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O setor de Varejo se configura como um dos grandes pilares de geragdo de
valor do Brasil, correspondendo a cerca de 20, 7% do PIB em 2024

Panorama (1/3)

KEY INSIGHTS

O Varejo Restrito, incluindo
Materiais de Construcgdo,
faturou RS 2,42 trilhdes em
2024, ocupando posicdo
central na geragdo de
atividade econbmica no pais,
com 20, 7% de participagdo
no PIB.

No ano, 0 setor apresentou
crescimento superior ao
PIB, reforgando sua
relevéncia econdmica. O
varejo alimentar lidera o
faturamento, com 43,05%
de participag¢do, sustentado
por alta recorréncia e escala
operacional.

EVOLUCAO DO CRESCIMENTO DO VAREJO
RESTRITO E PIB NACIONAL

Evolucdio ano sobre ano (%)

Crescimento Real do Varejo Restrito (%)

4509 480% 4,70%

3,00% 3,20% 3,40%

2,40%

20 2021 2022 2023 2024
-0,60%

-1,50%

-3,30%

Fonte: IRTT | IBGE | Cielo | Euromonitor | Nota (2): faturamento das 300 maiores varejistas no Brasil

EVOLUCAO DAS VENDAS DO VAREJO
ONLINE E OFFLINE'

Valores em bilhdes (RS) — Excluindo taxas de vendas

B Retail Offline =~ Retail E-Commerce PROJECAO
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Entre as 10 maiores varejistas brasileiras, as mesmas empresas se mantiveram
no fopo nos Ultimos trés anos, variando ligeiramente na ordem de classiticacdo

Panorama (2/3)

Top 10 Players por faturamento em 2024

Rw@‘@@@@@@@@
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KEY INSIGHTS Participacgdo de cada setor nas vendas das TOP 300
2024
As 10 maiores empresos —

concentram 36,5% do
faturamento das Top 300. % é @ Q

Setfores de itens essenciais, Supermercados e Drogaria e Moda, Calgados Lojas de Outros Ofticas, Joias e
impulsionados pela Hipermercados Perfumaria e Esportes Departamento Eletroméveis Segmentos Foodservice Acessorios
aceleragdo da digitalizagdo

durante a pandemia, vém 52,6% 13,4% 8,1% 7,8% 7.4% 4,2% 3,9% 0,7%

ampliando de forma

consistente sua participacdo . .
antfre as lideres do setor. Esta categoria concentra mais da metade

—» das fransagodes totais, posicionando-se
como o principal pilar do consumo

Fonte: IRTT | Peers | Reports Trimestrais

1.252,6

=

Material de
Construcdo

2,0%
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a3% dos brasileiros compraram online em 2024, e o nUmero de

consumidores digitais no pais ultrapassou 92 milhdes

Panorama (3/3)

KEY INSIGHTS Distribui¢do do Valor de Compras do
E-commerce por Regidio
O e-commerce brasileiro Participacdo em 2024 (%)

movimentou RS 1,015 trilhéio em
2024, com forte concentragdo no
Sudeste (56,3%).

Sul (16,8%) ¢ Nordeste (15,6%)
consolidam-se como mercados Sudeste
relevantes, enquanto Centro- 3,21%

Oeste (8,1%) e Norte (3,2%) tém
participacdo mais restrita.

Sul

m Nordeste
Sdo Paulo lidera de forma
absoluta, com RS 338,9 bilhdes,
quase 3x o volume de Minas
Gerais (RS 114,2 bilhdes).

m Centro-Oeste

Norte

56,34%

16,81%

Fonte: Observatdrio do Comércio Eletrénico

Ranking dos Estados por Valor
de Compras no E-commerce
Valores em bilhdes (RS) - 2024

SP I 338,89

MG
RJ
RS
PR
SC
BA

GO
PE
CE
DF

114,24
99,58 Séo Paulo representa 33,35%
62,55 do volume de compras
nacional
61,52
46,72
459
29,6
29,39
23,19
22,37
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As perdas representam um dos maiores gargalos do varejo, atetando principalmente
itens de alto giro e baixo valor agregado e causadas por inumeros fatores intfernos

Silenciosamente as perdas drenam a rentabilidade do varejo

Distribui¢cdo das perdas totais
Representa a média de todos os formatos de setores

Quebras Operacionois |G :. s
Furto externo | EEEEEEENEN 5. /5
Outros | - 7"

Vencimento (38,42%),
Produto danificado
(29,03%), Perecibilidade
(16,93%) representam
mais de 84% das
quebras operacionais

Erros de Inventdrio _ 9,98%
Furtointerno || N 7.05%

Erros Administrativos - 6.38%

Erros no cadastro de

B .o

produtos

Fraude de Terceiros Interno - 2,86%
Fraude de Terceiros Externo - 2,51%

Fonte: Abrappe

Porcentagem de perdas por segmento no ano de 2023

Perdas ndo identificadas (%) Quebras operacionais (%)

Sefores de alto giro e baixo
valor agregado fem sido os
principais afetados ,
refletindo desafios
estruturais do formato

