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EDITORIAL / EDITORIAL

UM NOVO VAREJO SE DESENHA

0 varejo de 2030 ja comecou. E ele ndo
sera definido por uma Unica tecnologia,
por um novo formato de loja ou por uma
mudanga isolada no comportamento do
consumidor. O que esta em curso é uma
transformacao mais ampla na forma de
vender, comprar, se relacionar e fazer
negocios. Nesta edicao, lideres do varejo
brasileiro projetam o que vem pela frente
e mostram que chegar mais forte a 2030
dependera de escolhas feitas agora.

Carlos Clur,
CEO do Grupo Eletrolar
All Connected

CEO of Grupo Eletrolar

Se 2030 parece distante, 2027 ja esta
All Connected

logo ali. E é justamente para esse futuro
proximo que olhamos na nossa reportagem de tendéncias. Em
eletroeletronicos, mobilidade e design de interiores, empresas ja
desenvolvem produtos e solugoes que antecipam mudangas na
maneira como Vvivemos.

A casa deixa de ser apenas conectada e passa a funcionar como
um ecossistema. O carro se transforma em uma plataforma cada
vez mais digital. E a inteligéncia artificial atravessa as portas das
fabricas para mudar processos, produtividade e sustentabilidade.

Esta edicao olha para o futuro a partir do presente, porque as
grandes transformagoes nao acontecem de uma hora para ou-
tra. Elas comecam muito antes de virarem tendéncia.

A NEW RETAIL TAKES SHAPE

The retail of 2030 has already started. It will not be defined by a sin-
gle technology, a new store format, or an isolated shift in consumer
behavior. What is underway is a broader transformation in how we
sell, buy, build relationships, and conduct business. In this edition,
leaders in Brazilian retail forecast what lies ahead and demonstrate
that reaching 2030 in a position of strength depends on choices
made today.

While 2030 may seem distant, 2027 is just around the corner. It is
precisely this near future that we will examine in our trends report.
In sectors ranging from consumer electronics and mobility to interior
design, companies are already developing products and solutions
that anticipate shifts in how we live.

The home is evolving from a merely connected space into a function-
ing ecosystem. The automobile is transforming into an increasingly
digital platform. Meanwhile, artificial intelligence is moving beyond
factory walls to reshape processes, productivity, and sustainability.

This edition looks to the future through the lens of the present be-
cause major transformations do not happen overnight; they begin
long before they become trends.
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TENDENCIAS
TRENDS

por/by LAURA MARTINS

MUDANCAS NO JEITO DE
MORAR, SE DESLOCAR
E CONSUMIR DEVEM

INFLUENCIAR PRODUTOS E
NEGOCIOS EM DIFERENTES
MERCADOS EM 2027

jeito de morar, se deslocar

e consumir esta mudando,

e 0s produtos comecam

a acompanhar essas

transformacoes. Casas

menores abrem espaco

para equipamentos

mais compactos e
multifuncionais. Novas formas de mobilidade ampliam as
possibilidades de deslocamento. Nos interiores, materiais,
cores e objetos ganham novas funcgoes e ajudam a tornar
0s ambientes cada vez mais pessoais.

Em 2027, alguns desses movimentos devem ganhar
forca. A tecnologia estara mais presente no dia a dia,
nem sempre de maneira evidente. Pode estar em uma
funcao que facilita uma tarefa, em um produto que
relne diferentes possibilidades de uso ou em uma
plataforma que torna mais simples encontrar a solucao
certa. Ao mesmo tempo, preco, eficiéncia, durabilidade e
praticidade continuam pesando na escolha.
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Essa mudanca também chega a indUstria e ao varejo. Com

tendéncias que surgem e se espalham em menos tempo,

desenvolver produtos exige acompanhar mais de perto

0 comportamento do consumidor. No ponto de venda, a

experiéncia ganha importancia, assim como a capacidade de

mostrar como diferentes produtos podem fazer parte de uma mesma solugao.

E um cenario em que as fronteiras entre categorias ficam menos definidas. Um eletrodoméstico
passa a conversar com a arquitetura da casa; a tecnologia entra em veiculos e servicos; e
objetos de decoracao acompanham novas formas de viver os espagos. Ao mesmo tempo,

The ways we live, commute, and consume are changing, and products are beginning to keep pace with
these transformations. Smaller homes are making room for more compact, multifunctional appliances.
New forms of mobility are expanding our travel options. In interior spaces, materials, colors, and objects
are taking on new functions, helping to make environments increasingly personal.

By 2027, some of these trends are expected to gain significant momentum. Technology will be more
integrated into daily life though not always in obvious ways. It might appear as a feature that simplifies
a task, a product offering multiple uses, or a platform that makes finding the right solution easier. Price,
efficiency, durability, and practicality remain key factors in purchasing decisions.

22 | ELETROLARNEWS
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caracteristicas que antes pareciam secundarias, como personalizacao e design, passam a dividir
espaco com atributos basicos como preco e funcionalidade.

Para entender o que pode ganhar forca em 2027, a Eletrolar News ouviu empresas que acompanham
essas mudancas de perto. Nas proximas paginas, executivos dos mercados de eletroeletronicos,
mobilidade e design de interiores contam o que ja estdo enxergando e como essas tendéncias
comegam a aparecer nos produtos, nos espagos e nas ruas.

These changes are also reaching the manufacturing and retail sectors. With trends emerging and
spreading faster than ever, product development requires a closer watch on consumer behavior.
At the point of sale, customer experience is becoming increasingly important, as is the ability to
demonstrate how different products can combine to form a single solution.

It is a scenario where the boundaries between categories are becoming blurred. Home appliances
are beginning to harmonize with home architecture, technology is integrating into vehicles and
services, and décor items are adapting to new ways of inhabiting spaces. At the same time, features
once considered secondary such as personalization and designs are now sharing the stage with
fundamental attributes like price and functionality.

To understand what might gain traction by 2027, Eletrolar News Magazine spoke with companies
that are closely monitoring these shifts. In the following pages, executives from the consumer
electronics, mobility, and interior design sectors share their insights and discuss how these trends
are beginning to manifest in products, spaces, and on the streets.
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MORE FUNCTIONS, LESS SPACE

TENDENCIAS / TRENDS

MAIS FUNGOES,
MENOS ESPACO

Em 2027, eletrodomeésticos menores, mais versateis

e capazes de entregar mais funcdes devem ganhar a
preferéncia. A combinagao entre reducao dos ambientes,
busca por praticidade e necessidade de controlar gastos
comeca a mudar tanto os produtos quanto 0s atributos
valorizados pelo consumidor.

Na Praxis, esse movimento aparece principalmente

na aposta em equipamentos ultracompactos. Denis
Fornari, gerente Comercial Nacional e Marketing da
companhia, vé uma oportunidade ainda pouco explorada
pela industria. “Os apartamentos estio diminuindo. A
indUstria ainda nao percebeu iss0.”

A tendéncia ndo é apenas reduzir tamanho, mas
aproveitar melhor cada centimetro. Karin Fischer,
diretora Comercial e de Marketing da Fischer, aponta a
multifuncionalidade como um dos caminhos para 2027.

A empresa ja incorporou a funcao Air Fryer aos fornos de
embutir e trabalha com recursos como controle gestual

DENIS FORNARI

em coifas e inteligéncia artificial aplicada a air fryers.

By 2027, smaller, more versatile appliances capable of performing multiple functions are expected to
gain ground. The combination of shrinking living spaces. d desire for convenience, and the need to control
expenses are beginning to reshape both the products themselves and the attributes consumers value.

At Praxis, this shift is evident in the company’s focus on ultra-compact appliances. Denis Fornari, the
company’s national sales and marketing manager, sees an opportunity that the industry has yet to fully
explore: ‘Apartments are getting smaller. The industry hasn't realized this yet.”

The trend isn't just about reducing size, but about making better use of every centimeter. Karin Fischer,
Commercial and Marketing Director at Fischer; points to multifunctionality as a key direction for 2027.
The company has already integrated air-frying capabilities into its built-in ovens and is working on
features such as gesture control for range hoods and artificial intelligence applications for air fryers.

This quest for greater versatility is also expected to influence aesthetics. Fornari views customization and
color as ways to differentiate products in a market that is increasingly resembling a commodity sector.



Essa busca por mais possibilidades também deve chegar a estética. Fornari vé personalizacdo e cores
como formas de diferenciar produtos em um mercado cada vez mais proximo das commodities.

“E fazer mais com menos, ndo seguir um lider do segmento, mas criar uma personalidade com o
consumidor.”

Com cozinhas integradas e equipamentos cada vez mais expostos, o eletrodoméstico passa a
participar da composicao da casa. Para Karin, durabilidade, multifuncionalidade e design devem
ganhar peso na decisao de compra. “O eletrodoméstico passou a fazer parte da arquitetura.”

A eficiéncia energética também deve deixar de ser apenas uma especificacdo técnica. Para Karin,
o0 atributo passa a representar economia no dia a dia e sustentabilidade. Fornari observa o mesmo
movimento e relaciona a procura por produtos mais econémicos as mudancas no clima e a
necessidade de reduzir o consumo.

“It's about doing more with less not just following a market leader but
forging a unigue identity with the consumer.”

With open-concept kitchens and appliances increasingly on display,
home appliances are becoming an integral part of the home’s interior
design. For Fischer, durability, multifunctionality, and design will carry
more weight in purchasing decisions. ‘Appliances have become part of
the architecture.”

Energy efficiency is also expected to evolve beyond a mere technical
specification. For Fischer, this attribute is coming to represent both
daily cost savings and sustainability. Fornari observes the same trend,
linking the demand for more economical products to climate change
and the need to reduce consumption.

KARIN FISCHER
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Enquanto os produtos ficam mais compactos e multifuncionais, o desenvolvimento também
precisa acompanhar ciclos de tendéncia mais curtos. A Praxis passou a trabalhar com lancamentos
trimestrais e ampliou os investimentos em ventilagao, climatizacao e lavanderia. Na Fischer, a
proximidade com consumidor e varejo aparece como parte desse processo de antecipacao.

Para 2027, Fornari também identifica uma mudanca na experiéncia de compra, com a integracao
entre loja fisica e e-commerce e maior uso do ponto de venda como espaco de demonstracao.

Karin vé uma evolucao semelhante, mas pela 6tica da solucdo: “ndo basta mais pensar em categorias
isoladas. Precisamos entender como as pessoas vivem, cozinham, organizam seus espacos e quais
problemas querem resolver.”

As products become more compact and multifunctional, development processes must also keep pace
with shorter trend cycles. Praxis has shifted to quarterly product launches and increased investment in
ventilation, climate control, and laundry appliances. At Fischer, maintaining close ties with consumers
and retailers is a key part of this proactive approach. Looking ahead to 2027, Fornari also foresees a
shift in the shopping experience, characterized by the integration of physical stores and e-commerce, as
well as greater use of the point of sale as a space for product demonstrations.

Karin envisions a similar evolution, but from the perspective of solutions: “It is no longer enough to think
in terms of isolated categories. We need to understand how people live, cook, and organize their spaces,
and what problems they want to solve.”
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CASAS GANHAM PERSONALIDADE

Personalizagao deve ser uma das palavras mais presentes no mercado de interiores em 2027. Para
Gian Franccesco Cominatto, founder e CEO da AMAR Granitos e da GIFATTO, essa mudanca aparece
na relacio entre consumidores, arquitetos e os proprios ambientes. “A principal mudanca é que

a casa passou a ser um ecossisterna de vida. Trabalho, convivéncia, lazer, bem-estar e tecnologia
acontecem no mesmo espago.”

Na mesa, a busca por identidade aparece acompanhada
de uma preocupacao pratica. Daniela Poffo, gerente de
Marketing e Varejo da Copa&Cia, aponta loucas, lugares
americanos, tacas, talheres e guardanapos entre as
categorias com maior potencial de crescimento.

“Sao a base do cotidiano e da ocasiao, os itens que nunca
faltam e que sustentam o giro 0 ano inteiro”, afirma. O
movimento alcanga também travessas, porta-doces e
outros produtos que podem cumprir mais de uma funcao.

¥

GIAN FRANCCESCO COMINATTO

A busca por mais possibilidades
também deve chegar a estéetica

HOMES GAIN  “Personalization” is set to be a key buzzword in the interior
PERSONALITY design market in 2027. For Gian Franccesco Cominatto,
founder and CEO of AMAR Granitos and GIFATTO, this shift is evident in the
relationship between consumers, architects, and the living spaces themselves. “The
main change is that the home has become a living ecosystem. Work, socializing,
leisure, well-being, and technology all take place in the same space.”

This quest for greater versatility is also
expected to influence aesthetics

When it comes to tabletop products, the quest for identity is accompanied by practical
considerations. Daniela Poffo, Marketing and Retail Manager at Copa&Cia, highlights
dinnerware, placemats, glassware, cutlery, and napkins as categories with the highest
growth potential.
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Cominatto identifica um movimento semelhante na especificacao de materiais. As caracteristicas
naturais das rochas, que durante muito tempo poderiam ser tratadas como variagoes a serem
corrigidas, passam a ser parte do proprio desenho. “Veios, cristais, variacdes de tonalidade e
caracteristicas geologicas, que antes poderiam ser consideradas ‘imperfeicdes, estao sendo
percebidos como exclusividade.”

Além disso, as inspiracdes chegam cada vez mais rapido ao ponto de venda. Arquitetos, designers
e redes sociais encurtaram o caminho entre uma referéncia e o consumo, segundo Daniela.

Uma composicao publicada nas redes pode gerar demanda em poucas horas, o que aumenta

a importancia de disponibilidade e pronta-entrega. Ao mesmo tempo, ela vé a curadoria como
uma forma de filtrar o excesso de tendéncias. “Nem tudo que viraliza tem félego de venda.”

“They form the foundation of both daily life and special

occasions items that are always essential and drive sales
turnover throughout the year,” she states. This trend also
extends to serving platters, dessert stands, and other multi-
functional products.

Cominatto observes a similar trend in material specification.
Natural stone characteristics which were long treated as
variations to be corrected are now becoming integral to
the design itself. “Veining, crystals, tonal variations, and
geological features once viewed as ‘imperfections’” are now
perceived as marks of exclusivity.”

s Sl sl

DANIELA POFFO Furthermore, design inspirations are reaching the point
of sale faster than ever. According to Daniela, architects,
designers, and social media have shortened the gap

between inspiration and purchase. A composition shared on social media can generate
demand within hours, underscoring the importance of product availability and immediate
delivery. At the same time, she views curation as a way to filter the sheer volume of trends.
“Not everything that goes viral has lasting sales potential.”
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TENDENCIAS / TRENDS

Para Cominatto, inteligéncia artificial e dados devern ampliar
a capacidade de personalizacao, enquanto a singularidade
dos materiais naturais pode ganhar ainda mais relevancia.

“Quanto mais digital e industrializado o mundo se torna,

maior tende a ser o valor do que é natural, (nico e impossivel de ser reproduzido exatamente.”

Essa combinacao também abre espaco para competir por algo além de preco. Daniela aponta design
autoral, agilidade e proximidade como vantagens da ind(stria nacional. Cominatto olha para outra frente:
transformar as rochas brasileiras em produtos de design capazes de carregar sua origem. “Isso permite que
o0 Brasil deixe de competir apenas por preco e passe a competir por autenticidade, design e exclusividade.”

For Cominatto, artificial intelligence and data are expected to enhance personalization
capabilities, while the uniqueness of natural materials will likely become even more
significant. “The more digital and industrialized the world becomes, the greater the
value placed on things that are natural, unique, and impossible to replicate.” This
combination also opens opportunities to compete on factors other than price. Daniela
points to original design, agility, and close relationships as advantages of the domestic
industry. Cominatto focuses on another front: transforming Brazilian stone into design
products that embody their origins. “This allows Brazil to move beyond competing
solely on price and start competing on authenticity, design, and exclusivity.”
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TENDENCIAS / TRENDS

MOBILITY DIVERSIFICATION

DIVERSIFICAGAO DA MOBILIDADE

Em 2027.a transformagao da mobilidade nao estara apenas
nos veiculos que chegam 3 ruas, mas também na forma

como a cadeia se organiza para atendé-los. Enquanto bicicletas
e scooters elétricas avancam para novos plblicos e usos, 0
mercado de reposicao de autopecas se prepara para lidar com
uma frota mais velha, uma guantidade maior de modelos e uma
demanda crescente por informagao e disponibilidade.

