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E DESEO R P

eu, VOCé... e a criagcao de uma

CULTURA ANALITICA

a se vao 20 anos desde que comecei a escrever na
Empresario Digital de maneira consistente. Criar uma
revista foi um dos maiores desafios da minha vida e me
trouxe muitas oportunidades - a maior delas sendo a
capacidade de interagir com pessoas extraordinarias e
conhecer historias incriveis.

Publiquei mais de 220 edicdes com entrevistas plenas de

aprendizado e riquissimas em informacdes, tudo o que

adquiri de conhecimento por meio delas, foi inestimavel.

Nao apenas porque, mas ha dicas excelentes, aplicaveis e

comprovadas, mas também porque sempre aproveitei para

trocar experiéncias em relacao a cultura analitica e

m contribuir, em muitos casos, com novos insights. Em cada
oportunidade, plantei uma semente que se transformou
numa arvore de conhecimento, da qual os frutos tém sido,
. principalmente, contatos prosperos. Sim, eu tenho muito
ﬁ orgulho da minha rede de contatos, respeito cada uma das

conexoes que fiz ao longo dessa jornada.
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Como todo humano, claro, nem
sempre acertei. As vezes, um feedback
mais duro afastou pessoas queridas,
quando tudo o que eu queria era
transferir um ensinamento ou dar uma
opiniao sincera.

Alias, o tempo me ensinou que palpites
de pouco servem, precisamos contribuir
quando temos, de fato, uma vivéncia
cujo compartilhamento pode ser util a
alguém. Tambéem aprendi que mentes
criativas se expressam de maneira a
colocar uma ideia maluca em um
contexto onde a coragem baliza o
quanto é possivel seguir com ela.

Ah, como eu gosto do campo das
ideias... de exercitar a resolucao de
problemas pensando em cada um deles
como uma oportunidade de construir
algo novo, melhor e, quica, capaz de
ajudar na transformacao.

Em todo esse tempo, contribuir é o
que mais me motiva. Fico muito feliz
quando posso colaborar, de alguma
forma, para a melhoria e a
transformacao de uma pessoa ou de
uma empresa. E, nessa fase da minha
vida profissional, tenho reunido muitos
cases de sucesso e, também de
insucesso, para reunir dicas que

possam servir para a construcao de
uma cultura analitica.

Entao quero te fazer um convite. Se
voceé se lembrar de alguma histdria ou
até mesmo fato que eu desconheca e
gue tenha te estimulado a pensar em
algo, divida isso comigo por inbox.
Quero reunir mais e mais casos, pois
estou com um projeto de escrever
mais um livro e quero relacionar essas
conexaoes.

Se ainda nao tivemos a oportunidade
de fazer nada juntos, que tipo de ideia
vocé gostaria de me pedir? Eu quero
ouvir e tomar um café digital com
todos aqueles que fizerem contato.
Junto a publicacao do livro, também
qguero compartilhar um conjunto de
sugestoes e ferramentas essenciais
para a criacao de uma tao sonhada
cultura analitica.

Quer vir comigo nessa viagem?

i

Marco Marcelino | Publisher
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ANDREA DIETRICH

TRANSFORMAGCAO DIGITAL

JORBS 10 BE DONE

gue esta por tras de uma compra de um produto ou servico?
Além das necessidades basicas como se vestir, se alimentar ou
poder se deslocar de um lado para outro, existem motivacoes
mais profundas em suas escolhas, sejam elas funcionais,
emocionais ou sociais.

Entender essas motivacdes € o que faz uma marca ter ainda
mais valor na vida das pessoas. Quando pensamos sob a otica
do que o cliente quer resolver naquele momento, as inovacoes
ou agodes de marca sao muito mais efetivas.

Todos 0s nossos processos comeg¢am por isso: conversar e
observar os clientes.