2,00% 34"
1,44%
Perda Média do Varejo — 1,51%
1,29% 1,04%
’ 0,88%1 4o, 0%
2 0,
1,72% 0,82% 0,60%0’16 o 0,19%
1,30% 1,35% . 0,21% 0,12%
0,82%0,81%0’92%0587% ' ,89%0,82% 0,07%
0 0,59% 0,56%0,57% 0 0,09%
0,43% 0,44/00,34%
0,07%
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Além de impactar diretamente na lucratividade das empresas, as perdas SRS @

representam um desperdicio de recursos em toda a cadeia

Impacto das perdas

Envio para

Compra dos itens as lojas/CD
Compras Supply

Rebaixa de
Exposicdo Preco
Operagoes Pricing

Recebimento
e conferéncia

Qualidade

Contabllizacdo
de Perda

Prevencdo de
Perdas

Armazenamento

Operagdes

Descarte

Prevencdo de
Perdas

Custo de Oportunidade

RS 36,5 bhilhoes

De prejuizo com as perdads
(Aumento de 4,6% em relagdo ao ano anterior)

Entre 17% a 30%

Do volume comercializado no e-commerce
E devolvido pelos consumidores

Consumidores tem comprado diversas
pecas e devolvido aquelas que ndio 0s
agradam, essa agdio € conhecida como
Bracketing, que tfem causado prejuizos
para empresas e gerando problemas
logisticos e ambientais
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Ndo hd “bala de prata™ para a solucionar o problema, sendo necessdrio uma
abordagem multitacetada e infegrada entre diterentes solucdes

Implantagdo de diferentes solugdes permite gerar valor em diferentes dimensdes para a empresa

Areas de atuacdo cobertas pelas equipes de prevengdo
de perdas no varejo

Acuracia de estoques | o .00’
Controle e redugdo de despesas |G /.cc
riehere SonC S | /50"
produtividade 67,80%
Perdas financeiras | -:.05;
Monitoramente de rupturas _ 55,08%
Prevengéo a fraudes no cartéo || GGG :o.22%
E-commerce [N 3/.75%
Processos Judiciais _ 31,36%
Gestdo de ativos imobilizados _ 28,81%

Gestéo de seguros - 10,17%

Fonte: Abrappe | Gartner

Tecnologias

Despontando como uma das principais esferas de atuagdo para as
solugdes, os investimentos em fecnologias contra prevencdo de perdas
devem aumentar quase 50%.

Uso de tecnologias emergentes como RFEID, EAS, utilizagdo de IA para
monitoramento, automagdo de processos e outros, que demandam
processos complexos de implantacdo.

Processos

Surge a necessidade de estfruturagdo do processo de Prevencgdo de
Perdas, infegrando gerenciamento de diferentes tipos de riscos.

Muitos implementando metodologias como PVPS, inventdrios ciclicos,
auditoria confinua, controle no recebimento e gestéio de estoque dafa-
driven.

Cultura

Necessdrio a alferagéo da mentalidade, ao entender que ao evitar
perdas estd protegendo o lucro da empresa fambém.

Isso inclui freinamento constante, canais de denuncia confidenciais e
eficazes, e programas de incentivo que recompensem a reducdo das
perdas.
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Carrefour

Setor: Hipermercado

Utilizag8o de uma plataforma de IA paro
otimizar a cadela de suprimentos e a
gestdo de estoque de produtos frescos

Resultados

Reducgdéo de 50% no desperdicio de
alimentos em algumas categorias &
melhoria na dispenibilidade de produtos

Setor: Hipermercado

Implementag@o de um sistema de gestdo
de validade que usa IA para idenftificar
produtos proximos ao vencimento

Resultados

Aumento da eficiéncia na gestéo de
pereciveis e reducdo significativa das
perdas, além de viabilizar doacdes

\
NATURAL
DATERRA

Setor: Varejo Alimentar
Especializado

Uso de Machine Learning e IA para
recomendagtes de compra € reposigéo
orecisa de produtos frescos

Resultados

Reducdo de 1,7 milhdo de itens
desperdicados em 6 meses, gerando
ganho direto na margem de lucro
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No setor de Varejo, equilibrar excesso e Talta de estoque tem se tornado cada vez
mais desafiador, ocasionando rupturas de estoque em diversos momentos
Desafios no equiliorio de ruptura de estoque

Pandemia Efeito chicote

Fator acelerador

Cliente Pico de demanda

Tempo Indice de Ruptura:

N 12,91%

Tempo

Maior custo de Ciclos de vida
capital e de Eq Ullib rlo de produtos /\
armazenagem mais curtos 0
Ruptura de 5,10%

Tempo

Consumidor Nichos mais
mais informado especificos

Ruptura Operacionail:

Estoque
Ruptura Comercial:

7,81%

Efeito chicote no estoque

Cadeias de Expectativa de
suprimento mais pPrazos mais ;
sensiveis curtos
|

»
>

Expectativa
de maior T
© empo
fespggse‘wdo Demanda =Estoque :
flexibilidade
Altern@ncia de ruptura e excesso de estoque
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A ruptura de estoque impacta diretfamente a performance da cadeid
de suprimentos por 3 Tipos de custos: Talta, excesso e pressa
Trade-off

