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Dedico este livro a todos os donos de comercio, gerentes, supervisores,

franqueados, empreendedores, feirantes, vendedores e todos aqueles que de
certa forma vivem do varejo.

Também dedico as criancas dos projetos apoiados pelo Instituto Ayrton
Senna, ao qual cedi 100% dos direitos autorais desta obra, por acreditar que
por meio da educacdo construimos um futuro promissor. O 1inico jeito de ter
um futuro melhor é agindo no presente.

Por fim, gostaria de destacar nossos lojistas, alunos, seguidores e
colaboradores que tornaram este trabalho possivel em tempo recorde.

Sozinho sou um louce, juntos somos um movimento, como diz Pedro Superti,
grande parceiro e alumni do Gestdo 4.0.

#tBoraJuntos
#BoraVender
#BoraVarejo
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PREFACID
E FRED TRAJANC

10005 PRONTOS?

u acredito, de verdade, que micro, pequenas, medias e grandes
empresas, todos nos - varejistas apaixonados - podemos juntos gritar
“Bora Varejo!” e fazer a diferenca.
Ser parte da construcao de um novo momento do varejo nacional
me deixa muito honrado e, claro, com um enorme senso de
responsabilidade. Estou me referindo a algo realmente desafiador, ao futuro
de um setor que reune quase 5 milhdes de negocios — a maior parte deles de
microempreendedores e pequenas empresas — e que emprega mais do que
gualquer outro. Conversar sobre o futuro da nossa atividade é, portanto,
falar sobre o0 amanha de milhdes de brasileiros, de nossa economia, de
como podemos, de fato, transformar a realidade.

Eu ja conhecia a historia do Alfredo Soares, mas sd recentemente
tivemos a oportunidade de discutir estratégias que, depois de
transformarem a experiéncia de compra em outros paises, chegam aqui
para impulsionar os varejistas nacionais em meio a uma crise sem
precedentes.

Alfredo me contou a ideia central deste livro, um compilado de
ensinamentos extraidos dos videos que ele promove com executivos numa
rede social para levar conhecimento a uma nova geracao de
empreendedores digitais. Precisamos mesmo usar de todos os meios para
analisar e popularizar essas boas praticas que transformam negocios,
aumentam a base de clientes e geram receitas dificeis de alcancar no



modelo tradicional. E aqui vai uma dica: essas praticas poderdo fazer de
voce, leitor varejista, um vencedor neste novo mundo ao qual fomos
submetidos.

A logica é se reinventar sempre. Se hoje o Magalu é citado como
exemplo de companhia que ndo era nativa digital e se tornou referencia de
tecnologia em seu segmento, tudo passou pela consciéncia de que era
preciso uma verdadeira revolucao dentro da companhia a cada ciclo. No
Magalu, o que ndo muda é que a gente sempre muda.

Para quem ndo esta tdo familiarizado com a nossa historia, tudo
comecou ha mais de sessenta anos, 1a em Franca, no interior de Sdo Paulo,
com uma pequena loja fisica. Com um modelo de negdécio baseado
exclusivamente nela, levamos quarenta e tres anos para faturar R$ 1 bilhéo.
Foram necessarios dez anos para conseguir o mesmo resultado com o
comeércio eletrénico. Em apenas trés anos, fomos muito além com o nosso
marketplace: em 2019, foram R$ 3 bilhdes em vendas. Sdao 26 mil sellers
ativos, industrias e varejistas dos mais diversos tamanhos, origens e
especialidades vendendo on-line. Ndo paramos de abrir lojas fisicas. Ao
final de 2019, a empresa operava 1.113 delas, distribuidas por 819 cidades, de
21 estados.

Bora varejo é sobre essa cultura da transformacao digital que vivi tdo de
perto e que, certamente, ditara o futuro dos nossos negocios. E o meio de
chegar la. E, quando me refiro a “1a”, estou falando daquilo que muitos
acreditam ser o futuro, mas que ja é realidade e sera cada vez mais parte da
vida de todos nos.

Livros como este sao fundamentais para transmitir essa importante
mensagem a milhares de varejistas em todo o Brasil. E uma leitura
obrigatdria para aqueles gue ainda se perguntam se precisam mesmo levar
seus negdcios para o0 mundo virtual. Sim, precisam. E um movimento de
sobrevivéncia inexoravel, e esta ao alcance de todos.

A partir do “novo normal”, explicado por Alfredo no capitulo 1, eu desejo
que vocé possa trilhar o caminho de transformacao e chegar 1a, naquele
ultimo capitulo da histéria de qualguer um (e também deste livro), que é
deixar um legado para a sociedade.

N&o tenha medo, vamos la... Bora Varejo!

