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Svvayv VISIATY

O Atacarejo virou protagonista:
representa 52% do varejo moderno,
chega a 76% dos lares brasileiros e e 0
canal mais visitado do pais. Tudo movido,
principalmente, pelo melhor preco.

Dados da NilsenlQ

MARQUE NA EVOLUCAO _
SUA AGENDA COM PROPOSITO
Proximos eventos ABAAS: De pequeno comércio a lider
* WORKSHOP ¢ 21/10/2026 em inovagao: como a familia
> local: WTC Events Center/SP Amaral modernizou o Dia a
§ * 6° RANKING * 31/03/2027 Dia Atacadista, em Goias
> local: Clube Monte Libano/SP

Aprovada venda de medicamentos em Atacarejos e Supermercados
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Associados da
ABAAS faturam mais
de RS 360 bilhoes e
consolidam o Atacarejo com

52% do setor e presenca
em 76% dos lares
brasileiros

N

end ] l\\‘,_,/f

AL @il ,J

4

PROXIMOS EVENTOS ABAAS

21/10/2026 FORNECEDORES:

quarta-feira Pedimos que essas datas sejam reservadas em
WORKSHOP ANUAL suas agendas exclusivamente para a ABAAS.
WTC Events Center Solicitamos, ainda, que ndo marquem viagem
Espaco Golden Hall/SP internacional com grupo do nosso segmento de
Atacarejo nesse periodo. Queremos contar com a
sua participacdo integralmente.

31/03/2027

quarta-feira

JANTAR RANKING ABAAS

Clube Monte Libano/SP FECERE dalAE.

ASSOCIADOS ABAAS:
Pedimos que ndo marquem inauguragdo de loja




Imagem: Fernando Mojo

EDITORIAL

Relevancia e
RESPONSABILIDADE

varejo alimentar atravessa um ciclo de complexidade
econdmica, marcado pelo consumo seletivo, pressao
sobre margem e mudancga no comportamento de con-
sumo das familias brasileiras.

Nesse contexto, apresentamos mais uma edicdo do Ranking ABAAS,
que traduz a relevancia alcangada pelo Atacarejo e sua capacidade

de adaptacdo. O levantamento, construido a partir das informacdes

das proéprias redes associadas, é um retrato da forga, da capilarida-
de e do potencial de abastecimento do canal.

No entanto, o protagonismo ndo elimina as pressoes estruturais
que marcam o cendrio econdémico. O alto nivel de endividamento
das familias e a renda comprometida evidenciam uma dindmica
desigual: enquanto parte da populagdo mantém poder de compra,
outra parcela significativa enfrenta restricdes que impactam cesta,
frequéncia e ticket médio.

Por isso, revisar o mix, automatizar a logistica, melhorar os pro-
cessos e reduzir as perdas sdo decisdes estruturais que impactam
cada vez mais a rentabilidade das empresas que operam no canal.

O ambiente regulatério também exige atengdo. A Reforma Tribu-
taria avanca e demanda andlise técnica cuidadosa para que seus
efeitos sobre preco, crédito e operacido sejam compreendidos. A
ABAAS acompanha a tramitacdo, dialoga com especialistas e atua
na defesa de condigoes que preservem seguranca juridica e equili-
brio para o Atacarejo.

Os nimeros do Ranking ABAAS confirmam a relevancia do canal,
mas também evidenciam a responsabilidade que acompanha essa
dimens&o. Em um cenério de renda comprimida e consumo mais
racional, o desafio é sustentar eficiéncia, competitividade e equi-
librio operacional.

E com essa perspectiva que seguimos trabalhando para fortalecer o
Atacarejo e preservar seu papel na distribuicdo de alimentos no Brasil.

Um abraco,

Virgilio Villefort
Presidente da ABAAS
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PORTAL WEB

A ABAAS foi criada para representar os interesses de seus
associados e ser a porta-voz do Atacarejo. Além disso, a
entidade tem como fungao atuar sobre as demandas especificas
do setor junto a iniciativa privada, a industria, aos consumidores
e aos 6rgaos publicos — municipais, estaduais e federais.

No portal ABAAS, vocé fica por dentro das noticias do setor,
conhece nossos associados e entra em contato direto conosco.

REVISTAS ON-LINE

Em poucos cliques, vocé
tem acesso ao acervo

das nossas revistas para
ler quando e onde quiser.
Sao versbes completas e
diagramadas como as que
vocé recebe impressas.

i4 :i CEO Celso A. Hey ~
COORDENAGAO E EDIGAO REVISTA ABAAS Manoela Ledo
MEGAL"R'AE)F!A COLABORADORES DA EDIGAO Textos Vania Nocchi
Diagramagao Suellen Winter Revisdo Rodrigo Castelo
DUVIDAS E SUGESTOES redacao@megamidia.com.br megamidia.com.br
IMPRESSAO Hawaii Grafica e Editora

A Revista ABAAS nao se responsabiliza pelos conceitos emitidos por
colunistas, entrevistados e anunciantes

ASSOCIACAO BRASILEIRA

posATACAREJOS

DIRETORIA E ASSOCIADOS DA ABAAS

PRESIDENTE
Virgilio Villefort - Villefort Mais Barato Todo Dia

1° DIRETOR VICE-PRESIDENTE
Marco Oliveira - Atacadao

2° DIRETOR VICE-PRESIDENTE
Filipe Martins - Mart Minas Atacado e Varejo

3° DIRETOR VICE-PRESIDENTE
Everton Muffato - Max Atacadista (Grupo Muffato)

4° DIRETOR VICE-PRESIDENTE
Eduardo Rold&o - Roldao Atacadista

5° DIRETOR VICE-PRESIDENTE
Edis Amaral (Branco) - Dia a Dia Atacadista

DIRETOR ADMINISTRATIVO E FINANCEIRO
Carlos Severini - Tenda atacado

DIRETOR DE RELACfJES INSTITUCIONAIS
José Koch - Komprao (Grupo Koch)

CONSELHO DELIBERATIVO

PRESIDENTE
Belmiro Gomes - Assaf Atacadista

VICE-PRESIDENTE
Hélio Claro Glorigiano - Comercial Esperanca

MEMBROS
Carlos Severini - Tenda atacado
Cléber Gomez - Spani Atacadista
Eduardo Roldao - Roldao Atacadista
Filipe Martins - Mart Minas Atacado e Varejo
Jodo Pereira - Fort Atacadista
Marco Oliveira - Atacadao S.A.
Virgilio Villefort - Villefort Mais Barato Todo Dia

CONSELHO FISCAL

PRESIDENTE
Cléber Gomez - Spani Atacadista

MEMBROS EFETIVOS
Edis Amaral (Branco) - Dia a Dia Atacadista

MEMBROS SUPLENTES
Sulivam Covre - Super Adega Atacadista
Jovino Campos Reis - Bahamas Mix
Rafael Mussnich - Cencosud

DEMAIS ASSOCIADOS

Thulio Martins - ABC Atacado e Varejo
Allan Saleh - Akki Atacadista
Sulivam Covre - Atacadista Super Adega
Joado Batista Lohn - Brasil Atacadista
José Costa - Costa Atacadao
Caio Lira - Dom Atacadista
Marcelo Tiglia Gastaldi - Mercantil Nova Era
llson Mateus - Mix Mateus
Daniel Costa - Novo Mateus SA
Tiago Zaffari - Stok Center

SUPERINTENDENTE EXECUTIVO
Paulo Roberto Alves

ASSESSORIA JURIDICA

Dr. Sérgio Garcia Martins




Especialista —~i—
em Carnes

Temos a solucao completa para o dia a dia do seu cliente.
A marca mais presente nos domicilios brasileiros € para todos que querem
um produto de qualidade. Conheca a linha de congelados.

e Variedade na busca por proteinas com baixo desembolso
e Complemento para refeicoes, petiscos ou lanches

e Aumento do ticket médio no ponto de venda

ANOS

Friboi € a marca mais lembrada
das categorias carnes e churrasco
pelos brasileiros.

www.friboi.com.br | Siga no Instagram @FriboiBrasil
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Albany |

GELATO 4

O SUCESSO QUE
FALTAVA NA SUA GONDOLA

MAIS NOVIDADE
NA GONDOLA.

MAIS DESEJO PARA
O CONSUMIDOR.

MAIS GIRO PARA O VAREJO.

ALBANY INOVA
E TRANSFORMA
O BANHO EM
EXPERIENCIA.

Albany Gelato chega ao mercado com uma
proposta Gnica & inédita na calegorio: um sabonete
inspirado no universo do gelate, moderno, indulgente
& alinhado 4s novas lendéncios de consumo.

580 4 versdes com fragrancios inspiradas no
gelato que todos amam, com cremesidade,
perfume & leveza, que transformam o banho em
um moamento diverfide & sensorial.



CHURRASCO COM RESE
AURORA E A
LINGUICA E

A PAIXAO PELO FUTEBOL AGORA TEM MAIS SABOR. A AURORA
CATARINENSE, CARIOCA E BRASILEIRAO, REFORCANDO
CHURRASCO,
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Aurora faz com gosto,

*Fonte: Nielsen Retail Index, Linguicas Frescais, T.Brasil INA + CEC, Ano movel até Dez/24.



NHA NO DIA DO FUTEBOL...
ESCOLHA CERTA!
AURORA.

ESTREIA COMO PATROCINADORA DOS CAMPEONATOS PAULISTA,
SUA CONEXAO COM 0S MOMENTOS QUE UNEM OS BRASILEIROS:
QUALIDADE E TRADICAO.
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Aurora

LIMGUSCA
LIMGUICA CHURRASCO
TOSCANA

a torcida que vocé gosta.

f% AURCRA www. auroraalimentos.com.br A _'Z_-.
=] > Sl -

0800 0113500 facebook.comfauroraalimentosaficial

SaCH LR IOpRn. b www.instagram.com/auroraalimentos




' A VOZ DO SETOR

Com a palavra,

NOSSOS ASSOCIADOS:

Quais melhorias em embalagens e codigos de barras vocé considera
importantes para a industria implantar a fim de reduzir erros e acelerar
a eficiéncia das operagoes do Atacarejo? E qual a prioridade nimero

um apontada pela sua rede?

THULIO MARTINS
ABC Atacado e Varejo

BELMIRO GOMES

“Na nossa visdo, a melhoria no cédigo de barras é
essencial para a agilidade e a produtividade de nos-
sas lojas, em se tratando da operacéo de frente de
caixa, onde se encontra nosso maior turn over. Essa
melhoria das indudstrias nos colocaria igualitarios
aos mercados europeu e americano, que ja possuem
esta evolucao!”

b

CAIO LIRA
Dom Atacadista

“Melhorias em embalagens:

- Informagdes criticas sempre no mesmo lugar
(validade, lote, descrigdo).

- Caixas que ja véo direto para a gondola.

- Uso de cores, icones e tipografia maior para dife-
renciar sabores/versoes.

- Caixa master com quantidade fixa e clara.
Melhorias em c6digos de barra:

- Pelo menos 2 lados (ideal: 3 ou 4).

- Evitar cddigos borrados.

- Cada nivel logistico com seu cdédigo correto.

- Cédigo 2D : Armazenam lote, validade e outras
informacoes”

10 | Revista ABAAS

Assai Atacadista \‘

“A principal melhoria é deixar o c6digo visivel, em
tamanho adequado e bem-posicionado para per-
mitir leitura imediata. Embora pareca um detalhe,

o impacto na produtividade da loja é significativo,
j& que ainda sdo comuns c6digos muito pequenos,
aplicados em dreas curvas, préoximas a dobras, com
excesso de brilho ou em posi¢des que obrigam o
operador de caixa (ou o préprio cliente) a girar a
embalagem até encontrar o ponto de leitura.

Esse processo consome tempo, gera filas, aumenta
o desgaste da operacdo e prejudica a experiéncia
de compra. Por isso, é um cuidado que deveria
fazer parte do desenvolvimento das embalagens,
que muitas vezes priorizam a comunicacao visu-
al e deixam em segundo plano a funcionalidade.
Com o avanco do self-checkout, essa atencao se
torna ainda mais critica.

A prioridade para a nossa operagdo deveria ser
esta: garantir a leitura rapida e facil do cédigo de
barras - uma melhoria simples, mas com impacto
relevante na produtividade, na reducédo de erros e
na fluidez da jornada de compra”




TIAGO ZAFFARI

Stok Center

“Toda e qualquer melhoria deve estar centrada na
agilidade da leitura do c6digo de barras, seja pelo
operador ou no self-checkout, pois é isso que eli-
mina gargalos no checkout e impacta diretamente
a experiéncia do cliente na loja.

A padronizacédo da drea de leitura, com cddigos
posicionados em zonas técnicas planas e com
bom contraste, reduz falhas e retrabalho. A ado-
¢do do conceito de 'Codigo 360 ou codigos 2D
diminui a necessidade de manipulag¢do do produ-
to, acelerando ainda mais o fluxo no caixa. Com-
plementarmente, sinalizag¢oes visuais de validade
e tecnologias como Digimarc aumentam a efici-
éncia operacional. Em resumo, quanto mais rapi-
da e intuitiva for a leitura, menor o tempo de fila
e melhor a jornada do cliente.

Além disso, é fundamental que industria e varejo
atuem de forma integrada na reviséo dos padroes
de embalagem, considerando desde o design até
a operagdo no PDV. Pequenos ajustes técnicos no
posicionamento e na qualidade dos c6digos geram
ganhos relevantes de produtividade, reduzem atri-
tos operacionais e contribuem para uma experi-
éncia de compra mais fluida, eficiente e alinhada
as expectativas do consumidor atual”

JOVINO CAMPOS REIS

Bahamas Mix

“Os codigos de barra nas embalagens deveriam ser
mais transparentes e repetidos pelo menos nos
quatro lados da embalagem, isto facilitaria a leitu-
ra nos leitores de c6digo de barras evitando erros
de auditagem”

MARCO OLIVEIRA

Atacadao

“Para tornar as operagdes dos atacarejos mais efi-
cientes diante do cendrio brasileiro, a parceria e
o bom relacionamento com a inddstria sdo fun-
damentais. No caso das embalagens, observo que
ha oportunidades de melhorias, especialmente em
padronizacdo, resisténcia, identificacdo visual e
empilhamento, para garantir mais estabilidade e
agilidade nas movimentacgoes intensas das lojas e
dos centros de distribuicéo.

Em relagdo aos codigos de barras, ha espago para
evoluir na qualidade de impressio, posicionamen-
to e padronizacio, o que ajuda a evitar erros no
recebimento das mercadorias e no controle dos
estoques, além de reduzir o tempo de manuseio
e de reposicio.

Em operagoes de grande escala, tipicas dos ataca-
rejos, pequenas melhorias geram impactos signi-
ficativos ao longo de toda a cadeia, especialmente
em um ambiente de alto giro e margens apertadas.
Por isso, quando a industria investe em padroni-
zagao, legibilidade e integracdo de informagdes,
contribui diretamente para operagdes mais rapi-
das, menor incidéncia de falhas, mais qualidade
no atendimento para o cliente e reducao de cus-
tos em toda a cadeia.

No Atacadao, a prioridade é oferecer sempre a
melhor experiéncia de compra aos clientes que
frequentam as nossas 385 lojas em todo o Brasil
e também aos que compram por meio dos nossos
canais digitais. Temos direcionado investimentos
consistentes em tecnologia e eficiéncia operacio-
nal, com foco na reducéo de custos e na oferta de
precos acessiveis. Nesse contexto, a induastria con-
tinua sendo uma aliada essencial para sustentar ga-
nhos de escala, produtividade e competitividade”

abaas.com.br |
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A VOZ DO SETOR

MARCELO TIGLIA GASTALDI
Mercantil Nova Era

“Com a escassez de mao de obra no mercado, preci-
samos evoluir cada vez mais em produtividade — e
isso passa diretamente por melhorias operacionais
simples, porém extremamente relevantes.

Um ponto fundamental é o posicionamento dos c6-
digos de barras nas embalagens. Ter o cédigo im-
presso em mais de um lado da caixa facilita o traba-
lho nos checkouts, acelera o processo de venda no
atacado e impacta positivamente toda a operacio
da loja. Isso se traduz em ganho real de eficiéncia
para as equipes e melhor experiéncia para o cliente.

Outro aspecto importante é a adocdo de caixas ex-
positoras prontas para gondola, aquelas em que
basta destacar a frente e o produto ja fica exposto.
Esse formato reduz tempo de reposi¢éo, minimiza
manuseio e gera aumento significativo de produti-
vidade no saldo de vendas.

Por isso, é essencial que a inddstria enxergue esse
movimento como um ganho coletivo. Quando avan-
camos nessas melhorias, toda a cadeia se beneficia
— varejo, atacado, industria e consumidor final. E
uma agenda conjunta, necessaria e estratégica para
continuarmos evoluindo”

EVERTON MUFFATO

Max Atacadista

12

“Acredito que o mais importante é focarmos em
eficiéncia. Embalagens no formato display criariam
uma dindmica muito melhor de abastecimento e
elevariam a produtividade. Além disso, a evolugao
do cddigo de barras, orientada a agilidade, é fun-
damental para acelerar o atendimento, melhorar
a produtividade na frente de caixa e, consequen-
temente, a experiéncia do consumidor, que hoje
ja incorporou o uso do autoatendimento.”

| Revista ABAAS

JOSE KOCH

Kompréo Koch Atacadi {
b

“As principais melhorias em embalagem e cédigos
de barras nos produtos:

1 - Aumentar o tamanho do c6digo de barras para
facilitar a leitura.

2 - Imprimir o cédigo de barra em lugar legivel,
ndo imprimir embaixo das dobras das embalagens;
ex.: barras de cereais.

3 - As embalagens Pack que tém codigo de barra,
ndo pode aparecer o codigo de barra interno da
unidade do produto.

4 - Os produtos refrigerados precisam ter um c6-
digo de barra resistente a umidade.

5 - Colocar o codigo de barra nos dois lados do
produto para facilitar a leitura.

A prioridade nimero um é aumentar o tamanho

do cédigo de barra para facilitar e agilizar a leitu-
ra pela operadora de caixa”

CLEBER GOMEZ

Spani Atacadista

“Hoje, alguns gargalos do Atacarejo estdo em deta-
lhes simples, como embalagens frageis e cédigos
de barras dificeis de ler. E possivel fazer melhorias
simples para padronizar e garantir mais agilidade
na operacdo, desde o abastecimento até o caixa.
Isso impacta ndo apenas na rotina das lojas, mas
também na experiéncia do cliente. Contar com a
parceria da inddstria é essencial para avancar em
escala, eficiéncia operacional e competitividade”



VIRGILIO VILLEFORT

Villefort Mais Barato Todo D

“As melhorias em embalagens e cddigos de barras é
um assunto que esta sendo tratado por um Comité
préprio criado pela ABAAS.

Hoje, a frente de caixa enfrenta muita dificuldade
com embalagem. Muitas vezes, o cdigo de barras
ndo estd em um lugar facil de visualizar, o operador
precisa ficar girando a caixa para encontra-lo, e isso
atrasa o atendimento. O ideal é que o cddigo seja
visivel, em tamanho adequado e, se possivel, apa-
reca nos quatro lados da embalagem. Também é
importante ter apenas um codigo por caixa porque,
quando a mesma embalagem é usada para produ-
tos com fragrancias ou sabores diferentes, podem
acontecer leituras erradas e isso gera problema no
controle do estoque e até fiscal.

As embalagens unitarias também sao uma preo-
cupacdo, pois em muitos produtos o operador de
caixa tem que ficar procurando onde estd o cédi-
go de barras. E, muitas vezes, ainda com dificul-
dade de leitura.