Custo da falta Custo da pressa

oy [ ©
& ' c

Estoque em falta Estoque em excesso Negociagdes ineficientes e redugdo da margem
IMPACTOS: IMPACTOS: IMPACTOS:
Perda de vendas (10% a 13%) » Resultado financeiro prejudicado + Frefes "emergenciais” (spot) com
. . . . valores mais altos
Reduc¢do do nivel de servigo + Gastos desnecessdarios
o . , ) « Efeito chicote e estoques mal
+  Perdade credibilidade com cliente + Fluxo de caixa afetado (Varejistas posicionados (falta e excesso
(Aumentam a taxa de rejeicdo em perdem até USS 1 trilhdo simult@neos na cadeia)
23%) globalmente por falta de estoque)
. . . , + Redug¢do de margem de
Branding enfraquecido (9% mudam « Rentabilidade final menor contribuicéio por negociacées
de varejista permanentemente apds ineficientes = s

uma experiéncia negativa)

Diminuicdio de market-share (43%
compram de outra marca quando
estdo esgotados)
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Nesse sentido, o paradoxo estoque x ruptura apresenta diterentes perspectivas,
entre o custo de oportunidade do estoque e o lucro perdido pela ruptura

Financeirizag@o do custo de estoque e do custo da ruptura

Custo do Estoque

< Custo do Estoque >

< Valor do Estoque >

< Elementos de custo do Estoque >

O custo do estoque é o custo de oportunidade do capital parado,

o0 custo fixo de armazenagem para manter o estoque e a perda que
naturalmente existe de possuir um estoque.

Custo da Ruptura

< Custo da Rup’rur0> < % Ocorréncia

)

(\ LUu€re Brijis Perdido> < Demanda

)

< Fator de Impacto da Rup’ruro>

O custo de ruptura é o a perda de lucro potencial decorrente da falta
de produto disponivel para venda, ela pode ser maior ou menor
dependendo do tipo de SKU e da empresa em si.
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Para resolver esses problemas, solugdes em diferentes dimensdes das empresas
tem surgido com o objetivo de mitigar a ruptura e equilibrar os trade-offs

Solugdes para ruptura de estoque - Varejo

Tecnologia e Automacgdo

Padroes e Rastreabilidade

Melhores Prdtficas de Gestdo

Inteligéncia Artificial
Preditiva

Algoritmos que analisam dados de
vendas, clima, eventos e redes
sociais para prever a demanda com
altissima acurdcia

Pedidos automatizados
por IA

Solugdes de computer-aided
ordering que permitem executar
pedidos de forma automdtica e
otimizada, além da possibilidade de
infegracdo com a inteligéncia
artificial preditiva

Inventario Ciclico

Contagens frequentes e focadas
para garantir a acurdcia dos dados
de estoque

Nivel de Qualidade dos
Dados

Melhoria da acurdcia das
informacdes de estoque com a
implementagdo de agdes (RFID,
sensores, efc.)

Colaboragdo Industria-
Varejo

Planejamento, previsdo e
reabastecimento colaborativos entre
varejista e indUstria (CPFR)

Colaboragdo na Cadeia de
Suprimentos

Aplicacdo de estratégias
colaborativas com os fornecedores,
com estoques gerenciados pelo
fornecedor (VM — Vendor Managed
Inventory)
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Alguns cases recentes demonstram como o Uso de tecnologias
permite melhores resultados para as empresas, com mais
visibilidade e inteligéncia operacional

Cases de Sucesso - Varejo

é; 0 MELHOR MIX PARA 0 SEU NEGOCIO

.
Levitare

CASAS _
BAHIA*:

Fonte: Mundo Logistica

Implantagéo da RUB da GIC Brasil para gerar maior controle de
indicadores e par@metros da operacgdo num geral

Adoc¢do de solugdes com intercambio eletrénico de dados (EDI)
e de visibilidade de estoque e vendas pela DAR (Demanda
Activation e Distribution)

Implementagdo da DRP (Distribution Requirements Planning)
para melhorar o reabastecimento, a indisponibilidade e custos
logisticos

Ruptura Operacional

23% 7%

Indice de ruptura

Redugdo em 3 7%

Precisdo do Reabastecimento
Aumento em 90%
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A evolucdo do varejo resultou num foco maior na experiéncia de compra do
consumidor, buscando reduzir atritos e aprimorar a experiéncia

Evolugdio do varejo para foco na cadeia de valor e jornada do consumidor

Evolugdo do varejo — principais drivers de valor

O foco do setor sempre foi

Lojas familiares

o

Atendimento personalizado e
relagdio com a comunidade

manter o eC]UI|IbI’IO entre o Departamento, ® Oferta de sorfimentos
custo e o prego cobrado, supermercados maiores um s6 lugar
garantindo uma margem de
lucro aos varejistas. . ‘
) Concentragdio de lojas de
Shopping ® diferentes marcas/
Com a evolugdo da tecnologia e centers categorias de produto no

consumidores mais
conscientes, os holofotes vem
se voltando cada vez mais parad
a cadeia de valor e jornada do
consumidor, para reduzir

Atacados e ‘big
box’

E-commerce

mesmo lugar

Oferta de produtos a pregos
reduzidos, em maiores
escalas

Tecnologia passa a ter um

atritos e aprimorar a players papel mais protagonista

experiéncia do cliente, com

candais inTengdos. Incorporagdo de diferentes
Multichannel ‘ canais (online e offline),