O conceito de "Jobs to Be Done" foi popularizado por Clayton
Christensen, professor de Administracao na Harvard Business
School e conhecido pelos seus estudos em inovacgao.

in

Intrigado com a questao da inovacao, Christensen questionava
E - "E por que grandes empresas falhavam ao lancar novos produtos
no mercado, que nao atendiam as expectativas dos
consumidores. As empresas investem pesadamente em
E pesquisa e tecnologia, mas, ainda assim, mais de 90% desses
!::' langamentos fracassam no mercado.
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Entao, ele oferece uma nova
perspectiva para repensar a
segmentacao de mercado e a
inovacao. A proposta € simples: basta
olhar sob o ponto de vista dos clientes
e entender que eles s6 querem
resolver alguma coisa em suas vidas.

Quando as pessoas se veem tendo que
“fazer um trabalho” (ou get a job done),
elas “contratam” produtos ou servicos
para isso.

Essa teoria, entao, passou a ser
chamada de “Jobs to Be Done".

Freguentemente, empreendedores
pensam em termos de
funcionalidades: se o produto faz xy e
Z, entao as pessoas o comprarao. Ao
invés disso, pense no servico que
precisa ser feito, e qual a solucao que
vai encaixar nisso. Pense em solugoes
para servicos e nao em
funcionalidades.

Colocando em pratica

1. Observe os concorrentes e os
consumidores, focando em entender
suas necessidades e o que eles
guerem resolver.

2. Em geral, todas as tarefas que as
pessoas precisam executar (ou jobs que
precisam resolver) tém uma dimensao
funcional, social ou emocional.

Quando usar

Entendendo o que os consumidores
precisam resolver, & possivel descobrir
O que realmente motiva os
consumidores e, como encaixar a sua
estratégia nisso.

Esta metodologia ajuda a:

-escolher um mercado para entrar;

- decidir qual produto criar;

- desenvolver um produto mais
eficiente;

-aprimorar o processo de compra;

- criar uma abordagem de marketing
mais eficiente.

Como aplicar

- Realize pesquisas com foco no jobs;

- Utilize todos os dados disponiveis
sobre o cliente - CRM, Google
Analytics, redes sociais, etc;

- Entenda quem sao os seus
concorrentes e os seus diferenciais em
relacao a eles;

- Alie a empatia das personas com a
clareza do "Jobs to be done";

-Alinhe o "Jobs to be done" com o
branding, com o que a sua marca quer
para o cliente.

E vocé?

Ja tinha ouvido falar?

Vai aplicar?

Ref: Texto Comi}/o&'asorotto (Blog
Rock Content)
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Quais devem ser as 3
prioridades das PMEs no

NOVO NORMAL?

esde 0 ano passado, as pequenas e meédias empresas tém sido
muito afetadas pelos efeitos econdmicos da pandemia. Essas
organizacgoes, que hoje sao responsaveis por mais da metade
dos postos de trabalho na Ameérica Latina, segundo o ultimo
relatorio do Cepal, estdao em situacao de vulnerabilidade pelo
prolongamento da crise sanitaria.

Embora 2021 continue sendo um ano desafiador em termos
de recuperacao econdmica, eu ainda vejo oportunidades para
a reinvencao e até crescimento, sendo que todas elas passam
pela digitalizacao.

Aproveitar a tecnologia que esta disponivel € a melhor
maneira das PMEs se prepararem para o atual cenario instavel
do mercado. O relatorio CX Trends 2021, sobre experiéncia do
cliente, apontou que, mundialmente, 67% das empresas de
pequeno e medio porte, implementaram novas tecnologias ou
processos em 2020, o que as ajudou com a sustentabilidade
do negdcio durante esse periodo de crise.
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Com a restricao das interacdes
presenciais, a importancia de
proporcionar boas experiéncias de
atendimento de forma on-line, cresceu.
A pesquisa mostrou que uma unica
experiéncia ruim & motivo suficiente
para que os clientes procurem por
concorrentes, enquanto 75% afirmam
estar dispostos a gastar mais com as
marcas que proporcionem um bom
atendimento.

Os pequenos empreendedores ja
perceberam isso e, como resultado,
60% estao mais preocupados, neste
ano, com a experiéncia que oferecem
ao cliente, do que no ano passado. De
fato, o cliente € a verdadeira razao para
O hegocio existir, entao coloca-lo no
centro das decisdes é a melhor
estratégia para a prosperidade de uma
empresa. Com isso em mente,
compartilho aqui trés pontos
prioritarios para as PMEs em 2021:

1.

