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NRF: termometro
global do varejo

Comitiva do Sindilojas
POA relata os principais
insights e os destaques

da NRF 2026

BATE-PAPO COM JOAO RAMOS, CURADOR DA FBV *
DIGITAL: O PIX PARCELADO JA E UMA REALIDADE «
NA PRATICA: 0 QUE UMA BOA VITRINE PRECISA TER
PARA ATRAIR O CLIENTE? » FBV 2026: CONTAGEM
REGRESSIVA PARA 0 MAIOR EVENTO DO VAREJO




Especial
ANRF 2026 sob

o olhar da comitiva
do Sindilojas POA

Inspiracdo

Novidade: em cada
edicdo vamos publicar o
perfil de um associado
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Ontem NRF 2026, amanha FBV 2026: a agenda do empreendedor do varejo
sempre aponta esses dois eventos, ambos referéncias fundamentais para o
setor. 0 Sindilojas PoA esteve presente na NRF, e nesta edicéio da Conexdo Varejo
mostramos os destaques da feira, realizada em janeiro. Nas pdginas a sequir
vocé também verd um resumo do que vai ser a nossa FBY 2026.

Estamos em contagem regressiva para os dias 20, 21 e 22 de maio!

Bate-Papo

Jodo Ramos, curador
da FBV 2026, explica
como serd o evento

Digital

Site: a importancia do
endereco digital para a
credibilidade da marca

Inovacdo

Leticia Gedrat conta
qual serd o foco do
Co.nectar Hub

Fique por Dentro

Como micro e pequenos
devem se preparar para
competir em 2026

Fique Ligado

0 Pix Parcelado j& € uma
realidade. Saiba mais
sobre esse sistema

FBV 2026

Contagem regressiva
para o maior evento do
varejo no Brasil

Na Pratica

Para atrair o consumidor,
a vitrine precisa

ter harmonia visual

Capacite-se

Elifas Vargas falou
sobre a NRF no Café
com Lojistas




= A NRF inspira, a FBV
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poe em pratica

Como esperado, voltamos
empolgados de Nova York, depois de
acompanhar a NRF 2026. L3, tudo

é grande: os pavilhdes, os nimeros,
os discursos e o impacto. Dentro de
poucos dias, entregaremos uma de
nossas maiores realizacoes anuais: a
FBV. Nela, devidamente inspirados
pela NRF, ajustamos o foco para os
desafios do nosso lojista local, que
abre a loja cedo, fecha o caixa a
noite e precisa tomar decisdes reais

no dia seguinte.

A estrutura e a programacao da FBV
estdo no caminho certo, a julgar pela
mensagem clara deixada pela maior
feira do varejo mundial: o futuro
sera construido por quem souber

usar dados e tecnologia para criar

conexoes, simplificar escolhas e
devolver tempo, atencao e inspiracao
ao consumidor. Nesta edicio,
abordamos aspectos cruciais dessa

mensagem.

A FBV 2026 que se aproxima é ponto
de encontro, troca e construcdo. Um
espaco para entender o que vem
pela frente, sem perder de vista o
que funciona hoje. Para transformar
tendéncia em estratégia, inspiracdo
em acio, ideia em resultado.

O futuro do varejo nio nasce apenas
nos grandes palcos do mundo. Ele
também se constréi onde ha didlogo,
contexto e coragem para se adaptar.

A FBV é esse lugar.

Vocé ja garantiu seu ingresso?

Arcione Piva

Presidente do
Sindilojas POA
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TERMOMETRO
GLOBAL

Comitiva do Sindilojas POA apresenta
os destaques da NRF 2026 sob o olhar
de trés varejistas de diferentes portes

A primeira vista, a NRF 2026 poderia parecer uma cépia de anos
anteriores, dominada por discussdes sobre inteligéncia artificial
(IA) no palco ou fora dele. Mas nio é bem assim. O tom mudou
completamente. Esta foi a constatacido da comitiva do Sindilojas
POA presente na maior e mais importante conferéncia global do

varejo, realizada tradicionalmente em janeiro, em Nova York (EUA).

Reunidos para debater tendéncias, inovacoes e estratégias
de negécios, lideres, marcas, fornecedores de tecnologia e
executivos de diferentes paises apontaram quealA jaéo
presente do varejo e continuara como fundamental para o
futuro do setor. Porém, ganhou forca o valor das relaces

humanas e a aplicabilidade real das facilidades tecnolégicas.

A comitiva do Sindilojas POA, liderada pelo presidente Arcione
Piva e formada pelos vice-presidentes Rosi Frigo Luz e Marco
Antonio Belotto Pereira, além da coordenadora de Marketing
Ninive Girardi, identificou que a NRF 2026 foi menos um
evento sobre tecnologia e mais um evento sobre pessoas

usando tecnologia.

O fator humano voltou com forca ao nucleo do varejo. AIA é
uma aliada estratégica, especialmente nos bastidores do negécio,
trazendo eficiéncia, escala e apoio a tomada de decisdo, mas ndo
substituindo o contato humano. E isso é uma 6tima noticia para o
pequeno e o médio lojistas, muito mais préximos e acostumados
a conversa genuina com seu cliente. Agora, é usar isso a favor do

negocio, criando experiéncias e personalizacdo ao consumidor.

“A 1A estd se tornando mais pessoal, mais contextual e
capaz de agir por vocé, com a sua orientagdo.”
Sundar Pichai, CEO do Google/Alphabet

“A 1A estd aqui para ampliar a inteligéncia humana.”
Ashley Kramer, vice-presidente de Empresas da OpenAl

“Neste momento, estamos vendo a IA muito mais como uma

ferramenta de produtividade do que como substituta de pessoas.”

Ed Stack, da DICK'S Sporting Goods

“E como ter a Ralph Lauren no seu bolso.”
David Lauren, no palco, ao apresentar
o assistente de IA da marca Ralph Lauren

INSIGHTS DO EVENTO

Os vencedores ndo sd@o os mais
automatizados. Sdo os que usam
automacdo para se tornarem
mais humanos.

Valor nem sempre € um prego mais
baixo; é consequir identificar o que
o produto ou servigo significa para
o cliente.

Ainteligéncia artificial néo é mais
apenas um termo da moda, mas
um habilitador estratégico.

Atecnologia como meio para
resolver problemas reais,
especialmente na experiéncia
do cliente.

0 diferencial competitivo néio
estard apenas na automacao,

mas na capacidade de usd-la para
gerar valor percebido, inspiracéio e
conveniéncia.

A A amplia a tomada de decisdo,
mas ndo elimina a necessidade
de julgamento.

Marcas precisam conquistar
confianca e criar suas comunidades.

0 cliente quer sentir que
a comunicacao, a loja e o produto
sdo para ele.

0 varejo estd (e ficarda cada vez
mais) tecnoldgico, sim, mas
orientado a decisées humanas,
contexto e significado para o
consumidor.
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0 QUE MOSTRAM AS LOJAS LOCAIS

A comitiva do Sindilojas Porto Alegre realizou visitas técnicas
a lojas emblematicas em Nova York, em busca de tendéncias
e estratégias adaptaveis a realidade brasileira, inclusive para

pequenos e médios negdcios. Segundo a coordenadora de

Cybex, marca especializada em seguranca para bebés
Atender profundamente um nicho especifico pode ser mais
relevante do que competir em escala. A integracdo entre
tecnologia, design e funcionalidade, aliada a personalizagdo,
cria valor real para os pais e fortalece a confianca na marca.
Foi a visita que mais chamou a atencdo do presidente do
Sindilojas POA, Arcione Piva: “Principalmente por seu foco na
especializacao, diferenciacdo, personalizagéo e acima de

ALl

tudo pelo foco na sequranca dos bebés”, disse.

Lululemon Athletica, marca de roupas esportivas premium
Aloja funciona como um hub de comunidade, promovendo
aulas, eventos e experiéncias que fortalecem o vinculo local.
Arquitetura, layout e estimulos visuais séo utilizados de
forma estratégica para ampliar a jornada e incentivar

a descoberta.

