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A 112 FBV foi
um sucesso

Mais de 10 mil visitantes, cerca de RS 54 INSPIRAGAO: COMO RECRUTAR, TREINAR
milhdées em negdcios gerados, 132 marcas E RETER TALENTOS  FIQUE POR DENTRO:

expositoras e nota 9.4 na avaliagéo do A ERA DA HIPERPERSONALIZACAO EM TEMPO
publico. Esses sdo alguns dos nimeros REAL  DIGITAL: SAIBA USAR 0 PODER
que mostram a forca da FBV 2025 DOS MICROINFLUENCIADORES
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Adquira agora

e garanta a
conformidade e
protecao do seu
negocio.

Acesse o
QRCode e
saiba mais:

Local: Co.nectar Hub, R. dos Andradas, 1234
15° Andar - POA/RS

E-mail: certificado.digital@conectarhub.com.br
Celular: (51) 98136-4508
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= Jd passamos para o sequndo semestre de 2025.E ja é
hora de planejar de que forma vocé vai aproveitar todo
o potencial que tém as datas comemorativas do final
de ano. Faca uso das licoes, dicas e insights da
112FBV e trabalhe para transformar o seu negécio
em um empreendimento mais sélido e mais eficiente.
Ah, e ndo esqueca que as trocas de estacéo também sdo
otimos estimulos para a movimentacéo do comércio.
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= A forca do varejo
pulsa aqui

A Feira Brasileira do Varejo tem o
propodsito de conectar ideias, dar
visibilidade a estratégias bem-sucedidas
e, acima de tudo, colaborar de modo
pratico com a solidez deste que é um
motor do desenvolvimento econémico e

social: o comércio.

E com satisfacio que entregamos mais
uma edicio do evento a altura dessa
expectativa. Foi com prazer e orgulho
que testemunhamos trés dias de uma
atmosfera vibrante na Fiergs.

Resultado de uma curadoria atenta e
comprometida, palestrantes de renome
nacional e internacional lancaram luz
para o futuro do comércio, com insights
que provocaram reflexdes, abriram
novas perspectivas e reafirmaram algo
que nunca perdemos de vista: quando
gente boa se reune, grandes coisas

acontecem.

Com chances concretas de parcerias, as
rodadas de negécio, uma novidade em
2025, vieram para ficar. E tenho certeza
de que todo o ecossistema varejista
ganhou com o networking intenso que

testemunhamos nos ambientes do evento.

Mais do que registrar os melhores
momentos, as paginas a seguir
comprovam o poder da coletividade, a
representatividade e a importancia do

Sindilojas Porto Alegre.

A forca de nossa comunidade tem de ser Arcione Piva

Presidente do
Sindilojas POA

fommentada de modo continuo. Por isso,
ja estamos preparando a edicdo 2026 da

FBV, ainda maior e melhor.

Convido todos os empreendedores da
cadeia do varejo, imprensa e sociedade
a estarem conosco nos dias 20, 21 e 22
de maio de 2026 para mais um grande

evento da industria do varejo brasileiro.
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FBY

NOTA
9.4

Mais de 10 mil visitantes, cerca de R$ 54 milhées em negdcios

gerados e 132 marcas expositoras sob o mesmo teto, em trés dias
“vivendo o futuro do presente”. De 21 a 23 de maio, quem foi até
a Fiergs conferir a 11% edicio da Feira Brasileira do Varejo (FBV)
encontrou uma atmosfera vibrante formada por especialistas e

autoridades em meio a debates sobre tendéncias.

Como uma prova do dinamismo do varejo no pais, mais de cem
palestrantes com uma diversidade de experiéncias e trajetérias
Nno ramo se revezaram em quatro palcos simultaneos - Negécios,

Maio na Massa, MKT & Vendas e Pequenos Gigantes.

Apods um hiato de um ano - em 2024 a FBV foi cancelada por
causa da enchente -, os organizadores podem festejar: a edicao
2025 recebeu uma avaliacio geral de 9,4. Pesquisa realizada pela
organizacao do evento apontou que 90% do publico pretende
voltar em 2026 e 95% considera que o conhecimento adquirido

na feira é aplicavel no dia a dia.

A abertura com um palestrante internacional foi o ponto alto da
programacao principal. Lee Peterson, vice-presidente executivo

da consultoria WD Partners, considerado uma das principais

Para 2026, a 122 edicdo da
Feira Brasileira do Varejo
ja tem data confirmada:
20,21 e 22 de maio.

vozes do varejo no mundo, entregou diversas reflexdes para a
plateia atenta: “A relacio entre tempo e esforco é chave. Sempre
viIA e tecnologias como ‘brinquedos novos, mas me pergunto
por que nio nos dedicamos a a¢des que podem ser feitas hoje, por
todos que estao aqui, como ter uma loja fisica especial e pensada

para o cliente?”, provocou.

Outro grande momento da feira foi a palestra “A superacio vale
ouro’, pelo atleta paralimpico Daniel Dias. Diante de uma plateia
cheia, ele convidou todos para que assumissem o protagonismo
em suas vidas, além de defender que o processo tem de ser tocado
de forma leve. “Eu escolhi sorrir para a vida, e convido todos a
fazer o mesmo”, sugeriu o dono de 100 medalhas (78 de ouro).

Novidades nesta edicao da FBV, as rodadas articuladas pelo
Portal de Negdcios do Sebrae RS conectaram pequenas, médias
e grandes empresas dos mais diferentes segmentos, como Moda,
Casa & Construcao e Alimentos Personalizados. Durante os trés
dias de evento, foram oportunizadas 586 agendas junto a 60
compradores e 230 fornecedores. Segundo Ariel Fernando Berti,
diretor técnico do Sebrae RS, foram mais de R$ 8 milhdes em

expectativa de negécios.



A loja Tendéncia, também do Sebrae, atraiu pessoas de todos os
setores como uma demonstracio pratica do que é possivel fazer
no varejo. Ainda dentro do compromisso do evento de oferecer
oportunidades imersivas, a Varejo Experience e o Varejo Pocket
abriram as portas dos fundos de empreendimentos de referéncia
em Porto Alegre, para que os participantes pudessem conhecer de

perto cases de sucesso no varejo.

A FBV 2025 sediou etapa classificatéria do Prémio Sebrae
Startups. A Be220, de Porto Alegre, garantiu vaga na final
nacional da premiacao, que reunira 30 negdcios de todo o pais na
Startup Summit, em Floriandpolis, em 2026. Ao longo da feira,

14 startups participaram da seletiva apresentando solucoes

para o varejo. A vencedora faz imersdes nas empresas para

criar laudos de viabilidade técnica e financeira de projetos de
tecnologia que o empreendedor deseja implementar. “Fez muito
sentido trazer uma seletiva do prémio dentro da FBV, porque
todas as solugdes trazidas pelas startups ajudam o empreendedor
a tomar as melhores decisdes de forma mais rapida, a ter mais
controle do negécio, mais produtividade, visando uma melhor
competitividade do setor varejista”, avaliou o gerente de Inovacio
do Sebrae RS, Carlos Eduardo Aranha.