Esteja disponivel em todos os canais

No ultimo ano, os volumes de solicitagdes
de atendimento atingiram niveis recordes
e a tecnologia e a automacao se tornaram
essenciais para agilizar a comunicagao
com os clientes. Os consumidores de hoje
bbuscam se comunicar com as empresas
pelos mesmos canais que usam para
conversar com amigos e familiares, sendo
que, nos ultimos meses, 64% deles
experimentaram canais que nunca
haviam utilizado para falar com as PMEs.

E importante oferecer a maior
variedade possivel de formas de
contato, deixando que o cliente
escolha qual delas é a mais
conveniente no momento. Se estiver
na frente do computador, pode ser o
chat, mas se estiver com o celular na
mao, pode ser o WhatsApp. E por isso
que 59% dessas organizacdes estao
buscando novas maneiras de se
relacionar com seus clientes. Além
disso, as pequenas e médias empresas
com os melhores resultados de
experiéncia do cliente, tém 1,4 vezes
mais chances de usar os canais de
mensageria.

2.

Interprete os dados

Outro grande desafio para as PMEs e
interpretar a crescente quantidade de
dados gerados diariamente e saber
aplicar as melhores estratégias a
partir deles.

A pesquisa mostrou que os clientes
guerem, cada vez mais, usufruir de
experiéncias de compra digitais
simples e ageis. Globalmente, 59% das
pequenas empresas buscam
aumentar sua agilidade neste ano,
mas isto dependera da sua
capacidade de inovacao e
investimento em solucoes
tecnoldgicas.

Para trabalharem com mais eficiéncia,
precisam conseguir se adaptar
rapidamente as preferéncias dos
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clientes e estar mais bem preparadas
para administrar quaisquer desafios
gue estejam por vir. Isso pode ser
possivel com a analise e interpretacao
dos dados.

3.

Use tecnologias de suporte

A maior parte das PMEs tiveram que
adaptar seus estabelecimentos e a
rotina de seus funcionarios, as normas
de seguranca sanitaria para evitar
contagios. A mudanca das baias dos
escritorios para as mesas das nossas
casas foi abrupta, mas muitas PMEs
viram beneficios nesse modelo e
planejam permanecer com ele por
tempo indeterminado.

Enquanto 46% dessas empresas
anunciaram planos formais para o
home office, apenas metade dos seus

agentes de atendimento acreditam ter

as ferramentas adequadas para o
trabalho remoto.

Ao mesmo tempo, os lideres dessas
equipes afirmam nao ter os meios

corretos para medir a performance das

equipes nesta configuracgao.

Um recurso que pode apoiar amlbos os
lados e impactar diretamente na
experiéncia final do cliente € o
autoatendimento. As centrais de ajuda

funcionam como um filtro de problemas

e permitem que o time interno - e

também o cliente - encontre as respostas

que procuram de forma mais rapida.

Assim, eles podem se concentrar em
atendimentos mais complexos,
aumentar a produtividade e ainda
tornar a sua rotina mais feliz.

Nao € novidade que a pandemia
transformou a maneira como vivemos,
colaboramos e nos conectamos.
Conhecer e utilizar corretamente os
recursos tecnologicos disponiveis hoje
no mercado, significa estabelecer uma
vantagem competitiva para o negocio.
Os pequenos e medios
empreendedores podem economizar
tempo e dinheiro se souberem usar a
tecnologia a seu favor e, assim,
continuar apostando em inovagoes e
novas solucdes.

a
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Surpreenda-se com a impressora digital

colorida imagePRESS C10010VP.

