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NRF2023

0 consumidor
no centro do negocio

Metaverso e ESG estavam entre os temas, mas
acabaram ofuscados. A atencdo dos varejistas do
mundo inteiro presentes em janeiro na NRF 2023,
em NYG, ficou voltada para estratégias de curto
prazo, focadas no consumidor, que retorna com
forca ao centro do negdcio. Coisas como o bdsico
bem-feito, a revisdo do portfélio de produtos e
servicos para atender a hiperlocalidade, canais
hibridos de venda (se o consumidor quiser),
atendimento personalizado, gerado e interpretacdo
de dados do cliente, dominaram as palestras
e as audiéncias, assim como as visitas técnicas

HALITOULTRA
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SOTAQUE MINEIRO — CONHECA A REDE TIA TECA, DE TEOFILO OTONI
ENTREVISTA: DANIELA LACERDA, EMPREENDEDORISMO NA VEIA

AIR FRYER — A COZINHA DO CLIENTE PEDE ESTE PRODUTO NO BAZAR
CONFIRA. CORTES ESPECIAIS DE CARNES PARA TURBINAR A SECAQ

POWERMINT
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BEBIDA ALCOQLICA COM 5% DE TEOR ALCOOLICO. EVITE O CONSUMO
EXCESSIVO DE ALCOOL. PROIBIDA A VENDA PARA MENORES DE 18 ANOS.
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REPORTAGEM DE CAPA

Vocé no centro do varejo mundial - W% SETES RuEE Rt

o consumidor para o
centro do negdcio

edicdo de GONDOLA que vocé leu em janeiro e que, espe-
ramos, tenha gostado, na verdade é a que chamamos de-
zembro/janeiro, ou seja, foi produzida em dezembro, antes
mesmo do Natal. Entdo, a primeira edicdo de 2023 — esta -
que esta diante de vocé - foi produzida por nossa equipe a partir : L Lt g 42
de 10 de janeiro a 08 de fevereiro. E de fato a primeira de 2023 e ja e St R .4
reflete tudo o que estes cerca de 40 dias do ano representaram. Nao
h& duvida de que muitos jornalistas brasileiros retornaram de suas

férias antes de nds, principalmente os que fazem a cobertura da po- EM SINTONIA COM 0 MERCADO |
litica, mas no nosso caso voltamos dia 10 porque nosso foco é o 12 Cortes premium para turbinar
varejo. E nossa reportagem de capa esta trazendo o mais importan- a secdo de carnes

te acontecimento do varejo mundial desse perfiodo, uma cobertura

plena de fatos, imagens e analises da NRF Retail’s Big Show 2023, SERIE SOTAQUE MINEIRO

que aconteceu em Nova lorque (EUA) de 15 a 17 de janeiro. Sugiro 2 0 Agora é a vez de vocé conhecer
que leia com atencao esse conteldo. Sei que vocé nao se arrepen- melhor a rede Tia Teca

derd. Encontrard ali um conjunto enorme de insights, que colocam

vOCé em sintonia com o que varejistas do mundo inteiro estdo pen- ENTREVISTA EXCLUSIVA

sando hoje para aprimorar seus negdcios. Pessoalmente, acredito 26 Fla é disruptiva mesmo.

que 90% ja podem ter aplicacdo imediata no Brasil. Alids, precisa ter. Entrevistamos Daniela Lacerda,
Depois desse passeio pelo varejo mundial, delicie-se com os cortes da rede Corujao

premium de carnes; em seguida, com a entrevista que fizemos com

a supermercadista Daniela Lacerda, da Bahia, dona da rede Corujéo EM SINTONIA COM 0 MERCADO Il
e referéncia em inovagdo; a bonita histéria da rede Tia Teca, na série 62 Air fryer: o cliente gosta de ter este
Sotaque Mineiro, e as oportunidades para o bazar com a air fryer. produto no bazar do supermercado

N&o se esqueca, entre uma e outra reportagem, dos varios étimos
artigos e das colunas Mix, Giro e Notas e Negécios. Trabalhamos pesa-

do nos ultimos 40 dias, porém estamos aqui de volta em 2023 com a AFORCA DO INTERIOR
garra e o contetido robusto de sempre, que vai de Nova lorque para 70 A Zona da Mata estreia em abril
Feira de Santana; de 13, para Tedfilo Otoni e dali para todas as Minas a sua Superinter
Gerais. Das Minas para 0 mundo e vice-versa.
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Alexandre Poni

Presidente do Conselho
Diretor da AMIS

6 Gondola

PALAVRA DO PRESIDENTE

NOSSA FORCA
RENOVADA

Associacdo Mineira de Supermercados (AMIS) acaba de completar seus 52 anos. O

aniversario foi agora ha pouco, dia 10 de janeiro. E uns dias antes, exatamente no dia

01 de janeiro, iniciamos um novo mandato participando da direcdo dessa importante

entidade que tanto contribui para o apoio, a defesa e o desenvolvimento dos super-
mercados de Minas. Mais uma vez, agradeco a todos os colegas que participam da Diretoria e do
Conselho Superior da AMIS, notadamente os vice-presidentes regionais, que aqui internamente
chamamos no dia a dia de VPR’s.

Séo eles que, de fato, estdo ali mais proximos do associado. Eles que representam a AMIS
no dia a dia de sua cidade e regido e, ao mesmo tempo, fortalecem enormemente a entidade. E
neste ano, temos uma das prioridades em andamento que vai exatamente na direcdo dos VPR’s
e do interior das Minas Gerais. Atendendo as demandas das varias regides, a programacao de
eventos da AMIS teve alguns ajustes para melhor em suas datas tradicionais e mais que isso:
ganhou novas oportunidades.

Uma nova oportunidade de grande destaque é o upgrade que ocorreu na Zona da Mata. O
sucesso do Sevar, que vem sendo realizado ha décadas em Juiz de Fora, o fez se transformar em
Superinter da Zona da Mata. A estreia j& esté proxima: dias 11 e 12 abril em Juiz de Fora. Até entdo
s6 o Triangulo Mineiro, em Uberlandia, abrigava uma Superinter. Estaremos |a pessoalmente em
Juiz de Fora e certos do sucesso. O colega Alvaro Pereira Lage Filho, Vice-Presidente Regional em
JF, tem nosso apoio e 0 agradecimento por atender a tamanho desafio.

O mesmo devo dizer aos demais Vice-Presidentes Regionais ora em inicio de gestao. Nao
s& com relacdo ao apoio a todos 0s tipos de eventos que levam também a presenca da AMIS
ao interior, mas para o importante trabalho que é congregar em torno de um objetivo comum
— apoiar, defender e desenvolver o setor — empresas dos mais diferentes portes, muitas vezes,
intensas competidoras entre si. Nao sdo tarefas faceis as que temos, por isso, 0s supermercadistas
de Minas escolheram vocés para esta tarefa.

Aproveito também este momento para homenagear a posse da gestdo da Associacao Bra-
sileira de Supermercados (ABRAS) 2023/2024. Parabéns ao colega Jodo Galassi, nosso Presidente.
Conte conosco. A AMIS estaré representada na direcdo da ABRAS pelo carissimo Valdemar Mar-
tins do Amaral, como membro do Conselho Consultivo da entidade nacional e por mim como
Vice-Presidente da Diretoria. O nosso grande amigo, Vice-Presidente de Eventos da AMIS, Gilson
de Deus Lopes, é o Delegado junto a ABRAS.



Batatas

Carinhas

iC i@sa
A camped de vendas tem uma excelente noticia para voceé: agora, a ‘Bem Brasil
est@ produzindo 100% das Batatas Carinhas em sua nova fabrica.

A reconhecida qualidade Bem Brasil com capacidade maxima de entrega
das suas demandas.

Preparem seus estoques para receber a batata que é a cara do sucesso.

emBrasil

Alimentando bons momentos

bembrasilind.br batarasbembrasil bembrasilfood
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. A PRIMEIRA COOPERATIVA MINEIRA
. " receber o selo Mais Integridade

do Ministério da Agricultura.

A SUINCO conquistou o Selo Mais Integridade, reconhecimento concedido pelo
Ministério da Agricultura, Pecuéria e Abastecimento através das praticas de
responsabilidade social, sustentabilidade e ética.

Essa conquista que compartilhamos, vem do mérito daqueles que assumiram
elevados principios para tornar essa Cooperativa uma referéncia em integridade.

Agradecemos a quem mais merece este prémio: vocés, CLIENTES, que pela
escolha, elevaram nossos produtos a um padréo de qualidade superior e Aos
FORNECEDORES € demais PARCEIROS COMERCIAIS com os quais mantemos
relacdes comerciais pautadas pela ética e também pela integridade.

Desta forma, consolidamos nosso compromisso em produzir o que ha de melhor
em nosso seguimento, apoiados pelo érgdo maior que regulamenta as melhores
praticas e garante a qualidade e saudabilidade para aqueles que consomem os
nossos produtos.

A SUINCO agradece a cada um que contribuiu para esta conquista.




ARTIGO [MARKETING DIGITAL]

Renan Vargas

[Diretor geral da agéncia Paprica Comunicagao]

As tendéncias que vao mudar o

inicio do ano renova as expectativas para 0s

negdcios, com novas possibilidades em diver-

sas areas. O marketing digital ¢ um dos setores

que mais diversifica suas atividades, com rapi-
das transformacdes e adaptacoes, o que leva a tendéncias
abrangentes e a0 mesmo tempo certeiras.

Renan Vargas, diretor geral da agéncia Paprica Co-
municacao, percebeu alguns temas que comegaram a
ganhar maior relevancia no marketing digital e sdo suas
apostas para fazer a diferenca em 2023. A agéncia curi-
tibana estd no top 3% parceiros do Google, tendo rece-
bido o selo Google Premier Partner, umas das poucas
empresas brasileiras a receber esse reconhecimento.
Atende clientes de variados setores, cujos faturamentos
ultrapassam a casa do bilh&o, com estratégias que aliam
equipes de marketing e vendas de forma dinamica — o
que Vargas também considera uma tendéncia crescen-
te para o0 ano.

A unido entre setores dentro de uma empresa é fun-
damental para o bom funcionamento. Vargas percebeu
que diversas companhias possuem setores de marketing,
vendas, mas que eles ndo trabalham juntos, ficam muito
setorizados. “Um quer vender mais, 0 outro quer marcar
presenca no meio digital. Mas os resultados aparecem
mesmo quando ambos conseguem dialogar’, comenta.
“Precisamos andar junto com o CEQ, com o time de ven-
das, com a comunicacdo” Com aplicacdes reais em seus
clientes, Vargas percebe esse movimento como algo con-
solidado - que vem com mais forca para 2023. “Marketing
e vendas estarao cada vez mais juntos e conversando ain-
da mais’, define.

Ainda que tenha foco em vendas, essa comunica-
céo precisa ser mais humanizada.“E um conceito que pas-
sa, também, por oferecer um bom atendimento, mas que
vai bem além disso’, diz Vargas. Entender as necessidades
do consumidor, as dificuldades dele, e tentar soluciona-las
de forma simples, direta e eficiente faz a diferenca. Uma
palavra-chave é a empatia.

O conteldo gerado pelo usudrio (User-generated
content, ou UGC) também terd mais destaque. “UGC é um
conteudo criado por quem interage com a marca, entao traz
uma credibilidade de forma organica’, Vargas define. Avalia-
¢bes, comentarios e interagdes geram confianca em quem
0s V&, em uma assertividade que muitas vezes a propaganda
tradicional ndo consegue alcancar. Mas se ele é gerado pelo
usuario, como usa-lo a seu favor? Estimular a criacdo desse
conteuldo e compartilhar UGCs sao algumas das estratégias.

O conceito de Social Selling também vem com tudo
nesse ano. Mudancas atuais (desde novas redes sociais e a
forma como as pessoas as usam, como TikTok, até a compra
do Twitter pelo Elon Musk) causaram impacto nas vendas em
redes sociais. "A relacdo estabelecida com o cliente nas redes
sociais impacta na forma como esse Usuario vera sua marca’, o
diretor da Paprica explica. E estabelecer relacao € algo de longo
prazo. Insistir na venda pelas redes acaba matando a confianca
do usuério. A interacdo humanizada faz a diferenca aqui.

A préxima geragao do Analytics traz mudancas cru-
Ciais para o setor. O Google ja anunciou que as proprieda-

10 Géndola



des padréo do Universal Analytics ndo vao mais processar
dados, a partir de 1° de julho deste ano, transmitindo para
as propriedades do Google Analytics 4 (GA4). Entre as novi-
dades, estdo a coleta de dados de sites e apps para mostrar
mais informacgdes sobre a jornada do cliente, controle de
privacidade (como medicédo sem cookies) e integragoes
diretas com plataformas de midia. “Conferir dados web e
app unidos muda a visdo do negdcio e a forma de agir no
mercado’, Vargas opina.

Uma nova geracdo da internet estd entre as ten-
déncias do ano. A Web3 tem como base tecnologias de
blockchain e inteligéncia artificial, permitindo ao usuério
retomar o controle de seus proprios dados. A lo6gica das
ferramentas para essa retomada € similar a da compra de
NFTs, os tokens ndo fungiveis, fornecendo maior segurancga
em transacbes comerciais diretas entre comprador
e fornecedor, sem intermedidrios que demandam
informacoes adicionais. «O compartilhamento de dados se
torna mais privado e seguro», explica Vargas. Isso aliado a
inteligéncia artificial permite uma experiéncia de usuario
mais fluida. O metaverso, por exemplo, representa uma
otima oportunidade nessa area. O conceito de Web3 foi
cunhado pelo engenheiro britanico Gavin Wood, co-fun-
dador da criptomoeda Ethereum, e alguns especialistas ja
definem que vivemos hoje uma transicdo: Web3 ainda é
um conceito a ser aplicado, mas quem tiver dominio sobre
suas defini¢oes e possibilidades ja estd um passo a frente.

A protecao de dados do usuédrio é algo que vem
sendo discutido com maior afinco em vérios paises, in-
cluindo o Brasil. A Lei Geral de Protecdo de Dados é um
bom exemplo disso. Para contornar essa questdo, outra
tendéncia do mercado é aproveitar melhor os dados pri-
marios. “Sao aquelas informacgdes de posse dos anuncian-
tes, uma vez que as segmentagdes estdo cada vez mais em
risco por conta das leis de protecdo de dados’, completa o
diretor da Péprica. Tratar dados de forma responsavel serd
marcante nesse ano.

CONTATO COM A REDACAO

Entre em contato com a redacio de GONDOLA para

dar sugestdes, expressar sua opiniao sobre reportagens
publicadas, tirar duvidas ou, se necessario, fazer criticas ou
solicitar corre¢des. Sua mensagem chegara diretamente ao
editor da revista.

VIA E-MAIL: gperes@todavozeditora.com.br
POR WHATSAPP: 31 99984 1990
POR TELEFONE: 31 3879 7422

EDICA0 313
PREVISOES PARA 2023

Acho que vocés foram equilibrados nas previsoes para este ano. Es-
tamos aqui, sem pessimismo, mas também sem grande otimismo.
Nada de exagero. Mudanga de governo nem sempre é muito facil.
O desemprego esta diminuindo e a inflacdo parece que ja esta mais
controlada. Vamos torcer para que no segundo semestre continue
melhorando.

Reinaldo Alves Innota

Uberlandia - MG

ROSSANDRO KLINJEY

Gostei muito da entrevista que vocés fizeram com o psicélogo
Rossandro Klinjey. Ja tinha assistido um video com ele ha mais
tempo e agora foi possivel conhecer melhor lendo a revista. A
mensagem dele é muito boa. Todo més fico aguardando quem sera
o entrevistado da vez.

Gildelene Ribeiro Shultz

Contagem - MG

BEBIDAS MINEIRAS

Nao sabia como estava crescendo tanto a producdo de diversos
tipos de bebidas em Minas. O gin veio para ficar e acho que vale a
pena investir na producdo e também o varejista dar mais espaco
para ele. A cerveja artesanal também merece atencao.

Ricardo Jurandir Silveira

Sao Paulo - SP

4 GONDOLA PARA VOCE R

Em comemoracao ao aniversdrio de 28 anos
da revista GONDOLA, estamos oferecendo a
oportunidade para que novos leitores que atuam
no setor de supermercados também recebam a
revista, seja na versao impressa ou na digital.

Na versao digital vocé pode solicitar, além da
revista, o envio de alertas com noticias que
chegam a nossa redagao entre uma edicao e outra.
SE VOCE QUER SER INCLUIDO EM NOSSA LISTAGEM,

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

\ GONDOLA E PREENCHA O FORMULARIO. J
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EM SINTONIA COM MERCADO [CORTES ESPECIAIS]

ESPECIAL AI7

O MERCADO ADERE AOS CORTES DE CARNES PREMIUM E

MIRA CLIENTELA CADA VEZ MAIS EXIGENTE. ENQUANTO A

DEMANDA CRESCE, OS SUPERMERCADISTAS INVESTEM EM
UMA NOVA EXPERIENCIA GOURMET

Rodrigo Dias






EM SINTONIA COM MERCADO [CORTES ESPECIAIS]

Um dos novos
cortes que vém
conquistando mais
consumidores para

as carnes premium:

0 saboroso ribeye
bovino

arne prime ou premium, nao importa

qual o nome vocé dé para este mercado.

O certo é que o segmento estd em fran-

ca expansdo. Nos Ultimos anos, os cor-
tes especiais deixaram de ser exclusividade dos
restaurantes de alta gastronomia para estarem
presentes nas prateleiras dos supermercados,
que perceberam uma &tima oportunidade de
diversificar e elevar o patamar do mix oferecido
na secao de agcougue, que muitos ja chamam de
“boutique”.