Para Thiago Clemente, gerente nacional de Aftermarketing da
Rainha das Sete, essé cenario deve acelerar @ integracao digital
da distribuic@o. A idade média dos automoveis e caminhoes
brasileiros ja ultrapassa dez anos, enquanto a entrada de novas

marcas, especialmente chinesas, multiplica modelos, versoes e
SKUs. Nesse ambiente, segundo ele, ganha forca a consolidagao THIAGO CLEMENTE
de plataformas que retinam catalogo, estoque & logistica.

A mudanca afeta toda a cadeia. Para fabricantes, a integracao pode ajudar a reduzir
rupturas e produtos parados; distribuidores e varejistas ampliam a presenca digital
e a capacidade de captar clientes; € as oficinas passam a localizar pegas com mais

By 2027, the transformation of mobility will lie not only in the
vehicles hitting the streets but also in how the supply chain
organizes itself to serve them. As electric bicycles and scooters
reach new audiences and use cases, the automotive aftermarket
is preparing to handle an aging fleet, a wider range of models, and
growing demand for information and product availability.

According to Thiago Clemente, National Aftermarket Manager at
Rainha das Sete, this scenario is expected to accelerate the digital
integration of distribution. The average age of Brazilian cars and
trucks now exceeds ten years. while the entry of new prands
particularly from China is multiplying the number of models,
versions, and SKUs. In this environment, he notes, the consolidation
of platforms that integrate catalogs, inventory, and logistics is
gaining momentum.

32 | ELETROLARNEWS




autonomia. “Em um mercado puxado por frota
envelhecida e SKUs cada vez mais variados, essa
integracao digital deixa de ser diferencial e vira
condicao essencial’, afirma Clemente.

A digitalizacdo acompanha também a mudanca
no comportamento de compra. Pesquisa de
preco, compatibilidade e disponibilidade ja
acontece online antes da decisao, aumentando
a importancia de catalogos atualizados e canais
digitais. Na Rainha das Sete, a estratégia inclui
plataformas para desktop, aplicativo e site, além
da presenga em marketplaces.

Na micromobilidade, a transformacao ocorre

em outra frente: a ampliacao do mercado. Para
Daniel Fitaroni, diretor de marketing da LAF,
2027 deve ser marcado pela diversificacao dos
veiculos elétricos e pela chegada do segmento a
publicos cada vez mais variados. “Antigamente a
gente falava que a micromobilidade era o futuro.
Hoje dizemos que é o presente.”

A proxima

etapa envolve

tecnologia e

NOVOS USOS

The next phase focuses
on technology and new
use cases

DANIEL FITARONI

This shift affects the entire supply chain. For manufacturers, integration can
help reduce stockouts and slow-moving inventory; distributors and retailers
can expand their digital presence and customer acquisition capabilities; and
repair shops can locate parts with greater autonomy. “In a market driven

by an aging fleet and increasingly diverse SKUs, this digital integration is no
longer just a competitive advantage it has become an essential requirement,”
Clemente states.

Digitalization also keeps pace with changing purchasing behaviors. Research
regarding price, compatibility, and availability now takes place online prior
to the final decision, heightening the importance of up-to-date catalogs and
digital channels. Rainha das Sete’s strategy encompasses desktop platforms,
mobile apps, and websites, alongside a presence on online marketplaces.
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Segundo o executivo, jovens, adolescentes e pessoas mais velhas ja fazem parte desse mercado,
enguanto algumas familias passaram de um para dois ou trés veiculos elétricos. A presenca
crescente nas ruas também ajuda a reduzir a resisténcia de consumidores que antes nao conheciam
os produtos.

A proxima etapa envolve tecnologia e novos usos. A LAF prepara uma scooter com CarPlay e

Android Auto, permitindo utilizar o Waze sem depender de suportes convencionais para celular.
Rastreamento, inteligéncia artificial aplicada a seguranca, carregadores mais rapidos e maior
resisténcia a agua também aparecem entre os desenvolvimentos citados por Fitaroni.

In the realm of micromobility, the transformation is unfolding on a different front: market
expansion. For Daniel Fitaroni, Marketing Director at LAF, 2027 is set to be defined by
the diversification of electric vehicles and the segment’s reach into increasingly varied
demographics. “We used to say micromobility was the future; today, it is the present.”

According to the executive, young adults, teenagers, and older individuals are already part of
this market, while some families have moved from owning one electric vehicle to two or three.
An increasing street presence also helps with lower resistance among consumers who were
previously unfamiliar with the products.

The next phase focuses on technology and new use cases. LAF is preparing a scooter featuring
CarPlay and Android Auto, allowing users to run Waze without relying on conventional
smartphone mounts. Tracking capabilities, Al-driven safety features, faster chargers, and
improved water resistance are also among the developments mentioned by Fitaroni.
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RODRIGO RIHL KNIEST,
PRESIDENT OF HARMAN
8 BRAZIL, LOOKS BACK

ON JBL’S JOURNEY AND
DISCUSSES INNOVATION,
CONSUMERS, AND THE
FUTURE OF THE AUDIO

¥ MARKET
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m oito décadas, a JBL atravessou transformacdes profundas na forma de produzir,
ouvir e consumir musica. De Hollywood aos grandes shows, dos esttdios as casas, a
marca construiu sua historia acompanhando novos habitos e encontrou no Brasil o seu
segundo maior mercado do mundo.

Em entrevista a Eletrolar News, Rodrigo Rihl Kniest, VP sénior e diretor-geral de Lifestyle para a América

do Sul e presidente da Harman do Brasil, dona da JBL, diz que essa capacidade de interpretar diferentes

estilos de vida esta no centro da longevidade da marca. Ele relembra momentos decisivos da trajetoria da
companhia, fala sobre a influéncia do consumidor brasileiro no desenvolvimento de produtos e projeta os

proximos capitulos de uma indUstria em constante transformacao.

Over eight decades, JBL has navigated profound transformations in how music is produced,
listened to, and consumed. From Hollywood to major concerts, and from studios to living
rooms, the brand has built its history by keeping pace with changing habits and found its
second-largest global market in Brazil.

In an interview with Eletrolar News Magazine, Rodrigo Rihl Kniest, Senior Vice President
and General Manager of Lifestyle for South America and President of Harman Brazil, the
company that owns JBL says that this ability to interpret different lifestyles lies at the heart
of the brand’s longevity. He reflects on pivotal moments in the company’s journey, discusses
the Brazilian consumer’s influence on product development, and looks ahead to the next
chapters of an industry in constant flux.

RODRIGO RIHL KNIEST

40 | ELETROLAR NEWS




CONFIRA AENTREVISTA: READ THE INTERVIEW BELOW:

ELETROLAR NEWS - A JBL COMPLETA 80 ANOS EM 2026. QUAIS MOMENTOS
VOCE DESTACARIA COMO MAIS IMPORTANTES?

RODRIGO RIHL KNIEST - O primeiro grande momento é o seu nascimento, com James B. Lansing,
génio, cientista, uma pessoa que tinha uma criatividade fantastica. Ele desenvolveu um alto-falante e
alguns sistemas de som que sao usados até hoje.

Um dos primeiros mercados que ele atacou foi Hollywood, quando o cinema passou a ter som. E era um
grande desafio fazer um som que ficasse bom em uma sala grande. Depois, James migrou para grandes
shows, entdo entrou no mercado dos est(dios de gravacao, que ficaram impressionados pela qualidade.

Passando décadas, ele foi arrojado ao lancar um produto que acabou sendo usado na casa das pessoas.
O primeiro produto foi a caixa de som L100, que era para audiofilos, ou seja, pessoas que amam

ELETROLAR NEWS - JBL TURNS 80 IN 2026. WHICH MOMENTS WOULD YOU
HIGHLIGHT AS THE MOST IMPORTANT?

Rodrigo Rihl Kniest - The first major moment was its inception with James B. Lansing a genius, a scientist, and
a man of incredible creativity. He developed a loudspeaker and several sound systems that are still in use today.

One of the first markets he targeted was Hollywood, just as cinema was beginning to incorporate sound. Creating
audio that sounded good in a large theater was a major challenge. Later, James moved into the realm of large-
scale concerts and then the recording studio market, where professionals were impressed by the quality.

As the decades passed, he took a bold step by launching a product designed for home use. The first such product
was the L100 speaker, aimed at audiophile music lovers and affluent consumers who could afford it in the 1970s.

a N
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a musica, e endinheirados, que podiam comprar isso na década de 70. E esse foi um grande
momento, porque dai entrou na casa das pessoas. Depois, foi uma guestao de tempo para comecar
a popularizar e trazer outras solucdes mais economicas.

Nao posso esquecer de mencionar que em 1969, se nao me engano, a JBL foi adquirida pela
Harman. Foi isso que deu a possibilidade de a JBL ter escala maior para comecar a pensar em
entrar na casa das pessoas, porque até ali ainda era meio que um atelié de equipamento de som,
de tecnologia, com uma producao limitada.

Essa evolucao acabou se transformando de novo quando, em 2017, a Samsung comprou a
Harman como um todo.

That was a crucial moment because it marked the brands entry into people’s homes. From
there, it was only a matter of time before the products became more mainstream and more
affordable solutions were introduced.

| also have to mention that in 1969 if | recall correctly JBL was acquired by Harman.
That is what gave JBL the scale to start considering entering people’s homes, because up
until then, it was still essentially a workshop for audio equipment and technology, with
limited production.

That evolution took another turn when Samsung acquired Harman in its entirety in 2017.
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O BRASIL E O SEGUNDO MAIOR MERCADO DA JBL NO MUNDO.
QUAL A IMPORTANCIA DO NOSSO MERCADO?

Os Estados Unidos sdo os primeiros, e nés somos o segundo do mundo. Estamos a frente de paises
muito importantes. Estamos a frente de Alemanha, China, india, Japao, por exemplo.

A JBL comprou uma empresa brasileira, a Selenium, que fabricava alto-falantes e sistemas de som
para o mercado profissional de audio e para o mercado de automoveis. Quando ela entrou no Brasil,
eu me atrevo a dizer que a JBL, naquela época, ja tinha dezenas de anos de idade. E se somou com
os 52 anos de idade que a Selenium tinha de conhecimento do mercado brasileiro. Naquela época,
eu estava (4, eu era o CEO da Selenium, e nos ja exportavamos para 72 paises no mundo.

Esse foi um ponto importante para o sucesso. O segundo é a adaptacao ao Brasil. 0 nosso mercado
tem algumas caracteristicas muito singulares. A questao de como a energia elétrica chega aos
equipamentos, com picos e variacoes de voltagem, até as questdes mercadoldgicas de preferéncia do
som. Nos gostamos de um som mais bombado, um som mais vivido.

BRAZIL IS JBL'S SECOND LARGEST MARKET IN THE WORLD.
HOW IMPORTANT IS OUR MARKET?

The United States is first, and we are second in the world. We are ahead of very important countries. We
are ahead of Germany, China, India, Japan, for example.

JBL purchased a Brazilian company, Selenium, which manufactured speakers and sound systems for the
professional audio market and the automobile market. When it entered Brazil, | dare say that JBL at that
time was already dozens of years old. And it added to Selenium’s 52 years of knowledge of the Brazilian
market. At that time, | was there, | was the CEQ of Selenium, and we were already exporting to 72
countries around the world.
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E, em um terceiro momento, n6s comecamos a criar produtos. E criamos produtos até hoje.
Porque, com a Selenium a gente inventava produtos. Com a JBL do Brasil, nds continuamos
fazendo produtos, continuamos inventando produtos que depois sao usados em outros mercados.

Um deles é a PartyBox. A gente pediu ha mais de 10 anos para ter a torre de som. A JBL Boombox
ja era um grande sucesso no Brasil, com a maior demanda mundial. Mais de um terco de todas as
boomboxes do mundo sdo vendidas no Brasil. Mas essa era a maior caixa de som que tinhamos
para a casa das pessoas.

O consumidor brasileiro acaba mostrando os caminhos para desenvolver produtos. A gente escuta,
a gente entende com a nossa engenharia, com o nosso marketing, que avalia mercados potenciais
para a gente entrar.

O NOSSO MERCADO TEM ALGUMAS
CARACTERISTICAS MUITO
SINGULARES

This was an important point for success. The second is adaptation to
Brazil. Our market has some unique characteristics. The question of
how electrical energy reaches the equipment, which has peaks and
voltage variations, to the marketing issues of sound preference. We like
a more pumped-up sound, a more vivid sound.

And, in a third moment, we started creating products. And we still
create products today. Because, with Selenium we invented products.
With JBL do Brasil, we continue to make products, we continue to
invent products that are then used in other markets.

One of these products is PartyBox. We asked for the sound tower more
than 10 years ago. The JBL Boombox was already a huge success in
Brazil, with the greatest demand worldwide. More than a third of all
boomboxes in the world are sold in Brazil. But this was the biggest
speaker we had for people’'s homes.

The Brazilian consumer ends up showing the ways to develop
products. We listen, we understand with our engineering, with our
marketing, which evaluates potential markets for us to enter.
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PODEMOS DIZER QUE O BRASIL E UM CELEIRO DE INOVAQRO PARA A JBL?

Sem davida. O EasyThink, por exemplo, ndo vou dizer que fomos nos que inventamos, mas
nos pedimos. Quando vimos, anos atras, prototipos de uma caixa de som que iria usar |A para
separar trilhas sonoras de musica, falamos sobre ter um produto que fosse um karaoke.

CAN WE SAY THAT BRAZIL IS A HOTBED OF INNOVATION FOR JBL?

Without a doubt. Take “EasyThink,” for example | wouldn't say we invented it, but we certainly
asked for it. Years ago, when we saw prototypes of a speaker that would use Al to separate
music tracks, we discussed creating a karaoke-style product.

F‘-'

QUAIS SAO 0S DESAFIOS DO MERCADO BRASILEIRO?

O primeiro desafio no Brasil é o Brasil. Toda a carga tributaria, todo o custo brasileiro, todas as
dificuldades logisticas, isso € normal. Todas as empresas tém essas dificuldades e, honestamente,
a gente sente isso como um desafio para fazer melhor.

Mas uma coisa que incomoda bastante e que a gente tenta trabalhar junto até com instituicdes
do governo é a questao da pirataria.

Tem varios niveis de pirataria. Tem a pirataria premium, que faz uma copia do teu produto, bota
la 0 JBL, até coisas mais sutis, como empresas que pegam o design, pegam o jeito do produto,
pdem outras letras |a, mas com a mesma grafia, faz alguma coisa para parecer uma JBL.

Nos temos uma preocupacao muito grande de adaptar, certificar, ter o produto 100% adequado
ao mercado nacional. Em outros lugares do mundo, temos produtos que nao estao certificados
no Brasil, mas as vezes vém uma importacao ilegal.
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OLHANDO PARA OS PROXIMOS 80 ANOS,
O QUE PODEMOS ESPERAR DA JBL?

Muita inovacao, muita qualidade, muito entendimento. A JBL foi abrindo novos mercados,
foi se posicionando em novas formas de degustacao do som, tanto do ponto de vista
profissional como de lazer. E ela sempre se adaptou muito bem fazendo isso.

A sociedade tem os seus momentos, e a empresa esta sempre muito alerta para evoluir
junto, trazendo novas solugoes com qualidade, com inovacao, para esses novos momentos.

Para os proximos 80 anos, eu acredito fortemente que a marca vai continuar fazendo isso,
trazendo novos produtos, novas formas de curtir som, curtir dudio. A medida que as coisas
vao evoluindo, os costumes vao evoluindo.

LOOKING AHEAD TO THE NEXT 80 YEARS, WHAT CAN WE EXPECT FROM JBL?

A lot of innovation, high quality, and deep understanding. JBL has opened new markets and
positioned itself within new ways of experiencing sound both professionally and for leisure and has
always adapted remarkably well in the process.

Society goes through different phases, and the company remains keenly Up to date and continues to
evolve alongside it, delivering high-quality, innovative solutions tailored to these changing times.

| firmly believe that for the next 80 years, the brand will continue to keep doing just that, introducing
new products and new ways to enjoy sound and audio as the world and our habits evolve.
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&HOME e Mexico

SUA PORTA DE ENTRADA PARA NOVOS MERCADOS

0 Grupo Eletrolar All Connected expande horizontes e anuncia a terceira edicdo da Electronics &
Home Mexico em 2027, Serd um marco no cendrio de feiras de negdcios internacionais.

Apds 20 anos de sucesso da Eletrolar Show & Latin American Electronics no Brasil, essa expansao
reforca nosso compromisso de conectar mercados e fomentar o intercambio comercial em toda
a América Latina.

DESCUBRA 0 POTENCIAL DO MERCADO MEXICANO!

