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= VYem ai um

grande ano

A determinacio que move
diariamente os pequenos e médios
varejistas ganha nova roupagem

a cada inicio de ano. Sabemos que

é uma época que traz demandas

que exigem folego e conhecimento:
reorganizar estoques, ajustar equipes,
rever metas, acompanhar indicadores
e, claro, lidar com as incertezas
tipicas do mercado. E justamente em
situacdes assim que o associativismo

se revela essencial.

No dia 8 de janeiro, uma comitiva
do Sindilojas desembarca em Nova
York para acompanhar a NRF
2026, o maior e mais importante
evento de varejo do mundo. Além
de mim, estarao no grupo Rosi Luz,
vice-presidente Administrativo

e de Tecnologia da Informacao da
entidade, Marco Antonio Belotto,
vice-presidente financeiro, e Ninive
Girardi, coordenadora de marketing.
Acompanhe tudo pelo site e pelas

redes sociais do Sindilojas POA.

Voltaremos de 14 com insights
valiosos, tendéncias claras e,
principalmente, a certeza de que o
varejo que prospera é aquele que se
antecipa. O objetivo é compartilhar
aprendizados dessa imersao
internacional e traduzir o que
realmente importa para o cotidiano
de quem esta na linha de frente do

nosso varejo: vocé, lojista.

E ja temos outro grande movimento
no horizonte: o Sindilojas Porto
Alegre esta preparando mais uma
edicao da FBV - Feira Brasileira do
Varejo. Um evento que, ano apos
ano, consolida-se como espaco de
negdcios, relacionamento e inspiracdo
para quem quer acompanhar as
transformacdes do setor. A edicao
2026 tem nova curadoria.

E estamos apenas no comec¢o de um
ano que serd intenso e desafiador,
muito provavelmente, mas também
cheio de possibilidades de sucesso.

Trabalharemos para cria-las.

Arcione Piva

Presidente do
Sindilojas POA
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Qi)

2026 inicia com
anadlises e projecoes
que podem ajudar na
tomada de decisdes
envolvendo

0 seu negacio

A cada virada de ano, organizacdes, instituicoes, consultorias e
especialistas envolvidos com o varejo se debrucam sobre dados

e projecdes para apontar as tendéncias futuras neste que é um
setor extremamente dindmico e altamente competitivo.

Os empreendedores estao cada vez mais desafiados a
acompanhar a rapidez das mudancas no comportamento do
consumidor, na tecnologia e na economia. A leitura do cendrio e a
projecao de caminhos a seguir oportunizam que grandes, médios

e pequenos varejistas adotem decisdes mais acertadas.

O Sebrae RS organizou conteudos sobre essa temdtica em

seu portal digital, relacionando as tendéncias para 2026 com
acoes praticas que podem ser aplicadas por pequenos e médios
varejistas. Entre os diagnoésticos estio as seguintes tendéncias: o
consumidor quer qualidade, propdsito, simplicidade e vinculo,
nao se pauta s6 por preco; quer ter certeza de que a aquisicao tem
valor além do que est4 na etiqueta; espera por jornadas de compra
fluidas, experiéncias leves, que gerem bem-estar, e atendimento
empatico; além disso, valoriza durabilidade e comércio reverso,
com o consumo consciente ganhando forca. Na analise do Sebrae
RS, o uso de tecnologia apoia decisdes sem substituir o humano.

No fisico, a loja cria possibilidades de memoria e cuidado.

Conforme o material, cada leitura do que vem por ai pode virar
oportunidade quando aplicada de forma simples e testada

rapidamente. O caminho é escolher eixos prioritarios, definir

Coordenador do Nucleo
Retail Studio da ESPM,

o professor Ricardo
Pastore tem uma visdo
otimista para o varejo
gatcho em 2026, ao
menos numa dimens@o
mais macro, mesmo
que com alguma
instabilidade. Confira:

experimentos curtos, medir resultados e escalar o que funciona,
transformando insights em acdes concretas que fortalecam

o negocio. Pequenas agdes como melhorar atendimento,
simplificar processos e comunicar valor ja colocam o negdcio

alinhado ao novo cenario.

O uso massivo de Inteligéncia Artificial por varejistas e
consumidores, o crescimento do retail media (estratégia de
marketing que cria antuncios direcionados e personalizados
no momento exato da compra) e expansao das plataformas
OWS (Omnichannel Web Services) sio as principais apostas
a merecerem atencao, segundo o professor Ricardo Pastore,
coordenador do Nucleo Retail Studio da ESPM.

As plataformas OWS sado responsaveis pela integracio entre
todos os canais de uma empresa (marketplaces, lojas fisicas,
e-commerce, etc.), indo além das vendas e centralizando em
um so6 lugar dados do seu negécio, estoques, pedidos, tabelas

de preco e muito mais. A adocdo delas economiza tempo e
recursos. Além disso, essas plataformas proporcionam entregar
uma das demandas que mais crescem entre os consumidores:
jornadas de compra mais fluidas e personalizadas.

A expectativa é de que o mercado global de sistemas de
marketing omnichannel cresca 31,3% ao ano até 2030, segundo
previsdo do Grand View Horizon Databooks, especializado em

pesquisa de mercado e inteligéncia de dados.

“E um ano de eventos, emocdes e grandes oportunidades.
Teremos Copa do Mundo, eleicées, muitos feriados e um
ambiente econdémico instavel, especialmente no Rio Grande do
Sul. Ao mesmo tempo, serd o ano em que trés tendéncias ganham
forca real: uso massivo de IA por varejistas e consumidores,
crescimento do Retail Media como nova fonte de receita e
expansdo das plataformas Omnichannel Web Services. Em
periodos emocionalmente intensos, o consumidor tende a oscilar

entre empolgacdo e incerteza. A Copa do Mundo, eleicoes e
feriados prolongados criam exatamente esse ambiente. Feriados
elevam o humor coletivo, trazem descanso e aliviam tensoes.

A Copa do Mundo unifica torcedores, gera pertencimento e cria
momentos de celebracdo. Eleicées aumentam a ansiedade, mas
também despertam esperanca em dias melhores. 0 varejo pode
e deve ser um agente de motivagéo, otimismo, fé e confianca”.
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CONSUMIDOR DO FUTURO

Estudo da consultoria internacional WGSN, chamado

“Consumidor do Futuro 2027: Emocées”, aponta trés estados

emocionais centrais que vao influenciar o desejo de compra:

* Alegria estratégica: representa um desejo consciente
por bem-estar e leveza, como forma de enfrentamento
ao estresse

* Desvontade: uma resposta ao esgotamento
generalizado, especialmente entre as geracdes mais
jovens. Nesse contexto, cresce a valorizagdo do tempo,
do conforto e da simplicidade

e Otimismo cético traduz o espirito ambiguo do nosso
tempo: a empolgacdo com os avangos tecnoldgicos,
especialmente com os avancgos da Inteligéncia Artificial,
vem acompanhada de desconfianga e desejo de maior
transparéncia por parte das marcas

Além disso, o professor aconselha os pequenos e os médios
varejistas a considerarem os grandes eventos de 2026, como Copa
do Mundo e eleicdes, para entenderem o comportamento do
consumidor. “O varejo pode e deve ser um agente de motivacéo,
otimismo, fé e confianca’, observa. Sua opinido vai na direcdo do

tema da secio Bate-papo desta edicao.

E também se alinha as direcées sinalizadas pela consultoria
internacional WGSN no estudo “Consumidor do Futuro 2027:
Emocdes”. Nele, ganham destaque os sentimentos que estao
mais evidentes nas pessoas e o impacto disso para marcas.
Segundo a andlise, o clima geral é de ansiedade, cansaco coletivo
e esperanca. Entao, as marcas precisam ir além da estética e

da funcionalidade para oferecer produtos e experiéncias com

significado, conforto e conexao.

A WGSN cunhou até uma expressio para essa tendéncia:
economia de aura, quando marcas e lojas proporcionam boas
sensacoes ao cliente. Com um lugar de pausa e acolhimento.
Confira no destaque os estados emocionais que, segundo a

consultoria, vao influenciar o desejo de compra.