Marketing do Sindilojas POA, Ninive Girardi, a comitiva encerrou
o giro com uma certeza: as lojas fisicas precisam contar histérias
e gerar conexao com os clientes, por meio de experiéncias que o

digital ndo oferece, aproximando marca e pessoas.

Printemps New York, loja de departamentos de luxo francesa
0 destaque foi o conceito de slow retail. Propée uma
experiéncia sensorial e narrativa, mais préxima de uma galeria
de arte, priorizando curadoria e permanéncia do consumidor.

Petisco Brazuca, marca de salgadinhos brasileiros

Mostra que ouvir o consumidor pode gerar negocios
escaldveis, pois cresceu a partir de uma necessidade clara
do publico brasileiro. Depois, expandiu de forma planejada
seus canais, do delivery as vendas on-line.

Telfar, marca de moda inclusiva

0 espago fisico funciona como plataforma de contetido,
express@o cultural e conexdo com a comunidade, reforcando
o papel da loja como midia e ponto de encontro.

3 PERSPECTIVAS DO
VAREJO SOBRE A NRF:

VAREJO DE GRANDE PORTE

“Como varejista de grande porte, a edicdo deste ano me
mostrou algumas confirmacées. Entre elas estd a de que a
loja fisica continua sendo muito importante para o varejo.
Que a IA ndo é mais algo para o futuro, é para agora.

A IA é o meio, o processo que ajuda o empreendedor e o
colaborador a fazerem trabalhos repetitivos, deixando
mais tempo para se dedicar ao atendimento ao cliente.

O fator humano é o centro de tudo no varejo.”

Arcione Piva,

fundador e diretor financeiro do Grupo Elevato

Meta Lab, a loja da Meta

Foco na experiéncia sensorial e no aumento do tempo

de permanéncia do cliente. Oferece servigos gratuitos

de customizacdo, espacos como cafés para desacelerar

a jornada de compra e o uso de tecnologia para gerar
insights e aprimorar produtos. Foi uma das visitas que mais
impressionou o vice-presidente Marco Antonio Belotto Pereira:
“Por causa das novas tecnologias que estdo colocando no
mercado, principalmente no incremento da aplicacdo de IA".

VAREJO DE MEDIO PORTE

“Sempre é importante ao pequeno e ao médio varejista
estarem atualizados em relacdo ao que esta acontecendo de
novo no mercado. Embora os palestrantes pertencessem

a grandes grupos econémicos, o que certamente facilita

a parceria entre varejistas e fornecedores, pode-se tirar
ensinamentos e ideias para aplicar. A NRF e o programa de
visitas, por serem no pai's com maior consumo do mundo,
sdo uteis para ver o comércio sob novas perspectivas,
novidades que demoram certo tempo, até anos, para
chegar ao varejo brasileiro. Entdo sim, penso que é
bastante proveitoso e vale o investimento.”

Marco Antonio Belotto Pereira,

socio administrador na Astratto

Target, uma das maiores e mais tradicionais

redes de varejo americano

Sua loja-conceito atua como um laboratdrio, combinando
curadoria, servicos e dados do consumidor para atrair
publicos mais jovens, mantendo a base tradicional da
operacdo.

Wilson, marca global de artigos esportivos

Avisita mostrou como o produto ganha valor quando é vivido.
A quadra dentro da loja permite testes, eventos e interagdo
com atletas, transformando o espago em um ambiente

de engajamento continuo e reforgando o posicionamento
esportivo da marca.

Golden Goose Dreaming

Destaca-se pela customizacdo do “feito @ mao”. A marca

de luxo permite que o consumidor participe da produgéo,
gerando alto valor agregado, pertencimento e exclusividade.
Esta foi a visita que mais impressionou a vice-presidente Rosi
Luz: “Aloja conseque unir personalizagdo, conversa genuina
com o cliente e um forte aspecto artesanal. Essa combinagéo
dialoga diretamente com o meu negécio, que valoriza
relagées proximas, autenticidade e atencdo aos detalhes.”

VAREJO DE PEQUENO PORTE

“A feira mostrou que tecnologias como IA, automacdo e andlise
de dados ndo precisam ser exclusivas de gigantes. Inspirou com
novas abordagens de experiéncia de cliente, desde personalizacdo

até servicos no PDV que reforcam relacdo com o consumidor.

Abordou a unificacdo de canais (omnichannel) e como isso afeta o

comportamento e as expectativas dos clientes. A rede de contatos
com outros profissionais que enfrentam desafios semelhantes é
essencial para estratégias de aprendizado colaborativo. A maior
licdo, sem duvida, foi perceber que ndo basta acompanhar
tendéncias, € preciso internalizar e aplicar aquilo que jd funciona,
adaptando a realidade e ao contexto local.”

Rosi Frigo Luz,

fundadora e proprietaria das Lojas Linna
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FEIRA PARA QUEM VIVE
0 VAREJO REAL

A frente da curadoria do evento, Jodo
Ramos explica como a FBV foi desenhada

Escolha temas alinhados ao momento
do seu negdcio, mergulhe neles e
valorize as conversas e trocas, onde
surgem muitos dos principais insights
— ai estdo as coordenadas de Jodo
Ramos para que a FBV 2026 seja
plenamente aproveitada.

Ele é cofundador da BS Project, hub

de inovacdo criativa que assumiu

a curadoria da edi¢c@o deste ano da
feira. A BS Project vem desenvolvendo
projetos de alto impacto dentro de
grandes empresas brasileiras, como
Santander Brasil, Sebrae, Itaipu, Renault
Geely, entre outras. A sequir, Ramos
explica o que isso significa e detalha o
evento marcado para os dias 20, 21 e 22
de maio, no Centro de Eventos da Fiergs.

O que significa, na pratica, o trabalho de curadoria da FBV?
Para nos, é assumir a responsabilidade de filtrar o que
realmente importa pro varejo agora. A gente estuda o que esta
acontecendo no mundo, conversa com quem esta na linha

de frente do varejo brasileiro e transforma tudo isso numa
programacao util, aplicivel e conectada com a realidade do
lojista. Nao é sobre tendéncia distante, é sobre decisdo que

comeca a ser tomada no dia seguinte ao evento.

Qual a novidade desta edicdao?

A grande novidade é que o contelddo ndo acontece sé em
palestras, mas em experiéncias vivas, com mais interacdo, mais
troca e mais proximidade entre quem fala e quem faz. A feira foi
desenhada para gerar conversa, relacionamento e aprendizado
prético, do jeito que o varejo realmente funciona hoje. E isso vai
acontecer na pratica nos estandes. Uma outra coisa € o agente
de IA que esté sendo criado para acompanhar os participantes
durante toda a jornada, dando dicas e realizando conexdes mais
relevantes de acordo com cada necessidade de cada usuario.

E por fim, um outro grande destaque, que serdo as rodadas de
negodcios e espacos focados no universo de Creator Economy,

gerando encontros entre criadores de contetudos e o varejo.

Como foi feita a selecio de palestrantes?

A selecdo parte de um critério simples: quem vive o

varejo real! Além disso, convidamos palestrantes que

ja compreenderam que o varejo vive um momento
emblematico, onde o que prevalece nas estratégias das
marcas € a necessidade de colocar o didlogo e a abordagem
conversacional no centro de seus processos de gestao.
Buscamos lideres, empreendedores e especialistas que estdo
testando, errando, ajustando e crescendo a partir dessa nova
l6gica. Nio é palco para teoria bonita. E palco pra quem tem
historia, dado, aprendizado e coragem de compartilhar o que

funciona, e o que ndo funciona mais.

Além dos palcos, que outros espacos

o visitante vai encontrar?