Com um desempenho excepcional e alta
velocidade, a série imagePRESS C10010VP
da Canon produz uma vasta gama de
aplicagdes com a capacidade de processar
diversas gramagens de papel, suportes
sintéticos e folhas longas de até 1.300 mm
com qualidade superior e consisténcia de cor
em todas as paginas de cada trabalho.
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Até 100ppm


https://www.canon.com.br/
https://blog.serinews.com.br/imagepress-c10000vp/

a Mike Bonfim
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ano era 2002. O empresario Sergio Zimerman nunca
havia, até entao, pensado em trabalhar em um ramo
onde os principais clientes fossem gatos e cachorros.
Seu business na época era focado em alimentos e
perfumaria. Quando, por uma série de motivos, esse
negocio teve problemas, seu espirito empreendedor
acabou levando-o, quase sem querer, para o
segmento pet. Se a aposta deu certo? Hoje, a sua Petz
é lider absoluta do setor, um sucesso comercial tao
impressionante que, em setembro do ano passado, a
companhia entrou na B3, a Bolsa de Valores brasileira,
com um IPO (oferta inicial publica) que movimentou
valores na casa dos R$ 3 bilhdes.

Apostando em uma estratégia de omnicanalidade,
integrando seus canais de venda, a Petz tem sido uma
das empresas que podem se orgulhar de ter
melhorado seus resultados, em plena pandemia. SO no
canal digital, a companhia mais que triplicou as suas
vendas do ano passado para ca. Inquieto, Zimerman
tem investido ainda em feira para donos de pets (a
primeira do Brasil), em uma rede de hospitais
veterinarios (com a marca Seres) e em tecnologia de
ponta. Até inteligéncia artificial, para reconhecimento
facial de cachorros, a empresa ja tem no seu leque de
inovagoes.

Uma das grandes apostas dos investidores do
mercado de capitais, a Petz transformou até a sua
visao institucional: agora quer ser reconhecida como
o melhor ecossistema do segmento pet até 2025.
Alguém duvida?

Feliz companheiro de dois yorkshires e um gato, em
seu apartamento, mais cinco caes no sitio, Sergio
Zimerman conversou com a reportagem da
Empresario Digital sobre a onda de humanizacao dos
pets, a importancia de focar no bem-estar dos
bichinhos e, claro, os fatores que explicam uma das
historias mais bem-sucedidas de empreendedorismo
do Brasil. E o que vocé vai ler a seguir.
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EMPRESARIO DIGITAL - Estamos
entre os cinco paises que mais
registram cachorros de racga.

Como vocé vé a questao da cinofilia
no Brasil?

SERGIO ZIMERMAN - Vejo com
cautela. A boa cinofilia € contaminada
pelos maus criadores, agueles so
envolvidos com a questao comercial e
gue nao querem saber do bem-estar
dos animais. Alias, quando uma
empresa esta realmente envolvida
com a questao do bem-estar, ela
entende que uma compra em um
canil - geralmente de um cachorro de
raca - nao deveria ser um problema,
porque muitas pessoas acham que a
Unica opcgao certa é adotar. E eu digo
gue comprar ou adotar, guando se
trata da pessoa certa, alguém que ame
animais, nao faz a menor diferenca.
Para o animal, pouco importa. O que
interessa € como ele vai ser tratado
pelo resto da vida. No Brasil a gente
tem um mercado razoavelmente bem
desenvolvido, com bons criadores, mas
precisamos separar o joio do trigo.

ED - Por que justamente o Brasil se
tornou um case em quantidade de
faculdades de veterinaria?

SERGIO ZIMERMAN - Foi feito um
estudo recente sobre o sonho de
profissao das criangas, e muitas
meninas e meninos dizem hoje que
querem ser veterinarios. E uma forma
de transformar aquela paixao por pet
em profissao.

Muitas meninas e
meninos dizem hoje
que querem ser
veterinarios. E uma
forma de transformar
aquela paixao por pet
em profissao.

Mas, claro, essa profusao de faculdades
pelo Brasil todo, nao necessariamente
se reflete em qualidade. Temos otimas
faculdades, excelentes veterinarios
formados por elas, mas também muita
mao de obra malformada. Rodando
pelo pais, percebemos que, a despeito
do numero impressionante de
profissionais formados, ha bastante
dificuldade em um processo seletivo
para se construir uma equipe. Nao
adianta so ter o curso de veterinario, a
escola precisa ser boa.
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ED - Hoje, empresas mais liberais ja
permitem levar o animal de
estimacao para o trabalho. Como
vocé vé essa humanizacgao do pet?