Cofundador da BS Project, hub de inovacao criativa a frente

da curadoria da FBV 2026, graduado em Relacdes Publicas e

pés-graduado em Sociologia, Jodo Ramos também coloca o
comportamento humano no centro das relagdées comerciais:
“Hoje, o consumidor ndo apenas compra; ele conversa. Ele faz
perguntas, explora combinacoes, testa cenarios de entrega,
pede recomendacdes personalizadas e ajusta suas escolhas em
tempo real. A compra deixa de ser um fluxo engessado e vira
um didlogo continuo. Isso muda tudo, porque o lojista nao é
mais alguém que apenas oferece produtos, ele é um arquiteto
de interacodes, alguém que projeta experiéncias mais fluidas,

humanas e relevantes”.

Especializada em inteligéncia de consumo e mercado, a
Nielseniq - consultoria com transito mundial - também
divulgou insights sobre o que esperar de 2026. Segundo a
analise, tudo converge para um varejo mais simples, Util e
centrado no cliente. Mesmo parecendo mais confiantes, os
consumidores continuam apertados pelos custos e compram
com muito mais cuidado. Cada produto precisa valer a pena.
Eles buscam confianca, praticidade e beneficios claros. Como
0s precos ja chegaram ao limite, o crescimento vem de mais
volume, melhor mix e focar em marcas proprias fortes. A midia
no varejo ganha espaco e ajuda a personalizar a experiéncia.
Ja a instabilidade dos insumos forca inovacdo para manter

qualidade e preco acessivel.

0 cliente quer saber a origem,

a qualidade e o propésito por

trds do produto.
Destaque procedéncia,
garantia e custo por
uso; ofereca uma
linha essencial que
resolva o dia a dia.

Produtos com beneficios reais
e claros se destacam.

. Comunique resultados,
3 use certificacbes
e ofereca precos
€  escalonados ou “compre
? agora, pague depois”.

0 cliente busca leveza,
bem-estar e ambientes que
o fazem sentir-se melhor.

. Melhore aromaq, luz
3 e musica; organize
0 espaco por
€  moods e mantenha
? comunicagé@o empdtica.

Marcas éticas e verdadeiras
ganham preferéncia.

. Mostre bastidores,
3 funciondrios,
certificacdes e prdticas
€ éticas; comunique
?  valores de forma clara.

Consumidores preferem
marcas que cuidam do ciclo
completo do produto.

- Crie drea de comércio
3 reverso, ofereca vale-
compra por devolucdes
€ eincluareparo e ajustes
?  como Sservico.

0 QUE O CLIENTE QUER?

0 consumidor quer comprar
no canal mais fdcil, rapido e
sem obstdculos.
. Mostre estoque em
< tempo real, ofereca
retirada no mesmo dia e
Oque mantenha atendimento
fazer?  consistente nos canais.

Cresce a busca por impacto
menor e fornecedores locais.

Mapeie energiq, avalie

solugdes solares, priorize

compras regionais e use
0que embalagens eco com
fazer?  orientacdo de descarte.

Comunicacdo mais leve

e relacdes equilibradas

sdo valorizadas.
Envie mensagens
positivas com
produtos e torne o
espaco fisico mais
acolhedor.

A compra precisa ser continua

entre on-line e fisico.
Otimize mobile, ative
vendas em Instagram e
TikTok e ofereca “compre
on-line, retire na loja” com
mensagens padronizadas.

POR ONDE COMECAR

Escolha dreas prioritdrias.

Social commerce
transforma conversas
em compras.

—~ Faca live commerce, ative
microinfluenciadores e
gerencie avaliagdes para

Oque transformar clientes em
fazer?  embaixadores.

Eventos climaticos
exigem preparo.

>~ Revise estoques e

< logistica, implemente
planos de contingéncia

Oque e fortalecaredsoe

fazer?  |ogistica reversa.

S

Tecnologia (IA) apoia
decisdes, mas ndo substitui
o toque humano.
L UselAgratuita para
< prever reposicdo,
personalizar kits,
Oque testar descricoes e
fazer?  gutomatizar respostas.

0 cliente compra significados,
rituais e pertencimento.
Crie comunidades de
marca e enquadre
produtos como
solucdes ou rituais, ndo
apenas mercadorias.

Defina quais tendéncias fazem mais sentido para o seu negdcio e seu publico.

Crie uma acdo com objetivos claros.

Estabeleca metas mensurdveis e prazos curtos.

Meca, aprenda e escale o que funcionou.

Mesmo pequenas iniciativas podem gerar grandes transformagdes quando
aplicadas com consisténcia e visdo de futuro.
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As decisbes de compra podem estar mais
ligadas @ sensacdo de acolhimento e
pertencimento do que a preco ou conveniéncia.
E o chamado varejo emocional, em contraste

ao varejo tradicional, no qual sdo consideradas
secunddrias as questdes de ambiente de loja,
relacionamento e a propria experiéncia de
consumo. “Todo varejo é emocional, na medida
em que existe emocdo em qualquer experiéncia
de varejo”, argumenta o professor Leonardo
Nicolao, PhD em Marketing pela Universidade

do Texas (Austin, EUA). Nicolao é Mestre em
Administracdo pela UFRGS, acompanhando de
perto dreas como comportamento e bem-estar
do consumidor, tomada de decisé@o e marketing.

O que exatamente € o ‘varejo emocional’?

Varejo emocional é uma consequéncia do “varejo experiencial”,
que possui uma tradicido documentada de pesquisa e, no

final das contas, pode ser considerado um sinénimo. O varejo
experiencial (ou emocional) foca, com o perdio da redundancia,
na experiéncia do consumidor no varejo. Nesse sentido, o
ambiente da loja, incluindo iluminacao, temperatura, cheiros,
sinalizacio, etc., e o atendimento - personalizacio, cortesia,

empatia, identificacio e satisfacdo das necessidades buscadas -

proporcionam uma experiéncia emocional para o consumidor,

que vai além da mera aquisicao do produto ou servigo buscado.

Os pequenos e médios lojistas tém alguma vantagem
competitiva em relacio as grandes redes quando o assunto é
criar conexdes emocionais com os clientes?

Sim. A experiéncia no varejo e a consequente experiéncia
emocional se dio por varios elementos. Entre eles, o ambiente

e o atendimento. No atendimento, o pequeno e o médio
varejista podem se diferenciar, ja que existe uma chance maior
de conhecer seu cliente, suas necessidades, criando lacos de
empatia. No ambiente de loja também existem oportunidades.
Grandes varejistas alcancam seu tamanho por meio de ganhos
de escala que, por sua vez, advém de uma padronizacio de todos
os aspectos operacionais. Sinalizacdo padronizada, disposicdo
de produtos padronizada, até fragrancias e musica ambiente sdo
padronizadas. Com isso, a chance de uma conexao genuina cai
drasticamente. A experiéncia emocional envolve alguma forma
de reconhecimento, de personalizacdo. A experiéncia tem que
fazer sentido para UM consumidor especifico. A chance de isso

acontecer é maior para pequenos e médios varejistas.

Quais sdo os elementos praticos que geram essa sensacao de
acolhimento? Estamos falando de atendimento, ambiente
fisico, storytelling da marca... o que realmente faz diferenca?
Tudo isso faz diferenca. Eu ndo tenho uma ideia de hierarquia, e eu
imagino que isso varie muito com o contexto. Tendo dito isso, nés

sabemos que experiéncias relacionais com outros seres humanos

sdo especialmente aptas a gerar experiéncias emocionais. Pensa nos
teus momentos mais divertidos, mais tristes, etc. Provavelmente
aconteceram com outras pessoas ou se referiam a elas. Assim,

o atendimento parece o atributo capaz de gerar essas conexoes
emocionais. Mas, claro, um ambiente agradavel, um ambiente
extraordindrio, pode causar um impacto emocional. Minha aposta
estaria no atendimento. O storytelling nada mais é do que uma
transformacaio do posicionamento da marca em uma narrativa.
Tanto atendimento quanto ambiente de loja podem ajudar a “‘contar
essa histdria”, mas ela nio é central para conexdo emocional.

O consumidor constréi sua propria histéria com a marca.

Como um lojista pode transformar sua loja em um ‘ponto de
pertencimento’ para os clientes? Existem exemplos praticos de
acoes que criam essa identificaciao?