A FBV é pensada como um ecossistema, nio como uma
sequéncia de palestras. O visitante encontrara experiéncias,
ativagoes e tecnologias que estarao fazendo a diferenca no
varejo atual. Além disso, espacos de networking e momentos
de troca real, que existem para reforcar a ideia central do
evento: varejo é relacdo, é conversa, é presenca. O aprendizado

acontece também no corredor, no café e na troca entre lojistas.

= “Muitas vezes, o maior
insight da FBY vem da
conversa certa, com a
pessoa certa, na hora certa.”

Como a FBV dialoga com eventos como a NRF?

A FBV dialoga com a NRF no olhar global, mas traduz tudo para a
realidade brasileira, respeitando contexto, cultura e momento de
mercado. A grande mensagem foi clara: o futuro do varejo néo é

sé tecnologia; é tecnologia a servico das pessoas.

Com tanto contetido a escolher, como o

lojista pode aproveitar melhor a FBV?

Minha dica é: ndo tente ver tudo. Escolha os temas que mais
conversam com o seu momento de negécio e mergulhe neles.
Esteja aberto para compreender essa nova légica conversacional
que estd moldando a forma de se fazer varejo. E, principalmente,
se permita conversar, trocar e perguntar. Muitas vezes, o maior
insight da FBV ndo vem sé do palco, mas de uma conversa certa,

com a pessoa certa, na hora certa.




conexdo varejo « marco/abril/26

12 < drops

= GOLPES NAS REDES SOCIAIS

Em 2025, a Serasa Experian identificou 37.845 anuncios,
perfis, paginas e aplicativos falsos que imitavam marcas
e comunicacoes legitimas para aplicar golpes. Do total de
ameacas mapeadas, 77% tiveram origem em plataformas
de redes sociais. A maior parte - 56% - estavam
relacionadas a antincios fraudulentos. Perfis falsos
representaram 32% dos casos e, em muitos episodios,
funcionaram como ponto de redirecionamento para

paginas, formularios ou aplicativos maliciosos.

= E-COMMERCE: MULHERES,
MILLENNIALS E CLASSE C

O e-commerce brasileiro faturou R$ 235,5 bilhées em 2025, alta de
15,3% sobre 2024, segundo a Associacio Brasileira de Inteligéncia
Artificial e E-commerce. Para 2026, a projecio é de R$ 259,8 bilhdes,
crescimento adicional de 10,3%. Em 2025, o setor somou 438,9
milhées de pedidos, com ticket médio de R$ 536,60. O nimero de
compradores online chegou a 94,2 milhées. Mulheres concentraram
60% do consumo, mantendo a lideranca. A faixa etaria mais ativa
foi a dos 35 a 44 anos (35%), perfil majoritariamente millennial.

A classe C respondeu por 54% das compras online, reforcando o

avanco da inclusio digital e financeira.

= |A NAO CONVENCE 100% 4

‘ ® 9% se preocupam com

O consumidor brasileiro ainda demonstra ¥ -Q 9 privacidade e dados
cautela ao usar a IA como apoio direto -\ pessoais
nas decisdes de compra. Pesquisa da Bare A : ° 73,9% ndo utilizam IA
International indica que a tecnologia é vista - . para pesquisar, comparar

e ou decidir compras
como ferramenta complementar, util para

. ° . . ° ope

racionalizar escolhas, mas ainda distante 96% dos consumidores 12 A’ utilizam apenas

combinam buscas versoes gratuitas das IAs

de assumir protagonismo na jornada

tradicionais com ferramentas .
i e 40% dos consumidores
de consumo, sobretudo por questoes de delA
esperam uma
confianca, transparéncia e seguranca. ®  23% tém medo de golpese comparagéo clara e
A seguir, alguns dos dados do levantamento: links falsos objetiva de precos

“Nos ultimos tempos, tenho

perc

mais dificeis de responder ndo é ‘para

ebido que uma das perguntas

onde o varejo esta indo’, mas algo

muit

o mais basico: o que, de fato,

estamos oferecendo as pessoas?”

Leticia Gedrat, Head do Co.nectar Hub

MA

NIFESTO CO.NECTAR HUB

Para além da tecnologiq, inovar é sobre pessoas,
comunidades e conexdes. A inovacéo é cada vez
mais coletiva.

0 futuro da Inovacdo se constréi em rede.

A escuta ativa das comunidades e a construgéio de um
ecossistema garantem sustentabilidade a inovacéo.
Na prdtica, ciclos curtos, em que prototipar, testar,
errar rapido e aprender com o processo se repete
rumo ao aprimoramento. 0 aprendizado é continuo.
Ndo acreditamos em férmulas universais.
Acreditamos em gente disposta a pensar, questionar
e sustentar relagdes mais maduras com o mercado
e com o0 mundo.

Se vocé também sente que simplicidade da trabalho
- e que vale a pena —, talvez o Co.nectar Hub seja o
seu lugar.

conexao varejo » margo/abril/26 inovacéo > 13

UMA DIRECAQ
EM 2026

0 futuro da inovacdo ndo é so digital; é
relacional, colaborativo e comunitdrio

Epicentro de tendéncias no varejo, a NRF 2026 foi alvo de atencdo
total por quem faz o Co.nectar Hub, espaco de inovacao do
Sindilojas Porto Alegre. Em meio a tantas solucdes sofisticadas,
automacoes, inteligéncias artificiais e modelos de eficiéncia, a
mensagem que mais se viu na famosa feira do varejo mundial
nio foi tecnoldgica, mas humana, entende Leticia Gedrat, head

do Co.nectar. “O futuro do varejo ndo sera de quem opera melhor
sistemas, mas de quem entende melhor as pessoas”, atesta.

O futuro da inovacao nao é sé digital, é relacional, colaborativo

e comunitario. Inovar se faz junto. Neste horizonte, cresce a
importancia de hubs como comunidades, pontos de encontro para
conversas, conexoes, testes e ideias compartilhadas. A inovacao

em 2026 tem uma direc¢ao: relacdes colaborativas.

Porém, nao se trata de qualquer relacao ou qualquer coletivo. S6
aqueles com presenca real. Na interpretacio de Leticia, o “estar”
exige envolvimento, escuta e disposicao real para trocar. E isso
muda completamente a légica da experiéncia - seja no varejo, seja
em qualquer ambiente de trabalho. “Talvez o que esteja em jogo
agora seja a coragem de assumir que nem tudo precisa ser mais
complexo. Que inovacdo nao é sinénimo de aceleracio constante.
Que criar bons ambientes, de trabalho, de troca, de pensamento. é
uma forma legitima e necessaria de gerar valor. E nesse ponto que

o Co.nectar Hub se posiciona’”, explica ela.

Conforme Leticia, em 2026, o foco do hub serd aprofundar a criacio
de experiéncias presenciais relevantes, para conversas honestas,
encontros que respeitam o tempo e a inteligéncia de quem participa.
Enquanto que o Pod.Conectar seguira como “espaco de investigacido
critica sobre consumo, comportamento e varejo, sem respostas faceis

e sem encantamento vazio’, conclui Leticia.
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ACEITA PARCELAR
NO PIX?

A auséncia de padronizacéo na modalidade exige cautela diante
de possiveis ambiguidades e riscos de superendividamento

Diferentes bancos e instituicdes financeiras no Brasil
oferecem alguma forma de “pix parcelado”. Nesse modelo,
o destinatario da transferéncia recebe o valor integral na
hora, como um “pix normal”. Quem paga quitara esse valor
em parcelas mensais. E nesse ponto que, considerando
boas praticas nas relagées comerciais, sdo necessarios

esclarecimentos, porque nessas parcelas podem incidir juros.

Quando uma instituicio financeira oferece essa alternativa,
estd, na pratica, “emprestando” dinheiro e, entio, sujeitando
aquele CPF as suas préprias condicoes. A alternativa amplia
opcdes de pagamento, o que € bem-vindo para o comércio em
geral, mas exige responsabilidade financeira. O lojista precisa
deixar claro que se trata de uma linha de crédito adotada
pelo cliente junto a instituicio financeira. Ha o risco de os
consumidores acharem que estdo apenas parcelando uma
compra, sem oneracao do valor final. O préprio varejista tem
de ficar atento aos pormenores da adocido da modalidade. Isso
porque nio existe qualquer padronizacido no oferecimento

do modelo. Cada instituicao faz suas préprias regras.