SERGIO ZIMERMAN - N6s mesmos,
guando montamos o novo escritorio
em 2014, ja permitimos que todos os
funcionarios pudessem levar seus pets
todos os dias. Uma das medidas mais
recentes que adotamos dentro da
companbhia foi a “licenca-PETernidade”.
Sabemos que, quando voce compra
ou adota um pet, os primeiros dois
dias do animalzinho no novo lar sao
cruciais para a adaptacao. Entao nos
damos esses primeiros dois dias para o
funcionario lidar com esse momento
tao importante. Temos convidado
outras empresas a ter a mesma
iniciativa, e a Vivo, por exemplo,
aceitou prontamente. Queremos
disseminar esse conceito no mercado
porque, sob a 6tica do bem-estar do
animal, faz muito sentido.

Quando vocé compra

ED - Vocé era dono de um atacadao
e o transformou no Pet Center ou adota um pet, os

Marginal, que viria a se chamar Petz primeiros dois dias do
em 2014. Como surgiu a ideia de

redirecionar os seus negocios para
essa area de animais de estimacdo? g3io cruciais para a

animalzinho no novo lar

SERGIO ZIMERMAN - Meu adaptacao. Entao nos

conhecimento sobre o segmento pet damos esses primeiros
em 2002 era muito limitado. Eu sabia

qgue pet shop geralmente era uma loja dois dias para o

peguena com, no maximo, 150 metros. funcionario lidar com esse
E eu tinha, no antigo atacadao, uma

momento tao importante.
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area de 3.000mz2. Entao nao ligava
uma coisa a outra, mas eu tinha um
cunhado que fazia xampu para
cachorro, literalmente, no quintal dele,
e falava que esse mercado estava
crescendo e que eu deveria considerar
entrar nesse ramo. De inicio, achei a
ideia muito sem sentido, mas como
SOU Ccurioso, chamei o gerente da
Pedigree [marca de racdes] - um
pouco envergonhado, confesso - para
mostrar todo aquele meu espaco e
perguntar o que ele achava da ideia de
transformar aquilo em um imenso pet
shop. E a resposta dele foi: “depende,
vocé esta pensando em fazer alguma
coisa no estilo da Cobasi?”. Eu nunca
tinha ouvido falar na marca. Assim que
fui visitar as lojas gigantes que eles
tinham, tomei a decisao de que era
nesse negocio que eu iria entrar.

Pensei que, se havia espaco para
grandes lojas de pets nas zonas sul e
oeste de Sao Paulo, onde a Cobasi
tinha as suas unidades, por que nao
investir em outras nas zonas leste e
norte? Afinal, o morador dessas
regides Nao precisaria atravessar

a cidade inteira até chegar a

uma Cobasi.

Como eu nao conhecia nada do
segmento, meu primeiro impulso foi
me tornar franqueado deles. Eu queria
mitigar riscos, s que o gerente da loja
gue conversou comigo me disse que
os donos nao atendiam interessados
em franquias. Dito isso, parti para
aprender sobre o setor e, assim, nasceu
o Pet Center Marginal, que foi uma loja
inspirada no que eu vi na Cobasi, mas
Nnao uma copia.

Somos

apaixonados por

pets

B Mike Bonfim
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ED - De cara, quais foram seus
diferenciais?

SERGIO ZIMERMAN - Quando tive a
negativa da franquia, fui dez dias
consecutivos a loja central deles para
entender o comportamento do
consumidor. Eu nao tinha nenhuma
pretensao de ser melhor do que eles,
porgue ja tinham uma variedade
enorme de produtos, 17 anos de
mercado... Entao eu precisava prestar
atencao no que eles nao prestavam
atencao. Vi, por exemplo, que eles nao
vendiam filhotes porque achavam que
dava muita dor de cabeca. Entao fui
descobrir como se vendiam filhotes, e
Vi que era em porta-malas de carro e
em feira de estrada. Pensei que essas
opcoes tinham zero por cento a ver

com bem-estar animal. Vender
filhotes, para mim, fazia todo o sentido
se a gente tivesse foco na qualidade de
quem estava criando. Entao ja
nascemos vendendo filhotes.