A verdade é que faz tempo que os cortes
bovinos deixaram de se dividir entre “carne de
primeira” e “carne de segunda’. Para exemplificar o
sucesso do segmento prime, basta dizer que As-
sociacao Brasileira das Industrias Exportadoras de
Carnes ja aponta a raga europeia Angus como o
segundo maior rebanho de corte bovino do Brasil,
atras apenas das racas zebuinas, como nelore, que
dominam o rebanho comercial do Pais.

Né&o é que a picanha e o contrafilé perde-
ram a preferéncia do brasileiro na hora do churras-
co. Néo se trata disso. Mas certamente ganharam
concorrentes de peso. Bom para o consumidor e
para o supermercadista, que aumenta o seu leque
de opc¢des na hora de atrair a clientela.

SEM VOLTA

O gerente executivo técnico do Sistema
Faemg/Senar, Bruno Rocha de Melo, diz que o
crescimento das vendas de carnes nobres no Bra-
sil "€ um movimento natural e que ndo tem como
regredir” Ele afirma que, no caso do setor varejis-
ta, "ter esse produto na gondola é uma forma de
apresenta-lo para o consumidor e ter cada vez
mais pessoas consumindo’.

Bruno lembra que quando o assunto sdo as
carnes premium, é importante considerar ndo ape-
nas o corte, mas também a qualidade do produto,
que ¢é algo que o publico consumidor deste pro-
duto reconhece. "A internet trouxe esse impulso
das pessoas conhecerem as carnes nobres, que ja
eram consumidas na Europa. E o consumidor quis
ter essa experiéncia. 1sso vale para todo tipo de
produto’, avalia Bruno.

Um sinal que confirma a tendéncia de cres-
cimento do setor é que até o produtor brasileiro
passou a investir mais na criacdo de ragas como
Angus, Bradford, Hereford e Wagyu. “A cadeia pro-
dutiva estd pressionada a buscar isso. Os produto-
res sempre buscam um diferencial para ter maior
rentabilidade. E alguns deles enxergaram isso’, o
que tem levado o Pais a também exportar o pro-
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Acima e ao lado, dois
cortes conhecidos ha
muito tempo pelos
brasileiros e que ndo
foram necessariamente
abandonados: o
medalhao de filé
mignon e bem no alto,
a picanha, simbolo do
churrasco brasileiro em
todo o mundo

Bifes ancho sendo
temperados (com
excesso de pimenta do
reino) para seguirem em
breve para a grelha

16 Gondola

duto. Antes apenas vendedor de commodities, o
Brasil “hoje também ocupa uma fatia do mercado
de carnes nobres 4 fora”

INVESTIMENTO PREMIUM

Para Alexandre Poni, Diretor Comercial do
Verdemar, de Belo Horizonte, "o mercado de car-
nes premium vive um momento de confianga no
Brasil” A rede dé atencdo especial ao segmento,

disponibilizando aos clientes uma variada linha de
carnes bovinas, suinas, aves, peixes e carnes exoti-
cas como pato, cordeiro, codorna, coelho, avestruz
e galinha d'angola. “Entre os cortes, se destacam
bife ancho, chorizo, short rib, t-bone, bananinha,
baby bife, shoulder heart, costela, filé-mignon, pa-
leta, fralda red, fraldinha, bisteca, denver steak, flat
Iron e picanha, entre outros’, relata Poni.

A rede ainda possui a Linha Pratica para
Churrasco Verdemar, criada para facilitar a vida dos
consumidores, pois 0s cortes ja vém prontos para
assar e com tempero especial, com uma receita
guardada a sete chaves. Ha pecas bovinas, suinas,
de frango e linguicas especiais.

FORNECEDORES E MARCA PROPRIA

O Verdemar trabalha, em sua maioria, com
cortes nacionais. Porém, tem também parcerias
com empresas do Uruguai, Argentina e Paraguai.
Além disso, desde 2016, a rede passou a investirem
cortes de marca propria, em parceria com a Bullight.
“Sao carnes premium derivadas de uma selecdo ex-
clusiva, com bom grau de marmoreio (quantidade
de gordura intramuscular) e procedéncia compro-
vada’, diz o Diretor Comercial do Verdemar.

A exposicao dos produtos é dividida por
corte e linhas de congelados. “Investimos em
acoes e produtos preparados para fisgar’ os con-
sumidores, com foco em praticidade, qualidade e
experiéncia premium”. E para quem quiser, a rede



Conheca alguns cortes premium bovinos

Denver steak — Este corte é feito no musculo serratus ventralis, que esta
localizado entre 0 acém, o pescoco e a paleta. No entanto, como o cor-
te é extraido de uma regido que exige menor movimentagdo do boj, a

carne é bem macia e possui alto grau de marmoreio. O Denver steak é
ideal para churrasqueira.

Steak de shoulder - O corte é extraido do miolo da paleta e tem carne
extremamente macia. A dica é prepara-la na grelha ou na churrasquei-

ra. Acreditem, é uma carne saborosa e muito suculenta, devido ao seu
marmaoreio.

Skirt steak — Trata-se do musculo do diafragma do boi, perto da fral-

dinha. Macio e muito suculento, é indicado para ser consumido mal
passado.

T-bone steak - E da traseira do boi que se retira o T-bone, caracterizado
por conter um osso em formato de T. O osso divide a carne em dois pe-

dacos, sendo de um lado contrafilé e do outro filé mignon. E um corte
macio e muito suculento.

Bife Ancho — O proprio nome jé diz:"bife largo’, em portugués. Também
conhecido como filé de costela, é caracterizado por ter uma espessura
de aproximadamente 4 cm. E retirado da regido onde est4 o contrafilé
e pode ser confundido com o bife de chorizo.

Bife Chorizo — Corte retirado da parte dianteira do contrafilé. Carne bo-

vina extremamente suculenta, possui uma generosa camada de gor-
dura na lateral.

FEVEREIRO DE 2023
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EM SINTONIA COM MERCADO [CORTES ESPECIAIS]

Abaixo, vista parcial
de goéndola do
supermercado D'Ville,
em Uberlandia, na
secao dedicada a
carnes premium

e fraldinha sendo
entregue ao ponto
para os convidados de
churrasco

ainda oferece especialistas que podem dar di-
cas de preparo e até harmonizacdo de bebidas e
acompanhamentos para cada peca.

NO RESTAURANTE

Nos restaurantes da rede, os cortes de car-
nes premium também estdo presentes com um
cardapio que reune ancho, chorizo, picanha, as-
sados em tiras, filé-mignon, brochete de filé-mig-
non, bisteca, carne de cordeiro, galeto e salmao
defumado. “Temos a parrilla, com carnes assadas
na brasa e na lenha, que mantém a suculéncia tipi-
camente do churrasco uruguaio. As pegas sao as-
sadas em grelhas, sem espeto. Além disso, a lenha
e 0 carvao ndo se misturam; assim, a carne nao é
defumada e fica mais saborosa e macia. Elas sdo

temperadas com sal fino, para evitar o leve quei-
mado que geralmente o sal grosso provoca”.

Também ha a opcéo Grill, que é uma carne
temperada grelhada no chair broiler a gas. O carda-
pio oferece fraldinha, picanha, filé, chorizo, galeto,
hamburguer bovino, lombo, filé de peito de fran-
go e salmao.

FIDELIZACAO DOS CLIENTES

Assim como o Verdemar, em Belo Hori-
zonte, o D'Ville Supermercados é referéncia em
inovacdo de produtos e servicos no comércio de
Uberlandia. A empresa também investe nos cor-
tes de carnes nobres, porque sabe que este é um
mercado em crescimento e com potencial para
aumentar e fidelizar a clientela. “Com certeza, a
expansao deste segmento na industria de carnes
estd em evidéncia, com crescimento anual de
20%, batendo recorde ano apds ano’, diz a equipe
do departamento comercial do Grupo.

Atualmente, a rede trabalha com os cortes
chorizo, cupim, filé mignon, ancho, picanha, prime
rib, short rib e tomahawk."Escolhemos estes cortes,
pois o cliente D'Ville é bem aberto a experimentar
novas experiéncias e nos acompanha nessas ino-
vacbes” A empresa trabalha com fornecedores na-
cionais e internacionais e realiza a exposicado dos
cortes entre as quintas-feiras e o domingo, “para
encher os olhos dos clientes e agucar a vontade
de degustar”. ™



ARTIGO [GESTAO DE EQUIPE]

Ricardo Haag

[Sécio da Wide, consultoria boutique de recrutamento e selecao]

é possivel trabalhar sem chefe?

anda quem pode, obedece quem tem juizo. Por

muitos anos, essa foi a légica permeada no mun-

do corporativo, onde a figura autoritaria do che-

fe predominava no estabelecimento das regras a
serem cumpridas por seus empregados. Mas hoje, esse cena-
rio ja se mostra impensavel de ser visto em qualquer empresa,
dando espaco para novas relagdes profissionais pautadas em
um modelo de trabalho balanceado e, até mesmo, na possi-
bilidade de muitos exercerem suas funcdes sem a presenca
massiva desta figura superior.

Em tempos de demissdes voluntdrias crescendo
potencialmente, o unbossing vem sendo uma alternativa
de trabalho cada vez mais cogitada de ser investida no
mercado. Sua proposta é bem simples: ao invés de existir
um profissional liderando os times, hd a criacdo de um
ambiente completamente colaborativo. Uma nova cultura
organizacional onde todos trabalham juntos, eliminando
hierarquias rigidamente delimitadas e direcionando o foco da
companhia na conquista dos resultados desejados.

As mudancas provocadas pela pandemia foram alguns
dos maiores influenciadores desta mudanga de mindset, jus-
tificadas pela necessidade de adaptacdo dos negdcios frente
as novas demandas profissionais. Surpreendentemente, 0s
beneficios desta proposta foram rapidamente sentidos por
muitos empresarios — evidenciando as vantagens que a au-
tonomia aos profissionais possibilita no que diz respeito a sua
maior felicidade, engajamento e produtividade.

Em uma pesquisa feita pela Harvard Business Review,
66% dos trabalhadores confirmam que abrem mao do cargo
de chefia por oportunidades que tragam uma maior liber-
dade em suas funcées. Este dado deixa claro que assumir a
lideranca do negécio ja deixou de ser o sonho de consumo
da maioria dos profissionais, atraidos muito mais por vagas
que estimulem o didlogo, incentivo e colaboracdo entre os
membros da empresa.

Ja estamos vivenciando o futuro do trabalho, fortemen-
te marcado por relagdes mais dinamicas e desconstruidas da
figura de um chefe para comandar os times. Para aqueles
que ainda insistem em permanecer com uma mentalidade

de negdcios mais tradicional, é urgente modificar esta linha
de raciocinio para se manter operando no mercado. Este é
um caminho sem volta, necessério para fortalecer estratégias
competitivas e atrair profissionais qualificados e engajados
com a causa da empresa.

Quanto menos demandado for a presenca do chefe,
melhor serd o incentivo a autonomia e crescimento indivi-
dual dos colaboradores. Os gestores devem compreender
como direcionar seus times rumo a sua maior produtividade
e desempenho, aprimorando sua autonomia para crescerem
junto com a companhia. Mas, é importante ressaltar que nem
todos possuem maturidade suficiente para trabalharem sem
uma gestao constante em seu dia a dia.

Muitos profissionais precisam de uma lideranca cons-
tantemente presente em sua rotina, muitas vezes como for-
ma de se sentirem mais seguros em suas responsabilidades.
Por isso, as empresas que decidirem incorporar este novo
mindset em sua cultura devem iniciar o processo desde seu
processo seletivo — contratando aqueles que se identificam
com esses valores e, acima tudo, possuem uma autogestao
elevada para terem a capacidade de trabalharem com esta
maior liberdade.

Junto a esse “match” entre os envolvidos, 0 autoconhe-
cimento de seu limite de lideranca também deve ser aprimo-
rado pelos proprios gestores. Em meio a perfis opostos pre-
sentes em um mesmo ambiente de trabalho, é dever deles
analisar a linha ténue entre sua presenca ou Nao na rotina de
cada um, prezando sempre por um alinhamento claro para
que nado haja qualquer desentendimento.

O unbossing certamente é uma tendéncia que crescerd
muito nos préximos anos, especialmente na ascensao dos
modelos de trabalho hibrido e 100% home office. Para aque-
les que se identificam com estas propostas, deve haver um
alinhamento entre estes valores e uma autogestao impecavel
para garantir a produtividade e satisfacdo no ambiente de tra-
balho. Todos os lados podem ganhar com esta maior auto-
nomia, desde que prezem por uma comunicagao proxima a
todo o momento e trabalhem em conjunto para atingirem os
objetivos desejados.
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SERIE SOTAQUE MINEIRO [GRUPO TIATECA]

José Agnaldo

Ferreira da Silva,
falecido em 1993, é o
pernambucano que
veio para Tedfilo Otoni
e montou em 1963

a mercearia que se
transformaria na atual
rede de supermercados
Tia Teca, entre outros
negocios de varejo de
sua familia

20 Goéndola

# Tea Shopping

SUBWAY"

A REFERENCIA QUE
vem do Mucuri

EMPRESA DE TEOFILO OTONI E EXEMPLO DE EMPREENDEDORISMO,
COM REDE DE SUPERMERCADOS E OUTROS INVESTIMENTOS COMO POSTOS
DE COMBUSTIVEIS E ATE UM SHOPPING CENTER

\

impossivel escrever uma reportagem

sobre o Grupo Tia Teca sem falar em co-

ragem, inovacdo e empreendedorismo.

A empresa é formada por cinco lojas de
vendas no varejo, um restaurante da franquia
Giraffas, dois postos de gasolina, uma loja ataca-
dista com mais de 8 mil metros quadrados, com
uma filial, e o Teé Shopping, mall de lojas com
algumas das maiores franquias do Brasil, como
perfumarias e fast food, além de duas salas de ci-
nema no Cine Teca.

“A histéria do Tia Teca se confunde com a
nossa paixao e gratiddo que temos por Tedfilo
Otoni e regido. Se vocé também ama Tedfilo Oto-
ni, e também servir, seja bem-vindo’, afirma Ronal-
do Pimenta, CEO do Grupo Tia Teca.

E a origem de todo esse empreendimen-
to se confunde com a proépria histéria da familia
fundadora da empresa. Tudo comegou quando
José Agnaldo Ferreira da Silva veio com pai, Josué
Ferreira da Silva, da cidade de Garanhuns, em Per-
nambuco, para Minas Gerais.



CAFE

Apds ser motorista de dnibus, ele montou
uma mercearia em Ouro Verde e uma maquina de
beneficiamento de café. Em 1963, José Agnaldo
mudou-se para Tedfilo Otoni e montou o Arma-
zém Ferreira. J& em 1965 casou-se com Maria José
Pimenta da Silva, a dona Teca.

Apds anos no varejo, foi criado o Supermer-
cado Universal, para que Dona Teca administrasse.
Até que no inicio da década de 1980 o senhor José
Agnaldo rompeu a sociedade com o senhor Josué
Ferreira, trilhando sua caminhada.

Em 1993, José Agnaldo faleceu, deixando
quatro filhos e um legado de sucesso. Ronaldo Pi-
menta, que estudava em Juiz de Fora, foi convida-
do por seu irméao, José Agnaldo Filho, para a mis-
sao de ajuda-lo na administragado dos negdcios.

Em poucos anos, José Agnaldo Filho e Ro-
naldo montaram a FAC Atacadista, para vendas

Acima, vista geral e
fachada de lojas da
rede Tia Teca, que se
destaca em Teofilo
Otoni, na mesorregiao
do Mucuri, em Minas
Gerais.

Ao lado, da esq. p/ dir.:
O CEO do grupo Tia
Teca, Ronaldo Pimenta;
o vereador Felipe
Barbosa e Maria José
Pimenta, a Tia Teca,
durante homenagem
a ela concedida pela
Camara Municipal de
Teofilo Otoni
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SERIE SOTAQUE MINEIRO [GRUPO TIATECA]

Repare na mensagem
que tem cativado os
consumidores de Tedfilo
Otoni e traduz a linha
central de trabalho da
Tia Teca: bom, bonito e
+barato; na pagina ao
lado, bons exemplos do
amplo mix das padarias
das lojas da rede

22 Goéndola



externas, juntamente com o funcionario "Alemao”.
José Agnaldo cuidava da administracdo e expedi-
¢ao de mercadorias.

Com o sonho de montar um grande su-
permercado, para concorrer com grandes super-
mercados da época, nascia assim o Tia Teca, um
supermercado com modelo de autoatendimento.

Com muitos desafios, mas com apoio de
dona Teca e de seu irméo, iniciaram o hiper, com
um objetivo: fazer a diferenca no competitivo va-
rejo em Minas Gerais, tendo o reconhecimento
por trés anos consecutivos, pela Associacdo Mi-
neira de Supermercados, como uma das melhores
lojas de Minas Gerais.

MOMENTO ATUAL

Hoje, o Grupo Tia Teca possui um Centro de
Distribuicdo, a FAC Atacadista. "Além de servir as
nossas lojas, atende pequenas mercearias e super-
mercados da regido’, diz Ronaldo. Atualmente, a
empresa tem um setor de recursos humanos com
profissionais habilitados, como psicélogos e ad-
ministradores, que selecionam e capacitam toda
a equipe.