Especialistas e entidades de defesa do consumidor
alertam para possiveis ambiguidades, além de riscos de

Segundo pesquisa recente do Sebrae e do Instituto
de Pesquisas Sociais, Politicas e Econémicas
(Ipespe), quase seis em cada 10 donos de pequenos
negadcios tém o Pix como principal meio de

recebimento das vendas e outros 53% preferem esse
instrumento para pagar seus parceiros comerciais.

superendividamento caso as ofertas ndo sejam claramente
comparaveis e transparentes. Um cliente com dividas ndo é

saudavel para o ambiente do varejo.

Em abril do ano passado, o Banco Central afirmou que
trabalhava para oferecer a funcionalidade; depois, acabou
recuando na criacdo de normas especificas e proibiu o uso do
termo “Pix Parcelado” pelas institui¢ées financeiras.

O resultado é que nao existe uma regulamentacao especifica
padronizada dentro do sistema Pix. O que o mercado tem

sdo mecanismos privados, que na verdade funcionam como
empréstimo pessoal. Para entidades como o Instituto Brasileiro
de Defesa do Consumidor (Idec), a auséncia de regulacido pode
criar “desordem regulatdria” e expor consumidores a produtos

heterogéneos de crédito sem salvaguardas minimas.

Para os varejistas de pequeno e médio portes, a regulacdo
oficial de um meio de pagamento como o Pix parcelado é
fundamental para garantir seguranca juridica, previsibilidade
financeira e transparéncia de custos. Regras claras, definidas
por 6rgdos como o Banco Central, permitem ao lojista saber
exatamente quando e quanto ird receber, quem assume o risco

de inadimpléncia e como funcionam estornos e contestacoes.

Segundo estudo da da Ebanx, em 2025 o Pix
respondeu por 42% das compras on-line,
superando os cartdes de crédito, que ficaram com
41%. E deve ampliar sua lideranca no comércio
eletrénico brasileiro e responder por metade das
transagées on-line até 2028.

POR QUE A REGULACAO
OFICIAL E IMPORTANTE?

Sem regras de parte do Banco Central, cada
instituicdo financeira cria suas proéprias formas
de operar, abrindo caminho para contratos longos
e pouco padronizados. Padronizar a oferta da
modalidade colabora para uma maior transparéncia
tarifdria, facilita o controle de margem e ajuda o
lojista a decidir se vale a pena oferecer ou ndo.
Além disso, uma “cartilha” impediria instituicoes
de usarem o nome “Pix" para vender crédito

caro ou grandes bancos de imporem condicdes
desfavoraveis. 0 Banco Central atua justamente
para estimular a concorréncia e eficiéncia, néo
concentrac@o.

0 problema néo esta no “meio de pagamento”, mas
na originagéo de crédito. 0 que o consumidor enxerga
como um “parcelamento via Pix" é, na verdade, um
contrato de crédito formalizado com uma instituicdo
financeira ou fintech. E necessdrio avaliar como ela
trata risco, liquidacdo e disputas, especialmente em
volumes maiores.

0 Banco Central anunciou em abril de 2025
que trabalhava na funcionalidade chamada
Pix Parcelado, que permitiria o pagamento de
compras em parcelas, com o recebedor (loja)
recebendo o valor integral imediatamente e 0
pagador (cliente] pagando em prestagoes.

Naquele antncio, 0 BC informou que a previsdo
de disponibilizacdo da funcionalidade
ocorreria em setembro de 2025.

Em dezembro de 2025, o Banco Central decidiu
ndo seguir com a requlamentacdo especifica
do Pix Parcelado e proibiu o uso do termo

“Pix Parcelado” pelas instituigdes financeiras,
mas modalidades parecidas sequem sendo
ofertadas, sem padronizacdo requlatéria
obrigatéria pelo BC.

Antes dessa tentativa de requlacdo oficial,
varias instituicdes financeiras e fintechs
jd ofereciam opcdes de parcelamento de
compras via Pix desde 2023 e 2024.




< na pratica

conexdo varejo « marco/abril/26

Ndo importa a categoria de
produto, a harmonia visual é
fundamental em uma boa vitrine

Atrair rapido, ter uma mensagem clara e ser renovada
constantemente. Essa € a trinca basica de uma vitrine de loja
fisica que busca eficiéncia - ou seja, que exista para contribuir
com a conversao de vendas, objetivo final de qualquer

empreendedor de varejo.

“Estudos apontam que a vitrine tem até trés segundos para captar
a atencdo e fazer com que as pessoas entrem’, pontua a consultora
Isabel Cristina Rocha, especialista em Visual Merchandising
(VM). “A partir dai, a responsabilidade da venda fica por conta da

equipe e da organizacio do produto em loja”, acrescenta ela.

Quem vé uma boa vitrine nem sempre se da conta de que ali
houve estratégia e cuidado. Combinar poucos produtos, bem
escolhidos, organizados e com harmonia de cores tende a ser

mais de meio caminho andado quando se quer impressionar. Nao

importa a categoria de produto, a harmonia visual é fundamental.

Além de cor, vale gastar um tempinho para analisar a simetria e a

coeréncia.

“O importante é saber compor os elementos dela, para transmitir
ao consumidor uma mensagem clara do produto’, ensina Isabel,
que aconselha o equilibrio: nem lotada demais, nem vazia demais.
Lotar o espago é um erro comum. A vitrine precisa oferecer
respiro, ritmo e movimento. “O objetivo € atrair, gerar desejo, e

nao confusdo visual’, anota ela.

““VIVA"

Outro ponto observado pela Isabel é conseguir compor uma
cena em que o cliente ganhe sugestdes de uso, ativando

sua curiosidade. “O importante é o consumidor se imaginar
comprando, usando, consumindo o produto”, aconselha a

especialista.

Engana-se quem pensa que a renovacao constante, de
preferéncia semanalmente, significa mudanca de estoque.
Isabel sugere combinacdes diferentes do mesmo produto, para

surpreender clientes recorrentes.

Algumas lojas com fachadas maiores optam por uma vitrine
maior, em vez de duas pequenas. E, por outro lado, tem lojas que
optam por uma entrada maior onde o cliente possa enxergar

a loja por inteiro. Nesse caso, a dedicacdo e investimento na
exposicdo se tornam ainda mais importantes. Mais de uma
vitrine possibilita para a loja mostrar sempre duas propostas
diferentes de produtos (que podem variar por tematicas, ocasites
de uso, etc). Uma vitrine sé precisa de mais dedicacédo e também

maior frequéncia na troca.

O sucesso da vitrine também esta na geracao de fluxo para dentro
da loja, quando o cliente pode acabar consumindo produtos que
nio necessariamente estavam expostos para a rua. E por isso que
a composicdo usada precisa mostrar o estilo da loja, “expressar

a marca’, observa a especialista. O formato adotado muda com

o perfil de cada loja. Uma boa vitrine ajuda a criar uma imagem

positiva do negdcio, impactando na relacio com o cliente.

DICAS

Entenda a importancia e quais
erros precisam ser evitados:

Avitrine é decisiva para atrair o consumidor, com até
3 seqgundos para captar atencdo e levar a pessoa para
dentro da loja. Evoluiu ao longo do tempo, com vitrines
abertas, hot points e até lojas sem vitrine tradicional.

0 tamanho deve estar alinhado a drea total da loja;
o essencial é comunicar bem o produto e manter
equilibrio visual.

Erros comuns incluem excesso de produtos, falta
de respiro visual, md coordenacdo de cores e pouca
harmonia na composicéao.