— Fred Trajano, CEO do Magalu
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FEVEREIRD, 2020

sua vida, assim como a minha, segue a rotina de sempre. Obrigacoes

profissionais associadas a compromissos sociais vao caminhando

lado a lado. Nas empresas, 0 planejamento anual foi feito e esta

comecando a ser executado, os cenarios foram projetados e as metas,

determinadas. No trabalho ou no ambito pessoal, ninguéem nunca
tem tempo para nada, como em qualquer ano antes deste. As empresas ja
comecaram a colocar o planejamento em pratica, e quem e vendedor
agradeceu, pois 0 Carnaval nao caiu em marc¢o; 0 mercado, por sua vez,
volta a aguecer mais rapido depois das festas de fim de ano.

Estava bem normal, né? Estava.

MARCD, 2020

Uma doenca, que surgiu no final de 2019 na China, se espalha pelo mundo
todo. No dia 11 de marco, a Organizacdo Mundial da Saude (OMS) declara
uma pandemia, causada pela covid-19. Governos passam a tracar planos
para proteger a populacdao. Como ainda nao existe um medicamento nem
uma vacina para combaté-la, € urgente cuidar das pessoas, afasta-las do
virus enqguanto a ciéncia estuda o que esta acontecendo e busca uma
solucdo para a sociedade. Entre as medidas adotadas esta o distanciamento
social, ou seja, os individuos devem ficar em casa, saindo apenas em
situacoes essenciais. E decretado o fechamento de escolas e do comércio. No
mundo inteiro. Uma crise sem precedentes, varrendo como um tsunami
agueles projetos tdo bonitos desenhados pelas empresas. Shopping centers
sao fechados e as ruas, esvaziadas; o home office é adotado numa tentativa
de diminuir a circulacdo humana.,

A doenca, que havia pouco tempo nao era conhecida, se transformou no
maior desafio social das ultimas decadas. De uma hora para outra, tudo
aquilo que foi programado precisou ser refeito. E em questdo de dias. A crise
parece inevitavel, porque, convenhamos, guem se prepara para uma
pandemia mortal? Ninguem coloca isso no planejamento do ano. Até 2020,
porgue eu aposto que daqui para a frente toda empresa, por menor que seja,
vai considerar um surto epidémico como esse.



Tentamos lidar com a falta de contato social, o medo do virus, a
inseguranca profissional e, ainda, equilibrar as tarefas do trabalho com a
casa e a familia. 0 mesmo aconteceu com as marcas. De repente, tudo
precisou ser replanejado e, mais, reinventado. E em tempo recorde. Na
Chilli Beans, lider em Oculos escuros e acessorios da América Latina,! ndo
foi somente a estratégia financeira, agravada pela alta do dolar, que teve de
ser refeita. Todo o planejamento de lancamentos, marketing,
relacionamento com o cliente e fortalecimento da relacio com os
franqueados foi reformulado em trés dias de muitas reunides. Nao dava
para esperar de bracos cruzados ver o que iria acontecer. Caito Maia, CEO da
marca, colocou toda a sua forca e experiéncia e tracou um novo plano junto
com a sua equipe.2 Com tudo resolvido e com o cenario tracado, conseguiu
canalizar suas energias em ser criativo. Sim, da criatividade é que nascem
0s maiores insights para novos negocios. Assim como ele, varios
empresarios precisaram se reinventar. Desde grandes marcas até o pequeno
comercio de bairro e as medias empresas. Caito tinha certeza de que tudo
daria certo? Claro que nao, o que nao o impediu de acelerar e seguir em
frente. Varejo é isso. Ser atingido pela mudanca de planos a qualquer
momento, levantar rapido e olhar em volta, perguntando-se: “Como eu viro
essa situacao?”.

Eu sei bem o que e seguir em frente diante de adversidades. Meu nome
é Alfredo Soares e na minha trajetdria ja passei por muitos perrengues. E
sucessos também (todos precedidos por perrengues). Eu comecei vendendo
cartdes de visita e fazendo sites quando ainda era adolescente. Ao longo da
minha carreira, abri empresas, fechei outras, tive socio, desfiz sociedade, fiz
dividas, mas nunca desisti. Até que criei uma plataforma que, ao ser
vendida, muitos anos depois, rendeu um lucro milionario e levou minha
carreira para outro patamar. Hoje sou socio de uma das maiores empresas
de e-commerce do mundo, a VTEX. No entanto, nada nasceu do dia para a
noite. Foram doze anos de historia.



