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Destiladores artesanais pedem
regras de venda menos restritivas
apos quebra de 8% no volume em

2025

Um novo inquérito concluiu que 81% dos consumidores de bebidas

espirituosas artesanais querem maior acesso legal ao envio direto

quarta-feira, 4 de novembro de 2026




Os destiladores artesanais dos EUA estao a pressionar para ter maior acesso aos
consumidores, depois de mais um ano de vendas em baixa. Defendem que a procura

pelos seus produtos continua a ser superior a que o sistema atual Ihes permite captar.

Dois relatérios recentes da American Craft Spirits Association — um elaborado com a
Park Street e outro com a Sovos ShipCompliant — descrevem um setor que continuou a
contrair-se em 2025 e que elegeu o0 acesso ao mercado como principal prioridade
politica para 2026. Os dados revelam uma quebra nas vendas e no emprego nas
pequenas destilarias independentes, a par de um forte apoio dos consumidores ao

envio direto de bebidas espirituosas e a reducao das restricbes aos locais onde os

destiladores podem vender os seus produtos.

Segundo o relatério anual Craft Spirits Data Project da associacdo, o volume de vendas
de bebidas espirituosas artesanais caiu 8% em 2025 e o valor das vendas recuou 3,7%.
Foi o terceiro ano consecutivo de descidas. O segmento artesanal representou 11,7

milhoes de caixas de nove litros e 7,3 mil milhdes de ddlares em vendas.

O emprego também caiu acentuadamente. O relatério indica que o numero de
trabalhadores a tempo inteiro no setor das bebidas espirituosas artesanais diminuiu de

28.628 em 2024 para 21.285 em 2025.

Os dados apontam para um setor que continua sob pressao, embora a contracao nao
afete todas as empresas da mesma forma. O nimero de destilarias artesanais em
atividade diminuiu 150 em 2025 face ao ano anterior; ainda assim, as destilarias que se
mantiveram em funcionamento venderam, em média, mais 800 caixas cada, um
aumento de quase 18%. Emily Pennington, diretora executiva da associacao, afirmou
que este padrao sugere que muitos dos encerramentos envolveram os operadores mais
pequenos, incluindo alguns com pouca ou nenhuma presenca de loja e uma atividade

de marketing limitada.

Pennington afirmou que o animo entre os destiladores melhorou, apesar de as
condicdes continuarem dificeis. Segundo a responsavel, resultados ainda nao
publicados do inquérito de 2026 da associacao mostram que 42% dos destiladores se
dizem otimistas, face a 40% em 2025. Outros 31% afirmaram ter uma posicao neutra,

contra 25%, enquanto 27% se disseram pessimistas, abaixo dos 33%.



Esta mudanca de atitude parece refletir adaptacao, e nao uma recuperacao.
Pennington afirmou que muitos destiladores passaram os ultimos dois anos a ajustar-se
a uma procura mais lenta, a custos mais elevados e a um mercado grossista mais

dificil, e que alguns tém agora uma nog¢ao mais clara de como operar nestas condicdes.

O segundo relatério, centrado nos consumidores, reforcou o argumento da associacao
de gue o problema do setor ndo se resume a falta de interesse. O inquérito concluiu
gue 68% dos norte-americanos em idade legal para consumir bebidas alcodlicas e 81%
dos consumidores de bebidas espirituosas artesanais querem alteracoes legislativas
que alarguem o envio direto de bebidas espirituosas ao consumidor. Entre os
consumidores de bebidas espirituosas artesanais, especificamente, 82% afirmaram

guerer poder comprar legalmente estes produtos através do envio direto.

Este nivel de apoio mantém-se elevado ha varios anos. Segundo o relatério, o0 mesmo

indicador foi de 80% em 2022, 87% em 2023, 85% em 2024 e 84% em 2025.

O acesso legal continua limitado. Atualmente, apenas 10 estados e Washington, D.C.,
permitem o envio de bebidas espirituosas, contra 49 estados e Washington no caso do
envio direto de vinho. A lei da Califérnia que permite o envio direto de bebidas

espirituosas ao consumidor caduca a 31 de dezembro.