A FBV 2025 CONTOU COM PARCEIROS
EM DIFERENTES CATEGORIAS

Patrocinadores: Confederacdo Nacional do Comércio
de Bens, Servigos e Turismo (CNC) - Patrocinador
Diamante; Caixa Econdmica Federal e Governo

Federal - Patrocinador Ouro; Sicredi e Governo do RS -
Patrocinadores Prata; Banrisul e Camara de Dirigentes
Lojistas de Porto Alegre (CDL) - Patrocinadores Bronze.

Demais patrocinadores: Prefeitura de Gravatai, Banco
Regional de Desenvolvimento do Extremo Sul (BRDE],
Banco de Desenvolvimento do Estado do Rio Grande
do Sul S.A. (BADESUL), PagBank, Conselho Regional de
Administragdo (CRA RS), Banco do Brasil.

Apoio: Fecomércio RS, Core, TOTVS, Prefeitura de Santa
Maria e Prefeitura de Porto Alegre.

Media Partner: Grupo RBS.
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A 112 EDICAO DA FBV -
VIVA O FUTURO DO PRESENTE -

FOI UMA CORREALIZACAO
DO SINDILOJAS POA
E DO SEBRAE-RS.

== 0 QUE DIZ ARCIONE PIVA, PRESIDENTE DO SINDILOJAS-POA:

“Recebemos muitas missdes do interior do Estado e também de outros estados do
pais. A receptividade desta edicdo foi excelente, com avaliacdes 6timas para os
palestrantes, os expositores e a organizagéio como um todo. Foram trés dias com
um ambiente de alto-astral. A maior licdo fica por conta da unido de duas grandes
entidades, Sindilojas Porto Alegre e Sebrae, em prol do varejo do Rio Grande do Sul e
do Brasil, sem nenhum tipo de vaidade individual. Porque o que realmente importa
s@o as entregas feitas em conjunto pelas duas entidades. A parceria das entidades
realmente fez uma grande diferenca. A qualidade do evento deu um enorme salto.”

0 QUE DIZ 0 DIRETOR TECNICO DO SEBRAE-RS, ARIEL FERNANDO BERTI:
“Gracas a soma de conhecimento, forca de trabalho e operacdo, atendemos

as expectativas, porque conseguimos realizar um evento varejista de enormes
proporcdes no Brasil, por meio de uma experiéncia imersiva. Fizemos uma FBV
histérica. Em um momento tdo simbélico de retomada da economia no nosso Estado,
reforcamos nosso compromisso com o fortalecimento do varejo, especialmente

dos pequenos negdcios, que sdo a base da nossa economia. 0 legado do evento é a
vivéncia, a conexdo, a transformacdo.”

= Além da importdncia de conectar o setor do varejo e == "Dos expositores aos palestrantes, a FBV
comunicar as perspectivas dos varejistas, a FBY também demonstrou a forga e a importdncia do varejo e
€ um palco que estabelece trocas de tecnologia, sequindo de toda a sua cadeia produtiva. E, ao agregarmos
as premissas do Plano de Desenvolvimento Econdmico empreendedorismo e geracdo de negdcios a feirg,
Inclusivo e Sustentdvel, que tem como foco melhorar ampliamos seu valor e trilhamos uma parceria
cada vez mais as estruturas do Estado para o avanco dos que so tende a se fortalecer ainda mais no futuro.”

setores produtivos e econdmicos.»

Ernani Polo. secretario de Desenvolvimento

Econdmico do RS

Luiz Carlos Bohn, presidente do Sistema
Fecomércio-RS/Sesc/Senac e IFEP e presidente
do Conselho Deliberativo do Sebrae RS



INSIGHTS DURANTE 0S 3 DIAS

“0s vendedores sdo os
maiores ativos de uma

loja. Por que entdo ndo

os qualificamos? Ndo os
valorizamos? Ndo damos
suporte @s suas carreiras?”
Lee Peterson, vice-presidente
executivo da consultoria

WD Partners

"“Eu escolhi sorrir para a vida,
e convido todos a fazer o
mesmao.”

Daniel Dias, atleta paralimpico

“Ndo é a toa que vemos
negdcios abrindo e fechando a
todo momento, porque muitas
das ideias ndo se conectam
com as pessoas. Quanto mais
sentido a gente coloca naquilo

que vamos criar, maior é a chance
de desenvolver algo unico.”

André Carvalhal, escritor e
comunicador de sustentabilidade
e comportamento [falando sobre
moda com propésito]

“Todos querem a grande
oportunidade, mas muitos

ndo estdo dispostos a fazer a
interconexdo dos meios, a olhar o
caminho do meio. Escalar é para
quem se prepara, inicia fazendo o
simples bem feito.”

Alexandra Casoni, empresdria e
mentora

“Complicamos muito o varejo.
Atecnologia é uma ferramenta.
A matéria-prima da inovagdo é a
audicdo, é ouvir o colaborador,

ouvir o cliente, é ir para rua, ver o
que estd na volta.”

Jayme Nigri, sécio-fundador da
Reserva

“A 1A coloca nossas empresas

no diva para entender o que se
aplica a elas. Essas tecnologias
vdo demandar da gente uma
reinveng@o, mas sem desespero,
com simplicidade.”

Luiz Pacete, editor de Tecnologia
e Inovacao da Forbes

“A 1A beneficia especialmente
as pequenas empresas, porque
0s pequenos empresdrios s@o
aqueles que tém que jogar em
todas as posigoes.”

Arthur Igreja, cofundador da
plataforma AA Inovagao
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0 PODER DOS
VINCULOS

Retencdo de talentos, gestdo eficiente
de pessoas e adaptacdo as mudancas
no mercado de trabalho — seja desde
a pandemia, com a normalizacdo

do home office, seja pela entrada

da Geracédo Z, com visdo e valores
diferentes - sé@o desafios centrais
para empresas de todos os setores,
especialmente o varejo. A escassez de
mdo de obra (qualificada, inclusive)

e a dificuldade de manutencdo do
quadro de funciondrios sdGo um
problema nacional.

“Quando falamos em qualificacdo,
é essencial compreender que o
problema ndo se limita @ formacdo
técnica. A falta de habilidades
interpessoais e competéncias
relacionais, fundamentais para o
sucesso no ambiente profissional,

éé °
também impacta diretamente na = “O nosso desafio

retencéo e no desempenho dos é transformar
colaboradores”, destaca Rhaissa experiéncia inicial
Quaini, head de Recursos Humanos em trajetéria de

do Sindilojas-POA. Na entrevista a . ”

) ) crescimento.
Seguir, ela compurtllhu formas de Rhaissa Quaini, head de Recursos
enfrentamento do problema. Humanos do Sindilojas-POA



O que sugerir a quem esta com muita dificuldade de

formar um quadro competente? Qual € a saida?