Da criatividade 6 que nascem oS
malores InSIgnts para novos
negacios

No meu primeiro livro, o Bora vender (Editora Gente, 2019), contei a
minha trajetoria e como ter uma atitude empreendedora me ajudou na
carreira. Eu tinha essa vontade de mostrar aos outros a importancia da
venda por influéncia e como montar uma loja virtual para comecar um
negocio na internet. Divulguei o conhecimento acumulado naqueles doze
anos de batalha, porque eu sei que existe muita gente passando pelo que
passei para levantar um negdcio. Nada teria acontecido se eu nao fosse um
bom vendedor. Mais do que bom, eu era obstinado, a ponto de ser chato.
Revelei que a jornada n3o € facil, mas existem estratégias para passar por
ela. Agora, no Bora varejo, trago para o leitor algumas experiéncias dos
maiores empresarios do varejo brasileiro. Vou compartilhar as estratégias
para realizar a transformacao digital de maneira acelerada durante a
guarentena imposta pela covid-19 - e depois que ela passar, porque nada
mais sera igual.

ENCONTRO GOMIGO MESMO

A quarentena nao obrigou apenas as pessoas a encontrar um novo meio de
trabalhar. Nos entramos em luto como sociedade por aqueles que ficaram
doentes e pelos que perderam a vida. E quem continua respirando, de certa
forma, perdeu um tipo de vida - a vida que sabia viver. 1sso, a0 mesmo
tempo, obrigou a maioria de nds a se aprofundar internamente, a viver o



proprio mundo e a se conhecer melhor. E essa profundidade é a melhor
ferramenta para a evolucao.

Pela incerteza e pela proximidade da morte, todo mundo ficou mais
sensivel, e comigo ndo foi diferente. Foi neste momento de
autoconhecimento compulsoério que revi a minha trajetoria e descobri que
precisava aplicar o desapego ndo so de coisas tangiveis mas tambem das
emocionais. Pois digo com toda certeza, em um momento como 0 que
vivermnos, ou se sai melhor ou se sai pior. E eu tinha certeza de que nao seria
0 mesmo depois desses meses. Logo no inicio, me preocupei muito e foquei
em proteger a mim e a minha familia. Nessa evolucio, reavaliei alguns
setores da minha vida e tomei decisOes importantes, como terminar um
relacionamento amoroso que descobri que ja ndo tinha o mesmo
significado. Foi a profundidade da quarentena que me fez enxergar essa
realidade. Também foi a hora de adquirir novos habitos imprescindiveis
(como me virar minimamente na cozinha) e comprar um videogame. Era
um pequeno passo para qualquer um olhando de fora, mas um salto gigante
para uma pessoa como eu, que sempre fui tdo expansivo. Eu sempre gostei
de gente, de confusdo, de estar com as pessoas, os clientes, a equipe.
Confesso que, com as transformacodes que viriam a acontecer, quase nao
usei o videogame. Nos poucos momentos em que joguei, porem, tive a
honra de dar boas surras no Tallis Gomes e no Anderson, meu amigo de
infancia. (Ndo poderia deixar passar a oportunidade de registrar isso aqui.
Ganhei, sim!)

Assim como aconteceu com muitos, no comeco fiquei preocupado e
desmotivado. Estava dentro de casa e sem perspectiva de voltar a ter a
mesma rotina de antes. Nesse periodo de encontro comigo mesmo, recebi
duas mensagens que me marcaram mauito. Uma foi do meu pai, Alfredo
Maia, o responsavel por me ensinar a ter atitude, sem deixar de lado meus
principios e valores. Ele dizia assim:

“Filho, liderar no sucesso e no lucro muitos fazem.
Liderar na crise e com desafios, so 0os competentes conseguem.”

A outra mensagem foi do Mariano Gomide, CEO da VTEX e um dos
principais executivos brasileiros:

“Esta preparado? Vocé foi criado e foi treinado para este momento.
Influenciar as pessoas, ajudar as pessoas.



E esse momento chegou!”

Com as palavras dessas duas pessoas tao importantes na minha vida,
vi que ndo poderia ficar paralisado. No mundo dos negocios, existem dois
tipos de lider: aqueles que sdo otimos comandantes quando o mar esta
calmo e os que crescem diante de uma tormenta. Eu sempre fui a segunda
opcdo. E ai me perguntei: “P6, por gue eu ndo estou fazendo isso agora? Por
que estou parado quando deveria agir?”.

Decidi, entdo, parar de me autossabotar. Comecei olhando para mim.
Marquei fisioterapia (precisava fortalecer meu joelho havia tempos e
sempre adiava), me cuidei com as orientacdes do meu nutrologo Thiago
Volpi e escolhi revigorar meu lado psicologico e espiritual, em consultas que
eu poderia fazer sem sair de casa.