© CONECTIVIDADE SEM LIMITES © CONECTE-SE COM 0 PODER DE COMPRA
A Electronics & Home Mexico retine mais de 600 expositores A Electronics & Home Mexico retine tomadores de decisao
e 20.000 visitantes, criando 0 ambiente perfeito para vocé das principais empresas do mercado, facilitando a
expandir sua rede de contatos, fechar grandes negdcios e prospecgao de novos clientes e a concretizagao de negdcios.
gerar novas oportunidades.

© VISIBILIDADE GLOBAL © ACELERADO: MARKET GROWTH
Oportunidade tinica para que empresas apresentem suas Avaliado em US$ 94,8 bilhdes em 2023, 0 mercado mexicano
solucoes inovadoras a um pablico internacional, altamente de eletronicos estd em rapida expansao, abrindo uma gama
qualificado e em busca de novidades. de oportunidades para empresas B2B.

PRINCIPAIS CATEGORIAS DE EXPOSIGAO
ELETRODOMESTICOS - CASA INTELIGENTE - COMUNICAGAO E CONECTIVIDADE - AUDIO E VIDEO

INFORMATICA E GAMES - LINHA BRANCA - ELETROELETRONICOS - MOBILIDADE - SMARTPHONES - FITNESS
» SAUDE E BEM-ESTAR - UTILIDADES DOMESTICAS - ILUMINAGAO

m— (ONQUISTE 0 MERCADO MEXICANQ  s—————
ELECTRONICS & HOME MEXICO E A CHAVE D0 SEU SUCESSO!
JUNTE-SE A NOS EM 2027
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FUTURO DO VAREJO
FUTURE OF RETAIL

por /by LAURA MARTINS

EFICIENCIA,
TECNOLOGIA,
CREDITOE
EXPERIENCIA DO

| CONSUMIDOR
' ENTRAM NO CENTRO

DAS DECISOES QUE
VAO DEFINIR OS
PROXIMOS ANOS

IS THE RETAIL
SECTOR READY
FOR 20307

EFFICIENCY, TECHNOLOGY,
CREDIT, AND CONSUMER
EXPERIENCE ARE TAKING
CENTER STAGE IN THE
DECISIONS THAT WILL
SHAPE THE COMING YEARS
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Os ultimos meses foram marcados por discussoes

sobre crises do varejo, causadas por diferentes agentes, como a incerteza economica e
o endividamento das familias brasileiras. Os desafios impostos pelo mercado forcaram o
varejo a se reinventar para nao apenas sobreviver, mas crescer.

0 varejo que saira dessa fase nao sera necessariamente o maior, mas o que estiver mais
preparado para crescer de outra forma. Eficiéncia, disciplina financeira, conhecimento
sobre o consumidor, integracao de canais e tecnologia deixaram de ser apenas caminhos
possiveis e passaram a definir a capacidade das empresas de atravessar ciclos de pressao
e se preparar para o futuro. Ea partir dessas mudangas que comeca a ser desenhado o
varejo de 2030.

“Tudo isso nos ensinou a olhar cada negocio, cada categoria e cada projeto pelo retorno
sobre o capital empregado, e ndo apenas pela receita. Passamos a tratar o crediario com
o rigor de uma instituicao financeira e o estoque de eletromoveis com foco em giro e rup-
tura. Acredito que o setor sai mais forte dessa
fase porgue aprendeu a distinguir crescimento
gue gera valor de crescimento que apenas con-
some capital — uma distingcao que vai continuar

Recent months have been marked by discus-
sions regarding retail crises driven by various
factors, such as economic uncertainty and the
indebtedness of Brazilian households. Market
challenges have forced the retail sector to re-
invent itself not merely to survive, but to grow.

The retailers that emerge from this phase won't
necessarily be the largest, but rather those best
prepared to grow in a different way. Efficiency,
financial discipline, consumer insight, channel
integration, and technology have moved be-
yond being mere options; they now define a

4 MARCELO FORMA
Presidente do Varejo e vice-presidente da Bemol
Head of Retail and Vice President at Bemol




4 GILMAR ALVES DE OLIVEIRA
CEO do Grupo Gazin
CEO of Grupo Gazin

valendo mesmo quando os juros cairem’,
afirma Marcelo Forma, presidente do Va-
rejo e vice-presidente da Bemol.

Gilmar Alves de Oliveira, CEO do Grupo
Gazin, pontua gue essa pressao ensinou
que a resiliéncia nao se constroi na ur-
géncia, ela vem de uma base solida: cul-
tura organizacional forte, pessoas enga-
jadas, governanca madura e caixa forte.
“As empresas gue investiram nisso nos
Gltimos anos saem do periodo mais pre-
paradas e fortes, ndo s6 para sobreviver
a margens apertadas, mas para crescer
de forma mais eficiente e continua daqui
para frente.”

company’s ability to weather periods of pressure and prepare for the future. It is against the backdrop of
these changes that the retail landscape of 2030 is taking shape.

‘All of this has taught us to evaluate every business category, and project based on the return on capital em-
ployed, rather than just revenue. We began managing consumer credit with the rigor of a financial institution
and handling appliance and furniture inventory with a focus on turnover and stockouts. | believe the sector is
emerging stronger from this phase because it has learned to distinguish between growth that creates value
and growth that merely consumes capital a distinction that will remain valid even when interest rates fall,”
says Marcelo Forma, Head of Retail and Vice President at Bemol.

Gilmar Alves de Oliveira, CEO of Grupo Gazin, notes that this pressure taught them that resilience isn't built in
moments of urgency; it stems from a solid foundation: a strong organizational culture, engaged employees,
mature governance, and a robust cash position. “Companies that invested in these areas over the last few
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Por isso, o varejo, de modo geral, precisa ter a mentalidade de crescer de maneira sustentavel, e nao a
qualquer custo. Ao menos é o que acredita Ricardo Dinelli, CEO da Leroy Merlin Brasil. Segundo ele, como
esse setor & um dos primeiros impactados por qualquer acontecimento, essa busca pelo crescimento a
qualquer preco pode gerar um grande problema a médio e longo prazo.

Com esse cenario, a eficiéncia operacional e a integracdo de canais deixaram de ser diferenciais para se
tornarem pré-requisitos fundamentais para a manutencao, o crescimento estruturado e a eficiéncia do
negocio. Uma adaptacdo essencial esta em entender de maneira mais profunda e ampla a jornada do
consumidor, otimizando os estoques, melhorando a logistica e garantindo que cada investimento traga um
retorno real e sustentavel.

Agora, o desafio é transformar os aprendizados desse periodo em uma nova forma de fazer varejo, mais
eficiente, integrada e preparada para as mudancas que vém pela frente.

< RICARDO DINELLI,

CEO da Leroy Merlin Brasil
CEO of Leroy Merlin Brazil

years are emerging from this period better
prepared and stronger not just to survive
tight margins, but to achieve efficient, con-
tinuous growth moving forward.”

Therefore, the retail sector as a whole needs
to adopt a mindset of sustainable growth,
rather than growth at any cost. At least, that
is the view of Ricardo Dinelli CEO of Leroy
Merlin Brazil. He notes that, because this
sector is among the first to be affected by
any event, the pursuit of growth at any cost
could create major problems in the medium
and long term.

In this context, operational efficiency and
channel integration have shifted from being
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A LOJA FiSICA DO FUTURO
THE PHYSICAL STORE OF THE FUTURE

ara o0s executivos entrevistados. Para Forma, a loja fisica continuara exis-

Experiéncia € a palavra comum p
gar onde o estoque encontra o consumidor

tindo, mas com funcao diferente. “Ela deixa de ser apenas o lu
e passa a ser um espaco de experiencia, atendimento, servigos e relacionamenta’, revela.

De acordo com O executivo, a tecnologia e a inteligéncia artificial serao decisivas nesse formato, sempre a

servico do cliente. A loja de 2030 reconhece o cliente assim que ele chega. 0 historico de relacionamento,

“Experience” is the keyword for the executives interviewed. For Forma, the physical store will continue to exist,
“It ceases to be merely the place where inventory meets the consumer and be-

put with a different function.
comes a space for experience, customer service, specialized services, and relationship-building. ” he assesses.

nology and Artificial Intelligence will be decisive in this format, always

According to the executive, tech
moment they arrive. Relationship

serving the customer. The store of 2030 recognizes the customer the
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os insights e as recomendacgoes estarao na palma da mao
dos colaboradores, para que cada atendimento seja pes-
<oal e sem friccao. 0 objetivo nao & automatizar o conta-
to, e sim qualifica-lo: dar a equipe as informacdes certas
para entregar a melhor experiencia a cada cliente.

Na Leroy Merlin, ja nao & mais usado o termo “loja do
futuro”, mas um projeto estratégico focado no “negocio do
futuro’, com direcionamentos claros: a loja fisica em 2030
funcionara como um verdadeiro hub de experiencias, re-
lacionamento e consultoria especializada. Ela deixara de
ser apenas um grande ponto de transagao e autosservico
para se tornar um espaco aonde 0 cliente vai para sé

inspirar, visualizar ambientes reais, tirar dividas técnicas

e planejar projetos complexos com apoio humano.

“0 que estamos estruturando agora 6 o formato exato desse hub: qual cera o seu tamanho ideal,
quais servicos especificos serao ofertados e até mesmo a viabilidade de integrar marcas parceiras
para complementar essa experiéncia. Paralelamente, para as empresas, as lojas podem assumir
um papel logistico central, atuando como minicentros de distribuicdo avangados. lsso garantira
agilidade maxima nas entregas locais de materiais pesados e volumosos e eficiéncia em Servicos
de conveniéncia’, observa Dinelli.

e lessons learned

h to retail

history, insights, and recommendations will be right at the staff's fingertips, ensuring
every interaction is personal and frictionless. The goal is not to qutomate contact, but to
enhance it: providing the team with the right information to deliver the best experience
to every customer.

At Leroy Merlin, the term “store of the future”is no longer used; instead, there is a strate-
gic project focused on the “business of the future,” with clear directions: the physical store
in 2030 will function as @ true hub for experiences, relationship-building. and specialized
consulting. It will move beyond being just a large point of transaction and self-service
to become a space where customers go for inspiration, to visualize real-life settings, get
technical questions answered, and plan complex projects with human support.

Agora, o desafio é transformar oS
aprendizados desse periodo em uma nova

The challenge now is to transform th
during this period into a new approac

forma de fazer varejo
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Nesse contexto, o CEO do Grupo Gazin acredita que a loja fisica ndo desaparecera, porém precisara jus-
tificar sua existéncia como espaco de experiéncia, relacionamento e acesso a crédito, algo que o digital
ainda entrega com dificuldade.

“O vendedor continua decisivo, mas cada vez mais como consultor, ajudando o cliente a estruturar a
compra, inclusive financeiramente. E a loja de 2030 s6 sera relevante se estiver plenamente integrada ao
digital: estoque integrado, politica comercial coerente com o mercado e historico unificado do cliente, em
gualquer canal”, acredita o executivo.

“What we are structuring now is the exact format of this hub: its ideal size, the specific services to be offered,
and even the feasibility of integrating partner brands to complement the experience. At the same time, for
companies, stores can take on a central logistical role, acting as advanced mini-distribution centers. This will
ensure maximum agility in local deliveries of heavy and bulky materials, as well as efficiency in convenience
services,” observes Dinell.

In this context, the CEO of Grupo Gazin believes that the physical store will not disappear; however; it will need
to justify its existence as a space for experience, relationship-building, and access to credit areas where the
digital realm still struggles to deliver. “The salesperson remains pivotal, but increasingly acts as a consultant,
helping the customer structure the purchase including the financial aspects. And the store of 2030 will only be
relevant if it is fully integrated with the digital realm: featuring integrated inventory, a commercial policy aligned
with the market, and a unified customer history across all channels,” the executive believes.
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VAREJO CADA
VEZ MAIS
INTELIGENTE

A inteligéncia artificial ndo é uma tecnologia da moda, mas uma realidade que t
presente em diferentes etapas do varejo nos proximos anos. Na logistica, por exe
tribui para a previsao de demanda. Na relacao com o consumidor, a Leroy Merlin
nologia para facilitar o contato, seja de forma simples, pelo WhatsApp, ou por mei
tradores internos que organizam dados para entregar a melhor resposta e soluga

Na Bemol, os assistentes virtuais ja respondem a cerca de 2 mil interacdes mensai
de resposta inferior a dois segundos, enquanto bots especializados na troca rapida
pondem por cerca de 15% das trocas. No crédito, modelos preditivos apoiam a re
na pré-venda e o ajuste de oferta por perfil de cliente. No e-commerce, motores
dacdo sustentaram mais de RS 15 milhdes em vendas, e o checkout ficou 50% m

Mas para Dinelli, da Leroy Merlin, o impacto mais relevante da IA no longo prazo
hém na relagdo com os proprios funcionarios. “As aplicacdes que mais vao transfo

INCREASINGLY SMART RETAIL

Artificial Intelligence is not merely a trendy technology, but a reality poised to play a role across various
stages of retail in the coming years. In logistics, for instance, it already aids in demand forecasting. Regard-
ing consumer relations, Leroy Merlin uses technology to streamline communication whether through simple
channels like WhatsApp or via internal orchestration systems that organize data to deliver the best possible
response and solution to the customer.

At Bemol, virtual assistants already handle around 2,000 monthly interactions with response times under
two seconds, while specialized bots facilitating quick in-store exchanges account for approximately 15% of
all exchanges. In the credit sector, predictive models support pre-sales recommendations and offer adjust-
ments tailored to specific customer profiles. In e-commerce, recommendation engines have driven over BRL
15 million in sales, and checkout times have been cut by 50%.

However; for Leroy Merlin's Dinelli, the most significant long-term impact of Al will lie in the relationship with
employees. “The applications that will most transform our business in the long run are those that free up
our employees’ time. When technology takes over bureaucratic and routine tasks, our teams gain the space
and focus needed for moments where technical knowledge truly adds value such as providing expert advice,
engaging in face-to-face interaction, and offering the reassurance customers need to carry out their home
improvement projects,” he states.

T _



negdcio no longo prazo s30 aquelas que liberam o tempo dos Nossos colaboradores. Quan

nologia absorve a burocracia e as tarefas rotineiras, nossos times ganham espaco € foco para 0 Mo-

mento em que 0 conhecimento técnico realmente agrega valor, que € 0 aconselhamento especializa-
do, o olhonoolho e a seguranga de que o cliente precisa para realizar o seu projeto de casa’, afirma.

0 CEOQ da Leroy Merlin resume que chegara o momento em que todas as operacoes usarao a in-

teligéncia artificial como uma ferramenta natural do dia a dia, sempre com dois grande
aumentar a eficiencia interna € melhorar continuamente a experiéncia do cliente.

Na Bemol, Oliveira também Vvé a |A avancando em praticamente toda a cadeia, mas destaca trés
frentes: previsao de dernanda, analise de risco de crédito e personalizacao do atendimento. Para um
grupo gue vai do varejo ao banco digital, a analise de crédito aparece como uma aplicagao estratégica.
“Quanto mais precisa a decisao de quem pode comprar a prazo e em que condigoes. mais saudavel
a carteira e menor 0 risco da operagao’, afirma. Na experiencia de compra, a tecnologia deve atuar
como apoio a decisao, sem substituir o vendedor, mas como complemento da experiéncia.

Leroy Merlin’s CEO notes that a time will come when all operations utilize artificial intelligence as a

natural, everyday tool, always wi
improving customer experience.

th two primary goals: increasing internal efficiency and continuously

At Bemol, Oliveira also sees Al advancing across virtually the entire value chain, but highlights three
key areas: demand forecasting, credit risk analysis, and service personalization. For a group with oper=
ations ranging from retail to digital banking credit analysis stands out as a strategic application. “The
more precise the decision regarding who can buy on credit and under what terms, the healthier the
portfolio and the lower the transaction risk,” he states. In the purchasing experience, technology should
serve as d decision-support tool not replacing the salesperson but complementing the experience.
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OPORTUNIDADES PARA
0S PROXIMOS ANOS

Além das diferentes tecnologias, o varejo tem uma oportunidade clara: sua integragdo com servicos finan-
ceiros. De acordo com o executivo da Bemol, o pagamento esta se tornando invisivel, e o crédito tende a
se integrar completamente a jornada de compra. Segundo ele, o crediario responde por cerca de 80% das
vendas da empresa e, para muitos clientes, é o primeiro acesso ao crédito formal.

“A maior oportunidade & tratar varejo, crédito e servicos financeiros como uma coisa so, N30 como Negocios
separados. Grupos capazes de vender o produto, financiar a compra com responsabilidade, manter a ina-
dimpléncia sob controle e ainda entregar lucro efetivo da operacdo — ndo apenas faturamento — estarao
mais preparados para 2030. O setor chegara mais forte se mantiver essa disciplina: metas atingidas, sim,
mas sempre com eficiéncia, governanca e resultado real”, complementa Oliveira.