Manter a mesma vitrine por muito tempo reduz o
impacto; a sensacéo de novidade pode vir de novas
combinagées, ndo sé de novos produtos.

Atroca semanal da vitrine ajuda a surpreender
clientes recorrentes e acelerar o giro de produtos.
Atencdo: 0 “remendo” deve ser evitado, é preciso
trocar a proposta por inteiro.

Avitrine deve refletir a identidade da marcaq,
sugerir ocasides de uso e apresentar combinacées
aplicaveis ao dia a dia.

SUA VITRINE PASSA NESTE CHECKLIST?

A sequir, confira o que uma boa vitrine deve ter,
de acordo com a especialista Isabel Cristina Rocha:

Excelente iluminagdo

Organizacdo estratégica de todos os elementos
(decoragdo, manequins, araras, produto, etc).
Transmite ideias prontas do uso do produto.
Valoriza o produto. Exemplos: usa expositores em
boas condicédes, para evitar, no caso de roupas,
pecas amassadas.

A comunicacéo visual (se houver) estd de acordo
com o perfil da marca.

Explora temas (produtos especificos para uma
determinada épocal).
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CONHECENDO
NOSSO LOJIST

A secdo Inspirac@io mudou. A partir desta edicdo
vocé encontra aqui retratos de lojistas em
diferentes segmentos. Na estreia, conhecemos
a Casa Ludica - Loja de Brinquedos.

Afranquia vende brinquedos voltados ao
desenvolvimento cognitivo e motor de criancas
pequenas, com produtos que promovem
aprendizado, psicomotricidade e incluséo.

1. Nome do lojista (empreendedor): Leandro Araujo da Silva

2. Nome e redes sociais da loja e bairro onde atua: por ser uma
franquia, o nome é o mesmo da rede, Casa Ludica - Loja de
Brinquedos. Estamos no bairro Tristeza, zona sul de Porto Alegre. @

casaludicaportoalegrezs

3. Ha quanto tempo esta empreendendo no varejo?
No varejo, estamos ha trés anos e meio. Temos outra empresa, no

ramo de servicos, com mais de 20 anos.

4. Quais sio os produtos que sua empresa vende? Qual é a sua
area no varejo?

Trabalhamos com brinquedos e recursos educativos, pedagégicos e
terapéuticos.

5. 0 que motivou vocé a empreender no varejo?

A necessidade de diversificar as fontes de renda apds a pandemia.

6. Como vocé define seu cliente, qual é o perfil do seu consumidor?
Sao familias que buscam esse brincar mais lidico, de interacdo

da familia. Pais e mies que buscam o “aprender brincando”.
Procuramos trabalhar com diversidade de op¢ées, oportunizando

assim que nosso consumidor seja mais variado.

VOCE SABIA?

De acordo com apuracdo da Agéncia Sebrae
Nacional, o ramo das lojas e fdbricas de
brinquedos tem demonstrado avanco nos

Ultimos anos. Em 2024, em todo o pais,
foram abertos 17,5 mil pequenos negécios
para a comercializagéo dos produtos —
uma alta de 11% em comparagéo a 2020.

Dados da Associacdo
Brasileira dos Fabricantes
de Brinquedos [Abring]
indicam que o setor tem
cerca de 70 mil empregados
e registra uma média de
compra de 11 unidades por
crianca ao ano.

7. Vocé pratica venda fisica, on-line ou as duas? Se pratica as
duas, elas estao integradas? De que modo?

Nossa venda é preferencialmente na loja fisica. Atendimentos
on-line, como por WhatsApp, sdo feitos por nés mesmos,
conforme a demanda e a disponibilidade. As duas formas se
tornam integradas, uma vez que o atendimento on-line ocorre

na mesma dindmica que o atendimento presencial.

8. Qual foi (ou é atualmente) o maior desafio em sua trajetoria
como lojista?

As questdes econémicas com certeza (como a reducéo do poder
de compra das familias) e as estratégias para aproximar a nossa

loja dos nossos clientes.

9. Mencione um acerto, uma decisao que fez diferenca para o
negocio.
Buscar conhecimento com profissionais qualificados - boa parte

disto é suprida pela franqueadora.

10. Cite as ferramentas, habitos ou estratégias que ajudam no
dia a dia da empresa.

As redes sociais sdo uma excelente ferramenta didria. Elas

nos atualizam e nos permitem chegar aonde desejamos. Como
habito, o dia sé inicia depois de passar um cafezinho pela

manhd, na abertura da loja.

Qual qualidade vocé
considera essencial
para quem quer
empreender no
varejo hoje?

Para empreender
hoje é necessario
ser resiliente e
atento as mudancas,
sejam econdmicas
ou de consumo das
familias. Ambas

sdo diretamente
interligadas.
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SUA CASA PROPRIA

Aplicativos e redes sociais atraem atencéo, mas os sites lidam com confianca

Embora as redes sociais tenham assumido um papel central
na comunicacio e nas vendas, basear toda a presenca digital
apenas nessas plataformas é, para muitos especialistas, como
construir um negdécio em terreno alugado. As regras mudam,
os algoritmos oscilam e ndo ha controle real sobre o ativo
mais valioso de qualquer operacéo digital: o publico e os dados

gerados a partir dele.

E verdade que, em determinados contextos, o site nio é
determinante no inicio. Empreendedores solo, MEIs ou
vendedores informais que atuam principalmente via chat ou
mensagens diretas e priorizam alcance organico em plataformas
como Instagram ou TikTok conseguem operar, em um primeiro
momento, apenas com perfis gratuitos. Nesse estagio, a agilidade e

o baixo custo costumam pesar mais do que a estrutura.

O cendrio muda diante da necessidade de credibilidade. Para
clientes que valorizam profissionalismo, estabilidade e confianca, o
site deixa de ser opcional e passa a ser um investimento estratégico.
Ele amplia a visibilidade de forma duradoura, especialmente
quando clientes buscam solugdes diretamente no Google, como

em pesquisas locais do tipo “loja em (inclua aqui sua cidade ou
bairro)”. Integrar-se ao perfil do Google Meu Negdcio garante
presenca relevante nos momentos em que clientes préximos estdao

ativamente procurando por produtos ou servicos afins.

Um site permite coletar e gerenciar dados por meio de
formularios, e-mail marketing e ferramentas de andlise, sem
depender exclusivamente dos algoritmos das redes sociais.
Além disso, se concorrentes diretos ja contam com sites bem
estruturados e conseguem vender mais on-line, é um sinal de

desvantagem competitiva nio ter.

Investir em site também se relaciona com até onde o negdcio
quer ir. Projetos de expansao nacional encontram no site uma
base inegociavel. E nele que as regras sio definidas, a mensagem
é controlada e a experiéncia do cliente pode ser personalizada.

Um site funciona como uma tela em branco para expressar

a identidade da marca e se transformar em fonte de ativos
importantes, como credibilidade, percepcao de profissionalismo

e confianca - nesse ponto, um design ultrapassado pode colocar
tudo a perder. Paginas lentas frustram usuarios, aumentam a taxa
de abandono e prejudicam a percepc¢ao de qualidade. Monitorar o
desempenho dos concorrentes é uma forma eficiente de avaliar se

conteudos, layout ou funcionalidades precisam ser atualizados.

Enquanto as redes sociais sdo eficientes para gerar visibilidade
rapida e engajamento imediato, os sites garantem propriedade
dos dados e autoridade no longo prazo. Motores de busca

como o Google levam em conta a relevancia do conteudo, a
atualizacdo constante e a qualidade da navegacdo para definir o

ranqueamento nos resultados de pesquisa.

No que se refere a atualizacio, em geral, recomenda-se uma
revisdo trimestral de contelido. Para e-commerces ou sites mais
dinamicos, o acompanhamento deveria ser mensal. J4 o design

costuma pedir revisdes a cada um ou dois anos, ou sempre

que houver mudancas importantes no negécio. Entio, se nio
houver tempo, capital ou estrutura para manutencao periédica,
a longo prazo o site pode se transformar em um elefante branco.
Atualizacoes também impedem vulnerabilidades de seguranca,
ou seja, trata-se de risco no manuseio dos dados de cliente, o que

respinga na reputacao do negécio ou da marca.