Comecando pela empatia. Entendendo o que é buscado nessa
loja (para além dos produtos que ela vende), nesse espaco,

e se colocando no lugar do consumidor. Isso passa por uma
compreensao de quem é o consumidor da loja. Nao afastar
clientes ja é um grande passo. Aqui, o afastamento pode se dar de
varias formas: uma temperatura nio acolhedora, maus cheiros,
atendimento hostil, a decoracio da loja sinalizando um preco
alto (quando o mercado-alvo busca precos baixos), segurancas
“no pescoco do consumidor”. Existe uma énfase muito grande
no “giro” do varejo, em fazer com que o ciclo entrada-compra-
saida seja o mais curto possivel. De varias formas, se comunica
para o consumidor que ele precisa sair o mais rapido da loja.

Ele percebe. Por que eu iria em uma loja fisica dessa forma e

ndo on-line? Exemplos positivos sio lojas com alguma forma de
descanso e exploracido. Colocar o consumidor a vontade para
mexer nos produtos, um lugar para sentar, uma oportunidade
de conversa informal. Um exemplo, para mim, sio livrarias com
local para repouso e a consulta de livros. Sdo lugares que podem

ser acolhedores para o consumidor.*

Para um lojista com recursos limitados, quais seriam as trés
primeiras acoes praticas e de baixo custo que ele poderia
implementar para fortalecer a conexao emocional com

o cliente?

Eu vou tracar uma analogia util, ainda que superficial. Como

as pessoas constroem conexdes emocionais umas com as
outras? O primeiro passo € o desejo de ambas as partes de criar
essa conexao. O segundo passo é empatia. No caso do varejo, o
primeiro passo é conhecer o seu cliente. Conhecer o cliente ndo
envolve necessariamente uma pesquisa de mercado, embora
ela certamente possa ajudar, mas um olhar e um ouvido atentos
para as pessoas que circulam no ambiente. E uma atitude de
escuta e de observacio do cliente. Eu investiria em formas de
ouvir o cliente: uma caixa de sugestdes, treinamento de escuta
para funcionarios/as, ou outras formas de favorecer a interacio
entre clientes e varejista. E honestidade. Assim como nas
relacdes interpessoais, nos desestimulamos quando percebemos

que existe um interesse escuso, quando se esconde alguma coisa.

Nesse caminho de criar conexao emocional, ha chance de erros?
Existe o risco de parecer forcado ou artificial? Como evitar?
Sim, existem riscos. Assim como na tentativa de criar conexoes
emocionais com outras pessoas, a autenticidade é fundamental.
O varejo emocional deve ser auténtico, algo dentro do que a
marca faria, condizente com o seu posicionamento. Quando eu
entro em um café para comprar uma agua no caminho da minha
aula, ndo quero conexao emocional, ndo quero empatia e, ca
entre nds, ndo me importo com o ambiente de loja. Me “segurar”
para me perguntar como anda a minha vida teria o efeito oposto
ao buscado. De maneira geral, existe um equilibrio ténue entre
se preocupar com o bem-estar do consumidor dentro do dominio
de consumo e querer “ser o melhor amigo dele para todas as
horas”. O consumidor sabe o que busca no varejo. Nao é coaching,
nio é a panaceia para todos os seus males. E um lugar legal onde
se é entendido, onde os problemas relacionados a categoria de
produtos buscada sdo resolvidos. Isso tudo pode ser feito com

atencao, com empatia, em um lugar legal. Mas ndo mais que isso.
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DIA DE CONEXOES
E SOLUCOES

Trabalhos do hub criativo do Sindilojas POA e de seu nucleo de inteligéncia
convergiram para um evento de inovacéo aplicada ao varejo

Estio definidas as frentes estratégicas que devem orientar a
atuacio do Sindilojas POA em 2026, apés um amplo processo
de escuta e andlise das principais dores do varejo local. A partir
de um diagnéstico revelado pelo NIIS - Ntcleo de Inteligéncia
e Inovacao, o Co.nectar Hub organizou, em outubro passado, a
primeira edicdo do Co.nectar Day, encontro que reuniu cerca
de 40 representantes de setores estratégicos para transformar

desafios em solucdes praticas para o pequeno e o médio lojista.

Representantes da universidade, do governo, da economia
criativa, outros hubs de inovacio, educadores, lojistas,
empresarios e especialistas convidados se debrucaram sobre trés
eixos: qualificacdo do varejo, contratacio e retencao de talentos,
engajamento e fortalecimento da comunidade. O objetivo foi

cocriar solucdes praticas.

“O evento reforcou o compromisso do Sindilojas Porto Alegre em
atuar de forma inovadora, colaborativa e orientada por inteligéncia

coletiva, valorizando a participacdo de toda a comunidade que

trabalha diariamente para transformar o varejo da capital gaticha”,
resume Leticia Gedrat, head do Co.nectar Hub, que destacou o
evento como uma oportunidade de conexao qualificada que nem

sempre diferentes setores conseguem parar para fazer.

A troca de perspectivas e a aproximacao entre os participantes
contribuiram para ampliar o entendimento sobre o ecossistema
varejista. A tarde de trabalhos, conduzida de forma imersiva e
colaborativa pela equipe da Numerik, especialista em processos
de cocriacdo, resultou em ideias e protétipos de possiveis
caminhos para apoiar o varejo da Capital. Os participantes
receberam provocacoes e sinteses produzidas pelo NIIS,
garantindo alinhamento e profundidade, gerando 18 ideias
iniciais. Apds apresentacao, discussido e votacdo coletivas,
foram selecionados dois projetos por grupo, totalizando seis
projetos finalistas. No pds-evento, a consultoria consolidou essas
ideias vencedores e produziu um plano de a¢io inicial, com
recomendacdes e proximos passos. Houve ainda uma revisiao

interna de tudo que foi sugerido no Co.nectar Day, inclusive as

nao selecionadas, para garantir que nada relevante fosse perdido.
“Esse processo garantiu que o Co.nectar Day se tornasse, de
fato, um gerador de projetos praticos e ndo apenas um evento

inspiracional”, explica Leticia.

No ano de 2026 o trabalho tera continuidade. O NIIS sera
responsavel por organizar esses resultados e acompanhar o
desenvolvimento das frentes estratégicas da entidade nos
proximos meses. Novos produtos, programas e pilotos serdo
testados. O trabalho marca a etapa inicial de um plano de acao
mais amplo, que pretende transformar o diagnoéstico realizado
em solucdes concretas para o varejo porto-alegrense. Tarcisio
Pires, vice-presidente do Sindilojas POA e um dos idealizadores do
NIIS, afirma que 2025 foi um grande ano para o grupo: “além de
agregarmos mais diretores lojistas, levamos o NIIS para dentro do
Co.nectar Hub, cujo ambiente e profissionais nos ajudam a pensar
fora dos padrdes normais de um lojista”. Segundo o dirigente, as
expectativas para 2026 sdo muito positivas. “O ano promete ser o

inicio de belos projetos para o nosso varejo”, projeta.

VINCULOS ESTRATEGICOS

SOBRE 0 NIIS

0 Co.nectar Day é parte de um processo continuo de
construcdo estratégica conduzido desde 2024 pelo
Sindilojas Porto Alegre, por meio do seu Nucleo de
Inteligéncia e Inovagdo (NIIS). 0 grupo formado por
diretores e gerentes da entidade mapeou as dores

do varejo ao longo de 10 encontros, mediados pelo
Co.nectar Hub. Foram definidas dreas que envolveram
os participantes do Co.nectar Day: qualificagdo

do varejo, contratacdo e retencdo de talentos,
engajamento e fortalecimento da comunidade.

Além de mapear os desafios estruturais enfrentados
pelos lojistas da Capital e identificar as prioridades
estratégicas para orientar a atuacgdo do Sindilojas
nos proximos anos, essas reunides efetivaram a
reestruturacéo do NIIS, que passou a ser de fato um
nucleo de reflexdo guiada e inteligéncia coletiva.