As lojas do Grupo tém o perfil gourmet,"que
levam ao cliente a experiéncia de uma loja moder-
na, organizada, linda e com produtos de qualidade
e atendimento personalizado’, completa Ronaldo.
“Todas as se¢des recebem total atencdo do nosso
“cast” mas os setores de carnes e bebidas se des-
tacam pela qualidade das mercadorias e precos
competitivos’, diz o CEO da empresa.

O grupo atende todos os perfis de classes e o
abastecimento das lojas é feito diretamente das in-
dustrias, por meio de compradores da empresa e do
setor de logistica. Além disso, o Tia Teca possui uma
vasta linha de padaria e mercearia e detém a marca
“Cisne”"E estudamos a possibilidade de voltar com a
linha de laticinios, famosa na cidade de Tedfilo Otoni
e todo o Vale do Mucuri e Jequitinhonha'”

SUCESSAO E OUSADIA
A sucessao no Tia Teca acontece de forma
natural desde a fundacgéo. E Dona Teca, que ndo
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“passou o bastdo” definitivamente, toma a maioria
das decisdes com os filhos José Agnaldo Filho e
Ronaldo Pimenta.

Uma das marcas da empresa é a coragem
para empreender. “Em nosso DNA esté a trajetoria
de luta, garra e determinagao’, afirma Ronaldo. E
foi essa determinacdo que levou o Grupo a criar o
primeiro shopping de Tedfilo Otoni, que hoje agre-
ga a loja matriz e continua em expanséo, “trazen-
do mais conforto e opgdes em lojas e experiéncias
marcantes para o0 nosso cliente”.

Os projetos ainda incluem investimentos e
participagao no e-commerce. "Estamos otimistas
com o mercado on-line e planejando entrar no
digital de forma definitiva em breve’, confirma
Ronaldo.

Ciente da receita do sucesso, o Grupo Tia
Teca se prepara para as proximas geragoes cheio
de planos e otimismo. “O futuro serd maravilho-
so para o Tia Teca e para todos 0s nossos qua-
se 400 colaboradores, clientes, fornecedores e
amigos que acreditaram e acreditam em nosso
potencial” ™

4 )
A homenagem dos parceiros fornecedores
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EM SINTONIA COM 0 MERCADO [PESQUISA]

Brasileiro dilue
COMPRAS AO LONGO

do més

CRISE ECONOMICA ACABOU COM A TRADICIONAL “COMPRA DO MES”EM 2022
E MUDOU HABITOS DE CONSUMO

inflacdo dos precos no ano passado ex-

plica as mudancas nas rotinas de com-

pra e consumo no Brasil verificadas no

relatério Consumer Insights da Kantar,
lider global em dados, insights e consultoria, di-
vulgado no final de 2022. O impacto no bolso do
brasileiro levou a reducdo das “‘compras do més’,
por algumas incursées ao longo do periodo para
aquisicdo de poucos produtos por vez e diversifi-
cacdo dos pontos de venda em busca das melho-
res ofertas.

O brasileiro teve que racionalizar seus gas-
tos com mais idas ao ponto de venda durante o
ano, que se vé no aumento da frequéncia de visi-
ta do consumidor aos canais (+10% em relacdo a
2021), um novo movimento que se mostrou em
ascensao em 2022 e deve seguir em alta.

Em relacdo aos habitos de consumo, a vol-
ta a rotina de trabalho e as atividades sociais fora
do lar com o fim das restricées sociais impostas
pela pandemia de Covid-19 levou a uma reducéo
de 11,1% nas ocasides de almogo em casa no pe-
riodo analisado, e as marmitas cresceram 12,3% no
mesmo intervalo. Lanches substituiram refeicoes
completas.

9
: "As marmitas cresceram |
12,3% no mesmo
intervalo. Lanches
substituiram refeigoes

completas”

No 1° semestre de 2022, ocasides de con-
sumo com linguiga tiveram um aumento de
+21%, seguido de hamburguer com incremento
de +23% e salsicha com +27%, mostrando a ten-
déncia dessa troca. Isso mostra que para driblar a
inflacdo, o consumidor vem fazendo escolhas para
abastecer o lar e se alimentar de maneira que 0s
gastos caibam em seu orgamento.

Os dados apresentados fazem parte do rela-
tério trimestral Consumer Insights da Kantar, que
contempla 11.300 lares brasileiros de todas as re-
gides e classes sociais do Pafs, representando 59
milhdes de lares do Brasil. ™
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DISRUPTIVA!

m 2020, aos 29 anos de idade, ela entrou na lista da Forbes que apontava as mulheres

empreendedoras no Brasil com até 30 anos que mais se destacavam. Afinal, tinha transfor-

mado a pequena distribuidora de bebidas, iniciada 2016 com o marido, em uma rede de

supermercados com faturamento préximo de RS 200 milhoes. Sem duivida, uma evolugédo
metedrica. Hoje, aos 31 anos e beirando RS 300 milhdes em vendas, a baiana de Feira de Santana,
Daniela Lacerda, sécia-proprietaria e CEO da rede Corujao, é convidada para fazer palestras em todo
0 Brasil para contar sua histéria recorde de dinamismo, que a transformou em uma referéncia para
as novas geracoes. “O empreendedor é diferente do comerciante.

O comerciante acha que comprar e vender é tudo. Mas

eu sempre fui muito inovadora, disruptiva. Sou as-
sim desde crianca’, explica Daniela a esséncia da
formula que impressiona a todos. E completa:
“Foram os clientes que desenharam a evo-
lugdo do nosso negdcio” Ou seja, “disrup-
tura + cliente no centro do negdcio” sdo
os ingredientes de uma receita, que
inclui ainda algumas boas pitadas de
coragem para tentar, e muita voca-
céo, que os leitores de GONDOLA
vdo conhecer por meio desta en-
trevista que fizemos com aquela
que é também mée de Helena
(6 anos) e de Daniel (3 anos).

Confira a sequir.

Giovanni Peres
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GONDOLA - Como foi que vocé se tornou
uma supermercadista?

Daniela Lacerda - Na minha infancia, meu pai
foi por um tempo um comerciante informal. Com-
prava nas feiras e levava para as cidades circunvizi-
nhas esses produtos para serem comercializados.
Depois, entrou em diversos segmentos e na sua
maioria nunca dava certo. Mas foi um comerciante
muito frustrado por altos e baixos. Por isso, foi um
pai que sonhou com uma filha que nunca fosse
comerciante. Ele sempre quis que eu fizesse algo
gue me desse mais seguranca. Mais estabilidade.
Sempre foi um pai que investiu no estudo dos fi-
lhos (eu e meu irmao).

GONDOLA - Entdo, como foi essa sua opc¢ao
pelo comércio?

Daniela - Estava no DNA. Eu sempre gostei. Ti-
nha paixdo. E as frustracdes do meu pai nunca
me atrapalharam. Acho que os erros dele me
ensinaram muito. Outra coisa: meu pai enfren-
tou tempos totalmente diferentes, com desafios
diferentes. Digo que eu sempre tive tino em-
preendedor, pois 0 empreendedor é diferente do
comerciante. O comerciante acha que comprar e
vender é tudo. Mas eu sempre fui muito inovado-
ra, disruptiva. Sou assim desde crianca. Na porta
de casa, brincando, vendia doces que comprava
na mercearia. Ja brincava de vender. Esse senti-
mento foi crescendo, até que empreender se tor-
nou uma necessidade. Entrei na faculdade para

v
( “0 empreendedor é diferente do W
comerciante. 0 comerciante acha
que comprar e vender é tudo. Mas
eu sempre fui muito inovadora,
disruptiva”
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Vista interna de uma das
unidades do Corujao
que Daniela aponta
como um atacarejo
premium

28 Goéndola
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9
( “A gente trouxe uma ideia nova W
de negacio, que era abrir uma
distribuidora de bebidas 24
horas, algo que ndo
existia na cidade”

cursar direito, tentei o FIES e ndo consegui. Ficou
dificil manter a mensalidade e, naquele momen-
to, meu pai ndo tinha condicao de pagar. Passei
entdo a comercializar na faculdade acessorios,
bolsas, 6culos, e me senti mais segura para pagar
minha faculdade. Foi l4 na faculdade que conheci
meu namorado (hoje meu marido), que cursava

direito na época e estava iniciando uma opera-
cdo de venda de bebidas. Ele me fez um convi-
te: “estou vendendo informalmente para bares e
vou montar uma distribuidora. Vocé quer tomar
conta?” Eu estava também comecando a montar
uma loja de roupas, e disse a ele: “vou tentar”. E
vocé sabe que é natural do varejo tentar.
GONDOLA - Muito interessante este comeco.
Daniela — Quando fui cuidar da distribuidora,
comecei a me sentir apaixonada pela ativida-
de. A gente trouxe uma ideia nova de negdcio,
que era abrir uma distribuidora de bebidas 24
horas, algo que nao existia na cidade. Como
Feira de Santana é uma cidade carente de ofer-
ta de entretenimento, depois das 22 horas ndo
havia nenhum outro lugar para comprar be-
bida. Trouxemos essa inovacdo de ter bebida
gelada 24 horas.



GONDOLA - Por causa da madrugada, ga-
nhou o nome Corujao?

Daniela - |sso. Corujao Bebidas. Tudo aconteceu
em 2015. E digo: foram os clientes que desenha-
ram a evolucdo do nosso negdécio. Foi um suces-
so e muitos clientes que compravam bebidas
perguntavam por que ndo tinhamos também
outros produtos que precisavam. Entdo, a gente
comecou a vender carnes, alguns descartaveis. Na
verdade, o mix foi crescendo. Quando nos demos
conta, estdvamos era ja com um pequeno super-
mercado dentro da distribuidora. Entdo, fomos
para uma avenida com um ponto muito bom na
cidade e af viramos supermercado mesmo.
GONDOLA - E como é que se tornaram rede?
Daniela — O Corujao é hoje a rede de maior re-
conhecimento 14 na Bahia. Acho que o love brand,
0 respeito que tém pela nossa marca, € muito
grande. Creio que a experiéncia de compra que
a gente oferece encanta as pessoas. O potencial
do nosso capital humano é bem grande também.
Pregamos muito o cuidado e a atencdo com o0s
nossos colaboradores. Isso veio crescendo e a
gente chegou a capital neste ano. Normalmen-
te, acontece o contrario. A gente nadou contra a
maré. Geralmente séo as redes da capital que cres-
cem na direcao do interior. Me sinto muito honra-
da e feliz com tudo isso.

GONDOLA - Qual a dimensiao da rede hoje?
Daniela - Hoje, temos nove unidades. Cami-
nhamos para um faturamento préximo a RS 300
milhoes. Algumas sdo maiores e tém de 20 a 22
checkouts. As menores, de 8 a 12 checkouts. Sao
dois formatos de loja. Em média, temos 1.000
metros de drea de venda. Porém, uma das lojas
é um atacarejo com 3 mil metros. Essa € a nossa
maior loja e temos desenvolvido ali um modelo
muito baseado em oferecer uma experiéncia de
compra ainda melhor que a j& reconhecida em
toda a rede. Nessa loja tem delikatessen e um
sushi bar.

GONDOLA - Sushi bar em um atacarejo...?
Daniela - Isso. Totalmente disruptivo! Inovador.
Esse atacarejo de fato é um formato muito inova-

dor. Trouxemos aquele pé-direito alto dos tem-
pos da distribuidora e oferecemos a oportunida-
de de as pessoas desfrutarem de um preco mais
baixo, porém também de um ambiente muito
bom, confortdvel. Como todas as nossas lojas, é
climatizado. Temos muito respeito pelo publico.
Nao importa a classe de consumo. Se é A, B ou
C, nossas lojas estdo prontas para atender bem
todas as demandas dos diferentes perfis. Temos
ficado muito atentos ao comportamento do sho-
pper. Sabemos que, regra geral, 70% da renda das
familias é para habitacéo, transporte e alimenta-

“Foram os clientes que
desenharam a evolu¢do

do nosso negdcio”

cdo. Independentemente da classe de consumo,
vocé guer comprar em um lugar com conforto,
que te atenda bem, que tenha produtos de qua-
lidade. Me arrisco a dizer que dentro da Bahia tal-
vez ndo exista hoje uma rede que consiga aten-
der bem publicos diferentes como o Corujao.
Temos de tudo na loja.
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GONDOLA - Ainda tem alguma loja na rede
que seja 24h?

Daniela — Temos duas. A nossa loja express, que
é o case do Corujao, hoje na principal avenida de
Salvador. Ela tem um dos melhores faturamentos
por checkout da rede. E aquela que deu origem a
rede continua em 24h, na avenida Getulio Vargas,
em Feira de Santana. Ali, somos um supermercado
que funciona 24 horas.

9
( “Ndo importa a classe de W
consumo. Se é A, B ou C, nossas
lojas estdo prontas para atender
bem todas
as demandas dos
diferentes perfis”

GONDOLA - Quantos empregados tem a
rede?

Daniela - Sao 600. E fiquei muito feliz hoje em
saber que o nosso desempenho por colaborador
estd em uma média muito boa, de acordo com o
que informa a referéncia da Abras.

GONDOLA - Tudo o que conversamos até o
momento da aimpressao de que o céu é sem-
pre azul. Vocés enfrentam ou ja enfrentaram
desafios na empresa?

Daniela - Claro que o céu nem sempre é azul.
Mas nessa parte da gestédo de pessoas acho que
somos bem estruturados com processos e com
o clima organizacional. As pessoas sentem prazer
em trabalhar conosco.

GONDOLA - Desculpe-me a insisténcia, mas
e considerando as opera¢oes como um todo?
O que vocé acha que poderia ou precisa me-
lhorar em sua empresa hoje?

Daniela - Acredito que a gestdo de categorias
poderia ser melhor na nossa rede. A industria
hoje amplia muito o lancamento de produtos.
Acho que nosso gap ainda estd na gestdo de
categorias. No restante, estamos muito bem.
Inclusive nas ferramentas de gestdo de pro-
cessos e de vendas. Estamos consolidando um
aplicativo de gestdo, que criamos como um
produto que possa ser vendido para outros va-
rejistas.

GONDOLA - Por falar em aplicativo, como an-
dam as ac¢oes “figitais” no Corujao?

Daniela — Acho que as novas geragcdes estdo
muito digitalizadas. Ao mesmo tempo, o omni-
channel também cresce, assim como as pessoas
estdo cada vez mais bem informadas. Porém, o
fisico ndo morre. E vimos isso com a pandemia.
Apesar de o e-commerce ter crescido, dentro do
nosso setor a venda em loja fisica sequiu muito
forte. As pessoas gostam mesmo de ter a expe-
riéncia de compra que sé a loja fisica consegue
oferecer.

GONDOLA - Vocés tém e-commerce na rede
Corujao?

Daniela - Temos, mas é muito pequeno o fatura-
mento dele, comparado com o que o fisico pro-
porciona.

GONDOLA - Vocés comecaram o e-commerce
na pandemia, ou ja vinham antes?

Daniela - J4 tinhamos comecado antes, mas veio
de fortalecer mesmo foi com a pandemia. Temos
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um aplicativo de compras. Porém, acho que nosso
cliente gosta muito da experiéncia de compra que
encontra nas nossas lojas fisicas.

GONDOLA - Vocé nio seria uma apaixonada
pelas lojas fisicas, que nao consegue ver o
e-commerce com os mesmos olhos e ele aca-
ba sem receber atencao da empreendedora?
Daniela — Pode ser. Com a nossa loja que é um
hoje um case da rede, posso dizer que tenho pai-
xd0 mesmo. Porém, por causa do nosso e-commer-
ce, fui listada na Forbes. Ou seja, acho que estou
conseguindo dividir a atengdo. Inclusive, temos
que ficar atentos ao digital, porque essa geracao
que estd chegando af vai comprar mais no digital
no futuro. Precisamos estar preparados. O “figital”
estd no nosso radar.

GONDOLA - Quem sabe vocé seja uma mil-
lennial “fora do padrao” e prefere comprar na
loja fisica e pouco na on-line....

Daniela - Pode ser. Sou millennial. Tenho 31 anos.
Tenho dois filhos. A Helena, de seis anos, e o Da-
niel, de trés. Ou seja: sou méae, empreendedora e
esposa (sou casada héd 11 anos).

“A jornada mdltipla de
uma mulher é uma coisa dificil de
organizar. Ainda mais no setor de
varejo.
Mas Deus toma conta
e vai aben¢oando”

GONDOLA - E como é essa sua rotina?
Daniela - Digo que a jornada multipla de uma
mulher é uma coisa dificil de organizar. Ainda mais
no setor de varejo. Mas Deus toma conta e vai
abencoando. Acho que temos que saber ser dis-
ciplinadas. Ndo ocupar o espaco de empreende-
dora, nem desocupar o espaco de mae. E preciso
ter um balanco positivo, pois nossos filhos podem
nos cobrar isso no futuro. Quero eles como meus
sucessores, e para isso é preciso que se apaixonem
também pelo varejo. ™

O carinho com a sec¢éo
de bebidas, que inclui

a adega, ndo poderia
ser diferente na rede
Corujéo, dirigida por
Daniela Lacerda, uma
Vez que a empresa
nasceu de uma
distribuidora de bebidas
criadaem 2016
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A importancia do

entre as mudangas no mundo dos negdcios, a
principal delas é sobre como o acionista deixa
de ser o foco das organizag¢des, que antigamen-
te buscavam apenas a maximizacao do lucro
ao acionista, para que outros stakeholders ganhem espa-
¢o. Em paralelo, o lucro deixa de ser o objetivo principal

das empresas e passa a ser um item de sobrevivéncia.