Tem que lembrar que, muitas das vezes, os ope-
radores sdo novatos, pois o rodizio no Atacarejo
desta funcao é grande, tornando dificil a compre-
ensao deles.

Outro ponto importante é a data de validade, que
precisa estar em local visivel e com impressao que
ndo apague, porque hoje isso também gera difi-
culdade na operacdo, e estamos sendo multados.
No fim das contas, tudo o que ajuda a dar mais ve-
locidade ao caixa e evitar erros faz diferenca, ain-
da mais em um cendrio de falta de mao de obra
nas lojas. Por isso, melhorar o padrédo de cédigos
de barras e a identificacdo das embalagens é uma
prioridade para o Atacarejo. E também é preciso
pensar em colocar a data de validade do produto
no cddigo de barras”

JOAO PEREIRA

Fort Atacadista \:

“A exemplo do que vimos em paises da Europa e nos
EUA, ha muito tempo a industria ja disponibiliza
produtos em embalagens prontas para abastecer
as gondolas.

Esse modelo de embalagens traz uma praticidade
enorme para os varejistas. Nesse momento em que
estamos vivendo a escassez de méo de obra no se-
tor iria facilitar muito, inclusive o tempo de abas-
tecimento pelo promotor.

Quanto ao cddigo de barra, é a mesma situag¢do, no
exterior o modelo usado dd velocidade a operadora
de caixa na operagdo, e principalmente maior agili-
dade para quem usa o autoatendimento.

Ainda quanto ao cdédigo de barra, é preciso incluir
a informacao da data de validade do produto, faci-
litando o cumprimento da legislacdo durissima que
temos no Brasil sobre o tema.”

abaas.com.br | 13
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A VOZ DO SETOR

JOAO BATISTA LOHN

Brasil Atacadista

“O tema de embalagens e cddigos de barras ainda
apresenta um amplo espaco de evolugao e gera
oportunidades relevantes para ganhos de efici-
éncia em toda a cadeia do Atacarejo.

Uma das principais oportunidades esta na padro-
nizagdo definitiva dos c6digos de barras por nivel
logistico (unidade, fardo e caixa), o que permiti-
ria reduzir erros de cadastro, falhas de leitura e
divergéncias operacionais entre inddstria, CD e
loja. Esse avancgo, por si so, ja destrava ganhos ex-
pressivos de produtividade.

Outra possibilidade importante é a evolugao do
uso de tecnologias de identificagdo, como codi-
gos de barras 2D e QR Codes logisticos, que am-
pliam a quantidade de informacgées disponiveis
(lote, validade, rastreabilidade) e preparam o se-
tor para uma operacdo mais digital e integrada
no médio prazo.

Hé também uma oportunidade clara na padro-
nizacdo do layout das embalagens, com melhor
posicionamento, contraste e prote¢do do cddigo
de barras, além de informacdes operacionais mais
visiveis. Isso acelera recebimento, conferéncia, in-
ventario e reposicdo, especialmente em operagdes
de alto volume e baixo custo unitério.

Por fim, enxergamos espago para uma atuagao
mais colaborativa entre industria e varejo, com
testes conjuntos, pilotos operacionais e defini-
¢do de padroes comuns. Essa integracédo tende a
reduzir custos estruturais, aumentar a confiabili-
dade dos dados e sustentar o crescimento do ca-
nal Atacarejo de forma mais eficiente e escalavel”

o
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CARLOS SEVERINI
Tenda Atacado

“A operacdo espera que o fornecedor entregue em-

balagens e cddigos de barras totalmente aderentes
aos padroes GS1, garantindo leitura automatica e
consistente em todas as etapas: checkout, recebi-
mento e armazenagem.

As embalagens devem ser desenhadas para ndo ge-
rar retrabalho, evitando digitacdo manual, manu-
seio excessivo ou erros de estoque. As informacdes
logisticas (cddigo, lote e validade) precisam estar
visiveis e acessiveis, permitindo controle eficiente
sem impacto na produtividade.

O resultado esperado é reducao direta e mensuravel
do custo operacional do varejo, com maior fluidez
no checkout, ganho de produtividade, menos erros
fiscais e melhor experiéncia para o cliente”

EDIS AMARAL (B

Dia a Dia Atacadi

Para o Atacarejo, melhorias em embalagens e c6-
digos de barras podem causar um impacto enor-
me e muito positivo na operacdo. Cdédigos claros,
bem posicionados e padronizados facilitam a lei-
tura tanto nos caixas quanto nos CDs e isso dimi-
nui retrabalho e atrasos. Em um modelo de ope-
racdo de alto volume e baixa margem, cada erro
operacional se multiplica rapidamente, por isso, a
precisdo do dado € indispensavel.

Além disso, embalagens resistentes ajudam a pro-
teger os produtos durante o transporte, o0 manu-
seio e o empilhamento, reduzindo avarias e perdas.
Na prética, isso melhora o abastecimento das lojas,
o controle de estoque e o atendimento ao cliente,
que fica mais 4gil e organizado.

Nossa prioridade é garantir que os codigos de
barras estejam sempre visiveis e legiveis, porque
isso gera produtividade, reduz erros e melhora a
experiéncia de quem compra. Investir nesses de-
talhes é investir na eficiéncia de toda a operacio e
na parceria com a industria, trazendo beneficios
para toda a cadeia do Atacarejo."
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A VOZ DO SETOR

JORGE COSTA

Costa Atacadao

“Estamos entrando em 2026 com dois fatores es-
truturais importantes no Brasil:

- Deflagdo em diversas categorias, commodities;

- Possivel reducéo da carga hordria de trabalho, in-
cluindo o fim da escala 6x1.

Esse cendrio nos obriga, como Atacarejo, a elevar
fortemente a eficiéncia operacional para continu-
armos sendo a melhor opc¢io de custo-beneficio
para o cliente.

Para isso, precisamos do apoio da industria em trés
frentes objetivas:

1 - Melhoria no nivel de servi¢co dos promotores,
garantindo execug¢ao consistente no ponto de
venda;

2 - Redugdo da ruptura, com maior confiabilidade
no abastecimento;

3 - Melhoria nas embalagens, com c6digo de barras
maior, bem posicionado e de ficil leitura, aumen-
tando a produtividade no checkout.

Séo iniciativas simples, de baixo custo relativo, mas
com impacto direto em produtividade, disponibi-
lidade e experiéncia do cliente. Com esse alinha-
mento, conseguimos ganhar eficiéncia, preservar
margens e continuar crescendo juntos, de forma

sustentavel”

DANIEL COSTA
Novo Mateus SA

“Além da evolugdo dos cédigos de barras, é impor-
tante que as embalagens ja venham pontilhadas de
fabrica, facilitando a exposicédo direta da caixa na
gondola e evitando reposi¢ao unidade por unidade.
Cédigos de barras maiores e com melhor leitura

também trazem mais agilidade no caixa e reduzem
erros. Em um cendrio de escassez de méao de obra
no varejo, nossa prioridade nimero um é ganho de
produtividade na operagio.”

16 | Revista ABAAS

HELIO CLARO GLORIGIANO
Comercial Esperanga

“A auséncia de padronizacao e qualidade nas em-
balagens compromete diretamente a produtivi-
dade das operagoes do Atacarejo. Em relagdo a
qualidade, podemos citar a fragilidade das caixas
e até mesmo de fardos de alguns fornecedores,
que avariam com facilidade quando manuseadas.

Outro problema, seria quanto a impressdo de
codigos de barras em locais improéprios, como
dreas curvas, dobras ou pontos de solda e a falta
de nitidez na impressao dificultam a leitura por
coletores e checkouts, gerando falhas, necessida-
de de digitacdo manual e aumento de filas. Além
disso, a impressao da data de validade é outro
problema, pois muitas vezes ndo esta localizada
nas faces laterais da caixa, o que acaba atrasan-
do os processos de conferéncia no recebimento,
dificulta a aplicacdo do FIFO e eleva o risco de
erros no controle de estoque.

Esses fatores reduzem a velocidade do fluxo lo-
gistico, aumentam o retrabalho operacional e im-
pactam negativamente a eficiéncia das operagoes

de CD e loja no Atacarejo. Na opinido da rede, a

qualidade na leitura do c6digo de barras é o que

mais impacta a operagao.’

Imagens: Fernando Mojo / Du Moraes / Divulgagdo ABAAS
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A VOZ DO SETOR

SULIVAM COVRE

Super Adega Atacadista

“Principais dificuldades com embalagens e cddigo de
barras e sugestdo de melhorias:

1 - Impressao do cédigo de barras nas embalagens
em superficies curvas ou irregulares, o que dificulta
muito a leitura, e em alguns casos o scanner nem l¢,
obrigando o operador de caixa ter que digitar manu-
al. Sugestéo: que os fornecedores evitem colocar o
c6digo em dobras, selagens térmicas ou dreas muito
curvas de garrafas e sacos. O cédigo deve estar em
uma superficie plana. Na minha opinido, o maior 'la-
drio de tempo' em nossa operacio relacionado a em-
balagens é justamente o c6digo de barras que nao lé
de primeira, gerando atrasos nos registros das com-
pras no checkout, gerando atrasos no recebimento
de mercadorias feito através dos coletores de dados
(conferéncia cega) e gerando atrasos na armazena-
gem dos produtos que precisam fazer a leitura do
cédigo para enderecamento.

2 - Contraste e Nitidez Ruins. Sugestio: o padrdo deve
ser sempre barras pretas sobre fundo branco, inde-
pendentemente da cor da embalagem. Cores meta-
lizadas ou fundos transparentes dificultam a leitura
dos scanners dos checkouts e também dos coletores
de dados que utilizamos em diversos setores das lojas.

3 - Cédigo de Barras "Truncado"(encurtado): Mui-
tas inddstrias diminuem a altura das barras para ga-
nhar espaco. Isso obriga o operador a alinhar o la-
ser com perfeicao milimétrica. Sugestdao: manter a
altura padrdo (EAN-13) para permitir a leitura em
qualquer angulo, dando agilidade na leitura do c6-
digo no checkout.

| Revista ABAAS

4 - Dificuldade no registro de produtos grandes e

pesados (fardos e caixas), pois geralmente tém o c6-
digo em apenas uma face da embalagem, muitos na

parte de baixo, o que obriga o operador de caixa ou

conferentes no RM a virar a embalagem pesada para
localizar o cddigo de barras. Sugestdo: impressdo do

cédigo em multiplas faces da embalagem, isso evita

que o operador precise girar um fardo de 10 kg de

arroz, por exemplo, para achar o cdigo.

5 - Embalagens promocionais; exemplo: packs leve
3 pague 2, alguns desses packs acabam tendo par-
te da embalagem transparente mostrando o cédigo
das unidades individuais. Se o scanner ler o codigo
de dentro do pack da unidade, o sistema registrara
apenas uma unidade, gerando quebra de estoque. Su-
gestdo: o codigo das unidades individuais deve estar
completamente coberto pelo filme-pléstico. Fazer as
embalagens dos packs sem transparéncia.

6 - Caixas de produtos com data de validade e lote
impressas somente no topo ou no fundo da caixa di-
ficultando acesso a essas informagoes principalmen-
te quando o produto vem paletizado. Sugestdo: data
de validade e lote devem estar impressos nas faces
laterais das caixas master, e ndo apenas no topo ou
fundo. Isso permite o controle de validade (FEFO/
PVPS) sem precisar desempilhar o estoque.”
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A VOZ DO SETOR

RAFAEL MUSSNICH
Cencosud

“A industria tem um papel fundamental de contri-
buir para a eficiéncia das lojas através dos codigos
de barras. Uma leitura rapida no checkout agiliza
a operacdo e influencia diretamente na satisfacao
dos clientes. Muitas vezes isto é impactado por c6-
digos ilegiveis por estarem em superficies irregu-
lares ou dobras, obrigando o operador a digitar o
cédigo. Também no recebimento de mercadorias,
com caixas por exemplo que tem mais de um c6di-
go de barras por diferentes sabores ou fragrancias”

AKKI ATACADISTA

20

“Consideramos importante demais a padronizacéo
das embalagens ndo s6 para marketing no ponto de
venda, mas para todo o segmento, seja Atacarejo,
Hiper, Supermercado, Mercadinho etc.

Cddigo de barras, grande, com alto contraste e
repetidos em todos os lados da embalagem. O
layout das embalagens deve unir a beleza dela
com a funcionalidade de uma leitura rdpida, sem
ter que gira-la e ficar procurando onde esta o c6-
digo de barras.

Entendemos que a prioridade nimero um é um c6-
digo de barras maior e duplicado em multiplas faces.
Essa é a agdo mais simples e com maior impacto

imediato na velocidade dos caixas.

e
e

v
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EDUARDO ROLDAO
Roldao Atacadista

“Para o Atacarejo, embalagens e codigos de barras
deixaram de ser apenas elementos operacionais e
passaram a ser fatores estratégicos de eficiéncia, acu-
racidade e experiéncia do cliente. Do nosso ponto
de vista, algumas melhorias sdo fundamentais para
reduzir erros e acelerar o fluxo nas lojas e centros
de distribuicao.

Em primeiro lugar, padroniza¢do e melhor posi-
cionamento dos codigos de barras nas embalagens.
Cédigos em faces visiveis, com bom contraste e
sem curvaturas ou dobras evitam multiplas leitu-
ras, retrabalho no caixa e falhas na conferéncia de
recebimento. Além disso, codigos de barras maio-
res e com qualidade de impressdo superior redu-
zem significativamente erros de leitura, especial-
mente em ambientes de alto volume e velocidade
como o Atacarejo.

Outro ponto relevante é a ado¢do mais ampla de
cédigos 2D (como QR Code ou Data Matrix), que
permitem concentrar mais informagdes em um
unico cédigo — lote, validade e nimero de série —
facilitando rastreabilidade, controle de qualidade e
gestdo de recalls. Também vemos valor em emba-
lagens mais resistentes ao manuseio intenso, em-
pilhamento e umidade, preservando a integridade
do cddigo ao longo de toda a cadeia.

A nossa prioridade nimero um é a padronizagédo do
cédigo de barras, tanto em localizagdo quanto em
qualidade de impresséo. Esse é o ganho mais rapido,
de menor custo e com maior impacto imediato na
redugao de erros, no aumento da produtividade do
caixa e na fluidez das operagdes em loja e no CD
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O Grupo Raymundo da Fonte amplia sua presenca no mercado de sabdo em pé com
a inauguracdo de uma nova fabrica de 4.400 m?, equipada com um mix de 48 SKUs,
capaz de produzir 450 mil fardos por més.

Com Brilux, Sonho e Candura, o grupo entrega um portfolio para diferentes perfis de L
consumo, pronto para impulsionar o giro e a competitividade no atacarejo. -

« Gramaturas: 400 g, 800 g, 1,6 kg, 2,4 kg e 4 kg t
* Brilux: Tripla Ac¢do, Floral, Lavanda e Coco

» Sonho: Multiagdo, Floral, Lavanda e Coco

« Candura: Tripla Acdo, Floral e Coco

Assim, o Grupo Raymundo da Fonte fortalece o ponto de venda e potencializa novas
oportunidades no varejo. l'I:t
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Patrocinadora oficial dos

principais campeonatos

de futebol do Brasil, a Aurora
marca presenca no territdrio
do futebol

A Aurora entra em campo para unir duas paixdes nacio-
nais: futebol e churrasco. Patrocinadora oficial do Pau-
listdo, Catarinense e Carioca e presente no Campeonato

Brasileiro 2026, a marca estreia no esporte reforcando

sua conexdo com os brasileiros em seus territérios mais

relevantes. O objetivo é estar presente nos momentos que

importam, levando sabor e qualidade para experiéncias

que unem paixdo e tradicdo. A iniciativa inclui presenca

em estddios e ativagoes, reforcando sabor e qualidade.

Promocao Hellmann’s + NBA
traz Funkos colecionaveis,
petisqueira tematica e
sorteio de RS 500 mil

Acdo convida consumidores a acumularem
pontos para trocar por itens exclusivos da liga
e ainda concorrer ao grande sorteio final

Hellmann’s convida os fas de basquete a entrarem em
quadra com a Promocgdo Hellmann’s + NBA, vdlida de
1° de margo a 30 de abril de 2026. Na dindmica “junte
e troque’, a cada R$ 10 em produtos Hellmann’s em
formato squeeze, o consumidor acumula uma cesta
para resgatar Funkos colecionaveis de oito jogadores

24 | Revista ABAAS

UAU amplia comp-e-titividade na
lavanderia com novo formato 1,7L

A familia de lavanderia UAU acaba de ganhar refor¢o. A
marca ampliou sua presenca na categoria com o lancga-
mento do Lava-Roupas 1,7L, nas versoes Active e Coco
& Vanilla. Entre os Top 5 fabricantes de Lava-Roupas
Liquido no Brasil', a UAU lang¢a o novo formato como
estratégia para estimular experimentacio, fortalecer pre-
senca no setor e garantir maior margem ao varejo.

O avanc¢o da marca também se reflete em Amaciantes
Concentrados, segmento no qual a UAU cresce 13 vezes
mais que o mercado?, impulsionando giro e elevando o
valor do sortimento no ponto de venda.

FONTE: 'Nielsen Homescan | SABOES LIQUIDO P/LAVAR ROUPA | T. Brasil
| Mov'25 (JAN'25 - DEZ'25) e Mov'24 (JAN'24 - DEZ'24) | KG/LT/UNID. °Niel-
sen Homescan | AMACIANTES CONCENTRADOS | T. Brasil | Mov'25 (JAN'25
- DEZ'25) e Mov'24 (JAN'24 - DEZ'24) | KG/LT/UNID.
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icdnicos da liga ou uma petisqueira temdtica oficial. As
cestas também valem como niimeros da sorte para con-
correr ao sorteio final de R$ 500 mil em certificado de
barras de ouro. A a¢do marca o quarto ano de colabo-
racdo entre Hellmann’s e a NBA no Brasil.

/ Texto: Assessorias
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GRUPO RAYMUNDO DA FONTE

Com 80 anos de histéria, o Grupo Raymundo da

ELETROFRIO E FAST
apresentam solucoes
completas para o varejo

Fonte nasceu em Pernambuco, idealizado pelo

empresario Raymundo Luiz Cavalcanti da Fonte,
e hoje estd entre as principais industrias brasilei- A Eletrofrio e a Fast apresentam solugdes integradas para
ras de bens de consumo. Presente em Pernambu- estrutura e refrigeracio de lojas, focadas em eficiéncia
co, Bahia, Pard, Ceara, Minas Gerais e Sdo Paulo, operacional e melhor experiéncia de compra. O portfé-

o Grupo retne mais de 400 produtos nas dreas lio inclui expositores remotos e com maquina acoplada,
de limpeza, higiene pessoal, inseticidas e condi- gondolas, checkouts, porta-paletes, casas de maquinas
mentos. Marcas como Brilux, Minhoto, Candura e camaras frigorificas. As solugdes atendem a diferentes
e Sonho fazem parte do portfélio da companhia, formatos de operagdes, oferecendo tecnologia, organi-
que gera milhares de empregos diretos e mantém zagdo de espago e conservagio adequada de produtos,
iniciativas de impacto social e ambiental nas re- contribuindo para aumentar a performance das lojas e
gides onde atua. potencializar os resultados no ponto de venda.