Com o objetivo de valorizar o trabalho de lideres empresariais e discutir temas relevantes para o setor de varejo
em Porto Alegre, o Sindilojas POA organizou o primeiro encontro “Entre Lideres”, em parceria com o Co.nectar Hub.
Realizado em outubro, o evento reuniu empresdrios e autoridades para discutir financas e politicas econémicas.
0 presidente da InvestRS, Rafael Prikladinicki, compartilhou sua vis@o sobre desenvolvimento e inovagdo no

Rio Grande do Sul. Com edicdes bimestrais, o Entre Lideres, seqgundo o presidente do Sindilojas POA, Arcione

Piva, promove um ambiente de confiancaq, didlogo e experiéncias inspiradoras. A iniciativa visa se consolidar
como um espaco de relacionamento e valorizacéo da lideranca gatcha, promovendo trocas de alto nivel e
fortalecendo vinculos estratégicos.
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N RF RETA' L’S BlG SH OW 2026: A LISTA DE PALESTRANTES
O FUTUROE JA ‘T

Kecia Steelman (Ulta Beauty)

... ) ] Fran Horowitz (Abercrombie & Fitch)
Confira os principais temas do maior evento de varejo

Gary Vaynerchuk [VaynerMedia)
do mundo, que ocorre sempre em janeiro em Nova York
Janeiro é um més vibrante e carregado de expectativas

para varejistas de todo o mundo por causa da realizacdo

da NRF 2026: Retail’s Big Show, o maior evento global do

ramo, que se realiza anualmente em Nova York. O evento

atrai mais de 40 mil participantes de todos os continentes.

Mais de 5 mil marcas de 100 paises devem marcar

presenca. Sao esperados em torno de mil expositores.

Embora com atrativos desde o dia 8, a feira em si se
concentra nos dias 11, 12 e 13, e uma comitiva do Sindilojas
Porto Alegre estara 14, mais uma vez, para ver de perto

as ultimas novidades e inovacdes em tecnologia para o

varejo, transformacéo digital e experiéncia do cliente.

O intuito é aproximar o associado do que é tendéncia - um
exercicio claro do que sugere o proprio tema-ancora do
evento este ano: “The Next Now / The Next Now is Here”,
ou seja, o futuro ja estd em curso. Entdo, nio ha tempo a
perder. Interpretar essas tendéncias e oferecer meios de

aplica-las na nossa realidade é o objetivo da comitiva.

Um olhar sobre a programacao da feira, nesta edicio,
demonstra énfase na pratica e na implementacio - para
além de narrativas que focam em tendéncias - em areas
de transformacéo digital, formas de interacdo com o

cliente e reconfiguracido das cadeias de valor.

Entre as novidades deste ano esta o Al Stage, que cobrira
todo o ciclo operacional do varejo na perspectiva da
inteligéncia artificial. A prioridade esta em mostrar o que
vem sendo feito de fato. Praticas sustentaveis também
estdo no centro das discussoes. Ha espacos dedicados e

debates sobre reduzir impacto ambiental.

ESTAREMOS LA

As palestras principais devem abordar temas como
a integracdo de tecnologia no varejo de luxo, 0
futuro do comércio digital, a reinvengéo de marcas
e o marketing de impacto. A programacdo estd
estruturada em 6 eixos:

Experiéncia do cliente: estratégias de
fidelizacdo, integracéo entre canais e criacdo
de experiéncias imersivas.

Operacoes e eficiéncia: praticas de logistica
reversa, upcycling e uso de IA auténoma para
reduzir custos.

Modelos de negdcio: novos meios de
pagamento, formatos dgeis e estratégias
digitais para competir no e-commerce.

Gestdo de talentos: sessdes sobre lideranca,
retencdo e desenvolvimento de equipes de loja.

Tecnologia e inovacdo: énfase em inteligéncia
artificial, ética no uso de dados e integracdo
entre fisico e digital.

Lideranca no varejo: tomada de decisdo em
cendrios complexos, lideranga empdtica e
impactos regulatdrios no setor.

VOCE SABIA?

A National Retail Federation (NRF] surgiu em 1911,
inicialmente como a Associacdo Nacional de
Mercadorias Secas para Varejo dos Estados Unidos.
Comerciantes locais se reuniam anualmente.

Em 1990, a NRF consolidou sua presenca

global apds a fusdo com a Federacdo de Varejo
Americana. Em 2025, a edigéo teve cerca de 40 mil
participantes, de mais de 100 paises, reunindo
aproximadamente 6 mil empresas e 450 palestras.
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CURTOE
EFICAZ

0 que levar em conta para treinar
seus vendedores em reunioes
diarias de 15 ou 20 minutos

Pequenas doses de informacdo em um curto espaco de tempo,
a fim de construir aos poucos um conhecimento maior

sobre determinado assunto, podem ser muito efetivas para a
capacitacdo continua de equipes de vendas. Em muitos casos,
encontros de 15 a 20 minutos funcionam melhor para ajustes
técnicos e correcdes rapidas de um problema, enquanto
conteudos comportamentais mais complexos devem ficar para

reunides mais longas e esporadicas.

“O vendedor, em geral, € um cara ansioso, ele se perde um
pouco no tempo. Entio, se vocé esticar muito o treinamento,
ele acaba se perdendo. Fala-se que, em geral, num evento de
quatro horas, a pessoa consegue manter atencio por 30 ou 40
minutos, no maximo. A partir daquilo, ela ja se perde, por isso
se fazem pausas. Entao, treinamento de 15, 20 minutos é muito
efetivo para ajustar técnicas para o vendedor”, ensina Thiago
Concer, palestrante, especialista em vendas. Em 2024, ele foi

o convidado do Sindilojas POA para o evento especial de final
do ano, quando compartilhou seu conhecimento para atingir

resultados de vendas de forma consistente e sustentavel.

Para montar treinamentos curtos, ele observa que, antes de

qualquer coisa, é preciso ter claro o objetivo. Além disso, tem

CURVA DO ESQUECIMENTO

Desenvolvida pelo psicdlogo alemao Hermann Ebbinghaus, a Curva do Esquecimento demonstrou que, sem reforco ou
aplicagéo prdtica, o ser humano esquece cerca de 50% do que aprende em apenas uma hora, 70% em 24 horas e até
80% em uma semana. Fazer revisdes constantes de assuntos estudados é fundamental para evitar o esquecimento.

de prever a aplicabilidade. A pedagogia do encontro precisa
comprovar que as pessoas entenderam - isso é chamado de
sustentacido. “Imagina que o vendedor esta ha 10 anos fazendo algo
de um determinado jeito e agora aprende de outra forma’, explica
Concer. “Depois do treinamento, preciso fazer ssmanalmente uma
simulacao, até garantir que a nova forma esteja sendo adotada

de forma natural, que o vendedor dominou aquilo”, conclui.
Fragmentados de forma envolvente e objetiva, os assuntos sdo

assimilados de forma rapida - o que pode motivar mais o vendedor.

Baseado em sua experiéncia com a area, o especialista observa que
as pessoas tém certa aversao a treinamentos. Entao, ele aconselha
o gestor a mostrar para o seu colaborador o quanto aquele
aprendizado vai melhorar a vida dele - no caso dos vendedores, o
quanto o dominio daquele conhecimento pode incrementar a sua

conversao, ou seja, permitir aumentar as vendas.

Exatamente pelo mesmo motivo - uma certa aversao a
aprendizados -, Concer ndo recomenda deixar o vendedor

livre para buscar sua capacitacdo. “Em geral, as pessoas nio se
aproximam daquilo que nio gostam”, observa. Entao, vai ser mais
dificil que, sozinhas, busquem corrigir aquilo no qual ndo vao tao
bem. "Entao, durante a trilha de conhecimento, a pessoa precisa
de um responsavel que esteja junto, porque sozinha vai ser mais

complicado de ela evoluir”, ensina.

As reunides didrias também servem para checar o “pace”

(a relacdo entre a meta e o realizado), identificar gargalos e
reforcar boas praticas. Esses encontros rapidos ajudam a manter
o senso de responsabilidade e evitar a dispersdo que ocorre
quando o desempenho nio é acompanhado de perto. O espaco
também funciona para reconhecimento imediato, um estimulo

importante no varejo.

DICAS

Para que um treinamento seja efetivo, ele precisa
ter um objetivo claro, exercicios que comprovem
a compreensdo e um periodo de “sustentacéo”,
quando o comportamento é reforcado até se
tornar natural.

E fundamental relacionar o aprendizado a
ganhos concretos. Mostrar ao vendedor, com
dados, como determinada técnica pode elevar
sua taxa de conversdo e seu ganho financeiro
aumenta a adeséo.

Em geral, profissionais evitam temas em que
tém dificuldade. Por isso, € necessario um
responsavel pelo desenvolvimento, capaz de
montar trilhas alinhadas a metas objetivas.