Nessa busca, tive a ajuda e a cooperacdo de pessoas muito importantes.
Uma delas e o fotografo Everton Rosa, 0 melhor retratista do Brasil. Antes
mesmo de a pandemia ser declarada, ele conseguiu captar, por meio das
lentes, as minhas preocupacdes. Ouvi dele: “Voce ndo esta satisfeito com o
conforto e o conformismo deste momento”. Escutel e absorvi.

Também tive o Alexandre Imperador, meu treinador de boxe, como
grande incentivador. Treinando todos os dias, ele ndo foi s6 meu técnico,
mas meu amigo, minha grande influéncia de positivismo e otimismo. Foi
ele quem me incentivou a escrever este livro, botou pilha quando falei sobre
a ideia de fazer lives. A noite me mandava mensagens pelo WhatsApp,
alertando-me para ndo vacilar na alimentacdo. Vou falar a verdade: me
senti o proprio Rocky Balboa quando viajou para a neve a fim de se preparar
para a luta no filme Rocky IV.

Mas ndo parei por ai.

Nessa busca por um proposito maior em dias de muita incerteza
econdmica, eu senti a necessidade de dar minha contribuicdo para a
sociedade, ser mais colaborativo e colocar a minha experiéncia profissional
para ajudar o empreendedor brasileiro a passar pela crise.

Afinal, eu sempre me del bem na crise. E tinha que liderar um novo
movimento.

CONTRIBUIGAD PARA 0 VAREJD



Logo na primeira semana liberei a venda de Bora vender por R$ 1,99 na
Amazon. A minha ideia era deixar a informacdo mais acessivel ao maior
numero de pessoas. Lancei também um kit complementando o livro, um
curso ensinando a montar um e-commerce gratis e o acesso a Loja
Integrada, plataforma de e-commerce para lojas virtuais. O resultado foi
compensador: 30 mil lojas virtuais criadas em um mes.

surgiu, entao, a ideia de fazer lives, ou seja, transmissoes ao vivo pelo
Instagram com os maiores empreendedores e empresarios do pais. Eu
mesmo liguei para cada um deles para fazer o convite. Confesso que alguns
foram bem dificeis, mas o resultado final foi animador. Reuni Mariano
Gomide, da VTEX; Paulo Correa, da C&A; Renata Vichi, do grupo CRM
(Kopenhagen, Brasil Cacau, Lindt e Kop Koffee), Caito Maia, da Chilli Beans;
Rony Meisler, da Reserva; Nizan Guanaes; e tantos outros importantes
nomes a fim de que contassem suas experiéncias e solucdes para enfrentar
a crise. Foram quatro semanas trocando conhecimento em 92 lives e mais
de 100 posts carregados de conteudo. E, para finalizar, fiz o Bora varejo Day,
que aconteceu no dia 20 de maio. Figuei 10h32min57s no ar em 14 lives com
grandes nomes do mercado para discutir o futuro do varejo. 0 que eu
aprendi com essa galera toda vale muito mais do que 100 lives, foi como
viver 10 anos em um mes.

Ah, a guarentena ainda me rendeu uma cabeca raspada, mas essa
historia eu conto melhor mais para a frente.

Foi desse momento tao importante e da minha vontade de contribuir
para o crescimento do varejo brasileiro que este livro surgiu. Ele também
ndo estava nos meus planos. A minha ideia era lancar outro livro so em
2021, mas tudo mudou para mim e eu quis deixar registrado ja. Foram
apenas 25 dias para escrever esta obra. O Bora varejo nasce para marcar
essa nova era na minha vida.

Veja bem: eu deixei a zona de conforto de lado, que me trazia uma
sensacao de seguranca, para crescer. Claro gque sem a guarentena eu
continuaria a trabalhar, mas com certeza nao lideraria tantos projetos ao
mesmo tempo nem me exporia ao ponto que cheguei. Eu ja tinha passado
por tantas tempestades, mas havia alguns anos vivia uma vida gquase
previsivel: administrando e crescendo o negocio, ampliando redes. Era tudo
muito conhecido, por isso eu me sentia confortavel. A quarentena me jogou
de volta na floresta no meio da noite com um canivete na mao, o lugar
onde ja estive e do qual soube sair mais de uma vez. E dessa vez ndo era so



eu que precisava atravessar o mato até chegar o amanhecer. Todo mundo
estava na mesma. Eu adaptei meus negocios ao momento de restricdo que
estavamos passando e dai nasceram o Bora Varejo, o Exército Bora Vender, a
G4 Lives; vieram novos patrocinadores, novas palestras, novo cargo na
VTEX, novos boards e novas solugdes para o e-commerce.

Eu criei essa jornada que marcara a minha historia e a transforma
daqui em diante. E, no fim, aquela quarentena que me entristeceu, me
deixou introspectivo, se tornou um dos ciclos mais transformadores da
minha vida.