No ecossistema das startups temos vivido um cena-
rio que reforca mais ainda esta tese. O momento turbulen-
to da economia mundial, gerou escassez de capital para
modelos de negdcio que nao trazem resultado. As startups
que nos ultimos anos viviam de promessas arrecadando

milhdes em diversas rodadas de investimento, se veem em

[ A

Guilherme Feldman  [CEO da Bilheteria Digital]

um cendrio onde investidores evitam grandes riscos, a liqui-
dez diminui e a fonte seca. Ndo sé startups passam por um
cenario turbulento, mas mesmo grandes empresas como
Meta, Amazon e Twitter, que passam por crises e demis-
sdes em massa, buscando se preparar para 0 novo cenario.

As empresas de especulacao perdem espaco e a
tese de que o lucro é necessério para sobrevivéncia ga-
nha forca. Rodadas de investimento ja ndo sdo recor-
rentes como eram antes e nao podem ser mais a fonte
de capital das empresas. Resta crer que a empresa pre-
cisa rodar no positivo para sobreviver ou nao terd espa-
GO nesse novo normal. Se antes o lucro ou a promes-
sa dele era questdao de sobrevivéncia, agora nem mais
a promessa é uma possibilidade. Ele precisa ser real.

Entretanto, diferente do que se falava no antigo
capitalismo, isso ndo quer dizer que o objetivo central
das empresas é de maximizagcao de lucro para o acio-
nista. O conceito ¢ diferente. O lucro precisa existir. E a
saude para a empresa. Assim como o ser humano pre-
cisa estar sauddvel para sobreviver, as organizacdes
precisam do lucro para sobreviver. Nenhum ser huma-
no vive apenas para ser saudavel, mas é saudavel para
poder viver. Assim como as empresas nao deveriam
viver apenas para gerar lucro, mas gerar lucro para vi-
ver. Nesse caso, a ordem dos fatores altera o produto.

O ponto central é de que o lucro é necessario, mas
ele é apenas uma consequéncia. Assim como a saude
humana é consequéncia de uma boa alimentacgao, exer-
cicios fisicos, saude mental, boas noites de sono e por af
vai, o lucro da companhia é uma consequéncia de diversas
acoes e decisdes tomadas pelos integrantes da empresa.
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Matematicamente é claro que o lucro é a diferenca entre
receita e despesa, mas o que gera receita? Mais do que
isso, 0 que gera receita com a menor despesa possivel? Ou
mais, como fazer isso repetidas vezes e gerar longevidade
para a geracdo de lucro e manter a salde da companhia?

Como ser humano sabemos que ndo adianta se
alimentar bem por um més e fazer exercicios por 30
dias e achar que estaremos saudaveis. Como empresa
0 conceito é o mesmo. Nao é um més de lucro que vai
garantir a existéncia. Entdo a saude da companhia é a
combinacdo da geracao de lucro com constancia. Cada
negdcio tem a sua forma de gerar receita. E cada nego-
cio tem a sua maneira de gerenciar as despesas. Mas
a consisténcia desse processo € garantida pela gera-
cdo de valor e esse ponto é similar em muitos negdcios.

Independente do mercado e da empresa, todas as
organizagdes sao impactadas por grupos de stakeholders.
Clientes, colaboradores, fornecedores, parceiros, acionistas,
sao diversos os stakeholders que impactam um negocio. La
no passado as empresas olhavam apenas para os acionistas.
Algumas passaram a colocar o cliente no centro. Outras
o colaborador. Mas acima de quem esta no centro o im-
portante é olhar para o todo. Assim como reforcado pela
Teoria dos Stakeholders, Freeman (2010)*, a organiza-
cao é impactada por diversos grupos de stakeholders e
o interesse de todos 0s grupos devem ser considerados.
O papel da companhia e de seus lideres é de administrar
e moldar esses relacionamentos da empresa com seus sta-
keholders com a intencéo de olhar para todos, fazendo os
grupos se desenvolverem juntos e ndo apenas colocando
os interesses da propria organizacao na frente dos outros.
Portanto, servir aos interesses de todos os stakeholders se-
ria @ melhor maneira de crescer, desenvolver o negdcio e
mercado e, acima de tudo, de gerar valor com longevidade.

Esse senso de pertencimento da organizagdo a
um grupo e a sociedade, gerando uma importancia em
olhar para fora e ndo mais apenas para dentro, gera uma
série de consequéncias. As grandes empresas e o mundo

ja perceberam isso. A companhia ndo mais tem o obje-
tivo de maximizar o lucro do acionista, mas ela tem um
papel no seu mercado, no seu ecossistema e acima de
tudo, na sociedade. Por um tempo as organizacbes gas-
tavam rios de dinheiro em consultorias para criar mis-
sdes, visdes e valores que pudessem ser estampadas nas
paredes da empresa. Frases bonitas que falassem o que
as pessoas queriam ouvir. Hoje ja ndo cola mais. Hoje a
empresa possui um papel na sociedade, mesmo ela ndo
reconhecendo isso ainda. Existe um motivo para aquela
empresa existir, uma ideia central que conecta todos os
stakeholders da companhia, que a colocam em algum
lugar na sociedade e essa ideia central é seu propdsito.

O propdsito da companhia, diferente da antiga mis-
sao, nao é inventado. N&o é uma consultoria que escreve
uma frase bonita. Consultorias podem até ajudar a desco-
brir qual é ele, mas ndo criar um. O propdsito é identificado
e nao criado. Ele existe, em algum lugar & na cabeca das
pessoas, enraizado por uma série de experiéncias ja vividas.
E o propdsito reforca a ideia de que hd um ponto central na
companhia que pode unir todos os stakeholders em algo
muito maior do que apenas gerar lucro -- ter um papel na
sociedade.
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Nova diretoria da ABRAS para o biénio 2023/2024
e empossada em cerimonia, em Brasilia

Ressaltando a importancia do setor supermer-
cadista para a economia e a sociedade brasilei-
ra, Jodo Galassi foi reconduzido a presidéncia da
ABRAS para o biénio 2023/2024. A cerimonia foi
realizada dia 31 de janeiro, no Clube Naval, em Bra-
silia, e contou com a presenca do vice-presidente
da Republica, Geraldo Alckmin, e uma ampla base
de parlamentares, além do empresariado do setor.
Emocionado, Galassi fez um discurso breve e
contundente, evidenciando a grandeza dos su-
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permercados para o varejo alimentar no Brasil. O
executivo trouxe numeros importantes do setor
no mundo e ponderou sobre sua presenca em
nosso pais: ‘o setor € um grande elo da cadeia na-
cional de alimentos, ligando mais de 220 cadeias
produtivas aos consumidores finais em mais de 93
mil lojas. Atualmente, séo mais de 3,1 milhdes de
colaboradores nesse setor, que é o maior gerador
de primeiro emprego no pais’, resumiu.

Galassi ressaltou, ainda, que os supermercados es-
tdo comprometidos com as boas praticas do varejo
alimentar, buscando sempre melhorar a experiéncia
de compra por meio de mais eficiéncia e tecnologia.

MINEIROS

Dois supermercadistas mineiros e diretores da AMIS
fazem parte da diretoria recém-empossada da
ABRAS. O Presidente do Conselho Diretor da AMIS
e Diretor Comercial da rede Verdemar, Alexandre
Poni, e 0 membro do Conselho Superior da AMIS
e Presidente do Grupo ABC, Valdemar Martins do
Amaral. Poni € Vice-Presidente da ABRAS e Amaral,
Conselheiro Consultivo. O Vice-Presidente de Even-
tos da AMIS, Gilson de Deus Lopes, proprietario do
Supermercado 2B, é o Delegado junto a ABRAS.

COMPROMISSOS PUBLICOS

Por toda a pujanca do setor, a ABRAS toma a dian-
teira nas discussdes sobre Governanca e Susten-
tabilidade. Assim, Galassi lembrou que a entida-
de promoveu o T° Férum da Cadeia Nacional de
Abastecimento, em 2022, e que permanece mem-
bro da UNECS - Unido Nacional de Entidades do
Comércio e Servigos.

O presidente reiterou a agenda legislativa do setor
supermercadista, suscitando o didlogo republica-
no, que passe pelos pontos sociais e econdmMicos.
No ambito social, o pleito é por acdes de comba-
te a fome e a pobreza - com incentivo a doacéo
de alimentos e a reducdo de desperdicio, vidvel
a partir da modernizacdo do prazo de validade,



Divulgagdo

considerando o “Best Before”; universalizacdo de
acesso aos alimentos basicos, com isencao com-
pleta de impostos para os itens da cesta basica; e
alivio operacional do SUS, com a democratizacéo
da venda de medicamentos livres de prescricdo
em supermercados.

No aspecto econémico, Galassi fez um alerta: “alguns
problemas estéo fazendo o varejo brasileiro sangrar”.
A alta de juros, o aumento das taxas das “maquini-
nhas” e dos vouchers sdo questdes econdmicas que
afetam, diretamente, o bolso do povo brasileiro, im-
pactando negativamente os menos favorecidos.

UM DOs A2
EMPRE
DO MU

o

"A sociedade civil organizada, através das entida-
des de classe empresariais, representa o quinto
poder das nagdes, seguindo a imprensa e os 3
poderes constituidos. As familias empresarias re-
presentam o sexto poder da nagao, por moverem
a economia por meio da geragdo de emprego e
renda. E os nucleos familiares compdem o povo.
Mas o poder emana do povo. Portanto, o nucleo
familiar e as pessoas que o compdem represen-
tam o poder mais importante de todos. E a razdo
da existéncia do Governo, das autoridades, das en-
tidades de classe, das organiza¢cdes ndo governa-

"Democratizagio da
venda de medicamentos
livres de prescri¢do em

supermercados”

mentais e da iniciativa privada’, enfatizou Galassi.
Antes de finalizar, concedeu a palavra a primeira-
-dama da ABRAS, Virginia Galassi, que ressaltou
a presenca de cinco mulheres na nova diretoria.
“Elas continuam batalhando num ambiente majo-
ritariamente masculino, conduzindo com sucesso
as suas empresas’, comemorou.

DESENVOLVIMENTO EM PAUTA

O vice-presidente da Republica, Geraldo Alckmin,
parabenizou a todos os eleitos. Numa fala con-
dizente com o cargo de Ministro do Desenvolvi-
mento, Industria e Comércio, Alckmin ressaltou a
cooperagao com o setor supermercadista, ‘o que
mais empregou brasileiros durante o periodo da
pandemia. Contem conosco para aprovar a agen-
da legislativa’, disse.

Ele enumerou os principais pontos a serem abor-
dados nos préximos anos, questionou o custo do
dinheiro e o que pode ser feito para reduzir as ta-
xas de juros. Além disso, mencionou a necessida-
de de simplificacao tributéria, desburocratizacéo,
digitalizacdo do setor e os acordos internacionais,
gue aumentarao as possibilidades de negdcios.
“Precisamos reduzir custos e melhorar a competiti-
vidade, pois 0 nosso foco estd na geragdo de em-
prego e renda para a populacdo poder consumir
mais e ter uma qualidade de vida melhor’, finalizou.
A cerimdnia de posse do presidente e da nova di-
retoria da ABRAS teve patrocinio de Ambev, BMS,
Cargill, Coca-Cola, Condor, DM, GIC, Luminae, Nex-
top, Trebeschi e Unilever.
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Rede Hipervalor ultrapassa RS 3,4 bi
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e chega a 105 lojas, agora também com a SuperMaX|

A Rede Hipervalor divulgou, neste inicio de 2023, que ultra-
passou a marca de RS 3,4 bilhoes de faturamento. Presente
em 38 cidades de Minas Gerais, a central de negdcios ini-
cia 0 ano com 105 lojas e mais de 10.300 colaboradores.
Fundada em 2018, por cinco tradicionais redes varejistas de
Minas, a rede agora conta com a inclusdo do SuperMaxi,
de Uberlandia, chegando ao total de sete associados: Rede
Alvorada, Bigmais, Supermercados Rena, Santa Helena, SJ
Supermercados, SuperLuna e SuperMaxi. Para 0 novo asso-
ciado, "fazer parte da Hipervalor é um privilégio para o Su-
per Maxi. Assim, somamos forgcas com as outras redes asso-

ciadas, fortalecendo nossas lojas. Manter a caracteristica de
cada uma das redes pela sua representatividade na sua re-
gido deixa o grupo mais unido, respeitando-se as particula-
ridades regionais. Juntos, somos mais fortes”, afirma Milson
Borges, presidente do grupo SuperMaxi. O novo associado
da Hipervalor é uma das principais redes do interior de Mi-
nas, com 29 lojas, 1.900 colaboradores diretos e mais de
1.350.000 clientes por més. Com o APP Vizinho Super Maxi e
0 site redesupermaxi.com.br, sdo mais de 220 mil clientes.
Para 2023, a Rede Hipervalor projeta um crescimento ainda
maior e com novos projetos, ainda nao revelados.

Carrefour anuncia R$ 68 mi para bolsas de estudos

d pessoas negras .

O Grupo Carrefour Brasil, maior
varejista alimentar e empregador
privado do pafs, anunciou, no ini-
cio de fevereiro, o resultado do
edital que investird RS 68 milhdes
em bolsas de estudos destinadas
a pessoas negras que estdo ou
ingressarao no ensino superior. O
objetivo é ampliar e estimular o
acesso a graduacao e pos-gradu-
acdo, com foco em dreas com baixa representatividade de
pessoas negras, como administragao, arquitetura e urbanis-
mo, ciéncias bioldgicas, ciéncias da computacdo, comuni-
cacao, direito, economia, engenharia, medicina e odontolo-
gia. Ao todo, serdo 883 bolsas concedidas em todo o Brasil,
destinadas a estudantes de instituicdes publicas e privadas,
distribuidas da seguinte maneira: 305 para graduacao, 223
para especializacédo, 304 para mestrado e 51 para douto-
rado. Cerca de 30% das bolsas serdo destinadas a alunos
do Rio Grande do Sul. A gestdo financeira do programa e
repasses aos estudantes sera realizada pela Sitawi Finangas
do Bem. “Essa iniciativa faz parte da agenda do Grupo no
combate as desigualdades e fomento de acdes afirmati-
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vas e inclusivas. As bolsas bene-
ficiam pessoas negras que estao
ingressando no ensino superior,
com cursos em andamento ou
que precisam de apoio para cus-
tear os estudos, seja em univer-
sidades publicas ou privadas. Os
beneficiados foram escolhidos
considerando, também, as éreas
com menor representatividade
e/ou atividades educacionais que tém numero reduzido
de agdes afirmativas para equidade racial, como mestrado
e doutorado, por exemplo’, destaca Susy Yoshimura, Dire-
tora de Sustentabilidade do Grupo Carrefour Brasil. A lista
completa das instituicdes e cursos contemplados pode ser
conferida no site da Cebraspe, instituicao responsavel pela
etapa de selecdo e gestéo do edital. O aporte visa contribuir
na reducdo da desigualdade racial no Brasil e faz parte do
compromisso de investir RS 115 milhoes direcionados a
programas de educacdo e geracdo de renda para a popula-
¢do negra. Todas as acdes da companhia voltadas a equida-
de racial estao disponiveis no site https://www.grupocarre-
fourbrasil.com.br/nao-vamos-esquecer/ .
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Mart Minas faz retrospectiva de 2022

e expectativas para 2023

O ano de 2022 foi muito especial para o
Mart Minas, lider no segmento de atacado e varejo
em Minas Gerais. A rede cumpriu o plano de ex-
pansdo com inauguracdes de varias lojas, consoli-
dou parceria com o Dom Atacadista, uma das mais
importantes redes do segmento no Rio de Janeiro
e fortaleceu o relacionamento com os clientes, co-
locando em pratica 0 compromisso em relacéo a
responsabilidade social nas cidades onde mantém
unidades em operacao. Ademais, contribuiu para
a melhoria da qualidade de vida da populacdo e o
desenvolvimento das comunidades, da economia
local e dos inUmeros negécios.

Atualmente, o Mart Minas esta entre as cin-
co maiores do segmento no Brasil, conta com mais
de 8 mil funcionarios e possui 57 lojas, distribuidas
em cidades mineiras, que atendem mensalmente
2 milhdes de pessoas. “Encerramos o ano passado
com a inauguracao da nossa 572 loja, em Betim,
e a meta é abrir mais sete unidades ao longo de
2023", conta Filipe Martins, Diretor Comercial e de
Marketing da rede. O trabalho desenvolvido pela
rede ao longo de 2022 foi essencial para fortalecer
sua presenca no mercado de atacarejo nacional.

Filipe afirma que o Mart Minas ndo atua no
mercado apenas como um negdcio. “Queremos

transformar vidas, esse é o nosso viés social” Um
exemplo do compromisso da rede com o social
€ o Projeto Troco Soliddrio, iniciativa que envolve
diretamente o cliente.“Ele é convidado pelos ope-
radores de caixa da loja, onde estd comprando, a
realizar uma doacgéo para a instituicdo indicada e
que fica registrada na nota fiscal. Os valores doa-
dos s&o auditados e repassados mensalmente a
instituicdes beneficentes, indicadas pela unidade”.

Além do Troco Soliddrio, o Mart Minas tam-
bém investe em responsabilidade social por meio
de leis de incentivo federal e estadual como a
Lei Rouanet, Fundo para a Infancia e Adolescén-
cia (FIA), Fundo do Idoso, Programa Nacional de
Apoio a Atenc¢do Oncoldgica (PRONON), Programa
Nacional de Apoio a Atencao da Saude da Pessoa
com Deficiéncia (PRONAS/PCD), Lei de Incentivo
ao Esporte via doagdes e patrocinios com verba
propria.