CONDOR LANCA ESPONJA
BIODEGRADAVEL com menor
impacto ambiental

A Condor apresenta ao mercado brasileiro sua espon-
ja biodegradavel para limpeza pesada, desenvolvida
para reduzir o impacto ambiental no descarte. O pro-
duto se decompoe 25 vezes mais rdpido que esponjas
convencionais, mantendo alto desempenho na lim-
peza do dia a dia. A inovagdo refor¢a o compromisso
da marca com solugdes mais sustentdveis para o lar
e para o varejo. A iniciativa foi reconhecida no GTIS
2025, recebendo o Prémio de Disrupgdo em Inovagéo
na categoria de Impacto Social ou Ambiental.

abaas.com.br | 25
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Minuano inicia nova fase
com rebranding e app de
recompensas

Minuano, marca da Flora, celebra 40 anos inauguran-
do uma nova fase marcada por rebranding e maior
proximidade com o consumidor. O reposicionamento
traz identidade visual renovada, baseada na assinatura
“Minuano, parceria que rende”. As novas embalagens,
mais modernas e funcionais, reforcam a visibilidade
da marca no ponto de venda. Como parte desse mo-
vimento, a Minuano anuncia Fernanda Gentil como
nova embaixadora. Jornalista e apresentadora reco-
nhecida por sua autenticidade, leveza e proximidade
com o publico, ela foi escolhida por traduzir de forma
natural os valores da marca, como parceria, pratici-
dade e otimizac¢do do tempo na rotina.

A estratégia se completa com o langamento do app
Minuano Rende+, plataforma digital de recompen-
sas que transforma a rotina de limpeza em benefi-
cios. No aplicativo, consumidores acumulam pon-
tos ao comprar produtos e interagir com conteudos
e desafios, podendo trocar por prémios e vantagens
exclusivas. A iniciativa amplia a presenca da marca
para além do produto e reforca o posicionamento da
Minuano como uma parceira que faz o tempo e a ro-
tina renderem mais.

26 | Revista ABAAS

LINHA DE
SUPERGELADOS FRIBOI:

mais facilidade e
variedade no dia a dia.

A linha de Supergelados foi criada para quem quer
praticidade sem abrir mio da qualidade que ja co-
nhece e confia. Com carnes selecionadas e proces-
sos rigorosos desde a origem, a Friboi entrega para
o consumidor o melhor padrido de exceléncia. Os
produtos sdo pensados para facilitar o dia a dia,
mantendo suculéncia, sabor e textura ideais em
cada preparo. Do almoco rapido durante a semana
aos momentos especiais, a linha de Supergelados
Friboi entrega a solucdo perfeita para quem busca
otimizar o tempo sem abrir méo de refei¢cdes sabo-
rosas e confiaveis.

Imagens: Divulgagdo / Texto: Assessorias



35% MENOS CALORIAS
QUE AS CERVEJAS COMUNS*

e

ELTRA

Amstel Ultra se consolida
como opcao equilibrada que
une sabor e leveza

O consumidor de hoje sabe que bem-estar e diversao
podem andar lado a lado. Isso explica o sucesso das cer-
vejas de baixa caloria. A Amstel Ultra acompanha essa
tendéncia ao oferecer uma opg¢do puro malte, zero gla-
ten e com 35% menos calorias que as cervejas comuns®.
Uma escolha ideal para quem busca equilibrio, sem abrir
mado de sabor e qualidade.

*Quando comparada a média das 10 mais vendidas no Brasil, segundo dados
da Nielsen (2024) e informagées nutricionais divulgadas pelas proprias marcas.
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LANGCAMENTO POWERADE
Hidratacao sem calorias.
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A Powerade lanca no Brasil o Mix de Frutas Zero,

versdo sem acucares e sem calorias de um de seus
sabores mais iconicos. A novidade oferece hidra-
tacdo funcional para o corpo e a mente, com sabor
marcante e consumo leve no dia a dia. Desenvolvi-
do para os atletas do cotidiano, o produto é uma al-
ternativa a d4gua comum, reforcando que “4gua nao
basta para ter Power” Com eletrélitos e vitaminas,
auxilia na reposicdo de sais minerais, no desem-
penho fisico e mental e no combate a fadiga, sem
adicionar calorias. A marca patrocina a Conmebol
(Confederagao Sul-Americana de Futebol) e sera
patrocinadora oficial da Copa do Mundo da FIFA
26™ e da Copa do Mundo Feminina da FIFA 2027,

CEPERA PELO BRASIL

Inspirada nos sabores e nas
expressoes de cada regiao, a
campanha reforca a presenca da
marca no dia a dia do consumidor e
amplia a conexao com o food service
em todo o pais.

Inspirada em um hébito muito comum nas casas e
nos pedidos de delivery, a campanha transforma os
sachés em um ponto de contato direto entre marca,
estabelecimento e consumidor. Quem nunca abriu a
geladeira e encontrou um saché guardado ali, pronto
para acompanhar qualquer refei¢ao?

abaas.com.br | 27
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INOVACOES NO MERCADO
IMPULSIONAM NOVAS
CERVEJAS

O mercado cervejeiro brasileiro passa por uma trans-
formacéo impulsionada pelas categorias zero élcool e de
baixas calorias, que respondem a busca por equilibrio e
novos momentos de consumo. Hoje, 56% dos brasileiros
afirmam tentar reduzir a ingestdo de alcool, abrindo espa-
co para versdes que mantém o sabor e o ritual de brindar.
Marcas como Corona, Budweiser, Brahma e Skol ampliam
seus portfolios zero, fortalecendo a categoria e criando
novas ocasides de consumo, gerando uma oportunidade
estratégica de crescimento para o varejo.

Fonte: Datafolha / 2025
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Quando sabor, atitude e
tradicao se encontram em
uma marca que faz parte
da cultura brasileira.

Na cultura brasileira, “ter o molho” vai além do sabor:
é ter atitude, confianca e aquele toque especial que
faz toda a diferenca. Com a campanha “S6 quem tem
Pomarola tem o molho’; a marca refor¢a um territério
que traduz, de forma genuina, sua esséncia. Estrelada
por Chay Suede, a campanha evidencia a legitimidade
de Pomarola ao unir tradi¢do, qualidade e persona-
lidade. Presente nos principais canais de midia, com
destaque para a TV, a marca amplia sua visibilidade
e fortalece sua conexdo emocional com o publico.

Para estar ainda mais presente no cotidiano dos bra-
sileiros, Pomarola fortalece sua atuagdo no Atacarejo
com o langamento do Pomarola 200 g. Uma embala-
gem de menor desembolso, pensada para consumi-
dores que buscam economia sem abrir mdo da qua-
lidade. Um formato estratégico, que facilita a entrada
da marca em novos lares, impulsiona giro e gera va-

lor para o canal.

Imagens: Divulgagdo / Texto: Assessorias



DESAFIE OS DANOS COM 1

MOLECULAR BOND REPAIR

Lancamento
Pantene Molecular Bond Repair

Com o nosso exclusivo Complexo Pro-Vitamina e Ami-
no-Peptideos, a nova férmula permite uma absorcédo pro-
funda dos agentes reparadores, criando novas ligacoes
proteicas e fortalecendo a estrutura capilar fundamen-
talmente. O resultado? Cabelos visivelmente mais sau-
ddveis desde o primeiro uso e mais fortes a cada uso. A
linha atua em todos os tipos de cabelo, reparando danos
quimicos, mecénicos, térmicos e ambientais.

GRANJA FARIA lanca
linha de ovos especiais

em parceria com
GRACYANNE BARBOSA

A Granja Faria apresenta a linha Graciana, desenvolvida
em parceria com a influenciadora fitness Gracyanne Bar-
bosa, conhecida como a “Rainha do Ovo”, A linha retine
diferentes versdes de ovos especiais, como Omega 3, Se-
lénio, Caipira, Caipira Organico, Extra, Jumbo e Gour-
met, pensadas para acompanhar diferentes momentos
do dia e estilos de vida. A proposta é oferecer ovos mais
frescos, com alto teor de proteina e atributos nutricionais
diferenciados, ampliando as opgdes para consumidores
que buscam alimentacédo equilibrada.

NEOGRID aposta em dados e IA para transformar
o abastecimento no varejo

Lri-ilind [ o R
s e el e

Fale com nodscs especlalisias ¢
vila como bransformar dadas am
miokE worndnT O mArgem

A Neogrid apresenta solugdes que utilizam inteligéncia
artificial e insights aciondveis para otimizar o abasteci-
mento e a gestdo no varejo. A proposta é conectar e for-
talecer a colaboracgéo entre varejistas, inddstrias e distri-
buidores de ponta a ponta. Com isso, a empresa permite
ajustar a demanda ao consumo real para reduzir ruptu-
ras, aumentar a disponibilidade e o giro de estoque, ge-
rando mais ROI e a eficiéncia operacional. A plataforma
também apoia decisdes em dreas como planejamento de
compras, gestdo de estoque, gestdo de verbas e contra-
tos, reposicdo e performance no e-commerce. Tudo para
otimizar resultados e elevar a experiéncia do consumi-
dor no ponto de venda.

abaas.com.br | 29



scjehson  Ajuste os espagos da categoria de
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Ajustar os espacos da sua loja, aumentando desodorizadores,
traz grande aumento de vendal!

A categoria de desodorizadores
sanitarios tem ticket médio
30% mailor que multiuso, com
margem 50% maior também.

Ajuste ja a sua loja
e aumente o seu
faturamentoe a
sua margem!
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» RANKING ABAAS 2026

MAIOR PATAMAR

DE PENETRACAO
NOS LARES
BRASILEIROS

O Atacarejo representa

52% do varejo moderno, esta
presente em 76% dos lares
brasileiros e é o canal mais
visitado pelo consumidor,
Impulsionado, sobretudo,
pelo preco

Por Vania Nocchi
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esmo diante de um cenério de consumo
pressionado, o) Atacarejo manteve sua tra-
jetoria de expansdo em 2025, com cres-
cimento de 8,8% no ano — o maior entre

todos os formatos do varejo alimentar. O
dado integra o levantamento da NielsenIQ para a 5* edi-
¢do do Ranking ABAAS, que retine informacgoes das em-
presas associadas e traca um panorama do desempenho
do setor no pais.

O desempenho positivo do canal ocorre em um contexto
de desaceleracdo do consumo das familias. A combinacao
de juros elevados, aumento do endividamento da populacéo
e inflacdo persistente no setor de servicos reduziu o espago
disponivel no orcamento doméstico para o abastecimento
do lar. Com isso, muitos consumidores passaram a rever
hébitos de compra e estratégias de consumo.

Imagens: Shutterstock



Este ano, o canal bate
novo recorde com
faturamento anual

de RS 360 Bilhoes.

PRESENCA CRESCENTE
NOS LARES

Nesse contexto de mudancgas no padrdo de consu-
mo, o Atacarejo segue consolidado como o princi-
pal canal de distribui¢do de alimentos do pais. Atu-
almente, o formato alcanca 76% de penetracdo nos
lares brasileiros, o maior patamar ja registrado. Na
pratica, isso significa que praticamente trés em cada
quatro familias do pais realizam compras nesse ca-
nal, que também se destaca como o mais visitado
do varejo alimentar, com cerca de 22 idas por ano —
quase duas por més.

Os nimeros reforcam a consolidacdo de um mo-
delo baseado em precos competitivos, compras em
volume e ampliacdo de servicos nas lojas. P
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CONSUMO SOB PRESSAO

Entre os consumidores que afirmam substituir algum

gasto do orcamento para apostar, aproximadamente 47%

afirmam que os recursos destinados a alimentos ja foram

O estudo também revela mudancas importantes na for- 1 jirecionados em algum momento para esse tipo de des-

ma como as familias organizam seus gastos. Com maior pesa. Em seguida, aparecem contas domésticas, lazer, me-

pressdo sobre o orcamento doméstico, parte dos consu-  jicamentos e itens de higiene e limpeza

midores passou a ajustar o tamanho do carrinho de com- Esse comportamento também influencia a dindmica de

pras e priorizar itens essenciais. compras dentro do varejo alimentar. Entre os consumido-

A expansdo dos jogos e apostas on-line é um dos fatores . que apostam regularmente, a principal estratégia para

que ajudam a explicar esse movimento. De acordo com ajustar o orcamento tem sido a redugdo do volume adqui-

informacdes do Painel de Lares Homescan, da NielsenlQ, 44 em cada ocasido de compra. O tamanho do carrinho

Y i i i i - . . . . .
cerca de 26% dos lares brasileiros declaram participar re-  4i1ninui em cerca de 60% das categorias analisadas, en-

gularmente desse tipo de atividade, motivados principal- quanto entre os ndo apostadores esse movimento ocorre

mente pela expectativa de renda extra ou mudanca devida. aproximadamente 47% dos casos.
Enquanto familias de maior renda continuam sustentando

parte do consumo, consumidores de renda mais baixa enfrentam
com mais intensidade os efeitos do endividamento e da inflagao.

E as apostas on-line ja entram nessa equacgao.

Algum gasto .
em jogos de Dentre os apostadores que substituem os gastos,

aposta ja

maior parte esta em alimentagéo e contas do lar,
substituiu sendo reducao do tamanho do carrinho a principal
outros gastos CIEERNTFELER

no lar? SIM

QUAL

Quais estratégias o lar apostador utiliza para
GASTO?

reduzir seus gastos nos lares?

an

47,0%

Alimentagao

YAN_X
D |
45,3%

Contas
(agua, luz, internet)

Reduz tamanho do carrinho em 60% das
categorias (vs 47% para nao apostadores)

Ticket médio aumenta em 9%
(vs 10% para nao apostadores)

11,6%

Higiene/limpeza

Lares que jogam mais de uma vez por semana
(27% do total) sdo os que tém maior percentual de
substituicao de gastos (3x mais do que a média)

Medicamentos
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EVOLUGAO DO FORMATO

Mesmo diante de um ambiente de consumo pres-
sionado — marcado por endividamento, inflacio e
pela disputa do or¢amento das familias com novas
categorias de gasto, como as apostas —, o Atacare-
jo consolida seu protagonismo no varejo alimentar.

Com faturamento de R$ 360 bilhdes em 2025 a
o maior patamar de penetracdo nos lares (76%), o
canal sustenta volume e amplia sua relevincia ao se
adaptar a diferentes perfis de consumo, combinan-
do preco, escala e a ampliacdo de servicos nas lojas.

Nesse contexto, mais do que um formato de com-
pra, o Atacarejo se posiciona como um dos principais
vetores de resiliéncia do varejo, absorvendo oscila-
¢oes de demanda e ajustando sua proposta de valor
diante de um consumidor mais seletivo e pressionado.

A tendéncia é de continuidade desse movimento,
a medida que o canal aprofunda sua capacidade de
leitura e resposta as mudangas no comportamento
de consumo. €

ASSOCIACAQ BRASILEIRA

DoSATACAREJOS

FIQUE POR DENTRO DE
TODAS AS NOVIDADES
DO ATACAREJO

Marque na agenda!

WORKSHOP ABAAS 2026
*Encontro Anual ABAAS

21 DE OUTUBRO DE 2026

quarta-feira

Local
WTC EVENTS CENTER
Espaco Golden Hall / SP

*Evento exclusivo para fornecedores e convidados

FORNECEDORES: Pedimos que essa data seja reservada em suas agendas
exclusivamente para a ABAAS. Solicitamos, ainda, que ndo marquem viagem
internacional com grupo do nosso segmento de Atacarejo nesse periodo.
Queremos contar com a sua participagdo integralmente.

ASSOCIADOS ABAAS: Pedimos que ndo marquem inauguragdo
de loja nessa data.
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RANKING

ASSOCIADOS
ATACADAO 1
RANKING ABAAS 2026 pr— ,
0 Ranking ABAAS é um GRUPO MATEUS 3
levantamento anual que -
. . . IRMAOS MUFFATO E CIA LTDA 4
ajuda a dimensionar a forga
do Atacarejo, feito a partir de GRUPO PEREIRA 5
informacoes fornecidas pelas
préprias empresas associadas GRUPO KOCH SA 6
que, juntas, registraram RS 360 NOVO MATEUS S/A 7
bilhoes de faturamento em 2025.
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NOTAS
METODOLOG|CAS TENDA ATACADO 10
RANKING ABAAS COSTA ATACADAO/GRUPO JC 11
Os dados sao divulgados pelos STOK CENTER 12
associados ABAAS
DIA A DIA ATACADISTA 13
Os valores serao referentes ABC 14
a 2025
BAHAMAS MIX 15
Os~assom§dos tiveram a SPANI ATACADISTA 16
opcao de divulgar o faturamento
total — considerando todo o seu COMERCIAL ESPERANCA 17
negoc!o de varejo, 09 apenas a VILLEFORT ATACADO E VAREJO 18
bandeira de Atacarejo
GRUPO MERCANTIL NOVA ERA LTDA 19
Além dos respondentes do
ranking, a ABAAS fez a projecao AU AH A S LD 20
de vendas considerando todos SUPER ADEGA ATACADISTA 21
os participantes da associagao
AKKI ATACADISTA 22

NOSSOS ASSOCIADOS

TOTAL PROJEGAO ABAAS

pugngn  een . .
abc [BRRI fGopy awmeno SoHAMAS % Brasil CQ@U" Gaml [FED DIAZDIA

ATACADISTA. \__J/ = @ o ATACADISTA

me)al
ATACADISTA

PATROCINADORES

M ambev A/u,\g‘,a cargill

ST ST ) . - .
é@% Coﬁ;r COTY ‘,‘{ELET;FRID 77,&70[ F\rlmes,a %%a '., rETRereLs



THEINEKEN

FATURAMENTO EM 2025

R$ 365.600.000.000 BI

LACTALIS

R$ 89.900.000.000
RS 84.700.000.000
RS 43.600.000.000
R$ 20.400.000.000
R$ 17.500.000.000
R$ 12.900.000.000
R$ 12.500.000.000
R$ 12.500.000.000
R$ 10.000.000.000
R$ 8.000.000.000
R$ 7.800.000.000
R$ 6.800.000.000
R$ 6.700.000.000
R$ 5.500.000.000
R$ 4.500.000.000
RS 4.300.000.000
R$ 4.300.000.000
R$ 3.600.000.000
R$ 3.300.000.000
RS 2.800.000.000
R$ 2.700.000.000

R$ 1.300.000.000

[/VIERERS

VVVVVVVVVVV

nnnnnnnnnnn

NUMERO DE LOJAS

9 Neogrid

Nestle

Faz bem

385
312
302
121
110
92
65
95
175
45
15
53
35
81
87
39
22
38
28

34

2.149

O -

0
Raymundo

da Fonte

FUNCIONARIOS

74.224

92.878
72.000
24.209
19.967
13.662
18.465
18.919
15.866
8.678
8.500
8.340
8.696
9.314
7.487
4.160
4.083
5.442
4.974
4.001
2.090
941

420.896

SLAPTE ADFSA
L d D T

Aenda

atacado

VILLEFORT

mais barato todo dia




35% MENOS

CALORIAS

QUE AS CERVEJAS COMUNS*

CERVEJA PURO MALTE E ZERO GLUTEN,
COM APENAS 72 KCAL POR LONG NECK (275 ML).
IDEAL PARA MOMENTOS DIURNOS DE SOCIALIZACAQ,
COMO PRAIA, POS-EXERCICIO E BARES AD ARLIVRE.

AM;TEL ULTRA

¢ CERVEJA PURO MALTE®.

AMS

*QUANDO COMPARADA COM A MEDIA DO TEOR CALORICO DAS 10 (DEZ) CERVEJAS MAIS VENDIDAS NO BRASIL, SEGUNDO A BASE DA
CONSULTORIA NIELSEN REFERENTE A 2024 E CONFORME AS INFORMACOES NUTRICIONAIS DIVULGADAS PELAS PROPRIAS MARCAS.
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Venda e consumo proibidos para menores de 18 anos
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» REFORMA TRIBUTARIA

O que muda
em 2026 com

A REFORMA TRIBUTARIA

Com novas exigéncias
em vigor, o Atacarejo
entra em uma fase de
ajustes técnicos e
estratégicos que afetam
margens, fluxo de caixa
e decisées operacionais

Por Vania Nocchi

| Revista ABAAS

om a entrada em vigor da aliquota-teste do Impos-
to sobre Bens e Servicos (IBS) e da Contribuicao
sobre Bens e Servigos (CBS), em janeiro de 2026,
os novos tributos passario a ser destacados nas
notas fiscais eletronicas, mesmo sem recolhimen-
to. A medida marca o inicio pratico da transi¢do da Reforma
Tributdria, que impacta diretamente as empresas de Atacarejo.