Pesquisas revelam que 71% dos consumidores esperam experiéncias
personalizadas, e 76% se frustram quando isso ndo acontece

Omnichannel

)
£
c
2
o

unindo beneficios de cada
formato

Integracdo das atividades entre
canais, com maior foco na
jornada do consumidor passam
a ter maior relevancia

By,
@
0]
<
[®))
>
0,
Q
o
Q
-
X
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Em contrapartida, players que ndo buscam melhorar a jornada de
compra de seus clientes e integrar canais, fendem a ficar para tras

Impactos da Fragmentacdo do consumo

Aineficiéncia digital e a falta de integragdo de processos

podem corroer de 10% a 20% do faturamento, com
Jornada de Compro 1 estimativas chegando a ameagar até 25% da receita no varejo
brasileiro
Aprendizado e descoberta
Empresas com esfratégias de engajamento omnichannel
2 fracas retém apenas cerca de 33% de seus clienfes, em
contraste com os 89% retidos por aquelas com estratégias
robustas
Considerag¢do
da Solugdo
DecisGo de Cerca de 32% dos clientes abandonardo uma marca apds
Compra 3 apenas uma Onica md experiéncia e 70% abandonardo apds

duas experiéncias negativas

*|LUSTRATIVO
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Nesse contexto, 0 Omnichannel atua como peca fundamental nas estratégias

dos principais varejistas nacionais, em seus diferentes estdgios

Evolucdo do Omnichannel

3 . 4

» »
L »

)

Single Channel

TR

m

)
T
u W E G m = F

Empreendimento com Todos os canais trabalham de

Empresa com apenas um Varejo com Multiplos canais,
canal de interag@o com sem comunicagdo entre si, multiplos canais que forma unificada e estratégica.
seus consumidores, seja podendo possuir pregos e frocam informagdes. Entregam a mesma
Existe sinergia entre os experiéncia, informagdes e

experiéncias distintas e podem
preco

até concorrer entre eles canaqis

ela offline ou online
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Além de tfranstormar a experiéncia de compra em um processo de fransacdo
Unica, ainda gera uma vasta gama de beneficios

Beneficios do Omnichannel
Beneficios da Integragéio de Canais

E-commerce

Maior Lifetime Value do Cliente (+30%)

Com boa esfratégia o cliente é atraido mais vezes e

acaba consumindo mais e com ticket médio maior
Venda Direta/
Representante
Aumento Anual de Receita (+9,5%)
Redes
Sociais O aumento de fluxo proporcionado pelo
T @ Omnichannel permitird o aumento de receita
= )
Consumider Maior Retencéio de Clientes Ano Apos Ano (+91%)
Lojo ‘ Miristizicee O cliente do Omnichannel costuma comprar 4x mais
Padronizagéio de do que um cliente de canal Unico
processos e interfaces
Reducgéio Anual de Custo por Contato (-7,5%)
Catdlogo Aplicativo A cada ciclo 0 custo de atendimento reduz pela

eficiéncia do processo e pelo ganho de escala

SAC
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Grandes players do varejo e outros setores ja infegraram seus canais e
conseguiram melhorar a experiéncia do cliente e aumentar indicadores de vendas

Cases de Sucesso - Omnicanalidade

Magacu

Setor: Varejo Generadlista

Integracéo total (Click and Collect, Mobile
Vendas) transformando lojas fisicas em
mini-centros de distribuicto

Resultados

Crescimento de 241% nas vendas
digitais e 51% nas lojas fisicas enfre 2015
e 2018

Walgreesna

Setor: Varejo Farmacéutico

Integragdo de servigos de farmdcia
(prescricdes via app, lembretes, retirada
rapida)

Resultados

Aumento da eficiéncia na gestéo de
pereciveis e reducdo significativa das
perdas, além de viabilizar doacdes

Dy

Setor: Entretenimento/Turismo

My Disney Experience e MagicBand
(infegracdo de ingressos, pogamentos,
agendamentos e informacdes em tempo
real)

Resultados

Reducdo de 1,7 milhdo de itens
desperdicados em 6 meses, gerando
ganho direto no margem de lucro






O surgimento de Marketplaces revolucionou o varejo, atuando como
porfa de enfrada no mundo online e alavanca de crescimento digital

Mais de 80% dos lojistas que vendem pela internet utilizam o marketplace em suas estratégias

1em cada 3 40% 30%

Nunca tinham vendido online anteriormente Expandiram a operacdo Tem o marketplace
(Na Shopee)

Como principal renda

Apos enfrar no marketplace

*|LUSTRATIVO

processo e DesenvoLvivenTo D
) = Al o
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Apesar de democratizar as vendas online, hoje grande parte do volume é concentrado nas
principais plataformas — fornando varejistas reféns delas

130 dos 300 maiores varejistas' atuam em Marketplace

Comparativo do Volume Bruto de Vendas no Digital (GMV) com o nUmero
de vendedores nas maiores plataformas?® de marketplace de 2024

GMV (milhdes) —— Sellers (mil)