E vocé? Ja pensou no que a quarentena trouxe para a sua vida? Ja
pensou em como essa crise pode ser enriquecedora para aprender? Eu nao
estou romantizando esse periodo tdo triste pelo qual estamos passando,
mas e minha obrigacdo sacudir vocé para que reaja. O que esta tirando
disso? O que existia ai dentro de vocé que era desconhecido? O leitor pode
até achar loucura, MAS A HORA E AGORA. Quando uma crise se instaura, é
como se apertassemos 0 pause em determinados consumos, em
comportamentos automaticos; guando tudo é retomado, porém, existe uma
demanda reprimida, novos desejos foram criados - as pessoas
reorganizaram as prioridades e querem viver mais do que nunca depois da
privacao. A crise, portanto, pode ser um dos melhores momentos para
empreender. Ndo perca tempo. O que os grandes lideres ensinam - e vocé
vera nas proximas paginas - é que ndo da para ficar parado e esperar o dia
seguinte. A crise tem data para acabar e quem se prepara sai na frente.

Tem uma marca? Ja imaginou como posiciona-la? Ja pensou como sera
depois gue a loucura gque enfrenta passar? Como pode se aproximar dos
seus clientes? Vou contar um segredo: vender ndo é so fazer caixa, nio € so
oferecer um produto na expectativa de receber algo em troca por ele. Essa
era a posicdo do antigo comércio. Nesse tipo de negodcio, o dono - o
comerciante — escolhia 0 melhor ponto comercial para abrir a sua loja, fazia
um estoque e aguardava o cliente comprar o que ele vendia, ou seja, o
consumidor vinha até o produto.
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VAREJO CONTEMPORANED

Os tempos sdo outros. O comércio como era feito antigamente perdeu
espaco, abrindo caminho para o novo varejo. Nesse tipo de negocio, ndo é
mais preciso ter a melhor loja do shopping para ser grande. Nao interessa o
gue voceé vende. O importante é construir uma marca forte e conhecer a sua
audiencia. Isso significa que o foco esta no cliente. Vocé precisa saber quem
é ele, descobrir as suas necessidades e como pode ajudar a resolvée-las. Criar
estratégias para se comunicar com o consumidor. A antiga maxima de que
este ia até o produto deixa de ser verdade. Agora, o produto é que vai até o
cliente. Realizar uma venda ja nio € a unica finalidade. Vender tem a ver
com relacionamento, com a experiéncia que o comprador tem ao entrar em
contato com vocé e conhecer a sua marca. E, agora, mais do que nunca, tem
a ver com confianca: o produto vai chegar na data? Vai estar bem
embalado? A pessoa que realizou a compra vai se sentir segura, cuidada, por
aguele negocio no qual decidiu gastar o dinheiro que hoje vale ainda mais?



0 pos-venda nunca foi tdo importante. E uma questo de encantamento. A
isso chamo de varejo contemporaneo. Quando compramaos, estamos sempre
em busca de uma experiéncia.

Na crise, o comércio baseado pelo ponto comercial perdeu sua
importancia e sofreu com a queda no numero de clientes. Ja aguele
varejista que cuidou da sua audiencia, fortaleceu valores, descobriu novos
canais de venda, passou de forma mais assertiva pelos meses de isolamento
social.

Outro ponto que conta a favor desse empreendedor é a transformacao
digital. Isso significa ndo ter apenas um e-commerce fortalecido, mas usar
as ferramentas da internet para vender e estar perto do seu consumidor.
Midias sociais (Instagram e Facebook) ou WhatsApp sdo meios de atingir
esse objetivo e se colocar proximo dele. Quem vende encantamento faz com
que seu relacionamento com o cliente continue mesmo de longe, em
conversas pelas redes, ao entrar em contato com ele por mensagem,
oferecendo produtos que atendam ao momento, respondendo com
prontiddo aqueles que estdo abalados emocionalmente e vivendo uma
incerteza grande.

vale lembrar que o e-commerce vem crescendo muito no Brasil.
Segundo o estudo Webshoppers,? realizado pela Ebit/Nielsen em 2019, as
vendas on-line aumentaram em 16% e movimentaram quase R$ 62 bilhdes.
Esse valor e quatro vezes maior do gue o registrado em 2010, classificando
esse tipo de negdcio como uma das principais alternativas para escalar
vendas.

No volume de pedidos, os resultados tambem sdo animadores. 0 estudo
citado indica um aumento de 21%, em um total de 148 milhoes de pedidos a
um ticket médio de R$ 417. E mais: 10,7 milhGes de novos consumidores
chegaram ao mundo das compras digitais em um ano. A pesquisa ainda
mostra que os sites de busca e as redes sociais sao 0s principais caminhos
gue levam os compradores até as lojas on-line.

