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ACOMO EM TODA GOMA PARA TAPIOCA




CHEGOU

TAPIOCA
SAO BRAZ

com aquele gostinho de quero mais!

A Tapioca Sao Braz chegou pra deixar qualquer café da manha ou lanche ainda mais
gostoso. Feita com matéria-prima de altissima qualidade, ela garante o ponto perfeito,
com a textura certa e aquele gostinho de quero mais que so a Sao Braz sabe entregar.

Tapioca Sao Braz. Tradigcao, sabor e qualidade em cada mordida.
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SAO PAULO-SP

Onde as grandes receitas do mercado se encontram,
nao pode faltar um ingrediente especial: a sua presenca.
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O talento cria, as nossas

solucoes impulsionam.

A M. Dias Branco Profissional
espera por vocé na maior feira
de panificacao e confeitaria,

FIPAN 2026, com o que ha

de mais inovador para

transformar a sua paixao

em resultados de sucesso.
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EXPEDIENTE

varejo vive um momento de transformacgdo CEO / Diretoria Geral e Comercial:

acelerada. O consumidor estd mais conectado,  Antdnio Vieira

: R A (85) 98817-9855
eXIgente e atento a experiencia de compra, diretoria@revistanossosetor.com.br

impulsionando empresas a inovar, fortalecer a gestéo e
Administrativo [ Marketing:
Shayene Amorim

Nesta edig@o, nossa matéria de capa traz uma  (85)98641-2954
shayene@revistanossosetor.com.or

investir continuamente em pessoas e tecnologia.

cobertura especial da APAS SHOW 2026, o maior festival

supermercadista do mundo. Mais do que apresentar DiretoraExecutiva

Regina Amorim

(85) 98770-9855

liderangas, indUstrias, fornecedores e varejistas em torno de  reginaamorime@revistanossosetor.comibor

novidades, o evento reafirmou a forga do setor, reunindo

conhecimento, inovagdo e geragcdo de negdcios, apontando i )
Jornalista Responsavel:

caminhos para um mercado cada vez mais competitivo. Leticia Lavor

.. ~ P . textosrevistanossosetor@gmail.com
Ao longo desta edi¢gdo, vocé encontrard conteudos &
sobre comportamento do consumidor, inteligéncia na  coordenagéo de Produgéo Editorial
& Social Media:

Gilberto Vieira
fidelizacdo e tendéncias que estdo transformando a cadeia  (gs) 98689-1719

de abastecimento editorial.nossosetor@gmail.com

gestdo de estoques, eficiéncia financeira, estratégias de

Nosso compromisso permanece O mMesmo: levar  Reviséo Textual:
. ~ . . P Fabi M
informagdéo de qualidade, valorizar boas prdticas e oednaMoraes
reVlSGO@reVlStGnOSSOSGtOr.COm.br
contribuir para o fortalecimento do setor supermercadista

brasileiro. Esperamos que esta edicéo inspire novas ideias ~ Piegramagée:
Nacelio Gomes Leitéio

e fortalega decisGes capazes de transformar desafios em  giggramacao@revistanossosetor.combr

oportunidades.
Periodicidade:

Boa leitura! Mensal

Distribuicéio:
Antonio Vieira Rede Brasil de Negécios
CEO da Revista

Nosso Setor

Redacédo:
Rua Jodo Cordeiro, 3069
Joaquim Tavora — Fortaleza/CE

CEP 60110-535
vieira2379 f Antonio Vieira  §ff @antoniovieira
. (] on “
SUPERZON  yzebank & ONDU/YORTE O Geusto %' Perboni
— '~ ceauip mineiro ~F Beawil.  revistanossosetorcombr 7
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ATENDIMENT

‘ ‘ A verdade é que, numa empresa, ou

gsomos TODOS do atendimento ao cliente

ARTIGO
ESPECIAL

Luiz Marin

Versao em audio

ou a conta ndo fechal

COPA, MOTORISTAS, TERCEIRIZADOS... T

Todos os setores,
impacto direto na experiéncia do cliente e sdo
responsaveis pela
em todas as circunstancias,
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ADMINISTRATIVO, LOGISTICA, FINANCEIRO, RH, JURIDICO, LIMPEZA, PORTARIA,
ODOS SOMOS RESPONSAVEIS
PELA EXPERIENCIA DO CLIENTE E PELOS RESULTADOS DA EMPRESA.

g
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ATENDER BEM CLIENTES NAD SAQ EXCELENCIA GERA CADA ATITUDE LIDERANGA E CULTURA
E COMPETITIVO TERCEIRIZAVEIS RESULTADOS IMPORTA FAZEM A DIFERENCA
No mercade atual, Arender mal & perder clientes Mais satisfagdo, fidelizagio, Pequenas atitudes diarias Promova, treine, reconheca
atendimento excelente para a - = i grandes & crie uma culiura de
£ o nosso diferencial, © para sempre. sustentével, expenancias, atendimento.

rofessor, liguei numa empresa

e fui seca e rispidamente
atendida. Quando expus o meu
problema, a pessoa me disse: ‘vou passar
vocé para o atendimento’. A outra pessoa
que me atendeu foi mais gentil, educada e
atenciosa. Quando contei a forma rispida
e seca do atendimento anterior, ela me
respondeu: ‘Desculpe, é que ela ndo é do
atendimento ao cliente.”

Recebi a mensagem acima de uma
assinante das nossas mensagens semanais
Motivagdo & Sucesso, que me perguntou, se
numa empresa TODOS ndo deveriaom ser do
“atendimento ao cliente”.

A resposta é: CLARO QUE SIM!

A verdade é que, numa empresa, OU
SOMOS TODOS DO ATENDIMENTO AO CLIENTE
OU A CONTA NAO FECHA!

E quando digo TODOS, quero dizer que
ninguém, deve ficar fora dessa lista: pessoal
administrativo em geral - contas a pagar,
contas a receber, estoque, motoristas,
pessoas do departamento juridico, financeiro,
contabilidade, RH, copeiras, jardineiros, etc. e
também os terceirizados - portaria, recepgdo,
pessoal de alimentacgdo, limpeza e vigildncio
ENFIM TODOS devem ter plena consciéncia
de que SAO TODOS RESPONSAVEIS PELA
EXCELENCIA NO ATENDIMENTO AOS CLIENTES,
sejom eles quem forem, em que setores
trabalhem e em todas as circunstancias.

BRAZ
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excelénci:

TODOS ATENDEM.
TODOS FIDELIZAM,

3 no atendimento,
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E preciso que nos lembremos, todos
os dias, de que podemos terceirizar quase
tudo numa empresa, MENOS OS CLIENTES,
o0 que significariac mandar os clientes para
nossos concorrentes. E & exatamente isso que
acontece quando atendemos mal um cliente.
Ele vai para a concorréncia, fala mal de nés
até mesmo das redes sociais com grandes
danos & nossa imagem.

A realidade &€ que em um mercado
com  muitos  concorrentes, qualidade
semelhante e precos similares e ainda com
fortes concorrentes globais do e-commerce
em todos os setores, se ndo fizermos uma
diferenca de exceléncia no atendimento, de
forma que nossos clientes se sintam realmente
valorizados, cuidados e muito bem atendidos,
ndo venceremos.

Pense nisso. Sucesso!

Luiz Marins: Antropdlogo, consultor, palestrante e escritor.
www.marins.com.br

Os artigos assinados sdo de responsabilidade exclusiva
de seus autores e ndo representam, necessariamente, o
posicionamento editorial da Revista Nosso Setor.

171ST

ndolas & Check-outs

REFRIGERACAQ



EDIGAO 108 — JUNHO DE 2026

CIBERSEGURANCA:
PROTEGER A CONFIANCA

Por Gilberto Vieira

No varejo moderno, proteger dados significa preservar a confianca dos clientes,
garantir a continuidade das operagdes e fortalecer a competitividade.
A melhor defesa comega com tecnologia e tem sua forga nas pessoas.

ARTIGO
ESPECIAL

PROTEGER DADOS PESSOAS CONSCIENTES
£ PROTEGER e SAD A MAIOR DEFESA
A CONFIANGA,

CONTRA AMEACAS,
transformagdo  digital revolu-
cionouovarejoalimentar.Sistemas
integrados, e-commerce, paga-

mentos digitais e inteligéncia artificial
tornaram as operagbes mais dgeis e
eficientes. Porém, essa evolugdo também
trouxe um novo desafio: a crescente ameaga
dos ataques cibernéticos.

Hoje, supermercados, atacadistas e
distribuidores estdo entre os principais alvos de
criminosos digitais, que buscam interromper
operagdes, sequestrar dados e comprometer
informagoées de clientes e empresas. O impacto
vai além do prejuizo financeiro, afetando a
reputacdo e a confianga do consumidor.

O fator humano faz a
diferenca

Embora a tecnologia seja essencial, a
maioria dos incidentes ainda comega por
falhas humanas, como o clique em um e-mail
falso ou 0 uso de senhas inadequadas. Por isso,
investir na capacitag@o dos colaboradores é
tdo importante quanto adquirir ferramentas
de seguranga.

Treinamentos periddicos, campanhas
de conscientizagdo e uma cultura voltada &
protecdo da informagdo transformam cada
profissional em um aliodo da empresa contra
ameacas digitais.

SUPERZON
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TECNOLOGIA, SEGURANGA E
MONITORAMENTO RESPONSABILIDADE
£ PREVENGAO. DE TODOS.

Seguranca é
responsabilidade de todos

Além de solugbes como autenticagdo
em dois fatores, backups, criptografia e
monitoramento continuo, é indispensavel
que a lideranga trate a ciberseguranga como
parte da estratégia do negécio.

No varejo moderno, proteger dados
significa preservar a confianga dos clientes,
garantir a continuidade das operagbes e
fortalecer a competitividade. Mais do que
investir em tecnologia, & preciso investir em
pessoas. Afinal, a melhor defesa contra os
ataques cibernéticos continua sendo uma
equipepreparada, conscienteecomprometida

com a seguranga da informagdo.

Gilberto Vieira: Coordenador de Produgéo
Editorial e Social Media | Revista Nosso Setor
Profissional de Tecnologia da Informacgdo
com mais de 25 anos
de experiéncia em
infraestrutura de TI, redes
corporativas e seguranga
da informagdo, com
atuagdo pratica na
prevencdo e mitigagdo de
incidentes cibernéticos.

Os artigos assinados séo de responsabilidade exclusiva
de seus autores e ndo representam, necessariamente, o
posicionamento editorial da Revista Nosso Setor.
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ARTIGO
ESPECIAL

MUDOU.

Versao em audio

e fidelizar o consumidor do futuro.

v G o B

LIDERANGCAS CULTURA INDICADORES EXPERIENCIA
que desenvolvem que fortalece que vao além de consistente em
pessoas. e engaja. vendas e perdas. todos os pontos.

cada vez mais comum ouvir que o

consumidor mudou. Hoje, ele estd

mais informado, mais conectado,
mais exigente e menos fiel ds marcas. Tem
acesso ainformagdes emtemporeal,compara
precos com facilidade e espera experiéncias
cada vez mais personalizadas.

Mas talvez a pergunta mais importante
ndo seja sobre o consumidor.

A verdadeira reflexdo é: a sua empresa
mudou junto com ele?

Cinco perguntas que toda
lideranca deveria responder

Antes de afirmar que seu supermercado
acompanha as transformagées do mercado,
vale refletir sobre alguns pontos fundamentais:

« Seus lideres dedicam mais tempo ao
desenvolvimento das pessoas ou d
resolucdo de problemas do dia a dia?

« A equipe conhece apenas regras e
procedimentos ou compreende, de fato, os
valores da empresa?

- Além de vendas e perdas, indicadores
como clima organizacional, engajamento
e rotatividode também fazem parte da
gestdo?

youiten [P RECORD

BRAZ
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0 CONSUMIDOR
MUDOU JUNTO?

Tecnologia transforma o varejo, mas séo as
pessoas, a cultura e a lideranga que determinam
quais empresas estar@io preparadas para conquistar

< ELETROFRIO

"A Inteligéncia Artificial vai provocar

uma grande revolug@o. Mas os profissionais
mais valorizados serdo aqueles que
entenderem de pessoas. Afinal, quem passa
o cartdo na hora dc compra € uma pessoa
que pensa, sente, escolhe e se emociona.

- FLAVIO AUGUSTO
; Fundador da Wise Up
PESSOAS Por Kelly Malheiros

Mentorg, palestrante e escritora
| @kelly_malheiros

como o maior
diferencial.

+ O cliente recebe a mesma experiéncia
independentemente da loja, do setor ou do
turno?

« Umnovocolaborador conseguiriaidentificar
claramente a cultura da empresa apods
algumas semanas de convivéncia?

Essas respostas dizem muito mais sobre a
maturidade da organizagdo do que qualquer
investimento em infraestrutura.

A transformagéio comecga
pela cultura

O varejo investe cada vez mais
em tecnologia, automagdo, reformas,
equipamentos e novos processos. Tudo

isso é importante. No entanto, nenhuma
transformagdo se sustenta quando a cultura
organizacional permanece a mesma.

Em muitas empresas, o consumidor
evoluiu, mas a lideranca continua agindo
da mesma forma, a comunicagdo
permanece ineficiente e comportamentos
que comprometem os resultados ainda séo
tolerados.

AST @) %=
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Mais do que acompanhar tendéncias,
€ preciso construir ambientes capazes de
aprender, evoluir e se adaptar continuamente.

O futuro pertence ds
empresas que desenvolvem
pessoas

Muito se fala sobre inteligéncia artificial,
autosservico, aplicativos e inovagdo digital.
Sem ddvida, essas ferramentas fazem parte
do novo varejo. Porém, elas ndo substituem
aquilo que continua sendo o maior diferencial
competitivo de qualquer empresa: as pessoas.

Recentemente, durante um podcast
apresentado por Joel Jota, o empresdrio
Flavio Augusto, fundador da Wise Up, fez uma
reflexéo que resume bem esse momento:

“A Inteligéncia Artificial vai provocar uma
grande revolucdo. Mas os profissionais mais
valorizados serdo aqueles que entenderem de
pessoas. Afinal, quem passa o cartéo na hora
da compra € uma pessoa que pensa, sente,
escolhe e se emociona.”

