vinetur

Southern Glazer’s quer que
cerveja, bebidas prontas a beber
e bebidas sem alcool representem

25% a 30% das receitas

Os executivos afirmam que estas categorias representam
atualmente cerca de 10% das vendas, numa mudanca significativa

do portefélio do distribuidor

terca-feira, 10 de novembro de 2026




A Southern Glazer’s Wine & Spirits pretende que a cerveja, os produtos prontos a beber
e as bebidas sem alcool passem a ter um peso muito maior no seu negdécio, num sinal
de que um dos maiores distribuidores de bebidas dos Estados Unidos quer expandir-se

muito para além da sua tradicional base de vinhos e bebidas espirituosas.

Segundo a Beer Business Daily, os executivos da empresa afirmaram numa conferéncia
do setor que a Southern Glazer's quer que estas trés categorias representem entre

25% e 30% das receitas, face aos cerca de 10% atuais.

A meta aponta para uma mudanca profunda no portefélio da Southern Glazer’s, ha
muito associada sobretudo a distribuicdo de vinhos e bebidas espirituosas destiladas
nos Estados Unidos. Aumentar o peso da cerveja, dos cocktails prontos a beber (RTD) e
das bebidas sem alcool até quase um terco das vendas exigiria uma presenca muito
mais ampla em categorias que tém despertado interesse a medida que a procura dos

consumidores se transforma.

As bebidas prontas a beber tornaram-se uma area importante para fornecedores e
distribuidores, por atrairem consumidores que procuram conveniéncia e marcas
conhecidas de bebidas espirituosas em formatos de lata ou garrafa. As bebidas sem
alcool também tém atraido mais investimento em todo o setor, a medida que mais
consumidores procuram moderar o consumo ou evitar completamente o &lcool. A
cerveja continua a ser uma das maiores categorias de bebidas alcodlicas do pais,
embora o crescimento esteja mais repartido entre importacdes, marcas artesanais,

bebidas de malte aromatizadas e outros produtos adjacentes.

Para a Southern Glazer's, o objetivo aponta para uma estratégia assente na
diversificacdo. Um portefélio mais amplo podera ajudar a reduzir a dependéncia dos
segmentos do mercado do vinho que registam um crescimento mais lento e posicionar
a empresa em categorias que estao a atrair novas despesas por parte de retalhistas e
fornecedores. Permitiria também ao distribuidor apresentar-se a lojas, restaurantes e
outros clientes como uma solucao integrada para chegar ao mercado em varias

ocasides de consumo de bebidas.



A questao ultrapassa a composicao das vendas de uma Unica empresa. Se um
distribuidor da dimensao da Southern Glazer’s reforcar a aposta na cerveja, nos RTD e
nos produtos sem alcool, podera afetar a concorréncia entre grossistas e alterar a
forma como as marcas chegam aos retalhistas no mercado norte-americano. Os
fornecedores dependem muitas vezes fortemente das redes de distribuicao para
garantir espaco nas prateleiras, presenca nos equipamentos refrigerados e acesso aos
estabelecimentos de consumo no local. Uma maior aposta da Southern Glazer’'s nos

canais ligados a cerveja podera criar novas oportunidades para algumas marcas e,

noutros casos, aumentar a pressdo sobre os grossistas ja estabelecidos.

O plano reflete também uma convergéncia mais ampla no setor das bebidas. As
fronteiras histéricas entre cerveja, vinho e bebidas espirituosas tornaram-se menos
rigidas, a medida que os gostos dos consumidores mudam e os fornecedores procuram
crescer para la das fronteiras entre categorias. As empresas de bebidas espirituosas
expandiram-se para cocktails enlatados. Os produtores de cerveja acrescentaram aos
seus portefdlios cha alcodlico, bebidas gaseificadas alcodlicas e produtos préoximos das
bebidas energéticas. As opcdes sem alcool ocupam agora um lugar mais central nas

estratégias de muitos portefdlios do que ocupavam ha alguns anos.

Para os distribuidores, estas mudancas representam tanto uma oportunidade como um
desafio. A expansao para novas categorias pode dar acesso a segmentos de
crescimento mais rapido, mas exige também investimento nas relacdes com
fornecedores, na execucao comercial e no cumprimento das regras especificas de cada
mercado. A distribuicdo de cerveja nos Estados Unidos tem uma estrutura
concorrencial propria e consolidada, e o sucesso depende muitas vezes da escala local,
da cobertura de retalhistas e de uma logistica adaptada a produtos de grande volume e

elevada rotacao.

A Southern Glazer’s nao apresentou esta mudanca como um afastamento dos vinhos e
das bebidas espirituosas. Em vez disso, a meta de receitas noticiada pela Beer
Business Daily sugere que a empresa vé o crescimento futuro num portefélio mais
equilibrado, que inclua produtos associados a conveniéncia, a moderacao e a habitos

de compra que atravessam varias categorias.



A possibilidade de a empresa atingir o intervalo de 25% a 30% dependera da rapidez
com que conseguir criar ou reforcar a sua posicao na cerveja, nos RTD e nas bebidas
sem alcool. Mas a mensagem da administracao é clara: a Southern Glazer’'s quer que
estas categorias passem de uma parcela relativamente pequena do negdécio a uma

parte central das suas receitas.