Pennington afirmou que os dados sustentam a posicao da associacao de que a quebra
nas vendas de bebidas espirituosas artesanais esta, em parte, ligada aos obstaculos
que se interpbem entre os pequenos produtores e os consumidores. Segundo a
responsavel, existe procura, mas muitos compradores continuam sem poder
encomendar legalmente produtos diretamente as destilarias, como podem fazer com o

vinho na maioria do pais.

A agenda da associacao vai além do envio. Pennington afirmou que a principal
prioridade da organizacao a nivel estadual é alargar o acesso ao mercado, incluindo as
regras aplicaveis a salas de prova, venda de garrafas e cocktails, mercados de
produtores e distribuicdo prépria. Em alguns estados, os pequenos destiladores
continuam sujeitos a restricbes a venda de garrafas ou bebidas nas suas préprias
instalacdes, uma limitacao que, segundo a associacao, pode dificultar bastante a

sustentabilidade de um modelo de negdcio.



A distribuicao propria é outro dos focos. Pennington afirmou que se espera que varios
estados analisem as regras nesta matéria em 2027 e que a associacao tenciona apoiar
essas iniciativas. Para os pequenos destiladores, a possibilidade de colocar os produtos
diretamente nos retalhistas pode ser especialmente importante quando é dificil
conseguir um grossista ou quando uma destilaria pretende desenvolver o mercado

local antes de tentar expandir-se.

Esta pressdao aumentou a medida que o setor grossista se tornou mais instavel.
Pennington afirmou que as consequéncias do colapso da Republic National Distributing
Company, a segunda maior distribuidora do pais, continuam a desenrolar-se. Como a
empresa distribuia milhares de marcas de bebidas espirituosas, vinho e cerveja, o seu
colapso desencadeou uma corrida por representacao em todo o setor das bebidas e
deixou muitos fornecedores mais pequenos a disputar espaco em portefélios ja

sobrecarregados.

A gquestao podera ter implicacbes muito para além das bebidas espirituosas artesanais.
A concentracao entre distribuidores, as leis estaduais sobre o envio e as regras de
acesso ao retalho podem determinar se pequenos produtores de bebidas alcodlicas de
todos o0s tipos conseguem chegar diretamente aos consumidores ou continuam
dependentes de um ndmero cada vez menor de intermedidrios. Para o setor das
bebidas em geral, a disputa em torno do envio de bebidas espirituosas e da distribuicao
prépria poderd tornar-se parte de um debate mais amplo sobre a circulacdo de vinhos,

cervejas e bebidas espirituosas nos mercados regulados pelos estados.

A associacao nao defende o fim do sistema de trés niveis, que separa produtores,
distribuidores e retalhistas. Mas Pennington afirmou que a estrutura atual nao esta a
funcionar bem para muitos pequenos destiladores, sobretudo durante as mudancas de
distribuidor. Estudos citados pela associacao indicam que os fornecedores veem
frequentemente as vendas cair quando mudam de distribuidor, um risco que se agrava

quando muitas marcas procuram simultaneamente um novo parceiro.

Alguns destiladores estao a tentar compensar estas pressdées com novos modelos de
negocio. Pennington afirmou que os produtores mais pequenos estao a partilhar

recursos, a prestar servicos de destilacao por contrato e a comprar outras marcas para



aproveitar melhor a capacidade de producao nao utilizada. Outros estao a concentrar-
se nos respetivos estados de origem ou a apostar mais nas vendas nas salas de prova,
onde as margens sao geralmente mais elevadas e o canal de venda é mais facil de

controlar.

Os cocktails prontos a beber continuam a ser um dos segmentos mais sélidos do
mercado. Pennington afirmou que alguns destiladores reformularam os seus negdcios
em torno de cocktails em lata ou embalados, depois de observarem uma procura mais
forte por estes produtos do que por garrafas tradicionais de 750 mililitros. A
responsavel destacou ainda os cocktails engarrafados prontos a servir, os amari e os
licores invulgares como categorias capazes de atrair consumidores a procura de

bebidas simples para preparar em casa, com dois ou trés ingredientes.

Os destiladores estao também a recorrer cada vez mais a dados de vendas online,
redes sociais e outras formas de contacto direto com os consumidores para decidir o
que produzir e como vender. Pennington afirmou que as empresas com melhor
desempenho no mercado atual tendem a conhecer melhor os seus clientes e as

ocasides de consumo gue procuram satisfazer.