No e-commerce, uma loja virtual prépria oferece controle total da
experiéncia de marca. Mais do que vender uma vez, o site permite
criar relacionamentos duradouros por meio de areas de membros,
conteudo exclusivo, programas de fidelidade e canais eficientes de

atendimento.

Ferramentas como Google Analytics e Google Search Console
ajudam a identificar paginas que precisam de atencdo. O Google
Analytics mostra como os usuarios chegam ao site, quais paginas
visitam, quanto tempo permanecem e que acoes realizam. J4 o
Google Search Console ajuda a entender como o site aparece nas

buscas do Google e aponta problemas de visibilidade e indexacéo.

PROBLEMAS A VISTA

Sinais de que seu site precisa ser
repensado (especialmente se vocé
é um pequeno empreendedor):

. Néo tem dominio proprio;
0 design parece ultrapassado;

. 0 tempo de carregamento das pdginas estd lento;

. Mostra informacades desatualizadas;

. Ndo é responsivo em dispositivos maveis;

As pdginas ndo estdo otimizadas para SEQ;

Ndo estd gerando trdfego orgdnico suficiente;

Ndo tem integracdo com redes sociais ou outras ferramentas;

. Apresenta problemas técnicos frequentes

. Ndo traz informacées bdsicas, como “quem somos”, o que a empresa faz e
diferenciais; contatos claros (e-mail, telefone, WhatsApp]; portfélio ou produtos.

0S 3 PILARES ESSENCIAIS
DE UM SITE NOTA 10:

Experiéncia do usudrio - navegabilidade,

1 responsividade e carregamento dgil,
layouts acessiveis e experiéncias intuitivas
desde o primeiro contato com o site.

Seguranca — Um certificado SSL (o “cadeado” no
navegador] criptografa os dados; conformidade
com a LGPD e uma politica de privacidade.

Manutencdo continua -
site € um organismo vivo.

Fonte: goodpixel.com.br

DICA FINAL

Personalizar faz vender mais. Um site atual, com uso

de dados e inteligéncia artificial, conseque mostrar
contetdos e produtos de acordo com o interesse de cada
visitante. Isso inclui sugestdes baseadas no que a pessoa
javiu no site e informacdes que mudam conforme o perfil
do cliente. Assim, o site deixa de ser apenas informativo e
passa a ajudar ativamente nas vendas e no atendimento.



http://goodpixel.com.br
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Alex Rocha/PMPA

Didlogo constante com o Legislativo

Reforcando o relacionamento institucional entre o setor
do comércio e o Legislativo municipal, representantes
do Sindilojas POA prestigiaram a posse da nova Mesa
Diretora da Camara Municipal de Porto Alegre para 2026.

0 vereador Moisés Barboza (PSDB) assumiu a
presidéncia da Cdmara em 5 de janeiro, substituindo a
vereadora Comandante Nadia.

A solenidade contou com a presenca do presidente

do sindicato, Arcione Piva, e do assessor para
assuntos governamentais da entidade, Victor Pires.

A entidade valoriza a presenca em atos da Camara
para garantir que as demandas do comércio varejista
sejam consideradas, visando ao desenvolvimento da
cidade. Em seu discurso, Moisés Barboza destacou a
importdncia do didlogo, da pluralidade do Legislativo
e criticou a polarizacdo politica, defendendo uma
atuacdo baseada no respeito e na construcdo coletiva.

Obras no Centro

Ja nos primeiros dias de fevereiro, o Sindilojas POA retomou
uma pauta recorrente. 0 presidente do sindicato, Arcione Piva,
reuniu-se com o secretdrio municipal de Obras e Infraestrutura,
André Flores, para tratar das obras no Centro da Capital e seus
impactos no comeércio. Participou também o assessor de
assuntos governamentais da entidade, Victor Pires.

A entidade levou preocupacades dos lojistas sobre acesso as lojas,
fluxo de clientes, transito e logistica, e reforgou a necessidade de
comunicagéo prévia, sinalizagéio adequada e planejamento das
intervencoes. 0 Sindilojas destacou que seguird acompanhando
o tema e atuando junto ao poder publico para reduzir impactos e
preservar a atividade econémica nas regiées afetadas.

As obras do ultimo trecho da revitalizacdo do Quadrildtero Central,
no Centro Histérico, foram iniciadas em janeiro. 0 espaco, com
cerca de 300 m? estd localizado na Rua do Andradas, entre a Rua
General Camara e o Largo dos Medeiros. A reforma do Quadrildtero
Central comecou em 2022, pela Rua Otdvio Rocha.

Painel econdmico facilita gestdo de lojista

Indicadores publicos, pesquisas préprias e andlises de
conjuntura estdo a disposigdo do lojista em Gnico lugar desde
novembro — uma iniciativa que reforca o papel do Sindilojas
POA como fonte de inteligéncia econdémica para o comércio.

Trata-se do Centro de Monitoramento Econdmico do Varejo,
uma plataforma criada para oferecer dados atualizados

e andlises sobre a economia da capital e da Regido
Metropolitana. Langado em novembro, o Centro foi idealizado
pelo economista-chefe Rodrigo de Assis. 0 painel interativo
permite ao lojista visualizar quantas empresas atuam na
cidade por porte, como estd o mercado de trabalho, quais
setores mais empregam, além de acompanhar vendas,
atividade econémica e tendéncias locais.

A proposta é transformar dados dispersos em informacdo
pratica, ajudando o pequeno e o médio varejistas a tomarem
decisdes mais sequras, planejarem melhor e entenderem

o0 comportamento do consumidor.

0 evento de langamento ocorreu no Co.nectar Hub e reuniu
lojistas, imprensa e liderangas do setor. 0 presidente Arcione
Piva destacou que contar com um economista dedicado
fortalece a capacidade da entidade de entregar informagdo
técnica e confidvel ao varejo. Victor Pires, responsdvel pelo
setor de pesquisas, lembrou que os estudos do Sindilojas ja s@o
referéncia e agora ganham mais alcance com o novo sistema.

Acesse em sindilojaspoa.com.br/publicacoes/
centro-de-monitoramento-do-varejo/
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MENOS E MAIS

Como micro e pequenos varejistas devem se preparar para competir em 2026

As tendéncias de consumo para 2026 mostram que crescer
ndo significa apenas vender mais, mas vender melhor, com
propésito, clareza e conexio humana. E nisso que apostam os
portais dedicados a contetdo técnico-estratégico voltado a
tomada de decisao no varejo - como Sebrae, Ibevar e Mercado

& Consumo.

Antes de a rotina empreendedora e a correria do dia a dia
atropelarem as melhores intencdes de fazer diferente, reserve
algumas horas para decantar o tanto de tendéncias que fazem
barulho ao redor para apostar em acdes pontuais que de fato
servem ao seu ramo. A maior parte do contetido analisado
afirma que o momento nao exige reinvencoes - organizar-

se melhor ja é bastante promissor. Integrar loja fisica, redes
sociais, WhatsApp e on-line é basico: preco, estoque e

comunicacio precisam falar a mesma lingua. A tecnologia deve

simplificar, ndo complicar, dando visio clara de vendas, estoque e
caixa. Decidir por dados reais, e ndo por achismo, protege margem
e reduz erros. O atendimento humano segue como diferencial.

A diferenca ndo estd no tamanho do negécio, mas na consciéncia

de onde ele realmente gera valor.