Na fase inicial, a exigéncia de destaque dos tributos devera
impor ajustes em sistemas, cadastros e processos fiscais. Ao
mesmo tempo, a proposta de simplificacdo abre espaco para
reorganizar rotinas e buscar ganhos de eficiéncia, desde que o
setor acompanhe de perto cada etapa da transicéo e se prepa-
re para um modelo de cumprimento de obrigagcdes mais cen-
tralizado e digital.

Atenta a esse movimento, a ABAAS tem acompanhado os
desdobramentos da regulamentacéo para orientar suas asso-
ciadas sobre os impactos operacionais dessa nova realidade. A
mudanga se estenderd até 2032 e vai exigir atencdo continua
para assegurar conformidade e identificar oportunidades de
eficiéncia operacional ao longo de toda a adaptacao.

acao

Imagens: Shutterstock / Divul



Com a Reforma, os tributos passam a ser unificados,
eliminando regimes especiais estaduais. "Teremos o
mesmo tratamento tributério para todas as empresas,
o que tende a equalizar a carga tributdria e dar mais
previsibilidade as margens", explica Carla Hamada, Di-
retora Tributdria do Assai Atacadista.

Além disso, as empresas poderdo descontar inte-
gralmente os impostos pagos nas etapas anteriores
da cadeia, o que aumenta a visibilidade sobre crédi-
tos disponiveis e possibilita uma gestdo mais eficiente
das margens — o chamado principio da ndo cumula-
tividade plena.

A preparagdo das empresas comeca com a revisao
de processos, governanca e tomada de decisio. E ne-
cessdrio capacitar colaboradores, mapear fluxos in-
ternos, revisar contratos, logistica de abastecimento e
conduzir simulag¢des financeiras para medir impactos
nas margens e no fluxo de caixa. “A Reforma néo é ape-
nas Tributdria, € do negécio. Exige acompanhamento
constante, em sintonia com o governo’, afirma Carla.

Para que essa transicdo seja bem-sucedida, ainda
segundo a Diretora, as empresas devem revisar con-
tratos e se antecipar as mudancas operacionais, prepa-
rando-se de forma estratégica. Essa visdo, no entanto,

precisa estar amparada por uma base técnica rigoro-

sa, uma vez que a complexidade da implementacao
estd nos detalhes.

“ ~
O crédito passa a depender
do efetivo pagamento do
tributo pelo fornecedor, o que
muda a logica de controle e
acompanhamento.

Mauricio Barros, Especialista
em Direito Tributario

TRIBUTARIOS

AJUSTES
E DESAFIOS

DE 2026

No contexto da adaptacdo técnica, “a adequacédo dos
sistemas as novas exigéncias, sobretudo no tocante a
emissdo de notas fiscais e ao correto registro dos crédi-
tos, é crucial para que as empresas operem regularmen-
te’; alerta o especialista em Direito Tributario e sécio do
escritério Cescon Barrieu, Dr. Mauricio Barros. Segun-
do ele, falhas em cadastros, parametrizagdes e controles
podem gerar inconsisténcias que afetam diretamente
margens, conformidade e aproveitamento dos créditos.

No canal, para além dos setores fiscal e financeiro,
as mudancas impactam diversas areas, como logistica,
RH e contratos, e é essencial envolver todas as equipes
no processo de transicdo. Segundo Dr. Mauricio, "as al-
teracOes sdo tantas e tdo disruptivas, que praticamente
todas as dreas das empresas serdo, de alguma maneira,
afetadas, inclusive as menos evidentes".

Embora o novo modelo abra oportunidades na ges-
tao de créditos, ele também traz riscos para as empresas
que ndo se planejarem. As politicas comerciais entram
nesse radar, especialmente diante da ampliacdo do re-
gime de creditamento. Nesse contexto, o especialista
chama atencéo para o impacto da Reforma sobre pra-
ticas ja consolidadas no setor: "As politicas de descon-
tos e bonificagdes também deverio ser profundamente
afetadas e merecem uma revisao". »

abaas.com.br | 41




T REFORMA TRIBUTARIA

DA TEORIA A OPERAGAO:
IMPACTOS NAS DECISOES
DO ATACAREJO

Na pratica, a unificacido dos tributos e a ndo cumula-
tividade plena tendem a alterar decisdes centrais do

Atacarejo, da formacdo de precos a negociacdo com

fornecedores. Com regras mais homogéneas, estraté-
gias baseadas em beneficios fiscais regionais perdem

peso, enquanto eficiéncia operacional, escala e gestdo

de margens ganham protagonismo. “A previsibilidade

muda completamente a forma de planejar o negdcio’,
resume Carla Hamada.

Essa mudanga também desloca o foco da discussdo
tributdria para dentro da operacéo. Politicas comerciais,
mix de produtos e modelos de abastecimento passam
a ter impacto direto na capacidade de capturar crédi-
tos e sustentar margens. A leitura financeira do negé-
cio se torna mais integrada, exigindo simulagdes mais
frequentes e decisdes menos reativas.

Do lado operacional, o novo modelo amplia oportu-
nidades, mas eleva o risco para quem néo se preparar.
“O crédito passa a depender do efetivo pagamento do tri-
buto pelo fornecedor, o que muda a légica de controle e
acompanhamento’, lembra Mauricio Barros. Na prdtica,
falhas de monitoramento podem gerar descasamento
de caixa, perda de crédito e distor¢des na formacio de
precos — especialmente em um setor de margens his-

toricamente apertadas.

E nesse contexto que ajustes sistémicos, revisio de
contratos e alinhamento entre dreas deixam de ser pro-
jetos paralelos e passam a ser condi¢do para atravessar
a transicdo com seguranca.

“ ]
A Reforma nao é apenas
Tributaria, eé do negocio. Exige
acompanhamento constante, em
sintonia com o governo.

Carla Hamada, Diretora Tributaria do
Assai Atacadista
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ASPECTOS QUE EXIGEM MONITORAMENTO
CONTINUO AO LONGO DA MUDANGA.

A transicao promove impactos diretos na operagao
financeira do Atacarejo, especialmente na gestao
de créditos, na formagao de precos e no fluxo de
caixa. Segundo o especialista, alguns pontos exi-
gem atengao redobrada por parte das empresas:

@ CREDITO CONDICIONADO
AO PAGAMENTO
0 aproveitamento dos créditos dependera do
efetivo recolhimento do tributo pelo fornece-
dor. “O crédito sera apropriado pelo regime
de caixa, enquanto o débito seguira o regime
de competéncia”, explica.

FIM DA SUBSTITUICAO

TRIBUTARIA DO ICMS

0 novo modelo de tributagao do consumo
deve extinguir gradualmente o regime de
Substituicao Tributaria do ICMS, alterando
a formagao de pregos, margens e custos ao
longo da cadeia.

®/ AMPLIACZ\O DO CREDITAMENTO
0 novo modelo de nao cumulatividade amplia
o direito a créditos no comércio. “Havera um
grande aumento das possibilidades de crédi-
tos para o setor”, destaca Mauricio, incluindo
despesas hoje nao creditaveis, como publi-
cidade e marketing. <
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EVOLUGAO
COM PROPOSITO

De pequeno comércio em Goias a lider em inovacgao:
como a familia Amaral modernizou o Dia a Dia
sem perder a esséncia

Por Vania Nocchi

residente do Conselho do Grupo

Dia a Dia, Branco Amaral repre-

senta a tradicdo de uma familia

que atua no comércio desde os

anos 1960. Tudo comegou em Pa-
dre Bernardo (GO), com a Casa Oliveira, um
pequeno comércio de balcdo fundado pelos ir-
maos Jaci e Zico Oliveira. Em 1964, a familia
ampliou os negdcios com a Casa Silva, e, em
1973, inaugurou o Supermercado Pirenépolis,
em Brazlandia (DF).

Em 2000, o negdcio passou por uma etapa de
transformacéo: ao lado do irmao Marlon, atual-
mente Vice-Presidente do Conselho do Grupo
Dia a Dia, Branco assumiu a gestdo, moderni-

“«

zou a operacgio e, juntos, deram a rede o nome
Pra Vocé Supermercados, marcando o inicio
da expanséo e consolidacdo no varejo. O mo-
vimento resultou na criacdo do Atacadao Dia
a Dia, em 2014, transformando a empresa em
uma referéncia no setor de Atacarejo.

“Aprendemos que ndo tem hora certa para
agir. O que existe é coragem para dar o pri-
meiro passo e disciplina para melhorar todos
os dias. Eu e meu irmdo passamos por todas as
func¢oes: empacotadores, operadores de caixa,
estoquistas, compradores, gerentes, o que mol-
dou nossa visao holistica do negécio e, mais do
que isso, nos ensinou a valorizar cada colabo-
rador e cada cliente’, pontua Branco.

Aprendemos que nao tem hora certa para agir.
O que existe é coragem para dar o primeiro passo
e disciplina para melhorar todos os dias.

Branco Amaral, Presidente do Conselho do Grupo Dia a Dia

Revista ABAAS
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Branco e Marlon Amaral representam a tradigao de uma familia que atua no comércio desde os anos 1960

PERTENCIMENTO, CULTURA ORGANIZACIONAL
E LEGADO

O estilo da familia Amaral valoriza o envolvimento
com todos os niveis da operacido. “Acompanhamos
de perto as lojas, o CD, a administragéo e gostamos
de orientar nossos diretores e lideres a fazerem uma
gestdo ‘barriga no balcdo’ Isso dd ao time um sen-
so de pertencimento enorme’, conta o empresario.
Ainda segundo ele, o segredo para gerir o negdcio
familiar de forma equilibrada estd na complemen-
taridade com o irméo: “Ele conduz a drea adminis-
trativa e financeira, enquanto eu fico com a missao
comercial e operacional. As decisdes sdo sempre

tomadas com didlogo, respeito e visdo comparti-
lhada, inclusive com nosso corpo diretivo, formado
por cinco membros que dividem a rotina conosco”.
A atuagdo préxima garante a continuidade da cul-
tura organizacional e fortalece o crescimento interno
dos colaboradores. Hoje, cerca de 80% dos lideres séo
formados pelo que Branco chama de “Universidade
Dia a Dia’; passando do chéo de loja para posicoes de
lideranga. Para ele, “o segredo é transformar vidas.
Quando isso acontece, o crescimento da empresa
deixa de ser apenas nimero e passa a ser legado” »

abaas.com.br
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TRANSFORMANDO
PROCESSOS COM

TECNOLOGIA
-

O Dia a Dia foi reconhecido quatro vezes pelo prémio As
100+ Inovadoras no Uso de TI, da IT Midia (2019, 2022,
2024 e, novamente, em 2025). Essas conquistas estdo di-
retamente ligadas ao uso estratégico de tecnologia: o ata-
cadista utiliza inteligéncia artificial em diversos proces-
sos, incluindo monitoramento de EPIs, analise de filas,
etiquetas inteligentes e treinamentos com [A generativa.
Atualmente, cerca de 50 robds (RPA/IA) atuam em tare-
fas administrativas, de qualidade e prevencéo.

Para integrar ainda mais tecnologia a operagdo, a em-
presa adotou o sistema TOTVS Varejo (Consinco). Mais
de 200 profissionais participaram do projeto, que mante-
ve todas as operacdes em funcionamento durante a tran-
sicdo. Segundo Branco, a mudanga proporcionou mais
integracdo e controle sobre processos internos, aumen-
tou a agilidade e a precisdo na gestéo de lojas, estoques
e logistica e consolidou a infraestrutura tecnolégica da
rede. A migracao foi considerada uma das mais bem-su-
cedidas do setor.

Revista ABAAS

Branco Amaral destaca ainda o Centro de Distribui-
¢do, que passa por uma importante fase de moderniza-
¢do: “Estamos implantando o sistema de automatizagdo
de classificagdo (sorter), que combina sensores inteligen-
tes e esteiras automatizadas, garantindo mais velocida-
de, precisdo e confiabilidade na triagem de produtos” A
inovacdo, segundo ele, reduz falhas, otimiza recursos e
assegura mais agilidade no abastecimento das lojas, me-
lhorando a experiéncia do cliente.

EXPANSAO E COMPROMISSO

O Dia a Dia é referéncia no Centro-Oeste e projeta um
crescimento ambicioso. Hoje, sdo 35 lojas em trés estados
(Goidas, Tocantins e Bahia) e no Distrito Federal. A meta,
segundo Branco, é chegar a 50 unidades até o final de 2026
e, em seguida, avangar rumo ao grande objetivo: 100 lojas.

Para ele, crescer ndo significa apenas inaugurar novas
unidades, mas também manter viva a esséncia de humil-
dade da familia, valorizar e honrar colaboradores, clien-
tes, representantes comerciais e a industria, que segundo
Branco, ddo sentido ao negdcio. “O legado que queremos




Nos ultimos cinco anos, o Dia
a Dia foi reconhecido como a
empresa mais inovadora do
varejo alimentar no Brasil pelo
ranking 100+ Inovadoras no
Uso de TI, da IT Midia.

)

deixar vai muito além de estruturas e negécios. Quero
que nossa histdria seja lembrada como a de uma em-
presa feita por pessoas e para pessoas, que transforma
vidas, gera oportunidades e faz a diferenca real na vida
de milhares de familias’, afirma Branco.

Ja em relacédo ao canal Atacarejo, a participagdo ativa
na ABAAS refor¢a o compromisso do Dia a Dia com o
setor. “Para nds, a ABAAS é mais que uma associacdo,
¢ um movimento de fortalecimento coletivo. Partici-
par disso é ter voz, aprender, compartilhar e construir
o futuro do Atacarejo brasileiro com os maiores players
do pais. Fazemos questio de ser ativos nos comités, de
contribuir, de ouvir. Porque acreditamos que o cresci-
mento s6 faz sentido quando é compartilhado’, comple-
ta o empresario. 4

abaas.com.br | 47



OPERAGAO

REVISAO DO MIX

A gestao estratégica do sortimento impacta diretamente a eficiéncia
operacional, a rentabilidade e a sustentabilidade do Atacarejo

Por Vania Nocchi

vy ®
L3

om penetracgdo atual em 76% dos lares bra-
sileiros, o Atacarejo segue sendo um canal

em expansdo que, ao longo do tempo, se
adaptou aos habitos de consumo da popula-
cdo brasileira. Cada vez mais, além de pre-
¢o competitivo, o cliente busca experiéncia, servigos e
um sortimento que seja capaz de atender as compras de
abastecimento e também as necessidades do dia a dia.

48 | Revista ABAAS

Esse movimento, no entanto, traz desafios opera-
cionais e custos nem sempre perceptiveis. “No con-
texto do Atacarejo, a revisio do mix sé tem pontos
positivos. Melhora muito a operacgdo do CD, facilita
a operacdo e distribuicdo das lojas, reduz a quebra,
o rebaixo de preco e o trabalho do departamento co-
mercial. Com a revisdo, fica mais facil controlar o es-
toque’, avalia Virgilio Villefort, Presidente da ABAAS.

Imagens: Shutterstock



CUSTOS, MARGENS E EFICIENCIA:

OS IMPACTOS DE UM SORTIMENTO INFLADO

A definicdo do mix desempenha um papel estratégi-
co nos resultados do Atacarejo, pois impacta direta-
mente o desempenho ao influenciar vendas, margens
e eficiéncia. Na pratica, a combinagao de segmentos,
marcas e itens de alto giro com produtos que contri-
buem para a rentabilidade do negécio garante uma
operagdo mais eficiente e autossustentavel.

Do ponto de vista operacional, a manutencéo de
um sortimento excessivo ou pouco eficiente gera
impactos diretos sobre a operacdo e os resultados:

B Itens de baixo giro representam capital empata-
do e reduzem a capacidade de investimento em pro-
dutos mais rentaveis ou em melhorias operacionais.

B O excesso de produtos ocupa espaco fisico, ele-
va despesas com estocagem e amplia a exposicdo a
perdas por vencimento, avarias ou obsolescéncia.

B O aumento no nimero de SKUs ativos aumenta
também a complexidade operacional, dificultan-
do os processos de reposicdo, controle de estoque
e gestdo de fornecedores.

B Operacdes mais complexas demandam mais
tempo e mio de obra e, por isso, impactam a pro-
dutividade, pressionam os custos e reduzem a efi-
ciéncia das equipes.

B Um sortimento inflado dificulta a gestao de
ruptura e desempenho das categorias, compro-
metendo a tomada de decisdo e a priorizacdo de
itens mais relevantes.

Em resumo, decisdes pouco criteriosas podem
comprometer a eficiéncia da operacgio e corroer a
margem de forma silenciosa sem afetar imediata-
mente o volume de vendas, um efeito que, muitas
vezes, sO se torna visivel no médio prazo. »

Um mix equilibrado, que
combine itens de alto giro

com produtos de maior
rentabilidade, é um dos pilares

que apoiam a eficiéncia

e a sustentabilidade da

operagcao no Atacarejo.

abaas.com.br | 49




OPERAGAO

GESTAO DO SORTIMENTO
ORIENTADA POR DADOS

Para ser eficiente, a revisdo do sortimento deve passar,
necessariamente, pela andlise de dados. Como o cliente
caminha pela loja? Quais categorias exercem papel de
destino, funcionam como complemento de compra ou
contribuem para a imagem de preco ou de servico? Ter
acesso a essas informagoes € fundamental para ajustar
o mix sem perder vendas ou identidade.
O Grupo Mateus, por exemplo, investiu no desenvol-
vimento de sistemas para controlar estoques, vendas
e abastecimento, avangando para uma gestdo cada vez
mais orientada por dados. “Com o passar do tempo, fo-
mos sentindo cada vez mais a necessidade de ter dados
e informacgdes centralizadas’, destacou o fundador, Ilson
Mateus, em entrevista publicada na 22° edi¢ao da revis-
tada ABAAS.
A equipe interna desenvolveu um aplicativo chamado
Maestro, que fornece informacoes relevantes sobre o
sortimento, usadas para tomada de decisoes. “Ele me diz
se tem excedente, se 0 preco estd competitivo ou ndo, se
tem ruptura ou excesso, o produto que estd caindo, o que
esta crescendo’, completou o empresario.
O préximo passo € interpretar os dados e transforma-
-los em decisoes objetivas sobre o sortimento. O Guia
Definitivo de Merchandising e Sortimento, publicado no
site global da NielsenlIQ, destaca que “as estratégias cer-
tas de merchandising e sortimento sdo essenciais para
acompanhar e aproveitar as tendéncias dos consumido-
res” e que a andlise de dados possibilita a identificacdo
de motores de crescimento, além de ajudar a sustentar
resultados mais eficientes ao longo do tempo.

COMO DECIDIR O QUE
SAl, O QUE FICA E O QUE

50

EFICIENCIA OPERACIONAL
E PODER DE NEGOCIACAO

MUDA DE PAPEL?

A partir da leitura orientada por dados, é preciso estabelecer

critérios claros para decidir o que permanece, o que sai e o que

precisa assumir um novo papel no sortimento. Alguns indica-

dores operacionais e comerciais sio fundamentais para orien-

tar as empresas na revisdo do sortimento e garantir equilibrio

entre eficiéncia, rentabilidade e experiéncia do consumidor:

N

CURVA ABC: Ajuda a identificar os itens mais
utilizados e os que tém menor relevincia e indica
o0 que gera mais despesa ou lucro. Produtos clas-
sificados na curva C costumam ser os primeiros

a entrar no radar de revisao.