ED - O que mais vocé quis fazer de
diferente?

SERGIO ZIMERMAN - Vi que na
Cobasi os clientes nao tinham
atendimento no corredor e ficavam
com muitas duvidas. SO havia
repositores, entao criei o conceito de
autosservico com atendimento: as
pessoas se serviam, mas havia
atendentes para tirar duvidas.
Também percebi que eles nao
identificavam cliente nenhum no
momento da compra, e eu achava
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que, para ter um relacionamento com o
consumidor, € muito ruim vocé nao saber
guem esta comprando. Entao, desde o
primeiro dia, davamos um diferencial
para guem era cadastrado e, assim
tinhamos os dados do cliente.

Ja na parte de servicos, estética e
veterinario, percebi que eles s6 alugavam
espacos. Eu investi em equipes proprias e
CLT, para que esses servicos tivessem o
padrao da empresa e um nivel de alta
qualidade.

ED - A Petz investiu bastante em
tecnologia nos ultimos anos. Que tipo
de necessidade vocés identificaram
para tomar essa decisao?

SERGIO ZIMERMAN - Temos duas agoes
mais marcantes no que diz respeito a
tecnologia, uma pelo carater de
competicao e outra pelo de inovacao.
Quanto a competicao, em 2015,
tinhamos basicamente uma rede fisica
de lojas e um e-commerce so para
cumprir tabela. Vimos, entao, que no
Brasil as vendas digitais nao tinham
nenhuma relevancia no segmento pet,
mas em outros paises estavam
comecando a ter. Ai passamos a fazer
investimentos nao s6 em tecnologia, mas
em cultura e processos para fazer a dita
omnicanalidade. A ideia era utilizar essa
base de lojas como pontos de
distribuicao das vendas das plataformas
digitais. Foi um trabalho bem longo,
comecou em 2015 e as primeiras lojas so
comecaram a ter esse servico em 2018.
Hoje nos temos

BB Mike Bonfim
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um modelo que tem 30% de vendas
digitais com 85% de omnicanalidade.
Eu diria que estamos entre os grandes
cases do varejo mundial no que diz
respeito a omnicanalidade - e isso tem
atraido o interesse de investidores
americanos, europeus, asiaticos e,
evidentemente, brasileiros, para a
nossa companhia. Essa opc¢ao foi
fundamental como diferencial
competitivo, inclusive para nos blindar
contra Amazon, Magazine Luiza e
todas as grandes plataformas digitais,
ja que conseguimos montar um
sistema no qual o custo € menor e o
nivel de servico € muito alto. Hoje, dos
produtos que saem da loja para a casa
do cliente, 94% acontecem em até um
dia util.

ED - E no que diz respeito a
inovacao?

SERGIO ZIMERMAN - Nosso outro
investimento de tecnologia foi em
termos de inteligéncia artificial para
reconhecimento facial dos cachorros.
O objetivo é identificar quando eles
gostam ou nao de um produto ou
brinquedo. Nao fizemos isso por
volume de vendas, mas pela marca da
inovacao. Tanto € que ganhamos o
Ledo de Ouro do Festival de Cannes
por conta de ser a primeira empresa
do mundo a usar inteligéncia artificial
em caes.

ED - A Petz deu um passo muito
importante no ano passado, que foi
abrir seu capital, e esta tendo

resultados incriveis. Por que tem
sido tao bem-sucedida?