Além de ter expressiva importancia na gera-
¢ao de emprego e renda nas cidades onde possui
lojas, movimentando positivamente a economia
regional, o Mart Minas valoriza a producdo local.
“Nosso time da drea comercial faz um trabalho
para conhecer as marcas regionais. Como estamos
em todas as regides do estado é relevante respei-
tar os habitos de consumo regionais e as preferén-
cias dos clientes”, enfatiza Filipe Martins.

Nesse contexto, Filipe cita importante ini-
ciativa do Mart Minas em 2022: a consolidacdo da
parceria com o Dom Atacadista. “As duas empre-
sas tém atuacdo muito forte e sélida no atacarejo,
além de uma diversidade e variedade de produ-
tos, precos competitivos e excelente estrutura de
lojas. Acreditamos que esta unido serd um passo
importante para ampliagéo e consolida¢do do fu-
turo de ambas no mercado de atacado e varejo
brasileiro” afirma.



SuperMais reforca identidade corporativa
e prevé abertura de duas novas lojas no 1° semestre

A Rede SuperMais continua com seus planos de
expansao e projeta para o primeiro semestre de 2023 a
abertura de mais duas lojas. Além disso, anuncia a revi-
sdo do estatuto da empresa, 0 que permitira a chegada
de novos associados a rede. A Rede SuperMais esté entre
as mais tradicionais no mercado supermercadista mineiro.
Atualmente, conta com 30 lojas. Em 2022, a Central de
Negdcios incluiu mais um associado e totalizou 11 empre-
sas, que atuam em 14 cidades. Além disso, as operacoes
de compras centralizadas no centro de distribuicao (CD)

cresceram mais de 50%. A Central estd localizada em Juiz
de Fora e é composta de escritério e centro de distribui-
¢ado. Possui assessoria nas areas juridica, contabil e de Tl
dentro da prépria estrutura, dando toda a agilidade que
uma grande empresa precisa no seu dia a dia. A rede
possui lojas em Barbacena, Bicas, Cataguases, Carangola,
Lima Duarte, Mar de Espanha, Maripa de Minas, Juiz de
Fora, Muriaé, Santos Dumont, Sdo Jodo Nepomuceno, Uba
e Visconde do Rio Branco e esta entre as maiores associa-
¢cbes do pafls.

Supermercado Central, de Pouso Alegre:
festival e inauguracao de mais uma unidade

O Supermercado Central promoveu, no inicio de feve-
reiro, um festival para marcar a inauguracéo da loja do bair-
ro Cidade Jardim, na Avenida Lalé Beraldo, em Pouso Alegre,
no Sul de Minas. A unidade tem 789 m? de area de venda,
sete checkouts e 11 vagas para estacionamento. No modelo
vizinhanga, a loja oferece diversas se¢des, como hortifruti-

granjeiros, acougue e padaria. A loja foi adquirida em 2021
e manteve o quadro de funcionarios, contando hoje com 55
colaboradores. Agora, o Supermercado Central conta com
cinco lojas, sendo quatro delas na cidade de Pouso Alegre e
uma em Silvianépolis. Ainda em 2023, a empresa pretende
abrir a sexta unidade da rede no Sul de Minas.

Supermercados Sao Joao abre sequnda loja em 2023

Por duas vezes, em janeiro, o grupo Supermercados
Séo Jodo inaugurou lojas. Uma nova unidade esta locali-
zada na cidade de Alto Caparad, na Zona da Mata, divisa
entre os estados de Minas Gerais, Rio de Janeiro e Espirito
Santo. A loja tem uma &rea de 600 metros quadrados de
vendas, com quatro checkouts e geragcao de 35 empregos
diretos. Funcionando no modelo de vizinhanga, a unidade
oferece um mix diversificado de produtos, com as diversas

secdes, como padaria, agcougue e hortifrutigranjeiros. Dias
antes, o Grupo ja havia inaugurado outra loja, em Realeza,
distrito de Manhuagu, com 300 metros quadrados de drea
de vendas, trés checkouts e 25 colaboradores. Com essas
duas novas unidades abertas no inicio de 2023, a rede che-
ga a um total de oito lojas. As outras funcionam em Matipo,
Padre Fialho (distrito de Matipd), Pedra Bonita, Mutum e
Santa Margarida.
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Da esq. para a dir,, as
trés primeiras cervejas
do primeiro ano da
Breedom, que ganhara
mais integrantes em seu
portfolio em 2023: a Lager,
medalha de Prata WBA
Brazil 2022; a Session Ipa,
medalha de Ouro WBA
Brazil 2022 e a Witbier,
expressao mineira da
tradicdo belga em seu
melhor estilo
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Breedom celebra seu 1° aniversario com prémios,
muito sucesso e ampliacao do mix

COM NOME INSPIRADO NA PALAVRA FREEDOM, QUE SIGNIFICA LIBERDADE EM INGLES, ESTA
JOVEM E PREMIADA CERVEJARIA ARTESANAL MINEIRA CONQUISTOU ESPACO EM REDES COMO
VERDEMAR, SUPERMERCADOS BH E EPA E JATEM VARIOS LANCAMENTOS PROGRAMADOS

N&o é o Carnaval o principal acontecimento do
més de fevereiro neste ano. Pelo menos para
quem gosta de boa cerveja, que saboreia uma
artesanal muito bem feita. Este fevereiro é més
de comemoracdo do primeiro ano de vida da-
quela que veio para ser — e ja é — 0 sabor que mis-
tura liberdade, qualidade e prazer, a preco justo,
com a alma que s6 0s produtos mineiros tém.
Alids, é justamente no dia em que se celebra a
maior festa da liberdade no Brasil, na terca-feira
de carnaval, que a cervejaria Breedom comemo-
ra o seu primeiro ano de vida, ja que a primeira
producdo chegou ao mercado exatamente no
dia 21/02/2022.

A qualidade técnica e o talento da equipe, alia-
das a uma estrutura de primeira linha e ingre-
dientes de alta qualidade, sdo algumas das ex-
plicacdes para 0 seu sucesso.

N&o por acaso, essa primeira e festejada produ-
¢do rendeu importantes prémios para a marca.
Em sua primeira participagdo em concursos
cervejeiros, a Breedom disputou com seu lote
de estreia e faturou dois prémios. A session IPA,
recebeu dos jurados a medalha de ouro; e sua
lager, ficou com a de prata, ambas concedidas
pelo World Beer Awards Brazil 2022.

Para se ter uma ideia da relevancia dessa premia-
¢ao, o World Beer Awards, como o nome ja diz, é
um torneio mundial, composto por duas etapas.
A primeira acontece simultaneamente em todos
0s pafses do mundo e as campeds disputam a
final em Londres. Ou seja, estamos falando de
uma nova marca de cerveja que nasceu para ser
gigante, pois os prémios recebidos sao o reco-
nhecimento de que a Breedom atende ao mais
elevado padrao mundial.

PORTFOLIO

As duas cervejas premiadas e uma sensacional
witbier compdem o trio do portfélio de nasci-
mento da Breedom, que ja conquistou aprecia-
dores e 0 mercado, logo em seu primeiro ano. O
préximo passo é ampliar o portfélio com ainclu-
sao de duas cervejas que estdo "na forma’, sem,
claro, perder a exceléncia.

"Até o final do semestre acrescentaremos mais
duas cervejas em nosso portfolio, ou seja, tere-
mos em breve um quinteto a escolha dos apre-
ciadores’, relata Ricardo Canabrava, mestre cer-
vejeiro da Breedom, profissional com vastissima
experiéncia, que atua ha 35 anos na producdo



de cervejas, sendo reconhecido nacional e in-
ternacionalmente. No seu curriculo, Canabrava
coleciona cervejarias de renome, tais como Am-
bev, Heineken e Wals.

Canabrava informa que uma IPA, Indian Pale
Ale, o estilo do momento, deve estar nas
gondolas até abril, e em maio, a Breedom se
programa para lancar uma APA, American
Pale Ale. O mestre ressalta que “sempre que
possivel seremos uma fabricante com muitas
opgbes para o cliente e todas com alta qua-
lidade e preco justo” Canabrava explica que
o projeto Breedom o atraiu fortemente pela
comunhao de valores e propositos. E isso que
0 mantém extremamente ativo e apaixonado
apos 35 anos de labuta no ramo cervejeiro.

EXCELENCIA SENSORIAL E PRODUCAO
Outro experiente profissional que se entusias-
mou ao receber o convite para fazer parte do
time da Breedom ¢é a somelliere de cerveja, Fa-
biana Arreguy. Conhecida nacional e internacio-
nalmente, Fabiana é a responsavel pela avalia-
¢ao sensorial dos lotes produzidos, tendo como
objetivo principal garantir o elevado padrao de
qualidade que levou a marca ao recebimento
dos prémios WBA22.

A proposta de proporcionar liberdade de op-
cao com qualidade e preco justo me encantou
desde o momento que conheci o projeto’, lem-
bra Arreguy. “As premiagdes que recebemos tao
cedo mostram que estdvamos no caminho cer-
to desde os primeiros passos e nos incentivam
a seguir sempre nesta direcdo, em que a quali-
dade a preco justo estd no centro do negécio’,
explica a sommeliere.

Com uma média de producdo de 40 mil litros
por més, a Breedom esta presente nas pratelei-
ras de redes de renome em Minas Gerais, dentre
as quais, Verdemar, Supermercados BH e EPA.
Em Sao Paulo, a marca estad sendo comercializa-
da nas lojas do Mambo Supermercados.

Bem Brasil implanta 4° linha de fabricacao e lanca
Hash Browns e Dadinhos de batata com queijo

Lider no mercado de batatas pré-fritas congela-
das no pafs, com 47% do share nacional (dados
Estatexport), a Bem Brasil lancou em janeiro sua
nova linha de produtos formatados, todos iné-
ditos no Brasil. Sdo eles: hash brown, hash bro-
wn tradicional, hash brown mini e dadinhos de
batata com queijo. Além disso, também langou
uma nova formulacdo da batata “carinhas”. Intei-
ramente fabricados na Bem Brasil, os lancamen-
tos resultam do investimento que a empresa fez,
inaugurando sua quarta linha de producéo na

fabrica de Perdizes, em 2021, que teve um in-
vestimento de mais de RS 1 bi.”J4 hd um aumen-
to crescente do uso da batata no cardapio do
brasileiro e 0 consumo per capita cresce a cada
ano. O hash brown é um alimento muito popular
internacionalmente e a Bem Brasil esté trazendo
essa novidade para o mercado nacional. Jd o da-
dinho, feito de batata e queijo, é uma inovacao
criada pela Bem Brasil’, diz Flavia Naves, respon-
savel pelo Marketing, Experiéncia do Cliente e
Trade Marketing da Bem Brasil Alimentos.

Gargom serve a Lag

er

que ganhou a medalha
de prata no WBA Brazil

2022, produzida pel
Breedom, cervejaria

a

artesanal mineira que

mistura liberdade,
qualidade e prazer,
a prego justo e
comemora seu
12aniversario

Hash Brown
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Vista geral do hall
principal de acesso a
NRF Retail's Big Show,
realizada em janeiro,
em Nova lorque (EUA)
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um olhar no consumidor
e O OUtro também

METAVERSO E ESG ESTAVAM PRESENTES ENTRE OS TEMAS, MAS ACABARAM OFUSCADOS, COM
A ATENCAO VOLTADA PARA ESTRATEGIAS DE CURTO PRAZO, FOCADAS NO CONSUMIDOR,
QUE VOLTA COM FORCA AO CENTRO DO NEGOCIO. CONFIRA O RELATO FEITO PELO ENVIADO
ESPECIAL DE GONDOLA

Gustavo Vanucci

e as edi¢des anteriores da Retail Big

Show estavam com as atencdes voltadas

para o #futuro (estratégias para o médio

e longo prazo), a edicdo de 2023 voltou
suas atencdes para o #presente (estratégias de
curto prazo).

Em 2022, a 1122 Edicdo da Big Show teve
publico reduzido devido ao aumento repentino
dos casos de COVID-19 as vésperas do evento.
Este ano foi diferente. A NRF 2023 voltou aos pa-

1 neurotransmissor que promove a sensagao de felicidade

tamares das edicdes de antes da COVID-19, tanto
na feira como no congresso, lotando as salas e dei-
xando muita gente de pé.

Quanto as tematicas, que foram sensacdo
em 2022, como ESG e Metaverso, nesta edicdo
elas foram ofuscadas e substituidas por outras
temaéticas, como inflacao, polycrises e seus im-
pactos no comportamento de compra, uma vez
que, para muitos, a loja fisica deve ser um lugar
que gere dopamina’, e ndo estresse.



INFLACAO, POLICRISES E SEUS IMPACTOS
NO COMPORTAMENTO DE COMPRA

Nesta edi¢do, o termo inflagéo foi evidencia-
do por diversos painelistas. No painel proferido por
Kate Ancketill, da GDR Creative Intelligence, em uma
de suas reflexdes ela citou a fala de Warren Buffet,
uma das personalidades mais bem-sucedidas do
mundo financeiro, segundo a Forbes:

“[...] em época de inflagdo alta, o
melhor investimento é em algo que
desenvolva vocé mesmo.”

Warren Buffet, Chairman e CEO da Berkshire
Hathaway

J& Andrea Bell, VP de Customer Insights da
WGSN, em outro painel muito disputado, desta-
cou que estamos vivenciando a Era da Polycrises
e que a inflagdo virou um gatilho que ird impactar
diversas questdes politicas, econdmicas e climati-
cas, as quais estamos bastante acostumados aqui
no Brasil.

Segundo ela, estas questdes estdo cau-
sando inseguranga nos consumidores em todo
o planeta, diante do medo de uma recessao
mundial, uma vez que eles ja ndo tém em quem
acreditar.

THE GLOBAL POLYCRISIS, 4.0
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Em outro ponto de sua fala, Bell destacou
os dados da Organizacao Mundial de Saude
(OMS), de 2022, que alertaram para a existéncia
de 18,6 milhoes de brasileiros sofrendo de an-
siedade — o que coloca o pais no topo do ranking
mundial.

Esse sentimento estd afetando o processo
de decisdo de compra de parte dos consumidores
em todo o mundo e transforma o momento de
compra em gatilhos de estresse. Para solucionar
a questdo, Andrea Bell trouxe uma reflexdo para a
plateia:

O enviado especial

da Revista GONDOLA
para cobertura da

NRF 2023, professor
Gustavo Vanucci, MSc,,
é especialista em
mercado e consumo.

E também coordenador
do curso G10 da AMIS

Mapa de causa e efeito
da inflagéo,

de Thomas Homer-
Dixon, apresentado por
Andrea Bell

FEVEREIRO DE 2023
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Pausa na vida
cotidiana: mae
e filha fazendo

compras e

se divertindo
juntas —um
momento

de familia
cada vez mais

raro, devido a

ansiedade e
‘correria”da
populacdo
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“Os lideres precisam questionar os
padraes, em busca de uma melhor
op¢do para seu negacio, e isso tem um
nome, que é o oposto de “Dé JaVu’; ou
seja, ‘Vujd Dé”

Andrea Bell, VP de Customer Insights da
WGSN

——————

D it o UL

Painel de Kate Ancketill, da GDR
Creative Intelligence, falando
sobre a economia de dopamina,
fazendo aluséo a necessidade de
o varejo provocar felicidade - e
ndo stress —em seus clientes

Para Andrea, 0s varejistas precisam ter um
novo olhar para a sua loja: sair do velho “Dé Javd”
para o novo mindset, 0 “Vuja Dé".

Agora, é preciso olhar para as questoes in-
ternas, ligadas a saude fisica e mental, vivencia-
das no dia a dia pelo cliente e refletido em sua
comunidade. Ou seja, precisamos transformar as
lojas em um espago que remeta a geragao de
dopamina e consiga reverter o estresse em fe-
licidade.

A loja do presente deve ser como uma
pausa na vida quotidiana do cliente, onde ele
possa se divertir e aumentar suas emocoes
felizes no momento de compra, fato explorado
por Kate Ancketill, da GDR Creative Intelligence,
quando fala sobre o mundo da felicidade, citan-
do a “Dopamine Land”’, um espaco em Londres,
Inglaterra.
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0 EFEITO DA MARCA DO SUPERMERCADO NA MENTE
ENO CORACAO DE FUNCIONARIOS E CLIENTES

J& no primeiro painel do dia, o presidente e CEO do
Walmart nos EUA, John Furner, conversou com James Cash,
PHd da Harvard Business School, e falaram sobre coragem e
perseveranca, onde a inclusdo da diversidade era o foco,
uma vez que, para Cash, o varejo supermercadista é para to-
dos.

O varejo precisa assumir o protagonismo quando o
assunto é inclusdo, de forma a criar empatia com a comuni-
dade no entorno de suas lojas e se aproximar da cultura, dos
habitos e costumes da sociedade na qual suas lojas estdo
inseridas.

Neste ponto, o PHd de Harvard, John Furner, trouxe a
tona a fala de sua mae, que o inspira até os dias de hoje e
que deveria ser a base do recrutamento e selecdo para o aten-
dimento das lojas, o de contratar pessoas apaixonadas pelo

varejo:

“Encontre algo para
trabalhar pelo qual
vocé seja realmente
apaixonado’”.

E completou:

“I...] sevocé é
realmente apaixonado
por fazer isso, ndo

vai parecer trabalho.
Vocé superard todas
as outras pessoas que estdo fazendo a mesma
coisa que vocé|[...]”