GIRO DE ESTOQUE: Mede a velocidade de
venda dos itens. Produtos com giro baixo ocupam
espaco, empatam capital e pressionam custos, por
isso, sdo candidatos naturais a reducio.

RUPTURA: Mostra se o mix atende 2 demanda
real, evidenciando SKUs subdimensionados ou mal
priorizados, orienta inclusdo, exclusdo e melhor
alocacdo de espago para reduzir perda de vendas.

CANIBALIZAGAO: Indica se ha excesso de
SKUs similares disputando a mesma venda, ajuda
areduzir sobreposicio, eliminar itens redundantes
e concentrar vendas nos produtos mais rentéveis.

MARGEM DE CONTRIBUIGAO: Nem todo
item de baixo giro deve ser eliminado. Ha casos
em que as margens mais elevadas justificam sua

permanéncia no sortimento.

Além de orientar decisdes internas, a leitura criteriosa do
desempenho do sortimento exerce influéncia direta na
relacdo com a industria. Quando baseada em dados, a re-

visdo do mix é uma ferramenta estratégica de negociagao

que permite alinhar interesses comerciais, eficiéncia ope-

racional e desempenho da categoria.

Revista ABAAS

Com indicadores claros sobre giro, margem, ruptura e pa-
pel de cada item, é possivel discutir, junto aos fornecedo-
res, o nivel adequado de portfélio, a ocupagéo do espago
de loja e as contrapartidas comerciais associadas ao de-
sempenho dos produtos. Esse movimento contribui para
reduzir sobreposig¢des, concentrar volume nos SKUs mais

relevantes e fortalecer categorias de forma sustentével.
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' ECONOMIA

ENDIVIDAMENTO
E CONSUMO

No Brasil, a renda comprometida restringe o consumo das familias, que
fazem escolhas mais cautelosas e menos baseadas no impulso

Por Vania Nocchi

Imagens: Shutterstock / Divu\g' -
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“«

m outubro de 2025, 80,4 milhdes de consu-
midores deviam, no total, R$ 509,2 bilhoes,
de acordo com o Boletim Econémico da Se-
rasa Experian publicado em dezembro. O
montante em dividas indica que grande parte da po-
pulacdo brasileira estd com menor poder de compra.

O documento diz, ainda, que “as perspectivas
apontam para um ambiente econémico de transi-
¢do: crescimento mais lento, juros ainda elevados,
inadimpléncia persistente e decisdes de consumo
e investimento fortemente condicionadas pela po-
litica monetdria e pelo quadro fiscal”.

Segundo Belmiro Gomes, CEO do Assai Ataca-
dista, “em um ambiente de endividamento elevado
e juros ainda altos, o consumo passa a ser cada vez
mais condicionado pela renda disponivel e menos
pela intencdo de compra. A decisdo de consumir
continua existindo, mas ocorre dentro de um or-
camento muito mais rigido”.

Em todas as faixas
de renda e regioes
geograficas, a volatilidade
economica e politica esta
gerando cautela entre
os consumidores.

Relatorio Consumer Outlook, da NielsenlQ

)

CESTA DE COMPRAS MAIS
SENSIVEL A PREGCO

Esse movimento néo é isolado, segundo o relaté-
rio Consumer Outlook, da NielsenIQ: “Em todas
as faixas de renda e regides geograficas, a volati-
lidade econdmica e politica estd gerando cautela
entre os consumidores’”.

Em paises como Italia, Franca, Austrélia e Ja-
pdo, por exemplo, boa parte dos consumidores
afirmou que, em 2025, estava em situacdo finan-
ceira pior do que no ano anterior. “Embora con-
tinuem gastando, a persisténcia de precos altos,
tarifas e taxas de juros elevadas significa que os
consumidores devem continuar fazendo escolhas
dificeis’, diz o documento.

No Brasil, o cendrio se traduz em mudancas
no comportamento de consumo. O CEO do As-
saf afirma que “esse limite de renda mais estrutu-
ral impacta diretamente a composicdo da cesta

— com maior busca por opgdes acessiveis, emba-
lagens menores e melhor custo-beneficio — e a
previsibilidade da demanda, que se torna mais
sensivel a preco e menos baseada em compras
por impulso ou indulgéncia”.

Diante de renda mais restrita e comportamen-
to de compra mais sensivel a preco, a estratégia
do Assai prioriza disciplina financeira e eficién-
cia. “Mantemos foco absoluto no que é inegoci-
avel enquanto ajustamos sortimento de produ-
tos e servicos de forma cuidadosa, com base em
indicadores objetivos e na leitura do compor-
tamento do consumidor por regido e perfil de
compra. Essa abordagem nos permite atravessar
o momento atual com resiliéncia, sem perder a
capacidade de capturar oportunidades a medi-
da que o ambiente macroecondémico evoluir’, fi-
naliza Belmiro. P

abaas.com.br
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“«

A decisao de consumir
continua existindo, mas
ocorre dentro de um
or¢camento muito mais rigido.

Belmiro Gomes, CEO do Assai Atacadista

® Belmiro Gomes, CEO do Assai Atacadista

)

®
<) &

ENDIVIDAMENTO REFLEXO NA CESTA
NO BRASIL » Busca por preco e custo-beneficio

8 0 ’ 4 m i I h 6es = Embalagens menores

de consumidores endividados (out/2025) » Menos compras por impulso

RS 509,2 bilhoes

em dividas @

Fonte: Serasa Experian @@)
)

AMBIENTE RESPOSTA

MACROECONOMICO OPERACIONAL

» Demanda mais sensivel a prego

» Crescimento mais lento » Disciplina financeira
» Juros elevados = Ajuste criterioso de sortimento
» Inadimpléncia persistente » Decisao baseada em indicadores

» Consumo condicionado a politica e leitura regional

monetaria e ao quadro fiscal

Fonte: Serasa Experian
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Activate apresenta o Por que o Programa

. Colaborativo é
Programa Colaborativo: revoluciondario:

A nova era da relacao
entre varejo e industria.

E identificacdo precisa de
oportunidades. Ndo é uma
acao massiva e subsidiada para
toda a loja, é focada nos
consumidores especificos e
alvo da acao;

e Colaboracdao real;

e Tracking completo na prépria

No varejo brasileiro, acompanhar apenas
sell-out ja ndo basta.

O Activate evoluiu o modelo tradicional e
criou um programa inédito no mercado,
unindo: JBP + Identificacao de
Oportunidades + Acoes Promocionais

para a Audiéncia certa + Tracking de platatorma.
Execucao.

Modo Tradicional Programa

(JBP) Colaborativo Activate

» Ciclo anual, estatico

« Visao geral e pouco
prescritiva

» Dependéncia de
reunides e alinhamentos
manuais

» Acdes genéricas

» Baixa visibilidade da
execucao real

» Medicao limitada ou
tardia.

O varejo nunca teve algo assim:

Decisao certeira + Execucgao orientada +

Medicao continua.

O Activate redefiniu o padrao de
eficiéncia no relacionamento entre

varejistas e fabricantes.

Ciclo continuo, dindmico e vivo
Identificacdo de oportunidades em
tempo quase real (dados D-1)
Diagndstico detalhado da execugao
Acdes altamente personalizadas via

Segmentacao de Audiéncia
Colaboracéo fluida entre varejo e
industria

Tracking completo: impacto,
retorno, novos _ fH AN,

. Ly
. -.d."l._..
shoppersfﬂ‘_ _



» CONSUMO

OS IMPACTOS DO &
EFEITO K NO ATACAREJO

Diferencas de renda e m 2026, o chamado “efeito K” ganha contornos
comportamento de compra mais visiveis nas gondolas do varejo alimentar.
exigem a leitura granular das Familias pressionadas por dividas reduzem o

Iojas para manter margem volume no carrinho, enquanto consumidores

eficiéncia e competitividade
em 2026

com renda beneficiada pelos juros elevados sus-
tentam categorias de maior valor agregado.

O fendmeno tem base estrutural. Segundo a Confede-
ragdo Nacional do Comércio de Bens, Servicos e Turis-
mo (CNC), cerca de 80% das familias brasileiras decla-
Por Vania Nocchi ram ter algum tipo de divida. No Atacarejo, a diferenca

de comportamento entre as faixas de renda surpreende.
“Em décadas trabalhando no setor alimentar, raramente
observei tamanha diferenca entre o consumo das classes
A/B e o consumo das classes C/D/E’, afirma Belmiro Go-

mes, CEO do Assai Atacadista.

Imagem: 1A Gemini
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PRECISAO
LOJA A LOJA:
EFICIENCIA EM
UM CENARIO
FRAGMENTADO

Se o consumo se comporta de forma desigual, a
operacdo nio pode ser padronizada, ja que os im-
pactos do efeito K variam conforme a categoria, a
regido e o perfil do cliente. A solugdo tem sido apro-
fundar a gestdo no nivel da loja, com decisdes mais
segmentadas.

No Assali, essa logica ja orienta a estratégia ope-
racional. “A nossa forma de analisar o(a) cliente tem
sido cada vez mais granular: olhamos a operagdo
loja a loja, por praca e por missdo de compra, para
entender o que funciona melhor em cada regido e
calibrar sortimento, precos e execucdo de acordo
com a realidade local’; explica o CEO.

Na prdtica, a mudanga se reflete no mix e na po-
litica de precos — o que vende bem em uma unidade
pode ter desempenho inferior a poucos quilémetros
de distancia. Segundo Gomes, “a cidade de Sdo Paulo
ilustra bem esse desafio: na distdncia ponta a pon-
ta de uma mesma avenida, a renda familiar média
flutua de R$ 4 mil a R$ 20 mil. Isso exige entender
o que o(a) cliente busca e o que cabe no orgamen-
to em cada local”

Em um cendrio fragmentado, ter precisdo na exe-
cucdo é condicdo para garantir eficiéncia e sustentar
margem. No Atacarejo, o efeito K impde comple-
xidade, mas também é uma oportunidade de cons-
truir uma operacdo mais inteligente e resiliente. A

Em décadas trabalhando
no setor alimentar,
raramente observei

tamanha diferenca entre

o consumo das classes
A/B e o consumo das
classes C/D/E.

Belmiro Gomes, CEO do Assai Atacadista

)

FRAGMENTACAO
DO CONSUMO,
RESPOSTA GRANULAR

80% das familias brasileiras declaram
ter algum tipo de divida, segundo a
Confederacao Nacional do Comércio de
Bens, Servicos e Turismo (CNC).

O consumo se polariza: enquanto familias
de menor renda reduzem volume e
priorizam itens essenciais, consumidores
de maior renda mantém — e em alguns
casos sofisticam — o carrinho.

A assimetria pressiona margem, altera o

giro por categoria e inviabiliza decisdes
padronizadas. Precisdao na execucdao é
condicdo para garantir eficiéncia.

disciplina na leitura local e na alocacéo de recursos Solucgdo: gestio granular, com andlise loja a loja,

reduz desperdicios, melhora o giro e protege a ren- por praca e missao de compra, para calibrar sor-
tabilidade ao substituir decisdes padronizadas por timento, proteger margem e melhorar eficiéncia

escolhas adequadas a realidade de cada lugar. operacional. <

abaas.com.br |
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SAUDE & CONSUMO

CANETAS
EMAGRECEDORAS
REDESENHAM
CONSUMO

A popularizagao dos medicamentos a base de GLP-1 ja altera
habitos alimentares, reduz volumes de compra e pressiona
estratégias de sortimento, exposi¢cao e precificagao no Atacarejo

Por Vania Nocchi

A
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o Brasil, em 2025, a importacio de medicamentos /

a base de GLP-1, conhecidos como “canetas ema- i
i ||I
grecedoras’, somou cerca de US$ 1,67 bilhdo ao “ I

Al
longo do ano, segundo dados do Ministério do \ ’F
Desenvolvimento, Indtstria, Comércio e Servi- ' ,
¢os (MDIC). A expectativa é de que esse movimento ganhe ain- | '|| |I|||I||'|..
da mais for¢a em 2026 com a chegada de versdes genéricas e a )
ampliacao do acesso. | “ .
Mais que um fenémeno ligado a industria farmacéutica, a popu- 1
larizacgdo de produtos como Ozempic e Mounjaro produz [
efeitos concretos sobre o comportamento da populagéo -
e influencia diretamente o consumo de alimentos e bebi-
das. No Atacarejo, os impactos ja comegam a aparecer de forma
mensuravel. “No come¢o, houve uma curva de redugao primeiro
do alcodlico e, depois, dos doces. Mais recentemente, essa queda
chegou ao carboidrato, principalmente o primério, como arroz e
farinha”, afirmou Belmiro Gomes, CEO do Assai Atacadista, du-
rante o UBS WM Latin America Summit, realizado em Sao Paulo
no més de janeiro deste ano.
Segundo ele, o efeito varia por classe social, mas permite mape-
ar tendéncias estruturais no comportamento do consumidor bra-
sileiro. Além disso, o Brasil pode sentir esse impacto antes de ou-
tros paises por caracteristicas culturais especificas, como o grande

numero de academias, um dos maiores do mundo.
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RETRACAO EXIGE
AJUSTE DE DEMANDA

Esse movimento ndo é exclusivo do mercado brasi-
leiro. Nos Estados Unidos, um estudo da PwC com
cerca de 3.000 consumidores apontou uma redu-
¢do média de 11% no consumo da maioria das ca-
tegorias alimenticias, com impacto mais acentuado
sobre petiscos doces e salgados. O levantamento
também deu sinais de retracdo no consumo de be-
bidas alcodlicas, com cerca de um ter¢o dos consu-
midores frequentes migrando do padréo excessivo
para o moderado.

Embora os medicamentos a base de GLP-1 te-
nham sido originalmente criados para o controle
do diabetes tipo 2, promovem efeitos que justifi-
cam o uso no tratamento da obesidade. A perda de
apetite é um deles.

Na prética, isso representa menos ultraproces-
sados e bebidas alcodlicas e mais alimentos sauda-
veis e ricos em proteinas na mesa dos brasileiros.
Em outras palavras, o carrinho tende a ficar mais
seletivo, pressionando estratégias de sortimento,
exposicdo e precificagdo no Atacarejo.

Na avaliagdo do CEO do Assai, a mudanca no
comportamento de consumo pode exigir ajuste de
demanda entre cadeias ligadas a dlcool, carboidra-
tos e proteinas, alcancando setores como agroin-
dustria e commodities.

«“«

MUDANCA GRADUAL,
MONITORAMENTO
CONTINUO

A alteracdo no padriao de consumo comeca a impac-
tar o desempenho de categorias inteiras, afetando
produtos de alto giro e até cadeias produtivas mais
longas. Bebidas alcodlicas, snacks e itens com alto
teor calérico sdo os primeiros a apresentar retracao,
enquanto proteinas, alimentos frescos e produtos
associados a uma alimentacédo funcional crescem.

Para o Atacarejo e para a industria, a reducéo
do volume médio comprado, combinada a escolhas
mais seletivas, tende a deslocar o foco de quantida-
de para qualidade. Esse movimento ocorre em um
contexto de rdpida expansdo do mercado de cane-
tas emagrecedoras, o que refor¢a a importéancia do
monitoramento continuo dos indicadores de venda
e de comportamento do consumidor.

Embora o avanc¢o ainda esteja em curso, os si-
nais ja indicam que a mudanca deve ser estrutural.
Trata-se de um processo gradual, com efeitos acu-
mulativos, que tende a ganhar relevancia a medi-
da que o acesso aos medicamentos aumenta e seu
uso se consolida em diferentes faixas da populacéo.
Segundo o CEO do Assai, “para as marcas alimen-
tares, é preciso se transformar para continuar re-
levante para o consumidor e ndo desaparecer dos
carrinhos de compras”. »

No comecgo, houve uma curva de redugao primeiro do alcoolico
e, depois, dos doces. Mais recentemente, essa queda chegou ao
carboidrato, principalmente o primario, como arroz e farinha.

Belmiro Gomes, CEO do Assai Atacadista

)
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SAUDE PUBLICA

A popularizacdo das canetas emagrecedoras no Bra-
sil ndo significa acesso igual para todos. O perfil de
quem usa, como usa e onde adquire esses medica-
mentos varia significativamente conforme a renda,
e essa desigualdade produz consequéncias distintas
tanto para a saide quanto para o consumo.

Para quem tem renda menor, a dificuldade de arcar
com o custo dos medicamentos legalizados empur-
ra parte dos consumidores para o mercado paralelo,
onde circulam versdes falsificadas ou contrabande-
adas sem registro, sem controle de qualidade e sem
rastreabilidade.

L

Autoridades como a Anvisa alertam para os riscos
de produtos falsificados ou contrabandeados, espe-
cialmente vindos do Paraguai. Segundo publicagéao
do jornal Gazeta do Povo, feita em fevereiro de 2026,
a Receita Federal registrou apreensdes recordes de
13.321 caixas s6 nas primeiras semanas deste ano,
superando oito meses de 2025. Essas op¢des ilegais
representam crimes hediondos e graves ameacas a
satide publica

Com a chegada das versoes genéricas prevista
para 2026, a tendéncia é que o acesso se amplie. A
questio € se essa ampliacdo vird acompanhada de
orientacdo médica, seguranca sanitaria e atencéo e
atencdo com a dieta alimentar.«

Autoridades sanitarias alertam para a circulagcao das
chamadas “canetas emagrecedoras do Paraguai”,
frequentemente vendidas sem garantia de procedéncia.
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O MELHOR OVO DO BRASIL E DA GRACIANA!

Graclana & uma parceria entre a lana Ovos e Gracyanne Barbosa, a Rainha do Ovo.
Uma linha especial que chega para surpreender o Brasil com ovos mais frescos, com gema
douradinha e muita proteina.

Uma linha completa, feita para estar presente em todos os momentos do dia a dia.
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A Rainha do Ovo apresenta uma linha criada
para acompanhar diferentes versoes do dia a dia
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QUEM PAGA A CONTA?

Lei complementar muda regras das apostas esportivas,
aumenta impostos e impoée responsabilidade a instituigdes
financeiras e empresas que divulgam operadores irregulares

Por Vania Nocchi

Lei Complementar n° 224/2025, sancionada
no fim de 2025, criou regras para as apostas

de quota fixa — modalidade comum em jo-

gos esportivos on-line. Além de aumentar

os impostos do setor, a lei determina que
bancos, empresas de pagamento e veiculos de publici-
dade podem ser responsabilizados se, mesmo apds aviso
oficial do governo, continuarem a permitir pagamentos
ou divulgar empresas de apostas que nao estejam auto-
rizadas a funcionar.

RESPONSABILIDADE
ja sabe, no momento da aposta, quanto podera receber SO |7| DARIA NA

caso acerte o resultado. O valor do retorno é definido PRATI CA

previamente por uma “quota” fixada pelo operador.

Apostas de quota fixa sdo aquelas em que o apostador

O principal avan¢o da nova regra estd na cha-
mada responsabilidade solidaria. Na pratica, isso
significa que o governo pode cobrar impostos
ndo apenas da empresa de apostas que atua de
i i i forma irregular, mas também de terceiros que
A irregularidade deixa de ser mantém relacio com ela.

um pl’ObIema exclusivo do Bancos e empresas de pagamento que, apds

opera dor e passa a at in g ir notificacéo oficial, ndo bloquearem transacoes

. ey . . ligadas a operadores nio autorizados podem
quem viabiliza a atividade. & P P

ser responsabilizados pelos tributos devidos. O
mesmo vale para pessoas e empresas que fize-
rem publicidade dessas plataformas.