Investir em capacitacao é indispensavel. A expectativa

muitas vezes é de uma conexdo perfeita entre o profissional

e as necessidades da empresa. Mas uma equipe nio esta
pronta: o sucesso da contratacdo vem parte do investimento
do colaborador, parte do investimento do contratante, e isso
precisa estar claro. Outro ponto essencial é a construcao

de um ambiente colaborativo e transparente, com troca
constante entre gestor e equipe. O didlogo e o alinhamento

de expectativas sdo determinantes. Todas as geracoes, e nio
apenas a Geracao Z, se beneficiam e buscam por um espaco
colaborativo, em que o vinculo do colaborador com o negdcio é
reforcado e, consequentemente, melhora sua percepcdo sobre
o valor do ambiente de trabalho. Adotar essas estratégias
contribui para a formacio de equipes mais preparadas,
motivadas e alinhadas com os objetivos da empresa, reduzindo

a rotatividade e fortalecendo o varejo.

O que hi em comum naqueles que abrem mao de continuar
no mesmo emprego por mais tempo? O que alegam?

A falta de conexao do colaborador com a rotina de trabalho
ou a gestdo da empresa é um dos principais fatores que
levam a saida do emprego. Quando ha desalinhamento

de expectativas, tanto na entrevista quanto no dia a dia,

o profissional pode perder a perspectiva sobre seu papel,

sua contribuicdo para o todo e até mesmo sobre os pontos
que poderia aprimorar. A falta de clareza e de conversas de
alinhamento entre gestor e candidato durante a entrevista
contribui significativamente para a desisténcia do colaborador,
logo apés sua contratacio. E essencial que o processo seletivo
seja conduzido de forma transparente, mantendo uma

comunicacao clara e continua com seus colaboradores

Que estratégias ou medidas tém sido aplicadas por quem
esta conseguindo manter o quadro por mais tempo?

As estratégias vao além dos beneficios. A retencao esta
diretamente ligada a cultura organizacional e a qualidade da
gestdo. O primeiro passo é o alinhamento de expectativas.
Pequenas acdes, como reunides periddicas e conversas
individuais, fazem grande diferenca na construcao do vinculo
e, consequentemente, na reducio da rotatividade com o

colaborador. Definir horarios, normas de convivéncia e metas

objetivas evita conflitos e d4 seguranca ao funciondrio sobre seu
papel na empresa e o que é esperado dele. Oferecer treinamentos
e outras possibilidades de desenvolvimento transforma

empregos temporarios em oportunidades reais de crescimento.

De modo geral, ainda nesse sentido, o que o

pequeno e o médio varejista poderiam tentar para

manter bons funcionarios por mais tempo?

Quando o funcionario se identifica com a cultura da loja, de
gestao e seus produtos, ele tende a investir no ambiente a longo
prazo. Da mesma forma, o lojista precisa enxergar seu time como
parte fundamental do negdcio, construindo um relacionamento
baseado em didlogo, confianca e valorizacdo. Empresas que
aplicam essas estratégias conseguem manter sua equipe engajada

e reduzem custos com rotatividade e substituicdo de funcionarios.

O comércio é visto como porta de entrada, e

nao como carreira. Essa visao esta correta ou é um

estigma do qual o varejo precisa se livrar?

O comércio varejista oferece oportunidades acessiveis para
quem busca o primeiro emprego. No entanto, se olharmos

bem, o varejo é um mar de oportunidades que permite

o desenvolvimento de habilidades importantes, como
atendimento ao cliente, negociacio e gestdo de vendas. Alguém
que ocupa uma posicdo de vendedor, por exemplo, pode transitar
por segmentos como moda, calcados, materiais de construcao e
beleza, e adquirir conhecimento valioso. O desafio é transformar

essa experiéncia inicial em uma trajetéria de crescimento.

Como nao ser visto como porta de

entrada ou primeiro emprego apenas?

Oferecer oportunidades reais de desenvolvimento. Isso inclui
programas de capacitacdo, treinamentos especializados e planos
de carreira estruturados, permitindo que os funcionarios
enxerguem um futuro dentro da empresa. Além disso, a
profissionalizacdo da gestio e a adocio de praticas modernas,
como o uso de tecnologia para otimizar processos, contribuem
para tornar o setor mais atrativo. Outro ponto crucial é a
valorizacio do trabalho de equipe, de modo a reforcar a
importancia das fun¢des desempenhadas pelos colaboradores

e destacar o impacto que cada profissional tem no sucesso do
negocio. Esses sdo fatores que ajudam a consolidar o varejo como

uma escolha de carreira.
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PALCO EXTRAOFICIAL
PARA INOVAR

Co.nectar Hub celebra grandes momentos e consolida seu propdsito durante FBV 2025

Ambiente de inovacio do Sindilojas Porto Alegre, o Co.nectar
Hub transformou seu espaco na Feira Brasileira de Varejo em
um palco agitado e empolgado voltado a inovacdo. Ao longo dos
trés dias de feira, foi lugar de assinatura de termos de cooperacao,
de apresentacdo de “pitches’, de encontros e trocas entre

empreendedores e match entre ideias e oportunidades.

“Nao era um palco oficial, mas meio que funcionou como palco do

evento’, resume Leticia Gedrat, head do Hub.

Dividindo o espaco com o Sebrae Startups, mais de 20 startups

passaram pelo local e compartilharam seus pitches para uma plateia

= “Nao era um palco oficial,
mas meio que funcionou
como palco do evento.”

Leticia Gedrat, head do Hub.

atenta, interessada e curiosa. “Pitch” é uma apresentacdo curta e
direta, uma forma concisa, persuasiva e atraente de comunicar
as principais informacées de um ideia ou projeto. Em apenas
dois anos, o Sebrae Startups ja movimentou o ecossistema

de inovacdo em todo o Brasil. Para conectar empresas e
oportunidades, retine 18 mil cadastros, mais de 100 mil
atendimentos, mais de 200 programas nacionais e sete solucées
proprias. “Ficou a certeza de que oferecemos realmente uma
conexao dos lojistas, dos empresarios com solucdes para

inovacdo dentro do varejo’, comemora Leticia.

No segundo dia do evento, foi um sucesso o encontro aberto
entre os participantes de um grupo de gestio de pessoas do
varejo, que acontece no Co.nectar, e Beatriz Nébrega, uma das
palestrantes da programacao oficial da FBV. Com mais de 25
anos de experiéncia, ela é especialista em Desenvolvimento

Humano e Organizacional. O bate-papo lotou o estande.

“Isso evidencia quantas pessoas tém interesse no tema,

dentro da inovacio em varejo’, comenta a head do Co.nectar.

Um brunch marcou o ultimo dia do evento no espaco.

A confraternizacido em parceria com a Confeitaria Matheus
combinou com a atmosfera que marcou o estande durante
toda a FBV: um lugar para aprender, refletir, debater, dividir

experiéncias e promover networking.



REDE FORTALECIDA

0 Sindilojas POA, por meio do Co.nectar
Hub, firmou compromissos com entidades
representativas e executoras de projetos e
agoes de inovacdo no Estado. Vale destacar
a assinatura do protocolo de intengdes
entre o Co.nectar Hub e a AGS [Associagdo
Gaucha de Startups), unindo ainda mais

as startups e os hubs de inovagéio em

prol do futuro do varejo gaucho. A AGS é
uma instituicdo sem fins lucrativos com
atuagdo no desenvolvimento sustentavel
do ecossistema de startups gauchas,

com base em compartilhamento de
conhecimento, conexdo de talentos, acesso
a investidores e fomento de negécios.
Reune mais de 5 mil empreendedores, mais
de 100 empresas e mais de 100 startups.

