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Eles não dão muita importância a regras, mas 

preservam seus princípios originais. Mais do que 

um contrato, valorizam a ética e o compromisso 

espontâneo de ajudarem uns aos outros. Eles são 

parceiros de negócios e, também, amigos. Atitudes 

colaborativas podem ter diferentes motivações. 

Para o VarejoInfo, congregação de revendas vare-

jistas de informática, elas convergem para a im-

portância que o próprio grupo dá a si mesmo. 

Juntas, as companhias associadas somam um 

faturamento anual de R$ 700 milhões, a partir de 

65 lojas. E, no momento em que o VarejoInfo com-

pleta cinco anos de vida, com um crescimento na 

ordem dos 50% ao ano, CRN Brasil conversou com 

alguns dos representantes do grupo, que estiveram 

reunidos no Reseller Forum 2008, sob um clima de 

harmonia e descontração, características que pa-

recem ser uma constante no relacionamento entre 

as empresas associadas.

Veja a entrevista exclusiva com Pedro Gon-

dim, diretor da Infobox; Paulo Miranda, diretor-co-

mercial da Miranda; Roberto Ferreira, sócio-diretor 

da Sol Informática; Fernando Lopes Coelho, vice-

presidente de varejo da CTIS, e Guilherme Caram, 

diretor da On Line Informática.

O INÍCIO
Pedro Gondim – Nós sempre participávamos de 

eventos patrocinados por fabricantes, em diversos 

locais, e Paulo (Miranda) e eu criamos uma amizade 

e descobrimos que tínhamos problemas em comum 

em nosso dia-a-dia. E, no Nordeste, ainda há o posi-

cionamento errado por parte de um distribuidor que 

atua no varejo. Esse mesmo distribuidor também 

impedia que nós fôssemos vistos pelos fabricantes. 

Foi então que decidimos nos juntar e nos organizar, 

para nos aproximar mais dos fornecedores e con-

seguir mais vantagens. Escolhemos uma empresa 

de cada estado, pensando que não poderia ter mais 

de uma companhia no mesmo local, por isso busca-

mos as melhores e começamos a ligar.

Paulo miranda – Sol Informática, Cecomil, Qua-

litech, Supriforms, CTIS e Supritudo, além de Info-

box e Miranda, foram as oito primeiras empresas a 

fazer parte do VarejoInfo. Hoje, fazemos cinco anos 

e, nesse tempo, entraram Papel e Cia, Kadri, Mon-

do, On Line, Digímer, M.M. Santos e Central Infor-

mática. Outras duas (Qualitec e Supritudo) saíram 

do grupo. Atualmente, somos em 13 empresas que 

abrangem 15 estados, sendo que InfoBox e CTIS 

atuam em dois estados cada uma.

Gondim – Sempre tive facilidade de fazer relaciona-

mento e viajava muito, mesmo em eventos interna-

cionais, e então percebi um ponto até engraçado. Eu 

estava com um amigo de Goiânia, o Alexandre (Pires, 

que atuava pela Commcenter), que na época, ainda 

menino, tinha cento e tantas lojas. E ninguém falava 

inglês. Eu era o único que me metia a falar aquele 

inglês bem nordestino, arrastado. Mas o americano 

nem olhava para mim, só para o Alexandre, e falava: 

“Você tem 135 lojas? Poxa, meus produtos interes-

sam a você?”. E ele não entendia (risos). Veja como 

as coisas funcionam nesse mundo. Você ter uma ou 

duas lojas não é nada no mercado, principalmente lá 

fora. A partir desse momento, eu senti a necessida-

de de nos juntarmos.

No início, o sentimento maior que tivemos foi o 

de negociar preços e condições comerciais. Este é o 

primeiro pensamento de todo mundo. E aí começa-

mos a perceber também a importância das políticas 

de canais, que o mais importante é ter o preço prote-

gido na ponta e o fabricante proibir que o grande ven-

da no preço que quiser. A maioria dos nossos amigos 

não sabia nem que existia verba de marketing coope-

rado, ou política comercial. Hoje, ajudamos diversos 

fabricantes com o desenvolvimento de seus pro-

gramas de canais. É o caso de Epson, HP e Sony, por 

exemplo. Seis empresas do VarejoInfo fazem parte 

do novo programa de canais da Dell. A forma do distri-

buidor atender os varejistas mudou. Agora, estamos 

brigando muito com Apple, para ver se eles liberam 

as coisas, se os negócios começam a fluir. Hoje, isso 

tem valido mais do que a intenção inicial de fazer um 

leilão de preços.

Guilherme Caram – Nós somos a empresa ca-

çula do grupo. No ano passado, quando entramos 

no varejo, já conhecíamos diversos fabricantes, 

mas, a partir da entrada no VarejoInfo, começa-

mos a ter mais envolvimento nos programas de 
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