Beyond the various technologies involved, the retail sector faces a clear opportunity: integration
with financial services. According to the Bemol executive, payments are becoming invisible, and
credits are tending to integrate fully into the shopping journey. He notes that store-based credit
plans account for about 80% of the company's sales and, for many customers, represent their first
access to formal credit.

“The greatest opportunity lies in treating retail, credit, and financial services as a single entity
rather than separate businesses. Groups capable of selling products, financing purchases respon-
sibly, keeping default rates in check, and delivering actual operational profit not just top-line reve-
nue will be better prepared for 2030. The sector will emerge stronger if it maintains this discipline:
hitting targets, certainly, but always with efficiency, governance, and real results,” adds Oliveira.

COMING YEARS
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Mexico City

Conectando industrias, varejo
e distribuidores nos maiores
mercados da América Latina.

ALL CONNECTED

21 a 24 de junho de 2027

O Grupo Eletrolar promove conexoes estratégicas Distrito Anhembi
entre marcas e compradores por meio de trés S30 Paulo
grandes feiras de negdcios realizadas no Brasil,
México e Argentina. Um ecossistema que
impulsiona oportunidades comerciais, fortalece
relacionamentos e amplia a presenca das

| ELECTRONICS

empresas nos principais mercados da regiao. =1 HOME. Argenting
Presente nos trés maiores mercados da 28 2 30 de lu“hu de 2027
América Latina, 0 Grupo Eletrolar conecta La Rural

empresas e compradores em uma plataforma Buenos Aires
integrada de negécios, promovendo
expansao regional e internacional.

Uma plataforma. Trés paises. Infinitas oportunidades de negacios.
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A INTELIGENCIA
ARTIFICIAL NAO E
UMA TECNOLOGIA

Artificial
Intelligence is not
merely a trendy
technology, but

a reality

Durante muito tempo, o varejo perseguiu

In his view, the leaders will be those who integrate pre-
dictive credit analysis and purchasing behavior, instant
payments into the shopping journey, logistics automa-
tion, and unified data across business units (retail, bank-
ing, insurance, and consortiums) to view the customer
as a single individual rather than as different customers

across various channels.

Dinelli adds that a crucial behavioral and structural
transformation will take place by 2030: the social role of
retail combined with financial solutions and education.
“Offering responsible credit and smart installment op-
tions. while helping consumers plan financially so as not
to jeopardize their family’s financial health, is one of our
major challenges. ”

Access to credit also paves the way for one of the biggest
opportunities of the next four years: building customer
loyalty. “For a long time, retail focused primarily on the
next sale. | believe the most important shift in the com-
ing years is different: building a long-term relationship
pased on trust and respect and becoming more deep-
ly involved in the lives of customers and their families
through more frequent and recurring interactions,” ob-
<erves Forma. To reach 2030 in a stronger position, ac-
cording to him, the sector needs to combine two things:
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principalmente a proxima venda. Acredito que o movimento mais importante dos proximos anos é
outro: construir um relacionamento de longo prazo, baseado em confianca e respeito, e ampliar a
participacao na vida do cliente e de sua familia com mais frequéncia e recorréncia’, pondera Forma.

Para chegar a 2030 em melhor condicao, segundo ele, o setor precisa combinar duas coisas: aprofun-
dar o relacionamento com o cliente, ampliando acesso ao consumo, ao crédito, a salide e a tecnologia,
e manter disciplina na alocacao de capital e na produtividade. Se o varejo brasileiro fizer esse movi-
mento, 0 setor sera maior, mais rentavel e, principalmente, mais proximo das pessoas.

Na visdo de Dinelli, o varejo que chegara fortalecido em 2030 sera aquele que assumir a responsa-
bilidade por toda a jornada do cliente, desde o0 momento em que ele tem uma ideia até o pleno uso
do produto no seu dia a dia.

deepening customer relationships thereby expanding access to consumption, credit, health-
care, and technology and maintaining discipline regarding capital allocation and productivity.
If Brazilian retail makes this move, the sector will become larger, more profitable, and, above
all, closer to the people.

In Dinelli's view, the retailers that emerge stronger in 2030 will be those that take respon-
sibility for the entire customer journey, from the moment an idea forms to the product’s full
integration into daily life.

“If | had to single out the two key attitudes for retail to make this leap over the next four years,
the first would be a genuine passion for our customers and an understanding of their pain
points. Retail needs to be useful, acting increasingly as a facilitator and delivering solutions
that truly add value to peoples lives,” he notes.

O ACESSO AO
CREDITO EUM
DOS CAMINHOS
PARA UMA

DAS MAIORES
OPORTUNIDADES
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“Se eu tivesse que eleger as duas atitudes principais para o varejo dar esse salto nos proximos
guatro anos, a primeira seria sermos verdadeiramente apaixonados pelo nosso cliente e pelas
dores dele. O varejo precisa ser (til, atuar cada vez mais como facilitador e conseguir entregar
solucBes que realmente agreguem valor a vida das pessoas”, alerta.

A segunda atitude é ter uma capacidade de adaptacao muito rapida. O cenario muda o tempo
todo e, se as empresas nao conseguirem se adequar rapidamente a esses novos contextos de
consumo, 0 negocio sofrera muito. Em um mercado com muitas opgdes e margens aperta-
das, a transparéncia, a clareza, a rapida adequacao e o cumprimento das promessas feitas ao
consumidor serao os maiores diferenciais para construir relagoes verdadeiras e duradouras.

The second attitude is the ability to adapt very quickly. The landscape is constantly shifting,
and if companies fail to adjust rapidly to these new consumer contexts, their businesses will
suffer greatly. In a market characterized by abundant choices and tight margins, transpar-
ency, clarity, rapid adaptation, and the fulfillment of promises made to the consumer will be
the key differentiators in building genuine, lasting relationships.
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Feiras do Grupo Eletrolar All Connected
mostram como a diversidade de categorias traz
mais negocios para a industria e o varejo

AN ECOSYSTEM IN MOTION

The Grupo Eletrolar All Connected
trade shows demonstrate how
category diversity creates

more business opportunities for
industry and retail
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A CONVERGENCIA ENTRE DIFERENTES MERCADOS GANHOU ESCALA EM 2026
para o Grupo Eletrolar All Connected, que reuniu plataformas de negécios voltadas
a tecnologia, mobilidade, casa e industria no Brasil e em outros mercados da
Ameérica Latina. No Brasil, 48 mil visitantes passaram pela Eletrolar Show All
Connected, que concentrou fabricantes, distribuidores, varejistas e fornecedores em
um mesmo ambiente de negaocios.




0 movimento também se estendeu para outros paises. No México, a segunda edicao
da Electronics & Home Mexico reuniu mais de 300 expositores em 12 mil m2.
Na Argentina, a sexta edicao da Electronics & Home recebeu 12 mil visitantes
profissionais, recorde para o evento, realizado pela primeira vez na La Rural.

Os nameros refletem uma estratégia de aproximar diferentes elos da cadeia. No
Brasil, a Eletrolar Show compartilhou o ecossistema com Future Mobility, Aircon,

THE CONVERGENCE OF DIFFERENT MARKETS GAINED SIGNIFICANT SCALE IN 2026

for the Grupo Eletrolar All Connected, bringing together business platforms focused on
technology, mobility, home, and industry in Brazil and other Latin American markets. In Brazil,
48,000 visitors attended the Eletrolar Show All Connected, which gathered manufacturers,
distributors, retailers, and suppliers within a single business environment.

This momentum extended to other countries as well. In Mexico, the second edition of
Electronics & Home Mexico brought together over 300 exhibitors across 12,000 sqm. In
Argentina, the sixth edition of Electronics & Home drew 12,000 trade visitors a record for
the event held for the first time at the La Rural venue.

These figures reflect a strategy to bring different

links of the supply chain closer together. In Brazil,

the Eletrolar Show shared its ecosystem with Future
Mobility, Aircon, Interior Lifestyle South America,
and Global Supplier, connecting sectors ranging from
electronics and home appliances to mobility, HVAC,
design, and international suppliers.
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Interior Lifestyle South America e Global Supplier, conectando desde eletronicos e
eletrodomeésticos até mobilidade, climatizacao, design e fornecedores internacionais.

A Global Supplier reforcou a dimensao internacional da operagao ao aproximar
compradores latino-americanos de fornecedores globais. A feira itinerante, que passa
por México, Brasil e Argentina, amplia as oportunidades de negocios entre fabricantes,
distribuidores, importadores, varejistas e canais comerciais fisicos e digitais.

Em 2027, a Future Mobility tera sua estreia na Argentina e no México. Serao novidades
também o Argentina Mobile Congress e o Mexico Mobile Congress, dedicados ao
mercado de telefonia movel.

Global Supplier reinforced the operation’s international scope by connecting
Latin American buyers with global suppliers. This traveling trade show visiting
Mexico, Brazil, and Argentina expands business opportunities among
manufacturers, distributors, importers, retailers, and physical and digital sales
channels.

In 2027, Future Mobility will make its debut in Argentina and Mexico. Other new
additions will include the Argentina Mobile Congress and the Mexico Mobile
Congress, both dedicated to the mobile telephony market.




As PROXIMAS pPARADAS
JA EsTAo MARCADAS:

15a17 de junho de 2027
Cidade do México

21 a 24 de junho de 2027
Sao Paulo

28 a 30 de junho de 2027
Buenos Aires

THE NEXT STOPS ARE
ALREADY SCHEDULED:

June 15-17, 2027 — Mexico City
June 21-24, 2027 — Sao Paulo
June 28-30, 2027 — Buenos Aires
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IN THIS BEAUTY CARE SPECIAL, WE HAVE GATHERED PRODUCTS
THAT MAKE PERSONAL CARE ROUTINES MORE PRACTICAL AND
HELP EXPAND THE POSSIBILITIES FOR HOME USE

BEAUTY IN NEW FORMATS,
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RETAIL SHOWCASE

EM ESPECIAL DE
BEAUTY CARE,
REUNIMOS PRODUTOS
QUE TORNAM A
ROTINA DE CUIDADOS
PESSOAIS MAIS
PRATICA E AJUDAM

A AMPLIAR AS
POSSIBILIDADES DE
USO EM CASA

FORMATOS

CUIDAR DOS CABELOS, DA PELE E DA APARENCIA GANHOU NOVOS SIGNIFICADOS
na rotina. Com mais possibilidades de fazer em casa o que antes dependia de saloes e
profissionais, 0s consumidores também passaram a buscar produtos que facilitem esses
cuidados e entreguem resultados diferentes com um mesmo aparelho.

Caring the hair; skin, and appearance has adopted new meanings in daily routines.
With more opportunities to perform tasks at home that previously required salons and
professionals, consumers are seeking products that simplify these routines and deliver
varied results using a single device.
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Nesta selecao, reunimos secadores, modeladores, barbeadores e depiladores que apostam na
versatilidade para atender a diferentes momentos. S3o produtos com acessorios, funcoes e
recursos que permitem adaptar o uso de acordo com a necessidade e o tipo de cuidado.

Para o varejo, a diversidade da categoria também abre espaco para produtos que vao além da
funcao basica. Multifuncionalidade, praticidade e facilidade de uso aparecem como caminhos
para acompanhar uma rotina de beleza cada vez mais dinamica.

In this selection, we feature hair dryers, stylers, shavers, and epilators that prioritize
versatility to suit different needs. These products come with accessories, functions, and
features that allow users to adapt their use based on specific requirements and the
type of care needed.

For retailers, the diversity of this category opens the door to products that go beyond
basic functionality. Multifunctionality, practicality, and ease of use are key to keeping
pace with increasingly dynamic beauty routines.

0 secador e modelador multifuncional Britania BSC14A combina 1.300 W de poténcia,
tecnologia Tourmaline fon e revestimento ceramico. O modelo 5 em 1 vem com escova oval,
escova raquete, bocal concentrador e dois modeladores de cachos com rotacao nos sentidos
horario e anti-horario. Bivolt manual, conta ainda com duas velocidades, duas temperaturas, jato
de ar frio e cordao giratorio 360°.

The Britania BSC14A multifunctional dryer and
styler combines 1,300 W of power with Tourmaline
lon technology and a ceramic coating. This 5-in-1
model comes with an oval brush, a paddle brush, a
concentrator nozzle, and two curling attachments
that rotate both clockwise and counterclockwise. It
features manual dual-voltage capability, two speed
settings, two temperature settings, a cool shot
function, and a 360° swivel cord.

BRITANI
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moveis, colchoes e design

28 A 30 DE JUNHO DE 2027
LA RURAL | BUENOS AIRES, ARGENTINA

Uma proposta ampliada
para home decor

-y

MOVEIS - BAZAR - COLCHOES - ILUMINACAO E ACESSORIOS - DESIGN - DECORAGAO
TEXTEIS PARA O LAR - UTENSILIOS DE COZINHA - ENXOVAL - ACESSORIOS DE VIAGEM

TUDO EM UM MESMO LUGAR

| EVENTOS PARALELOS
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0 secador de cabelos Poderosa 3eml (SEC’lOOO)
combina secagem € modelagem com motor BLDC,

que contribui para menor ruido, maior durabilidade e
secagem mais rapida. O aparelho traz quatro acessorios,
incluindo bocal direcionador, escova modeladora e dois
Air Wrap para criar cachos e ondas. Com até 1.400 W,
oferece trés velocidades e guatro temperaturas.

The Poderosa 3-in-1 hair dryer (SEC1000) combines drying and styling
capabilities powered by a BLDC motor, which ensures quieter operation, greater
durability, and faster drying times. The device includes four accessories: @
directional nozzle, styling brush. and two ‘Air Wrap” attachments for creating
curls and waves. Delivering up to 1,400 W of power, it offers three speed settings
and four temperature settings.

0 depilador femninino 5 em 1 Kemei KM-6053
re(ine Cinco fungoes em um unico aparelho:
depilagdo, corte de pelos, esfoliacao, limpeza de
pele e massagem. Recarregavel e bivolt, 0 modelo
conta com duas velocidades, & lavavel e pode ser
utilizado em diferentes areas do corpo. Compacto
e leve, foi desenvolvido para trazer praticidade a
rotina de cuidados pessoais.

The Kemei KM-6053 5-in-1 women's epilator

combines five functions in @ single device: epilation,
hair trimming. exfoliation, Skin cleansing, and
massage. Rechargeable and dual voltage, this model
features two speed settings. is washable, and can
be used on various parts of the body. Compact and
lightweight, it was designed to bring convenience to

your personal care routine.
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artefacta 15 A 17 DE JUNHO DE 2027
CENTRO BANAMEX

- . : CIDADE DO MEXICO
moveis, colchoes e design

FEIRA DE MOVEIS, COLCHOES E DECORACAO

Sua marca no mercado
meXxicano de home decor.

Design, conforto e negécios em um mesmo lugar.

Moveis - Artigos para o lar - Colchdes - Design - Decoragao
lluminacao e acessorios - Utensilios de cozinha - Acessorios de viagem

SAIBA COMO PARTICIPAR electronicshome.mx MEXICO 2027

EVENTOS PARALELOS
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O barbeador Philco Maxx Shave PBA12A
conta com 84 laminas de aco inoxidavel
lavaveis e bateria de litio com autonomia de
até 90 minutos. O modelo permite uso com
ou sem fio, na pele seca, imida ou molhada,
e oferece duas velocidades, Normal e Turbo.
Bivolt, possui display digital de carga, luzes
indicadoras e carregamento via USB.

P N

B

The Philco Maxx Shave PBA12A shaver
features 84 washable stainless-steel blades
and a lithium battery with a runtime of up to
90 minutes. The model allows for corded or
cordless use on dry, damp, or wet skin and
offers two speed settings: Normal and Turbo.
Dual voltage, it includes a digital charge display,
indicator lights, and USB charging.

78 | ELETROLAR NEWS

0 secador multifuncional 5 em 1 Mondial Ceramic Pink
combina motor Brushless de 1.500 W, gerador de ions

e diferentes opgoes de temperatura e velocidade. O
aparelho reline modeladores de cachos e ondas, escovas
oval e raquete, bocal direcionador e difusor de cachos.
Com design dobravel, cabo giratorio 360° e nécessaire,
oferece praticidade para secar e modelar os fios.

The Mondial Ceramic Pink 5-in-1 multifunctional dryer
combines a 1,500 W brushless motor, an ion generator,
and various temperature and speed settings. The
model includes attachments for curls and waves, oval
and paddle brushes, a concentrator nozzle, and a curl
diffuser. Features a foldable design, a 360° swivel cord,
and a travel case, it offers convenience for drying and
styling hair.