Mais do que metas numéricas, cresce a importancia de objetivos
qualitativos, como aprendizado continuo e o bem-estar que
influenciam resultados e reputacao. Planejar os préximos

meses, portanto, é levar em conta todo o ecossistema em que se
atua. Mantenha em perspectiva demandas que ndo aparecem
em planilhas: tempo de escuta, clareza de posicionamento,
capacidade de dizer “ndo”, consisténcia da experiéncia, coeréncia
entre discurso e pratica. A experiéncia do cliente aparece como
eixo estruturante: atendimento, conveniéncia, ambiente e

vinculo emocional ganham peso.

5 PROVOCACOES PARA 0 SEU NEGOCIO:

Vocé tem clareza
sobre o que ndo
funciona mais?

2

Nos ultimos dois
anos, que decisdes
simples fizeram
diferenca?

Se pudesse voltar
dois anos no tempo,
o que teria feito?

A FEICAO DE 2026

DICA

FOCO HUMANO

0 centro das decisdes de consumo deixa de
ser o produto isolado e passa a ser a pessoa.
Sugestdes Sebrae: pense em produtos para
diferentes fases da vida, ndo apenas para
faixas etdrias; envolva o cliente nas solucdes
(cocriagdo), valorize histdrias reais.

ATIVOS INTANGIVEIS TEM PESO

A confianca se tornou um forte critério de
escolha do consumidor. Sugestdes do Sebrae:
seja claro sobre precgos, origem dos produtos
e fornecedores; mostre os bastidores

do negdcio e as pessoas envolvidas no
processo; exiba valores com acdes concretas.

IA E APOIO

0 foco ndo estd em substituir pessoas,
mas em ampliar a capacidade humana.
Sugestoes Sebrae: automatize tarefas
administrativas, seja transparente sobre o
uso de dados e tecnologia, ndo abandone o
atendimento humano, monitore resultados.

b9

Por que um cliente
escolheria seu
negadcio e ndo o do
concorrente on-line?

Por que alguém

atravessaria a

rua para entrar
na sua loja?

IMPACTO AMBIENTAL PEDE ATENCAO

A sustentabilidade precisa ser pratica,
vidvel e integrada ao modelo de negécio.
Sugestdes Sebrae: reduza desperdicios e
reaproveite materiais, priorize fornecedores
locais, comunique de forma clara o impacto
ambiental real do negécio.

MAIS VALOR

Produtos durdveis, multifuncionais e com vida
util prolongada ganham espaco, assim como

servicos de manutencdo, reparo e pds-venda.

Sugestoes Sebrae: aposte em produtos com maior
durabilidade ou multiplos usos, crie programas
de fidelidade ligados @ sustentabilidade.

BEM-ESTAR PARA SURPREENDER

Pequenos gestos, ambientes acolhedores

e experiéncias sensoriais simples podem
gerar grande valor. Sugestdes Sebrae: use
aromas, texturas, cores e sons para criar
identidade; crie experiéncias personalizadas
e momentos de surpresa.

0 Sebrae Inteligéncia de Mercado preparou um ebook chamado “Guia de tendéncias que moldardo
o consumo em 2026". 0 conteudo estad disponivel no portal https:/sebrae.com.br/

Fontes: Mercado & Consumo, Ibevar; Sebrae




o :

GARANTA JA 0 SEU LUGAR! \

A FBV 2026 ja estd com a comercializacdo em ritmo
acelerado e a procura de expositores cresce a cada dia.
0 alto indice de renovagéo da edigdo 2025 confirma a
satisfacdo das marcas e reforca a confianca na feira
como plataforma estratégica de negdcios.

Em 2026, ampliamos o mix de expositores com novas
empresas, solucdes inovadoras e tendéncias do varejo
contempordneo.

A FBV 2026 é mais que uma feira: é o lugar certo para

< fbv conex@o varejo « marco/abril/26

CONTAGEM
REGRESSIVA

Dias 20, 21 e 22 de maio, o varejo se retne no Centro
de Eventos da Fiergs para a edicdo 2026 da FBV

)
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“Sem antecipar surpresas, posso
afirmar que o lojista encontrara

um ambiente pensado para gerar
oportunidades reais de negécios

e conexdes qualificadas.”
Sheila Campesato, head da FBV 2026

A FBV 2026 coloca todas as suas fichas em um
diagnéstico do momento atual: o varejo ndo muda, o
que muda sdo as relacdes. Para além da importancia
dos dados e de todo o potencial da IA, emocéo e
intuicdo tém lugar. Os mentores do evento deste
ano colocam o humano no centro, conectando
comportamento e tecnologia para gerar conversas

relevantes.

A programacio da feira deve exibir as implicacoes
da transicdo de um modelo transacional para uma
era conversacional, com impactos praticos na relacao

entre marcas e consumidores.

“A construcido da FBV 2026 tem sido um processo
intenso, cuidadoso e extremamente colaborativo’,
afirma Sheila Campesato, head do evento em 2026.
Para além de oportunidades para o networking,

a troca de conhecimento e a criacio de relacées

que realmente facam sentido para o varejo, ela
antecipa que ha um cuidado especial ao bem-estar
do publico. “A ideia é que cada visitante se sinta
acolhido e encontre, em um mesmo lugar, inspiracéo,
oportunidades e experiéncias que contribuam

efetivamente para o crescimento do seu negdcio.”

Para isso, as parcerias tém um papel fundamental,
como com o Sebrae RS, que agrega conhecimento,
credibilidade e uma conexéo direta com o

empreendedorismo no Estado.

“Ja os patrocinadores sio marcas que compartilham

da visdo e da beleza desse projeto, contribuindo para

ampliar o alcance e a qualidade da entrega”’, comenta
ela. Sheila ressalta ainda a escolha criteriosa dos
fornecedores e o empenho da equipe do Sindilojas.

“Sao profissionais que atuam nos bastidores,

garantindo que tudo funcione com precisio”, conclui.

Mais informacdes em: feirabrasileiradovarejo.com.br

gerar leads, fortalecer relacionamentos e ampliar a
visibilidade junto a um publico altamente qualificado.
Garanta ja seu espagco e faca parte do maior encontro

do varejo nacional!

UMA PROGRAMACAO
COM NOVIDADES

X X X X

XX XX

X X X X

Os organizadores prometem contetido além
das palestras, com experiéncias interativas nos
estandes, mais troca e aprendizado prdtico.
Destaques para agente de IA acompanhando o
participante, rodadas de negdcios e espacos
dedicados a Creator Economy.

Palestrantes sdo profissionais que vivem o
varejo real, com experiéncia prdtica, vis@o
conversacional e disposicdo para compartilhar
acertos e erros, sem foco em teoria abstrata.

As atragées ndo se limitam aos palcos. 0 evento
estd sendo montado como um ecossistema
com ativacdes, experiéncias, tecnologias e
networking, reforcando o varejo como relagéio,
conversa e presenca.

CONCEITOS E PALCOS

* Palco Negdcios: é o lugar de lideranga,
estratégia, gestdo, inovacdo, por meio
de grandes diretores e CEOs das maiores
marcas do Brasil.

Palco MKT e Vendas: oportunidade para
aprender com quem faz e obter insights
exclusivos para turbinar o negécio. Nesta
edicdo, explora o fim das campanhas
(marketing conversacional), dando lugar

aos didlogos.

Palco Mdo na Massa: 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 a experiéncia.

Palco Pequenos Gigantes: histérias de
sucesso protagonizadas por pequenas
empresas. Espaco para o poder da
comunidade: negdcios que crescem por
vinculo, pertencimento e confianca.

Os ingressos estdo a venda pelo www.sympla.com.br, como fbv-feira-brasileira-do-varejo-2026


http://feirabrasileiradovarejo.com.br
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"0 HUMANO E O NOVO LUX0"

Café com Lojistas teve foco na NRF 2026

Elifas Vargas foi o palestrante convidado da 1* edicdo do Café
com Lojistas de 2026, em 12 de fevereiro. Ele compartilhou seus
aprendizados durante a NRF 2026, maior evento de varejo do
mundo, realizado em Nova York, em janeiro. O foco foi abordar
as tendéncias globais para aplicagdes praticas na realidade das
empresas locais. Entre os topicos, redes sociais, lojas fisicas e

inteligéncia artificial.