Essa visdo reforca que tecnologia poten-
cializa resultados, mas s@o as relagoes
humanas que constroem confianga, forta-
lecem marcas e fidelizam clientes.

SUPERZON \zepank &

CcequiP
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Investir em pessoas é investir
no futuro

Ainda existe quem considere o treina-
mento um custo ou uma responsabilidade
exclusiva do colaborador. Essa vis@o jad ndo
encontra espago em um mercado cada vez
mais competitivo.

Preparar equipes, desenvolver liderangas
e fortalecer a cultura organizacional ndo
representam  apenas  investimento em
capacitagcdo, mas uma estratégia para
construir empresas mais inovadoras, resilientes
e preparadas para os desafios do futuro.

No fim das contas, acompanhar a
evolugdo do consumidor significa, antes de
tudo, promover a evolugdo das pessoas que
fazem a empresa acontecer todos os dias.

Kelly Malheiros

Mentoraq,
palestrante e escritora
Instagram: @kelly _malheiros

Os artigos assinados séo de responsabilidade exclusiva
de seus autores e ndo representam, necessariamente, o
posicionamento editorial da Revista Nosso Setor.
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PREVENGAD

|: |J n

ARTIGO

ESPECIAL

 CAMING

Criar uma cultura de prevengdo deixou de ser uma iniciativa isolada e passou a ser
um des principais fatores para aumentar a produtividade, reduzir desperdicios e

fortalecer o competitividode das empresas.

& B AR

05 NUMEROS PREVENGAC vl UMA RESPONSABILIDADE
MOSTRAM A URGENCIA MUITO ALEM DOS FURTOS COMPARTILHADA
Perdas médias de 1,45% de Envalve efi i c tem um popel
foturamante, o equivalents o ournantor o ocuratidods dos imgsartantes. Quands todes
RS 42 'os @M prejuizos @stoques, minkmizor rupturas participam, os resultodos
para o varejo brasileiro. & padronizor processos. acontecem.

perdas foi vista como responsabili-

dade exclusiva de um setor especi-
fico. Hoje, essa vis@o j& ndo atende a realidade
das organizagdes que buscam maior eficiéncia
operacional. Empresas que obtém melhores
resultados entendem que prevenir perdas é
uma responsabilidade compartilhada, presente
em todas as etapas da operagdo.

Os niUmeros mostram a
urgéncia

Os dados comprovam essa necessidade.
A 99 Pesquisa de Perdas no Varejo Brasileiro,
divulgada pela Abrappe em 2026, revelou que
o indice médio de perdas alcancou 1,65% do
faturamento, representando cerca de R$ 42,1
bilhdes em prejuizos para o setor. Enquanto
o varejo brasileiro cresceu 6,4%, as perdas
avangaram15,3%, evidenciaondo que crescimento
e eficiéncia precisam caminhar juntos.

Prevengéo vai muito além
dos furtos

Reduzir perdas significa muito mais do que
evitar furtos. Trata-se de eliminar desperdicios,
aumentar a acuracidade dos estoques,
minimizar rupturas, padronizar pProcessos,
desenvolver pessoas e utilizar indicadores que
apoiem decis6es mais assertivas.

Essa mudanga comeca quando a
prevencdo deixa de ser uma atividade
restrita a uma equipe e passa a fazer parte
da cultura organizacional. O recebimento de
mercadorias, o armazenamento, a reposic¢do,
o atendimento ao cliente, os inventdrios e até
pequenas decisdes do dia a dia influenciam
diretamente os resultados da empresa.

Durcmte muitos anos, a prevencgdo de

youit MPRECORD
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EFICIENCIA QUE
GERA RESULTADOS TODOS NOS

Prevencic & sstrotégio.
Fortolece o suatentobildaode,
protege a rentobilidads
# entrega mais volor.

<< ELETROFRIO

Versao em audio

50

(4l

EFICIENCIA

Uma cultura de provenco
fortolece processas.
Pess00s @ resultodos

m toda a organizogdo.

Uma responsabilidade
compartilhada

Quando cada colaborador compreende
seu papel nesse processo, a organizagdo ganha
produtividade, reduz custos ocultos e fortalece
sua capacidade competitiva. A eficiéncia opera-
cional passa a ser consequéncia de processos
bem estruturados, liderancas comprometidas e
equipes engajadas em um objetivo comum.

E justamente dessa visGo que nasce o
conceito "Prevengdo Somos Todos Nos”. Mais
do que um slogan, trata-se de uma filosofia de
gest@o baseada na participagdo coletiva, na
disciplina operacional e na melhoria continua.

Eficiéncia que gera resultados

No cendrio atual, construir uma cultura
de prevencdo deixou de ser um diferencial
para se tornar uma necessidade estratégica.
Empresas que investemm em prevengdo
fortalecem sua sustentabilidade, protegem
sua rentabilidade, reduzem desperdicios e
entregam mais valor aos clientes.

Mais do que preservar ativos, prevenir
perdas é criar operagbes mais inteligentes,
competitivas e preparadas para crescer de
forma sustentdavel.

José Mendes Alves

CEO da MA Mentoria e Solugdes
em Prevengéo de Perdas
Vice-Presidente do Comité de
Prevencdo de Perdas da ACESU

Os artigos assinados séo de responsabilidade exclusiva
de seus autores e ndo representam, necessariamente, o
posicionamento editorial da Revista Nosso Setor.
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ARTIGO
ESPECIAL

Tecnologia, inteligéncia artificial e ecossistemas digitais
estdo transformando o consumo. Mas, no futuro do varejo,
a confianga e as conexdes humanas continuardo sendo
os maiores diferenciais competitivos.

i ECOSSISTEMAS EXPERIENCIA CONFIANGA
( d Integram conais & Mais que produtos, O ative mois valioso
O 0 resovemavida sohsghes simples, que nenhuma tecriologia
B dos pessoas. répidos e relevantes. consegue substituir,
oltei da China com uma sensag¢do
curiosa. N&o foi um robd que me
impressionou. N&o foi a Inteligéncia
Artificial. Nem mesmo a velocidade dos

pagamentos digitais.
O que mais chamou minha ateng¢do foi

perceber que alguém parecia ter pensado em
tudo antes mesmo de o consumidor precisar.

Em alguns momentos, tive a impressdo
de que o sistema adivinhava o que eu queria.
E talvez adivinhe mesmo. N&o porque &
pensamentos, mas porque compreende
comportamentos.

O varejo deixou de vender
produtos para resolver
problemas

Foi na China que compreendi uma das
maiores transformagées do varejo atual: a
forga dos ecossistemas.

Ali, tudo estd conectado. Vocé conversa,
compra, paga, agenda  compromissos,
pede comida, chama um transporte, recebe
recomendacdes e resolve problemas dentro
de uma Unica jornada integrada.

O consumidor ndo precisa pensar em
canais. Ele simplesmente vive a experiéncia.

SUPERZON ;zebank

—

QUANTO MAIS

INTELIGENTE
FICA O VAREJO,

Por Leila Navarro

Palestrante internacional, escritora
@ especialista em comportamento,
lideranga e future do trabalhe,

: Tecnologia oproxima.
Conexdo humana
fideliza. "

Essa integragdo revela uma mudanga
profunda: o varejo deixou de ser apenas um
ponto de venda para se tornar um ponto de
resolugdo.

Hoje, o consumidor ndo quer apenas
comprar. Ele quer simplificar a propria vida.

A experiéncia passou a sero
verdadeiro produto

Durante décadas, o varejo concentrou
seus esforgcos na venda de produtos. Agora,
precisa oferecer solugdes.

O consumidor atual ndo separa o fisico
do digital, ndo distingue o online do offline e
tampouco deseja perder tempo entendendo

processos. Ele espera jornadas simples,
rdpidas, intuitivas e relevantes.

Mais do que conveniéncia, busca
confianga.

Essa mudanga ndo & apenas comporta-
mental — é estrutural.

Empresas que ainda enxergam ©
consumidor apenas como destino de uma
venda estdo ficando para trds. As que o
colocam no centro de uma experiéncia
continua assumem a liderancga.
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Quanto mais tecnologia, maior
a importéncia das pessoas

Recentemente participei do Al for
Good Global Summit, promovido pelas
Nacdes Unidas para discutir os impactos da
Inteligéncia Artificial na sociedade.

Sai do evento com uma convicgdo ainda
mais forte: quanto mais inteligentes ficam
os sistemas, mais valiosas se tornam as
caracteristicas humanas.

A Inteligéncia Artificial identifica padroes.
Os ecossistemas eliminam atritos.
Os algoritmos antecipam necessidades.

Mas existe algo que continua sendo
exclusivamente humano: a capacidade de
gerar confiancga.

E confianga permanece como um dos
ativos mais valiosos do varejo.

Dados geram eficiéncia.
Pessoas geram confianga.

O consumidor estd mais informado,
conectado e exigente. Ainda assim, continua
buscando algo que atravessa geragoes: ser
compreendido.

N&o basta entregar rapidez.

Nd&o basta oferecer conveniéncia.

O consumidor deseja sentirque a empresa
realmente o conhece — ndo apenas como um
conjunto de dados, mas como uma pessoaq,
com necessidades, expectativas e contextos
proprios.

Essa & a diferenga entre eficiéncia e
relevéncia.

Entre ser lembrado e ser escolhido.

Entre conquistar clientes e construir
relacionamentos.

O futuro pertence as
empresas que humanizam a
tecnologia

O varejo que liderard os proximos anos

ndo serd necessariamente aquele com a
tecnologia mais sofisticada.

youite . [frRECORD
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Serd aquele capaz de utilizar a tecnologia
para criar proximidade genuina.

Que transforma dados em compreensdo.

Eficiéncia em confiancga.

Experiéncias em relacionamento.

A competicdo deixou de acontecer
apenas entre supermercados, lojas ou
plataformas. Cada vez mais, serd uma disputa
entre ecossistemas capazes de resolver a vida
das pessoas com inteligéncia, simplicidade e
sensibilidade.

A tecnologia aproxima. O
vinculo permanece humano.

Talvez o futuro do varejo néo pertenca as
empresas que acumularem mais dados.

Talvez pertenca das que fizerem o
consumidor sentir que, por trds de toda a
tecnologia, existe alguém que realmente se
importa.

Porque tecnologia pode ser replicada.

O vinculo humano, ndo.

E, no final, o que permanece na memoéria

do consumidor néo é apenas o produto que
ele levou para casa.

E a forma como foi recebido, compreendido e
atendido.

Essa sensagdo, até hoje, nenhum
algoritmo conseguiu substituir.

Leila Navarro

Palestrante internacional, escritora e especialista em
comportamento, liderancga e futuro do trabalho.

Os artigos assinados sdo de responsabilidade exclusiva
de seus autores e ndo representam, necessariamente, o
posicionamento editorial da Revista Nosso Setor.
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MATERIA DE CAPA

COBERTURA ESPECIAL

- APAS SHOW 2026

40 ANOS DE INOVACAO, NEGOCIOS E TRANSFORMAGAO

I Maior festival supermercadista do mundo retine inovacao,

conhecimento, negocios e propdsito em uma edicao histérica

Versao em

- FABIANO BENEDETTI PAINEL

Q et CONSUMO EM
@ TRANSFonMAo;Ao
W e

paRT

NEGOCIOS ot INOVAGAO o) CONHECIMENTO
Conexdes que Tendéncias que R | conteado que
geram resultados movem o VEIE]O transforma

PAINEL
PERSPECTIVAS NO ECOSSI STEMA

SUPERMERCADISTA PALCO

VENDER MA
E MELHOR
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atengées do varejo mundial. Entre

os dias 18 e 21 de maio, o Expo Center
Norte recebeu a 407 edigdo do Festival APAS
SHOW, consolidado como o maior evento
supermercadista do mundo e o principal
encontro de alimentos e bebidas das
Américas. Em clima de celebragdo e de olhar
para o futuro, a edigéo histérica reafirmou o
papel do setor como um dos grandes motores
da economia brasileira.

Com cerca de 900 expositores e
representantes de 24 paises, o festival
transformou os pavilhées do Expo Center Norte
em um ambiente vibrante de relacionamento,
inovacdo e geragdo de oportunidades.
Participaram empresas da Argentina, Bélgica,
Canadg, Chile, China, Coldmbia, Coreia do Sul,
Espanha, Franga, Holanda, india, Indonésia,
Italia, México, Poldnia, Portugal, Suica, Taildndia,
Tunisia, Turquia, Emirados Arabes Unidos,
Uruguai, Estados Unidos e Vietnd.

Mais do que uma feira de negdcios, a
APAS SHOW 2026 mostrou que compreender

Sdo Paulo voltou a ser o centro das

youite [¢RECORD
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as transformagées do comportamento do
consumidor tornou-se uma prioridade para
as empresas. Em um cendrio marcado por
mudangas aceleradas, inovagdo constante
e novos hdbitos de compra, o evento
proporcionou uma verdadeira imersdo nas
tendéncias que estdo redefinindo o varejo
moderno.

Coracdo Supermercadista:
a paixdo que transforma o
varejo

Comotema“CoragéoSupermercadista-
Paixdo que transforma o varejo”, o Congresso
Update-se reuniu especialistas nacionais e
internacionais em uma programagdo voltada
para transformacdo digital, comportamento
do consumidor, sustentabilidade, liderancga,
gestdo e inovagdo.

Ao longo dos auditérios, os participantes
tiveram acesso a conteddos estratégicos
voltados para os desafios do presente e para

<ELeTROFRIO  1/IST % Cra

REFRIGERACAQ ndolas & Check-outs




EDIGAO 108 — JUNHO DE 2026

as oportunidades do futuro. A proposta do
congresso foi colocar o profissional do varejo
no centro das discussbes, formando lideres
preparados para um mercado em constante
evolugdo.