Philco

PBAT2A
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FERRAMENTAS

BRASIL

by Hetrolar Show
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Feira Internacional de Ferramentas
e Materiais de Constru¢cdo

A NOVA PLATAFORMA DE S o WS
NEGOCIOS PARA FERRAMENTAS,

FERRAGENS E CONSTRUCAO
DENTRO DO ECOSSISTEMA DA ELETROLAR SHOW.

21 A 24 JUNHO 2027 | DISTRITO ANHEMBI-SP | 13H AS 21H

Desenvolvida para impulsionar os setores de
Construcao, Ferramentas e Eletro, conectando fabricantes,
distribuidores, construtoras, varejistas e integradores.

Por que expor? Quem visita a feira? 9

« Geracdo de leads qualificados A Expo Ferramenias redne um publico alfamente
cudlificado, compaosto por Construtoras e
Incorporadoras; Varejo Tecnico e Home Centers;
« Ambiente projetado para Atacadistas e Distribuidaores; Lojas de Ferragens e

demonstracoes Ferramentas; Compradores Industriais e de
Manutencao; Profissionais de Obra; Instaladores
e Reparadores; Equipes de Facilifies; Projefistas,
Engenheiros e Especificadores; e Publico Técnico
+ Oportunidades redis de Especializado.

negdcios e parcerias +80% dos visitantes tém poder de decisao

= Fluxo de compradores técnicos

» Relacionamento com decisores
do mercado

Participe da Expo Ferramentas e conecte sua
marca aos principais compradores da cadeia

(O (11)9.5304-2187
de construgdo, varejo técnico e manutengao. comercial@grupoeletrolar.com.br

ORGANIZAGAO REALIZAGAO FEIRAS PARALELAS

azuloplay

Feiras e Eventos

7, Grupo
o—ele‘r:r».qlr%'r; ALL CONNECTED SOUTHANERICA / supplier COMPONENTES
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0 WMARK NG-X1 KIT retine trés equipamentos
profissionais em urna Gnica solugao: magquina de
corte cormn motor \ector, aparador de detalhes
magquina de parbear. Com desempenho de até
10.000 rpm, © conjunto conta com base unificada
para 0s aparelhos e tampa da shaver com tecnologia
de desinfecgao UV, que utiliza radiagao ultravioleta
para inativar microrganismos.

The WMARK NG-X1 KIT combines three professional
tools into a single solution: a clipper with a Vector
motor; a detail trimmer, and a shaver. Delivering
performance of up to 10,000 rpm, the set includes
q unified charging dock for the devices and a shaver
cap featuring UV disinfection technology, which uses
ultraviolet radiation to neutralize ricroorganisms.

A balanga corporal inteligente de bioimpedancia 5400, da
Xiaomi, analisa 25 indicadores de COmMposiGao corporal,
como gordura, massa muscular, agua, IMC e frequéncia
cardiaca. Os dados sao acompanhados pelo aplicativo Xiaomi
Home. Com Bluetooth 5.0, capacidade de ate 150 kg e
suporte para até 36 usuarios, @ balanca tambem conta com
modos para bebds, teste de equilibrio e visitante.

The Xiaomi $400 smart body composition scale analyzes 25
body composition metrics, such as body fat, muscle mass,
water content, BMI, and heart rate. Data can be tracked via
the Xiaomi Home app- Featuring Bluetooth 5.0, a weight
capacity of up to 150 kg, and support for up to 36 users
the model also includes modes for weighing babies, balance
testing, and guest use.
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21 A 24 JUNHO 2027
o DISTRITO ANHEMBI - SAO PAULO

by Eletrolar Show

CONECTE SUA MARCA

A0S PRINCIPAIS DECISORES DE AQUECIMENTO,
VENTILAGAQ, AR-CONDICIONADO,
REFRIGERAGAD E TRATAMENTO DE AR

pm——

A Aircon integra a Eletrolar Show All Connected, o maior
ecossistema de varejo e tecnologia da América Latina.

PORQUESERUM 4@ QUEM VISITA B
EXPOSITOR? &> A FEIRA?

Geracdo direta de leads com A Aircon reune o publico mais qualificado
intencdo de compra do setor HVAC-R e entrega oportunidades
- Visibilidade para um publico reais de negocios para sua marca.
altamente qualificado O perfil de visitante inclui redes de varejo,
- Espaco ideal para lancamento e distribuidores, importadores, instaladores,
demonstracoes engenheiros, projetistas, integradores e

, e e compradores técnicos.
* Fortalecimento institucional de marca p Stec 5

L) 2 .
+ Networking com compradores 78% tém poder de decisdo
estratégicos 90% buscam novos fornecedores

EXPONHA NA AIRCON E AMPLIE SUAS VENDAS Do
COM COMPRADORES QUALIFICADOS. 4

Loy & 12
Fale com a nossa equipe e garanta seu estande. ey tg
(11) 8 5304-2187 - comercial@grupoeletrolar.com.br -

ORGANIZACAD FEIRAS PARALELAS

AAAAA GCAO

|||||

azuloplay | interiorlifestyle
Feiras e Eventos ED SOUTH AMERICA
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THE NEW LOGIC OF THE HOME

The evolution of smart ecosystems is turning technology
into an ally that is increasingly integrated into daily life,
bringing greater comfort, security, and efficiency
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TECHNOLOGY

por /by LAURA MARTINS

A NOVA LOGICA
DAS GASAS

li

06040

A EVOLUCAO DOS ECOSSISTEMAS INTELIGENTES TRANSFORMA A
TECNOLOGIA EM UMA ALIADA CADA VEZ MAIS INTEGRADA A ROTINA,
TRAZENDO MAIS CONFORTO, SEGURANCA E EFICIENCIA

ELETROLARNEWS | 83



TECNOLOGIA / TECHNOLOGY

O setor de Internet of Things (loT) movimentou USS 1,6 hilhdo no
Brasil em 2024 e deve ultrapassar os USS 4,1 bilhdes até 2030,
de acordo com a Grand View Research. Dentro desse universo, o
mercado brasileiro de casas inteligentes se destaca e revela que,
hoje, o consumidor entende ser algo que facilita o dia a dia.

“A casa conectada esta cada vez mais proxima da rotina das
pessoas. 0 avanco nao esta apenas em conectar equipamentos,
mas em fazer com que a tecnologia resolva situagoes concretas do
dia a dia, trazendo mais seguranca, conforto e economia’, afirma
Guilherme de Farias, gerente de Casa Inteligente da Intelbras.

GUILHERME DE FARIAS

Um dos pontos de virada, explica Wagner Moura, gerente da
Ezviz, foi a melhora da conexao de internet em todo o Pais. Para o
especialista, esse & um caminho sem volta, ainda que o mercado

esteja em uma disputa de quais sao as tecnologias que vao liderar
0 movimento.

The Internet of Things (loT) sector generated USD 1.6 billion in
Brazil in 2024 and is projected to exceed USD 4.1 billion by 2030,
according to Grand View Research. Within this landscape, the
Brazilian smart home market stands out, revealing that consumers
today view it as something that simplifies their daily lives.

“The connected home is becoming increasingly integrated into
people’s routines. The real progress lies not just in connecting
devices, but in having technology solve concrete everyday
situations, delivering greater security, comfort, and cost savings,”
says Guilherme de Farias, Smart Home Manager at Intelbras.

B

4

One of the turning points, explained by Wagner Moura, a manager
at Ezviz, was the improvement in internet connectivity across the
country. For the expert, there is no turning back, even though the
market is currently competing to determine which technologies will
lead the movement.

WAGNER MOURA

‘Automation always stems from a need. In Brazil, the greatest
need we see is for security cameras, even if the consumer doesn't
always realize this falls under the ‘smart home’ umbrella. Beyond
that, consumers look for smart lighting components and voice
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“A automacao comeca sempre de uma
necessidade. No Brasil, a maior necessidade
que vemos é a camera de seguranca, ainda
gue a pessoa nem sempre saiba que tenha
a ver com casa inteligente. Além disso, o
consumidor busca os componentes de luzes
inteligentes e a propria assistente de voz. As
vezes, ele tem a assistente e nao tem nada
automatizado”, pondera Moura.

Julio Marquezine, diretor de varejo da
TP-Link, observa que, hoje, o consumidor
busca por ecossistemas inteligentes,
mesmo que ele desconheca esse termo.
“Novas tecnologias como a inteligéncia
artificial também estdo entrando com forca,
principalmente nas cameras de seguranca
com deteccao de pessoas, animais, veiculos
e até reconhecimento facial”, revela ele.

Tecnologias antigas se juntam as mais
novas quando o assunto é ecossistema
inteligente. Um exemplo, diz Marquezine, é o
infravermelho, gue sempre esteve presente
nos controles remotos, e é essencial para o
funcionamento do HUB com controle remoto
universal H110. Esse produto nao apenas

JULIO MARQUEZINE

assistants. Sometimes, a person owns an assistant but has
nothing else automated,” Moura notes.

Julio Marquezine, Retail Director at TP-Link, observes that
today's consumers are seeking smart ecosystems, even if
they aren't familiar with the term itself. “New technologies

like artificial intelligence are also making a strong impact,
particularly in security cameras featuring detection for people,
animals, and vehicles, and even facial recognition,” he reveals.

Legacy technologies combine with the latest innovations when
it comes to smart ecosystems. One example, says Marquezine,
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gerencia outros dispositivos inteligentes como também transforma qualquer eletrdnico (que
funcione com um controle remoto) em um dispositivo inteligente.

Essa integragao centraliza o controle de diferentes dispositivos e permite criar cenas para
situacoes da rotina. “Um exemplo comum & aquela davida classica ao sair de casa: ‘sera que
deixei a luz ou 0 ar-condicionado ligado?" A automacao resolve iss0 com um Gnico comando de
<aida. Outro exemplo ¢ viajar com a tranquilidade de monitorar a casa 3 distancia pelo app ou
usar interruptores inteligentes para simular presenca, acendendo € apagando luzes em horarios
programados", diz Farias.

is infrared technology long a staple of remote controls which is essential for the operation of the
H110 universal remote-control hub. This product not only manages other smart devices but
also transforms any electronic device (operated by a remote control) into a smart device.

This integration centralizes control over various devices and enables the creation of scenes

tailored to daily routines. “A common example is that classic worry when leaving the house: -
‘Did | leave the lights or the air conditioner on?’ Automation solves this with a single away’

command. Another example is traveling with the peace of mind that comes from monitoring

your home remotely via an app or using smart switches to simulate occupancy by turning lights

on and off at scheduled times,” says Farias.

DESAFI0S DO SETOR

INDUSTRY CHALLENGES

Ainda que alguns gargalos tenham sido resolvidos, um dos desafios enfrentados no
mercado & que 0 brasileiro nao tem a cultura de “faca vocé mesma’, pais 0 Servico
era muito barato. Mas, sequndo Moura, 0 servico esta mais escasso e caro. Por isso, &
importante a profissionalizagéo dos instaladores enquanto o usuario final entende que
muitas coisas ele mesmo pode fazer, pois 0s sistemas s30 simples.

Além disso, complementa 0 especialista da Intelbras, o usuario muitas vezes nao sabe
quais necessidades da sua propria rotina ja podem ser atendidas. E dificil imaginar
alguém que jateve a experiéncia de usar uma fechadura inteligente voltar a usar chave.
0 mercado de casa inteligente esta acelerando muito, Mas ainda existe bastante trabalho
a fazer para educar 0 consumidor sobre 05 beneficios reais desses produtos.
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O consumidor busca por ecossistemas inteligentes,
mesmo que ele desconheca esse termo

Consumers are seeking smart ecosystems, even if
they aren’t familiar with the term itself

Although some bottlenecks have been resolved, a market challenge remains, Brazilians lack a strong
“do-it-yourself” culture, largely because professional services used to be very inexpensive. However,
according to Moura, such services are becoming scarcer and more costly. Consequently. it is important
to professionalize installers while helping end-users realize that given the simplicity of these systems,
they can handle many tasks themselves.

Furthermore, the Intelbras specialist adds, users often do not realize which of their daily needs can
already be met by these technologies. It is hard to imagine someone who has experienced using a
smart lock ever going back to a traditional key. The smart home market is accelerating rapidly, yet there
is still significant work to be done to educate consumers about the real benefits of these products.
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E consenso que a inteligéncia artificial sera

uma das protagonistas da casa conectada

em um futuro proximo. O executivo da

Ezviz exemplifica citando a China, que ja

possui dispositivos gue sao colocados em o

geladeiras para registrar os produtos que PR“XIM“S PAssus
entram e saem, criando um inventario e NEXT STEPS

uma lista de compras para o usuario.

Para Farias, a interacao com a tecnologia
deve ficar cada vez mais simples e

intuitiva, com IA e comando de voz “A casa conectada vai se tornar praticamente invisivel, no sentido
facilitando ainda mais as automacoes. de que a experiéncia sera mais natural. Algo similar a evolucado
0 passo mais significativo, porém, é a da internet, que antes exigia uma configuracao complicada ao
propria casa passar a reconhecer padroes usar uma linha telefonica para ficar online. Hoje, a internet

de comportamento do morador e sugerir simplesmente funciona, nao pensamos em ‘entrar na internet,,
automacoes antes mesmo de ele pensar pois ja estamos nela. Acredito que, em um futuro muito breve,
em configura-las, reduzindo tarefas e a casa inteligente sera menos dependente de aplicativos e mais
decisoes repetitivas e tornando as casas centrada em comandos de voz, presenca e acoes previamente
mais seguras, digitais e eficientes. automatizadas”, complementa o executivo da TP-Link.
|

There is a consensus that Artificial Intelligence will play a leading role in the connected
home of the near future. The Ezviz executive illustrates this by pointing to China, where
devices placed inside refrigerators track items entering and leaving, thereby generating
an inventory and a shopping list for the user.

According to Farias, interaction with technology is set to become increasingly simple
and intuitive, with Al and voice commands further streamlining automation. The most
significant step, however; is for the home itself to recognize the residents’ behavioral
patterns and suggest automations before they even think of configuring them thereby
reducing repetitive tasks and decisions while making homes safer, more digital, and
more efficient.

“The connected home will become virtually invisible, in the sense that the experience
will feel more natural. It is similar to the evolution of the internet; it once required
complex setup procedures involving a telephone line just to get online. Today, the
internet simply works, we don't think about getting on the internet’ because we are
already there. | believe that in the very near future, smart home will rely less on apps
and focus more on voice commands, presence detection, and pre-automated actions,”
adds the TP-Link executive.
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THE ,
INSPIRED QUANDO A INDUSTRIA

SE CONECTA EM
SHI(;I\%)ME TORNO DA INOVACAO
ez EDAINSPIRACAO

O Inspired Home Show foi completamente reimaginado para 2027, com um layout inteiramente novo.
Pela primeira vez, todas as trés grandes categorias — Dine + Décor, Wired + Well e Clean + Contain —
estardo posicionadas no Hall Sul, criando uma experiéncia vibrante e dindmica para os participantes.
O Hall Norte serd dedicado ao sourcing internacional. Além disso, todas as exposicdes e displays
principais serdo colocados no piso da feira para facilitar o acesso ¢ descoberta e ao aprendizado.

Estamos entusiasmados em recebé-los em Chicago para gue possam vivenciar o "novo” Inspired Home
Show em margo!

— DEREK MILLER, Presidente e CEO
International Housewares Association

Inscreva-se para obter o seu passe de entrada GRATUITO:
ThelnspiredHomeShow.com

Para mais informagdo podem também contatar nosso representante para o Show no Brasil:
Alex Pinheiro, Monchy Lacroix, Tel: +55 11 95431 6634, alex®@monchylacroix.com

© 2026 International Housewares Association. All Rights Reserved.




ELETROLAR SHOW

por /by LAURA MARTINS

NOVA CONFIGURACAO

DA ELETROLAR SHOW
REFLETE A CONVERGENCIA
ENTRE MERCADOS,
CATEGORIAS, CANAIS

E OPORTUNIDADES DE
NEGOCIOS

O
VAREJO
ENTRA
NA ERA

ALL CON
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RETAIL ENTERS THE ALL CONNECTED ERA

THE NEW CONFIGURATION OF ELETROLAR SHOW REFLECTS THE CONVERGENCE
OF MARKETS, CATEGORIES, CHANNELS, AND BUSINESS OPPORTUNITIES



s fronteiras entre canais e categorias estao
desaparecendo. O varejo é cada vez mais multicanal,
dinamico e multicategoria. Ejustamente a partir
dessa transformacao que nasce o conceito Eletrolar
Show All Connected.