Vargas comentou sobre o TikTok como exemplo da era da
audiéncia, em que conteudos mais espontaneos e auténticos
geram maior conexio e engajamento. Segundo o especialista, o
varejo vive a era da atencio, em que vender significa oferecer
solucdes reais para os problemas das pessoas. “O humano é o novo
luxo”, destacou, especialmente ao falar sobre IA. A tecnologia
seguramente fara cada vez mais parte do dia a dia dos negdcios,
mas com um alerta: a criatividade continua sendo prépria dos

seres humanos. O meio digital ndo é o fim, mas um canal, e as

CURSO PRESENCIAL

lojas fisicas precisam se consolidar como o “terceiro lugar” na vida
do consumidor, junto da casa e do local de trabalho, tornando-se

espacos onde as pessoas queiram estar.

O encontro reforcou a proposta da entidade de aproximar o
varejo local das transformacdes globais do setor, traduzindo

inovacdo em pratica para o dia a dia dos lojistas.

COMO VENDER PARA CLIENTES DE DIFERENTES GERACOES

0 curso aborda como as diferencas geracionais influenciam o comportamento de * Quando: 18 de marco (vagas para

consumo e exigem abordagens de venda distintas, destacando que vender bem
depende menos de repetir diferenciais e mais de compreender profundamente

o cliente, suas necessidades, expectativas e motivacdes. Ao explorar as
caracteristicas das geracoes Baby Boomer, X, Y, Z e Alpha, o conteudo mostra como
variam a jornada de compra, o funil de vendas, os gatilhos mentais, os canais

de comunicacdo e as estratégias mais eficazes para cada publico, reforgando a

importancia da empatia, da investigacdo do perfil do consumidor e da adaptacéo
da comunicacdo para aumentar as chances de conversao.
0 facilitador é Marlon Bitencourt, administrador de empresas, empresdrio,
consultor, especialista em marketing e vendas, com passagem por empresas como  comparecimento, serd cobrada a taxa

RBS, Nestlé e Sindilojas Porto Alegre como gestor de equipe comercial.

turma manhd e turma tarde)
Onde: Rua dos Andradas 1234,
9° andar - Sala Treinamento
Duracdo: 3h30
Quanto: associados tém 2 vagas
gratuitas; a partir da 3¢, serdo
cobrados R$ 30. Ndo associados
pagam RS 80

Obs.: em caso de inscricdo e néio

de RS 50 na mensalidade do associado.

Atencdo!
Acesse sindilojaspoa.com.br/cursos_e_eventos para ficar por dentro de oportunidades de capacitacao

PARCEIROS DE
CRESCIMENTO

conexdo varejo « marco/abril/26

bem-vindos >
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20,21 E22
DE MAIO

Para se associar

rieres

COM.BR

Missdo

Representar, defender e promover o desenvolvimento da

Acesse www.sindilojaspoa.com.br ¢ 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.

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

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;

Capacitagdo;

Estimulo & inovagao.

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

> expediente

Sindicato dos Lojistas do Comércio de Porto Alegre/RS
Rua dos Andradas, n° 1234 - Edificio Santa Cruz, 22° andar
Centro Histérico - Porto Alegre/RS

Fone: (51) 3025.8300 Fax: (51) 3228.1123

WhatsApp: (51) 99452.6536 | sindilojaspoa.com.br

Presidente: Arcione Piva

Vice-Presidente: Tarcisio Pires Morais

Vice-Presidente Administrativo e de Tecnologia da Informagao:
Rosi Frigo Luz

Vice-Presidente Financeiro: Marco Antonio Belotto Pereira
Vice-Presidente de Relagdes do Trabalho: Claus Hubert Lagemann
Vice-Presidente Comercial: Rose Ingrid Muller

Vice-Presidente de Relagdes Politicas, Institucionais e
Responsabilidade Socioambiental: Carlos Klein

Diretora Administrativo e de Tecnologia da Informacéo:
Luciane Bestetti Gottschall

Diretor Financeiro: Felippe Tarta Sielichow

Diretor de Relagdes do Trabalho: Paulo Fernando Gomes Pancinha
Diretor Comercial: Pedro Henrique Sasso

Diretor de Relagées Politicas, Institucionais e Responsabilidade
Socioambiental: Paulo Roberto Diehl Kruse

Diretor de Comunicagdo e Mkt: Eduardo Augusto Curra Sasso
Suplente: Ronaldo Netto Sielichow

Suplente: Mara Salete Guterres Cabezudo

Suplente: Janaina Crespo Costa

Suplente: Roni Zenevich

Suplente: Genesvile Antonio Zanotelli

Suplente: Carlos Frederico Schmaedecke

Suplente: Sergio Axelrud Galbinski

Suplente: Thiago Ribeiro Gomes

Suplente: Camile de Oliveira Rostro Gomes

Suplente: Camila Petrucci de Freitas

Suplente: Adriana Alves Vicente

Diretor Adjunto de Redes de Materiais de Construcao:
Luiz Carlos Vivian

Diretor Adjunto de Floriculturas: Walter Luis Winge
Diretor Adjunto de Méveis e Decoragdes: Douglas Tonietto
Diretor Adjunto de Acessdrios e Decoracdo: Pedro Lorencena
Diretora Adjunta de Boutique e Material de Acabamento:
Angela Rosito Becker

Diretora Adjunta de Moda Infantil: Luciana Pozza
Conselho Fiscal: Orisvaldino Magnus Scheffer

Conselho Fiscal: Paulo Sérgio Nickel Gonzaga

Conselho Fiscal: José Eduardo da Silva Sperb

Conselho Fiscal Suplente: Irio Piva

Conselho Fiscal Suplente: Eduardo Suslik Igor

Conselho Fiscal Suplente: Rodolfo Rogério Testoni
Delegados Titulares Representantes Junto a Fecomércio
Delegado Titular 1: Arcione Piva

Delegado Titular 2: Tarcisio Pires Morais

Delegados Suplentes Representantes Junto a Fecomércio
Delegado Suplente 1: Ronaldo Netto Sielichow

Delegado Suplente 2: Paulo Roberto Diehl Kruse

Conexio Varejo - Publicacio do Sindicato dos Lojistas do Comércio
de Porto Alegre produzida pela Entrelinhas Contetido & Forma.
Envio de colaboracées e sugestdes de pauta

pelo e-mail imprensa@sindilojaspoa.com.br

Atendimento ao leitor e Assessoria de Imprensa pelo

e-mail imprensa@sindilojaspoa.com.br e telefone

(51) 3025.8323

Conselho Editorial Conexao Varejo - Sindilojas Porto Alegre
Presidente: Arcione Piva

Vice-Presidente Comercial: Rose Ingrid Muller

Diretor de Comunicacio e Mkt.: Eduardo Sasso

Diretor Comercial: Pedro Henrique Sasso

Dir. Adj. de Boutique e Material de Acabamento: Angela R. Becker
Superintendente: Alexandre Peixoto

Head de Comunicagio e Marketing: Diana Lienert

Analista de Comunicagdo e Mkt.: Rodrigo Bussolin Pires

Relacionamento e Novos Negdécios - Sindilojas Porto Alegre
comercial@sindilojaspoa.com.br ou pelo telefone: (51) 3025.8300
Fotos: PMPA, Reproducédo Facebook e Instagram, Adobestock,

Freepik e Divulgacéo.
Elaboracao Editorial e Grafica:

: Entrelinhas Contetido & Forma

ENTRELINHAS www.entrelinhas.infbr

Distribuicdo Impressao: Tiragem:
FasterMail Impressos 5mil
Solugkoem Postagem Portio exemplares

Edic6es Anteriores

Aponte a camera do seu
smartphone para o QR Code ao lado
e acesse a revista Conexdo Varejo.
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No penca a oportunidade de estar aonde
0 futuno do varejo acontece.