Segundo Fabiano Benedetti, diretor de
Marketing, Comercial, CRM e Novos Negbcios
da APAS, “a curadoria do evento acompanha
permanentemente as  mudangas  no
comportamento do consumidor, traduzindo
essas  transformacdes em  conteldos
relevantes para o desenvolvimento do setor.”

Reconhecimento

PROFISSIONAISY PRgg@ggg%aﬁ

QUE FAZEM
A DIFERENCA.

Um dos momentos mais emocionantes
da programacdo foi a cerimdénia do
Prémio Profissionais do Ano ABRAS 2026,
que reconheceu os executivos e gestores
responsdveis por impulsionar o crescimento
e a profissionalizagdo do varejo alimentar
brasileiro.

Com recorde superior a 13 mil votos,
a premiagdo homenageou lideres que
se destacam por sua visdo estratégica,
capacidade de gestdo e contribui¢cdo para o
fortalecimento do setor.

CEO

Na categoria CEO, os homenageados foram:

* Sérgio Bezerra, da Uniforca Distribuidora
de Alimentos Ltda., vencedor entre as
empresas posicionadas da 19 & 50¢
colocagdo do Ranking ABRAS;

SUPERZON ONDU/YORTE
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* Silvio Alves, do X Supermercados, vencedor
entre as empresas da 519 & 101¢ colocagdo;

* Clemente Bahniuk, do Grupo Bahniuk,
vencedor entre as empresas a partir da
1019 colocagdo.

Comercial

Na drea Comercial, foram reconhecidos:

* Gilvan Mikelyson, da Rede Mais
Supermercados, na categoria Diretor;

* Jorge Domingos, da CRS Mercado Ltda., na
categoria Gerente.

Eficiéncia Operacional

Os vencedores foram:

* KarinaBandeira, do St Marche, na categoria
Diretora;

* Douglas Andrade, do Reimberg
Supermercados, na categoria Gerente.

Expansdo, Obras e Engenharia

Foram homenageados:

* Silvio Lucas, do X Supermercados, na
categoria Diretor;

* Bruno Matos, da COOP Cooperativa de
Consumo, na categoria Gerente.

Financeiro

Os premiados foram:

* Tatiana Ohara, da Comercial Tateno
Delihouse, na categoria Diretora;

* Kalina Bezerra Umbelino, da Rede Mais
Supermercados, na categoria Gerente.

Juridico

Receberam o reconhecimento:

* Bruna Federsoni, do Supermercado
Federzoni, na categoria Diretora;

* Erika Cidral, do D’'Avé Supermercados, na
categoria Gerente.

o
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Marketing

Os vencedores foram:

« Gabriele Salvetti, da Vieceli Salvetti & Cia.
Ltda., na categoria Diretora;

« Bdarbara Fonseca, do Queiroz Atacaddo, na
categoria Gerente.

Operagoes

Foram reconhecidos:

- Diego Yamasaki, do Supermercado Estrela
de Regente Feijo, na categoria Diretor;

+ Kilton Silva, do Supermercado Nordestéo,
na categoria Gerente.

Mais do que premiar resultados, o
reconhecimento promovido pela ABRAS
evidenciou a importéncia das pessods na
constru¢cdo de empresas cada vez mais fortes,
competitivas e preparadas para os desafios
do futuro.

APAS SHOW 2026

OS NUMEROS DE UMA
EDICAO HISTORICA

O maior festival supermercadista
do mundo em ndmeros que
comprovam sua grandiosidade,

=900 @24

EXPOSITORES PAISES
REPRESENTADOS
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rs17881 | 102 MiLm?

EM NEGOCIOS DE AREA DE
EXPOSICAO
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PALESTRAS
REALIZADAS

EXPOSITORES
INTERNACIONAIS UNICOS

5% | 120+

| PALESTRANTES | CONGRESSISTAS

ESG e responsabilidade social

Além dos negbcios, a APAS SHOW
2026 reforgou seu compromisso com a
sustentabilidade e a responsabilidade social.
As prdticas ESG ganharam destaque tanto
na programagdo do congresso quanto nas
iniciativas desenvolvidas pela entidade.

A tradicional campanha de arrecadagdéo
chegou d sua 21? edig¢éo e consolidou-se como
uma das agdes soliddrias mais importantes
do setor. Em 2025, foram arrecadadas
82 toneladas de alimentos e produtos,
beneficiando mais de 275 organizagées
sociais e aproximadamente 300 comunidades
no Nordeste brasileiro.

No campo ambiental, a APAS SHOW
alcangou pelo quarto ano consecutivo a meta
de Aterro Zero, iniciativa desenvolvida em
parceria com o Expo Center Norte e o Instituto
Center Norte, priorizando a economia circular
e a valorizagdo dos residuos gerados durante
o0 evento.

78956 =153

VISITANTES VISITAS

GERADAS

28 | {8 | P

5820 | 162 | rs1ldm

RODADAS DE | EM OPORTUNIDADES
NEGOCIOS GERADAS

Fonte: APAS SHOW 2026 e balango oficial do evento. =
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Outro destaque foi a participagdo do
filosofo Mario Sergio Cortella, responsadvel
pelo painel sobre sustentabilidade, ética e a
relagdo entre empresas e sociedade.

APAS Run: saude e integracgéo

Como novidade da edigéio comemorativa,
aentidade apresentoua APASRUn2026, corrida
que passa a integrar o calenddrio esportivo da
cidade de S&o Paulo. A iniciativa nasceu com
a proposta de incentivar qualidade de vida,
integracdo e bem-estar entre os profissionais
da cadeia de abastecimento.

Com percursos de 3km, 5km e 10km, a
corrida simboliza um novo momento do varejo,
em que saude, propdsito e relacionamento
caminham lado a lado com os negodcios.

Uma historia construida pelo
pioneirismo

Criaodo em 1984, o Festival APAS
SHOW evoluiu de uma iniciativa voltada &
aproximagdo entre varejistas e fornecedores
para se tornar uma referéncia global em
tendéncias, tecnologia e inovagdo. Em sua

40° edi¢do, o festival reafirmou seu status
como o0 maior evento supermercadista do
mundo e o principal palco para discutir os
rumos do setor.

Mais do que celebrar quatro décadas
de histoéria, a APAS SHOW 2026 deixou uma
mensagem clara para toda a cadeia de
abastecimento:

O consumidor mudou.
E o varejo esta se
reinventando.

Em um ambiente marcado  por
transformagdes profundas, tecnologiag,
sustentabilidade e novas  experiéncias
de consumo, o sucesso das empresas
dependerd cada vez mais da capacidade
de inovar, desenvolver pessoas e construir
relacionamentos duradouros.

Porque, no fim das contas, o futuro do
varejo continua sendo feito por pessoas
apaixonadas pelo que fazem.

Mais do que abriramente e fechar negocios,
a APAS SHOW 2026 reafirmou que a verdadeira
transformagdao do varejo comega pelas pessoas
e pela paixdo em servir o consumidor.

SUPERZON ONDU/YORTE
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SUPERMERCADO PINHEIRO LEVA
EXPERIENCIA INOVACAOE
PROPOSITO A APAS SHOW 2026 E
CELEBRA 35 ANOS DE HISTORIA

WELCOME
BIENVENIDOS

SEJAM BEM-VINDOS.

evento supermercadista do mundo

com foco em inovagdo, tecnologia
e transformagdo do varejo, enquanto
comemora trés décadas e meia de conexdo
com os consumidores.

Rede cearense participou do maior

De olho no futuro do varejo

O Supermercado Pinheiro marcou
presenca na APAS SHOW 2026, maior festival
supermercadista do mundo, reafirmando seu
compromisso com a inovagdo, a exceléncia
operacional e a busca constante por novas
solugcbes para atender um consumidor cada
vez mais exigente, conectado e atento ds
transformagées do mercado.

SAO .
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Representando aforga do varejo cearense
em um dos mais importantes encontros do
setor na América Latina, a empresa participou
do evento com uma comitiva formada por 17
profissionais de diferentes dreas estratégicas,
incluindo presidénciaq, vice-presidéncia,
recursos humanos, comercial, marketing,
tecnologia da informagdo, infraestruturag,
gerentes de lojao, compradores e liderangas
operacionais.

Uma agenda voltada para
inovagédo e benchmarking

A participagdo do Pinheiro foi além da
visita aos estandes dafeira. Arede desenvolveu
uma agenda estratégica voltada para

ELETROFRIO
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benchmarking, relacionamento, inovacdo,
tecnologia e transformagdo operacional,
reforcando seu posicionamento de empresa
que acompanha as tendéncias do varejo
nacional e internacional.

Durante a programacdo, os executivos
participaramdevisitastécnicasecorporativas
em organizagdes de referéncia, como GSI
Brasil, Coop Supermercados e escritério
do iFood. Também integraram roteiros
operacionais em empresas reconhecidas
pela exceléncia em experiéncia de compra
e gestdo, entre elas Mambo Supermercados,
Casa Santa Luzia, Carrefour Pamplona,
Andorinha Hiper Center, Natural da Terra e
Mercado Municipal de S&o Paulo.

A agenda contemplou ainda visitas
tecnolégicas ao TOTVS Day Supermercados,
Skyone e Lumicenter, proporcionando contato
direto com solugdes voltadas a automacdo,
produtividade, inteligéncia de dados e
eficiéncia operacional.

Presenca nos debates que
moldam o setor

O objetivo da participacéo foi ampliar
conexbes com fornecedores, fortalecer o
networking, identificar oportunidades de
melhoria e trazer para o Ceard referéncias
capazes de contribuir para a evolugdo
da experiéncia oferecida aos clientes do
Supermercado Pinheiro.

A presenca da companhia também foi
destaque na programagdo do Congresso
APAS. Alexandre Pinheiro participou do painel
“Limites e Fronteiras entre Homem e Maquina”,
debatendo temas relacionados & automagdo,
produtividade e o papel da tecnologia na
constru¢do do varejo do futuro.

J& Xénia Pinheiro integrou o painel
“O Sucessor e o Desafio da Legitimidade”,
compartilhando experiéncias sobre sucessdo
empresarial, lideranga e os desafios das
empresas familiares em um mercado cada
vez mais dinédmico.

SUPERZON ONDU/YORTE
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35 anos construindo relagées
de confianca

Uma histéria feita de pessoas,
proximidade e propésito

Aparticipagdiona APAS SHOW aconteceuem
um momento especialmente significativo paraa
historia da empresa. Em 2026, o Supermercado
Pinheiro, Bom Vizinho celebrou seus 35 anos
de atuagdo no varejo supermercadista,
consolidando uma trajetériac marcada pelo
crescimento sustentdvel, pela proximidade com
as comunidades e pelo compromisso com o
desenvolvimento do Ceard.

Ao longo dessas trés décadas e meia, a
rede construiu uma atuagdo baseada em trés
pilares fundamentais: geragéo de valor para
os clientes, desenvolvimento das pessoads e
transformagéo social das comunidades onde
estd presente.

45 dias de celebracgdo

As comemoragoes aconteceram
durante 45 dias e envolveram uma ampla
programacdo de agdes digitais e presenciais,
fortalecendo ainda mais o relacionamento da
marca com seus consumidores.

Nas plataformas digitais, a empresa
promoveu conteldos especiais com 0s
presidentes da rede, compartilhando
momentos marcantes da trajetéria do Pinheiro
e perspectivas para o futuro.

Também foram realizadas homenagens
a colaboradores que acompanham a histéria
da empresa desde seus primeiros anos,
valorizando profissionais que contribuiram
diretamente para a construgdo da marca.

Historias que conectam
geracoes

Outro destaque foi a criag@o do projeto “35
Histérias de Amigos do Bom Vizinho”, reunindo

-
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relatos de clientes, parceiros e personagens
que fazem parte da trajetdria da rede.

A programagdo comemorativa também
resgatou conteldos histéricos, incluindo
a republicagé@o dos videos produzidos por
Brdulio Bessa em 2019, que destacam as lojas
do interior do Ceard e evidenciam a forte
conex@io da marca com as comunidades
onde atua.

Experiéncias que aproximam
clientes e marca

Nas lojas, os clientes puderam vivenciar
uma série de experiéncias especiais.
A principal celebragdo ocorreu na unidade
Maraponga, reunindo consumidores,
colaboradores e parceiros em um momento
marcado por mdsica ao vivo, bolo
comemorativo, degustagdes e diversas agdes
de relacionamento.

SAO :
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Durante toda a campanha de aniversario,
as 22 lojas da rede receberam ativagoes
promocionais, experiéncias exclusivas e
momentos comemorativos que reforgaram
o clima de celebragéo em todas as regides
onde o Pinheiro estd presente.

Parcerias que marcaram a
comemoracdo

As comemoragdes também contaram
com collabs especiais que aproximaram
ainda mais os consumidores da marca.

Entre elas, o langamento da edigdo
comemorativa da Cajuina Sé&o Geraldo
Zero, com embalagem personalizada em
homenagem aos 35 anos do Supermercado
Pinheiro.

A empresa também desenvolveu uma
parceria com a M. Dias Branco para a criagdo
de latas coleciondveis exclusivas e uma agdo
conjunta com a 3 Coragdes, resultando em
um kit comemorativo destinado aos clientes.

Tradi¢do e inovacgédo
caminhando juntas

Ao celebrar seus 35 anos e participar
ativamente da APAS SHOW 2026, o
Supermercado Pinheiro demonstra que
tradicdo e inovagdo podem caminhar juntas.

Enquanto acompanha as transformagodes
do comportamento do consumidor e investe
em tecnologia, gestdo e experiéncia de
compra, a rede mantém viva a esséncia que a
tornou uma das maiores referéncias do varejo
cearense: estar proxima das pessoas e das
comunidades que ajudaram a construir sua
histéria.