Imagens: Shutterstock
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EFEITOS PARA
ALEM DO SETOR
DE APOSTAS

Embora a lei trate das bets, os efeitos chegam a ou-
tros setores, inclusive ao varejo alimentar. O impacto
ocorre principalmente em trés frentes: publicidade,
meios de pagamento e disputa por renda disponivel.

Para o Atacarejo, estes sdao os principais pontos
de atencao:

B Redes que vendem espago publicitario em aplica-
tivos, sites ou lojas fisicas precisam verificar se as
empresas de apostas anunciantes estdo autorizadas
a operar.

m A divulgagdo de operadores irregulares pode gerar
responsabilizacdo.

m Grupos que oferecem cartio proprio, carteira digi-
tal ou outras solugdes de pagamento devem reforgar
controles para impedir transacgdes ligadas a empre-
sas ndo autorizadas.

H Falhas nesse monitoramento podem transformar

uma receita adicional em risco fiscal.

PRESSAO SOBRE RENDA
E CONSUMO

Ha também um impacto no or¢amento das familias.
Uma pesquisa da Kantar, divulgada em outubro de 2025,
mostrou que, no segundo trimestre do ano, 13% do va-
lor que poderia ser gasto com alimentos e bebidas foi
direcionado a apostas on-line, principalmente nas clas-
sesC,DeE.

Isso significa que parte do dinheiro que iria para as
compras acabou indo para bets. No mesmo periodo, o
volume de consumo cresceu apenas 0,7%, sinalizando
um cendrio de orcamento apertado.

Com a aliquota sobre o GGR subindo para 13%, a par-
tir de 2026, dois cendrios sdo possiveis. Se apostar ficar
menos vantajoso, parte desse dinheiro pode voltar para o
consumo bdsico. Se o hdbito continuar, o impacto pode
recair ainda mais sobre categorias essenciais, especial-
mente entre consumidores de menor renda.

O estudo também aponta que os brasileiros estdo
comprando com mais frequéncia, mas levando menos
itens por viagem, o que indica maior controle do orga-
mento e sensibilidade a preco.

No novo cendrio, a regulacdo das apostas afeta ape-
nas as empresas do setor e amplia a responsabilidade de
quem permite pagamentos ou divulga essas plataformas.
Para o canal Atacarejo, o desafio é duplo: reforcar con-
troles internos e acompanhar de perto os movimentos
de consumo em um mercado cada vez mais sensivel a
preco e com pouca renda disponivel. €

O estudo também aponta que os
brasileiros estao comprando com
mais frequéncia, mas levando menos
itens por viagem, o que indica
maior controle do orgamento e
sensibilidade a preco.
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DIVERSIDADE

CRESCIMENTO PROFISSIONAL DE MULHERES

A presenca feminina faz parte da cultura da Cencosud, que promove iniciativas
voltadas para o desenvolvimento profissional e a ampliagcao de oportunidades

Por Vania Nocchi

tualmente, mais de 50 mil mulheres

atuam na Cencosud, uma das maio-

res varejistas da América, com opera-

¢des no Brasil, no Chile, na Argentina,

no Peru, na Colémbia e nos Estados
Unidos. A presenca feminina faz parte da cultura da
empresa e impulsiona iniciativas voltadas ao desen-
volvimento profissional e & ampliacdo de oportuni-
dades de lideranca.

Segundo Laila Leite, Gerente de Capacitagao e
Desenvolvimento Organizacional da Cencosud Bra-
sil, promover um ambiente corporativo diverso e in-
clusivo é uma prioridade estratégica. “Nossa politica
adota um posicionamento claro em favor da diver-
sidade, equidade e inclusdo, com enfoque em igual-
dade de oportunidades e em decisdes baseadas em
mérito’, afirma.

Ainda segundo a executiva, a agenda esta incorpo-
rada a rotina da Cencosud: “O tema integra de forma
constante a pauta da Geréncia de Pessoas e dos lide-
res da companhia, garantindo governanca dedicada.
Todos os colaboradores conhecem a politica desde
a integracdo e hd capacitagdo continua em temas de

diversidade”.
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FORMAGAO, OPORTUNIDADE

E RESPEITO

A Politica de Diversidade, Equidade e Inclusdo da Cen-
cosud retine iniciativas voltadas a formacao e ao desen-
volvimento profissional. No Campus Cencosud - pla-
taforma on-line que retine contetidos de capacitacdo e
treinamentos para colaboradores —, estdo disponiveis
modulos dedicados a temas como diversidade e inclusio.

No Brasil, a empresa conta com o programa Fa¢a
Acontecer. Voltado a preparacdo de liderangas nas ope-
ragdes, busca desenvolver competéncias de gestio e
ampliar as possibilidades de crescimento profissional
dentro da organizagao.

Outro exemplo é o CencoMulheres, que conecta li-
derancas femininas em desenvolvimento com outros
lideres da organizagdo. “Irata-se de um programa de
mentoria que conta com mentores experientes para au-
xiliar profissionais talentosos em seus planos de vida e
carreira’, destaca Laila.

Além das iniciativas de formacdo, a Cencosud tam-
bém prevé mecanismos institucionais voltados a pro-
moc¢ao de um ambiente de trabalho seguro e respeitoso.
A cultura e o Cédigo de Etica da companhia proibem
praticas de discriminacdo e assédio, e os colaboradores
contam com canais para registro de dentncias.

Segundo a Gerente, a empresa adota instrumentos vol-
tados a promocdo da equidade no ambiente de trabalho
para fortalecer trajetdrias profissionais: “A politica com-
bina normas e praticas para assegurar que a contratagao
e a promocdo de mulheres ocorram por mérito, adotan-
do medidas que ampliem o acesso, reduzam barreiras
préticas e fomentem a igualdade de oportunidades” <

Imagens: Fernando Mojo / Divulgagao



ABAAS: COMITE DE PESSOAS E DIVERSIDADE

desigualdade de género em posi¢des
de lideranca ainda é um desafio no
mercado de trabalho brasileiro. A pes-

quisa Panorama Mulheres, conduzida

pelo Talenses Group em parceria com
o Insper, aponta que apenas 17,4% das empresas no
pais sdo lideradas por mulheres. O dado mostra que,
apesar da presenca feminina consolidada no merca-
do de trabalho, a participagdo em cargos de decisio
ainda é limitada.

No ambito do Atacarejo, a agenda de diversida-
de também vem sendo discutida no setor. O tema é
acompanhado pelo Comité de Pessoas e Diversidade
da ABAAS, grupo permanente que retine executivos
das empresas associadas para compartilhar experi-
éncias, discutir desafios do setor e debater praticas
voltadas a constru¢do de ambientes de trabalho mais
respeitosos e inclusivos.

Presidido por Nathalia Rausch Ramos, Head de
ESG, Compliance e Auditoria Interna do Grupo
ABC, o Comité atua como um férum de articula-
cdo entre as empresas do canal, com o objetivo de
promover o didlogo sobre gestdo de pessoas, diver-

sidade e inclusdo, além de identificar caminhos que
possam ampliar oportunidades profissionais dentro
das organizacoes.

Ao reunir representantes de diferentes empresas
do setor, a ABAAS contribui para o intercAmbio de
experiéncias e para a disseminacdo de iniciativas
que possam ser adaptadas as diferentes realidades
das associadas, fortalecendo uma agenda comum
de préticas voltadas a valorizaciao da diversidade no
ambiente corporativo.

O Guia de Boas Praticas para uma Abordagem Cor-
reta a Diversidade, por exemplo, reine recomenda-
¢oes voltadas a gestao de equipes e ao relacionamento
com clientes, além de orientagdes sobre abordagens
adequadas no atendimento, no acolhimento de cola-
boradores e na inclusdo de pessoas com deficiéncia.

O documento também apresenta iniciativas ado-
tadas por empresas associadas — como programas de
capacitacao, materiais educativos e agdes voltadas a
igualdade — com o objetivo de ampliar o comparti-
lhamento de experiéncias e fortalecer uma cultura
organizacional baseada no respeito e na valorizagao
das diferencas. €
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2ERO ALCOOL
E BAIXA CALORIA:
O SUCESSO

DAS CERVEJAS
COM PROPOSITO.

As categorias de cervejas zero
alcool e de baixa caloria se
consolidam no Brasil, refietindo

a busca por equilibrio e novas
ocasioes de consumo.

O segmento cresceu 18% em 2024,
alcangando 702 milhées de litros,

0 que evidencia o sucesso incremental
das inovagdes no mercado.

Opcodes leves que mantém sabor

e experiéncia de brindar criam
oportunidade estrategica para

0 varejo, atraindo novos perfis

de consumidores.

Fonte: Euromonitor

BEBA COM MODERAGAO. |
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O papel estrategico do
SORTER NO ATACAREJO

Crescimento, alto giro e margens pressionadas impéem novos desafios a logistica
do canal, colocando a automacgao no centro da estratégia de abastecimento

Por Vania Nocchi

os ultimos anos, a expansio dasredes,o0  média por picking e aumentam o nimero de separagdes

aumento do sortimento e a capilarida- por pedido, elevando a complexidade do CD’} afirma

de das lojas vém elevando o grau de exi-  Roberto Soares, Diretor de Logistica do Grupo Pereira.

géncia sobre os centros de distribui¢ao Diante desse cendrio, o sorter passa a ocupar papel
do Atacarejo, que operam sob pressio  central: ele atua na etapa final da expedi¢do, organi-

crescente por ritmo e precisio. zando e direcionando volumes conforme destino. Ao
Esse movimento tem impacto direto sobreadindmica  automatizar a triagem e o encaminhamento das car-

de distribuicéo. “A ampliacdo de SKUs e a necessidade  gas, reduz intervengdes manuais, falhas de segregacdo

de reposi¢oes mais frequentes reduzem a quantidade e retrabalho.
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PRODUTIVIDADE E
CONSISTENCIA NA
EXPEDICAO

“O sorter contribui de forma concreta para a reducédo de
rupturas ao atuar em trés frentes complementares: acuraci-
dade, velocidade e, principalmente, previsibilidade’, explica
o Diretor. Além disso, a tecnologia melhora a produtivida-
de na expedicdo. No Grupo Pereira, os ganhos mais per-
ceptiveis estdo na qualidade do fluxo: “A automacéo trouxe
maior controle no direcionamento dos volumes, reduzindo
falhas de segregacdo e reprocessos que antes consumiam
tempo e méio de obra".

Com a eliminacio de etapas manuais e menor necessi-
dade de conferéncias corretivas, a operacdo ganha estabi-
lidade e libera capacidade para atividades de maior valor
agregado. “Na pratica, a automagio tende muito mais a re-
distribuir fung¢des do que simplesmente reduzir o quadro
de colaboradores. Ao assumir atividades repetitivas e de »

«“

A ampliagao de SKUs e a
necessidade de reposigcoes
mais frequentes reduzem a

quantidade média por picking

e aumentam o numero de

separagoes por pedido, elevando
a complexidade do CD.

Roberto Soares, Diretor de
Logistica do Grupo Pereira

)
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SUPPLY CHAIN

maior esforco fisico, o sorter reduz a fadiga operacional
e permite ampliar a capacidade produtiva com o mesmo
time’, ressalta Roberto Soares.

Isso significa que o sistema possibilita direcionar a equi-
pe para controle do processo, disciplina operacional e ges-
tao do fluxo, dando origem a um ambiente mais estével e
sustentavel no longo prazo.

MODELO, IMPLANTAGAO
E ESCALA

A escolha do sorter deve partir de uma andlise técnica e fi-
nanceira criteriosa. Roberto Soares avalia que “ndo existe
soluc¢do Unica, mas sim adequacio ao perfil operacional,
considerando tipo de embalagem, peso médio, variabili-
dade de caixas, necessidade de throughput e retorno sobre
investimento. Em sintese, a decisdo deve equilibrar capa-
cidade, simplicidade operacional e viabilidade econémica’.
No entanto, ainda de acordo com ele, solu¢des baseadas
em esteiras com desvio automatizado, como sliding shoe
ou conveyor sorters, tendem a apresentar melhor relacdo
custo-beneficio em operagdes de grande volume e menos
necessidade de manuseio delicado. “Esses modelos com-
binam robustez, alta capacidade e menor complexidade
quando comparadas a sistemas mais sofisticados, man-
tendo estabilidade operacional com investimento contro-
lado”, acrescenta.

«“

Na pratica, se os processos nao
forem ajustados a capacidade

do sorter, ele se torna apenas
um gargalo caro.

Roberto Soares,
Diretor de Logistica do Grupo Pereira
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As limitagdes, porém, precisam ser avaliadas desde o
inicio do projeto. E fundamental considerar se o sistema
permitird mudangcas futuras no layout do CD, se podera
acompanhar a expansdo da operacdo e se estard bem in-
tegrado aos softwares de gestdo. Além disso, "a transi¢do
de um modelo majoritariamente manual para um ambien-
te hibrido ou automatizado exige planejamento rigoroso
e gestdo estruturada da mudanga", segundo o executivo.

“Mais do que um projeto de tecnologia, trata-se de um
processo de transformacéo operacional, no qual planeja-
mento, testes e governanga sio determinantes para manter
a qualidade do negécio durante a curva de aprendizagem.
Ainda existe a percep¢do de que basta instalar o equipa-
mento para colher beneficios imediatos. Na pratica, se os
processos ndo forem ajustados a capacidade do sorter, ele

se torna apenas um gargalo caro’, finaliza. 4
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Jodo Galassi, Belmiro Gomes, Everton Muffato, José Evaldo Kock e Erlon Godoy Ortega no NRF Retail's Show 2026.

NRF RETAIL'S SHOW 2026

= ,-I - '1

|A APLICADA E EFICIENCIA COMO

EIXO DO VAREJO GLOBAL

Representantes da ABAAS participaram do NRF Retail's
Big Show 2026, realizado em Nova York, para debater as
percepgoes e as tendéncias que impactam o setor

Por Vania Nocchi

om o tema “The Next Now Is Here (“O

futuro é agora’, em traducdo livre), o

NRF Retail’s Big Show 2026 reuniu

mais de 40 mil participantes e cerca

de 1.000 expositores em Nova York, no

més de janeiro, para discutir os movimentos do setor

com foco em Inteligéncia Artificial aplicada, Retail

Media, automacéo de lojas e processos e reinven¢do
da jornada do consumidor.

Durante o evento, a mensagem predominante foi

clara: a IA é, agora, infraestrutura. Mais do que oti-

mizar processos legados, a tecnologia elimina etapas,
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automatiza e apoia decisdes, redesenha operacgoes,
redefine padroes de eficiéncia e posiciona o varejo
em um novo patamar competitivo.

No varejo fisico, automacio e hospitalidade apare-
ceram como caminho consistente. Totens inteligentes,
personalizacdo em tempo real e solucdes de conve-
niéncia elevam a experiéncia em loja e tém potencial
de elevar o ticket médio, desde que integrados a uma
jornada fluida e sob supervisdo humana qualificada.

A agenda abordou, ainda, Retail Media como fren-
te de monetizacdo, logistica reversa, circularidade e
comportamento do consumidor.

Imagens: ©Banco de imagens ABRAS
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Painel realizado no evento contou com a participagao de
representantes da ABAAS

PRESENCA BRASILEIRA
E ADAPTACAO AO
MERCADO LOCAL

Executivos brasileiros marcaram presenga no evento, en-
tre eles os associados da ABAAS, Belmiro Gomes (Assai
Atacadista), José Koch (Grupo Koch) e Everton Muffato
(Grupo Muffato). A participagéo refor¢a o movimento de
aproximacdo do varejo nacional as discussoes globais so-
bre IA e eficiéncia operacional.

Belmiro Gomes participou como painelista do On Re-
tail Summit, debatendo O futuro do varejo: novos olhares
como diferencial competitivo, ao lado de Luciana Medeiros,
da PwC Brasil. O debate reforcou que a adogéo de tecno-
logia no Brasil ndo pode ser replicada a partir de modelos
internacionais — é preciso considerar a dindmica local de
consumo, marcada por alta sensibilidade a preco, desafios
logisticos e heterogeneidade regional.

O evento refor¢ou que o varejo global estd entrando em
uma fase de consolidagdo tecnoldgica, menos experimental
e mais orientada a resultados, movimento que também de-
safia 0 mercado brasileiro a acelerar sua maturidade digital
sem perder a leitura precisa da realidade local. <
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ABAAS CRIA COMITE DE

PADRONIZACAO
DE EMBALAGENS

Iniciativa reune o setor ecentemente, a ABAAS criou o Comité Especial
para discutir melhorias em de Padronizagdo de Embalagens com o objetivo de
cédigos de barras, validade discutir praticas que possam melhorar a eficiéncia

operacional nas lojas e nos Centros de Distribuicao
e formatos de embalagem, P ) ¢

e, e das empresas que atuam no formato Atacarejo. A
com foco na eficiéncia

- ) iniciativa surge no momento em que o crescimento do canal
operacional do Atacarejo exige processos cada vez mais simples, rapidos e padronizados.

Na prdtica, caracteristicas técnicas das embalagens — como
posicio do codigo de barras, visibilidade da data de validade e
dimensoes das caixas — tém impacto direto no funcionamento
das operagdes. Quando esses elementos ndo seguem padroes
claros, o atendimento no caixa se torna mais lento, a reposicao

Por Vania Nocchi

Imagens: Shutterstock

de produtos fica mais complexa e o risco de erros no registro
das mercadorias é maior.

76 | Revista ABAAS



Em muitos produtos, o
codigo aparece em locais de
dificil visualizagcao ou em
tamanho reduzido, obrigando
o operador de caixa a girar
o item diversas vezes ate
localizar a area de leitura.

PADRONIZAGAO
PARA REDUZIR ERROS
OPERACIONAIS

Um dos temas centrais do novo comité envolve
a forma como os cddigos de barras sdo aplica-
dos nas embalagens. Em muitos produtos, o c6-
digo aparece em locais de dificil visualizagdo ou
em tamanho reduzido, obrigando o operador de
caixa a girar o item diversas vezes até localizar a
drea de leitura. Esse tipo de situacdo, repetida ao
longo do dia, impacta a produtividade da fren-
te de caixa e contribui para a formacéo de filas.

Outro problema recorrente é a presenca de
mais de um c6digo de barras em uma mesma cai-
xa, pratica que pode ocorrer quando a industria
reutiliza embalagens para diferentes versoes de
um produto, como fragrancias ou sabores. Nes-
sas situagdes, o leitor pode registrar um item di-
ferente daquele efetivamente vendido, criando
inconsisténcias no controle de estoque e poten-
ciais problemas fiscais.

Nesse cenario, o Comité Especial de Padro-
nizacdo de Embalagens vai debater a possibili-
dade de defini¢do de pardmetros minimos para
localizagdo e tamanho do cédigo de barras, além
da adogdo de critérios que garantam a existén-
cia de apenas um identificador por embalagem.

VALIDADE E INTEGRAGAO
COM SISTEMAS

Em relagdo a validade dos produtos, algumas embalagens
trazem a informacdo impressa em areas pouco acessiveis
ou com tinta que pode se apagar ao longo do tempo, difi-
cultando a conferéncia visual e aumentando o risco de au-
tuacoes em fiscalizacoes.

Com a integracdo da data de validade ao préprio codi-
go de barras, os sistemas de checkout poderiam identificar
automaticamente produtos vencidos no momento da leitu-
ra, o que reduziria a dependéncia de verificagoes manuais e
aumentaria o controle operacional.

