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De Copa a eleigoes: ano de testar habilidade de lojistas
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Entidades analisam o
ambiente e pontuam as
oportunidades para o setor
varejista no novo ciclo

Ano com Copa do Mundo e
eleicdes € um prato cheio, entre
oportunidades para vender e mo-
tivos para ter cautela. A gangor-
ra entre conjuntura mais positiva
e outra que pode ser negativa ou
mais desafiadora - juros e inadim-
pléncia que ainda estarao altos -
comega a testar os limites dos va-
rejistas desde esse fim de 2025. A
coluna ouviu fontes que estao na
interface de quem opera de olho
no comportamento do consumi-
dor e quem precisa levar a em-
preendedores condi¢oes de remar
nesse oceano de aguas calmas a
agitadas. Irio Piva, presidente da
CDL Porto Alegre, espe-
ra 2026 impactado <%
de forma positiva i
pelo calendario
eleitoral, mas
também  ne-
gativa por fe-
riados e até a
Copa. “Sempre
atrapalham um
pouco as vendas
no varejo." Sobre o
ambiente politico, ele
avalia que abre espago para
mais estimulos do governo. “A in-
flagao, teoricamente, esta contro-
lada, o que abre espago para redu-
¢ao de juros”, lista Irio, que aposta
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Arcione Piva

que custo mais baixo
do dinheiro dardo <4
alivio e melhora
na concessao de
crédito. O recur-
S0 que vai ficar
fora do imposto
de renda tam-
bém vai pesar
positivamente.

0 governo elevou

o teto de isengao. "0
desafio para o varejo sera

a falta de mao de obra, principal-
mente a qualificada”, pondera o
presidente da CDL-POA. “E en-
tender e se adaptar as mudancas
aceleradas do comportamento do
consumidor, que esta cada vez
mais conectado e digitalizado e
também mais exigente.”

Arcione Piva, presidente do
SindilojasPOA, endossa o irmao e
colega e da CDL: “A nossa
expectativa é de que
2026 seja melhor
do que este ano,

devido ao baixo
indice de de-
semprego, por
ser Ultimo ano
do atual gover-
no (sempre tem
liberagdo de re-
cursos extras), tem
uma previsao de que a
safra agricola seja melhor que

as anteriores, esses sao alguns fa-
tores que podem influenciar posi-
tivamente o crescimento do mer-
cado em 2026 na nossa opiniao".

Irio Piva

No plano macro bra-
sileiro, Arcione es-
pera 2026 leve-
mente melhor do
que 2025, com
Selic  menor,
controle da in-
flagao e desem-
prego em bai-
xa". O presidente
do SindilojasPOA
também aguarda
mais gastos federais. “O
que pode preocupar um pouco é
a Copa, que tira um pouco a
atencao no consumo’,
avalia Arcione. Ivo- <4
nei Pioner, presi- %4
dente da Federa-
¢ao Varejista do
RS, projeta um
ano também de
oportunidades.
Mesmo comuni-
cadores de débi- v
tos e representan-
tes de empresas com
mais dificuldades, Pio-
ner avalia que os lojistas poderao
ter espago para crescer. Segundo
o dirigente da federagao, que co-
manda o SPC Brasil no Estado, ha
necessidades que vao de atendi-
mento, com dificuldade de mao de
obra ao uso de ferramentas, como
a Inteligéncia Artificial.

Do lado dos empreendedores,
Ariel Berti, diretor-superintendente
do Sebrae-RS, vé um ano que me-
recera “muita atengao”. “O Mun-
dial afeta a economia. Termina a

10 prioridades para encarar os desafios de 2026

Para quem ainda nao listou

as prioridades e os pontos de
atencao para 2026, a coluna
traz o menu basico, mas bem
desafiador, que o coordenador
de varejo do Sebrae-RS,
Fabiano Zortéa, montou para
os leitores. Sao 10 prioridades:

1. Calendario critico (feriados,
Copa do Mundo e eleigées)
Serao 10 feriados nacionais,
uma Copa do Mundo entre
junho e julho e eleigdes em
outubro, criando oscilagdes
fortes de fluxo e atengao.

O varejo precisa antecipar
estoques, campanhas e
operagao para nao perder
venda em semanas-chave.

2. Trazer o cliente de volta
para a loja fisica
Precisa entregar algo que o

digital ndo entrega: Servigos
gue surpreendam, experiéncia,
conexao emocional e
diferenciagéo sensorial que
facam o cliente lembrar por que
vale a pena sair de casa.