Mais do que acompanhar as mudangas
do mercado, o Pinheiro segue construindo o
futuro do varejo com propodsito, inovagdo e
compromisso com seus clientes.
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0 CLIENTE NO

CENTRO DO NEGOCIO:
0 CAMINHO PARA MARCAS

MAIS FORTES E RELEVANTES

Verséo em audio

Em um mercado cada vez mais
competitivo, empresas descobrem
que a experiéncia do consumidor
pode ser mais decisiva do que
preco, produto ou promocéo

consumidor mudou. Mais

Oconectado, informado e exigente

do que nunca, ele j& ndo escolhe

marcas apenas pelo prego ou pela qualidade

do produto. Hoje, a experiéncia oferecida

durante toda a jornada de compra tornou-se
um dos principais fatores de decisdo.

Emumcendriomarcadopelaabunddncia
de opgdes e pela rapidez das informagodes,
empresas de diferentes segmentos estdo
descobrindo que os maiores riscos para a
fidelizagdo ndo estdo necessariamente na
concorréncia, mas na complexidade dos
préprios processos. Jornadas burocrdticas,
canais de atendimento pouco eficientes
e falhas de comunicag@o passaram a ser
alguns dos principais motivos de abandono
por parte dos consumidores.

Essa mudanga de comportamento tem
levado organizagbdes a rever estratégias,
simplificar operagdes e colocar o cliente no
centro das decisbes.

O consumidor quer facilidade

A transformacdo digital acelerou a
expectativa por experiéncias rdapidas,
intuitivas e sem obstdculos. O consumidor
moderno busca resolver suas necessidades
com o minimo esforgo possivel, valorizando
empresas que oferecem praticidade em
todas as etapas da jornada.

yosit [RECORD
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Dados da Salesforce mostram que 88%
dos consumidores consideram a experiéncia
tdo importante quanto os produtos ou
servicos oferecidos por uma empresa.
O dado reforga uma tendéncia que jé pode
ser observada em diferentes setores da
economia: a busca por conveniéncia deixou
de ser um diferencial para se tornar uma
exigéncia.

Nesse novo cendrio, reduzir atritos
tornou-se uma estratégia fundamental para
empresas que desejam crescer e fortalecer
o relacionamento com seus clientes.

Menos burocracia, mais
autonomia

Colocar o cliente no centro do negécio
ndo significa apenas oferecer um bom
atendimento. Significa compreender toda a
jornada de compra sob a perspectiva de quem
consome e eliminar barreiras que dificultam
sua experiéncia.

Nesse contexto, a autonomia ganha cada
vez mais importdncia.

O avanco das solugées de autosservico,
aplicativos, plataformas digitais e canais de
atendimento inteligentes demonstra que
o consumidor atual prefere resolver suas
demandas de forma répida e independente,
desde que tenha as ferramentas adequadas
para isso.
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Segundo Thiago Leon Marti, Head de
Branding, Design e Comunicagdo da Printi, a
autonomia beneficia tanto os clientes quanto
as empresas.

“Quando a empresa oferece autonomia
real, ela ndo s6 melhora a experiéncia, mas
reduz atritos operacionais e ganha eficiéncia
em escala. Mais do que atendimento, o
mercado busca hoje fluidez”, afirma.

A experiéncia como
diferencial competitivo

A experiéncia do consumidor passou a ser
um dos principais ativos das marcas.

Empresas que conseguem simplificar
processos, facilitar a tomada de decisdo e
oferecer jornadas intuitivas conquistam niveis
mais elevados de satisfacdo, fidelizagdo e
recomendacdo.

Um dos exemplos mais emblemdticos é
a Amazon, que transformou a conveniéncia
em parte fundamental de sua proposta de
valor. Recursos como a compra em um clique
ajudaram a redefinir padrées de consumo e
elevaram a expectativa dos consumidores
em relagdo a todas as empresas,
independentemente do segmento de atuagdo.

A relevGncia dessa estratégia é
comprovada pelos nUmeros.

De acordo com o estudo Customer
Experience Statistics 2026, da PwC, 86% dos
consumidores estdo dispostos a pagar mais
por uma experiéncia superior. Por outro lado,
32% afirmam abandonar uma marca apds
apenas uma experiéncia negativa.

Os dados mostram que a experiéncia
deixou de ser um complemento para se tornar
um elemento central na construgéo de valor.

O varejo diante de um novo
consumidor

No varejo, essa transformagdo é ainda
mais evidente.

Consumidores querem encontrar produtos
com facilidade, receber informagdes claras,
concluir compras rapidamente e contar com
canais eficientes de suporte quando necessdario.

A tecnologia tem sido uma grande aliada
nesse processo. Ferramentas de inteligéncia
artificial, aplicativos, programas de fidelidade

personalizados, autoatendimento e integragdo
entre canais fisicos e digitais ajudam as
empresas a criar jornadas mais fluidas e
alinhadas das expectativas do publico.

No entanto, a tecnologia sozinha ndo
resolve o problema.

Enecessdriocompreenderprofundamente
o comportamento do consumidor e desenhar
experiéncias capazes de gerar valor real em
cada ponto de contato.

A simplicidade como estratégia

A medida que o mercado se torna mais
competitivo, cresce a percepcdo de que
a simplicidade pode ser um dos maiores
diferenciais das marcas.

Empresas que eliminam burocracias,
reduzem etapas desnecessdrias e tornam a
experiéncia mais intuitiva criam relagdes mais
duradouras com seus consumidores.

“Hoje, a experiéncia deixou de ser um
diferencial e passou a ser um pré-requisito
competitivo. Quando ela falha, ndo hd marca
forte ou preco competitivo que sustente a
escolha do cliente”, destaca Thiago Leon Marti.

A afirmagdo resume uma das maiores
transformagdes do mercado atual: vencer
ndo depende apenas de oferecer o melhor
produto, mas de tornar a jornada mais facil,
agraddvel e eficiente.

O futuro pertence as marcas
que facilitam a vida do cliente

O comportamento do consumidor
continuaré evoluindo nos préximos anos.
A expectativa por experiéncias rdpidas,
personalizadas e sem atritos tende a crescer,
impulsionada pelo avango tecnolégico e
pela crescente digitalizagdo das relagdes de
consumo.

Nesse contexto, empresas que colocarem
o cliente no centro de suas estratégias
estardo mais preparadas para construir
relacionamentos sélidos e sustentdveis.

Porque, em um ambiente onde as opgdes
sdo praticamente infinitas, a escolha do
consumidor serd cada vez menos definida pelo
concorrente e cada vez mais determinada
pela facilidade da experiéncia oferecida.

No varejo moderno, conquistar clientes &
importante. Tornar a vida deles mais simples &
O que garante que eles permanegam.
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MESMO QUANDO
BUSCA

GRANDES
REDES,

0 CONSUMIDOR QUER

EXPERIENCIAS
PROXIMAS

Especialistas apontam que eficiéncia
operacional ja nao basta.

Consumidores valorizam marcas capazes "o

de combinar escala, tecnologia e
identificacao com os habitos e a
cultura de cada regido.

SABORES
DA NOSSA
CULTURA,

expansdo das grandes redes
Ade alimentacdo sempre esteve
associada 4@ padronizagdo dos
processos, ganho de escala e eficiéncia
operacional. Durante décadas, esse modelo
permitiu ds empresas replicar a mesma
experiéncia em diferentes cidades, garantindo
reconhecimento da marca, controle de
qualidade e reducdo de custos.

Embora essa estratégia continue sendo
fundamental para a competitividade do setor,
um novo comportamento do consumidor vem
exigindo uma evolugdo desse modelo. Hoje,
mesmo optando por grandes redes, o publico
espera encontrar experiéncias mais préximas
da sua realidade, capazes de refletir hdbitos,
preferéncias e caracteristicas culturais de
cada regido.

A mudanga acompanha uma tendéncia
observada em todo o varejo: consumidores
valorizam empresas que conseguem aliar a
forca de uma marca nacional & sensacgdo de
pertencimento e identificagdo local.

youite [¢RECORD
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Experiéncia ganha peso na
decisé@o de compra

A jornada do consumidor passou a
ser influenciada por fatores que véo além
do preco ou da qualidade dos produtos.
Atendimento, ambiente, personalizagdo e
conexdo emocional tornam-se elementos
cada vez mais relevantes na escolha de uma
marca.

Segundo levantamento da PwC citadono
estudo, 73% dos consumidores afirmam que
a experiéncia exerce influéncia direta sobre
suas decisées de compra, evidenciando
que empresas capazes de compreender
as necessidades do cliente conquistam
vantagens competitivas importantes.

Mais do que consumir um produto, o
cliente busca sentir que a marca entende
seu estilo de vida e facilita sua rotina.

<ELeTROFRIO  1/IST % Cra
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Alimentagdo também é
Identidade Cultural

No mercado brasileiro de food service,
essa percepcdo ganha ainda mais relevancia.

Especialistas destacam que a
alimentagdo vai muito além da conveniéncia.
Cada refeicdo carrega aspectos culturais,
memorias afetivas, costumes familiares e
caracteristicas regionais que influenciam
diretamente as escolhas do consumidor.

Por esse motivo, redes nacionais vém
ampliando esforgos para adaptar parte de
suas operacgdes as padrticularidades de cada
mercado, preservando a identidade da marca
sem abrirméo da proximidade com os clientes.

O Brasil consome de formas
diferentes

Estudos sobre comportamento alimentar
demonstram que ndo existe um Unico perfil de
consumidor brasileiro.

Dados do levantamento Raio X dos
Habitos Alimentares, realizado pelo Giraffas,
revelam diferengas importantes entre as
regides do pais.

Alguns exemplos observados:

HABITOS ALIMENTARES VARIAM
DE NORTE A SUL DO BRASIL

Os nUmeros evidenciom que hdbitos
alimentares variom conforme fatores culturais,
sociais e econdmicos, exigindo das empresas
maior sensibilidade para compreender as
necessidades de cada mercado.

Escala e proximidade podem
caminhar juntas

Especialistas afirmam que um dos
principais desafios das grandesredes consiste
justamente em manter a padronizagdo
operacional sem perder a capacidade de
adaptagdo local.

Essa  estratégia envolve
relacionadas ao mix de produtos,
comunicagdo, campanhas promociondis,
ambientagdo das lojas e compreensdo das
diferentes ocasides de consumo existentes
em cada regido.

Mais do que parecer préxima do
consumidor, a marca precisa demonstrar que
conhece seu contexto e faz parte da rotina
das pessoas.

decisdes

Tecnologia fortalece a
personalizagdo

Ferramentas de inteligéncia
artificial, andlise de dados e
plataformas de relacionamento
vém ampliondo a capacidade
das empresas de compreender

Alguns exemplos observados: o comportamento dos
. , consumidores.
0Os sanduiches 0s pratos completos . - .
; ”““";"' | _ i vfm-'m‘;nm Com informacgodes mais
» 40% Tive | 85% precisas sobre hdbitos de
das preferéncias | i dos consumidaores a i
de consumo, B | % tordeste compra, frequéncia de consumo
® e preferéncias regionais, torna-se
; e SUDESTE possivel desenvolver ofertas mais
i Sal 25 .
.| representam Qoo syiio personalizadas e fortalecer a
. / 89% ' conexdo entre marca e cliente.
" das preferéncias 0 -
de consumo, dos consumidores Especialistas ressaltam,
do Sudeste. .
X Sl J entretanto, que a tecnologia

05 sanduiches

0s nimeros evidenciam que
hébitos alimentares variam
conforme fatores culturals,

ndo substitui o relacionamento
humano. Seu principal papel
€ ampliar a capacidade das
empresas de ouvir, interpretar e
responder das expectativas dos

consumidores.
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v EM DESTAQUE

O QUE APROXIMA
DOS CONSUMIDORES

Atendimento
e personalizado.

Cardapios
aos habitos regionais.

Uso inteligente de
Experiéncia
em todos os canais.

Valorizacao da
e da identidade local.

e flexibilidade operacional.

para compreender preferéncias.

entre padronizagao

Grandes ©
marcas,

conexoes

@ Entender o consumidor em cada local é transformar escala

em relacionamentos duradouros e resultados sustentaveis.

O futuro do Food Service passa pelo pertencimento

O avango da tecnologia, aliado ao
crescimento da andlise de dados, permitird
que as grandes redes conhegcam cada vez
melhor seus consumidores. No entanto,
especialistas afirmam que a diferenciagdo
continuard dependendo da capacidade
de transformar essas informagcdées em
experiéncias relevantes.

Em um mercado cada vez mais
competitivo, crescer deixou de significar

yosit [RECORD
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apenas ampliar a  presenca fisica.
O verdadeiro desafio passa a ser construir
relagdes duradouras com consumidores que
desejam encontrar, em grandes marcas,
ndo apenas eficiéncia e conveniénciaq,
mas também identificacé@o, acolhimento
e proximidade. Essa combinagdo entre
escala e conexdo humana tende a definir as
empresas mais competitivas do food service
nos préximos anos.
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Tecnologiaque
transforma negocios
em resultados

({4

Nosso propodsito é impulsionar

o varejo através de solugbes
digitais que unem a preciséo 4
dos dados @ proximidade ¢
com o cliente.

O futuro ja faz parte da operagdo do Grupo Uze. Com um ecossistema 100% digital, o
grupo se consolida como referéncia em inovagdo, performance e experiéncia no
mercado financeiro.

Por meio do UzeBank, com solugdes inteligentes em cartdes e servigos financeiros, e
da Uze Collection, especializada em recuperacdo de crédito automatizada, a tecno-
logia se torna o elo entre eficiéncia, seguranga e proximidade com o cliente.

Inovacgdo que gera resultados

& e B [E

Inteligéncia de Processos Infraestrutura Solugdes
dados para automatizados com integrada, digitais voltadas
andlises de crédito uso de Inteligéncia segura e ao crescimento

mais precisas Artificial conectada do varejo

[m] Descubra como a tecnologia do Grupo Uze GRUPO

pode impulsionar o seu negocio. U ze
!
- grupouze [}y company/grupouze grupouze.com.br o
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VAREJO TROCA
GUERRA DE PREGOS
POR ESTRATEGIAS
DE VALOR PARA

CONQUISTAR E
FIDELIZAR CLIENTES

Consumidor mais exigente
impulsiona empresas a investir

Versao em audio
em experiéncia, propdsito e
diferenciagdo para fortalecer
marcas e recuperar margens

urante muitos anos, a disputa pelo

menor prego foi uma das principais

armas utilizadas pelo varejo para
atrair consumidores. Promogdes agressivas,
campanhas de desconto e ofertas reldmpago
dominaram a comunicagdo de empresas dos
mais diversos segmentos. No entanto, uma
transformacgdo silenciosa vem mudando essa
l6gica.