EMBALAGENS ADEQUADAS

Além da identificacdo dos produtos, o Comité de Padro-
nizacdo de Embalagens da ABAAS também vai discutir
caracteristicas fisicas das embalagens. Dimensdes muito
variadas ou pouco compativeis com o padrio das gondo-
las e dos porta-paletes podem dificultar o armazenamen-
to, a reposicdo e a exposicdo dos itens.

Nesse contexto, a padronizacdo de medidas e o desen-
volvimento de embalagens mais adequadas ao modelo
de autosservigo ganham relevéncia. Formatos que facili-
tem a abertura das caixas e permitam sua utilizacdo di-
reta como expositor no ponto de venda sdo algumas das
solugoes avaliadas pelo grupo.

Ao reunir experiéncias préticas das associadas, o comité
pretende construir recomendagdes que possam orientar
o didlogo com a industria. A expectativa é de que o tra-
balho contribua para tornar as embalagens mais alinha-
das as necessidades operacionais do canal, fortalecendo
a eficiéncia das operagdes e a qualidade do atendimento
ao consumidor.<

O COMITE E INTEGRADO POR:

VIRGILIO VILLEFORT
Presidente ABAAS

PAULO ROBERTO ALVES

Superintendente Executivo Abaas

ADRIANO FERREIRA
Diretor Operacional do Atacadao

JOAO EDSON GRAVATA
Diretor de Operagoes do Assai Atacadista
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COMITES

COMITES ABAAS:
estrategias e boas praticas

Conheca a atuagcao dos grupos
formados por representantes
de todas as associadas ABAAS,
cujo objetivo é garantir que

as decisbes e recomendacgoes
beneficiem todo o canal

Por Vania Nocchi

tualizar constantemente as diretrizes do
Atacarejo em relagdo a normas, legis-
lagdes e boas praticas vigentes no pais,
garantindo que as empresas associadas
tenham acesso a informagoes relevan-
tes para o canal, é uma das prioridades da ABAAS.
Para viabilizar esse trabalho, a instituicido conta
com grupos formados por profissionais diretamen-
te envolvidos na rotina do setor, que se organizam
para identificar desafios e oportunidades, promo-
vendo debates, troca de experiéncias e acdes que
fortalecam o Atacarejo nacionalmente.
Todos os Comités sdo coordenados pelo Supe-
rintendente Executivo, Paulo Roberto Alves, e con-
tam com a colabora¢do do Assessor Juridico, Dr.

U

Sérgio Martins.
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DINAMICA DE TRABALHO

Atualmente, a ABAAS possui oito Comités permanen-
tes e um especial: Institucional; Tributdrio; Prevencao
de Perdas; Seguranca Operacional; Comité de Pessoas e
Diversidade; Supply Chain; Tecnologia e Inovaciao; Com-
pras/Equipamentos de Lojas e Padronizagdo de Embala-
gens (especial).

Os membros dos Comités participam de grupos de
WhatsApp, onde compartilham ideias, informacoes, da-
dos de mercado e estratégias de gestdao. Além disso, re-
presentantes participam de reunides on-line e presenciais,
realizadas na sede da ABAAS, em Sao Paulo (SP), con-
forme cronograma pré-estabelecido.

Durante as reunides, sio discutidas recomendacdes
para o setor com base em pesquisas, regulamentacoes,
andlises de indicadores e outras atualizacoes relevantes.
H4 também encontros extraordindrios, quando neces-
sario, a fim de garantir respostas rapidas a desafios ines-
perados ou oportunidades estratégicas que demandam
atencdo imediata.

Esse trabalho coletivo garante que as decisoes e reco-
mendagoes beneficiem todo o Atacarejo, sem que inte-
resses individuais comprometam os objetivos do grupo.
Cada Comité conta com pelo menos um representante
de cada empresa associada, assegurando diversidade de
opinides e ampla representatividade nas discussoes.

agao
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CONHEGA OS COMITES
DA ABAAS.

Saiba como cada grupo
desenVOIVe suas atiVidadeS. ® Gerardo de Carvalho, Diretor de Tecnologia

e Inovagao do Dia a Dia Atacadista

Comité de Tecnologia e Inovagao / TI

Presidido por Gerardo Carvalho, da Dia a Dia Atacadista,
o Comité analisa tecnologias aplicéveis ao Atacarejo, incluin-

Comité de Pessoas
e Diversidade

Presidido por Nathalia Rausch, da ABC Atacado e Vare-

do a implanta¢io do cddigo de barras 3D nas embalagens.
jo, o Comité estuda préticas de atendimento dentro e nos

Avalia inovagdes em automacao, rastreabilidade de pro-

arredores das lojas, com foco em evitar constrangimentos  dutos e solugdes digitais que possam aumentar a eficiéncia,

a clientes e colaboradores. seguranca e experiéncia do consumidor.

O grupo desenvolveu uma cartilha de boas praticas e

orientagdes para treinamento interno, que inclui agoes pre-
ventivas contra discriminagdo racial, orientagdo para acolhi-
mento de pessoas trans, atendimento a pessoas em situacdo
de vulnerabilidade e controle de situagdes envolvendo en-
trada de animais nas lojas.

A cartilha ¢é atualizada periodicamente, e a segunda edi-
¢do, prevista para 2026, expandira orientagdes para progra-
mas internos de diversidade e inclusdo. O Comité também
recomenda materiais de apoio aos associados, como o Guia
de Comunicacéo Inclusiva, de Liliane Rocha, e promove

workshops e palestras para ampliar a conscientizacio so-
bre o tema.

® Roberto Soares, Diretor de
Logistica do Grupo Pereira

Comiteé de Supply Chain

Presidido por Roberto Soares, Diretor deLogistica

do Grupo Pereira, o Comité foca a eficiéncia da cadeia
de suprimentos.

Além disso, acompanha indicadores de desempenho,
previsdes de demanda, entregas industriais, logistica de
frutas, legumes e verduras (FLV) e processos logisticos

. . L em geral, garantindo que as associadas mantenham es-
(® Nathalia Rausch Ramos, Executiva de Auditoria & '8 q

Interna, Riscos, Compliance e ESG do Grupo ABC toque adequado e operagdes sem rupturas. »
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(® Osmar Chamelette, Head de Prevengdo
de Perdas do Tenda Atacado

Presidido por Osmar Chamelette, da Tenda Atacado,
o grupo define estratégias para reduzir desperdicios e
prejuizos operacionais.

As pautas incluem furtos, vencimento de merca-
dorias, quebras, avarias e falhas logisticas. O Comité
busca solugdes que minimizem impactos financeiros
e melhorem processos internos.

Também aborda a atuagdo de empresas terceirizadas
de seguranca, equipes de vigilancia, além de processos
industriais e logisticos de distribuicéo, garantindo que

perdas sejam minimizadas desde o fornecedor até a loja.

® Belmiro Gomes, CEO do Assai Atacadista

Presidido por Belmiro Gomes, do Assai Atacadista,
com assessoria da Dra. Carla Hamada e consultoria
do escritério Cescon Barrieu, especializado em Direi-
to Tributario, o Comité analisa legislacdo e decisoes
judiciais que impactam o Atacarejo.

Acompanha Projetos de Lei em diversas instancias e
mantém contato com érgéos ptblicos e instituicoes re-
levantes, compartilhando periodicamente atualiza¢des
e informagoes estratégicas com as associadas.

O Comité também promove debates internos sobre
praticas tributarias, garantindo que as associadas este-
jam preparadas para mudangas legais e regulamentares.

Presidido por Paulo Pompilio, do Assai Atacadista, o
Comité atua na defesa dos interesses do Atacarejo, re-
presentando a ABAAS em agdes judiciais e buscando
melhorias regulatérias e operacionais.

O grupo acompanbha leis e projetos em tramitagdo
em todas as esferas de governo e mantém dialogo cons-
tante com 6rgaos publicos, Assembleias Legislativas e
Congresso Nacional.

Além de questoes legais, o Comité trabalha para pro-
por solucdes que otimizem processos operacionais das
associadas, garantindo eficiéncia e seguranga no canal.

® Paulo Pompilio, Diretor de Relagdes Institucionais do
Assai Atacadista e Presidente do Comité Institucional
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Comité de Seguranga Operacional

Presidido por Fibio Arruda, da Mix Mateus, com Vice-
-Presidente Armando Vinicius, da Nova Era, o Comité trata

de seguranca operacional em lojas e centros de distribuicéo.

Entre os temas debatidos, estdo estrutura de porta-paletes,
manutencio de equipamentos, trabalhos em altura, cimaras
frias, instalagdes elétricas, uso de combustiveis, operagdo de
checkout e seguranca armada.

O grupo também promove a implementacdo de padroes
de seguranca, inspegdes regulares, treinamentos e compar-
tilhamento de boas praticas entre associadas.

(® Fabio Arruda, Gerente Executivo de Salide, Seguranga
e Meio Ambiente do Grupo Mateus

(® Marcos Machado, Coordenador de Facilities
do Comercial Esperanga

Comite de Compras
e Equipamentos de Lojas

Presidido por Marcos Machado, do Comercial Esperanca,
o Comité atua na selecdo e no acompanhamento de forne-
cedores confidveis, garantindo produtos e servicos de qua-
lidade as associadas.

Entre as atividades, o grupo avalia contratos, processos
logisticos e padrdes de fornecimento, além de estudar ino-
vagdes em equipamentos de loja que aumentem eficiéncia
operacional, seguranca e experiéncia do cliente.

O Comité também realiza reunides periddicas para ava-
liar novas solugdes de tecnologia e infraestrutura, discutin-
do tendéncias de mercado e inovagdes que possam ser re-

&
N\ \ mv ﬁ

plicadas no Atacarejo.

Comité Especial de Padronizagao
de Embalagens

O Comité é integrado por Virgilio Villefort,
presidente da ABAAS, e Paulo Roberto Alves,
superintendente executivo da entidade, além

de Adriano Ferreira, diretor operacional do

Atacadio, e Jodao Edson Gravata, diretor de

operacoes do Assai Atacadista.

Criado em 2025, o grupo analisa praticas vol-
tadas ao aumento da eficiéncia operacional em
lojas e Centros de Distribuicéo, com foco na pa-
dronizacdo de embalagens.

Entre os temas avaliados, estdo o tamanho e a
localizagéo de cddigos de barras, o uso de mul-
tiplos identificadores, além de dimensoes e for-
matos compativeis com porta-paletes, gobndolas
e o modelo de autosservico.

O Comité busca consolidar experiéncias das
associadas e propor recomendagdes a industria,

contribuindo para maior agilidade nas opera-

¢oes e reducdo de erros no registro e controle
de estoque. €
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AGENDA REUNIOES COMITES
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COMLTE

DE COMPRAS/
MANUTENGAO DE
EQUIPAMENTOS
DE LOJAS

COANTE
INFORMATICASTI

CodamE
TRIBUTARIO

COATE
INSTITUCIOMNAL

CoMTE
PREVENGAD
DE PERDAS

COLUTE
DE SEGURANGA
OPERACIDNAL

COMITE
DE PESSOAS
E DIVERSIDADE

COMITE
SUPPLY CHAIN
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‘ MERCADO

O Avanco Decisivo para

VENDA DE

MEDICAMENTOS

4

Com o aval do Vice-Presidente e a aprovacgao final no Legislativo,
o projeto que autoriza a instalacao de farmacias completas em
Supermercados e Atacarejos segue para sang¢ao presidencial

Por Manoela Leao

paisagem do varejo alimentar brasileiro estd

prestes a mudar. Apds uma jornada intensa
de articulagdo politica e técnica, o Projeto
de Lein° 2158/2023, atravessou suas tltimas
ronteiras de aprovacio na Camera dos depu-
tador e no Senado e agora aguarda apenas a assinatura do
Presidente da Reptblica para se tornar realidade. O texto,
que autoriza a venda de medicamentos em supermerca-
dos através de farmacias estruturadas, chega ao gabinete

presidencial com um peso institucional poucas vezes visto.

0 "SIM" DO PALACIO DO
PLANALTO

No dltimo dia 18 de margo, um encontro estratégico no Pala-
cio do Planalto selou o otimismo do setor. O Vice-Presidente
Geraldo Alckmin recebeu uma comitiva de peso: Paulo Alves
(Superintendente da ABAAS), Paulo Pompilio (Presidente
do Comité Institucional da ABAAS) Joao Galaci (Presidente
da ABAD) e Leonardo Severini (Presidente da Abad).

Durante a reunido, Alckmin — que também é médico —
foi categérico ao abragar a proposta. Para o Vice-Presidente,
o foco da medida transcende os interesses comerciais: o ob-
jetivo central é o beneficio direto ao consumidor. Segundo
ele, a ampliagdo da concorréncia é a ferramenta mais eficaz
para reduzir o custo de vida das familias brasileiras, espe-
cialmente no acesso a itens de satde essencial.

Com a uniao entre as associagoes e
o Legislativo, a nova lei que autoriza
instalagoes de farmacias completas em

lojas de Atacarejos e Supermercados,
sinaliza pregos mais competitivos para o
cidadao e fortalece o ambiente de negocios.

Revista ABAAS

Imagens: Shutterstock / Divulgagdo



Reuniao no Gabinete da
ﬂce-Presidéncia da Republica, em
8 de margo de 2026, conta com a

presenga do Vice-Presidente Geraldo

Alkimin e representantes da ABAAS,
ABRAS e ABAD

I
A ENGRENAGEM DA VITORIA

A aprovacio é o resultado de um esforc¢o suprapartidario
e multisetorial. O projeto, de autoria do Senador Efraim
Filho (Uni&o-PB), contou com relatorias do Senador Hum-
berto Costa (PT-PE) que conduziu o texto no Senado, e
do Deputado Federal Dr. Zacharias Calil (Unidao-GO)
dentro da Camara.

Um ponto de inflexdo na tramitagéo foi o requeri-
mento de urgéncia, de autoria do Deputado Federal Luis
Carlos Gomes (Republicanos-R]), que acelerou o debate.
Esse avango contou com o trabalho incansavel das prin-
cipais entidades do setor — ABAAS, ABRAS e ABAD
— em conjunto com a Frente Parlamentar do Comércio
e Servigos, que garantiram que a lei equilibrasse a desbu-
rocratizagdo com o maximo rigor técnico e responsabi-
lidade regulatéria.

PERSPECTIVAS E ADAPTAGAO

Algumas redes de Atacarejo ja comecam a se preparar
para a nova realidade, avaliando adequacdes de espaco,
contratacao de profissionais qualificados e ajustes na lo-
gistica para atender as exigéncias previstas no projeto.

A ABAAS projeta que a nova legislacdo trara beneficios
imediatos ao cidaddo, unindo facilidade de acesso a me-
dicamentos e precos mais baixos pela livre concorréncia.
O fortalecimento do setor também se reflete na abertura
de postos de trabalho para farmacéuticos — que estardo
presentes para antender os consumidores —, consolidan-
do um ambiente de negdcios mais robusto e voltado as
necessidades do publico.

Com operagio exclusiva em espagos delimitados dentro
das lojas, as farmdcias deverdo cumprir normas técnicas,
como controle de temperatura, umidade, ventilacio e ilu-
minacdo, além de manter rastreabilidade e oferecer assis-
téncia farmacéutica completa.

Medicamentos de controle especial, que exigem receita
médica, s6 poderdo ser entregues apds o pagamento e de-
vem ser transportados até o caixa em embalagens lacradas
e inviolaveis. O projeto ainda permite o uso de plataformas
digitais para pedidos e entregas, desde que respeitadas to-
das as normas.

O NOVO MODELQO SEGUE
TODAS AS EXIGENCIAS
DA LEGISLAGAO E DA
ANVISA

v Area fisica segregada e exclusiva (farmacia).

v Presenca obrigatoria de farmacéutico
durante todo o horario de funcionamento.

v’ Armazenamento controlado (temperatura,
umidade, iluminagao).

v Medicamentos de controle especial poderao
ser entregues apenas apos pagamento, em
embalagens lacradas.

v’ Possibilidade de pedidos e entregas digitais,

desde que respeitadas todas as regras
sanitarias. 4
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Alta performance para operacoes
que exigem eficiéncia e constancia,
com embalagens ideais para o food

service, que garantem padronizacao,
agilidade e melhor rendimento em
grandes volumes.
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PORTFOLIO CONPLETD PARA 0 FOOD SERVICE
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lI D ER em Barbecue e Ketchup
no Cash & Carry,

com mais de 30% de participacao,
reflexo da confianca e preferéncia
dos profissionais.

www.cepera.com.br #A 11-4646-4600 #A @saborescepera
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IDER

DE VENDAS

no Cash &Carry,
com média de 30% de
participacao de mercado.

Resultado de forte aceitacao,
alto giro no ponto de venda e
preferéncia do consumidor por
qualidade, sabor marcante e
preco competitivo.

P MENTAS -

VIRMELHY o

Brasil

Com expressoes que representam cada
regiao do pais, nossos sachés levam mais do
que sabor: levam identidade, proximidade e

conexao real com o consumidor.

No Cash & Carry, alcancam média de 50% de
participacao de mercado, comprovando a
forca da marca no ponto de venda.




POR DENTRO DA INDUSTRIA

O outono chega para aquecer

THEINEKEN

O MERCADO DE CERVEJAS ARTESANAIS

Grupo HEINEKEN apoia atacarejos com um portfdlio ideal
para ocasioes de consumo tipicas da época

do é s6 a temperatura que muda quando chega

o outono. Se nos dias de calor o consumidor

busca por refrescncia, as temperaturas mais

baixas sdo um convite para experiéncias sen-
soriais mais ricas. Neste cendrio, as cervejas artesanais
sdo uma oportunidade para transformar a mudanca de
estacdo em alavanca de vendas.

O segredo é pensar na jornada de compras. Espacos
temadticos no PDV, ativacoes de marca e eventos educa-
tivos sobre combinagdes pouco rotineiras sdo alguns dos
caminhos. Além disso, posicionar rétulos especiais ao
lado de itens complementares, como chocolates, queijos
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e embutidos, também facilita a decisdo do consumidor,
incentiva a compra por ocasido e eleva o ticket médio.
Nesse contexto, o Grupo HEINEKEN se posiciona como
parceiro estratégico ao oferecer um portfélio completo
com Baden Baden, Blue Moon, Eisenbahn, Lagunitas e
Praya Cléssica, marcas ideais para protagonizar a estagéo.
A estratégia ganha ainda mais for¢a por meio do Craft
Club, plataforma educacional que conecta as cinco mar-
cas e amplia o repertério do shopper sobre estilos, har-
monizacdes e ocasides de consumo, favorecendo a de-
cisdo de compra e contribuindo para que o periodo seja
sinonimo de rentabilidade e vendas aquecidas.
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Aurora

é uma das marcas

mais valiosas d

Brasil em 2025.

AURORA ENTRA NO RANKING DAS
50 MARCAS MAIS VALIOSAS DO BRASIL EM 2025

Aurora Coop ingressou no ranking das 50 Marcas Mais
Valiosas do Brasil 2025, ocupando a 332 posi¢do, com va-
lor estimado em R$ 3,38 bilhdes. O levantamento foi re-
alizado pela TM20 Branding, com dados financeiros da
Elos Ayta e percepgdo de consumidores da Brazil Panels, e publica-
do pelo InfoMoney. O estudo avaliou 208 marcas em 26 categorias,
com metodologia alinhada a ISO 10668, que combina indicadores
financeiros e atributos como confianga, preferéncia e conhecimento.

Segundo Ricardo Chueri, Diretor de Mercado e Consumo, o re-
conhecimento é resultado de um trabalho consistente, guiado por
proposito e estratégia, que fortalece a marca e gera valor em toda a
cadeia. Ele destaca que a for¢a do sistema vem da atuagdo conjunta
de mais de 150 mil familias de cooperados e colaboradores, desde
o campo até a mesa dos consumidores.