“A gente esta realmente preocupado em estabelecer cada vez mais contatos,
fortalecer a rede para que possamos ser um mediador de conexdes mais
eficientes para a nossa comunidade, para a nossa base e para os associados”,
sintetiza Leticia Gedrat, head do Co.nectar Hub, “Entéio, quanto mais parceiros
tivermos nesse sentido, mais vamos conseguir apoiar as pessoas”, conclui.

A partir desta dltima edicéo da

FBV, o Co.nectar Hub passa a
disponibilizar ao Badesul estudos

e dados econémicos e sociais

— proprios ou de terceiros — que
possam ser divulgados e utilizados
como base para o desenvolvimento
de politicas publicas e instrumentos
de fomento @ economia, como
linhas de financiamento. Jd a
agéncia de fomento se compromete
em divulgar aos varejistas as
solugées financeiras disponiveis,
possibilitando o fortalecimento dos
negdcios. 0 termo de cooperacdo
entre as duas entidades foi
formalizado dia 21 de maio, no

estande do Hub na FBV. A parceria
foca em pequenos e médios
empreendedores.

0 presidente do Badesul, Claudio
Gastal, reforgou a importéncia da
parceria, comentando que, por

meio dos dados do Co.nectar, serd
possivel se aproximar ainda mais de
empreendedores locais, alinhando
solucdes as reais necessidades
deles. Sequndo Gastal, a agéncia ja
concedeu a esse publico no Gltimo
ano, apos a catdstrofe climdtica,

RS 46,4 milhées em crédito.
Presidente do Sindilojas Porto
Alegre, Arcione Piva comentou na
ocasifio que essa unido representa
um passo importante para
aproximar o varejo das politicas de
fomento e do suporte institucional
ao empreendedorismo e @ inovacdo.
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DE OLHO

NO CALENDARIO

E tempo de prever acdes estratégicas para melhorar a experiéncia
do consumidor e a performance comercial do seu negocio

O segundo semestre esta cheio de datas sazonais importantes
para o varejo. Sdo oportunidades que, com planejamento
detalhado e execucdo no ponto de venda, podem aumentar a
conversdo de vendas. E tempo de dar visibilidade e destaque
aos produtos ou servicos, bem como as experiéncias que

proporcionam, alinhando acées com o que dita o calendario.

A seu modo, cada data carrega um enredo e impacta na
organizacao de vitrines, géndolas, ilhas ou displays, no
planejamento de precos, considerando a possibilidade de
descontos ou combos, na condicido das equipes de venda,
promovendo incentivos ou prémios de performance, e no layout
das lojas. O ponto de venda se transforma para, mais do que
atender expectativas do cliente, oferecer e encantar o visitante

com o que nem havia se dado conta de que precisava.

A chance de aumentar a conversao de vendas é real.

Alguns descuidos, no entanto, podem jogar fora todas essas
oportunidades que o segundo semestre reserva para o varejo.
Uma atitude importante para evitar o desperdicio dessas datas é
alinhar marketing e time de vendas. Ou seja, evitar a desconexao
entre a proposta promocional e a execucdo no PDV. Todos os

envolvidos devem conhecer a ideia, as metas e estratégias.

Sao muitas datas, e a capacidade de reverté-las em volume de
vendas requer folego e preparacdo. Os consumidores precisam
ser surpreendidos. Quando se pensa em loja fisica, a experiéncia
e a personalizacdo falam mais alto. O visual é importante. Nem
pensar em fazer agdes genéricas, que poderiam ser adotadas em

qualquer data. Nesse sentido, conhecer muito bem os clientes

da marca e do negécio é ponto de partida. Um calenddrio com
muitas datas importantes para campanhas do varejo € exaustivo
e pode também nio estar alinhado ao perfil do seu publico, além
da rotina e necessidade de monitorar o desempenho e fazer
ajustes em tempo real. Nao acompanhar resultados pode levar a

perdas de vendas por falta de reposicéo, estoque parado ou erros

logisticos.




ESTRATEGIAS CRIATIVAS DE TRADE MARKETING JA TESTADAS:
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= AVANCO MODERADO
EM 2025

Apos registrarem crescimento entre 5,5% e 8%

em 2024, o comércio e o varejo brasileiro devem
desacelerar em 2025, com projecoes de alta entre 1,7%
e 2%, segundo estimativas da Confederacao Nacional
do Comércio (CNC). A expectativa, no entanto, é de
continuidade dos investimentos em lojas fisicas, canais

digitais e no fortalecimento de pequenos negdcios.

==

CELULAR DOMINA AS
TRANSACOES FINANCEIRAS

Entre 2020 e 2024, o Brasil somou 176,2 bilhdes de transacoes
financeiras — e 138,6 bilhoes delas (78,7%) foram feitas via
celular. Em 2024, o uso do telefone mével cresceu ainda mais:
85% das operacoes financeiras (58,6 bilhdes de um total de 68,8
bilhdes) ocorreram por esse meio. Os dados sdo do Banco Central,
no relatdrio Estatisticas de Pagamentos de Varejo e de Cartbes no

Brasil, disponivel no Portal Brasileiro de Dados Abertos.

das operacées financeiras

8 5 /o de 2024 foram feitas por
meio do uso do telefone
mavel (58,6 bilhdes de um
total de 68,8 bilhdes)

= ALTA NA INADIMPLENCIA NO RS

O numero de inadimplentes no Rio Grande do Sul cresceu

10,34% entre maio de 2024 e maio de 2025, segundo o

SPC Brasil. O indice supera tanto a média nacional (6,28%)

quanto a da Regido Sul (6,64%). A faixa etaria com maior

incidéncia de dividas é a de 30 a 39 anos, que responde por

23,68% dos casos. Considerando também os devedores até

49 anos, o percentual sobe para 44,84%. A inadimpléncia

atinge igualmente homens e mulheres.
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FIDELIDADE
CONQUISTADA

Confira duas experiéncias de
enfrentamento do problema da
alta rotatividade no varejo

Nem riscos cibernéticos, nem instabilidade macroeconémica, nem
inflacdo. O que mais preocupa o varejo é a falta de mao de obra
qualificada associada a dificuldade de manter os colaboradores nos
cargos. Foi isso que revelou um estudo da PwC com 4.700
executivos em mais de 100 paises no ano passado. Por aqui, ndo

é diferente - como deixa claro o bate-papo desta edicio. Para
inspirar, os relatos a seguir trazem a experiéncia de lojistas que estao

conseguindo contornar o problema.

A parte de beneficios financeiros, o diferencial esta na transparéncia
do processo seletivo, no investimento em desenvolvimento

pessoal, na construcio de relacionamentos genuinos e na criacio

de um ambiente de trabalho acolhedor, onde as pessoas se sentem

valorizadas e veem perspectivas de crescimento.