Uma feira multissetorial, com foco em bens duraveis,
gue acompanha a evolugao do mercado e se
transforma em muito mais do que um ambiente

de negocios. Torna-se também um espaco de
descoberta, onde compradores podem encontrar
novas categorias, tendéncias, tecnologias e
oportunidades capazes de ampliar seus negocios de
maneira inovadora e rentavel.
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The boundaries between channels and categories are blurring. Retail is
increasingly multichannel, dynamic, and multicategory. It is precisely from this
transformation that the Eletrolar Show All Connected concept was born.

It is a multisector trade show focused on durable goods that keeps pace
with market evolution, transforming into far more than just a business
|t also becomes a space for discovery, where buyers can find

environment.
ies. and opportunities to expand their

new categories, trends, technolog

businesses in innovative and profitable ways.

“We don’t just want to connect buyers and sellers; we want to
help the retail sector discover what else it can sell.” says Carlos Clur,
president of the Grupo Eletrolar All Connected, the organizer of Eletrolar

Show All Connected.
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“Nao queremos apenas conectar quem compra com quem vende,
queremos ajudar o varejo a descobrir o que mais pode vender”, afirma
Carlos Clur, CEO do Grupo Eletrolar All Connected e organizador da Eletrolar

Show All Connected.

A expansao da feira para diferentes verticais nao trata somente de reunir
varias feiras em um ambiente, mas de construir um ecossistema integrado

de negacios, tecnologia, consumo e inovacao, no qual diferentes setores se
conectam porgue compartilham compradores, canais de distribuicao, tecnologias,
tendéncias de consumo e oportunidades de mercado.

Eletroeletronicos, casa e decoracao, climatizacao, iluminacao, mobilidade,
inteligéncia artificial e robdtica ja nao existem de forma isolada. Sao categorias

cada vez mais conectadas, tanto na vida do consumidor quanto nas estratégias de
varejistas, distribuidores, marketplaces e indUstrias.

Expanding the show into different verticals is not merely about gathering various
trade shows in one place; it is about building an integrated ecosystem of business,
technology, consumption, and innovation. In this ecosystem, different sectors
connect because they share buyers, distribution channels, technologies, consumer
trends, and market opportunities.

Consumer electronics, home and décor, HVAC, lighting, mobility, artificial intelligence,
and robotics no longer exist in isolation. These categories are increasingly

interconnected both in consumers’ lives and in the strategies of retailers, distributors,
marketplaces, and manufacturers.
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Em um Unico ambiente, diferentes ind(strias passam a integrar uma plataforma
capaz de gerar negocios, relacionamento, contelido, inovacao e, principalmente, novas
oportunidades para guem compra e para guem vende.

Esse é o verdadeiro significado de All Connected: verticais conectadas dentro de um
mesmo ecossistema de negocios. Porque, se o varejo de hoje é multicanal, a Eletrolar
Show All Connected é multicategoria.

INTEGRATED SPACE

nt industries come together on a plat'
d. above all, new opportuni

form capable of generating business,

wiin o nae = e ties for both buyers and sellers.

relationships, content, and innovation an

verticals linked within a single business ecosystem.

“All Connected”: is multicategory.

- aning of
This is the true meaning _tichannel, Eletrolar Show All Connected

Because if today’s retail is m
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FAR BEYOND THE ENGINE

How software transforms the car into a living platform
and creates new retail business opportunities




MOBILIDADE
MOBILITY

por / by LAURA MARTINS

COMO O SOFTWARE TRANSFORMA
O CARRO EM UMA PLATAFORMA VIVA
E CRIA NOVOS NEGOCIOS NO VAREJO

m automaovel novo sai da concessionaria e,
meses depois, ganha recursos inéditos sem
precisar trocar uma Unica peca fisica ou
passar por revisao. A mudanca nao acontece
na mecanica, mas na camada de codigo que
comanda a arquitetura do veiculo: o software.

Com o avanco da conectividade e da capacidade
de processamento de dados, os veiculos estao
se transformando em plataformas digitais sobre
rodas. Ou seja, o carro deixa de ser apenas
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um produto mecanico e passa a funcionar como um dispositivo
conectado, capaz de receber atualizacoes, integrar servicos digitais
e gerar dados em tempo real.

“Essa transformacao cria uma conexao continua entre
usuario, montadora, concessionaria e fornecedores

de servicos, permitindo uma experiéncia mais
personalizada, além de abrir novas oportunidades

de negocios baseadas em conectividade, servicos e
assinaturas”, revela Leandro Teixeira, head de Produto da
OMODA & JAECOO Brasil.

LEANDRO TEIXEIRA

Na pratica, uma parcela cada vez maior das funcionalidades de um

veiculo passa a ser gerenciada por sistemas digitais, e nao apenas por

componentes mecanicos ou eletronicos isolados. Recursos como sistemas avancados de
assisténcia ao motorista (ADAS), head-up display (HUD), conectividade, gerenciamento de

A new car leaves the dealership, and months later, gains brand-new features without needing a

single physical part replaced or a service appointment. The change doesn't happen in mechanics,
but in the code, layer controlling the vehicle’s architecture: the software.

With advances in connectivity and data processing power, vehicles are transforming into digital
platforms on wheels. In other words, the car ceases to be merely a mechanical product and
begins to function as a connected device capable of receiving updates, integrating digital services,
and generating real-time data.
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energia e experiéncias de usuario dependem
diretamente de software embarcado, mas,
ainda assim, o condutor é quem define como
ira utilizar o veiculo.

“0 veiculo torna-se mais inteligente,
conectado e capaz de evoluir ao longo
de seu ciclo de vida. Isso exige uma
arquitetura eletronica mais integrada,
na qual diferentes modulos e sistemas
se comunicam de forma eficiente. Para
0 negocio, essa transformagao permite
oferecer novas funcionalidades, LEONARDO LUKACS
melhorias continuas e servicos

digitais, agregando valor ao cliente

mesmo apos a compra do veiculo,

proporcionando muita integracao
funcional”, complementa Leonardo Lukacs,
diretor de Engenharia, Manufatura e R&D da
GAC Brasil.

i |loom
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“This transformation creates a continuous connection between the user, the automaker, the
dealership, and service providers, enabling a more personalized experience while opening
up new business opportunities based on connectivity, services, and subscriptions,” reveals
Leandro Teixeira, Head of Product at OMODA & JAECOQ Brazil.

In practice, an increasing share of a vehicles functionality is managed by digital systems
rather than just isolated mechanical or electronic components. Features such as Advanced
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Nesse universo, Teixeira acredita que as areas que devem evoluir mais
rapidamente sdo conectividade, assisténcia a condugao, controle remoto
e experiéncia digital a bordo. Os veiculos serdo cada vez mais capazes de
interpretar informacoes do ambiente em tempo real, como condigoes de
trafego, sinalizacbes e comportamento da via, ampliando os recursos de
seguranga e apoio ao motarista.

A EM
OS VEICULOS ESTAO SE TRANSFORMANDO

PLATAFORMAS DIGITAIS SOBRE RODAS

Driver Assistance Systems (ADAS), head-up displays (HUD), connectivity,
energy management, and user experiences rely directly on embedded
software, yet the driver remains the one who defines how the vehicle is used.

“The vehicle becomes smarter, connected, and capable of evolving throughout
its lifecycle. This requires more integrated electronic architecture, where
different modules and systems communicate efficiently. From a business
perspective, this transformation allows for the offering of new features,
continuous improvements, and digital services, adding value to the customer
even after the purchase and providing a high level of functional integration,”
adds Leonardo Lukacs, Director of Engineering, Manufacturing, and R&D at
GAC Brasil.

In this landscape, Teixeira believes the areas likely to evolve most rapidly
are connectivity, driving assistance, remote control, and the in-car digital
experience. Vehicles will become increasingly capable of interpreting
environmental information in real time such as traffic conditions, signage,
and road behavior, thereby enhancing safety and driver-assistance features.
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show showw
21 A 24 DE JUNHO DE 2027 - DISTRITO ANHEMBI - SAQ PAULO | BRASIL

SETOR EM MOVIMENTO

A Future Mobility 2027 € o evento para quem deseja ter presenga real,
contato qualificado e experiéncia de marca entre os lideres do setor,
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ATUALIZACOES REMOTAS
MUDAM O JOGO

As atualizacbes remotas, também conhecidas como
over-the-air (OTA), sdo um dos maiores diferenciais dos
carros conectados. Alexandre Aquino, diretor de Produto e
Treinamento da BYD, explica que esses recursos trazem um
enorme avango para o consumidor, que pode ter seu carro
atualizado com evolucdes importantes a medida que elas
sejam liberadas.

“As atualizacoes remotas permitem que os veiculos
recebam melhorias de software, correcoes de seguranca
e até novas funcionalidades sem a necessidade de
deslocamento até uma concessionaria. Isso aproxima

a experiéncia automotiva daquilo que ja acontece com
smartphones e outros dispositivos conectados”, revela o
executivo da OMODA & JAECOO.

ALEXANDRE AQUINO
No entanto, pondera Lukacs, é importante destacar que

atualizacoes relacionadas a itens homologados, criticos para
seguranca ou sujeitos a requisitos regulatorios devem seguir
procedimentos especificos e avaliagbes técnicas rigorosas.
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28 A 30 DE JUNHO DE 2027
LA RURAL - PAVILHAO AMARELO
BUENOS AIRES, ARGENTINA
LA RURAL

' AUTOPECAS e-bike

show show

O evento que transformou a mobilidade no Brasil
agora atravessa a fronteira.

EN 2027, VIVA A NOVA ERA DA
NOBILIDADE NA ARGENTINA

Veiculos elétricos, hibridos, micromobilidade,
fornecedores, frotas e terminais de carga.

Os protagonistas da mobilidade do futuro tém um novo
ponto de encontro.

Do Obelisco ao
Futuro da Mobilidade

Reserve seu estande e faga parte deste langamento.

futuremobility.com.ar
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“Para o consumi inci
" 2o g
midor, o principal beneficio é ter um veiculo que pode evolui
ir

continuamente ao |
ongo do tempo. Par
. Para as montadoras, as OTA
, s representam uma

ferramenta 5q

estrate .
fortalecer o relaci gica para aumentar a qualidade dos produtos, acelerar melhori
relacionamento com o cliente apos a venda”, diz ele elnorias e

REMOTE UPDATES ARE A GAMECHANGER

Remote updates, also known as over-the-air (OTA), are a key differentiator for connected
cars. Alexandre Aquino, Director of Product and Training at BYD. explains that these features
represent a major step forward for consumers, allowing their vehicles to receive significant
upgrades as soon as they are released.

“Remote updates allow vehicles to receive software improvements, security patches, and even
new features without the need to visit a dealership. This brings the qutomotive experience
closer to what we already see with smartphones and other connected devices,” notes the
OMODA & JAECOO executive.

However, Lukacs points out that updates involving homologated components, safety-critical
systems, or features subject to regulatory requirements must follow specific procedures and
undergo rigorous technical assessments.

“For the consumer, the main benefit is owning @ vehicle that can continuously evolve over time.
For automakers, OTA updates serve as a strategic tool to enhance product quality, accelerate
improvements, and strengthen post-sales customer relationships.” he reveals.
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O movimento que transformou a mobilidade
no Brasil agora atravessa a fronteira.

N 2027, A NOVA ERA DA
NOBILIDADE GHEGA AQ MEXICD

A Future Mobility estreia na Electronics & Home
Mexico, o palco onde a cadeia completa da
nova mobilidade se conecta: veiculos elétricos,
autopecgas, micromobilidade, montadoras,
fornecedores, frotas e investidores.

Tudo o que move o futuro, agora também na
Cidade do México.

Seja um dos primeiros a ocupar posi¢do neste novo
mercado. Reserve seu espaco. /

Do Anjo ao
Futuro da Mobilidade
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"lDA MAIS Ainda que, & primeira vista, pareca que a tecnologia trara uma

obsolescéncia mais rapida aos carros, 05 executivos concordam que a

LONGA Ao ideia & exatamente oposta. 0 objetivo é fazer com qué o consumidor
‘,Ei CU LO n3o precise trocar seu carro sempre gue uma evolucao relevante for
lancada no mercada’, afirma Aquino.

De acordo com Lukacs, 0S veiculos vém evoluindo continuamente €m qualidade, durabilidade e
confiabilidade, como demonstram as garantias cada vez mais extensas oferecidas pelas fabricantes. O
hardware moderno & desenvolvido para suportar ciclos longos de utilizacdo, enquanto componentes
como baterias de veliculos eletrificados s3o projetados para preservar sua capacidade ao longo de
muitos anos de uso.

“Alem disso, a integragao entre hardware e software é planejada desde as etapas iniciais de
desenvolvimento, permitindo gue 0s veiculos acompanhem a evolugao tecnologica de forma segura
o eficiente. O objetivo nao é acelerar a obsolescéncia, mas oferecer uma experiéncia continuamente

aprimorada para 0 cliente”, acrescenta 0 executivo da GAC.




OPORTUNIDADES
NO HORIZONTE

Essa transformacao tende a tornar todo o
ecossistema automotivo mais conectado

e eficiente. “Concessionarias poderao
oferecer diagnosticos remotos e servicos
personalizados; oficinas terao acesso a
informacoes mais precisas sobre o estado do
veiculo; fornecedores de tecnologia ganharao relevancia estratégica; e as montadoras poderao
acompanhar o desempenho de seus produtos em tempo real. O resultado sera uma cadeia
mais integrada, com maior velocidade na resolucdo de problemas e melhor experiéncia para o
consumidor”, comemora o executivo da OMODA & JAECOO.

Segundo Aquino, sao mais oportunidades para todos os envolvidos nas cadeias produtiva e
comercial — desde os desenvolvedores de tecnologias até as concessionarias, que também sao

This transformation tends to make the entire automotive ecosystem

OPPORTUNITIES more connected and efficient. “Dealerships will be able to offer remote
ON THE HORIZON diagnostics and personalized services; repair shops will have access

to more precise information on vehicle status; technology suppliers

will gain strategic relevance; and automakers will be able to monitor

product performance in real time. The result will be a more integrated
value chain, with faster problem resolution and better consumer experience,” notes the
OMODA & JAECOO executive.

According to Aquino, this creates more opportunities for everyone involved in the
production and sales chains from technology developers to dealerships. Dealerships play
a fundamental role in the process, whether by offering customer updates, educating
clients on available possibilities, or most importantly highlighting the advantages that
can be enjoyed in daily life. In practice, the car salesperson naturally evolves into a
technology consultant.
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parte fundamental do processo, seja para oferecer uma atualizacao ao cliente ou até mesmo
para educa-lo sobre as possibilidades disponiveis, e, principalmente, as vantagens que podem
ser usufruidas no cotidiano. O vendedor de carro se torna, na pratica, e de forma natural, um
consultor de tecnologia.

Para que isso se torne uma realidade, o principal diferencial competitivo sera a capacidade
de integrar hardware e software de forma eficiente e transparente para o cliente. Bons
componentes fisicos continuam sendo fundamentais, assim como softwares cada vez mais
sofisticados, mas o verdadeiro valor esta na forma como esses elementos trabalham em
conjunto para entregar seguranca, conforto, desempenho, conectividade e facilidade de uso.

“Os veiculos mais competitivos serao aqueles capazes de combinar uma arquitetura eletronica
robusta com softwares inteligentes e atualizaveis, oferecendo uma experiéncia consistente e
evolutiva ao longo do ciclo de vida do produto. Em outras palavras, nao sera apenas o hardware
ou o software isoladamente que diferenciara uma marca, mas a exceléncia na integracdo entre
ambos”, pondera Lukacs.

Teixeira finaliza afirmando que o consumidor continuara valorizando atributos tradicionais como
seguranca, desempenho, conforto e qualidade construtiva, mas a experiéncia digital tera um
peso cada vez maior na decisao de compra.

AS ATUALIZACOES REMOTAS, TAMBEM CONHECIDAS
COMO OVER-THE-AIR (OTA), SA0O UM DOS MAIORES
DIFERENCIAIS DOS CARROS CONECTADOS

For this to become a reality, the key competitive advantage will be the ability to integrate
hardware and software efficiently and seamlessly for the customer. High-quality physical
components remain essential, as do increasingly sophisticated software, but the true
value lies in how these elements work together to deliver safety, comfort, performance,
connectivity, and ease of use.

“The most competitive vehicles will be those capable of combining robust electronic
architecture with intelligent, updatable software, offering a consistent and evolving
experience throughout the product’s lifecycle. In other words, it won't be hardware
or software alone that sets a brand apart, but the excellence of their integration,”
observes Lukacs.