A conquista reforca o compromisso da Aurora Coop de construir
uma marca sélida, conectada a origem, qualidade e confianca. Uma
das maiores agroindustrias do pais, a Aurora retine 14 cooperativas
agropecudrias, mais de 85 mil familias e presenca em mais de 700
municipios. Seu portfélio supera a marca de 850 produtos, incluin-
do carnes, lacteos, massas, pescados e vegetais, levando alimento e
valor aos mercado brasileiro e internacional.
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Uma das maiores
agroindustrias do pais,

a Aurora reune 14
cooperativas agropecuarias,
mais de 85 mil familias e
presengca em mais de 700
municipios. Seu portfdlio
tem mais de 850 produtos,
incluindo carnes, lacteos,
massas, pescados e
vegetais, levando alimento e
valor aos mercado brasileiro
e internacional.
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traz o s_abor do Churrasco
Brasileiro

Friboi consolida, mais uma vez, sua posicdo de destaque

no mercado brasileiro de carnes. Lider em vendas, a marca

reafirma a confian¢a conquistada junto aos consumido-

res ao ser eleita Top of Mind pela sexta vez na categoria
carne, um reconhecimento que reforca sua presenca constante nos
lares brasileiros. Esse resultado é fruto de um trabalho continuo fo-
cado em qualidade, inovacgéo e compromisso com toda a cadeia pro-
dutiva, do campo ao consumidor final.

Além disso, Friboi também é reconhecida na categoria churrasco,
territério no qual tradigdo, paixdo e exceléncia se encontram. Pre-
sente nos momentos de celebracédo e convivéncia, a Friboi se tornou
referéncia quando o assunto é carne para churrasco, oferecendo cor-
tes selecionados que elevam a experiéncia dos consumidores com
Maturatta Friboi.

Maturatta entendeu essa paixdo e foi pioneira ao trazer hambur-
gueres que entregam o sabor do churrasco. A marca desenvolveu trés
cortes: Picanha, Fraldinha e Costela.
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O Hamburguer Maturatta
é feito para quem nao
abre mao de sabor de

verdade. Produzido

com carne bovina 100%

selecionada, ele entrega
suculéncia, maciez e
aquele gosto marcante

que transforma qualquer
mordida em experiéncia.
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HAMBURGADA E SO coM
HAMBURGUER MATURATTA

Suculento e perteito para a grelha, o
Hamburguer Maturatta esta cada vez mais
presente nos lares brasileiros.

MATURATTA E CHURRASCO E PONTO.
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FIFA
WORLD
CUP BE
Trogptey Toaur
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DO MUNDO DA FIFA™

Tour da Taga da Copa do Mundo da FIFA™, apresentado
por Coca-Cola, chegou ao Brasil como parte da parceria

O Tour também incorpora

pentacampedo mundial, conectando torcedores a histé- acoes de inclusao produtlva,

ria e aos valores do futebol as vésperas da Copa do Mundo da FIFA ger agé o derendae
2026™. O circuito passou por Sdo Paulo, Rio de Janeiro e Brasilia. emprega bilidade jOVE m,

global entre o Sistema Coca-Cola Brasil, a FIFA e o pais

A jornada comec¢ou no Museu do Futebol, em Sao Paulo, seguin- . P . .
. o alem de praticas ambientais,
do para o Forte Copacabana, no Rio de Janeiro, integrando esporte,

cultura e patrimonio histérico, e se encerrando em Brasilia, simboli- como uso de biodiesel,
zando a relacdo institucional entre a Coca-Cola, a FIFA e o Brasil. Ao comp ensagé o de emissoes e

longo do Tour, o ptblico teve a rara oportunidade de ver de perto o incentivo a economia circular.

da FIFA, na Suica, durante o Tour oficial e a realizacdo do torneio. A Iniciativa conta com o apoio
O evento contou com experiéncias institucionais e ativacoes de de parceiros oficiais da Copa
marca que destacaram a trajetoria da Copa do Mundo e a relagdo do Mundo da FIFA™, como

histérica da Coca-Cola com o futebol. A iniciativa integra a cam- McDonald's, Motorola, Adidas

promocdo com sorteio de ingressos, prémios instantaneos, emba- e Hyun dai.

Imagens: Divulgagdo / Texto: Assessorias

Troféu Original da Copa do Mundo da FIFA™, que s6 deixa o Museu

panha da marca para a Copa do Mundo da FIFA 2026™, que inclui

lagens especiais e parcerias como a Panini.
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O PERFUME DO ANO E UAU

Consolidada como Lider Nacional em Limpeza Perfumada,

UAUIngleza

a UAUIngleza apresenta ao Atacarejo a irresistivel

linha de produtos UAU Cha Branco

Atacarejo ja sabe: quando o assunto é alta per-
formance aliada a perfume, a UAUIngleza sai
na frente. Lider Nacional em Limpeza Perfuma-
da, com 25,3% de share em volume consumido,
segundo a NIQ', a marca aposta na nova linha UAU Cha
Branco. Uma entrega que promete elevar o padrio da ca-
tegoria, com um perfume inédito, design moderno e um
mix inteligente que atende a todas as jornadas de compra.

Para Mauro Frota, Diretor Comercial da UAUIngle-
za, 0 movimento é estratégico. “O consumidor moder-
no estd cada vez mais exigente, e o Atacarejo precisa de
marcas que entreguem performance, percepcdo de va-
lor e giro rdpido. UAU Cha Branco ¢ a resposta frente
a estes desafios do mercado: unindo experiéncia senso-
rial e eficiéncia, oferecendo ao varejo um portfélio que
converte e fideliza”

Com presenca em mais de 25 milhdes de lares brasi-
leiros®, a organizagdo construiu seu protagonismo an-
tecipando tendéncias e apostando em perfumaria fina
como diferencial competitivo. Essa trajetéria ficou mar-
cada com UAU Rosas & Seducio, a iconica linha Black,
que mudou o visual da categoria e trouxe sofisticagéo
as gondolas. Agora, o mesmo protagonismo chega com
UAU Chd Branco, reafirmando o posicionamento da mar-
ca como escolha inteligente para o consumidor e estra-
tégica para o varejo.

96 | Revista ABAAS

“Para n6s, perfume é um diferencial inquestionavel, ca-
paz de gerar experiéncia, recompra e fidelizagdo. UAU
Cha Branco traduz exatamente a nossa esséncia, ao en-
tregar um perfume sofisticado, fresco e envolvente, que
eleva a percepgdo de valor no ponto de venda’, afirma
Cristiane Aratjo, Gerente de Pesquisa, Desenvolvimento
e Inovacdo da UAUIngleza. Com a nova linha, a empre-
sa amplia seu portfélio conectando inteligéncia de sor-
timento, apelo olfativo e eficiéncia na limpeza, seja para
casa ou para lavanderia.

Um olhar focado no Atacarejo

Atenta as necessidades do canal, a empresa fortaleceu o
portfélio com os Limpadores Perfumados UAU Perfu-
mes na versdo 1,8L. Um formato ideal para familias que
buscam rendimento e para o varejo que busca aumento
de margem, maior ticket por operacdo e diferenciacdo
no sortimento. Uma entrega pensada para acompanhar
o fluxo crescente de consumidores que priorizam quali-
dade, rendimento e excelente custo-beneficio.

Fonte: 'Nielsen Homescan | SEGMENTO: LIMPEZA PERFUMA-
DA | Total Brasil | Mov'25 (JAN'25 - DEZ'25) e Mov'24 (JAN'24
- DEZ'24) | KG/LT/UNID. *Nielsen Homescan | Concentrados de
Limpeza | T. Brasil |Mov'25 (JAN'25 -DEZ'25) e Mov'24 (JAN'24 -
DEZ'24) | Lares compradores.
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0 MIXCOMPLETO
para todas as jornadas de compral

LAVANDERIA UAU

LANCAMENTOS

TOP 5 FABRICANTES DE LAVA UAU CRESCE 13X MAIS QUE 0 MERCADO
ROUPAS LiQUIDO DO BRASIL DE AMACIANTE CONCENTRADO.
J 0 } 0
il 36% al134%
de crescimento x 27% do mercado' de crescimento x 10% do mercado?

©

UAUIngleza COMPRE AGORA

O O O @uauingleza @uauingleza.brasil r_E E

Fonte: *Nielsen Homescan LSAB(’)ES LIQUIDO P/LAVAR ROUPA | T. Brasil | Mov'25 (JAN'25 - DEZ'25) e Mov'24 (JAN'24 - DEZ'24) | KG/LT/UNID.
2 Nielsen Homescan | SABOES LIQUIDO AMACIANTES CONCENTRADOS | T. Brasil | Mov'25 (JAN'25 - DEZ'25) e Mov'24 (JAN'24 - DEZ'24) | KG/LT/UNID.
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a inovagao que guia a Flora em 2026

Flora, industria nacional de bens de consumo  na categoria de produtos voltados ao cuidado dos cabe-
por tras de marcas como Minuano, Francis, OX los e da pele dos bebés de 0 a 3 anos, com protocolos
Cosméticos e Neutrox, inicia 2026 com foco  rigorosos de seguranca e foco em suavidade e cuidado
em tecnologia, performance e desenvolvimen-  desde os primeiros anos de vida.
to de solugdes alinhadas as novas rotinas de cuidado do Na Unidade Pele, a companhia avangou para novos
consumidor brasileiro, com seu laboratério proprio de  territérios com o langamento de Phyto Parfums, marca
P&D como base para a evolucéo continua de seu portfélio.  de perfumaria desenvolvida a partir de pesquisas olfati-
A agenda de inovagdo da Flora é guiada pela integracdo  vas aprofundadas e estudos de comportamento de con-
entre tecnologia aplicada, diversidade de necessidadese ~ sumo. Com 60 fragrancias Eau de Parfum, o projeto am-
conexdo cultural — pilares que orientam o desenvolvi- plia a atuacdo do P&D no campo sensorial, conectando
mento de produtos com alto desempenho e uso real no  tecnologia, identidade e autoexpressao.
dia a dia. A escala da companhia, presente em mais de Ja em Home Care, a inovagédo segue direcionada a
4 milhoes de lares e com distribuicdo em mais de 30 mil  evolucdo de férmulas e a leitura técnica do uso e da per-

Imagens: Divulgagdo / Texto: Assessorias

pontos de venda, permite testar, validar e evoluir so- cepcdo de valor do consumidor, com destaque para os
lugdes proprias com agilidade e profundidade técnica.  rebrandings de Minuano e Albany.

Na Unidade Cabelos, os investimentos em inovac¢io Para 2026, a Flora seguird investindo no desenvolvi-
fortaleceram a evolugdo tecnoldgica das marcas. Projetos  mento tecnoldgico de seu portfélio, com foco em produ-
como OX Science, cocriado com Mari Maria, e Kolene  tos de alta performance, alinhados as reais necessidades
Nutri Bond by Camilla de Lucas traduzem esse movimen-  de uso do consumidor brasileiro. A companhia refor¢a,
to ao combinar ativos de alta performance, tecnologias  assim, seu propédsito de ajudar cada pessoa a se cuidar
avancadas e desenvolvimento orientado por contextos  melhor, oferecendo solugdes praticas, eficazes e pensa-
culturais diversos. Kolene também lancou no periodoa  das para o dia a dia.
linha Kolene Baby, que permitiu a entrada da empresa
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O Brasil inteiro concordou em uma
coisa: nosso perfume é o favorito.

E oficial: Francis Brasilidades é a linha que mais cresce no
pais. As pesquisas” sé confirmam o que a sua pele ja sabia.

A vida tem perfume fraHCiS

*considerando dados internos FY24 e FY25)
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GRUPO RAYMUNDO DA

FONTE:

L L

Raymundo
da Fonte

E COMPROMISSO SOCIAL

Grupo Raymundo da Fonte nasceu de um

sonho: levar para os lares dos brasileiros

produtos de qualidade que contribuam

para uma vida melhor. Por tras dessa
ideia estava a visio empreendedora do pernambu-
cano Raymundo Luiz Cavalcanti da Fonte, que fun-
dou a empresa em 1946 e deu inicio a uma trajetdria
marcada por trabalho e compromisso com as pessoas.
Ao longo das décadas, o Grupo ampliou sua pre-
senca e hoje figura entre as principais inddstrias bra-
sileiras nos segmentos de limpeza, higiene pessoal,
inseticidas e condimentos. Investimentos constantes
em tecnologia, expansédo do parque fabril e atencdo as
mudangas no perfil do consumidor ajudaram a cons-
truir um portfélio com mais de 400 produtos. Entre
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80 ANOS DE TRADIGAO, INOVAGAO

elas, destacam-se as marcas lideres: Brilux, Minhoto,
Sonho, Even e Candura fazem parte do dia a dia dos
consumidores, especialmente no Norte e Nordeste,
onde séo lideres de mercado.

Com unidades industriais em Pernambuco, Bahia,
Pard, Ceard, Minas Gerais e Sdo Paulo, o Grupo gera
milhares de empregos e contribui para o desenvolvi-
mento regional. A sustentabilidade também integra
sua atuagdo, com iniciativas de compensagdo am-
biental, uso de embalagens reciclaveis e tratamento
adequado de efluentes.

Mais do que numeros, o Grupo Raymundo da
Fonte constréi uma histéria de inovagdo, responsa-
bilidade social e presenca constante no cotidiano de
milhoes de brasileiros.

Imagens: Divulgagdo / Texto: Assessorias



A INDUSTRIA QUE E DESTAQUE NA
PRATELEIRA DE AGUA SANITARIA
TAMBEM E A LIDER EM VENDAS

NO BRASIL.

A Raymundo da Fonte ¢ a industria lider no Brasil, na categoria de
4gua sanitéria, com destaque em diversas regides, segundo pesquisa
Nielsen cedida para a Associacdo Brasileira de Supermercados (ABRAS).

”””””””

k www.raymundodafonte.com.br ¥/ Grupo
B /ind-strias-reunidas-raymundo-da-fonte & Raymundo da Fonte
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Levando identidade, sabor e

pelo
asil

proximidade para cada regido.

CAMPANHA CEPERA
PELO BRASIL

Cepéra apresenta Cepéra pelo Brasil, uma campanha que cele-
bra a diversidade cultural e os sabores presentes no dia a dia do
brasileiro. Com expressoes que representam cada regido do pais,
nossos sachés levam mais do que sabor: levam identidade, proxi-
midade e conexdo real com o consumidor.

Inspirada em um hébito muito comum nas casas e nos pedidos de deli-
very, a campanha transforma os sachés em um ponto de contato direto entre
marca, estabelecimento e consumidor. Quem nunca abriu a geladeira e en-
controu um saché guardado ali, pronto para acompanhar qualquer refei¢ao?

Para o canal food service, a iniciativa representa uma oportunidade estra-
tégica de aproximacgdo com o publico. Além de reforcar a presenga da marca
no momento do consumo, os sachés agregam personalidade ao servico e aju-
dam a criar experiéncias simples, praticas e memoraveis.

Como parte da campanha, a Cepéra também estd enviando kits especiais
para influenciadores de diferentes regides do pais, ampliando o alcance da
iniciativa e gerando conversas auténticas nas redes sociais.

No ponto de venda, os resultados reforcam essa forca: os sachés Cepéra
ja sdo lideres no canal Cash & Carry, demonstrando o potencial da catego-
ria para gerar giro, presenca de marca e conexdo direta com o consumidor.

Fonte: Nielsen T. Brasil C&C - 2026

Revista ABAAS

cepeérg

A Cepéra apresenta
Cepéra pelo Brasil, uma
campanha que celebra
a diversidade cultural e

os sabores presentes no
dia a dia do brasileiro.

Com expressoes que

representam cada regiao
do pais, nossos sachés
levam mais do que
sabor: levam identidade,
proximidade e conexao
real com o consumidor.
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| CRIE SUA
ROTINA DIARIA
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PANTENE MOLECULAR BOND REPAIR

DESAFIE OS DANOS COM
MOLECULAR BOND REPAIR

cLELE L e ]

Atencao, amantes de cabelos saudaveis! Apresentamos o novo Pantene Molecular
Bond Repair, a revolugao que vai além da simples reparagao de danos!

océ estd cansada de lidar com cabelos que-

bradicos, ressecados e sem vida? A linha

Pantene Bond Repair oferece a solugao

ideal para quem enfrenta o desafio dos fios
danificados. Enquanto outros produtos apenas conser-
tam os danos superficiais, nossa férmula inovadora pe-
netra profundamente na fibra capilar, reconstruindo e
regenerando o cabelo a partir da camada mais interna.
Afinal, o dano é reversivel quando a reparacéo é feita
em nivel molecular.

Com o nosso exclusivo Complexo Pro-Vitamina e
Amino-Peptideos, a nova férmula permite uma absor-
¢do profunda dos agentes reparadores, criando novas
ligacoes proteicas e fortalecendo a estrutura capilar
fundamentalmente. O resultado? Cabelos visivelmen-
te mais saudaveis desde o primeiro uso* e mais fortes
a cada uso**. A linha atua em todos os tipos de cabe-
lo, reparando danos quimicos, mecénicos, térmicos e
ambientais.

Descubra o portfélio completo da linha Pantene
Bond Repair:

Shampoo Bond Repair: Limpa suavemente enquan-
to inicia o processo de reparo profundo, preparando
os fios para a reconstrucio.

Condicionador Bond Repair: Hidrata e desemba-
raga, proporcionando uma textura sedosa e saudavel.

Maiscara de Tratamento Intensivo: Ideal para re-
construir a estrutura capilar em nivel molecular, pro-
movendo uma acdo poderosa de reparo.

Leave-in Bond Repair: Fortalece os fios criando no-
vas ligacoes de proteinas, ideal para uso didrio.

Spray Protetor: Protege contra danos futuros en-
quanto estiliza, mantendo o cabelo radiante e saudavel.

*vs shampoo sem ingredientes condicionantes **vs estado inicial com o uso continuo da linha completa Pantene Molecular Bond Repair
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CERVEJAS ZERO ALCOOL

E COM BAIXAS CALORIAS:
A FORCA DAS INOVAGOES.

mercado cervejeiro brasileiro passa por uma transformagéo impul-
sionada pelo crescimento das categorias zero dlcool e de baixas ca-
lorias, que respondem a busca do consumidor por equilibrio e no-
vos momentos de consumo.

O avanc¢o acompanha uma mudanca de comportamento do consumidor:

56% dos brasileiros afirmam tentar reduzir o consumo de alcool. Nesse cend-

rio, as versdes zero ampliam as ocasioes de consumo da categoria, permitindo

que a cerveja esteja presente em novos momentos do dia a dia, como encon-

tros durante o dia, atividades esportivas ou situagdes em que o consumidor

prefere ndo ingerir dlcool, sem abrir mao do ritual de brindar.

G

randes marcas também tém papel importante na consolidacéo desse mo-

vimento. Rétulos como Corona, Budweiser, Brahma e Skol ampliam seus por-

tfolios com versoes zero, fortalecendo a categoria e oferecendo opgdes que

combinam leveza e sabor. Com inovagdo constante e o sucesso incremental

das novas propostas de produto, essas cervejas se consolidam como uma das

frentes mais promissoras de crescimento da industria e uma oportunidade

estratégica para o varejo.

Fonte: Datafolha / 2025
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Com inovagao
constante e o sucesso
incremental das novas
propostas de produto,

essas cervejas se

consolidam como

uma das frentes
mais promissoras de

crescimento da industria

e uma oportunidade

estratégica para

o varejo.
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A primeira esponja biodegraddvel do Brasil se
decompde em até 25x mais rapido que esponjas
comuns, limpando com menos impacto ambiental.
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