Com consumidores mais informados,
conectados e exigentes, o mercado comega
a perceber que prego, sozinho, j& ndo garante
preferéncio, fidelizagdo ou  crescimento
sustentdvel. Em seu lugar, ganham espaco
estratégias  voltadas  para  experiéncia,
posicionamento, conveniéncia e valor percebido.

Para Jodo Appolindrio, fundador e
presidente da Polishop e fundador e CEO da
Decor Colors, essa mudanga representa uma
transformagéo estrutural na forma como as
marcas se relacionam com seus clientes.

“Durante muito tempo, o varejo acreditou
que preco era o principal fator de decisdo,
mas o consumidor mudou. As pessoas querem
se conectar com marcas que entregam um
diferencial estratégico, identidade e propdsito”,
afirma o empresdario.
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O consumidor busca mais do
que economia

O comportamento de compra evoluiu
nos Ultimos anos. Se antes o foco estava
quase exclusivamente em encontrar o
menor prego, hoje o consumidor avalia uma
série de fatores antes de tomar sua decisdo.

Atendimento, conveniéncia, perso-
nalizagdo, reputacdo da marca, experiéncia
de compra e identificagdo com os valores
da empresa passaram a exercer forte
influéncia na jornada de consumo.

Nesse cendrio, o desafio das empresas
deixou de ser apenas vender produtos e
passou a ser construir relacionamentos.

Segundo Appolindrio, a dependéncia
excessiva de promogdes pode trazer
consequéncias negativas para os negdécios.

“A guerra de precos destréi margem,
enfraquece o posicionamento e cria uma
relagdo superficial com o publico. Marca
forte ndo é a mais barata, é a que consegue

gerar desejo, confianca e relevancia”,
destaca.
jceetroFrI0 ST @) ““Fpew
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O valor percebido ganha
protagonismo

A transformagdo do consumidor tem
levado empresas a investirem cada vez mais
na construgdo de valor.

Mais do que oferecer pregos competitivos, as
marcas buscam entregar beneficios que tornem
a experiéncia mais significativa e memoravel.

O consumidor atual deseja sentir que fez
uma boa escolha. Ele procura empresas que
facilitem sua vida, oferegam solugodes relevantes
e demonstrem autenticidade em suas agoes.

“Ele quer sentir que fez uma boa escolha,
e ndo apenas que pagou menos. O diferencial
de compra, atendimento e percepg¢do de valor
passaram a ter um peso enorme na decisdo”,
explica Appolindrio.

Essa mudanga tem sido observada em
diversos segmentos do varejo, incluindo
supermercados, farmdcias, moda, tecnologia
e servicos.

A experiéncia como novo
diferencial competitivo

Em um ambiente cada vez mais digital
e competitivo, fatores que antes eram
considerados complementares passaram a
ocupar posi¢do estratégica.

Atendimento humanizado, conveniéncia,
personalizagdo e constru¢do de comunidade
tornaram-se ativos importantes para as
empresas que desejam fortalecer sua
presenga no mercado.

Ao mesmo tempo, cresce a percepgdo
de que experiéncias positivas geram ndo
apenas satisfacd@o, mas também recorréncia
e fidelizagdo.

Para especialistas, consumidores satisfeitos
tendem a retornar mais vezes, recomendar a
marca e desenvolver uma relagdo de confianga
que vai muito além da comparagdo de pregos.

Menos promocgdo. Mais

construgdo continua e geram conexdées mais
profundas com o publico.

“Existe um fortalecimento na conexéo com
o consumidor e uma redug¢do da dependéncia
de campanhas promocionais. O proéprio
cliente percebe a autenticidade da marca e
passa a valorizar esse relacionamento. E isso
vale tanto para grandes redes quanto para
pequenos negdcios”, afirma Appolindrio.

Essa mudanga representa uma
oportunidade especialmente relevante
para empresas que desejam competir pela
qualidade da experiéncia e ndo apenas pela
reducdo de pregos.

Um varejo mais sustentavel

Na avaliagéo do empresdrio, o setor vive
uma transigdo importante.

A loégica puramente transacional,
baseada apenas na troca entre produto e
preco, comega a dar lugar a um modelo mais
estratégico, emocional e sustentavel.

Nesse novo contexto, reteng¢do, recorréncia
e construgdo de valor tornam-se indicadores
tdo importantes quanto vendas imediatas.

“O varejo vive essa transigcdo importante:
sair de uma légica puramente transacional
para uma relagdo mais emocional e
estratégica, garantindo sua sustentabilidade
no mercado atual”, destaca.

O futuro pertence ds marcas
relevantes

As transformacées observadas no
comportamento do consumidor mostram que
o varejo estd entrando em uma nova fase.

Mais do que buscar descontos, as pessoas
procuram experiéncias positivas, identificagéo
com as marcas e solugbes que realmente
fagam sentido para suas necessidades.

Para as empresas, o desafio passa a ser
construir relev@ncia de forma consistente,
entregando valor em cada interagdo.

No fim das contas, a disputa ndo acontece

relacionamento. mais apenas pelo menor prego na prateleira.
. Ela acontece pela preferéncia do consumidor.
Outro  aspecto  importante  dessa E, cada vez mais, essa preferéncia serd

transformagédo é a busca por diferenciais
menos faceis de copiar.

Enquanto pregos podem ser igualados
rapidamente pela concorréncia, atributos

conquistada pelas marcas que conseguem criar
confianga, oferecer experiéncias memoraveis e
construir relacionamentos duradouros.

Porque em um mercado repleto de

como propdsito, identidade de marca, opcdes, vence quem entrega valor antes
storytelling e relacionamento  exigem mesmo de falar em preco
. -
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CONTROLE DE ESTOQUE *

EFICIENTE: -~

0 SEGREDO DA COMPETITIVIDA

NO VAREJO

Dados, planejamento e boas praticas
evitam perdas, garantem disponibilidade
e fidelizam clientes.

CONTROLE DE ESTOOUE

@ epene

m\ Ll Q

ontrole eficiente reduz perdas, evita

{ rupturas, melhora a experiéncia

do consumidor e fortalece a
rentabilidade das operagoes.

Em um mercado cada vez mais
competitivo, manter o estoque sob controle
deixou de ser apenas uma obrigagdo
operacional para se tornar um dos
principais pilares da estratégia empresarial.
A combinagdo entre planejamento, tecnologia
e andlise de dados vem transformando a
gestdo de estoques em um fator decisivo para
a rentabilidade, a fidelizagdo dos clientes e a
sustentabilidade dos negécios.

Com margens cada vez mais apertadas
e consumidores mais exigentes, qualquer
falha na disponibilidade de produtos pode
representar prejuizos financeiros e perda de
competitividade. Uma ruptura na géndola
significa ndo apenas uma venda perdida, mas
também a possibilidade de o consumidor
buscar alternativas na concorréncia.

Estoque impacta diretamente
a experiéncia do cliente

A disponibilidade dos produtos influencia
diretamente a percepgdo de qualidade do

.0 & f
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atendimento. Quando o consumidor encontra
exatamente o que procurg, no momento em
que precisa, aumenta a confianga na loja e as
chances de retorno para novas compras.

Por outro lado, estoques desorganizados,
excesso de produtos de baixo giro ou a falta de
itens essenciais comprometem a operacgdo,
elevam custos e dificultam o planejamento
financeiro da empresa.

Especialistas destacam que o desafio do
varejo moderno ndo estd apenas em manter
produtos armazenados, mas em encontrar
o equilibrio ideal entre disponibilidade, giro e
capital investido.

Dados transformam decisoes
em resultados

A digitalizagdo do varejo trouxe uma
enorme quantidade de informagdes sobre
vendas, comportamento do consumidor e
desempenho dos produtos. No entanto, possuir
tecnologia ndo garante uma gestdo eficiente.

O verdadeiro diferencial estd na
capacidade de transformar esses dados
em decisdes estratégicas. Empresas que

monitoram continuamente indicadores
< ELETROFRIO ez /)e(
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de desempenho conseguem identificar
tendéncias de consumo, antecipar demandas
e ajustar seus estoques com maior precisdo.

Mais do que armazenar informacgdes,
os sistemas de gestdo precisam fazer parte
da rotina dos gestores, permitindo andlises
constantes e respostas rapidas ds mudangas
do mercado.

Capital parado também gera
prejuizo

Um dos erros mais comuns nas operagoes
varejistas & acreditar que comprar grandes
volumes representa maior oportunidade de
venda. Na prdtica, o excesso de estoque pode
significar recursos financeiros imobilizados,
aumento de custos operacionais e maior
risco de perdas por vencimento, avarias ou

obsolescéncia.

O conceito de estoque inteligente propde
justamente o contrdario: adquirir produtos
na quantidade adequada, considerando
sazonalidade,

o histérico de vendas,

BOAS PRATICAS
FORTALECEM §
A GESTAO

ples e que garantem
uma administragdo de estoque mais
eficiente e segura.

Controle rigoroso das
entradas e saidas
de mercadorias;

Conferéncia permanente das
condigtes e prazos de validade
dos produtos;

Inventarios periodicos para
identificar divergéncias;

Meniteramente do gire des itens
e classificagao por importincia;

Definigdo de niveis minimos

e maximos de estoque;

Padronizagdo dos
processos internos;

Capacitacio continua das

equipes responsiveis
pela operago.

Quando essas praticas sdo executadas de forma integrada,
tornam o processo mais confidvel e reduzem significativamente

as perdas operacionais.
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comportamento do consumidor e capacidade
de reposicdo.

Essa estratégia reduz desperdicios,
melhora o fluxo de caixa e aumenta a eficiéncia
operacional.

Tecnologia amplia eficiéncia
operacional

Ferramentas de gestdo, inteligéncia de
dados, automagdo e sistemas integrados vém
permitindo que varejistas acompanhem, em
tempo real, indicadores fundamentais para a
tomada de decisdo.

Recursos como alertas de reposicdo,
previsdo de demanda, andlise de giro e
monitoramento de validade ajudam a reduzir
erros humanos e tornam a operagdo mais
eficiente.

Ao mesmo tempo, a inteligéncia artificial
comeca a desempenhar papel importante
na previsdo do comportamento de consumo,
permitindo que empresas ajustem seus
estoques de forma cada vez mais precisa.

O estoque deixa de ser custo e
passa a gerar valor

No varejo moderno, o estoque deixou
de ser apenas um centro de custos para
assumir papel estratégico na competitividade
das empresas. Operagbes que conseguem
equilibrar disponibilidade de produtos, capital
investido e eficiéncia logistica conquistam
melhores resultados financeiros e fortalecem
a experiéncia do consumidor.

Em um ambiente marcado pela répida
transforma¢@o dos hdbitos de consumo,
investir em processos, tecnologia e gestdo
baseada em dados torna-se um diferencial
para reduzir desperdicios, aumentar a
produtividade e sustentar o crescimento dos
negécios.

Mais do que armazenar mercadorias,
gerir estoques de forma inteligente significa
garantir que o produto certo esteja disponivel,
no momento certo, para o cliente certo —uma
estratégia que se consolida como uma das
principais vantagens competitivas do varejo
contemporéneo.

-
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Verséo em audio

ERROS NA

PRECIFICACAO
DO DELIVERY

CORROEM MARGENS

E PODEM COMPROMETER A
SAUDE FINANCEIRA DO VAREJO

& 745 be apicarne
S FRETE

Especialista alerta que frete gratuito,
taxas de aplicativos e custos

= Cus 7os GpgR‘CIONA e
" PESconTns

operacionais ignorados fazem
empresas venderem mais,
mas lucrarem menos.

crescimento acelerado das vendas

por aplicativos, marketplaces

e canais proéprios de delivery
consolidou um novo modelo de consumo no
varejo brasileiro. Ao mesmo tempo em que
amplia o alcance das empresas e cria novas
oportunidades de negbcios, esse movimento
também expde um desafio que ainda passa
despercebido por muitos empresdrios: a
formacdo correta dos precos.

Especialistas alertam que inGmeros
varejistas estdo comemorando o aumento
no volume de vendas sem perceber que
parte dessas operagbes gera margens cada
vez menores — e, em alguns casos, prejuizo.
O principal motivo estd na precificagdo
inadequada, que frequentemente desconsidera
custos logisticos, taxas cobradas pelas
plataformas digitais e despesas operacionais.

Segundo Stephenson Seleber, presidente
da Alpha7 Desenvolvimento de Software, esse
€ um dos erros mais comuns no atual cendrio
do varejo.

“Muitas  empresas acreditam  que
estdo crescendo porque vendem mais. No
entanto, quando os custos do delivery né&o
sdo incorporados corretamente ao prego
dos produtos, o aumento das vendas pode
acelerar o prejuizo em vez de gerar lucro.”
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36 | RevistaNossoSetor

<< ELETROFRIO

O delivery deixou de ser opcional

Se antes o servigo de entrega era visto como
um diferencial competitivo, hoje ele passou a
integrar a expectativa do consumidor. Comprar
pelo celular e receber produtos rapidamente
em casa tornou-se uma pratica comum em
segmentos como supermercados, farmdacias,
restaurantes, pet shops e lojas de conveniéncia.

Com isso, o desafio das empresas
deixou de ser simplesmente oferecer delivery.

A prioridade agora é garantir que essa
operacgdo seja financeiramente sustentavel.

A presenca nos canais digitais tornou-se
praticamente obrigatéria, mas exige planeja-
mento, controle e tecnologia para preservar a
rentabilidade do negbcio.

O concorrente agora
estd no celular

A transformacdo digital também mudou
completamente a dindmica da concorréncia.