Com a quarentena, esse tipo de venda se fortaleceu ainda mais. Quem
conhecia os seus clientes, ja estava com um e-comimerce montado, usando
redes sociais no negocio ou criando novas estrategias para chegar ate eles,
com certeza se saiu melhor. Mariano Gomide,* CEO da VTEX, compara a
reacdo a covid-19 com uma preparacdo para uma maratona, a corrida de 42
quilometros de distancia. Imagine so: um corredor se preparou direitinho,
fez seus treinos com regularidade e, quando estava prestes a cruzar a linha



de chegada, foi obrigado a correr mais alguns quilometros. Como se
preparou corretamente, tomou folego e terminou a prova. Com o varejo na
pandemia, aconteceu a mesma coisa. Quem estava preparado com essa
visdo de levar o produto até o cliente teve folego para seguir em frente.

Da medo? Sim. No entanto, empreender e se jogar de cabeca no caos,
achar que ndo vai conseguir, mas saber que no fim tudo da certo. Use esse
sentimento a seu favor para ressurgir, se reinventar. Na vida vencemos,
mas erramos e perdemos também. Esse é mais um ciclo.

E nao se assuste com a crise, afinal essa ja ¢ uma realidade do nosso
pais. “Se juntarmos a criatividade do varejista brasileiro com a velocidade
de reacdo para implantacdo de novas estrategias, que foi exemplar, e as
oportunidades que o0 mundo vai dar, teremos coisas muitos boas em 20217,
me falou Mariano Gomide.

Entende agora por que é a hora certa de comecar? Vocé ndo precisa ser
génio, basta ter atitude, coragem de executar e ndo perder a velocidade.
Nada vem pronto, mas o conhecimento o ajudara a criar o caminho do seu
proprio negdcio. Estamos passando por isso juntos. E é minha obrigacdo - e
um prazer - trazer para vocé, o mais rapido possivel, informacéo
privilegiada para superar essa crise. O varejo esta longe de acabar, porque
ele nunca acaba, so € reinventado por quem tem coragem de agir diante da
tempestade. #Boravarejo!

Quer assistir a todas as lives? Utilize 0 QR code acima ou acesse
alfredosoares.com.br/g4lives
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a muitos anos eu falo sobre a importancia da digitalizacdo nas empresas e
como isso auxilia nos processos de producdo, atendimento e
crescimento. Ndo so na finalizacdo de uma compra, mas em toda a
cadeia do negdcio. Qualquer negécio (qualquer um mesmo), seja de
produtos, seja de servicos, pode se beneficiar de automacao e
conectividade. Algumas organizacfes ja estavam passando por essa
transformacao, mas a quarentena de 2020 pegou todo mundo de surpresa,
obrigando-as a acelerar o processo de digitalizacdo. O que estava previsto
para ser colocado em pratica nos proximos anos foi rapidamente posto em
acao em meses ou dias. No mercado, essa movimentacao ficou conhecida
como “um ano por més”, ou seja, as evolucdes que poderiam acontecer no
ano seguinte foram adiantadas e executadas em trinta dias. A conversa da
grande maioria dos empresarios antes da crise era que ndo valia a pena
investir tanto no digital, pois a demanda ainda era pouca e desviava a
atencao de onde estava saindo a maior parte do faturamento. Eu sinto
dizer, mas esperar a procura acontecer para fazer qualquer coisa € a cara do
erro. Vocé precisa criar o recurso para o cliente. Ele ndo vai bater na sua
porta e sugerir que um sistema de CRM! seria muito melhor, vai? E
obrigacao do empreendedor oferecer isso.

Tambem houve disruptura em algumas empresas. Conheci uma
companhia de seguros, sediada no Rio de Janeiro, com um perfil bem
conservador, gque na pandemia se viu obrigada a incorporar uma nova
rotina, considerada inviavel poucos meses antes. Fechamentos de contrato
em S3o Paulo, por exemplo, sO eram permitidos em reunides presenciais. Os
executivos tinham de fazer, pelo menos, duas viagens para a finalizacao do
projeto. Agora, o processo € 100% on-line. A assinatura de contratos tambem
passou a ser digitalizada, por meio de um aceite por SMS. Vitor Escocard,?
especialista em seguros e planejamento financeiro, esteve a frente dessas
mudancas: “Em menos de um meés, conseguimos aprovar internamente um
modelo de negocio 100% digital. E ndo havia nenhum plano para que isso
acontecesse nem no proximo ano. Também criamos uma metodologia para
prender a atencao do cliente durante a reuniao on-line. Aprendemos
guando fazer a apresentacao do projeto e o timing para voltar a falar
diretamente com o cliente, olho no olho, sem dispersar a atencio. E
aprendemos testando. Antes, os treinamentos aconteciam duas vezes por
mes. Assim que a quarentena chegou, passamos a fazer duas reunides por
dia ate encontrar o melhor metodo para falar com nosso cliente”. A
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Im potencial gioante no Bragi