Teixeira concludes by stating that while consumers will continue to value traditional
attributes such as safety, performance, comfort, and build quality, the digital experience
will play an increasingly significant role in purchasing decisions.
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DIFFERENTIATOR FOR CONNECTED CARS
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Um espaco multissetorial desenhado para
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DADOS E IA AJUDAM A INDUSTRIA A IDENTIFICAR PERDAS,
ANTECIPAR PROBLEMAS E USAR MELHOR OS RECURSOS NA FABRICA

Antes de reduzir o desperdicio, é preciso saber onde ele esta. Na
indUstria, essa resposta comeca a aparecer com mais precisao a
medida gue magquinas, sensores e sistemas passam a gerar e cruzar
dados sobre a operacao. E nesse ambiente gue a inteligéncia artificial
ganha espaco, ajudando a identificar desvios, antecipar problemas e
melhorar o uso de recursos.

“A automacao industrial é a espinha dorsal das fabricas hoje em dia.
Ela passou de um papel puramente de controle para algo que também
chamamos de \diagnostico”, afirma Robson dos Santos, gerente de
Desenvolvimento de Negécios em |A, Dados e Conectividade da
Siemens Brasil.

Entretanto, esse resultado depende de conexao. “Hoje, um parque
fabril ainda precisa de muita conectividade, sensoriamento e
integracao entre a fabrica e ambientes de Tl para entender o que esta
acontecendo dentro desse processo”, explica o especialista.

Na Electrolux, a IA ja participa desse acompanhamento. A companhia
monitora 600 indicadores operacionais em tempo real, levando as

Before reducing waste, one must know where it exists. In the
industrial sector, this answer is becoming clearer as machines,
sensors, and systems generate and cross-reference operational data.
It is in this environment that artificial intelligence is gaining ground,
helping to identify deviations, anticipate issues, and improve resource
utilization.

“Industrial automation is the backbone of factories today. It has
evolved from a purely control-oriented role to one that also
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informacodes as equipes de manufatura. Além disso, a empresa coleta dados de todos os processos do
chao de fabrica para otimizar a operacdo com |A generativa e utiliza sensores inteligentes para evitar
falhas nos equipamentos.

“Sensores instalados nas maquinas utilizam a IA para gerar uma analise preditiva dos modos de
falha e antecipar a deteccao de falhas antes que elas acontecam”, afirma Ramez Chamma, COO do
Electrolux Group América Latina.

O cruzamento dos indicadores fabris em tempo real, combinado
com a analise feita por agentes de |A, também acelera a tomada {
de decisdo para evitar desvios e desperdicios, além de contribuir
n para melhorar a qualidade e aumentar a produtividade.
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encompasses diagnostics,” says Robson dos Santos, Business Development Manager
for Al, Data, and Connectivity at Siemens Brazil.

iza

fy deviations,
til

: However, achieving this result depends on connectivity. “Today, a manufacturing facility
= 2 requires extensive connectivity, sensing capabilities, and integration between the
q=) g factory floor and IT environments to understand what is happening within the process,”
.'2 § the specialist explains.
‘8 2 At Electrolux, Al is already part of this monitoring process. The company tracks 600
fé” 2 operational indicators in real time, relaying the information to manufacturing teams.
:". % Furthermore, the company collects data from all factory-floor processes to optimize
g _; operations using generative Al and employs smart sensors to prevent equipment
< % failures.
'q”; “Sensors installed on machines use Al to generate predictive analyses of failure modes
3 and detect potential faults before they occur,” states Ramez Chamma, COO of Electrolux
0 Group Latin America.

te

Cross-referencing real-time factory indicators with analysis performed by Al agents
accelerates decision-making to prevent deviations and waste, while also contributing to
improved quality and increased productivity.
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Al
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0 especialista da Siemens explica que a inteligéncia artificial
industrial trabalha com um tipo de informacao diferente das
elo consumidor. Motores, rob0s,
ntos fornecem dados sobre a
indstria.

aplicagoes mais conhecidas p
placas solares € outros eguipame

operagao que alimentam modelos especificos para a

diferente da IA do dia @ dia, porque
formacao. Sao modelos de
dustrial foundation models”,

“A |A industrial & um pouco
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dados diferentes, chamados de in
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comenta ele.
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gue ainda esta um dos principais desafios da

E justamente al
f4bricas tém maquinas e processos

indtstria brasileira. Muitas

THE DATA BEHIND Al
plains that industrial Al works with a different type of information than
rs. Motors, robots, solar panels, and other equipment

fically designed for industry. “Industrial Alis
fferent type of information. These

™ he notes.

The Siemens specialist ex
the applications most familiar to consume
provide operational data that feeds models speci
somewhat different from everyday Al because it consumes a di

are distinct data models known as ‘industrial foundation models,

factory problems alone. The gain appears when these models

Technology, however, does not solve
mbined with other technologies.

are fed by process information and co
otill lies. Many factories

n challenges of Brazilian industry
d processes, machines that

solate
for Al to work’, says Santos.
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at are not connected. “We have i
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que nao estdo conectados. “Temos processos isolados, maguinas que nao sao
conectadas, informagoes que nao chegam para a IA trabalhar”, diz Santos.

0 executivo tambhém aponta a falta de profissionais capacitados e a necessidade
de investimento para modernizar os parques fabris. “Existe um gap muito grande
na capacitacao e profissionalismo da inddstria. E uma falta de recurso intelectual e
humano que entenda de tecnologia para estar dentro de uma empresa.”

Do lado da indUstria, comenta Chamma, o maior desafio & equilibrar a governanca
e a cultura corporativa com os objetivos do negaécio.

“E necessario garantir estruturas rigidas de seguranca da informagcao, privacidade
de dados e ética, a0 mesmo tempo que se estimula a inovacdo. A empresa lida

com isso adotando alta tolerancia ao erro em testes iniciais, mas mantendo baixa
tolerancia a falhas em processos criticos”, revela ele.

The executive also points out the lack of trained professionals and the need for investment to modernize
manufacturing parks. “There is a huge gap in training and professionalism in the industry. There is a lack of
intellectual and human resources that understand technology to be within a company.”

On the industry side, says Chamma, the biggest challenge is balancing governance and corporate culture with
business objectives.

“It is necessary to guarantee strict information security, data privacy and ethics structures, while stimulating
innovation. The company deals with this by adopting high tolerance for error in initial tests but maintaining low
tolerance for failure in critical processes’, he reveals.
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O PROXIMO
MOVIMENTO

Conectividade e inteligéncia artificial devemn avancar juntas. Para isso, Santos cita

tecnologias como 5G industrial, aplicacdes wireless e |A agéntica entre as frentes
que devem ganhar espaco nos proximos anos.
A Electrolux também espera que a |A se torne cada vez mais integrada as
n atividades da indUstria. “A tendéncia para os proximos anos € a consolidacao
E da IA de forma invisivel e natural no dia a dia da indéstria”, afirma Chamma.
[ A expectativa da companhia é que 80% dos softwares corporativos tenham |A
w embutida até o final de 2026.
>
n
g
4
o
|
o
" THE NEXT MOVE
L
Q
% Connectivity and artificial intelligence must advance together. To this end,
w Santos cites technologies such as industrial 5G, wireless applications and
% agentic Al among the fronts that should gain ground in the coming years.

Electrolux also expects Al to become increasingly integrated into industry
activities. “The trend for the coming years is the consolidation of Al in

an invisible and natural way in the industry's daily life” says Chamma.
The company's expectation is that 80% of corporate software will have Al
embedded by the end of 2026.

Evolution, however, should not start with technology for technology's sake.
‘Al does not bring many benefits in isolation. It needs to be alongside other
technologies, to be fed with information. Technology suppliers need to be
increasingly capable of taking a holistic view and not of a specific product’,
argues Santos.

When this pain is due to wasted energy, the use of raw materials, inefficient
processes or an operation that needs more predictability, data helps show
where the problem is. And technology becomes a tool to act on it.

The biggest challenge is balancing governance and
corporate culture with business objectives
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A evolugao, no entanto, nao deve partir da tecnologia pela
tecnologia. “A |A n3o traz tantos beneficios isoladamente. Ela
precisa estar junto de outras tecnologias, sendo alimentada com
informacoes. Os fornecedores de tecnologia precisam ser cada
vez mais capazes de ter um olhar holistico e ndo de um produto
especifico”, defende Santos.

Quando essa dor esta no desperdicio de energia, no uso

de matérias-primas, em processos ineficientes ou em uma
operacgao que precisa de mais previsibilidade, os dados ajudam a
mostrar onde esta o problema. E a tecnologia passa a ser uma
ferramenta para agir sobre ele.

O maior desafio

é equilibrar a
governanca

e a cultura
corporativa com
os objetivos do
negocio
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ABLA Associagao Brasileira das Locadoras de Automéveis
Brazilian Car Rental Association

Voceé nao precisa ter, sé precisa usar

FRANCINE EVELYN
Diretora-executiva
Executive Director

No Brasil e no mundo, estamos testemunhando uma virada
cultural na qual o desejo de “posse” esta sendo substituido pelo
acesso as experiéncias. Tal dindmica transforma o consumo:

de streamings a coworkings, o nosso estilo de vida é cada

vez mais pautado pelo conceito de “usar e devolver”, de fazer
escolhas mais sustentaveis, econdmicas e praticas.

Ou seja, vocé nao precisa ter, so precisa usar, quando quiser.
Esse & o DNA que vem puxando o crescimento da locacao de
veiculos. Tanto que aqui, no Brasil, as locadoras ja tém mais
de 1,7 milhdo de automoveis e, ainda assim, o0 nosso mercado
tem um enorme potencial pela frente.

Na verdade, é a locacao que atende a nossa eterna busca
por economia e praticidade: pessoas e empresas podem usar
veiculos sempre novos, sem estresse e sem ter de arcar
recorrentemente com gastos como IPVA, manutencao, seguro
e depreciacao, entre outros.

Porém, se por um lado o avanco do aluguel é reflexo da nova
mentalidade, por outro isso exige que sigamos atentos as
nossas necessidades de modernizacao. E inegavel que cresceu a
importancia de solucdes flexiveis e digitais para locadoras, alem
do fortalecimento de entidades como a ABLA, no sentido de
dialogar por politicas publicas que acompanhem tal evolucdo.

Fato é que a mobilidade urbana vai, sim, ao encontro dos
objetivos da locacdo de veiculos. Trata-se de uma atividade
cada vez mais descomplicada e focada no que importa: a nossa
liberdade de ir e vir.
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You don’t need to own it; you
just need to use it

In Brazil and around the world, we are
witnessing a cultural shift where the desire
for “ownership” is being replaced by access
to experiences. This dynamic is transforming
consumption: from streaming services to
coworking spaces, our lifestyle is increasingly
defined by the concept of “use and return”
making choices that are more sustainable,
economical, and practical.

In other words, you don't need to own a
vehicle; you simply need to use one whenever
you want. This is the DNA driving the growth
of the car rental sector. Indeed, rental
companies in Brazil already manage a fleet of
over 1.7 million vehicles, yet our market still
holds enormous future potential.

In fact, car rental meets our constant need for
cost-efficiency and convenience: individuals
and companies can use vehicles that are
always new without stress and without

having to repeatedly shoulder costs such as
vehicle taxes, maintenance, insurance, and
depreciation.

However, while the rise in car rentals reflects
this new mindset, it also requires us to remain
attentive to the need for modernization.

There is no denying the growing importance
of flexible, digital solutions for rental
companies, as well as the need to strengthen
organizations like ABLA to advocate for public
policies that keep pace with this evolution.

The fact is that urban mobility aligns perfectly
with the goals of the car rental industry. It

is an activity that is becoming increasingly
hassle-free and focused on what truly
matters: our freedom of movement.




Associagao Brasileira da Distribuicdo de Tecnologia da Informagao
Brazilian Association of Information Technology Distribution

/ABRADISTI

Além do preco: a nova equacao de valor no canal

Beyond Price: The New Value
Equation in the Channel

Progress on Tax Reform is moving toward
equalizing taxes in Brazil and gradually
eliminating the regional tax incentives that
have underpinned competitive advantages for
decades. The requirement to itemize the new
CBS and IBS taxes on fiscal documents signals
that the industry benchmark has already
begun to shift. When taxation ceases to be a
tool for competition, the question leadership
must answer is: what will be the true market
differentiator now?

Recalibrating this equation requires redefining
the business's strategic foundations. The
market is already accelerating the expansion
of logistics networks and distribution centers
to bring inventory closer to customers,
making extensive market reach a prerequisite
for survival. Industry competitiveness will
increasingly depend on balancing operational
efficiency, financial engineering, and
specialization in value-added services.

Navigating this transition into isolation poses
a risk. For our members, the Association’s
Special Tax Reform Committee and Working
Group provide the essential technical

support needed to turn regulatory and tax
uncertainties into a competitive advantage.
Acting as an intelligence hub and strategic
center for the ICT sector, Abradisti works
alongside executives to anticipate impacts and
guide data-driven decisions.

MARIANO GORDINHO
Presidente-executivo
Executive president

0 avanco da Reforma Tributaria caminha para

equalizar impostos no Brasil e eliminar gradualmente
o0s incentivos fiscais regionais que, por décadas,
sustentaram diferenciais competitivos. A obrigatoriedade
de destacar os novos CBS e IBS nos documentos

fiscais sinaliza que a régua do setor ja comecou a
mudar. Quando o tributo deixa de ser um instrumento
de competicao, a pergunta que a diretoria precisa
responder é: qual sera o real fator de diferenciacdo no
mercado agora?

Reajustar essa equacao exige redefinir as bases
estratégicas do negécio. O mercado ja acelera a
expansao de redes logisticas e centros de distribuicao
para aproximar estoques dos clientes, transformando
a capilaridade em pré-requisito de sobrevivéncia. A
competitividade do setor dependera cada vez mais
do equilibrio entre eficiéncia operacional, engenharia
financeira e especializacao em servicos de valor
agregado.

Enfrentar essa transicdo de forma isolada é um risco.
Aos nossos associados, o Comité Especial da Reforma
Tributaria e o Grupo de Trabalho da associacao oferecem
0 suporte técnico indispensavel para transformar
incertezas regulatorias e fiscais em vantagem
competitiva. Atuando como centro de inteligéncia e
gabinete estratégico do setor de TIC, a Abradisti trabalha
ao lado dos gestores para antecipar impactos e orientar
decisoes com dados.
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Brazilian Association of Technical Assistance in After-Sales of Electrical and Electronic Products

ABRASA/Associagéo Brasileira de Assisténcia Técnica em Pds-Vendas de Eletroeletronicos

Pés-Vendas de Eletroeletronicos prevé queda na

demanda de servicos de reparos

WAGNER GATTO
Diretor-executivo
Executive director

No primeiro semestre de 2026, mesmo com os esforcos
e o desempenho da ABRASA junto a rede de assisténcias
técnicas cadastradas, houve queda nos atendimentos,
um sinal de alerta para o segmento, em um cenario
macroecondmico que indica perspectivas ainda
desafiadoras para os resultados do setor.

Pesquisas realizadas pela ABRASA apontam que essa
curva nao deve se reverter no segundo semestre de
2026, uma vez que havera a reducdo tanto do volume
de atendimentos quanto do tiquete médio. Sendo assim,
a expectativa é que o mercado de servicos feche 2026
abaixo do resultado de 2025.

Outro ponto de atengao: a Black Friday pode estimular
a venda de produtos novos em detrimento do reparo
de aparelhos mais antigos, o que reduz o efeito da data
sobre a demanda por assisténcia técnica. A tendéncia
geral do mercado nao aponta para crescimento, e as
expectativas seguem atreladas ao cenario politico-
econdmico pos-eleigoes.

A ABRASA seguira concentrando esforcos em agoes

de marketing e divulgacao da rede, no incentivo a
promocoes, no desenvolvimento de novas parcerias e na
implantacao de projetos de gestao da rede nacional de
p6s-vendas em eletroeletronicos, incluindo a integracao
da economia circular a logistica reversa, na busca por
fechar 2026 em equilibrio.
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Consumer Electronics
After-Sales Sector Forecasts
Drop in Repair Service
Demand

In the first half of 2026, despite ABRASAs
efforts and performance regarding its network
of registered technical service centers, there
was a decline in service volume, a warning
sign for the segment amidst a macroeconomic
landscape that suggests continued challenges
for the sector’s results.

Surveys conducted by ABRASA indicate that
this trend is unlikely to reverse in the second
half of 2026, as both service volume and the
average transaction value are expected to
decrease. Consequently, the service market is
projected to close in 2026 with results below
those of 2025.

Another point of concern is that Black Friday
may drive sales of new products at the
expense of repairing older devices, thereby
diminishing the events impact on the demand
for technical support. The general market
trend does not point toward growth, and
expectations remain tied to the post-election
political and economic landscape.