Enquanto anteriormente a disputa ocorria
principalmente entre estabelecimentos da
mesma regido, atualmente plataformas digitais
rednem centenas de empresas em um Unico
ambiente, onde fatores como preco, prazo de
entrega, conveniéncia e experiéncia do usudrio
influenciam diretamente a decisdo de compra.
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Nesse novo cendrio, competir apenas
pelo menor prego pode comprometer signifi-
cativamente as margens do negécio.

O custo invisivel do delivery

Um dos maiores equivocos observados no
varejo é oferecer frete gratuito sem conhecer
seu impacto financeiro.

Embora muitos empresdrios mantenham
essa estratégia para conquistar consumidores,
nem sempre os custos envolvidos sdo
compensados pelo aumento das vendas.

Além do frete, diversos outros fatores
costumam ficar fora da formagdo do precgo.

Segundo especialistas, quando esses
valores néo sdo incorporados corretamente, o
faturamento cresce enquanto a rentabilidade
diminui.

Tecnologia ajuda a proteger as
margens

Paraenfrentaresse desafio,empresasvém
investindo em sistemas capazes de integrar
operagoes fisicas e digitais, automatizando o
cdlculo dos custos envolvidos em cada canal
de venda.

Essas plataformas permitem atualizar
pregcos conforme as taxas cobradas por apli-
cativos, calcular margens automaticamente
e acompanhar a rentabilidade individual de
cada operagdo.

No varejo farmacéutico, por exemplo, esse
modelo jG vem sendo amplamente adotado,
mas a tendéncia é que a prdtica avance
rapidamente para supermercados, atacarejos,
lojas de conveniéncia e outros segmentos.

Gestdo baseada em dados

Especialistas destacam que a susten-
tabilidade das operagdes digitais depende
cada vez mais da utilizagéo de indicadores de
desempenho.

Monitorar margem de contribuigdo, ticket
médio, custo porentrega, rentabilidade porcanal
e despesas logisticas passou a ser fundamental
para garantir decisées mais assertivas.

Nesse contexto, a tecnologia deixa de ser
apenasumaferramentaoperacional e assume
papel estratégico na gestdo financeira das
empresas.

SUPERZON  yzebank ONDU/YORTE

cequip

ESTAGIO

ENTRE 0S CUSTOS
FREQUENTEMENTE
IGNORADOS ESTAO:

Comissdes cobradas por
aplicativos e marketplaces;

Taxas de cartbes e
meios de pagamento;

Custos de integracao
tecnologica;

Despesas operacionais
da equipe;

Custos logisticos;

Descontos concedidos
sem andlise da margem;

Erros na composicio
do prego final,

0000C0N@

Em destaque

Como evitar que o delivery reduza a rentabilidade

> Calcular o custo real de cada entrega.

> Revisar politicas de frete gratuito.

> Incorporar taxas de aplicativos e
marketplaces a precificagdo.

> Monitorar margens por canal de venda.

> Automatizar a formagdo de pregos por
meio de sistemas integrados.

> Avaliar constantemente a rentabilidade
das operagdes digitais.

Digitalizac&o exige novo
modelo de gestdo

A expansGo do comércio digital
representa uma oportunidade importante
para o varejo, mas também exige uma gestdo
mais criteriosa dos custos. Em um ambiente
altamente competitivo, vender mais j& ndo
significa, necessariamente, lucrar mais.

Para especialistas, o sucesso das
operagbes de delivery dependerd da
capacidade das empresas de transformar
conveniéncia em rentabilidade, utilizando
tecnologia, inteligéncia de dados e uma
politica de precifica¢gdo alinhada & realidade
de cada canal de venda.

Mais do que ampliar o faturamento,
o desafio do varejo passa a ser garantir
que o crescimento venha acompanhado
da preservagdo das margens e da
sustentabilidade financeira do negécio.

G(;nsto Pomar ] (;\ Perboni
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INAUGURAGAO

@ VAREJO EM MOVIMENTO | INAUGURAGHO

SAO LUIZ &
SUPERMERCADO

SAO LUIZ INAUGURA
NOVA LOJA EM AQUIRAZ
E REFORCA EXPANSAO
NO CEARA

Unidade marca a 352 operagéo do grupo,
em meio as comemoracgdes de 100 anos,
com foco em experiéncia, conforto e
crescimento sustentavel.

No ultimo dia 9 de julho, a cidade de Aquiraz recebeu a mais nova unidade do Sao Luiz Supermercado.
Ainauguracao da 352 loja do grupo representa mais uma importante expanséo, reforcando um modelo de varejo que
aliainovacéo, conforto e proximidade com o consumidor.

Valores que fortalecem amarca

A ceriménia foi conduzida pelo presidente do Grupo MSLZ, Fernando Ramalho, que abriu 0 evento destacando os
valores e a missdo da empresa, parte da rotina da organizagéo e é realizado diariamente antes do inicio das
atividades, reforgando a cultura corporativa que acompanha a empresa ao longo de sua trajetoria.

Crescimento que olha para o futuro

A inauguragdo acontece em um momento especial para a companhia, que celebra seus 100 anos de historia.
Durante o evento, Fernando Ramalho também antecipou a abertura de uma nova unidade no bairro de Fatima, em
Fortaleza, prevista ainda para este ano, demonstrando que o plano de expansao do grupo continua em ritmo
acelerado.

Referéncia nacional

O evento reuniu autoridades, fornecedores, representantes da imprensa, parceiros comerciais, clientes e
ex-colaboradores, reforgando aimportancia do Grupo MSLZ para o desenvolvimento do varejo cearense.

Além da expanséo fisica, a empresa também se destaca pela valorizacdo das pessoas. Atualmente, ocupa o 3°
lugar entre as melhores empresas para trabalhar no Brasil, considerando todos os segmentos da economia,
reconhecimento que evidencia uma cultura organizacional s6lida e um ambiente voltado ao desenvolvimento de
seus colaboradores.

Mais do que inaugurar uma nova loja, o Grupo MSLZ reafirma seu compromisso com a exceléncia, o
desenvolvimento do varejo e a valorizagdo das pessoas. A Revista Nosso Setor parabeniza a empresa por mais
essa conquista e deseja sucesso na continuidade de sua histéria centenaria.

INFORMAGOES DA UNIDADE

End :

nderego FN 1.44551m2 de Mais de 110 35° Loja celebrando
CE 040, 19980, Jacunda =321 area de vendas colaboradores os 100 anos do Grupo
Aquiraz - Ceara

VAREJO EM As princip~ais inauguracdes >\ @
MOVIMENTO e expansoes do setor @
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PASSOS

Organizagao, integragao de dados e
analise estratégica para resultados
mais v [ '

Versao em audio

PARA TRANSFORMAR

EM UM PROCESSO MAIS EFICIENTE

FECHAMENTO MENSAL
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encerramento de cada més

representa um dos momentos mais

criticos para as dreas financeira
e de controladoria das empresas. E nesse
periodo que gestores consolidam resultados,
avaliam indicadores de desempenho e definem
estratégias paraos meses seguintes.Entretanto,
em muitas organizagdes, o fechamento
financeiro ainda & marcado por processos
manuais, informagdées descentralizadas e uma
intensa corrida contra o tempo.

Mesmo apbés o encerramento oficial
do periodo contdbil, € comum que equipes
enfrentem  dificuldades relacionadas a
langamentos pendentes, divergéncias entre
departamentos, inconsisténcias em planilhas
e necessidade de ajustes de Udltima hora.
Esse cendrio aumenta a pressdo sobre os
profissionais envolvidos e compromete a
qualidade das andlises que servirdo de base
para decisdes estratégicas.

Estudos do setor apontam que grande
parte do tempo das equipes financeiras ainda
€ consumida na preparacdo, conferéncia

BRAZ
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e organizagcdo das informagdes, reduzindo
significativamente o espago dedicado a
andlise dos resultados e ao planejamento do
negdcio.

O excesso de dados ndo
garante inteligéncia

A transformacgéo digital ampliou
consideravelmente a quantidade de
informagdes disponiveis dentro das empresas.
Sistemas de gestdo, plataformas comerciais,
controles fiscais e indicadores operacionais
produzem milhares de dados diariamente.

O desafio atual, porém, ndo estd na geracdo
dessas informagdes, mas na capacidade de
organizd-las, integrd-las e transformd-las em
conhecimento Gtil para a tomada de decisdo.

Quando os dados permanecem dispersos
entre diferentes sistemas ou dependem de
consolidacdo manual, aumentam os riscos
de inconsisténcias, retrabalho e perda de
produtividade.
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Retrabalho compromete

produtividade
Um dos maiores obstdculos enfrentados
pelas dreas financeiras continua sendo

a identificagb@o tardia de erros durante o
fechamento mensal. Pequenas divergéncias
entre departamentos podem desencadear
uma sequéncia de revisdes, corregdes e
validagées que prolongam todo o processo.
Além do impacto operacional, o retra-
balho reduz a confianga nas informagées
apresentadas aos gestores e dificulta respostas
rapidas ds mudangas do mercado.
Especialistas destacam que fechar rapida-
mente éimportante, mas fecharcomseguranga
€ ainda mais essencial para garantir decisées
estratégicas baseadas em dados confidveis.

Padronizagéo torna o
processo previsivel

A adoc@o de processos estruturados é
considerada um dos principais caminhos para
aumentar a eficiéncia das rotinas financeiras.
Quando todas as etapas seguem padrdes
definidos, torna-se mais simples identificar
inconsisténcias, distribuir responsabilidades e
reduzir dependéncias de processos individuais.

A integracdo entre diferentes dreas
da empresa também contribui para que
informacodes financeiras, comerciais,

operacionais e fiscais sejam consolidadas de
forma mais répida e consistente.

Com processos previsiveis, o fechamento
deixa de ser uma atividade emergencial para
se transformar em uma rotina organizada e
sustentavel.

Inteligéncia artificial amplia a
capacidade analitica

O avango das plataformas de Business
Intelligence e das solugbes baseadas em
Inteligéncia  Artificial vem  modificando
profundamente a forma como empresas
conduzem seus processos de controladoria.

Além de automatizar tarefas repetitivas,
essas tecnologias conseguem identificar
padrdes, detectar inconsisténcias e apresentar
andlisesemtemporeal, permitindoque gestores

SUPERZON  yzebank @p onoyrorTe €
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SEIS PRATICAS

PARA UM FECHAMENTO ...::;IMO-
MAISEFICIENTE - L —
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= Organizar e mapear todas as fontes de
-Q informacao utilizadas pela empresa;

Especialistas em Business Intelligence
recomendam medidas que tornam o
fechamento mensal mais seguro e produtivo:

e Padronizar critérios para coleta,
tratamento e classificagio dos dados;

| Consolidar diferentes bases em um
ambiente Unico e integrado;

> &

Comparar resultados com periodos
anteriores para validar consisténcia;

Priorizar a andlise estratégica dos
indicadores, em vez de concentrar
esforgos apenas na preparagao dos dados;

L

- Estabelecer uma rotina recorrente,
® documentada e continuamente aperfeigoada.

Q00000
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Essas préticas reduzem falhas operacionais, aumentam
a rastreabilidade das informacgbes e oferecermn maior
agilidade para as equipes financeiras.

®

concentrem seus esforgos na interpretagdo dos
resultados e no planejamento estratégico.

Mais doqueacelerarofechamentofinanceiro,
essas ferramentas ampliom a capacidade
analitica das organizagdes e fortalecem a cultura
de decisodes orientadas por dados.

Fechamento deixa de ser
obrigagéo e passa a gerar valor

Em um ambiente empresarial cada vez
mais competitivo, o fechamento mensal n&o
pode ser encarado apenas como uma exigéncia
contdbil. Ele representa uma oportunidade para
compreender o desempenho da empresq,
identificar tendéncias, corrigir desvios e planejar
o crescimento de forma sustentavel.

A medida que processos se tornam mais
integrados, automatizados e orientados por
inteligéncia de dados, as dreas financeiras
assumem um papel cada vez mais estratégico
dentro das organizagées. O resultado &€ uma
gestdo mais eficiente, maior confiabilidade nas
informacgoes e decisdes capazes de responder
com rapidez as constantes transformagodes do
mercado.

-
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CONFIANCA DO
CONSUMIDOR

FICA PRATICAMENTE
ESTAVEL EM JUNHO,
MAS EXPECTATIVAS

PARA 0 FUTURO

Levantamento da FGV IBRE mostra
1 na percepg¢ao da situagao
financeira atual das familias,
enguanto e
para os proximos
meses seguem

confianga do consumidor brasileiro
quresentou pouca variagdo em
junho, indicando um cendrio de
estabilidade moderada, mas ainda cercado
por incertezas quanto ao desempenho da
economia nos proximos meses. O indice de
Confiangca do Consumidor (ICC), divulgado
pela Fundagéo Getulio Vargas (FGV IBRE),
recuou apenas 0,1 ponto, encerrando o més
em 88,7 pontos. No média mobvel trimestral,
o indicador avangou 0,2 ponto, alcangando
88,9 pontos.

O resultado revela um consumidor
dividido entre uma percepgdo mais favoravel
da situagdo financeira atual e um aumento do
pessimismoemrelagdo aofuturo.Paraovarejo,
esse comportamento reforca a necessidade
de acompanhar de perto as mudangas nos
hdbitos de consumo e ajustar estratégias
comerciais ds condigcbes econdmicas das
familias.
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Consumidor enxerga
melhora no presente

A pesquisa mostra que os brasileiros
passaram a avaliar de forma mais positiva sua
situagdo financeira atual. O indice de Situagdo
Atual (ISA) avancou 0,9 ponto em junho,
atingindo 87,0 pontos, seu maior nivel desde
outubro de 2014.

Entre os fatores que ajudam a explicar esse
movimento estdo a manutencdo do mercado
de trabalho em niveis considerados resilientes
e medidas voltadas & renegociagdo de dividas,
que contribuem para aliviar o orgamento das
familias.

Oindicador que mede a situag¢do financeira
atual registrou sua quinta alta consecutiva,
acumulando crescimento de 89 pontos ao
longo de 2026.
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Expectativas para o futuro
perdem forca

Se o presente inspira maior confianga,
0 mesmo nd&o pode ser dito em relagdo aos
proximos meses.