138.900

Mercado Magazine Shopee

Livre Luiza

Amazon

Grupo Casas
Bahia

Shein

Decomposigdio da quantidade de varejistas' pela utilizagdio de
plataformas de marketplace | (# nuUmero de empresas)

300

170

82%, dos 130 varejistas
que atuam no
marketplace, operam em
canais de terceiros

89
130

23
Apenas canal  Marketplace E-commerce
marketplace  marketplace  de ferceiros  ferceiro e e- proprio

commerce
proprio

Maiores Né&o utilizam Utilizam
varejistas
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Essa concentracdo impacta diretfamente as empresas trazendo riscos
no Operacional, no Financeiro e Comercial

Essa dependéncia cria um cendrio descrito como “Sindrome de Estocolmo dos Marketplaces™

Financeiro

Erosdio de margem por taxas e regras
varidiveis

Comissbes, tarifas de frete, custos de meios de
pagamento e exigéncias de programa logistico
podem “comer” a margem. O risco central &
ficar refém de mudangas unilaterais de taxas
e politicas.

Dependéncia de fluxo de caixa do
marketplace

Prazos de repasse, retencdes por chargeback
e auditorias afetam capital de giro. Em cendrios
de instabilidade, o sefler pode ter receita
“travada” sem previsibilidade.

Guerra de precos e compressdo estrutural
de margem

Comparacgdo instanténea leva &
“commoditizagéio” e forga redugdio de pregos.
O risco é entrar numa légica em que volume
cresce, mas lucro ndo escala.

Operacional

Risco de indisponibilidade técnica e
incidentes de plataforma

Quedas, bugs, mudangas de APl ou de catdlogo
afetam vendas, prego, estoque e andncios. Em
dependéncia alta, uma indisponibilidade vira
paralisagdo de receita.

Baixa visibilidade e controle quando opera em
multiplos marketplaces sem sistema

Sem hub/ERP e dovernanca de dados, a
empresa perde visdo de estoque, margem e
pedidos, aumentando risco de over selling,
ruptura e erros fiscais.

Dependéncia da operagéio logistica da
plataforma

Mudangas em regras de fulfillment, falta de
capacidade em picos e falhas de coleta/entrega
impactam diretamente SLA e reputacdio, mesmo
quando o seller executa bem sua parte.

Comercial

Competigdio feroz e ranqueamento “pay-to-
win” (retail media)

A visibilidlade orgénica tende a cair, e o seller
passa a competir por midia e posigdo. No
mobile, isso € mais critico porque hd menos
espacgo de tela e menos cliques: quem Ndo
compra visibilidade, some.

Perda de dados do cliente e limitagdes de
relacionamento

Sem acesso a dados completos e sem canal
direto, fica dificil construir CRM, personalizagdo
e fidelizagdio. O cliente “é do marketplace”, ndo
da marca.

Perda de controle sobre a experiéncia do
cliente

Checkout, comunicagdo, regras de troca e
atendimento seguem padrdes do marketplace.
A marca do seller fica “dilvida”, dificultando
diferenciagdo e justificativa de prego.
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Para mitigar esses riscos e depender menos do marketplace de
terceiros, 0 sefor de varejo apresentou importantes solugoes

Essa dependéncia cria um cendrio descrito como “Sindrome de Estocolmo dos Marketplaces™

Para mitigar os riscos, 0s
vendedores estdo adotando um
conjunto de estratégias:

Diversificagéio com Hub de Integragéo:
Utilizagdo de um hub para centralizar a
gestdo de pedidos, estoques e precgos de
multiplos canais simultfaneamente

Criagéio de E-commerce Préprio:
Oferecendo controle total sobre a marca,
acesso irrestrito cos dados dos clientes e
margens de lucro maiores pela eliminacdo
das comissoes.

Foco em Fideliza¢do e Marca:
Estratégia que busca criar um diferencial
competitivo além do preco, investindo na
experiéncia do cliente, contetdo de valor,
embalagens personalizadas e programas
de fidelidade reduz a dependéncia do
canal.

Tl

Ll

Para diminuir a dependéncia de apps de delivery, o Burger King implantou um sistema proéprio
de entregas e estruturou um hub logistico integrado. O delivery passou de menos de 5%

para mais de 15% dos pedidos.
Source: Exame

Ao reduzir a dependéncia de marketplaces, a Nike acelerou a estratégia D2C, fortalecendo
seus canais proprios (site e apps) para recuperar controle de marca e dados do consumidor.
Como resultado, o e-commerce direto chegou a cerca de 30% das vendas.

Source: Market Place Pulse

Pioneira do modelo "bed-in-a-box" no Brasil, a Zissou eliminou intermedidrios ao vender colchdes
premium exclusivamente via e-commerce proprio e showrooms de experiéncia, fugindo da
comoditizac@o dos marketplaces e consolidando-se como referéncia em tecnologia do sono.