James Cash, PHd da Harvard Business School

Esta é a minha 12 dica aos lideres do varejo de Minas e
do Brasil:

46 Gondola

“Tragam para o seu time pessoas apaixonadas
pelo varejo ou transforme-as em apaixonadas
pelo varejo.”

Prof. Gustavo Vanucci, MSc.

Sobre estar na mente e no coracdo do consumidor e
da comunidade, no 2° painel do dia o CEO da Saks OFF 5TH,
Paige Thomas, comentou:

[...] em tempos
imprevisiveis, busque
entender o cliente e 0
seu praprio negacio.

e concluiu:

[...]sirva o cliente.
Este é o tom para
reter e aumentar a
frequéncia de compra.
Paige Thomas, CEO da Saks OFF 5™

Realmente, a NRF 2023 ressaltou, e muito, a alta da in-
flacdo no contexto mundial, e concluiu que o consumidor
esta cada vez mais sensivel e que é preciso ir além do foco
da geracao de caixa.

E necessario dividir a atencdo entre a preferéncia de
compra e a busca da audiéncia. Os supermercadistas preci-
sam nao apenas entender os atuais clientes; é preciso conver-
ter 0s nao clientes em novos clientes, ou seja, colocar a marca
do supermercado na mente e no coragao do maior nimero
de familias possivel.

Para isso, é preciso gerar a sensacdo de felicidade e eco-
nomia na mente do cliente, j& que estamos numa época de
incertezas e de queda do poder de compra devido a inflacéo.



DE VOLTA AO BASICO: 0 NOVO VELHO VAREJO

Para conseguir descobrir acdes que leva-
riam economia ao bolso do cliente, ainda dentro
do avido, de volta ao Brasil, fiquei a refletir sobre
uma das frases ditas nos corredores da NRF 2023
sobre O novo velho varejo”.

Confesso que inicialmente fiquei a imagi-
nar quais seriam os principais temas apresentados
nesta edicao se estivéssemos nos anos 70.

Como seria a velocidade da informacéo, dos
lancamentos de produtos, do fechamento do cai-
xa, da contabilidade, da logfstica entre o pedido e
a entrega, da contratacdo de méo de obra e prin-
cipalmente os pontos de contato?

Qual seria o algoritmo (inteligéncia, ferra-
menta e instrumentos) para gerar a sensacao de
felicidade e economia na mente do cliente?

Como pensavam 0s varejistas para evitar a
ruptura, desorganizacédo e reposicao dos produtos
e, em sintese, atender o cliente com exceléncia?

Confesso que minha imaginacao nao alcan-
cou a realidade da época com clareza; afinal, nasci
em 1971, mas acredito que os 93 milhdes de bra-
sileiros que viviam naqueles tempos tinham seus

habitos e rotinas, suas idas e vindas a seus merca-
dos, ja que todos precisamos nos alimentar.

Para muitos de vocés, executivos de 22 ou
3a geragao de supermercadistas, talvez seja mais
facil responder esta questdo. Afinal, séo varias as
historias do varejo no seu dia a dia.

Mas o que mais me intrigou nessa regressao
foi imaginar como seria a exceléncia do atendi-
mento. Quais seriam os pontos de contato? Como
deixa-los sem atrito?

Poderiamos, assim, tratar o atendimento
da época como personalizado? E bom lembrar
que, muitas vezes, o dono ficava na porta da loja,
recebendo os clientes, anotando as compras na
caderneta, cobrando e, mais importante, conse-
guia resolver os problemas na hora, em questao
de minutos.

Pois bem. Ao me transportar nesse tunel
do tempo sobre a transformacéo fisica e digital do
varejo nos Ultimos 50 anos, percebi a ponte que
interliga as geragdes de pessoas ¢ a geracao de
lojas, uma metafora representada pela iconica
ponte do Brooklyn.

FEVEREIRO DE 2023

Ponte do Brooklyn
conecta o distrito do
Brooklyn ao sul da ilha
de Manhattan
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Visdo da Google Store
em Williamsburg, bairro
do Brooklyn. A Google
estd entrando no
mercado de celulares,
relégios e fones de
ouvido
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A ponte do Brooklyn foi amplamente uti-
lizada pelos participantes durante o periodo da
NRF 2023. Além de citada por diversos painelistas,
fez parte do roteiro de diversas empresas durante
as visitas técnicas.

DO OUTRO LADO DA PONTE

Um fato curioso das visitas técnicas deste
ano é que muitas das lojas selecionadas estavam
no Distrito do Brooklyn e no inovador bairro de
Williamsburg, ou seja, do outro lado da ponte.

O foco de antes era visitar as lojas de Ma-
nhattan; agora, estdo indo para os arredores. Isso

Google Store

Na minha visdo, os executivos de varejo
continuaram com parte de seus orcamentos vol-
tados para novas tecnologias (hardware e softwa-
re), maquinas e equipamentos e mobilidrios de
loja, mas também precisardo investir em projetos
que fortalecam esta esséncia do varejo, a de cui-
dar das familias, além de promover acesso aos
produtos de alimentos & bebidas.

ocorre por dois motivos: o primeiro, devido ao
custo dos aluguéis na ilha, e o segundo para apro-
ximarem suas marcas das comunidades vizinhas.
Agora, o desafio é conhecer os hdbitos e costumes
das comunidades e desenvolver produtos e servi-
¢os para atender suas expectativas.

Um desses exemplos foi o Google, que abriu
a sua primeira Google Store de bairro no Williams-
burg e oferece experiéncias praticas dos seus pro-
dutos e servicos, como na sua loja principal, loca-
lizada no bairro do Chelsea, em Manhattan, porém
agora em um ambiente mais intimista e que cele-
bra a cultura e os habitos da comunidade local.

a
1l

wr
i

O desafio agora é o de cuidar dos clien-
tes e colaboradores. Serd necessario aprender
como gerar conteudo e promover o wellness,
que significa obter o equilibrio entre saude fisi-
ca e mental. Afinal, uma das maiores dificulda-
des do varejista € atrair e reter talentos, devido
a carga horéria de trabalho e o estresse do dia
a dia.
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Imagens de Paige
Thomas, CEO da Saks
OFF 5TH, durante a
NRF 2023

50 Géndola

Quem falou sobre isso foi o CEO da Pepsi-
Co North America, Steven Williams, em um bate-
-papo com Kelly Pedersen, sécia da PwC, quando
discutiram sobre a abordagem da PepsiCo para
contratar, desenvolver e reter seu time. Segundo
a PwC, as empresas estdo gastando dinheiro em
tecnologia e automacgao a fim de eliminar o tra-
balho transacional, de forma a deixar as atividades
de seus funcionarios mais gratificantes e interes-
santes.

Podemos concluir que durante os 3 dias de
congresso o foco estd na necessidade de fazer o
basico bem-feito e de voltar a acreditar na es-
séncia do varejo. £ preciso estar com um olho na
geracao de caixa e outro na revisdo do portfo-
lio de produtos e servicos, com base em dados
para atender a comunidade local e conquistar, de

\ T

RETAIL'S BIG SHOW

uma vez por todas, a mente e o coragao do seu
cliente.

O varejista precisard aprender sobre esse
novo olhar, e identificar acdes que possam atrair
sua atencdo, conquistar sua confianga e trans-
forma-la em preferéncia de compra. Uma dica
de ouro neste sentido foi a fala de Paige Thomas,
CEO da Saks OFF 5TH:

“E preciso aprender sobre a andlise
comparativa de prego e descobrir como
os clientes buscam marcas e pregos.
Essa, sem duivida, é a bola da vez. 0
consumidor estd cada mais conectado,
informado e inteligente.”

Paige Thomas, CEO da Saks OFF 5TH

#APLICHABILIDADES PARA O SETOR SUPERMERCADISTA

Diante do contexto da NRF 2023, fomos em busca de cinco dicas de ouro e suas respectivas
#AplicHabilidade, necessarias para o setor supermercadistas em 2023.

#1 — Canais hibridos (Fisico e Digital);

#2 — Hyper localidade (Comunidade, hdbitos e costumes);
#3 — Personalizacdo da Cultura do Atendimento;

#4 — Comportamento de compra; e

#5 — Tecnologias: Cuidar dos dados e sua interpretacao.



#1 — Canais hibridos (fisico e digital)

O varejo de alimentos precisa fortalecer e
voltar a implementar a gestdo de canais, seja ele
fisico e/ou digital; afinal, um canal complementa o
outro e vice-versa.

Os gestores de supermercados precisam se
atentar para ambos os mercados. E preciso estar
presente nas mais diversas jornadas de consumo
e ser uma opg¢ao de compra, seja iniciando sua
jornada na loja fisica e terminando na on-line, seja

M%0_23' ® “T;:q

comecando na loja on-line e terminando na fisica.

Precisamos, de uma vez por todas, dar inicio
a implementacao da estratégia omnichannel. Afi-
nal, o on-line também serd a vitrine do século 21.

Segundo dados da Euromonitor, apresen-
tados por Michele Evans, 64% dos consumidores
da Geracdo Z confiam nos depoimentos dos con-
sumidores digitais independentes, um verdadeiro
reforco para construcao de marca.

O consumidor e os
seus processos de
compra

Apresentacdo de
Michelle Evans na
NRF 2023

FEVEREIRO DE 2023
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Entrada da nova loja
do Whole Foods em
Manhattan, inaugurada
no inicio de 2023,

com a presenca de
mais de 1000 itens de
produtores locais

Caracteristicas da
populagdo e cultura no
Brooklyn, NYC
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Quem também falou sobre o uso dos ca-
nais hibridos foi Jason Buechel, da Whole Foods
Market. Segundo ele, seus melhores clientes
estdo comprando em todos os canais dispo-
niveis. "Isso é a prova de que estamos encan-
tando-os em ambas as frentes. Uma das frentes
é a expansao. Queremos, cada vez mais, estar

#2 — Hiperlocalidade
(comunidade, habitos e costumes)

Apesar de ndo ser
Nnovo, Uma vez que surgiu
em 1991, o termo rela-
tiviza duas dimensoes:
geografia e tempo. As
dimensdes sdo medidas
que ajudam a compreen-
der a disposicdo do con-
sumidor em se deslocar
em func¢do da distancia e
do tempo.

No Painel profe-
rido pelo presidente e
CEO da Macy’s, Jeff Gennette, ele reforcou que
as ocasides de consumo sdo a bola da vez. Para
isso, € necessario implementar ferramentas e ins-
trumentos que consigam compreender as novas

GNE WALL
16

proximo do nosso cliente”. A rede Whole Foods
possui atualmente 50 lojas e pretende chegar a
100 nos préximos anos. Uma prova disso foram
0s investimentos em sua nova loja, no icénico
endereco de Nova York, o One Wall Street, que
reforca a estratégia da empresa com os produ-
tores locais.

dinamicas sociais, 0 consumo local e ainda ter
audiéncia digital.

Segundo ele, a Companhia possui um pla-
no claro para capitalizar uma loja moderna, digital
e voltada para um propdsito. Ele destacou as reco-
mendacoes dos estudos de geomarketing para
identificar padroes sociodemograficos e cruza-
-los com dados internos para conhecer as opor-
tunidades voltadas para a abertura de novas lojas.

Por fim, concluiu que estao substituindo as
lojas com baixa performance por lojas menores e
com servicos voltados a comunidade local.

T mm | m.”aj CUEE o
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Atendente nos
principais setores
como padaria,
hortifruti, acougue
considerado como
destino na estratégia
da GC
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#3 — Personalizacao da cultura do atendimento

Os supermercadistas vao precisar imple-
mentar em suas lojas o verdadeiro atendimento.
E preciso ir além e servir o cliente em momentos
de duvida ou estresse, de forma a conseguir trans-
mitir os valores, o propésito da marca e, prin-
cipalmente, reforcar o diferencial competitivo.
Isso ja ocorre em outros setores do varejo, com a
venda assistida.

Caberd ao RH, em sintonia com os sdcios
e/ou conselheiros do varejo, a estruturacéo de
um treinamento personalizado, que traga para
cada ponto de contato uma atitude que na pra-
tica transmita solu¢des para cada ponto de fric-
cao’. Por exemplo: se o cliente na fila do caixa se

esqueceu de pegar um item, um atendente de
fila realiza a atividade para ele, evitando que o
cliente saia da fila e perca sua posicdo. Isso gera
endorfina ou estresse?

Precisamos que os repositores/atendentes
sejam verdadeiros especialistas, ndo somente em
implementar e garantir os projetos de Gerencia-
mento por Categoria (GC). Eles agora precisardo
ser especialistas das secdes e promover a venda,
levando informacées técnicas sobre o uso e con-
sumo, reforcando as caracteristicas, vantagens e
beneficios em relacdo aos produtos concorrentes
e/ou substitutos.

O Gerenciamento por Categoria (GC) esta
migrando da categorizacdo por secdo para oca-
sido. £ irmos além de falar do produto; chegou
a hora de ampliar o servico e ensinar ao cliente
como utilizar aquele determinado produto.

E preciso construir a relacdo de confianca
da marca do supermercado na mente e no co-
racdo dos clientes. Ndo perca o prestigio da sua
marca; trabalhe as relagées e melhore o giro de
estoque através da recorréncia de compra.

Invista em tecnologias que ajudem a auto-
matizar os processos que sao repetitivos e con-
somem tempo de sua equipe, com o intuito de
aumentar a disponibilidade para atender os clien-
tes e promover a geracao de endorfina.

#4 — Comportamento de compra

Com o consumidor mudando o seu pro-
cesso de compra, saindo de uma compra por
impulso para uma compra mais planejada, os
supermercadistas precisam buscar informacdes
de seus clientes mais frequentes, a fim de com-
preender sua frequéncia, habitos e ocasides
de consumo, além da tradicional missao de
compra.

Para isso, ndo basta ter Sistema de Gestao
para Relacionamento com o Cliente, os famo-

sos Customer Relationship Management (CRM). E
preciso ter uma estratégia clara para obter a con-
fianca do cliente, para que ele permita que sua
empresa tenha acesso aos seus dados de compra
e consumo e ir além, ou seja, personalizar as ofer-
tas, promocgoes, lancamentos de produtos e ser-
ViCOS que estao em sintonia com suas ocasides e
preferéncias de compra.

Em um dos ultimos painéis desta edicao, o
CEO da Express Inc., Tim Baxter, e o CEO da Pilot

2 Quando alguns obstaculos impedem o cliente de finalizar a compra. E quando a jornada vai se mostrando téo cansativa que leva o consumidor a desisténcia.



Company, Shameek Konar, falaram sobre a criacao
de experiéncias para o cliente em uma conversa
moderada por David Wilkinson, EVP, presidente e
GM - Global Retail da NCR Corporation.

O treinamento precisa construir na mente e
no coracdo dos colaboradores instrucdes de acor-
do com cada ponto de friccdo. E importante que
os repositores de gdndolas tenham tempo para
cuidar dos clientes. Corroborando isso, Shameek
Konar, da Pilot Company, disse:

“Se os membros de nossa equipe

estdo se sentindo bem com o local

onde trabalham e com o que fazem,
automaticamente obtemos uma
experiéncia muito melhor para o cliente.”

Por exemplo: se vocé tem muitos idosos em
sua loja, por que ndo oferecer um servico que os
encante? Muitos dos idosos gostam de fazer sua
compra no dia a dia, pois é uma forma de sair de
casa e de socializarem, sairem da solidao.

Neste caso, é possivel ir além. Por exemplo,
ter um espago para eles conversarem na loja ou
até mesmo quando ndo puderem ir a loja por
questdo de salde, oferecer para eles ou seus filhos
um aplicativo que permita fazer a compra respei-
tando os hébitos de compra (marcas, tamanhos,
etc.) adquiridos em outras compras.

#5 — Tecnologias:

Descubra os comportamentos comuns da
comunidade. Descubra quais s&o seus micro mo-
mentos e quais 0s motivos que os levam a com-

prar em outros estabelecimentos. Nao é apenas
uma questdo de fideliza-lo; é hora de participar
do seu dia a dia, ajudando a gerar economia de
tempo e dinheiro.

Nao se trata mais apenas de coletar da-
dos. E hora de aperfeicoar a anélise dos dados
(#dataanalytics). E preciso ir além da leitura
destes. A hora é de construir insights para au-
mentar o Share of Wallet do cliente, ou seja,
captar cada vez mais orcamento do cliente,
através do aumento da frequéncia de compra e
do mix de produtos.

Estes sdo os insights que vao gerar aumento
da receita no caixa e aumentar o relacionamen-
to, gerando a constru¢do da marca, quando surgir
uma nova necessidade de compra. Neste caso, sua
marca sera a primeira a ser lembrada.

cuidar dos dados e sua interpretacao

Quanto as tecnologias, a maior novidade
esteve na chegada dos hologramas, possibilitando
ao varejo e a industria utiliza-los para atendimento
ao cliente e treinamento presencial, entre outros.

No que tange aos supermercados, a tecnolo-
gia que mais se destacou foi a que consegue trans-
mitir energia para equipamentos de merchandising,
como etiquetas de prego, mini tvs, displays, etc.

No entanto, quando o assunto era tec-
nologia, as pessoas nos corredores do Javits
Center falavam sobre suas aplicabilidades para
o0 Metaverso e para Operacdo de Loja. No en-
tanto, apesar do preco das tecnologias estarem
caindo em relacéo as Ultimas edicoes, a relacao
custo-beneficio ainda é pequena, com algumas
excegodes.

