
PANORAMA DE VERBAS 
COMERCIAIS 2026

Do investimento ao resultado: o que realmente 
impulsionou o crescimento no varejo (2024 vs. 2025)

O que mudou no jogo das verbas comerciais?

O mercado segue investindo pesado, mas agora com mais 
pressão por eficiência.

Em 2025, os investimentos comerciais cresceram +8,4% vs. 2024, 
mesmo em um cenário de maior controle de custos.


+8,4% vs. 2024

A virada: de desconto para execução
A forma de alocar os investimentos mudou, e isso explica 
boa parte do cenário atual.


Alocação dos Investimentos por mecânica (%) 
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A nova dinâmica regional
O crescimento não está mais distribuído de forma homogênea 
nos estados.


O investimento está migrando para regiões com maior maturidade 
operacional e capacidade de execução.

Crescimentos relevantes:

SP + 1,3 p.p.

SC + 1,3 p.p.

MG + 0,6  p.p.

RS + 0,4  p.p.

Reduções relevantes:

PE - 1,0  p.p.
CE - 0,5 p.p.

PI - 0,5  p.p.

RN - 0,4  p.p.

O DESAFIO 

DE 2026
O mercado já entendeu que investir é necessário. 

Agora, o diferencial competitivo está em outro nível:


Orquestrar planejamento, execução e disponibilidade 

em tempo real.

Porque crescimento sustentável nasce da combinação 

entre: Verba certa; Produto certo e Disponibilidade certa.

Esse movimento reforça que a verba comercial continua sendo 
uma das principais alavancas de competitividade no varejo.

Mas existe uma mudança estrutural acontecendo.


“O mercado está migrando 

de um modelo promocional 
defensivo para um modelo 
mais disciplinado e orientado 

à execução.”

Sell-in Preço

Em 2024:

Forte dependência de preço

Modelo mais promocional e reativo

Em 2025:

Mais sell-in e sell-out

Mais negociações estruturadas

Mais execução no PDV

Menor dependência de desconto direto

Sell-Out Aocordos 
Comerciais

Trade Outros

O gargalo invisível: execução e disponibilidade
O maior limitador de performance não está mais na verba, 
mas na execução.


Estoque %Item % Venda % Giro DOH Ruptura OSA

45% 12,47% 62% 29 7,8% 93%

18% 23% 24% 7,7 47 8,5% 94%

15% 28% 4,2 87 15,0% 95%

3% 0,00% - - 88%

100% 8,6 43 9,1% 94%100%

Nível Atividade

FAST MOVIERS

SLOW MOVIERS

ULTRA SLOW MOVERS 69%

NON MOVERS

Total

Ruptura média: 9,1%

Até 12% do potencial 
promocional é perdido 
por falta de produto

6%

100%

75% dos itens são de baixo giro

Representam apenas 15% 
das vendas, mas ocupam 31% 
do estoque

Descubra como 

a Arker transforma 
verba em performance 


35%

32%

Mais investimento não significa 
mais eficiência

Apesar do aumento de investimento, o impacto real das 
promoções permanece estável: 33% em 2025 vs. 34% em 2024.
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Onde a verba está sendo aplicada hoje?
O investimento ficou menos concentrado e mais distribuído.


Alocação dos Investimentos por canal (%) 

26,3 26,225,8 25,8
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O movimento é claro: 
 saímos do desconto e avançamos para  execução.
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O que diferencia quem cresce mais
Empresas que ganharam market share em 2025 seguem 
um padrão claro:


Maior foco em sell-out

Menor dependência de preço

Crescimento via conversão mais eficiente

Mais presença em canais e regiões estratégicas

“Promoções geram demanda, 
mas a conversão depende da 
disponibilidade do produto”
Logo, parte da verba está sendo usada para compensar 
ineficiência operacional.

Fale com a equipe 
comercial da Arker
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Ou seja: o mercado está investindo mais para gerar 

praticamente o mesmo retorno.


A pergunta agora não é mais “quanto investir?”, 

mas “o que está limitando a eficiência promocional?”


ATACADOAS REGIONAL KEY ACCOUNT C&C DISTRIBUIDOR OUTROS

Menor foco em grandes contas nacionais


Maior pulverização, capilaridade e execução local


Crescimento do e-commerce

Isso indica uma mudança relevante: ganhar mercado hoje 
exige presença e execução, não apenas negociação.

Não é sobre investir mais.  
É sobre investir melhor.