Source: Agéncia Cresco



C ing
+ Technology

RS onsultin

PE




-—
PE=R Cansufing
— Tachiology

Tributacdio, desafios estruturais, econdmicos, politicos e entres outros
fatores tem pressionado a margem dos varejista hd anos

Apesar do aumento nominal de vendas, as empresas tfem enfrentado problemas de rentabilidade

Sefores essenciais como o alimentar apresentam dificuldades com clientes mais sensiveis

a0s pregos, pressionando ainda mais as margens
Margem liquida media por segmento do setor varejista

e 2% - 6%

1% - 3%
Alimentar Farmdcias

Marcado pelas compras com alta
frequéncia e necessidade, o pUblico,
num geral, néio tem lealdade a marcas e
sim ao prec¢o

6 5% - 10%
3% - 8% @ e

0% - 5% 0% - 5%
81
Mafteriais de Eletroeletrbnicos e Moda E-commerce
Construgéio Moveis

Indice de sensibilidade aos pregos (nota: 1a10) -
Fonte: IBEVAR - FIA

O PROBLEMA NAO E
EXCLUSIVAMENTE O CONSUMO

De acordo com o Instituto Retail Think Tank
(IRTT), o varejo brasileiro movimentou RS 1,3
trilhGo em 2024, considerando apenas as 300
maiores empresdas.

Evidenciando problematicas como estrutura
de custos, margens, tributagdo,
concorréncia acirrada, enfre outros

De acordo com estudos do Instituto Brasileiro

de Planejamento e Tributacdo (IBPT) cerca de
33% do faturamento bruto das empresa vai

para tributos em 2024.

Fonte: IRTT | E-commerce Brasil| Apras| Varejo Finance Report | IDV | Nota(*): Nota 8 para segmentos de Fast Fashion e Roupas Esportivas | Nota (2): Néo foi divulgado especificamente
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Fechamento de lojas e dividas biliondrias fem sido comuns Nos Ulfimos
anos em virtude do ciclo de baixa rentabilidade no varejo

Combinacdo de margens baixas, juros altos e endividamento tem prejudicado a rentabilidade

> RS 42,5 bilhoes

PERDA DE N .
COMPETITIVIDADE @ MARGENS APERTADAS Em dividas da Americanas
@ (1-3%) (Caso mais emblemdtico de

recuperacdo judicial no Varejo)

/\

CICLO
e MENTO @ @ DEPENDENCIA ? 'e"b| Tcudﬂ 10
DE CREDITO 0jas abertas encerraram
VlClOSO as atividades entre 2014 e 2024

\
RS 2,2 bilhdes

Negativos de remunerac¢do de
capitais proprios em 2024

FINANCIAMENTO ALTO

ENDIVIDAMENTO A
(5,5%/MES)

CRESCENTE - <)///
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Diferentes tecnologias e metodologias tem liderado entre as medidas
utilizadas pelas empresas para melhorar a rentabilidade

Solugdes para combater a baixa rentabilidade

REESTRUTURACAO DE PRECIFICACAO INTELIGENTE
CUSTOS E GESTAO DE MARGEM

Revenue Growth
Management (RGM) —
planejamento financeiro por Adocdo de estratégia de

meio da justificativa para pricing baseada em
cada gasto tecnologias e analytics

Orgcamento Base Zero (OBZ)
— Metodologia para

Melhoria do ciclo de caixa de
um setor tradicionalmente
com gdiro alto de estoque produtos e das mardgens
com sistemas de reposicdo entre produtos menos e
just-in-fime Mais sensiveis ao preco

Remodelagéo do mix de

TRANSFORMACAO DIGITAL

E OMNICHANNEL

Investimentos em
plataformas de e-
commerce proprio,
marketplace e integragdo
omnichannel

Generative Engine
Optimization (GEO) —
Otimizacdo dos contevdos
dos produtos para
recomendacdes de
ferramentas de GenAl

DIVERSIFICACAO DE
RECEITAS

Retail Media — Com margens
de até 80% esta estratégia
representa uma importante
fonte de receita para
empresas do setor

Banking as a Service (BaasS)
— Empresas com operagdes
de crédito apresentam
crescimento médio 3 vezes
maior do que outras sem
operacgdo
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Produtos de crédito, tecnologias emergentes e omnichannel mais maduro

tem dado o fom nos ultimos anos entre as empresas de varejo

Cases de Sucesso - Varejo

Lojas Renner anunciou novo ciclo de crescimento para 2026-2030 baseado em trés pilares:

L ~
Rs 2 | 4 bllhoes | | —>» expansdo fisica seletiva, digitalizagdo lucrativa e monetizagdo do ecossistema via servigos

= financeiros

Faturamento com canal digital

23,9%
y 0
Peraeriuacl dos resaltas de arédte 16 N A Midway, brogqﬂnonceiro da empresa, respondeu por 73% do lucro da Riachuelo em 2024. A
— financeira fambém conseguiu melhorar seus indices de inadimpléncia, refletindo uma gestdo
disciplinada da carteira de crédito.

faturamento

Um projeto de inovagdo desenvolvido pela InfoPrice, com apoio da FAPESP, demonstrou como

+76%
Q . algoritmos avangados — capazes de processar elasticidade, canibalizagdo e sazonalidade —

fransformam a complexidade matemdtica em resultados concretos, validando a eficacia de

Lucro em comparagdo sem uso
uma estratégia de precificagdo otimizada.

de lA






PE=RS “u.
Alta dos juros tfem afetado a capacidade das familias brasileiras de pagar
suas dividas impactando direfamente o consumo no setfor de varejo

Apesar do cendrio atual de alta, as projecdes sdo de diminuigdo da taxa Selic para 2026