3. Digital que realmente

converte

Online integrado ao fisico,

com jornada fluida, estoque

equilibrado,

atendimento agil o3
Y

e capturada

intengéo de

compra

na tela do

celular,

que cada

vez mais

representa

o inicio da

jornadaeo

despertar do

\

Fabiano Zortéa

desejo.

4. Contetido com
autenticidade e verdade
Menos filtro e mais autoridade.
Marcas que falam como
gente, mostram bastidores

e entregam utilidade real

vao dominar a atengdo em
uma sociedade repleta de
distragdes.

5. Liderangas presentes e
atentas aos times
2026 exige gestores
dedicando tempo
de agenda para
acolher ideias,
ouvir dores,
recombinar

solugdes

e liberar a
criatividade do
time de vendas
que deve estar

Copa e comega 0 pe-
riodo eleitoral. Sao
dois focos que ti- 4
ram a atengao -
das pessoas da ‘
economia de
uma maneira
geral", reforga
Berti. “Tem que
cuidar para nao
desacelerar  de-
mais a economia”. No
quadro regional, o dirigen-
te do Sebrae alerta que o Estado
tera um teste, pois sera um
ano sem recursos liga-
dos a recuperagao
da enchente. “Va-
mos ver como
esta a capaci-
dade de reto-
mada mesmo.
Sera que o Rio
Grande do Sul
consequira voltar
a crescer? Do lado
da inadimpléncia, a
preocupagao € com a si-
tuacao financeira de empre-

sas. O fechamento de e

operagoes cresceu.
A reforma tri-
butaria, cita Ber-
ti, é outro fator
que vai mexer
com as opera-
¢oes, mesmo
sendo transigao.
“Tem uma nova

categoria que esta i\

surgindo, que sdo a

empoderado para resolver
problemas de clientes e elevar a
performance.

6. Ampliacao de mercado com
novos canais na jornada real
do cliente

Crescer onde o cliente esta:
social commerce, conversas
por WhatsApp, marketplaces,
eventos, comunidades e
parcerias. Expandir canais
seguindo os momentos de
vida das pessoas aumenta
presencga, reduz dependéncia
de um Unico fluxo e abre novas
alternativas de receita.

7. Sortimento mais inteligente
e eficiéncia operacional
Calibrar mix com base em
dados de procura, margem

e giro para evitar estoques
parados. 2026 nao permite
"achismo” nem colegéo inflada.
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dos nano empreende-
dores, pessoas fi-
sicas que pode
emitir nota fiscal.
E diferente do
MEI.  Estamos
estudando ain-
da para ver qual
sera o impacto.
O cenario da re-
forma ainda é mui-
to incerto", conclui. O
presidente da Sicredi Ori-

gens RS, Ronaldo Sielichow, es-
pera maior demanda por crédito, e
puxado pelo aquecimento das ven-
das do varejo. "Isso se da em ra-
zao da perspectiva de uma melhor
safra e de eventos que ocorrerao
ao longo do ano como a Copa do
Mundo e as elei¢des. Além disso, 0
cenario econdmico projeta um ini-
cio de ciclo de cortes da taxa Se-
lic ja para o primeiro semestre de
2026, e isso impacta diretamente
no custo de crédito, que se torna
mais atrativo para os empreende-
dores", opina Sielichow. Em 2025,
0 Fampe, para capital de giro,

foi um dos mais bus-
cados e tem fundo
garantidor do Se-
brae. Para 2026,
a demanda e
maior  procu-
ra por linhas
de crédito com
prazos estendi-
dos deve se man-

A ter, adianta o diri-
Ronaldo Sielichow

gente do Sicredi.

8. Eficiéncia com IA no

varejo raiz

|A aplicada ao que importa:
previsdes de demanda, roteiros
de atendimento, recomendagao
de produtos e produtividade

de times, sem glamour, com
resultado.

9. Precificagao dinamica e
promo bem pensada

Ajustar prego rapidamente vira
vantagem competitiva em meio
a tantas oscilages. Promogdes
precisam ser cirdrgicas.

10. Construgao de comunidade
e fidelizagao

Quem criar vinculos continuos
(eventos, grupos, programas de
relacionamento e storytelling)
mantera o cliente perto mesmo
nos periodos de baixa atengéo.
Venda é vinculo, mais do que
nunca.