O indice de Expectativas (IE) recuou 0,9
ponto, encerrando junho em 90,4 pontos. Entre
0s componentes que mais contribuiram para
esse resultado estd a inten¢gdo de compra de
bens durdveis, que caiu 3 pontos e atingiu o
menor nivel desde outubro de 2025.

Também houve redugdo na expectativa
sobre a situagdo financeira futura das familias,
sinalizando maior cautela diante do cendrio
econdmico.

Segundo a economista Anna Carolina
Gouveia, do FGV IBRE, os dados indicam que,
embora a percepg¢do sobre a renda atual tenha
melhorado, isso ainda ndo & suficiente para
reduzir as preocupagodes relacionadas ao futuro.

Impactos diretos para o varejo

A estabilidade da confianga reforca um
comportamento que jd vem sendo observado no
comércio: consumidores continuam comprando,
mas fazem escolhas cada vez mais criteriosas.

Categorias de maior valor agregado
tendem a enfrentar decisbes de compra mais
demoradas, enquanto produtos essenciais
e promogdes continuam exercendo papel
importante na atragcdo do consumidor.

Nesse contexto, estratégias voltadas
para condi¢des de pagamento, fidelizagdo e
comunicagdo de valor tornam-se diferenciais
competitivos.

Renda influencia a percepgdo
dos consumidores

O levantamento também identificou
diferencas importantes entre as faixas de renda.

Enquanto consumidores pertencentes as
faixas de menor rendimento apresentaram
melhora na confianga, o movimento foi inverso
entre aqueles com renda superior a R$4.800
mensais, grupo que registrou queda no indicador.

A diferenca  demonstra que ©
comportamento do consumo permanece
heterogéneo e exige estratégias comerciais
adaptadas aos diferentes perfis de clientes.

ONDU/YORTE
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Y EM DESTAQUE

0S PRINCIPAIS
RESULTADOS
DA PESQUISA

@ [ndice de Confianca do
Consumidor permaneceu
praticamente estivel em
88,7 pontos.

@ Situagiio financeira atual
das familias atingiu o
maior nivel desde 2014, l &

@ Intencso de compra de § i 7l AR r

% bens durdveis registrou d . '—‘7 2
v nova queda, = .

Q Expectativa financeira i B
futura recuou pelo i
segundo mits consecutiva.

o Consumidores de menor
renda demonstraram
maior confianga do que as
faixas de renda mais elevada.

INDICE DE CONFIANGA
DO CONSUMIDOR (ICC)

O que o varejo deve observar

Mesmo sem apresentar deterioragdo
significativa, o cendrio exige atengdo por parte
das empresas. A combinagdo entre melhora
da percepgdo atual e cautela em relagdo ao
futuro indica que o consumidor continuard
priorizando compras planejadas, buscando
precos competitivos, promogdes e maior
relagdo custo-beneficio.

Para supermercados, atacarejos e demais
segmentos do varejo alimentar, compreender
esse comportamento serd essencial para definir
politicas comerciais, campanhas promocionais
eestratégiasdefidelizagdo capazesde estimular
0 consumo sem comprometer a rentabilidade.

Confianca ainda caminha em
ritmo moderado

Embora o indicador permanecga relativa-
mente estdvel, os dados sugerem que a
recuperacdo da confianga do consumidor ainda
ocorre de forma gradual. A melhora da renda
disponivel e do mercado de trabalho contribui
para fortalecer o consumo no presente, mas as
incertezas econémicas continuam limitando as
expectativas das familias.

Para o varejo, o desafio permanece o mesmo:
transformar um consumidor mais cauteloso em
um cliente fiel, oferecendo conveniéncia, pregos
competitivos, boas experiéncias de compra
e propostas de valor que dialoguem com a
realidade econémica do pais.
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> Supermercados
> Magazines

> Home centers

> Farmacias

> Padarias

Representante exclusivo
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Comfort MARKET

ux MOVETS £ EXPOLITORES PLANEJADOS

FASTINOX

Sistema
inverter

Controle
inteligente

Baixo nivel
de ruido

Baixo
consumo
de energia

> Lanchonetes Fale com nossos

> Camaras frigorificas consultores:
> Coznphas"mdustrlals @ (85) 98768-2612
> lluminagao natural

> Porta Pallets O (85) 4011-2966

Aponte a camera do
celular para o QR Code
ao lado e conhegao
nosso Instagram!
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A NOVA
ONTABILIDADE

ESCRITORIOS PRECISAM
SE ADAPTAR PARA

| JQ \1'.;_!*’

Automacao, inteligéncia artificial e
atuacao consultiva transformam o
papel dos escritorios contabeis,

que passam a assumir posi¢ao
estratégica na gestao das empresas.

transformagdo digital vem rede-
Asenhando a rotina dos escritorios
de contabilidade e  exigindo
uma mudanga profunda na forma como
os profissionais atendem seus clientes.
Atividades operacionais que durante décadas
representaram a esséncia do trabalho contabil
vém sendo automatizadas por sistemas
inteligentes, abrindo espago para um novo
modelo de atuacdo baseado em andlise,
planejamento e consultoria.

O movimento acompanha as mudangas
no ambiente de negbcios brasileiro, marcado
pela digitalizag@o de processos fiscais, avangos
da inteligéncia artificial, novas exigéncias
regulatérias e um empresariado que busca
informagées cada vez mais rdpidas para
apoiar a tomada de decisoes.

Nesse cendrio, especialistas apontam que
a sobrevivéncia dos escritérios passa menos
pela execugdo de tarefas burocrdticas e mais
pela capacidade de entregar inteligéncia de
negocios.

youite [¢RECORD
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Da execugdio a
consultoria

A funcdo do contador evolui rapidamente.
Se antes o foco estava no cumprimento de
obrigagdes acessoérias, emisséo de documentos
e processamento de informagdes fiscais, hoje
o0 mercado exige profissionais capazes de
interpretar dados, identificar oportunidades,
orientar investimentos e apoiar o crescimento
das empresas.

Essa mudanga amplia o papel estratégico
da contabilidade dentro das organizagdes,
aproximando os escritorios das areas financeiraq,
administrativa e de planejamento.

Tecnologia deixa de ser
diferencial

Ferramentas baseadas em inteligéncia
artificial, automacgdo de processos, integracdo

(7
J\

(72 sianad

< ELETROFRIO 1NST €

REFRIGERACAQ jolas & Check-outs




EDIGAO 108 — JUNHO DE 2026

0 NOVO PERFIL DO
ESCRITORIO CONTABIL INCLUI:

@ Consultoria financeira
¢ tributaria;
Planejament
A O @ g
il Apoio 3 tomada
de decisdes;

Gestdo de indicadores
I de desempenho;

Andlise de riscos
¢ oportunidades.

de sistemas e andlise de dados vém

reduzindo significativamente o tempo gasto
em atividades repetitivas.

Em vez de substituir o contador, essas
tecnologias ampliom sua capacidade de
atendimento, permitindo que o profissional
dedique mais tempo ao relacionamento com
os clientes e & gerag¢do de valor.

Além disso, solugbes em nuvem
e plataformas integradas tornam as
informagdes contdbeis disponiveis

praticamente em tempo real, aumentando
a eficiéncia operacional e a agilidade nas
decisbdes empresariais.

Clientes buscam
mais do que obrigacdes
fiscais

O empresdrio moderno espera que o
contador participe da estratégia do negbcio.
Questdes relacionadas d reducdo de custos,
planejamento tributdrio, fluxo de caixq,
investimentos e crescimento passaram a
fazer parte da rotina dos escritérios mais

competitivos.

Essa mudanca fortalece um modelo
consultivo, no qual o contador deixa de atuar
apenas como responsdvel pelas obrigagdes
legais e assume o papel de parceiro de
negocios.

SUPERZON yzebank 7 ONDUNYORTE
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Qualificagdo passa a ser
prioridade

A evolucdo tecnolégica também exige

atualizagéo constante dos  profissionais.
Conhecimentos em  tecnologia, andlise
de dados, legislagdo, inteligéncia artificial,

gestdo financeira e comunicagdo tornam-se
competéncias cada vez mais valorizadas.

Mais do que dominar ferramentas, o
mercado passa a exigir profissionais capazes de
interpretar cendrios econdmicos e transformar
informacgées em estratégias para seus clientes.

0S PRINCIPAIS

DESAFIOS DA
NOVA CONTABILIDADE

) Digitalizacdo acelerada dos
e=adid processos contdbeis.
Crescimento da inteligéncia artificial
e da automagao.
Atualizagdo constante diante
das mudangas tributdrias.

Maior exigéncia por
servigos consultivos.

—

Necessidade de desenvolver
competéncias analiticas e estratégicas.

O futuro da profisséo
jé estd em curso

A transformagdo da contabilidade ndo
representa apenas uma mudanga tecnolégica,
mas uma evolugdo do proprio modelo de
negébcios dos escritérios. Organizagdes que
investirem em inovagdo, capacitagdo e
relacionamento tendem a ampliar suarelevancia
em um mercado cada vez mais competitivo.

Para especialistas, o futuro da profisséo
estard menos relacionado ao processamento
de informagdes e mais & capacidade de
gerar inteligéncia, antecipar cendrios e apoiar
decisbes estratégicas. Nesse novo contexto, a
contabilidade deixa de ser vista apenas como
uma obrigagdo legal e consolida seu papel
como uma das principais aliadas da gestdo
empresarial.

-
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SERGIO BEZERRA
CONQUISTA PREMIO

ABRAS 2026

E COLOCA UNIFORCA EM
DESTAQUE NACIONAL

Executivo € reconhecido como o
melhor CEO do varejo alimentar do
Brasil em sua categoria

varejo supermercadista nordestino

Oganhou projecdo nacional com

um importante reconhecimento.

Sérgio Bezerra, diretor executivo da Rede

Uniforga, conquistou o Prémio Profissionais do

Ano Abras 2026, considerado o mais relevante
do setor no Brasil.

A premiacdo foi entregue durante o Smart
Market Abras, em Sdo Paulo, e destacou o
executivo como o melhor CEO do pais em sua
categoria — um reconhecimento que reforga
sua atuagdo estratégica e os resultados
alcangados & frente da rede.

UMA LIDERANGCA QUE GERA
RESULTADOS

Sob a gestdo de Sérgio Bezerra, a Rede
Uniforga encerrou 2025 com faturamento de
R$ 3,4 bilhdes, consolidando-se como uma
das principais operacdes supermercadistas
do Nordeste.

A rede atua em modelo associativistag,
reunindo 37 grupos independentes que
somam mais de 100 lojas no Ceard e cerca
de 8 mil colaboradores, fortalecendo o varejo
regional com escala e competitividade.

48 | RevistaNossosetor gy
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EFICIENCIA E CRESCIMENTO
OPERACIONAL

A estrutura logistica também acompanha
o crescimento. O Centro de Distribuicéo
da Uniforca, em ltaitinga (CE), com 20 mil
m?, registrou alta de 184% em valor de
vendas e 15,4% no volume de mercadorias
movimentadas em 2025.

No mesmo periodo, a rede realizou
aproximadamente 46 milhoes de
atendimentos, reforgcando sua presengca no
dia a dia dos consumidores.

RECONHECIMENTO QUE VAI
ALEM DO INDIVIDUAL

Mais do que destacar uma trajetdria, o
prémio evidencia a forgca de um modelo de
negécioquetemimpulsionadosupermercados
regionais.

Sob a lideranga de Sérgio Bezerra, a
Uniforga demonstra como estratégia, unido
e gestdo eficiente podem posicionar redes
independentes entre os grandes players do
varejo nacional.
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RASILEIRO

U DE COMER CARNE.

SO APRENDEU A
ESCOLHER MEL

Consumidor mais consciente transforma
habitos de compra e leva o varejo de

proteinas a rever estratégias, promog¢oes
e relacionamento com o cliente.

NOVOS

ESCOLHAS DIVERSIDADE SAUDE E
PREPAROS

CONSCIENTES | DE CORTES ‘ QUALIDADE

urante décadas, o consumo
de proteina animal no Brasil
esteve diretamente  associado
ao volume. Promocgbes baseadas em

grandes quantidades, compras impulsivas
e abastecimento para periodos mais longos
fizeram parte da rotina de milhdes de
consumidores. Mas esse comportamento
comeca a mudar.

Impulsionado por uma maior
preocupacdo com saudde, qualidade de vida
e controle alimentar, o consumidor brasileiro
continua consumindo carne, mas agora faz
escolhas mais conscientes, planejadas e
alinhadas das suas necessidades.

Dados recentes da NielsenlQ apontam
que o chamado “efeito Ozempic” ndo estd
provocando uma reducdo generalizada no
consumo de proteinas, mas uma mudanga na
forma como elas séo adquiridas. O consumidor
compra por¢gdes menores, diversifica mais os
cortes e busca alternativas que facilitem o
preparo doméstico e o controle das refeigdes.

SUPERZON
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Uma nova relagdo com os
alimentos

O movimento acompanha uma trans-
formagdo mais ampla no comportamento do
consumidor, que passou a avaliar melhor suas
decisbes de compra, observando aspectos
como qualidade, conveniéncia, saudabilidade
e aproveitamento dos alimentos.

Segundo  projegbées da  Associagdo
Brasileira de Proteina Animal (ABPA), o consumo
per capita de carne de frango deve permanecer
entre 46 kg e 48 kg por habitante ao ano em 2026,
demonstrando que a proteina continua sendo
um dos pilares da alimentag¢do dos brasileiros.

O que estd mudando ndo € o consumo
em si, mas a forma de consumir.

“N&o estamos diante de um consumidor
que abandonou a carne, mas de alguém que
pensa mais antes de comprar”, explica Nelson
Ferreira, CEO e fundador da Frigo Express.

Segundo o executivo, a frequéncia de compra
permanece elevada, mas agora acompanhada
de maior planejamento e interesse por variedade.