0s encontros curtos também sdo espacos para
reconhecer boas performances, parabenizar

o vendedor, bem como ajudd-lo a néo perder

o foco. Quando ndo temos de prestar contas, é
normal do perfil humano relaxar um pouco.
Numa jornada de pequenos encontros e
treinamentos para o varejo, o0 especialista sugere
como temas as etapas cldssicas da venda:
planejamento do dia, prospeccdo, abordagem,
uso de perguntas (talvez a maior falha técnica
entre vendedores seja ndo fazer perguntas

aos clientes), levantamento de necessidades,
apresentacdo, contorno de objegées, fechamento
e pés-venda. 0 objetivo final permanece simples:
capacitar para que o vendedor venda mais.

“Treinamento de 15, 20 minutos é muito

efetivo para ajustar técnicas para o vendedor.
Ele, em geral, é um cara ansioso, se perde um
pouco no tempo. Entao, se vocé esticar muito o
treinamento, o vendedor acaba se perdendo.”

Thiago Concer, palestrante e especialista em vendas
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= PREVENIR VICIOS PARA EVITAR DIVIDAS

Quase 50% dos brasileiros defendem campanhas de conscientizacao
sobre o vicio em apostas e 35% pedem a proibicdo de marketing
voltado a jovens e adolescentes, de acordo com a pesquisa “Jogos de
Aposta Online”, realizada pela Confederacido Nacional de Dirigentes
Lojistas (CNDL) e pelo Servico de Protecdo ao Crédito (SPC Brasil), em
parceria com a Offerwise Pesquisas.

O estudo mostra também que 30% dos entrevistados acreditam que
as escolas e as redes sociais devem ter papel ativo na conscientizacao
sobre o vicio em apostas. A pesquisa foi motivada pelo avanco das
plataformas digitais e a popularizacao das apostas esportivas no
pais. O jogo on-line esta cada vez mais acessivel e vinculado a idolos
esportivos e criadores de conteudo nas redes sociais. O fenémeno
esta diretamente ligado aos riscos de endividamento da populacio.
Incluir o tema nas escolas, segundo a percepc¢ao popular, permitiria
discutir ndo apenas as consequéncias financeiras das apostas, mas
também o funcionamento psicolégico do vicio, a influéncia da

publicidade e o papel das redes sociais na formacao de habitos.

DESCONFORTE-SE

Reflexdes praticas sobre inovacdo, comportamento do consumidor
e lideranca marcaram a palestra especial de final do ano promovida
pelo Sindilojas Porto Alegre, em novembro. Especialista em

varejo e tecnologia com mais de 25 anos de experiéncia e host

do VarejoCast, foi como autoridade no mercado que Caio

Camargo destacou: a capacidade de agir e se reinventar é o que
mantém o lojista relevante. As decisdes que envolvem inovacao,
comportamento do consumidor e lideranca definem, segundo o
palestrante, quem conseguira se manter relevante em um mercado
cada vez mais competitivo.

Camargo destacou que inovar nio é, necessariamente, criar algo
inédito. Muitas vezes, a diferenca esta em revisar rotinas que se
repetem ha anos: reorganizar a vitrine, personalizar o atendimento
ou incluir servicos que agreguem valor. Sair na frente depende
menos de recursos e mais de atitude. Experimentar, aprender

e inovar diariamente deixam de ser diferenciais e passam a

ser condicdes minimas para competir no varejo, um setor de
transformacao acelerada. Ele sugere apostar na proximidade com
ocliente, na agilidade e na exceléncia operacional. Entender como
o cliente decide é obrigatdrio. Para aqueles que compram pela
experiéncia - e ndo preco -, proposito, acolhimento e sensacao

tém muito peso. A mensagem é direta: negdcios pautados apenas
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em preco tornam-se frageis; relacionamento e valor sustentam

a fidelizacao. Para ele, ferramentas digitais podem facilitar
processos, mas nao substituem o olhar humano. A chave é
combinar conhecimento, curiosidade e testes constantes.

O palestrante lembrou ainda que liderar no varejo exige
desconforto permanente. A acomodacio € um risco, porque abre
espaco para concorrentes. Chamou a atencdo para mudancas
nas relacdes de trabalho, que exigem novas formas de gestao.

A dificuldade em contratar e engajar equipes tem relacao

direta com as expectativas das geracdes Y e Z, que buscam mais

flexibilidade, propdsito e modelos hibridos.

= E-COMMERCE: TIKTOKSHOP MOSTRA FORCA

A receita bruta total transacionada na plataforma TikTok, durante a Black
Friday, cresceu 129% na comparacdo com a data promocional de 10/10 -
referente & campanha “Data Dupla” do Mercado Livre, um evento mensal
de ofertas com cupons, descontos e frete gratis (a partir de R$ 19), que
acontece no dia 10 de cada més, com pico em outubro.

A alta no valor gerado apenas por lives foi ainda maior: 143%.

Os dados do TikTok Shop mostram ainda o potencial dos criadores de
conteiido. Em novembro, Viih Tube realizou no TikTok Shop o
pré-lancamento especial de sua marca de beleza e cuidados pessoais,
chamada Spoiler, idealizada em parceria com a Free Brands. Ela fez duas
lives na plataforma e vendeu mais de 8,5 mil produtos.

O TikTok Shop identificou algumas tendéncias de consumo nesse periodo
de atuacio no Brasil, entre as quais: satide e beleza é a categoria com mais
produtos vendidos na plataforma, preco competitivo segue sendo um fator
critico na preferéncia da comunidade e com forte prova social, ou seja,

testemunhos de pessoas que ja compraram, ganharam escala com rapidez.

CAFE COM LOJISTAS DE 2025

ORQUESTRA AFINADA

Com o tema “Gestdo de Equipes para Vendas no Varejo”, a edicdo de
novembro do Café com Lojistas oportunizou aos associados um encontro
com Roberta Alvarez, executiva especializada em Gestdo de Pessoas.
Conectando pessoas, processos e metas em um ambiente
extremamente competitivo e dinéimico, a gestdo de equipes para vendas
no varejo é uma peca central para o desempenho do negécio.

A equipe de vendas é quem transforma o fluxo em receita. Gestdo é o que
transforma estratégia em execucéo e pessoas em resultado. Sem elgq,
até boas campanhas, bons produtos e bom marketing perdem forga.

A convidada comparou o papel do gestor ao de um maestro: quando néo
ha regéncia, s6 se ouve ruido, barulho; quando hd regéncigq, o resultado
vem. Todos fazem parte da mesma orquestra: para que o resultado
apareca, é preciso alinhar método, processo e pessoas.
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A DECISAO DE NAO DESISTIR

Confira o testemunho de uma empresa familiar que persiste no Centro da Capital

O Centro de Porto Alegre resiste a tendéncia de enfraquecimento
comercial diante de desafios proprios e outros alheios a sua
trajetodria, fruto de configuracdes de negocios mais recentes do
ponto de vista histdrico. O avanco de servicos de compras on-line
e a implementacao acelerada de shopping centers impactaram na
vitalidade de centros urbanos em cidades do mundo todo - como
lembra Natan Arend, professor de Arquitetura e Urbanismo da
UniRitter que empresta seu olhar de especialista para explicar a

importancia, para toda uma cidade, de manter um Centro vivo.

“A perda de vitalidade econémica tem tornado areas centrais das
cidades mais suscetiveis a processos de degradacio urbana, como
o aumento da inseguranca, a precarizacdo do espaco publicoe o

esvaziamento de bens histéricos e culturais”, ele afirma.

Em meio a um contexto desafiador estd o empreendedor Jodo
Danilo Grechi, que saiu de Horizontina para apostar no varejo da
Capital hd cerca de cinco anos. A decisdo de ndo desistir do negécio
mesmo diante dos desafios do comércio de rua no Centro Histérico
- entre os quais, perdas financeiras, inseguranca e um cenario
competitivo - envolve tanto responsabilidade social quanto um

compromisso pessoal com o projeto iniciado pela familia.

Aposentado das funcdes que exercia em uma grande empresa,
Grechi e a familia decidiram abrir juntos as lojas Prioridade 10,
contando com o suporte da franqueadora. O modelo de precos
baixos - hoje com teto de R$ 30 - exige alto fluxo diario de clientes.
Por isso, a localizacido no Centro era estratégica: “Vocé tem que
girar. Tem que ter pessoas passando, entrando na loja, olhando,
comprando, sendo nio adianta’, explica. A primeira loja foi aberta
em 2021. Ao optar por uma regido com fluxo, sabia que teriam
desafios conhecidos da regido. No inicio, o negécio sofreu com furtos
e perdas elevadas. “A gente errou muito na escolha da seguranca’,
reconhece. Com o tempo, reforcou vigilancia fisica, cAmeras e agora

avalia ferramentas de inteligéncia artificial para reduzir danos.