PILAR 2- PROPOSITD

Hoje nos acostumamos a falar muito de propésito, principalmente nas
redes sociais. Desde gurus, passando por coaches e especialistas em gestao,
todo mundo quer dar seu palpite sobre o que isso significa. Proposito € o
motivo para se levantar todos os dias da cama, o chamado da alma, a
esséncia de uma pessoa ou organizacdo. E o que vocé veio trazer a mesa do
mundo. As definicdes podem mudar, mas é unanime que propdsito é o que
separa negocios fortes de vulneraveis, lideres excelentes de capatazes, e
divide também individuos realizados daqueles que ndo conseguem estar em
paz consigo mesmos. Como nao sou coach nem guru, posso dizer com
seguranca apenas a respeito do proposito no mundo dos negocios, no qual
acredito que essa palavra ganha um significado ainda maior. O propdsito de
uma marca é entender como ela pode fazer a diferenca e se tornar relevante
e util para os seus clientes. Como ela serve ao cliente, mais do que
simplesmente atende-lo? Para vocé ter nocao, o proposito saiu das reuniges
de planejamento estratégico e se tornou tdo relevante para os consumidores
finais que 77% destes esperam que as marcas contribuam mais para a
sociedade em comparacao com o que faziam no passado, e 82% consideram
muito importante que empresas demonstremm alto grau de
responsabilidade.”
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realidade; é preciso encarar o cenario adverso de frente. Isso significa até
tomar alguma atitude mais dificil, como demitir uma parte da equipe. Veja
bem, isso ndo é ser mau. E ser justo e pragmatico em um momento de crise.
N&o adiantava ser apenas positivo. Quem so vé o lado bom das situacdes
ndo se prepara para cenarios adversos. E o famoso “relaxa, tudo vai dar
certo”.

PILAR 6 - LEALDADE

Lealdade tem a ver com honra e principios. Nesta quarentena, ficou
evidente a importancia de ser leal com a sociedade em gue se vive e consigo
mesmo. A sua verdade precisa prevalecer nas relacdes. E no trabalho
também. E os erros e traicoes se tornam publicos rapidamente, sem perdao.
Estamos, afinal, na era do “cancelamento” nas redes. Os usuarios das redes
sociais se unem rapidamente para revidar empresas ou pessoas que sao
incoerentes com seus principios ou com o seu discurso. E, mesmo quando
parece que manter o status quo pode ser o mais lucrativo, ndo se engane: a
verdade sobre suas praticas sempre vem a tona, e no final sai carissimo
corrigir uma crise de confianca. Tenho um amigo gue enxergou que a
empresa em que trabalhava nao estava alinhada com o que ele acreditava
ser certo, nao tinha as mesmas virtudes gue ele, e isso gerava um mal-estar
imenso. O resultado foi que mesmo no meio de uma crise ele preferiu sair.
Ele foi leal consigo mesmo. A escolha foi dificil, mas a sensac&o de estar no
caminho certo é o que nos deixa dormir todas as noites. Ndo abra méo dela.

PILAR 7 - SOLIDARIEDADE

A maioria das marcas se engajou em projetos sociais a fim de ajudar
aqueles que estavam passando por necessidades. No entanto, ser solidario
nao € so fazer doacdo. E usar o seu poder de influéncia e a responsabilidade
social para proteger as pessoas; mais do que a doacao, vocé precisa enxergar
se tem poder se corrigir injusticas e agir sobre isso, porque todos os seres
humanos sdo vizinhos dentro da aldeia global. A Reserva tem a cadeia de
fornecedores toda baseada no Brasil, e o Rony Meisler se preocupou em
manté-la para ndo matar essa cadeia produtiva. A Singu, especializada em
delivery de servicos de beleza e bem-estar, abriu mao dos lucros e criou um
fundo para auxiliar financeiramente as manicures que nao podiam
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uando as restricoes de distanciamento social impostas pela pandemia

foram anunciadas e as empresas precisaram fechar seus pontos

fisicos de um dia para o outro, eu tenho certeza de que a primeira

pergunta dos gestores foi; “E agora?”. Bateu o desespero. E normal,

mas ficar desesperado tem data de validade. O que eles precisaram

fazer foi aceitar o momento e criar estrategias para passar por ele. Eu
digo, portanto, que empreender ndo envolve sé fazer negdcios. E um estado
de espirito, um animo para estar pronto para responder ao que lhe for
lancado - e todo dia ha alguma novidade na vida do empreendedor, com ou
sem pandemia. E necessdrio saber potencializar as ocasides boas e
administrar aquelas que nao sdo tédo favoraveis.