Aumento da porcentagem de familias brasileiras sem condi¢des de pagar suas
dividas estd diretamente relacionado com o aumento da taxa Selic média

79% dos brasileiros

14,00% , 16,00% Estavam endividados em 2025
Taxa Selic o .
» o 15% Um recorde historico de endividamento
, Familias sem condicdes
13,00% de pagar as dividas (%) 13.75% 12.30% 12,60% 14,00%
] , (!
------- Tendéncia
1,75%
12,00% e '2.25% 12,00%

Isso representa mais

.o
.o
.....
cee®

de 43% da populacdio

oo 12,96 milhoes aduita do pais

m00% 080%™

) 9,90% 9,90% =

10,00% g 5oy De inadimplentes em 2025

.......... 8,00%
9,00% ,00%

’ 6,00%

8,00%
6 4,00% Fsse cendrio acarreta em
6,00% % o0 REDUCAO DO CONSUMO
5,00% 0,00%

2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025

Fonte: BCB | Euromonitor | IBRE | CDL | Nota (1): Taxa Selic ao final do ano
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Alem da redugdo do consumo, alta dos juros tem impacto direto na
operacgdo e investimentos das empresas

Impactos nas empresas varejistas ocasionados pela alta da taxa Selic

TAXA SELIC

19%

- TAXA MEDIA DE JUROS PARA EMPRESA A 25,02% d.a

Maior nivel desde 2017/, pressionando o custo do crédito e exigindo cautela dos
empresarios

.« CORROSAO DO EBTIDA

O lucro operacional & devorado pelos juros. Empresas mais alavancadas veem
mais da metade de seu EBITDA ir para o pagamento de dividas.

«  FLUXO DE CAIXA ESPREMIDO

Aincerteza e o custo financeiro levam ao adiamento e cancelamento de
investimentos em expansdo, tecnologia e inovagdo.

- REACAO DEFENSIVA (TURNAROUND)

Adogdo de OBZ + Fechamento de Lojas (Ex: Dia, Marisa) + Venda de Ativos
(Sale & Leaseback).

- CRESCIMENTO ESTAGNADO

No acumulado de 12 meses até outubro de 2025, o varejo ampliado chegou ¢
estagnar completamente (0% de crescimento)
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Dessa forma, o varejo tem adotado estratégias “Anti-Selic™ como forma de

combater o0s juros altos e preparando o terreno para quando o ciclo virar

Solugdes implementadas pelas empresas

GESTAO DO
CAPITAL DE GIRO

Otimizar estoques com
tfecnologia, renegociar
prazos com fornecedores e
usar ferramentas de
antecipacdo de recebiveis de
forma inteligente.

GERACAO
DE CAIXA

Um outro caminho € manter a
estrutura “a prova de Selic™:
posicdo de caixa liquido e
fluxo de caixa livre positivo.

1

DESALANVACAGEM
RADICAL

Pré-pagar dividas caras,
alongar o perfil do
endividamento e, se
necessdrio, Usar equity para
limpar o balango.

PARCERIAS
ESTRATEGICAS

Seja com fintechs (para
viabilizar as iniciativas de crédito
mencionado), seja com
fornecedores (para obter
melhores prazos e assim aliviar
seu capital de giro).
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Algumas dessas esfratégias sdo representadas em casos relevantes
como os da Magazine Luiza e Assai Atacadista

Cases de Sucesso - Varejo

1 Magawu

Foco obsessivo na geracdo de caixa operacional, convertendo
100% do EBITDA em caixa em 2024. Isso permitiu uma
desalavancagem organica, sem depender de follow-ons ou
vendas de ativos.

Conversdo do EBTIDA em caixa: RS 3 bilhdes em 2024.
Redugdo da Divida Bruta: Quase RS 3 bilhdes.

Posicdo de Caixa Liquido: RS 3,3 bilhdes em dez/2024 (um
avango de RS 1,6 bilhdo em 12 meses).

Source: Relatorio da Administragdio 2024 | Magazine Luiza

5 A

A A

r é

ATACADISTA

Alongamento do perfil da divida e redugdo do custo médio,
mesmo em cendrio de juros alfos.

Custo Médio da Divida: Reduzido de CDI + 1,5% para CDI +
1,36%.

Alavancagem (Divida Liquida/EBITDA): Reduzida de um pico de
3,8x para 3,04x, com meta de 2,6x para 2025.

Source: CNN Brasil
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O fator determinante para decidir a disputa entre gigantes internacionais €
nacionais é claro: Dominard quem tiver o melhor precgo tinal para o consumidor

A “Taxa das Blusinhas™ impulsionou a indUstria nacional, mas ndo foi o suficiente

Principais motivos para compras em sites infernacionais

0o
... C..
® 0 ® Dos consumidores online realizaram
- 9 6 /O s compra em plataformas internacionais
° e ©em?2025
o o
o o
LIPS P o
= EZ
00 ()
°o® °e Produtos
() ([ J
([ J ([ . : .
o 0 ® Preferem comprar em sites nacionais se
: 6 O /O : 0s pregos e variedades fossem Confianga _ 35%
° e semelhantes aos internacionais
o o
.. ..
X XX Ad Qualidade dos
produtos
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A platatormas cross-border pressionam o varejo como um todo, mas o
segmento de moda é o que tfem enfrentado a maior competicdo