A IMPORTANCIA DO
AMBIENTE DE TRABALHO

e Um estudo no setor de varejo [Academy of
Marketing Studies Journal, 2025) concluiu que
um ambiente de trabalho sauddvel — com cultura
positiva, supervisdo eficaz, apoio organizacional e
equilibrio de vida - reduz a rotatividade.

e Um relatério da Paycor [abril/2025) indicou que
51% dos funciondrios estéio em busca ativa de
novas oportunidades e que 42% das demissdes
voluntdrias poderiam ter sido evitadas por
fatores internos como ambiente de trabalho,
reconhecimento e desenvolvimento.
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ELEVATO

Alinhar o maximo possivel as expectativas do candidato ao que
a empresa oferece e ao que a funcio exige. E assim que o Grupo
Elevato vem enfrentando a dificuldade de mao de obra e a alta
rotatividade que atualmente assustam o varejo. “O grande gap
estd nisso”, entende Andrea Ritzel, coordenadora de RH do
Grupo. “E necessaria muita transparéncia no processo seletivo”,
completa. No contato com um candidato, é preciso “vender” a
empresa de forma honesta, enfatizando a cultura construida,
valores, propésitos, posicionamento sobre questdes essenciais e
0 que visa para o futuro. Andrea lembra que muitos detalhes que
fardo diferenca no dia a dia do colaborador ndo sio quantitativos
ou mensuraveis e precisam ser lembrados. “Sao beneficios que
devem ser explorados, porque hoje as pessoas buscam qualidade

de vida”, observa. A contratacdo ndo pode ser apressada.

O candidato ideal ndo é nem o que carrega muita experiéncia nem

o que tem a melhor formacio técnica. “E alguém com vontade.

“Alguém com
vontade é
O hOSSO maior

tesouro.”

Andrea Ritzel,
coordenadora de RH
do Grupo Elevato

Esse é 0 nosso maior tesouro: a pessoa que queira aprender, que
queira fazer, que queira dar o seu diferencial, o seu melhor”,

revela.

Para enfrentar os atuais desafios na area de RH, o grupo tem
aprimorado processos. Uma ferramenta de recrutamento,

por exemplo, se vale de inteligéncia artificial para a descricao
de vaga, com o intuito de anuncia-la de modo mais atrativo.
Para combater a rotatividade, Andrea acredita que o caminho
€ o colaborador perceber que tem chance de crescer e se
desenvolver. A Elevato tem varias frentes nesse sentido, com
grande volume de treinamentos técnicos e oportunidades para

aprimoramento pessoal, na Escola de Pessoas.

“Sempre que o colaborador esta mais engajado, entendendo que
aqui é o lugar dele, a troca por outro emprego nao vai ser por
R$ 100" avalia. S6 que ha perfis de profissionais que tém mais
pressa. “Até um vendedor conseguir fazer a formatacao da sua

carteira de clientes, consideramos um periodo critico”, afirma.

Com quase 37 anos, a Elevato se orgulha de contar com
vendedores que estao no Grupo ha 20, 30 anos. E ha jovens
também, j4 com quatro anos de empresa, que antes estavam
“pipocando” em outras empresas. O quadro soma cerca

de 400 colaboradores. Na area de vendas, a mais delicada
para manutencao de quadro, sdo 120 pessoas. Os lideres sao
incentivados a conversar com suas equipes, compartilhar
sua trajetdria, para que ninguém perca de vista os préoximos
passos dentro da empresa. “Alguém com mais tempo de casa é

inspirador, é referéncia”, diz Andrea.

Elevato - Avenida do Forte, 500 - Vila Ipiranga (matriz)



SEGUNDA PIEL

A frente das lojas Segunda Piel, a empresaria Gabriela Road
desconhece um dos principais problemas que tém tirado o sono
de lojistas: dificuldade em manter funcionarios nos cargos.

Alta rotatividade nao faz parte da histéria da marca gaucha,

em cerca de 30 anos de atuacdo no comércio de Porto Alegre,
especializada em pijamas e lingerie. Entdo, também por isso, ndo
tem enfrentado o desafio de encontrar mao de obra, embora esteja
a par do problema que preocupa o varejo em geral.

Qual é o segredo?

Enquanto Gabriela ficava pensativa com a pergunta, uma
funcionaria que acompanhava a entrevista soprou a resposta: o
ambiente de trabalho. “E, eu acho que é isso: um ambiente bom’”,
concorda a empresaria. “Elas gostam de trabalhar na loja”, afirma
Gabriela, que garante nido oferecer nada de especial em termos
de beneficios que pesem na decisdo de permanéncia. Segundo
ela, vantagens e remuneracdes seguem o padrao do segmento de
varejo local. A Segunda Piel tem quatro funciondrias na unidade
matriz e duas na filial. A funciondria com menos tempo de
matriz tem cerca de 18 anos de casa; e, na filial, aberta ha oito, a

vendedora com menos tempo de trabalho ja completou sete anos.

Segunda Piel - Rua 24 de Outubro, 550, e Avenida Nilopolis, 543

“A gente conversa todos os
dias, alinha tudo o que vai
surgindo de modo natural.”

Gabriela Road, empresaria & frente
das lojas Segunda Piel

Segundo a empreendedora, o ambiente é leve. Cada vendedora
se compromete com os objetivos, tem metas, mas ndo ha uma
pressdo, uma cobranca estressante por resultados. Gabriela
também acredita que o relacionamento estabelecido entre ela e
as funcionarias influencia o ambiente de trabalho elogiado.

“E uma relacio de igual para igual. A gente conversa todos os
dias, alinha tudo o que vai surgindo de modo natural e genuino.
E eu estou todos os dias nas lojas, acessivel. Todos os dias a gente

faz trocas. Acho que isso faz diferenca’, opina.

A construcio desse ambiente agradavel e onde as vendedoras
querem permanecer tem origem no processo de selecdo. Ainda
que nio abra mao de alguns critérios, Gabriela explica que se
baseia muito no seu préprio feeling diante da pessoa, uma
experiéncia que ela acumulou em décadas trabalhando no ramo.
“As vezes a pessoa é superqualificada mas nio fecha, sabe?”,
comenta. Segundo ela, basta uma conversa para “sentir’ quem
segue no processo de selecdo e quem nao segue. Entre os critérios
dos quais ela ndo abre mao na contratacio é experiéncia.

A candidata precisa ja ter trabalhado como vendedora, porque
lidar com o publico “néo é simples”, reconhece. A empresaria se
vale de indicacdes, quando precisa renovar o quadro, porque
assim a candidata ja chega com a chancela de alguém em quem
ela confia. Outro ponto que Gabriela valoriza é a pessoa realmente
querer trabalhar na area de vendas. “Ela tem de demonstrar

que realmente deseja aqueleemprego’, explica. Nesse sentido,
candidatas muito jovens geralmente acabam preteridas. “Nao é

regra, mas quanto mais jovem se €, mais duvidas se tem”, analisa.
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CAFE COM LOJISTAS ABORDA
RETENCAO DE TALENTOS

Mariana Daiello abordou a falta de mado de obra qualificada, algumas questdes
cruciais de recrutamento e como evitar a perda de bons profissionais

Para Mariana Daiello, especialista em desenvolvimento humano,
a criacdo de um ambiente de trabalho saudavel - com énfase em
saude mental - é fundamental para que os profissionais queiram
permanecer nas empresas. Para grande parte dos profissionais,
segundo ela, o bem-estar inclui sentir que seu trabalho é ttil e ter
a liberdade de ser quem sio. Crucial para o setor varejista, “‘como
manter talentos e evitar a perda de bons profissionais” foi tema

do Café com Lojistas realizado dia 26 de junho.