O maior impacto, porém, veio com a enchente de 2024. A perda
total passou de R$ 2 milhées, incluindo produtos, mobiliario e
equipamentos. As duas lojas do Centro foram atingidas. O choque
levou a familia a cogitar encerrar as atividades. “A principio a gente
pensava em nem abrir mais”, admite. A retomada ocorreu com
recursos préprios, impulsionada pela uniao interna e pela equipe:
“O apoio que a gente teve foi entre nds mesmos e dos funcionarios”.
De l4 para c4, as vendas nio retornaram ao patamar anterior.

Ele calcula queda de 30% a 40% no faturamento e relata que a

concorréncia de marcas orientais aumentou, muitas vezes com
condicées desiguais de tributacio e fiscalizacdo. Além disso, a

instabilidade climatica afasta consumidores do Centro.

Ainda assim, a familia optou por seguir. A decisio passa pelos
vinculos formados com os funciondrios. Em datas de maior
movimento, cada loja chegou a ter cerca de 20 trabalhadores.
“A gente teria que fechar a loja e demitir esse pessoal todo”,
afirma. Hoje, cada unidade opera com uma média de 15a 17

colaboradores, além de vigilancia terceirizada.

Ele reconhece avancos na infraestrutura recente do Centro,

como algumas iniciativas de reurbanizacio, mas ainda ha muito
por fazer. Como empreendedor, identifica potencial turistico
subaproveitado. “O Centro Histérico tem potencial. Quem conhece
outros paises sabe. Esses prédios, a catedral... aqui teria para
explorar.” Considera, porém, que seguranca e limpeza precisam ser

aprimoradas para receber um fluxo maior de visitantes.

Mesmo diante das incertezas, a Prioridade 10 decidiu manter

as portas abertas na regido onde comecou. Para o empresario,
ficar é um gesto de resisténcia e compromisso: com a histéria da
loja, com quem depende do saldrio e com a expectativa de que o
Centro ainda possa voltar a ser uma regido vibrante e promissora

para o comércio popular.

Prioridade 10 @prioridade10_portoalegre
Vestudrio, bazar, brinquedos, decoracées e utilidades

A IMPORTANCIA DO COMERCIO DE
RUA PARA 0 CENTRO DA CAPITAL

0 que diz Natan Arend, professor do curso
de Arquitetura e Urbanismo da UniRitter:

“No contexto das cidades brasileiras, o Centro
configura-se historicamente como nucleo de
atividades comerciais. No caso de Porto Alegre, isto
estd intrinsecamente ligado ao Mercado Publico.

Para além de seu valor arquiteténico e simbdlico, o
Mercado consolidou o comércio popular de rua no
Centro — que, com o tempo, se tornou o polo comercial
mais especializado da Regido Metropolitana, atraindo
milhares de clientes diariamente. Assim, o comércio
de rua assume papel central néo apenas na economia
urbana, mas também na construcéo de vinculos
afetivos e simbdlicos entre a populagéo e a cidade.

0 comércio de rua contribui significativamente com

a urbanidade de uma cidade. Pessoas circulando

a pé pelas ruas e comerciantes com lojas abertas
estimulam a sensacdo de sequranca em um espaco,
tornando a cidade mais atrativa e agraddvel para

sua populacdo. Para tanto, incentivos e projetos

que venham manter vivo o comércio de rua em uma
cidade, principalmente no Centro Histdrico, sdo de
suma importéncia. Aliar cultura arquiteténica, atrair
moradores de diferentes rendas e expandir a oferta de
produtos e servicos é fundamental para a manutencdo
de um Centro Histodrico vivo e sauddvel. Uma cidade
que abandona o seu Centro tende a se transformar em
um espaco perigoso, hostil e degradado.”
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VOCE ESTA USANDO

HYWHATSAPP?

TESTE

RESULTADO

10a 12 acertos:

Vocé usa o WhatsApp
como uma ferramenta
estratégica. Seu
atendimento é

profissional, dgil e
orientado a experiéncia do
cliente. Continue ajustando
automagdes e métricas.

6 a 9 acertos:

Bom desempenho,
mas hd gargalos —
geralmente em tempo
de resposta, pds-venda

ou padronizagdo visual.

Revise processos
e mensagens
automdticas.

0 a5 acertos:

Vocé usa o WhatsApp
apenas como

“telefone com texto”.
Estd perdendo
oportunidades de
venda, fidelizacdo e
reputacéio. Vale rever
toda a operacdo digital.

Obs.: este teste foi gerado a partir de inteligéncia artificial com base nas
informagdes apuradas pela reportagem
RESPOSTAS: 1B, 2C, 3B, 4B 5C, 6C, 7B, 84, 9B, 10C, 118, 12C

Marque apenas uma alternativa por pergunta. No final, conte quantas respostas
corretas voceé escolheu e confira onde se enquadram entre as opgées do resultado.

1 - Vocé abre uma conversa com um cliente novo.

0 que ele vé no seu perfil?

a) Apenas o numero e uma foto qualquer.

b) Nome da loja, hordrio de atendimento, endereco e link do Instagram.
¢) Um catdlogo desatualizado, mas ao menos estd Id.

d] Frases motivacionais e emojis no nome da loja.

2 - Um cliente pergunta o preco de um produto as 10h.
Vocé responde ds 16h. Isso é...

a) Normal, faz parte da correria.

b] Aceitavel se for uma loja pequena.

c) Perigoso, o cliente pode jd ter comprado em outro lugar.
d] Irrelevante, ele que espere.

3 - 0 catdlogo da sua conta Business tem fotos

com fundos diferentes e descricdes variadas. Isso transmite:
a] Criatividade e autenticidade.

b) Falta de padrdo e menor profissionalismo.

¢) Proximidade com o publico.

d] Um estilo “caseiro” que ajuda a vender mais.

4 - Vocé usa mensagens automdticas?

a]) Ndo, porque parece roba.

b) Sim, mas apenas para saudagdo e auséncia.

c) Sim, para responder tudo e ninguém mais precisa atender.
d] Sim, mas sem revisar o contetido hd meses.

5 - Quando quer divulgar uma promocdo, voceé:

a] Envia para todos os contatos de uma vez.

b] Cria grupos novos e adiciona todo mundo.

c) Segmenta os contatos e s6 envia a quem pediu para receber.
d) Encaminha mensagem genérica e pronto.

6 - Depois da compra, o que vocé faz pelo WhatsApp?

a) Nada — a venda terminou.

b) Agradece e oferece outro produto imediatamente.

c) Agradece, pergunta se chegou tudo certo e depois envia uma dica de uso.
d] Envia o link do Pix de novo.

7 - Vocé escreve mensagens longas, sem
pardgrafos, cheias de emajis. Isso...

a) Mostra simpatia.

b) Deixa o cliente confuso e pode atrapalhar a leitura.
¢) E uma marca pessoal.

d) Funciona bem porque o cliente se distrai menos.

8 - Quando o cliente volta a chamar,

vocé lembra do que ele comprou antes?

a) Sim, porque uso etiquetas e registro no sistema.
b) As vezes, s6 se der tempo de olhar o histérico.
c¢) Nunca lembro — é muita gente.

d) Néo vejo necessidade.

9 - 0 WhatsApp serve apenas para responder a dividas?

a) Sim, atendimento apenas.

b] Néio, também é canal para gerar relacionamento e fidelizar.
c) Sé se a venda estiver fraca.

d) Depende da época do ano.

10 - E certo enviar mensagens promocionais
para quem nunca falou com a loja?

a) Sim, é divulgagdo.

b) Sim, se o0 numero estiver na minha agenda.
c] Ndo, isso gera bloqueios e ma reputagdo.
d) Depende, se for uma boa oferta é vdlido.

11 - Como vocé mede o desempenho do atendimento via WhatsApp?
a) Néo mego, confio no “feeling”.

b) Acompanho tempo médio de resposta, volume de contatos e conversdo.
c) Conto quantas mensagens envio por dia.

d) Olho s6 o faturamento mensal.