Comeércio eletrénico internacional representa 7% do total no Brasil, com projecéo de USS 51,2 bi até 2027

« Perda de Mercado: Entrada dos players Principais itens adquiridos entre novembro de 2024 e
cross-border tfem encolhido drasticamente o novembro de 2025
market-share de algumas plataformas mais
tfradicionais no setor (Ex.: Market share do
Mercado Livre podera cair de 47% para 39%)

* Perda de Margem: A competicéio por precos FioUpes 4%

forga as empresas sacrificarem suas margens jé
pressionadas — o varejo de moda nacional
apresenta valores, em média, 30% maiores que

alguns players asidaticos Calgados 590%

« Concorréncia Desleal: Produtos comprados
em lojas brasileira apresentam 90% de carga
tributdria, j& importagdes via plataformas
asiaticas tem tributagdo de 45% acima da carga
total. Segmento registra USS 5,7 bilhdes de saldo
negativo na balanga comercial, impactado
principalmente pelos produtos asiaticos.

Acessorios de moda 26%

Alta sensibilidade dos pregos por
parte dos consumidores de Fast
Fashion e Roupas esportivos é um
dos motivos pelo segmento de moda

ser um dos mais afetados
. Perfumes 200,
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Paraisso as empresas tem apostados em parcerias estrategias, candis
omnichannel mais maduros e marketplaces proprios

Apesar da concorréncia, pode ser a oportunidade para a infernacionalizagéo do varejo brasileiro

1

EFICIENCIA
OPERACIONAL

£ 2

PARCERIAS
ESTRATEGICAS

3

MARKETPLACE

PROPRIO E D2C

Grandes redes tem realizado investimentos acelerado em tecnologia, digitalizando
sua cadeia produtiva e utilizando inteligéncia artificial para se aproximar da agilidade
das concorrentes, enquanto a omnicanalidade se torna um foco central para
melhorar a experiéncia do cliente.

Diante de um cendrio adverso e de um fenbmeno que se mostra irreversivel, o varejo
brasileiro comega a adotar uma nova postura estratégica: a "coopetigdo”, uma
mistura de cooperag@o com competigcGo. Onde os varejistas nacionais, em vez de
apenas lutar confra a maré, buscam formas de navegar nela, alavancando seus ativos
locais para criar sinergias e competir em um novo patamar.

Inspirando-se na Amazon e Alibaba, os grandes varejistas brasileiros deixaram de
vender s6 estoque proprio e se tornaram plataformas abertas a sellers terceiros.
Implementaram marketplaces em seus sites, aumentando sorfimento sem investir em
estoque e ganhando comissdes nas vendas de parceiros
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Magazine Luiza demonstrou ¢
pratfica e a Renner como operar de

O mercado varejista tem demonstrado capaci deres

magawu =

Y

A parceria firmada entre Magazine
Luiza e Ali Express em junho de 2024,
gue prevé a venda de produtos de
ambas as empresas em seus
respectivos marketplaces.

A Magdalu terd entrada estratégica no
mercado de cross border, utilizando
suas vantagens competitivas locais —
logistica, crédito e forga da marca —
para competir de forma mais eficaz.

Para o AliExpress, facilita o acesso a
base de clientes e a infraestrutura
de um dos maiores varejistas do Brasil.

-

A Lojas Renner, sob a pressdo da
Shein, reinventou sua cadeia de
suprimentos.

Adotando a producéo sob demanda,
fol capaz de se integrar
profundamente com fornecedores e
usou IA para prever tendéncias.

Além disso, a empresa utiliza etiquetas
RFID em cada pecga para controle de
estoque em tempo real, o que resultou
em uma redugdo de 87% na ruptura
de estoque.

‘3
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A Peers pode contribuir na jornada de franstormagdo dos players de varejo, com

um processo estruturado de avaliagdo, desenho e execugdo para captura de valor
Jornada de transformacdo

1. AvdliagGo daempresa = 2.Desenho de solugbes 3. Implementacdo

< » < »

Q A. Discovery B. Design ::::::: C. Build

Definicdo de objetivo,

: = - N . ~ : mentaga

identificacdo dos critérios Priorizagdo das medidas et degace
Macro etapas de decisdo estruturacdo das iniciativas

Mapeamento dos Levantamento de iniciativas Escalar para demais

processos e dores e desenho de solugdes Processos

Execugdo das rotfinas
considerando d
fransformacdo

Levantamento das bases Roadmap de
de dados Implementagdo

« Terclareza de que a solugdo ird gerar impacto financeiro para empresa
lsres « Avdliagdo da real necessidade do varejista
« Desenho de conjunto de solugdes pode ser mais eficaz que uma standalone

Mitigagcdo de
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of the future

Sdo Paulo - SP
Av. Ibirapuera, 1753
18° andar - Moema

Rio de Janeiro - RJ
R. Sdo José, 90
Sala1805 - Centro

Nova Lima - MG
Al. Oscar Niemeyer, 119
2° andar - Vila da Serra

Curitiba - PR
R. Imac. Conceigdio, 1430
Prado Velho

0

peers.com.br
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