ABRASA will continue to focus its efforts

on marketing and promoting the network,
encouraging promotions, developing new
partnerships, and implementing management
projects for the national consumer electronics
after-sales network including integrating the
circular economy with reverse logistics with the
effort to achieve a balanced outcome by the
end of 2026.




Brazilian Association of Recycling of Electrical and Electronic Products and Home Appliances

Associagao Brasileira de Reciclagem de Eletroeletrénicos e ELetrodomestlcos/ABREE

Black Friday além da venda: o destino dos
produtos substituidos também importa

Beyond Black Friday Sales:
The Fate of Replaced
Products Matters

Black Friday is a key moment for Brazilian retail,
offering consumers the chance to purchase a
new mobile phone, television, computer, or home
appliance. Yet, amidst this upgrading process,

a crucial question arises: what happens to the
equipment being replaced?

The shopping experience doesn't end when the
box is opened. The old product might be unused
in storage or be disposed of improperly. This is
where reverse logistics becomes vital, playing a
key role in a more responsible consumer journey,.

Retailers and manufacturers are strategically
positioned to raise awareness and connect
consumers with proper disposal solutions.
Beyond environmental responsibility, this
approach strengthens customer relationships
and adds value to the shopping experience.

Black Friday offers the perfect opportunity for
the sector to focus on the post-consumer stage.
Ensuring the environmentally sound disposal of
replaced products is a challenge shared by the
entire supply chain.

In this context, management organizations like
ABREE play a pivotal role in operationalizing
reverse logistics connecting all stakeholders while
ensuring compliance with legal requirements.
After all, considering the proper disposal of
products is also a way to build credible brands
and foster a sector that is more responsible and
prepared for future challenges.

This is a collective responsibility it depends

on the commitment of manufacturers,
importers, retailers, and consumers, as well as
organizations willing to structure this process

in an orderly fashion. ABREE currently brings
together a growing number of members
committed to this mission, and we remain open
to welcoming new companies into this network.

ROBSON ESTEVES
Presidente
President

A Black Friday € um dos principais momentos do varejo
brasileiro e representa, para o consumidor, a oportunidade
de adquirir um novo celular, televisao, computador ou
eletrodoméstico. Mas, diante dessa renovacao, uma pergunta
precisa ganhar espaco: qual sera o destino do equipamento
substituido?

A experiéncia de compra nao termina no caixa. O produto antigo
pode ficar guardado, mesmo sem uso, ou ser descartado de
forma inadequada. E é nesse ponto que a logistica reversa
ganha importancia e se torna parte de uma jornada de
consumo mais responsavel.

Varejistas e fabricantes estdo em posicao estratégica para
ampliar essa conscientizagao e aproximar o consumidor das
solucBes disponiveis para o descarte correto. Mais do que
responsabilidade ambiental, essa atuagao fortalece a relagao
com o cliente e agrega valor a experiéncia de compra.

A Black Friday é justamente essa oportunidade de o setor olhar
para o pos-consumo. Garantir a destinagao ambientalmente
adequada do produto substituido é um desafio compartilhado
por toda a cadeia.

Nesse contexto, entidades gestoras como a ABREE tém o

papel de operacionalizar a logistica reversa considerando os
requisitos da legislacao, conectando todos os entes dessa cadeia.
Afinal, pensar no destino correto dos produtos também é uma
forma de construir marcas de credibilidade e um setor mais
responsavel e preparado para os desafios do futuro.

Essa responsabilidade é coletiva — depende do compromisso

de fabricantes, importadores, varejistas e consumidores, mas
também de organizacGes dispostas a estruturar esse processo
de forma ordenada. A ABREE reline, hoje, um ndmero crescente
de associados comprometidos com esse propésito, e sequimos
abertos a novas empresas que queiram fazer parte dessa rede.
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FECOMERCIOSP/

Federacao do Comércio de Bens, Servigos e Turismo do Estado de Sdo Paulo
Federation of Trade in Goods, Services, and Tourism of the State of Sdo Paulo

Inadimpléncia empresarial recorde

acende alerta para o varejo

KELLY CARVALHO
Assessora econémica
Economic advisor

Em junho passado, o Brasil superou a marca de

9,1 milhoes de empresas inadimplentes, o maior
nimero da série historica da Serasa Experian. As dividas
negativadas somaram RS 232,9 bilhdes: em média,

7.3 contas em atraso por negdcio, divida média de

RS 25,5 mil por CNPJ e tiquete médio de RS 3,5 mil por
pendéncia.

O cenario reflete juros elevados, crédito caro,
consumidores endividados e inflacao acima da meta,
somados a desaceleracao da atividade, que limitou
vendas e recomposicao de caixa — visivel no aumento
de recuperacoes judiciais, até entre grandes redes.

0 quadro é mais grave entre pequenos negocios: dos
9,1 milhoes de CNPJs inadimplentes, 8,6 milhoes

eram micro e pequenas empresas, com 59,7 milhoes

de dividas somando RS 201,4 hilhdes. Em 2025, o

Pais registrou 977 processos de recuperacao judicial,
envolvendo cerca de 2,5 mil empreendimentos — o
maior nimero desde 2016, segundo a Serasa. Diferente
das grandes, as pequenas costumam fechar as portas.

A crise de uma grande rede atinge fornecedores,
transportadoras, proprietarios de imdveis, prestadores
de servicos e pequenos fabricantes. Por isso, mais do
que o faturamento, é preciso monitorar caixa, custo
das dividas e concentracio das vendas — depender
de terceiros aumenta a vulnerabilidade diante das
incertezas para 2027.
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Record business default
rates raise a red flag for the
retail sector

Last June, Brazil surpassed the mark of 9.1 million
defaulting companies the highest figure in Serasa
Experian’s historical series. Outstanding debts
totaled BRL 232.9 billion, averaging 7.3 overdue
accounts per business, an average debt of BRL
25,500 per corporate taxpayer ID (CNPJ), and an
average value of RS 3,500 per outstanding item.

This scenario reflects high interest rates, expensive
credit, indebted consumers, and inflation above
target, compounded by an economic slowdown that
has limited sales and cash replenishment, a trend
evident in the rise of judicial reorganization filings,
even among major chains.

The situation is more severe among small
businesses: of the 9.1 million defaulting entities,
8.6 million were micro and small enterprises,
holding 59.7 million debts totaling BRL 201.4
billion. In 2025, the country recorded 977 judicial
reorganization filings involving approximately
2,500 businesses, the highest number since 2016,
according to Serasa. Unlike large companies, small
ones often simply close their doors.

A crisis at a major chain impacts suppliers,
transport companies, property owners, service
providers, and small manufacturers. Therefore,
beyond just revenue, it is crucial to monitor cash
flow, debt costs, and sales concentration; relying on
third parties increases vulnerability in the face of
uncertainties regarding 2027.




THINK PLASTIC BRAZIL

O que o mercado global passou a exigir
da indistria de transformados plasticos

What the global market now
demands from the plastic
processing industry

For a long time, exporting plastic products
meant discussing price and production capacity.
That has changed: today, international buyers
seek material traceability, recycled content,
recyclability, and design aligned with circularity.

Regulatory advancements have placed packaging
at the heart of strategy shifting it from a mere
cost factor to a key product decision. When these
requirements are integrated into the project
specifications from the start, they become a
selling point.

Over nearly 25 years of operation, Think Plastic
Brazil has grown the sector from 38 to nearly
500 participating companies, facilitating 64,366
business meetings and generating over USD
1.247 billion in business, with a return of USD
101.04 for every dollar invested.

With this context in mind, on November 5th, we
are hosting a gathering on internationalization
at the ApexBrasil headquarters in Sao Paulo.
The event features the pre-launch of the World
Plastic Connection Summit® 2027, the digital
launch of the International Yearbook 2026 and
Color Trend® 2027 (with designer Sérgio Matos
serving as ambassador), and the 5th edition of
the International Award 2026, which recognizes
excellence in internationalization.

The Brazilian industry possesses the scale
and technical capacity to compete in the most
demanding markets. The path forward lies in
embedding sustainability, design, and market
intelligence into the product itself, rather than
treating them as separate considerations.

CARLOS MOREIRA
Diretor-executivo do INP
e de projetos

Executive director of INP
and of projects

Por muito tempo, exportar transformados plasticos exigiu
discussao de preco e capacidade produtiva. Isso mudou:
o comprador internacional quer hoje rastreabilidade de
material, conteido reciclado, reciclabilidade e design
alinhado a circularidade.

0 avango regulatorio colocou a embalagem no centro

da estratégia: ndo mais custo, mas decisao de produto.
Quando a exigéncia entra ja na especificacdo do projeto, ela
vira argumento de venda.

Em quase 25 anos de atuacao, o Think Plastic Brazil levou
o setor de 38 para quase 500 empresas participantes,
viabilizando 64.366 reunides de negocios, mais de

USS 1,247 bilhdo em negdcios gerados e retorno de

USS 101,04 para cada délar investido.

E com esse recorte que promovemos, em 5 de novembro,
na sede da ApexBrasil, em Sao Paulo, um encontro

sobre internacionalizacdo: pré-lancamento do World
Plastic Connection Summit® 2027, lancamento digital do
International Yearbook 2026, Color Trend® 2027 — com o
designer Sérgio Matos como embaixador — e a 52 edicao
do International Award 2026, que reconhece destagues em
internacionalizacao.

A indUstria brasileira tem escala e capacidade técnica para
competir nos mercados mais exigentes. O caminho passa
por incorporar sustentabilidade, design e inteligéncia de
mercado ao produto, ndo como capitulo a parte.
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3 aqui que se
decide o comeércio da
AMmeérica Latina.

Oncde o comércio latino-americano decide o futuro.

Trés paises. Trés capitais do comércio. Uma tnica plataforma.
O Global Supplier retine, em Sao Paulo, Buenos Aires e Cidacde
do México, os fornecedores globais e os importaclores,
distribuidores e compradores cue ditam o ritmo do mercaco
latino-americano.

Mais do que uma feira, € o ponto de encontro onde nascem : tg‘,‘:‘
as parcerias, se abrem as rotas de importacao e se clesenham ‘ Z
os negdeios do préximo ciclo. Um territério reservado a quem
pensa grande, decide rapido e opera em escala internacional.
Trés edicdes, um mesmo movimento estratégico que conecta. = - .
a América Latina ao mundo. > >

As trés edicoes onde o comércio latino-americano decide o futuro.
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Superintendéncia da Zona Franca de Manaus
SUFRAMA/Superintendéncia da Zona Franca de Manaus

Futuro em movimento: o Polo Industrial de Manaus
como motor da nova mobilidade brasileira

=Jrs

Superintendente
Superintendent

A mobilidade brasileira vive uma transformacao estrutural.
Eletrificacao, conectividade, digitalizacao e novos modelos

de uso dos veiculos redesenham a indUstria e abrem espaco
para novas cadeias e investimentos. Nesse cenario, a
Suframa e o Polo Industrial de Manaus (PIM) ocupam posicao
estratégica na construcdo da mobilidade do futuro no Pais.

0 PIM reline competéncias industriais além da montagem,
com forte presenca em duas rodas, eletroeletronicos,
componentes, baterias e sistemas digitais ligados a nova
geracao de veiculos — o que coloca 0 Amazonas em
posicao privilegiada na transicao para uma economia de
baixo carbono, ampliando sua participacao nas cadeias de
veiculos elétricos, armazenamento de energia e mobilidade
inteligente.

O desafio é internalizar tecnologia, conhecimento e valor
agregado no Brasil, atraindo investimentos, fortalecendo
fornecedores e ampliando pesquisa e inovacgao. A Suframa
atua para preparar o ambiente produtivo para o proximo
ciclo industrial, modernizando processos e abrindo espaco
para novas cadeias produtivas.

Sao quase seis décadas de conhecimento industrial
acumulado e uma cadeia produtiva consolidada. A nova
mobilidade brasileira sera construida sobre tecnologia,
energia limpa e capacidade industrial — e 0 Amazonas tem
condicoes para estar no centro desse movimento. O futuro
ja comecou, e o Polo Industrial de Manaus esta pronto para
ajudar a move-lo.
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A Future in Motion: The
Manaus Industrial Hub as a
Driver of Brazil’s New Mobility

Brazil's mobility sector is undergoing a structural
transformation. Electrification, connectivity,
digitalization, and new vehicle usage models

are reshaping the industry and paving the way
for new supply chains and investments. In this
landscape, Suframa and the Manaus Industrial
Hub (PIM) hold a strategic position in shaping the
countrys future mobility,

The PIM brings together industrial capabilities
that go beyond mere assembly, boasting a
strong presence in the two-wheeler, consumer
electronics, component, battery, and digital
systems sectors linked to the new generation of
vehicles. This places the state of Amazonas in

a privileged position for the transition to a low-
carbon economy, expanding its role in the supply
chains for electric vehicles, energy storage, and
smart mobility.

The challenge lies in domesticating technology,
knowledge, and value-added processes within
Brazil by attracting investment, strengthening
suppliers, and boosting research and innovation.
Suframa is working to prepare the production
environment for the next industrial cycle,
modernizing processes and creating opportunities
for new production chains.

This represents nearly six decades of accumulated
industrial expertise and a well-established
production chain. Brazil's new mobility landscape
will be built upon technology, clean energy.

and industrial capacity and Amazonas is well-
positioned to be at the heart of this movement.
The future has already begun, and the Manaus
Industrial Hub is ready to help drive it forward.
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Recovery Requires Confidence

The first half of 2026 showed a large and

small home appliances industry on the rise,

with 10% growth and a stronger pace in the
second quarter. Major home appliances and
small appliances saw consistent gains, driven

by replacement needs and a growing interest in
more efficient, technologically advanced products.
Meanwhile, the television and air-conditioning
segments are undergoing a natural market
adjustment with the latter also affected by milder
temperatures in the South and Southeast regions
through August.

Interest rates are beginning to decline, yet
household debt remains high. For consumers

to resume planning medium-term purchases
especially of durable goods it will be necessary

to boost confidence, lower the cost of credit,

and preserve purchasing power. Sustaining this
growth trajectory into 2027 will depend on these
adjustments, as well as the industry’s capacity for
investment and technological innovation.

Recovery requires confidence, which is built
through predictability, fiscal responsibility,
economic stability, and an improved business
environment. Clear regulations, simplification, the
promotion of innovation and energy efficiency,
and balanced competition remain essential
priorities.

The industry believes in the potential of this
new cycle and continues to invest to serve

the Brazilian market. The challenge lies in
transforming the current recovery into a lasting
path of growth, domestic production, innovation,
and competitiveness.

A retomada exige confianca

JORGE NASCIMENTO
Presidente-executivo
President

O primeiro semestre de 2026 mostrou uma industria
eletroeletronica em crescimento, com alta de 10% e ritmo
mais forte no segundo trimestre. A linha branca e os
eletroportateis avancaram com consisténcia, impulsionados
pela reposicao e pelo interesse por produtos mais eficientes
e tecnoldgicos. Ja os televisores e os aparelhos de ar-
condicionado passam por uma acomodacao natural, sendo
estes (ltimos também impactados pelas temperaturas mais
amenas nas Regides Sul e Sudeste até agosto.

Os juros comegam a recuar, mas o endividamento das
familias ainda é elevao. Para que o consumidor volte a
planejar compras de médio prazo, especialmente de bens
duraveis, sera preciso ampliar a confianca, reduzir o custo
do crédito e preservar o poder de compra. A continuidade
dessa trajetoria de crescimento em 2027 dependera
desses ajustes e da capacidade de investimento e inovacao
tecnolégica da indlstria.

A retomada exige confianca, construida com previsibilidade,
responsabilidade fiscal, estabilidade econdmica e melhoria
do ambiente de negécios. Regras claras, simplificacao,
estimulo a inovacao e a eficiéncia energética e concorréncia
equilibrada seguem como agendas essenciais.

A indUstria acredita no potencial desse novo ciclo e
continua investindo para atender aos brasileiros. O desafio
é transformar a recuperacao atual em uma trajetoria
duradoura de crescimento, producao nacional, inovacao e
competitividade.
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Seja parte de um ecossistema completo de negdcios.
Industria, varejo e distribuicao reunidos em 100 mil m? de exposicao.
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Por que exporem2027? N
1. Conquiste novos negdcios com os principais compradores do varejo da América Latina. L <
2. Acelere sua expansao comercial conectando-se aos maiores canais de distribui¢éo do mercado. T )
3. Transforme langamentos em oportunidades de venda diante de um publico B2B2C altamente qualificade. l - et

O investimento certo para marcas que querem crescer!

Fale comanossaequipe
Garanta seu espaco no e adquira seu estande.
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