12 — 0 WhatsApp é seu tnico canal de atendimento?

a) Sim, e da muito trabalho.

b] Sim, e funciona bem assim.

c) Ndo, estd integrado a outros canais ou CRM para centralizar informagcées.
d) Néo, mas é uma bagunga entre plataformas.
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GUIA DE VANTAGENS
PARA O ASSOCIADQ

O Sindilojas Porto Alegre atua continuamente no fomento

ao comércio varejista, oferecendo aos seus associados um
Portfélio de Solucdes e Beneficios que os instrumentaliza para
superar os desafios do ambiente empreendedor. Beneficios

como capacitacao especializada, inteligéncia de mercado

(pesquisas), consultorias customizadas e convénios estratégicos

sdo pilares que visam diretamente o crescimento sustentavel e

a competitividade dos lojistas.

Café com Lojistas

Encontro mensal que proporciona networking de qualidade e
explora temas com convidados, mirando a capacitagdo dos
associados.

P&D Nucleo de Pesquisa e Desenvolvimento

Area especializada voltada para a andlise de
macrotendéncias, estudos sobre varejo, coleta
de dados relevantes que impactam nos negécios.

SindiVagas

Solugdo de recrutamento e selec@o para apoiar o lojista na
contratacdo e no reforco de equipes para o comércio.

Solucées Financeiras

Parceria com Sicredi Origens RS rende beneficios como
BNDES Pequenas Empresas, capital de giro, crédito com
garantia de iméveis, crédito com garantia da aplicagéo,
mdquina de cartées.

Segundo Isabelle La Bradbury, head Comercial do Sindilojas POA,
a curadoria desse portfolio se d4 com base em conversas com os
lojistas. “Nds visitamos os lojistas e escutamos suas dores”, afirma.
A efetividade desses beneficios - especialmente as parcerias e os
convénios que envolvem saude - é um reforco importante nos
esforcos para reter colaboradores.

O portfélio, no entanto, € bem amplo e nio se restringe a questoes

de saude. Confira:

Varejo Educacdo

Impulsiona negdcios por meio do desenvolvimento e da

capacitacdo do lider e da equipe, com cursos nas dreas
de vendas, marketing digital, visual merchandising e
atendimento.

Sesc

A parceria com o Sesc oportuniza vantagens nas dreas

de educacdo (ensino infantil, ciéncias, humanidades

e educacdo complementar), turismo (hotéis e pacotes
turisticos em Gramado, Torres e Porto Alegre), lazer
(Estacdo Verdo, Recrearte, Dia do Desafio), além de
solugdes corporativas (programas de satide e integracéo
para colaboradores), atividade fisica (academias, pilates,
esportes e pesca), bem-estar (restaurantes, cafeterias,
odontologia e saude preventiva) e cultura [CineSesc,
Drive-In, bibliotecas, teatros e eventos culturais).

Campanhas Promocionais

Apoiam o lojista nas principais datas do ano por meio de
estratégias de marketing, ativacdo nas midias digitais e
preparacdo para vender mais o ano todo.

&
e

C T

Planos de Saude
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- Unimed: Unimax, Unipart, Unifdcil, com cobertura regional
e nacional, plano ambulatorial e hospitalar, mais de 6.800
médicos, atendimento 24h, SOS Unimed e Unimed Odonto.

- Hapvida: plano Pop, para o empresdrio, os colaboradores,
seus dependentes, netos e enteados com até 39 anos, com
cobertura regional, presente em diversas cidades gatchas,
atendimento de emergéncias 24h e com a opgdo de plano
odontolégico.

donto — planos odontoldgicos

s Flex, Master e Premium, com emergéncia 24 horas
rto Alegre, diagndsticos, radiologia, prevencao,

stica, periodontia, endodontia, cirurgias, mais de
rocedimentos, cobertura nacional e consulta em
Itério particular. Invista no sorriso de quem carrega a
em da empresa.

Locacdo de salas

Localizacao privilegiada, ambientes modernos e
funcionais. Auditério com 84 lugares, sala de treinamento
para 36 pessoas e sala Inovacdo para 25 pessoas.

Os associados tém até 20% de desconto.

coes em telefonia

icdes vantajosas e flexiveis com as operadoras Claro
, de valores diferenciados a planos personalizados.

Consultorias e Diagnéstico

Por meio de parcerias do Sindilojas, 0 associado tem
orientacées em temas que envolvem relagdes com o
consumidor, diagndstico empresarial e consultoria juridica.

- Experiéncia do consumidor: estratégias de captacéo,
aprimoramento do posicionamento online, melhoria de site
canais digitais, campanhas de relacionamento e criagdo de
materiais promocionais.

- Diagnéstico empresarial: o diagnéstico inclui andlise

de indicadores econémicos e financeiros, avaliacéo de
desempenho comercial e marketing, desenvolvimento

de estratégias e metas competitivas, orientagdo em RH
(remuneracéio, comissionamento e distribuicéo de resultados).
- Consultoria juridica: consultas gratuitas com advogados
especializados em direito trabalhista (auditoria, conciliagdo,
contencioso), além de orientagées empresariais e tributdrias
(civel, consumidor, societdrio, comercial, imobilidrio,
propriedade intelectual e tributdrio).

Medicina do Trabalho

Ativa e Pré-work oferecem suporte para associados

e adequacdo ao eSocial fazendo o envio dos dados
necessdarios de Sequranca e Saude do Trabalho com
condigoes especiais; estdo inclusos ASO (atestado de satde
ocupacional), laudos PGR, exames admissionais, periodicos
e demissionais, PCMSO (programa de controle médico),
LTCAT (laudo técnico), CAT (comunicacdo de acidente de
trabalho] e exames complementares. Além disso, a Ativa
orienta a empresa para ficar em conformidade com a NR1
(normativa para satide mental): atendimento completo em
saude ocupacional; gestéo prdtica e sequra das obrigagdes
legais; foco na prevencdo e no cuidado com as pessoas.

Certificado Digital e-CNPJ

Permite consultar e atualizar cadastros de contribuintes,

emitir e-NF, obter certificacées da Receita Federal, cadastrar
procuracées, acompanhar processos tributarios on-line, validar
juridicamente assinaturas digitais e proteger documentos.

Software de Gestdo

- Automatizze: programa para emisséo rdpida e dgil da

NFC-e, garantindo o cumprimento da legislagdo vigente.
- PowerShop®: gesttio de informdtica que otimiza o controle
e ainformacdo para decisoes estratégicas no varejo.
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CUIDAR DE SI PARA
UIDAR DO NEGOCIO

Buscar ajuda é uma competéncia de gestao, e, sequndo especialista, a dor emocional
do empreendedor aumenta quando ele tenta resolver tudo sozinho

Medo de falhar, sentimento de inadequacéo, questionamentos
como “sera que eu dou conta?”, pressio interna por resultados,
dificuldade de equilibrar vida pessoal e profissional e - talvez a
maior delas - a sensacio de soliddo: estas sdo as dores da alma de

empreendedores, ndo importa o tamanho do negécio.

O cuidado com a saide mental é um tema cada vez mais
debatido no universo dos donos de negdcios, mas da teoria a
pratica ha muitos desafios, segundo a psicéloga Fatima Macedo,
especialista em satide mental do trabalhador, palestrante e CEO
da Mental Clean, empresa de Psicologia aplicada a saude mental

corporativa. A prevencao é rara.

“Na sua grande maioria, podemos considerar que os
empreendedores ainda buscam o cuidado de forma remediativa,
quando os sinais ja estdo se tornando sintomas ou mesmo quando
o adoecimento emocional ja esta instalado”, afirma ela, para quem
o cuidado e a manutencao da saude mental sio uma jornada
diaria. “Existe sim uma maior preocupacio, mas ainda esbarra na

acdo, o cuidado nio se tornou um habito”, sintetiza ela.

O pequeno e o médio empreendedor, até se estabelecer, sofre
pelo medo constante de nao sobreviver, com recursos escassos e
muita ansiedade em um dia a dia incerto. Como agravantes, ha

sobrecarga por realizar diversos papéis e autocobrancas.

A rotina intensa e a sobrecarga de responsabilidades podem levar,
sim, a um esgotamento mental, emocional e fisico, que pode afetar

profundamente a satide e a capacidade de cuidar do negdcio.