Palestrante convidada da vez, Mariana destacou que a perda

do sentimento de pertencimento é mais comum do que se
imagina, contribuindo para a alta rotatividade. Flexibilidade e o
sentimento de valorizacio sao diferenciais decisivos para que o

talento escolha permanecer em uma organizacio.

Em 15 de julho, o tradicional encontro promovido pelo Sindilojas
recebera Giulia Silvestre, cofundadora e CEO da Plural, para falar
sobre estratégias de redes sociais que geram faturamento no

varejo.




CURSO

MEI que Vende, Vence: Inteligéncia de Mercado na Prdtica -
Como aplicar a inteligéncia de mercado no seu negdcio de
forma pratica. 0 objetivo é proporcionar ao empreendedor
MEI conhecimentos sobre andlise de mercado e
concorréncia, ajudando-o a identificar tendéncias, entender
o comportamento dos consumidores e desenvolver
estratégias para se destacar no mercado.

e Quando: dia 17 de julho, das 8h30 as 11h30

*  Onde: Rua dos Andradas, 1234, 9° andar - Sala Inovagdo
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ONDE
ENTRETER
E VENDER

Entenda como funciona o TikTok Shop,
disponibilizado no Brasil hd poucos meses

O fascinio pelas redes sociais avanca a passos largos no

cotidiano das pessoas e vai abocanhando funcdes que parecem
revolucionar a jornada de compra de consumidores. Os varejistas
precisam ficar atentos a essas mudancas de comportamento,

principalmente se lidam com clientes da Geracédo Z e Millennials.

Em maio, uma novidade de peso promete redimensionar o que se
entende por comércio eletrénico. O TikTok Shop chegou ao Brasil
com fama de grande sucesso em outros paises. A rede ja vinha
sendo usada como um forte canal para descobertas de produtos

- algo como “um google de produtos, de shopping” para as
geracdes mais novas. A chegada da nova funcionalidade completa

a experiéncia, tornando tudo fluido.

O TikTok Shop facilita a venda direta pela plataforma. E um
e-commerce totalmente mimetizado ao contetido gerado. Na
pratica, o consumidor nio precisa ir até o site da empresa ou
marca para fazer suas compras. Enquanto se distrai, pode

comprar algo a qualquer momento.

Para negdcios contarem com essa funcionalidade, a conta usada
pelo varejista precisa ser empresarial. Uma vez dentro do TikTok
Shop, os produtos podem ser promovidos em videos, em lives, na
vitrine (no perfil do usuario) e em contetidos criados por afiliados
e influenciadores. Etiquetas surgem junto aos produtos. Quando o
usudrio clica nelas, ja é direcionado para a finalizacio da compra.

O TikTok processa o pagamento, mas € o lojista quem envia o produto.

= “A geracdo Z esta usando mais o TikTok do que o
Google. Isso é uma ruptura bem grande na maneira
como se consome. E cresce cada vez mais, ndo de
modo absurdo, mas cresce a presenca de outras

geracdes na plataforma, pela simplicidade de uso.’

?

Emerson Reis, docente do Senac EAD e especialista em vendas



0 TIKTOK NO BRASIL
105,3 milhoes

€ o nimero de usudrios da rede social, 0 que
faz do pais o terceiro maior mercado global.

98%

dos usudrios pesquisados no Brasil,
conforme divulgado no inicio deste ano,
seguem influenciadores na plataforma.

L5%

seguem empresas ou marcas.

1%

ja compraram um produto ou servico depois
de assistir a uma recomendacdo no TikTok.

Fonte: Statista, plataforma on-line alema
especializada em coleta e visualizagdo de dados.

BORA PARA DENTRO!

* Para usar o TikTok Shop como vendedor, é necessdrio ter uma conta
empresarial (“business”) e também se cadastrar na plataforma de vendedores
(“sellers”). E recomenddvel que a conta empresarial esteja associada a um
CNPJ, embora néo seja uma obrigatoriedade para todos os casos.

« Feito o cadastro (exige o envio de documentos, o informe de alguns dados
bancdrios e algum tempo de espera), a plataforma permite listar produtos,
configurar a loja e integrar com solucdes de estoque, logistica e pagamento.
* Na Central de Ajuda para Negdcios, do portal do TikTok (https:/ads tiktok.
com/], ha todo o detalhamento da funcionalidade. Na segdo “TikTok Shop e
Seller Center”.

* No proprio aplicativo do TikTok ha tutoriais passo a passo com orientacdes
atualizadas. Ha também muitos videos ensinando o passo a passo em contas
do YouTube especializadas no assunto e na propria conta do TikTok Brasil.
Consultoria: Emerson Reis, docente do Senac EAD e especialista em vendas

POR QUE E INTERESSANTE
PARA 0 LOJISTA?

Porque o TikTok funciona a partir de uma outra I6gica de
algoritmo, e por isso a entrega [alcance) de seus contetidos
supera a de outras redes sociais. 0 algoritmo prioriza o interesse
que o contetdo gera e ndo o nimero de sequidores. Entéio, se 0
video prender a atencdo de alguém nos primeiros trés sequndos,
a plataforma entende que esse contetdo precisa ser mostrado
para mais usudrios. 0 formato “scroll infinito” reforca esse modo
de funcionar.

Entdo, é grande o potencial de atingir e encontrar o consumidor
com o interesse latente pelo produto ou servico [descobertas
espontdneas) e converter a venda ali mesmo, sem que ele precise
sair para outro ambiente.

Mais do nunca, tende a valer a pena apostar em um contetdo
auténtico, criativo, fruto de um profundo conhecimento do cliente
pela marca ou negdcio. Precisa ser uma mensagem com forte
apelo, direto da marca para a sua comunidade. E conhecendo em
detalhes o seu cliente que 0 empreendedor consegue definir o que
pode funcionar melhor como contetido: se videos informais, se
tutoriais, se bastidores, se lives com promocdes, se desafios, etc.
Néo perca de vista que o TikTok atrai especialmente jovens. E uma
plataforma muito visual e agil, que se comporta com base em
tendéncias dindmicas.



https://ads.tiktok.com/
https://ads.tiktok.com/
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A ERA DA HIPERPERSONALIZAGAQ
EM TEMPO REAL

Em “"Al Commerce”, a inteligéncia artificial ajusta continuamente as interacées a
preferéncias, habitos e demandas especificas de cada perfil de cliente

A inteligéncia artificial vem assumindo um papel estratégico nas
interag6es de compra, transformando a forma como consumidores
e marcas se relacionam. Para analistas, o conceito de “social
commerce” ja soa ultrapassado. No seu lugar, se desenha uma
nova era chamada “AI Commerce”, que conecta dados, contetido e

consumo em uma jornada continua de descobertas.