Tim Baxter, Shameek

Konar e David Wilki
conversando sobre
“Personalizacao
e superagao nas

nson

experiéncias de compra

com seus clientes”
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Winnie Burke — Head
of Fashion & Beauty
Partnerships da ROBLOX
com seus convidados

Imagem da Plataforma
ROBLOX, da Tommy
Hilfiger

56 Gondola

Quanto aos investimentos em tecnologias
mais disruptivas para o Metaverso, participamos
do painel que apresentou os investimentos da Shi-
seido Americas e Tommy Hilfiger na ROBLOX, uma
plataforma de games 3D que permite ao usuario
tanto jogar as produgdes de outras pessoas quan-
to criar a sua proépria.

A Tommy Hilfiger (TH) lancou sua plata-
forma Tommy Play, onde sua comunidade pode
se reunir, jogar e experimentar a moda na loja
virtual conhecendo, inclusive, os lancamentos, e
tudo isso com seu avatar.

Sobre os avatares, uma pesquisa da RO-
BLOX afirma que 60% das caracteristicas fisicas
e comportamentais dos avatares ja sao iguais ao
da realidade, confirmando a importancia de sua
plataforma em validar as pesquisas e 0s compor-
tamentos de seus usuarios. A0S poucos, 0s Consu-

!_m

midores estdo aumentando sua interag¢do virtual
e as marcas estdo aproveitando para aplicar o seu
posicionamento junto a esse publico.

A plataforma da ROBLOX possui um cadas-
tro de 16 milhées de usuarios ativos, sendo 50%
com idade acima de 17 anos de idade. No entan-
to, em uma pesquisa da KPMG, 56% dos adultos
americanos ja ouviram falar do Metaverso, porém
apenas 8% o exploram.

N&o ha duvida de que os varejistas america-
nos acreditam que o Metaverso é uma tendéncia
de futuro; no entanto, devera ser utilizado primei-
ro pelas indUstrias de bens e consumo para cons-
trufrem suas marcas.

No que se refere as tecnologias mais tradi-
cionais, como o self-checkout, Shameek Konar, da
Pilot Company, estd incorporando aos poucos em
sua empresa essas tecnologias mais operacionais,
para que possa ir liberando aos poucos os funcio-
narios para focarem na experiéncia do cliente.

O certo é que, cada vez mais, as tecnologias
estardo disponiveis e acessiveis ao bolso dos vare-
jistas; inclusive, foi 0 que percebemos nos stands
da NRF 2023.

Ja o trade-off° entre o investimento (cus-
to) e o nivel de servico ao cliente esta reduzin-
do ano a ano. No entanto, ndo podemos avaliar
apenas o investimento sobre a 6tica financeira;
é preciso avaliar o investimento sobre o seu im-
pacto na jornada de compra e a reducdo dos
pontos de friccdo.

Para isso, € necessario organizar a casa. ks-
tou falando da gestdo dos processos e dados;
afinal, as tecnologias precisam de dados corretos
(input) para processarem informagdes e gerarem
relatérios (output).

E a partir dai os supermercadistas vao
precisar investir em insights obtidos através das
andlises de forma a impactar as estratégias comer-
ciais de margem, volume e faturamento, refor-
cando a marca e gerando a sensacao de econo-
mia no bolso do cliente.

3 Trade-off é um termo da lingua inglesa que define uma situagdo em que hé conflito de escolha. Ele se caracteriza em uma agdo econdmica que visa a resolugdo de

problema, mas acarreta outro, obrigando a uma escolha.
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NRF 2023: ENTRE DADOS E FATOS

Apesar de ainda n&o termos os nimeros oficiais desta
edicdo, a Retail Big Show de 2023 recebeu cerca de 40 mil
representantes do ecossistema mundial do varejo em um es-
paco reconfigurado no tradicional Javits Center.

Os 300 painéis desta edicao discursaram sobre uma
centena de temas, englobando o cuidado com os colabora-
dores, comportamento de compra, sustentabilidade, transfor-
macao digital e até o impacto das crises e da inflacdo.

Os painéis foram divididos em dois espagos: um maior,
em salas com capacidade de 300 a 1000 cadeiras, destinado
para os painéis ancoras, e o segundo, em salas com capaci-
dade de 100 a 200 cadeiras, voltado para as solucdes dos ex-
positores.

A feira recebeu mais de 950 expositores e ainda con-
tou com espacos dedicados a NRF Innovation Lab, com as
tecnologias voltadas para o futuro, e a Startup Zone, com as
empresas mais novas (2018) e promissoras.

Um espaco exclusivo foi reservado para a tecnologia

de servicos de alimentacéo, e outro espaco dedicado aos pe-
quenos negdécios, o0 Consumer Product Showcase, versao
préxima do CMCS - Circuito Mineiro de Compras Sociais,
evento que had mais de cinco anos a Associacao Mineira de
Supermercados e a Secretaria de Estado de Desenvolvimen-
to Econdmico (SEDE), do Governo do estado de Minas Gerais
organizam, com o apoio de outros parceiros.

Os Expositores atuam nas areas de Contabilidade e Fi-
nancas, Recursos Humanos, Marketing, Consultorias, Comér-
cio Eletronico, Merchandising e Pdv, Prevencdo de Perdas,
Cadeia de Suprimentos e Tecnologia. Entre as areas de tecno-
logia, destaque para as empresas de tecnologia da informa-
¢do voltada para Big Data, Hardware, Al (inteligéncia Artificial)
e AR/VR (Realidade Aumentada / Realidade Virtual).

Quanto a presenca dos brasileiros nesta edicao, apeli-
damos de #retailbrazilianstorm, fazendo uma analogia a in-
vasdo de surfistas brasileiros na meca do surf. Possivelmente,
seremos novamente a maior comitiva internacional.

TECNOLOGIAS EM DESTAQUE NOS ESTANDES DA FEIRA

Carrinho

de compras
inteligente -
Uma experiéncia
sem atrito,

com checkout

instantaneo,
rastreabilidade
indoor e
campanhas
de marketing,
podendo ser
adaptado

no carrinho
tradicional.

Robos
Operacionais -
Gerenciador de
inventdrio que
faz inventarios
de prateleira em
tempo real e
inicia o processo
de reposicao ou
compra.
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Gondolas b = - Robos
Interativas — L | Operacionais
Entrega uma £ - Reposicao
experiéncia de estoque e

através do preco
dindmico e da
publicidade e
informacéo direta
ao consumidor.
Excelente

opgao de trade
marketing no

movimentagao
de mercadorias
(enderecamento
e separacgdo).

PDV.
Holograma
interativo - Crie
experiéncias
Display atraentes e com
Digital sem forte impacto
fio - Energize humano.
sua gondola, Atendimento
etiquetas humanizado,
E material treinamentos

promocional, sem
a necessidade

de utilizar cabos
elétricos.

personalizados e
entretenimento.
Entre no clima do
Retailtainment.




MISSAO VAREJO 180

Este ano, estivemos acompanhando a Mis-
sdo Varejo 180, uma incrivel experiéncia. A Missdo
contou com cerca de 250 participantes com inte-
grantes da IndUstria e Varejo em diversos segmen-
tos, com origem de diversos estados brasileiros.

No sadbado, antes da abertura da Feira,

nos reunimos no Harvard Club of New York para

conhecer os integrantes, pegar os crachas e tra-
dutores para portugués. Em seguida, numa fala
descontraida, foram detalhados todos os pontos,
eventos, almogos e jantares. No mesmo dia, fize-
mos um almoco especial no local.

de Retail Thinkers, que fez a curadoria dos pai-
néis e das visitas técnicas aos estandes e no varejo

No domingo, fomos cedo para feira, uma
vez que ela inicia as 8 horas da manha. Recebe-

mos uma lista de painéis selecionados pelo time  americano.
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No domingo, foi a vez de jantar em um espago exclusivo, com direito a uma bela vista de NYC.

Na segunda, foi a vez de uma palestra exclusiva no NYC Bar Association.

Na quarta-feira, fomos para as ruas do Brooklyn e da ilha de Manhatan para conhecer diversas
lojas, entre elas os supermercados Wegmans Food Markets, Trader Joe's e Whole Foods Market Inc.

Fachada da Wegmans,
no Brooklyn
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Fachada da Trader Joe’s, no Willansburg, Brooklyn Fachada do Whole Foods, no One Wall Street

Na quarta-feira a noite, imerséo cultural no Madison Square Garden, ao ver um jogo oficial do NBA,
Campeonato Americano de Basquete.

Para os mais animados, a comitiva contou com uma programacao a parte para conhecer a noite
nova iorquina, denominado After Hours. ™
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EM SINTONIA COM 0 MERCADO 2 [AIR FRYER]

NOS supermercados

AUMENTO DA DEMANDA PELAS FRITADEIRAS ELETRICAS TRAZ NOVA OPCAO DE AMPLIAR O
MIX. PROXIMIDADE DOS SUPERMERCADOS AMPLIA A OFERTA DO PRODUTO NO SETOR

Uma das propriedades
que mais atraem os
consumidores em
direcdo a air fryer é a
substituicao da frigideira s Ultimos anos tém sido perfeitos para ela.  dade airfryer, ou, no nosso bom Portugués, fritadei-
e do 6leo porum As pessoas, cada vez mais sem tempo no  ra elétrica a ar. Ela ganhou campo também com o

sistema que facilita as . . . . o s
tarefas domésticas e se dia a dia, a praticidade oferecida e o cres-  crescente gosto do brasileiro pela culindria.

aproxima das demandas cente desejo por alimentos com pouca A facilidade de preparo dos alimentos
por saudabilidade gordura sdo alguns fatores que fazem cresceraven-  oferecida também foi fundamental no aumen-

Adenilson Fonseca

H“- =
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to das refeicdes em casa no pico do isolamento
provocado pela pandemia, uma heranca que
sinaliza manutencao e crescimento. Como se-
tor essencial no atendimento a populacdo em
todos os momentos, os supermercados ganha-
ram espaco na distribuicao desses itens e, prin-
cipalmente, para atender a uma demanda que
se verificou crescente.

Foi exatamente por isso que o Supermerca-
dos Rena, com sede em Italina e lojas em diversas
cidades das regides Centro-Oeste e Central, pas-
sou a disponibilizar o utensilio nas gébndolas em
meados de 2022. “Decidimos pelas solicitacdes
dos clientes e para diversificar o mix de bazar’,
conta o diretor de Inteligéncia de Mercado, Vini-
cius Mendes.

Mas, para isso, nao deu um tiro no escuro.
Mendes procurou conhecer um pouco mais da
demanda e de como o produto era vendido no
varejo. “Fizemos uma pesquisa de média de venda
e preco do mercado, principalmente dos magazi-
nes’, conta ele.

Apostando na demanda por todos os per-
fis de clientes, a rede inseriu a fritadeira em toda
as lojas e, para anunciar a novidade, fez acdes de
encarte, exposicdo diferenciada no ponto de ven-
da e divulgagdo nas midias sociais. A exposicdo
fica na se¢do de bazar‘como ponto natural’, mas é
possivel estimular a demanda com agdes simples.
“Estamos expondo também na area de pereciveis,
principalmente perto de produtos que podem ser
preparados nelas’, conta Mendes.

Naquele primeiro momento, a procura ndo
foi grande, mas a aposta do diretor é de que a
médio prazo a air fryer ocupe seu espago no car-
rinho de compras do cliente. “Acreditamos que é
depois que virar referéncia de que os supermerca-
dos tém o produto, o cliente quando precisar, ird
nos procurar como ponto de venda’, afirma Men-
des. Ou seja, 0s supermercados ainda tém grande
potencial para se tornar um destino para a compra
das fritadeiras elétricas.
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Em dezembro, o Supermercado Mercopau-
lo inaugurou a quarta loja em Vigosa, um super-
mercado no conceito de proximidade, com 520
metros quadrados e cinco checkouts. Mas, apesar
do perfil da loja, o diretor, André Luiz Fialho Bita-
raes, decidiu trabalhar com a secao de bazar. “Por
qué?” Explica. “A gente observa muito que cada
vez mais a populagdo quer compras mais rapidas.
O consumo em mercado de proximidade vem
crescendo bastante” discorre.

Foi ai que ele percebeu a oportunidade
para a secdo de bazar e de eletrodomésticos em
geral. “Por que ndo aproveitar essa tendéncia de
consumo e colocar nesses supermercados de pro-
ximidade um setor de bazar? Observando, vi que
nos ultimos cinco anos a venda de air fryer cresceu
quase 200% e a pandemia trouxe alguns habitos
que vieram para ficar, e um deles é a alimentacao
sauddvel. Por isso, é vendo essa tendéncia que co-
loco air fryer no setor de bazar da nova loja’, conta.

As mudancas de habitos do consumidor,
especialmente depois do inicio da pandemia, fo-



— ‘elgin

Deixa sua vida mais pratica.

¥ Transformando o mundo,
um sorriso de cada vez.

PAPAIZ, silvana

« Vai tranquilo,
i vai de Papaiz.
Experimente um mundo
mais seguro e aberto.

Qrupo perlex :
o TOBLERONE

Desde 1962 presente em todos
os cantos da sua casa.

Sucesso de vendas no Brasil.
O melhor do mundo passa por aqui.

# @ SOLUCOES PARA MOYIMENTACRD

Um grande estoque

el Solucodes para
de ideias. o gFoesp

movimentacao.

@ Bruno Branddo Neto
bruno@campionirepresentacoes.com.br i Sl

@ 55+ (34)99988-1013 iy
CAMPIONI @hrunn 10737 @nmhrunohrandan @in}hmno—hmndm neto Ottt Siresy

PADCTEHAS & DS MO VT M TO D MEGOCRYS




EM SINTONIA COM 0 MERCADO 2 [AIR FRYER]

Mais uma vez, uma da
vantagens entregues
pela air fryer: bolinhos

s P -
antes fritos a éleo, agora
com sabor e aparéncias
semelhantes, livres da
fritura
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ram importantes para as estratégias do diretor do
Mercopaulo.“Com as pessoas confinadas em casa,
elas se voltaram para a cozinha, porque o habito
de cozinhar é um veiculo social para vocé interagir
com a familia, com os amigos’, aponta. “O pessoal
comegou a equipar as cozinhas, e com o adven-
to da pandemia a populacéo em geral comecou
a procurar mais uma alimentacdo saudavel, com
menos gordura’, observa.

E essa mudanca de perfil no consumo que
enseja 0 aumento da procura pelas fritadeiras elé-
tricas, segundo ele. “E nesse contexto que vem a
air fryer. A propaganda que todas as fabricantes
usam € uma fritadeira sem déleo, que retira toda a
gordura dos alimentos; vocé consume alimentos
mais saudaveis’, justifica. “Sabidamente, usando
desse contexto de pandemia e do marketing, é
que houve essa explosao na venda da air fryer”.

Acompanhando essa demanda crescente,
em abril de 2021 a rede Supermercados Uberaba,
com seis lojas e atuacéo em Belo Horizonte e cida-

———



des do vetor norte da Grande BH, decidiu inserir
as fritadeiras elétricas, que usam ar com vetor, no
mix. A intencdo é acompanhar as mudancas de
comportamento de um consumidor cada vez mais
preocupado com a saude e em ganhar tempo.

“E um produto que se tornou essencial
pela praticidade e por preparar alimentos de for-

ma mais saudavel, j& que dispensa o uso de 6leo’,
afirma a compradora da rede, Cristiane Cordoval.

Para iniciar a venda, ela conta que fez pesquisas no
mercado e, com o produto na gondola, estd sem-
pre com acdes de promocéo e divulgacao.

Outro cuidado foi a insercao apenas em trés
lojas, inicialmente. Com exposicao na secdo de ba-
zar, Cristiane conta que no Dia da Maes e no Natal
é quando o produto tem maior procura, mas o
crescimento é constante. "As vendas vém aumen-
tando bastante’, afirma.

Em imagem feita no
exterior, air fryer em
posicao de destaque na
bancada de cozinha
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Liderando o crescimento do mercado das
fritadeiras elétricas é observada também a entra-
da de grandes marcas. Algumas delas consoli-
dadas em outros segmentos e que aproveitam o
"boom” das air fryers para investir nesse nicho. E
0 caso da Elgin, simbolo de categoria de maqui-
na de costura e presente em todo o Brasil com
varias linhas como ar-condicionado, automacéo
comercial, iluminagéo, informética e refrigeracéo,
entre outros.

No inicio de 2022, a empresa resolveu entrar
no segmento de eletroportateis, com destaque
para as fritadeiras, “por ser uma area que cresce
bastante’, como destaca o representante da Elgin
em Minas Gerais, Bruno Brandao Neto. Segundo
ele, na linha de eletroportéteis a fritadeira elétrica
é a que mais vende atualmente.

Mesmo com relativamente pouco tempo
de mercado, a marca ja estd presente com essa
categoria em toda a regido Sudeste, Sul e “algu-
ma coisa” do Nordeste do Pais. A empresa tem no
varejo supermercadista um forte parceiro, afirma
Brandé&o Neto. “O canal supermercado é extrema-
mente importante”.

68 Gondola

A justificativa € que o supermercado vende
os produtos usados e até categorias que ja sao semi-
preparadas para serem finalizadas na air fryer. "Hoje,
a categoria se vende muito. A gente acredita que o
supermercado estd cada vez mais crescendo nesse
segmento, porque é onde vocé pode fazer parcerias
com as empresas de produtos que podem ser usa-
dos nas air fryers, pode fazer agées merchandising,
ponto de venda e tudo mais’, afirma.