Uma das minhas missdes de vida € digitalizar o varejo brasileiro - o
que, com as lojas fechadas, se tornou uma solu¢do urgente para continuar
as vendas e salvar o caixa das empresas. O varejista tem que usar a internet
para vender, e ndo ficar esperando para vender pela internet. Os negocios
que correram para adaptar seus processos logisticos e centralizar as
operacOes no ambiente digital tiveram otimos resultados.

No Grupo Arezzo&Co, detentor de sete marcas (Arezzo, Schutz, Alexandre
Birman, Anacapri, Fiever, Alme e Vans), uma das solucdes encontradas foi
transformar todos os funcionarios, todos mesmo, até o CEO Alexandre
Birman, em sellers. Eles se tornaram vendedores das marcas por meio de
vouchers com descontos exclusivos, fazendo divulgacao em suas redes, cada
um na sua bolha, mas com um poder de disseminacdo por serem pessoas
confidveis para os seus contatos. Em duas semanas, esse grupo vendeu R$ 1
milhao.! E a comissao virou um fundo de apoio aos vendedores das lojas que
estavam sem remuneracao completa por causa do fechamento do comercio
fisico. O leitor se lembra dos pilares do novo normal do capitulo anterior?
Quantos vocé conseguiu contar aqui? Todos!

Outra frente atuou junto as multimarcas e aos franqueados. Apesar de
ja incentivar a omnicanalidade, existia uma resisténcia dos lojistas quanto a
isso. Nessa estratégia, vocé unifica todos os canais — web, aplicativo, redes
sociais, e-commerce, lojas fisicas - e oferece uma experiéncia tinica ao
cliente. Ele ndo precisa se preocupar com nada; o seu sistema vai atendée-lo
em todos os ambientes possiveis, sempre conectando as informactes. Na
guarentena, os pontos fisicos viraram ship from store (na traducfo, remessa
da loja), disponibilizando o estoque para as entregas, e o0s vendedores
fizeram negocios on-line. Com essas iniciativas, o crescimento foi de 400%.
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A repercussao fol tanta que o assunto ficou entre os mais comentados
no Twitter e um boicote foi proposto. A situacdo ficou ainda pior quando,
apos prometer que preservaria seu quadro de funcionarios, a rede demitiu
seiscentas pessoas em plena pandemia. A lealdade, de novo. O episodio
mostrou que ndo basta se adaptar a crise, mas e preciso ouvir o seu publico,
aproximar-se das suas preocupacdes e criar empatia com as situacodes
criticas que afetam a sociedade. E necessario entender o novo normal e
saber trabalhar com as regras dele. A crise passa, mas as novas regras vao
permanecer.

0 RESSURGIMENTO DA PERMUTA

Nos negocios, a economia criativa tem um papel fundamental. Esse
conceito se refere as acbes que sdo implantadas com oS recursos
disponiveis, resultando em ideias inovadoras e que geram valor economico,
como a permuta. SO que o antigo sistema de trocas se profissionalizou para
atender aos negocios, ajudando-os de forma mais efetiva. 0 modelo basico -
o bilateral - era aquele em que duas empresas faziam trocas entre si de
produtos ou servicos de interesse para ambas. No entanto, ja existem
plataformas profissionais que permitem trocas multilaterais, em que varias
companhias formam uma rede e trocam produtos e servigcos por meio de
creditos obtidos com a realizacdo de cada negocio. Ou seja, uma empresa
oferece seu servico ou produto para a empresa X e pode usar esse crédito
para comprar da empresa Y. Vocé ndo precisa trocar com quem
necessariamente adquiriu a sua oferta. E um sistema que ajuda todo
mundo e protege o fluxo de caixa, um dos problemas enfrentados pelo
varejo e que se intensificou durante a gquarentena.

A Permute,® especializada em permutas multilaterais, tem uma lista de
setecentos afiliados em setenta segmentos diferentes e viu crescer a
entrada de novos clientes em 79% nos meses de marco, abril e maio de 2020
em comparacio aos tres meses anteriores. O CEO Alessandro Candiani
considera que, além da necessidade das empresas de proteger o caixa, o fato
de as pessoas terem mais tempo para pensar em projetos que estavam
parados, como reformas, fazer midias de divulgacdo e gerar lucro durante a
crise, impulsionou esse crescimento. Ja diria o ditado: “Quem tem grana
nao tem tempo, e quem tem tempo nao tem grana”, Tem-se muitas ideias e
projetos para tirar da gaveta, mas a liquidez durante a crise é escassa. A
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