Na conferéncia “O novo cendrio do varejo: das compras sociais

ao comércio com A", Daiane Quesada, executiva responsavel

pelo setor de industrias da Meta, ressaltou a transformacao nos
habitos de consumo impulsionada pela Inteligéncia Artificial (IA). A

apresentacdo ocorreu durante o painel no evento Omnivarejo 2024.

A partir de modelos preditivos e automacao avancada, a
hiperpersonalizacdo nas mensagens deixaria de ser um
diferencial competitivo, segundo Daiane, tornando-se um
pré-requisito essencial para alcancar bons resultados.

Na pratica, isso representa que interpretacées baseadas em

dados sdo geradas instantaneamente, gracas ao monitoramento
constante das acdes do usuario. A IA é capaz de “compreender” as
percepcoes dos consumidores em relacdo a produtos e marcas por

meio de redes sociais, reviews e comportamentos de navegacao.

dos consumidores no pais
6 8 % ja adquiriram produtos
ou servicos de ofertas
personalizadas recebidas
com base em seu histérico de
navegacdo e compras. 0 dado
consta em um levantamento
da Nodus encomendado pela
Meta em setembro de 2024.

Para viabilizar isso, recursos como Lagos de Dados (Data Lakes)
e Plataformas de Dados do Cliente (CDPs) retinem informacées
captadas em multiplos canais, proporcionando uma visao
integrada do perfil do consumidor, incluindo seu histérico de

interacoes e preferéncias pessoais.

A partir disso, marcas e empresas oferecem experiéncias
extremamente customizadas e significativas, elevando o nivel de
engajamento e as taxas de conversio. A andlise de sentimentos,
que utiliza técnicas de processamento de linguagem natural

e algoritmos de aprendizado automatico, vai além da simples
deteccdo de palavras-chave: procura entender o contextoe a
intencdo das mensagens emitidas pelos usuarios. Essa abordagem
favorece a identificacdo de tendéncias emergentes, caréncias do
mercado e possibilidades de inovacao, permitindo uma adaptacdo

agil as mudancas nas expectativas dos consumidores.

Por outro lado, com todo esse avanco impactando as relacées no
varejo, ha desafios importantes relacionados a transparéncia,
ética e privacidade dos dados. E essencial garantir que essas
questdes sejam cuidadosamente respeitadas enquanto parece nao

haver limites para a evolucdo constante dessa tecnologia.

E 0 quanto cresceram a mais as empresas lideres em
% Customer Experience [CX], em comparagdo d média do

segmento em que atuam. Ainformacdo é do relatdrio

do Boston Consulting Group (BCG), divulgado no

primeiro semestre de 2023. Uma empresa CX conhece
profundamente a jornada do cliente, identificando todos os
pontos de contato (canais, interagdes, momentos-chave).
Usam tecnologia (CRM, automacdo, IA) para antecipar
demandas e entregar experiéncias personalizadas.



CONHECA 0S TERMOS

Discoverabilidade

Conceito-chave no cendrio atual de consumo, especialmente em redes sociais e
plataformas digitais, é a capacidade de um produto, marca ou servico ser encontrado
espontaneamente, ou seja, sem que o consumidor esteja ativamente procurando por
ele. 0 consumidor descobre mais do que busca.

Data Lake

E um repositério centralizado que armazena grandes volumes de dados brutos em seu
formato original, de diversas fontes (banco de dados, sensores, redes socidais, etc.

E uma tecnologia padréo para armazenamento de grandes volumes de dados em seu
formato original, usada por muitas empresas para andlise avancada e integracdo de
multiplas fontes de dados.

Customer Data Platforms (CDPs)

Sdo ferramentas reconhecidas e utilizadas globalmente para unificar dados de
clientes e construir perfis Gnicos, melhorando a personalizagdo e a eficdcia das agdes
de marketing.

0 QUE MUDA
NESTE CENARIO

Contetidos e sugestdes de
produtos adaptados a cada
perfil do cliente;

A segmentacdo avancada
otimiza o timing das
comunicacoes, definindo
melhores dias e horas para
interacoes;

Ofertas irrelevantes para
um perfil de cliente sdo
evitadas;

Aumento de conversoes;
Maior fidelizacéo de
clientes;

Melhor gestdo de estoque e
logistica.
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0S PEQUENOS
TEM VEZ

Quando e por que os microinfluenciadores
podem ajudar a promover o0 seu negdcio

Pequenos, mas fortemente identificados com um nicho e muito
bem vistos dentro de uma comunidade, que nio é grande mas

é altamente engajada. Quando bem escolhidos, dentro da
estratégia de marketing do negdcio, os microinfluenciadores
compartilham os mesmos interesses e mesmas dores do seu
cliente em potencial. Essa proximidade genuina e auténtica abre
caminho para que um produto ou servico seja promovido de
forma mais natural. O grau de confianca da audiéncia aumenta

quando o seguidor percebe que se trata de alguém “real”.

“Se valer de um microinfluenciador é uma estratégia vantajosa
porque, em marKketing, uma coisa é vocé falar bem de vocé
mesmo; outra coisa é um terceiro falar bem da sua marca.
Quando um terceiro que tem credibilidade fala bem da sua
marca, se parecer natural, se nio parecer uma coisa muito
forcada e falsa, essa mensagem passa mais forca”, analisa Felipe
Wasserman, professor especialista em redes sociais da Escola
Superior de Propaganda e Marketing (ESPM).

Influenciadores ajudam muito a construir vinculo emocional
com o publico, entio, a campanha da marca ou de negdécio tem
de ser bem conduzida, para combinar de forma genuina com
o conteudo do dono da conta e nédo causar estranheza entre os
seguidores dele. Sdo considerados micro as contas com entre
10 mil e 100 mil seguidores. E, nanoinfluenciadores, os que
tem menos de 10 mil. Esses niimeros, no entanto, as vezes

mudam. Ha agéncias e plataformas gestoras em marketing de

e
®
USS 24 bilhdes

Foi a aposta do estudo “The Influencer
Marketing Benchmark Report 2024", do
Influencer Marketing Hub, sobre o volume
que o mercado de influéncia movimentaria
em 2024, quase 14% a mais do que no ano
anterior.



influéncia que trabalham com esses produtores de conteudo e
onde diferentes perfis deles, por nicho, podem ser encontrados e

contratados.

“E importante entender bem com quem o microinfluenciador
fala e se atrai o publico que agrega a marca, que a estratégia

de marketing quer atingir”, ensina o professor. Isso pode ser
checado estudando o perfil do inluenciador, conferindo o
perfil de quem comenta, curte e segue as publicacdes da conta.
Fugir da “publicidade explicita”, focar em contetdo natural

e relevante é uma alternativa eficaz para o varejista médio

ou pequeno desde que o planejamento esteja bem alinhado.
“Normalmente, funciona melhor naqueles segmentos do varejo
com um nicho muito especifico, como esportes, fashion, beleza,
cosméticos, alimentar, pois tem um um publico muito fiel que

gosta de seguir indicagdes”, comenta Wasserman.