O ponto é que desafios emocionais se refletem no dia a dia do
proprio negécio: dificuldade de gerenciar o tempo, de planejar
questdes mais estratégicas e de organizar o local de trabalho,
problemas financeiros e de relacionamento com funcionérios,
clientes e fornecedores, perda de prazos e decisdes impulsivas.
“Esse impacto pode ser decorrente de um quadro depressivo, em
que a pessoa ndo tem energia, sua capacidade de resolucido de
problemas esta comprometida, gerando um grande desconforto
emocional que muitas vezes nao é possivel descrever em

palavras”, comenta Fatima.

Para a especialista, o autocuidado tem que estar na agenda diaria do
empreendedor, assim como qualquer outro compromisso. E preciso
disciplina. “Nio é tarefa simples, pois € uma agenda que compete
com tudo e todos, sendo muito comum ficar em dltimo plano”,
reconhece ela. Os empreendedores precisam se conscientizar de
que sua saude vai se refletir na forma como se enxerga o negdcio.
“Quando a mente e o emocional estdo sobrecarregados, tudo ao
redor também fica”, observa Fatima. “Quando a gente nio cuida da
raiz do problema, as coisas se acumulam e pode vir aquela sensacao

de perda de controle”, alerta.

Adoece quem ndo conseque se regular
emocionalmente. Assim, o dono de negécio precisa:

COMO PROTEGER SUA SAUDE MENTAL

Segundo a psicéloga Fatima Macedo, especialista em satde mental no
ambiente corporativo, cuidar da saide mental ¢ uma escolha didria e que
pode ser conquistada com pequenos e constantes passos. A consténcia
do cuidado é o que ird determinar o resultado, e 0 autoconhecimento

tem um peso muito grande nesse processo. 0 compromisso com a saude
integral precisa estar no mesmo nivel de prioridade do compromisso com
seu negacio. "0 maior fator de adoecimento do empreendedor é acreditar * Praticar micropausas de 60 segundos durante o
que tudo depende dele, principalmente no caso das mulheres”, observa. dia: requlacdo autonémica reduz estresse toxico.
Para proteger a satide mental é preciso:

* Reconhecer rapidamente quando esta no limite
(sintomas como insdnia, irritabilidade, ruminacdo,
decisdes impulsivas, baixa concentragdo).

* Ter espaco de fala sem julgamento: mentorig,
terapia, grupos de empreendedores, supervisao.

e Trabalhar sua identidade. Quando a identidade
vira “eu sou a empresa”, a pessoa entra em
colapso junto com qualquer problema. Para evitar
isso, deve-se manter pelo menos um papel fora do
trabalho (qualquer coisa que o lembre de quem
ele é além do CNPJ), construir autoestima fora do
resultado da empresaq;

» Aprender a delegar e confiar. Ndo adianta
ficar preso naideia de que ele faria melhor;

* Ficar atento ao estado emocional por meio de um check-in didrio:
“Como estou iniciando meu dia hoje?”, “0 que mais me preocupa e o
que pode me ajudar a resolver isso?”, “Com quem posso contar?”;

* Cuidar dos vinculos [relacionamentos blindam
contra o burnout) e monitorar indicadores
pessoais como sono, humor, energia, motivacdo,
concentracdo, qualidade das relagées e
irritabilidade. 0 corpo avisa antes da mente.

 Entender que preocupacdo, expectativa, inquietude, espera e
medo séo diferentes de ansiedade. Este ajuste de palavras é muito
importante. Repetir para si que estd sentindo ansiedade aumenta o
desconforto.Por isso, distinguir sentimento de sintoma é fundamental;

* Construir uma rotina ajuda a diminuir a ansiedade,

. . * Manter contabilidade e juridico estruturados, pois
porque reduz a imprevisibilidade;

organizacdo e sequranca reduzem ruminac@o.
* Estabelecer limites em relacéo a quantidade de horas trabalhadas e + Criar rede de apoio com outros empreendedores;

separar tempo para familia, descanso e lazer fazem toda diferenca; a troca reduz a sensagdo de soliddo.

» Sair do automatismo. E preciso autoconsciéncia * Priorizar sono de qualidade, alimentacao
e presenca para se cuidar. minimamente equilibrada e movimento didrio
(curto, mas constante], além de colocar limites
reais para consumo de dlcool e estimulantes.

“Ainda estamos no inicio do caminho para que empreendedores
de todos os tamanhos entendam a importéncia do cuidado

com a satide mental e o quanto este investimento se traduz em
um resultado mais sustentdvel para seu negécio. E, com isso,

comecem a levar mais a sério o cuidado. Com ele e com seu time.”

Fatima Macedo, psicéloga especialista em saide mental do trabalhador,
palestrante e CEO da Mental Clean, empresa pioneira em Psicologia aplicada
a salde mental corporativa no Brasil
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JA GARANTIU SEU LUGAR?

Nos dias 20, 21 e 22 de maio, o varejo se reune no Centro
de Eventos da Fiergs para a edi¢c@o 2026 da FBV

A Feira Brasileira do Varejo (FBV) 2026 tem nova curadoria para
manter uma “regra” extraoficial: a edicio seguinte tem de ser
sempre melhor do que a anterior. Desafio que o Sindilojas POA

assume e no qual se pde a trabalhar desde o final do evento.

A nova curadoria é da BS Project, hub de inovacao criativa que
vem desenvolvendo projetos de alto impacto dentro de grandes
empresas brasileiras, como Santander Brasil, Sebrae, Itaipu,
Renault Geely, entre outras. O trabalho integra estratégia,
conteudo e experiéncia, um cruzamento entre inovacio, cultura,
comunicacio, educacdo e marcas. ‘A FBV 2026 nasce de uma
leitura clara do momento que o varejo esta vivendo: estamos
deixando um modelo transacional para entrar definitivamente na
era conversacional. Isso ndo é um jargao, € uma mudanca pratica,
didria, na forma como consumidores e marcas se relacionam”,

anuncia Jodo Ramos, cofundador da BS Project.

A aposta da FBV 2026 é de que o futuro do varejo é feito de
pessoas, de conversas e de conexdes reais. E a conversa no balcio,
o atendimento no WhatsApp, o insight vindo de uma escuta
digital. O que muda nio é o varejo, mas sim o jeito de se relacionar.
A curadoria entende que a tecnologia voltou a falar a lingua das
pessoas. Dados e emocao, IA e intuicdo caminham juntos porque
o futuro é feito de conexdes humanas. O consumidor nio quer
ser apenas atendido: quer ser compreendido. O novo paradigma
nao é apenas sobre automacao e ganho de escala nos processos de
atendimento; € sobre gerar conversas relevantes. “Na curadoria
deste ano, colocamos esse novo varejo no centro. Trouxemos temas
que mergulham profundamente no comportamento humano,
nas motivacdes, nas expectativas e na busca por significado,

e conectamos isso as tecnologias que realmente simplificam,
aproximam e potencializam as relacdes. E essa combinacio de
profundidade humana, conversas inteligentes e aplicabilidade
pratica que faz da FBV 2026 uma edicio que entrega ainda mais

valor do que as anteriores’, promete Jodo Ramos.

CONCEITOS E PALCOS

¢ o lugar de lideranca, estratégia, gestéo,
inovacéo, por meio de grandes diretores e CEOs das
maiores marcas do Brasil. Em 2026, a FBV dard énfase
para negdcios que conversam com o futuro com base em
escuta ativa, empatia e cultura de didlogo para moldar
decisdes estratégicas.

oportunidade para aprender com

quem faz e obter insights exclusivos para turbinar o
negocio. Nesta edicdo, explora o fim das campanhas
(marketing conversacional), dando lugar aos didlogos.
A emocdo é diferencial competitivo por meio de branding
humano, storytelling auténtico e criacdo de lagos.

trata do varejo na prdtica, com oficinas
de atendimento, escuta ativa, linguagem e comportamento

de compra. Mostra como transformar dados em didlogo
com tecnologia aplicada & experiéncia — automagéo,
CRM, chatbots e IA para humanizar os atendimentos.
grandes histdrias de sucesso
protagonizadas por pequenas empresas. A FBV 2026
destaca histérias do varejo que escuta e se adapta.
Fala do poder da comunidade: negdcios que crescem
por vinculo, pertencimento e confianca.

Mais informacdes em: feirabrasileiradovarejo.com.br
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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.

Visdo

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;

Redugao e simplificagdo de tributos, impostos e licengas;

Capacitagdo;

Estimulo a inovagéo.

ﬁ /sindilojaspoa /company/sindilojas-porto-alegre
@sindilojaspoa sindilojaspoa.com.br
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