O representante da Elgin aponta ainda a
facilidade de compra no supermercado, onde o
cliente pode parcelar usando os cartdes de fideli-
dade da loja. Ha ainda outro grande diferencial em
relacdo a compra num e-commerce, por exemplo.
“Tem a vantagem de o cliente pegar na hora. Ele ja
sai com o produto na mao e pode usar em casa no
mesmo dia” ressalta.

Ele avalia que o varejo supermercadista “é
um grande parceiro nesse segmento de eletropor-
tateis e que a empresa vem apostando no setor,
fazendo parcerias.“A nossa avaliacéo é de que esse
segmento é 0 que mais vai crescer em parcerias
para venda de produtos das air fryers’, aposta. ™

A manutengao poés-
pandemia da satisfacdo
em cozinhar em casa
estimula a adogdo de
equipamentos que
possam facilitar o dia

a dia e viabilizar esse
desejo



MIX

O segmento de perfumaria doméstica veio dar aos am-
bientes maior conforto sensorial, bem-estar e, claro, tor-
nou-se ainda mais relevante apés o periodo da pandemia.
Atenta as tendéncias, a START, através de sua marca ONLY,
traz dois recentes langamentos para ampliar sua partici-
pacdo na categoria. DUBAI e MALDIVAS sdo inspirados na
melhor perfumaria mundial e com matérias-primas supe-
riores. Ambos trazem notas frescas, suaves e marcantes.
Para garantir boa visibilidade no PDV, o
frasco, na cor PET ambar 250 ml,
estd acondicionado em um blis-
ter exclusivo, com opcao de ex-
posicdo para gancheira ou stand
up.Vale lembrar que a linha ONLY
é super completa e é uma das
mais rentaveis do mercado.

A redescoberta dos vinhos
do Libano

A tradicao da comida libanesa no Brasil — como o quibe,
a esfirra e o charuto de uva, entre muitos outros itens
- é tdo grande que as vezes fica dificil associar o pais
a producao de vinhos. Mas isso deve mudar, porque
algumas importadoras, entre elas a Casa Flora, passou
a trazer para o Brasil bons exemplos do terroir do Li-
bano. No caso da Flora, sdo diferentes rotulos trazidos
da vinicola Chateau St. Thomas. Desde a linha “Les
Gourmet’, que serve como porta de entrada para
esse universo, até vinhos de gama mais alta, como
o Chateau St. Thomas, que leva o nome da vinicola
e tem complexidade, “lembrando muito grandes
Bordeaux”. O objetivo é dialogar com diferentes
tipos de consumidores e trazer esse sabor aos
poucos para o paladar dos brasileiros. No Brasil,
0s vinhos do Libano séo uma origem em cons-
trucdo, que movimenta cerca de 20 mil garrafas
por ano. No mercado mundial, tem como prin-
cipal destino a Europa e 0 mercado interno.

Divulgagdo

Além da presenca na maior feira do setor no Pafs, a Bettanin
estard acelerando seu marketing ao longo de fevereiro e marco.
Através das marcas Novica, EsfreBom, Sanilux e Brilhus, a empre-
sa apresentara produtos pautados por tecnologia, design e ino-
vagado, que garantem praticidade e eficiéncia na hora da limpe-
za da casa, fatores responsaveis pelo sucesso das marcas. Com
a Noviga, marca lider de vendas na categoria de vassouras com
a Noviga Original e que possui o maior portfélio de mops do
mercado, o principal serd o langamento do Mop Easy e Esco-
vas Fdcil Alcance. Ampliando o portfélio de mops nacionais, o
lancamento chega para garantir a limpeza de todos os tipos de
pisos, com facilidade e eficiéncia. O produto ainda conta com
sistema antirrespingos e de aproveitamento de dgua ao centri-
fugar o mop.

Cargill atualiza extrato
de tomate Elefante com
embalagem reutilizavel

Desde o inicio de fevereiro, o extrato de tomate Elefante
Cebola & Alho ganha cara nova e chega aos supermer-
cados com nova embalagem pldstica reutilizdvel de 300
gramas. Além de permitir melhor vedagdo nos casos em
que o alimento nao é utiliza-  Diwlgacao

do de uma Unica vez - com
maior conservacao de aroma
e sabor -, o pote também é
mais pratico em termos de
armazenamento e vai do fre-
ezer ao micro-ondas. A nova
versdo conta com exclusiva
tampa abre e fecha, elabora-
da para facilitar a reutilizacdo, tendéncia que vem crescendo
entre os brasileiros, que estdo valorizando cada vez mais o
reaproveitamento. Nesse caso, o pote pode ser usado, por
exemplo, como porta-tempero e para guardar por¢cées de
outros alimentos.
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EM DIA COM A AMIS [SUPERINTER ZONA DA MATA]

COM IMAGENS
DO SEVAR 2022

O forte apoio das
liderangas da regido,
assim como a
crescente presenca de
fornecedores e publico
nos ultimos anos levou
ao upgrade de Sevar
da Zona da Mata para
Superinter da Zona da
Mata em 2023

VEM Al A SUPERINTER
DA ZONA DA MATA,

dias 11 e 12 de abril

E A PRIMEIRA VEZ QUE A REGIAO DA ZONA DA MATA RECEBE A CONVENGAO E FEIRA DE
SUPERMERCADOS DO INTERIOR - SUPERINTER —, ANTES REALIZADA APENAS EM UBERLANDIA,
NO TRIANGULO MINEIRO/ALTO PARANAIBA

ano de 2023 marca um novo tempo

para os eventos da Associacdo Mineira

de Supermercados, em Juiz de Fora, na

Zona da Mata. Nos dias 11 e 12 de abril, a

cidade recebe a Superinter - Convencao e Feira de
Supermercados do Interior.

Antes sede da Sevar, 0 municipio agora terd

um evento ainda maior, com mais espago, exXposi-
tores e participantes.

A mudanca ja estava definida desde a rea-
lizacdo do Sevar da Zona da Mata, em setembro
de 2022, quando quase 1,8 mil pessoas, entre
liderancas supermercadistas, fornecedores e
profissionais do setor prestigiaram o evento.
Inicialmente exclusividade de Uberlandia, agora
a Superinter passa a acontecer duas vezes por
ano, com a inclusdo de Juiz de Fora no calenda-
rio da AMIS.
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"A Superinter Zona da Mata é um evento de
extrema importancia para o segmento supermer-
cadista, para o segmento de atacado e panificacdo
e para toda a nossa regigo. E um evento que atinge
toda a Zona da Mata e Campo das Vertentes e que
tem uma grande representatividade no comércio
de varejo e atacado, com grandes nomes do pla-
yer supermercadista e muito bem representado’,
afirma Alvaro Pereira Lage Filho, Vice-Presidente
Regional da AMIS em Juiz de Fora e controller do
Grupo Bahamas.

DOIS DIAS

Em Juiz de Fora, a Superinter terd dois dias
de trocas de experiéncias e conhecimento, rela-
cionamento e negocios. No dia 11 de abril, estao
previstos para o periodo da manha a realizacao de
clinica ou curso presencial, além da tradicional re-
unido da diretoria AMIS e liderangas na regiao. A
data ainda reserva o almoco da diretoria, palestras
e a solenidade de abertura, além da feira com ex-
positores.

“E um evento bastante rico, onde a gente
tem a possibilidade de discutir as principais situa-
¢oes do nosso segmento, aquilo que estd afetan-
do. E o momento ideal para uma discussdo em
conjunto, para buscar novas solugdes, ideias ino-
vadoras e questdes relacionadas a legislacao’, diz
Alvaro.

No segundo dia de evento, os participantes
tém na agenda uma visita técnica e palestras e no-
vamente a feira de negdcios. “A feira de negdcios
acontece na parte da tarde e a noite, com a pos-
sibilidade de os parceiros apresentarem seus pro-
dutos, fazer demonstracdes, realizar degustacoes
e proporcionar a troca de conhecimento, que é o
mais importante’, afirma Alvaro.

BOAS-VINDAS

A edicdo da Superinter em Juiz de Fora foi
comemorada pelos empresarios do setor que
atuam na Zona da Mata. Augusto Caetano, sécio-
-proprietario do Supermercado Rei do Arroz, com
lojas em Santos Dumont e Juiz de Fora, considerou
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EM DIA COM A AMIS [SUPERINTER ZONA DA MATA]

No alto da pagina, a
esquerda, da esq. para
a dir, o Vice-Presidente
da AMIS em Santos
Dumont, Claudio
Caetano (Rei do Arroz);
o Vice-Presidente

da AMIS em Juiz de
Fora, Alvaro Lage e 0
Presidente Executivo
da AMIS, Antonio Claret
Nametala, durante o
Sevar da Zona da Mata
realizado ano passado
em Juiz de Fora. Nas
demais imagens,
movimentag&o na feira
de negdcios e auditorio
lotado em palestras
durante o evento

72 Gondola

“excelente essa aproximacdo do evento que era
realizado em Uberlandia, para melhorar a aproxi-
macdo, gerar novos negocios entre fornecedores
e 0s supermercadistas”.

André Silveira, Vice-Presidente Regional da
AMIS em Barbacena e Diretor do Supermercado
Silveira, na mesma cidade, acredita que “a transfor-
magcao de Sevar em Superinter, na regido, é muito
importante para o setor, principalmente para os
supermercadistas da Zona da Mata e Campo das
Vertentes. Com essa reformulacdo para Superinter,
a tendéncia é que atraia cada vez mais fornecedo-
res, tanto nacionais quanto regionais, e a tendén-
Cia é que seja cada vez melhor”.

CADEIA PRODUTIVA
André ressaltou ainda outro lado importan-
te, que é a valorizacdo do pequeno produtor re-

gional, “seja ele de hortifrutigranjeiros, de laticinios
ou de pequenas fabricas que trabalham aqui na
regiao e fornecem para os supermercados daqui
e que sao marcas fortes dentro das lojas” A Supe-
rinter contempla toda a cadeia produtiva. E um
evento que fomenta os negdcios e amplia a possi-
bilidade de novos contatos entre 0s participantes.

Hiran Gongalves, diretor da Fortuce Em-
balagens, da cidade de Mirai, afirma que para a
industria é importante que o setor esteja atento
ao mercado para saber o que estd sendo con-
sumindo, as inovacoes, e também ficar proximo
dos seus parceiros comerciais. “Um evento como
a Superinter aumenta o network; a participacao
junto deles é uma oportunidade de estar em
contato com nossos clientes e a gente gosta de
estar presente. Toda cadeia produtiva se benefi-
cia do evento’, diz Hiran. ™
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SAM’S CLUB PLANEJA 30 NOVAS LOJAS NOS EUA EM MEIO

A RECORDE DE FATURAMENTO

A rede Sam’s Club, que tem 600 lojas nos EUA e pertence ao Walmart, sendo uma das
muitas operacoes da maior empresa varejista daquele pais, divulgou, no final de janei-
ro, os recentes recordes de vendas dos “clubes” e seus planos para este ano e os dois
préximos. Considerando o conceito de mesmas lojas, no periodo 2021/2022 as ven-
das cresceram 23,9% e o numero de pessoas que se tornaram clientes associadas dos
“‘clubes” avancou 8%. Apenas em janeiro de 2023, comparando-se com janeiro 2022, o
desempenho de vendas da rede cresceu 10%. Embalada nesses nimeros, a rede esta
decidida a implantar 30 novas unidades até 2025 e quatro novos centros de logistica e
distribuicdo (estes para reforcar a competitividade das 600 unidades ja existentes e pre-
parar a chegada das novas 30). A primeira delas serd inaugurada na Flérida, em dezem-
bro/23 ou janeiro/24 e terd a mesma férmula das atuais — que passaram por intensos
ajustes a partir de 2019 — com uma novidade: a drea de vendas da loja passara dos atuais
14.800 metros quadrados para nada menos que 16.000 metros quadrados. Algumas no-
vidades que deram muito certo nos dois Ultimos anos estdo garantidas nas novatas. Por
exemplo, uma “ilha" de frutos do mar e sushi; ampla secao de floricultura e jardinagem;
e laticinios em abundéancia, incluindo a venda de leite fresco. Em seus muitos metros
quadrados, as lojas podem ter, como muitas das atuais, um grande espaco dedicado a
cuidados com a saude, que oferece drea de espera para os pacientes de consultas de
diversas especialidades e tratamentos, consultérios, uma loja para aparelhos auditivos e
uma ética. A pegada omnichannel estara presente nas novas lojas, com uma area dedi-
cada para que os clientes possam buscar o que compraram via e-commerce da empresa.
Mas se ndo quiserem este “curbside pick-up’, podem receber em casa os produtos que
compraram fora da loja ou, simplesmente, estarem nela e decidirem que as compras
feitas naguele momento serdo entregues pela empresa mais tarde em suas casas. Nos
novos centros de distribuicdo, o upgrade é na automacao, que serd ainda mais intensa
que a ja existente, considerada uma das mais eficientes do setor. O uso de Inteligéncia
Artificial e rob6s crescerd. Com sede em Bentonville, estado do Arkansas, EUA, o Walmart
opera 10.500 lojas de diferentes formatos, operacdes e bandeiras, em 24 paises, empre-
gando cerca de 2,3 milhdes de pessoas.

WHOLE FOODS E SUA LOJA “HIPERLOCAL"EM MONTANA

Uma loja com a cara da localidade, adaptada e pensada para isso. Esse foi o ponto de partida da rede Whole Foods, que
tem 500 lojas e pertence a Amazon, para criar a sua recém-inaugurada primeira unidade no estado de Montana, aberta
na cidade de Bozeman. Famoso por suas montanhas, parques nacionais e muita vida selvagem, o estado ganhou uma
loja em que, desde a area de recepcao, tem oportunidade de vista para as montanhas, facilitada pelo envidracamento.
O mesmo se repete a partir dos checkouts e da entrada na drea de vendas: apresenta uma aparéncia moderna e terrosa,
com vigas de madeira expostas, tetos altos e grandes janelas com vista para as montanhas cobertas por florestas a maior
parte do ano e, no inverno, por neve. A loja tem 2,8 mil metros quadrados de drea de venda. Em seu mix estdo presentes
75 marcas locais de Montana, incluindo itens como queijo de cabra organico, dleo de girassol organico e vérias cervejas
produzidas em Bozeman.




 JURIDICO

Ana Paula Cotta Franca [Assessora Juridica — AMIS]

Fiscalizacao da classificacao e a

ecentemente, o MAPA iniciou forca-tarefa com as

Secretarias de Agricultura dos Estados, ANVISA e o

Ministério Publico para apurar a classificacdo, ras-

treabilidade e residuos de agrotdxicos em frutas,
legumes e verduras, para inibir as irregularidades.

A fiscalizagcdo da classificacdo e da rastreabilidade de
produtos verificam documentacéo fiscal e registros de iden-
tificacdo dos produtos. A intencdo é constatar se horticolas,
frutas e legumes apresentam informagdes incompletas ou
incoerentes, o que torna impossivel identificar o agricultor
responsavel pela producdo em uma fiscalizacdo. Neste caso,
o supermercado assume a responsabilidade pela comercia-
lizacdo do produto impréprio ao consumo.

As empresas sao obrigadas a adquirir produtos
vegetais padronizados, com o devido certificado de
classificacdo vegetal obrigatéria, nos termos da Lei Fe-
deral 9.72/2000, regulamentada pelo Decreto Federal
6.268/2007. Os produtos ofertados ao consumidor final
devem estar classificados para garantir a sua qualidade,
condi¢des higiénico-sanitarias e identidade; assim, os pro-
dutos de origem vegetal sao classificados e acompanha-
dos ao longo de toda a cadeia produtiva.

[ A
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O MAPA determinou classificacdo obrigatdria para mais
de 60 produtos vegetais, incluindo fibras (algodao, juta, rami,
etc.); graos (arroz, feijao, milho, soja, ervilha, etc.); dleos (de soja,
de milho, de girassol, etc.); farinhas (de mandioca, de trigo, etc.);
horticolas (abacaxi, alho, banana, batata, cebola, kiwi, maca,
etc), entre outros (tabaco, cravo, pimenta-do-reino, castanha
do Brasil, améndoa da castanha de caju, etc).

O "Padrao Oficial de Classificacdo” especifica os critérios
de identidade e qualidade, a amostragem, o modo de apresen-
tacdo e a marcagao ou rotulagem para os produtos. O MAPA é
responsavel pela fiscalizacdo dessa“qualidade’, que é executada
pelas 27 Superintendéncias Federais de Agricultura, érgaos do
MAPA em todos os Estados e no Distrito Federal.

Neste diapasao, entrou em vigor, no dia 01.01.2023, a
Portaria SDA N° 570, de 9 de maio de 2022, que estabelece o
padrao oficial de classificacdo do café torrado. As especifica-
¢des de qualidade do café torrado, referentes a marcacédo ou
rotulagem, devem estar em consonancia com o respectivo “Do-
cumento de Classificacao”

Com a vigéncia da referida Portaria, a responsabilidade
pela venda de produto adulterado serd compartilhada entre os
produtores de café e o varejo. Na prética, a medida visa coibir a
venda de produtos irregulares e elevar o padrao de qualidade
do café. As duvidas surgidas na aplicacdo da Portaria poderao
ser resolvidas pela drea técnica competente do MAPA,

Os supermercadistas devem ficar atentos e exigir dos for-
necedores que a classificagdo do produto seja informada na nota
fiscal emitida pelo fornecedor, ou através da apresentacao de cer-
tificado/documento de classificacdo, acompanhando a nota fiscal.

Fique atento!
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