Geusto
mineiro
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"0 volume pode até ser menor por
compra, mas a recorréncia continua alta.
O cliente quer variedade, quer aprender novos
preparos e quer encaixar a proteina na rotina
sem excessos”, afirma.

O fim do consumo automatico

A mudanga de comportamento também
tem levado o varejo a repensar praticas
tradicionais de comercializagdo.

Relatorios  recentes sobre  hdbitos
alimentares indicam que o0 consumo
por impulso vem perdendo espago para
decis6es mais racionais. O consumidor busca
flexibilidade de preparo, controle de porcdes e
produtos que possam ser utilizados ao longo
da semana sem desperdicios.

Nesse cendrio, o papel do varejo passa a
ir além da simples exposicdo dos produtos.

A apresentacdo dos cortes, as sugestdes
de preparo, a comunica¢gdo educativa e a
orientagdo ao consumidor ganham relevancia
e passam a influenciar diretamente a decisdo
de compra.

“A légica do ‘leve mais porque estd
barato’ estd dando lugar a uma escolha mais
consciente. Quando o consumidor entende
como utilizar o produto, ele volta. E volta mais
vezes”, observa Ferreira.

Varejo precisa se adaptar

A transformag¢do no comportamento de
compra ja provoca mudangas importantes na
operagdo das empresas do setor.

Na Frigo Express, por exemplo, as estratégias
promocionais passaram por reformulagcdes
para acompanhar o novo perfil de consumidor.

A rede ampliou a variedade de proteinas
em oferta simultaneamente e passou a
destacar diferentes possibilidades de preparo,
incentivando os clientes a diversificar o
carddpio e explorar novos cortes.

Além disso, a empresa incorporou essas
mudangas ao planejamentode marketing para
2026, investindo em contelGdos educativos,
receitas para o dia a dia e capacitagdo das
equipes de loja.

O objetivo é oferecer mais do que
produtos: entregar informagdo e apoio para a
tomada de decisdo.

A experiéncia também vende

A nova readlidade mostra que vender proteina
deixou de ser apenas uma questdo de prego.

youite . [frRECORD
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Cada vez mais, o consumidor valoriza
atendimento qualificado, informagdes claras,
sugestdes de uso e uma experiéncia de
compra que facilite sua rotina.

“Hoje, vender proteina é também orientar.
O time precisa estar preparado para ajudar o
cliente a decidir, ndo apenas a comprar. I1sso
aumenta a confianga, melhora a experiéncia e
sustenta o giro”, destaca Nelson Ferreira.

Essatendéncia reforca uma das principais
transformagdes observadas no  varejo
alimentar: o fortalecimento do relacionamento
entre loja e consumidor.

Uma oportunidade para
quem entende o consumidor

Apesardasmudangasdecomportamento,
o mercado de proteinas permanece sélido.

De acordo com a ABPA, a producdo
nacional de carne de frango deverd alcancgar
aproximadamente 15,5 milhées de toneladas
em 2026, garantindo oferta ampla e
estabilidade para o setor.

Para especialistas, os modelos de negbcio
que combinam eficiéncia operacional,
variedade de portfdlio e uma leitura mais
apurada do comportamento do consumidor
tendem a conquistar vantagem competitiva
nos préximos anos.

“O consumo estd mais consciente, mas
a demanda continua 1. Quem entender essa
transicdo ndo vai perder mercado, vai ganhar
relevancia”, conclui Ferreira.

Escolher bem vale mais do
que consumir mais

A transformagdo observada no varejo de
proteinas é mais um reflexo das mudancgas
que vém moldando o comportamento do
consumidor brasileiro.

Mais informado, atento & salde e
preocupado com qualidade de vida, ele
continua consumindo os mesmos produtos,
mas de forma mais estratégica e consciente.

Para o varejo, a mensagem é clara:
entender o novo consumidor deixou de ser um
diferencial para se tornar uma necessidade.

Porque, no cendrio atual, escolher bem
passou a valer mais do que simplesmente
consumir mais.
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CONECTANDO EMPRESAS
A NOVOS TALENTOS

10 MIL

Mais de 10 mil profissionais do varejo ‘
ja passaram pela Dr. Estagio e
transformaram oportunidades em
carreira.

FORMANDO TALENTOS E FORTALECENDO
O CRESCIMENTO DAS EMPRESAS.

Empresas que investem na formacao de novos talentos fortalecem suas
equipes, renovam suas operagdes e constroem resultados mais sustentaveis.

Com a Dr. Estagio, sua empresa tem acesso a jovens talentos preparados para
contribuir e crescer junto com o seu negécio. Por meio de um processo
estruturado de selecdo, qualificagdo e acompanhamento, conectamos
empresas a profissionais com potencial para aprender, desenvolver habilidades
e fortalecer as equipes dentro das organizacoes.

Empresas que acreditam na formacao de talentos crescem mais
fortes.
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Tradicional, Coquetel,
Lanche ou Lanchinho:

Os pdes de queijo da Gosto Mineiro
sdo feitos com mais queijo e
qualidade incompardvel — o sabor
que o consumidor reconhece e
adora! Seja para aquele lanche
rdpido ou um momento especial
em familia, Gosto Mineiro € sempre
a escolha certa.

Produtos premium com
sabor que fideliza, feitos
para simplificar a vida
dos seus clientes.
Abasteca seu estoque
com Gosto Mineiro e
prepare-se para as : =2
vendasdesucesso!

o

Fale direto com nosso vendedor: Si d
iga nossas redes
0 Fone: (85) 3211.3050 9

e acesse gostomineiro.com.br L E‘) @ f
O NOsso site » sac@gostomineiro.com.br
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INDUSTRIA DO LEITE 3
IMENTOS l:
CADEIA

Crescimento da produgéo,

avanco tecnoldgico impulsionam
o setor lacteo e ampliam
oportumdades para o

"'1\

Versao em audio
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novos parques industriais e n;,

cadeia produtiva do leite vive
Aum momento de expansdo no
Nordeste brasileiro. O aumento da
produgdo, impulsionado por investimentos
em tecnologia, melhoria genética do rebanho
e modernizagdo dos sistemas produtivos,
vem fortalecendo a economia regional e
ampliando a capacidade de abastecimento
do varejo alimentar.

Dados recentes apontam crescimento
superior a 14% na produgdo de leite da regido
em comparagdo ao ano anterior, resultado
que consolida o Nordeste como uma das
dreas mais dindmicas da pecudria leiteira
nacional. O desempenho reflete a evolugdo
das propriedades rurais, o fortalecimento
da indUstria de laticinios e o aumento da
competitividade do setor.

Para supermercados, atacadistas e
distribuidores, esse movimento representa
maior estabilidade no fornecimento de
derivados lacteos, além de ampliar a oferta
de produtos de maior valor agregado,

SUPERZON  yzebank @p onbyNorTE €
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acompanhando as mudangas no perfil de
consumo da populagdo.

O consumidor amplia o
interesse por derivados

Muito além doleite tradicional,o consumidor
brasileiro vem diversificando seus hdbitos de
compra e incorporando novos produtos a rotina
alimentar. Queijos especiais, cremes, manteigas
premium e derivados voltados a gastronomia
ganham espago nas gdéndolas, impulsionados
pela busca por conveniéncia, qualidade e novas
experiéncias de consumo.

Esse comportamento tem levado a
indGstria a investir na diversificagdo do
portfélio e na ampliagdo da capacidade
produtiva, aproximando a producdo das
principais regidées consumidoras.

A tendéncia também fortalece o papel do
varejo como elo estratégico entre inddstria e
consumidor, oferecendo maior variedade e
agregando valor as categorias de lacteos.

-
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Novos investimentos
impulsionam o sertéo

O crescimento da atividade leiteira
tem estimulado a implantagdo de novos
complexos industriais em diferentes estados
nordestinos. Os investimentos envolvem
unidades voltadas & produgd@o de queijos,
cremes, soro de leite e produtos de maior valor
agregado, ampliando significativamente a

capacidade de processamento da regido.

Além de fortalecer a industria, esses
empreendimentos movimentam toda acadeia
econdmica local, gerando empregos diretos e
indiretos, estimulando pequenos produtores
rurais e criando novas oportunidades para
fornecedores de insumos, logistica e servigos.

Outro fator que contribui para esse avango
€ a melhoria da infraestrutura energética
e logistica, permitindo maior eficiéncia
operacional e reduzindo custos ao longo da
cadeia produtiva.

Tecnologia transforma a
producdo

A evolugdo da pecudria leiteira nordestina
estd diretamente ligada ao uso crescente de
tecnologia no campo. Sistemas modernos
de manejo, controle sanitério, melhoramento
genético e alimentagdo do rebanho vém
elevando a produtividade das fazendas e
garantindo maior regularidade na oferta de
matéria-prima para a industria.

Ao mesmo tempo, a digitalizago da
gestéo permite acompanhar indicadores
de produgdo, qualidade e rastreabilidade,
atendendo ds exigéncias de um consumidor
cada vez mais atento & origem dos alimentos.

Essa transformagdo aproxima o setor das
principais tendéncias globais de sustentabilidade,
eficiéncia e seguranca alimentar.

Reflexos positivos para o
varejo

O fortalecimento da industria Iactea gera
impactos diretos para o varejo alimentar.
Com maior capacidade de producdo, cresce
a disponibilidade de produtos, reduz-se

youite . [frRECORD
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a dependéncia de outras regides do pais
e ampliom-se as oportunidades para
negociagdes comerciais mais competitivas.

A diversificag@o do mix também favorece
estratégias de exposi¢cdo nas lojas, permitindo
que supermercados ampliem categorias
premium e atendam consumidores dispostos
a experimentar novos sabores, formatos e
ocasides de consumo.

Além disso, uma cadeia produtiva regional
fortalecida reduz prazos logisticos, melhora
o abastecimento e contribui para minimizar
rupturas nas géndolas.

Produgdio nacional segue em
expansdo

O desempenho do Nordeste acompanha
um cendrio positivo para a produgdo
brasileira de leite. Levantamentos oficiais
mostram crescimento na captagdo de leite
cru pelas indastrias inspecionadas, indicando
recuperagdo da atividade e maior oferta de
matéria-prima para o processamento.

A expansdéo reforga aimportdncia do setor
l&dcteo para a economia nacional e evidencia o
papel estratégico da indUstria na geragdo de
empregos, renda e desenvolvimento regional.

Uma cadeia que acompanha
as mudangas do consumo

A medida que o consumidor busca
produtos de maior qualidade, conveniéncia e
valor agregado, toda a cadeia do leite passa
por um processo de transformagdo. A indUstria
investe em inovagdo, os produtores elevam
a produtividade e o varejo amplia seu papel
como agente de aproximagdo entre marcas e
consumidores.

Mais do que aumentar a producdo, o
setor lacteo demonstra que competitividade
também depende de eficiéncia, tecnologia
e capacidade de acompanhar das novas
demandas do mercado. Em um ambiente
onde o consumidor muda constantemente
seus hdbitos de compra, investir em inovagdo
e fortalecer a cadeia de abastecimento
torna-se essencial para garantir crescimento
sustentdvel e abastecimento de qualidade em
todo o pais.
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Certeza de lucro liquido!

MAIS DE 20 ANOS DE MERCADO

% MAQUINAS AUTOMATICAS @
EXTRATORAS DE SUCO DE LARANJA

ALIMENTADOR AUTOMATICO ALIMENTADOR AUTOMATICO
MODELO FLV AUTOATENDIMENTO
COM SISTEMA DE ENVASAMENTO (SELF SERVICE)
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Versdo em audio
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TEMA - O PODER DA
VERDADEIRA MUDANCA

==} TEXTO BIBLICO -
2 CORINTIOS 5:17

y/4 ssim que, se alguém estd em
Cristo, nova criatura é; as coisas
velhas ja passaram; eis que tudo

se fez novo.”

Todos nés, em algum momento,
desejamos mudar algo em nossas vidas:
um temperamento difici, um vicio, um
relacionamento desgastado ou a falta de paz
interior.

O erro mais comum é tentar essa
transformagéo baseando-nos apenas na
nossa prépria forgca de vontade. Esforgcar-se
para melhorar & bom, mas tentar mudar o
carGter humano sem uma base espiritual
é como pintar um carro velho por fora: ele
continua com o mesmo motor. Mudangas
superficiais duram pouco. (Leia: Mateus
23:27-28).

A verdadeira mudangca comega quando
paramos de focar apenas no erro e passamos
a focar na diregéo correta. A Biblia nos ensina
que o poder de mudar € um dom de Deus

.0 & f
56 | RevistaNossoSetor Y DiasBranco— f zquE.pcsapRaD

<< ELETROFRIO

através do Espirito Santo. (Jodo 16:12-13 - leia).

No entanto, para acessd-lo, precisamos
de humildade.

Romanos 12:2

“E ndo vos conformeis com este século,
mas transformai-vos pela renovagdo da
vossa mente...”

Isso significa que a mudanga precisa
comegcar de dentro para fora, alterando como
pensamos, agimos € Como NOS enxergamos.

A promessa da nhova criatura no texto de 2
Corintios 5:17 é clara:
estar em Cristo nos dd
uma nova identidade.
As coisas velhas — os
traumas, as culpas,
os erros do passado
e os velhos hdbitos
- perdem o dominio
sobre noés.

Medite nisso!

Pr. José Flavio
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ALIMENTO
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cMACK!

HUMMM... QUE CHEIRINHO
DE BOAS VENDAS NO AR!

A linha Smack! preserva sua selecao
criteriosa de ingredientes que auxiliam na
nutricdo e no cuidado didrio dos pets. Tudo
isso, claro, com o sabor que eles ja conhecem.
Peca ja para o seu PDV e comece a lucrar!
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gWMACK!  cMACK:? gmncm,

CAES ADULTOS
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que a najureza
pode of erecer.







Novidade
Um brinde aos seus
novos sucos preferidos

o Acerola « Caja « Goiaba

« Morango com tangerina « Maracuja - Graviola

« Prontos para beber « Embalagens de 1 litro e 300 ml

Pomar U

Viva o que faz bem
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