Se valer do engajamento de influenciadores pequenos também
exige calculos para o pequeno e o médio varejista. Se a ideia é
enviar a ele algum produto, tem de considerar o custo desse
item comparado ao potencial de alcance dessa conta. O efeito

compensara o custo do produto?

Nesse sentido, o docente da ESPM lembra ainda que, com
esses microinfluenciadores, pode funcionar bem convida-los
para algum evento, disponibilizar cupons ou algum beneficio

exclusivo, que ndo sdo custos para o varejista.

“E importante entender bem
com quem o microinfluenciador
fala e se atrai o publico que
agrega a marca, que a estratégia
de marketing quer atingir.”

Felipe Wasserman, professor especialista em redes sociais

VA EM FRENTE! MAS ANOTE:

*  Funciona melhor em nichos especificos;

e Otipode conteudo tem de soar natural,
genuino, ndo forcado;

 Epreciso ter o claro o objetivo e mensurar o retorno
- se é de engajamento, de visitas ao perfil, de vendas
ou novos sequidores). Sem avaliar as métricas, ndo
tem como ter certeza de que a estratégia valeu a
pena. Isso também significa conferir se a campanha
estd alcancando o publico desejado.

* Acertar o momento para apostar em
microinfluenciadores faz diferenca. Ndo tende
a funcionar muito fazer agées muito pontuais,
distantes entre si ou que s@io cada uma de um jeito,
sem “conversarem”.

AVALIE BEM

Acertar na escolha do microinfluenciador é
extremamente importante para uma estratégia eficaz.
Outro ponto é o preco de uso da imagem desses
microinflacionadores. “E uma estratégia que funciona
para o pequeno e 0 médio varejista, mas tem que

ser muito bem pensada”, alerta Felipe Wasserman,

professor especialista em redes sociais da Escola
Superior de Propaganda e Marketing (ESPM). Colocar
tudo na ponta do Idpis pode mostrar que talvez possa
valer mais juntar orcamento e fazer parceria com um
influenciador maior do que queimar a estratégia com
vdrios micros que ndo vdo agregar em vendas.
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Reconhecimento nacional

Representantes do Sindilojas
Porto Alegre participaram
ativamente da programacéo

do 402 Congresso Nacional de
Sindicatos Empresariais (CNSE),
realizado em Séo Paulo. 0 evento
€ um dos principais espacos

de troca de boas prdticas entre
sindicatos empresariais de todo
o pais. Durante o congresso, 0
Sindilojas POA foi agraciado com o
Prémio de Comunicacdo Sindical,
reconhecimento nacional pelo
trabalho estratégico desenvolvido
na drea de comunicacdo,
especialmente no fortalecimento
da imagem da entidade como
fonte oficial de informacéo para
aimprensa e autoridades do Rio

e B em dados, que ajude o varejo a

tomar decisdées mais conscientes

0 case premiado foi centrado

na producdo e divulgagéo de
pesquisas relevantes para o varejo,
iniciativa que tem posicionado o
Sindilojas Porto Alegre como uma
referéncia técnica e confidvel.
“Receber esse prémio é motivo

de orgulho, mas também

de responsabilidade. Nosso
compromisso é seguir produzindo

e fortaleca o papel institucional
da entidade junto a sociedade”,
afirmou o presidente do Sindilojas
Porto Alegre, Arcione Piva. 0
trabalho do Nucleo de Pesquisa
da entidade orienta empresdrios,
jornalistas, liderancas publicas e
demais agentes do ecossistema
varejista. Em 2024, boa parte

das insercdes do Sindilojas POA

conteudo de qualidade, baseado na midia esteve diretamente

Campanha do agasalho 2025

Associados do sindicato estéo convidados a tornarem seus
estabelecimentos pontos de coleta da Campanha do Agasalho 2025.
0 endereco do Sindilojas POA e do Co.nectar Hub (Ruados Andradas,
1234]) é ponto oficial de coleta de roupas e cobertores - no

222 andar e no 152 andar, respectivamente. A acéo reforga o
compromisso da entidade com a solidariedade e o bem-estar da
comunidade. Colaboradores podem contribuir com pecas em bom
estado para ajudar quem mais precisa neste inverno.

Os lojistas interessados receberéo um cartaz personalizado com
a identidade da campanha, que deve ser afixado junto a caixa de
doacdes no estabelecimento. A coleta nas lojas participantes serd
feita pela prépria equipe do Sindilojas Porto Alegre e a entrega @
Prefeitura esta prevista para ocorrer apés o dia 4 de julho.

relacionada aos estudos e
levantamentos conduzidos pelo
nucleo.

Ainda durante o congresso, 0
superintendente Alexandre Peixoto
apresentou o case “Reconstruindo
Juntos”, que destacou o papel

do Sindilojas POA na conducdo

de acoes estratégicas diante da
calamidade provocada pelas
enchentes que atingiram Porto
Alegre em maio de 2024.




PARCEIROS DE
CRESCIMENTO
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Para se associar

Acesse www.sindilojaspoa.com.br e cadastre-se no link

“Quero me associar” ou entre em contato com a equipe de
Relacionamento e Novos Negdcios pelo telefone
(51] 3025-8300, de segunda a sexta-feira, das 8h as 18h.

Missdo
Representar, defender e promover o desenvolvimento da

classe lojista, com exceléncia em servigos, gerando beneficios
e vantagens para a categoria, associados e sociedade.

BOAS-VINDAS AQS NOVOS

Os novos associados foram recebidos na sede do Sindilojas POA no dia 3
de julho, em um evento criado para apresentar a atuacio da entidade e
fortalecer a conexao com empresarios do setor varejista.

O presidente Arcione Piva abriu o encontro destacando a relevancia do

Visdo

Sindilojas POA junto aos lojistas e as autoridades municipais e estaduais.

Piva mencionou a representacio legal nos acordos coletivos e convencoes
coletivas e a atuacdo junto aos vereadores em projetos de lei que sio de
extrema importancia para os lojistas. Também apresentou um panorama
histdrico da entidade, contextualizando os novos associados sobre sua
trajetdria e importancia para o comércio da capital. O evento contou ainda

com a participacdo do superintendente Alexandre Peixoto, que enfatizou

Ser referéncia para os lojistas de Porto Alegre e Alvorada
na defesa de seus interesses, representatividade e no
desenvolvimento de associados.

Bandeiras

Combate ao comércio informal;
Seguranga publica;

Redugdo e simplificagdo de tributos, impostos e licengas;

a importancia do momento como uma oportunidade para ampliar o

networking entre os lojistas, estimulando parcerias e troca de experiéncias.

Capacitagdo;

Estimulo & inovagao.

0 /sindilojaspoa /company/sindilojas-porto-alegre
@sindilojaspoa sindilojaspoa.com.br
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FUTURO.
ORGULHO.

PRA CIMA,
RIO GRANDE

DD4
Acompanhe a cobertura completa G rU p O I ‘l»

nos veiculos do Grupo RBS.
n /GrupoRBS @GrupoRBS u @GrupoRBS gruporbs.com.br A gente vive junto.