SERGIO ZIMERMAN - Esse processo

de abertura de capital na verdade
comegou em 2013. Ficamos sete anos
nos preparando, criando governancga,
profissionalizacao, conselho, comités...
todas as boas praticas que companhias
de capital aberto devem ter. Entao o
IPO propriamente dito, veio sem
traumas, pela maturidade que a
empresa ja tinha. Estavamos ha anos
nessa dinamica de prestagao de contas
e de relacao com o investidor. A Unica
diferenca € que antes, tinhamos um
investidor, e agora temos mais de 70 mil
investidores. Neste pos-IPO, a
performance da empresa na bolsa esta
diretamente relacionada a essas agoes
anteriores. Temos mostrado, trimestre
apos trimestre, a nossa evolucao de
vendas digitais e de omnicanalidade.
Claramente temos feito um bom
trabalho e mostrado que ele vem
acompanhado de rentabilidade, porque
é dificil empresas que conquistam share
nesse mercado digital, ganharem
dinheiro ao mesmo tempo.

ED - Como voceé vé sua recente
experiéncia de atuacao em feiras
especificas para o seu publico?

SERGIO ZIMERMAN - Eu entrei no
segmento em 2002 e ja em 2004 eu
sonhava em fazer uma feira. Tentei, mas
Nao conseguia, era muito caro e naquela
€poca nao tive o apoio hecessario.
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Houve beneficios de
produtividade,
ganhamos em tempo
de deslocamento.

Demorou, mas finalmente em 2019,
conseguimos lancar uma feira para o
consumidor - foi a primeira iniciativa na
Ameérica Latina de uma feira voltada ao
tutor, e nao ao profissional do segmento.

E ela foi um sucesso absoluto para os
patrocinadores, expositores e nossa
expectativa de publico foi superada. Sob
todos os aspectos, foi muito bom. Entao
contratamos para 2020 uma feiracom o
dobro do tamanho, s6 que ai veio a
pandemia. Cogitou-se lancar em 2021,
mas, prudentemente, eu vetei, porque
achei que poderia acontecer o que de
fato aconteceu, que foi a segunda onda
do coronavirus. Mas acho que em 2022
conseguiremos lancar a segunda edicao
em parceria com a NurnbergMesse Brasil,
uma das maiores organizadoras de feiras
do mundo.

ED - A pandemia influenciou o seu
negocio para além dessa questao
da feira?

SERGIO ZIMERMAN - Muitas coisas
mudaram, incluindo ai a forma de gerir a
empresa. Com as videoconferéncias, hoje
faco sete ou oito reunides diariamente,
quando antes eram quatro, no maximo.
Houve beneficios de produtividade,
ganhamos deslocamento e comecamos
a conectar pessoas de diferentes regides
do Brasil. Para uma rede como a nossa,
que tem atuacao nacional, isso € muito
rico. Podemos juntar todos os gerentes
em uma plataforma e passar uma
mensagem em tempo real.

Quanto aos nossos consumidores, eles
também alteraram a maneira de
comprar. Vendiamos 7% pelo digital e
agora, No primeiro trimestre, foram 29%.
E ndo vemos motivo para esse numero
decrescer quando a normalidade voltar.
Imaginamos que continuaremos tendo
vendas expressivas - seja para o cliente so
retirar na loja ou receber no conforto da
casa dele.
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MARCELO PONZON|

PUBLICIDADE

12° ROUND

NACREDITAVEL! E assim que o locutor de uma luta se expressa
quando lutadores de peso conseguem chegar ao 12° round. A
lona ja esta totalmente respingada de sangue e os oponentes
fazem de tudo para se manterem em pé&, mesmo com todas
as pancadas acumuladas e ininterruptas, sofridas nos 11 gongos
ja superados.

Nao tem como nao espelhar esta situacao a nossa vida nestes
ultimos 12 meses de resiliéncia e malabarismos, para
ultrapassar o periodo mais desafiador de todas as nossas vidas.

Olhamos ao redor e nos deparamos com milhares de outros
lutadores em seus ringues e, assim como nos, lutando com
todas as suas forcas para superar esta fase.

Mas, novamente, no 12° round, quando imaginavamos ja ter
ultrapassado um periodo mais do que suficiente para vivenciar
esta luta, mais uma vez estamos diante de uma paralizacao
parcial da economia e um subito aumento de casos e mortes,
sO que agora, em funcao do total esgotamento do sistema de
saude, tanto publico como particular.

Milhares de pessoas ja ouviram o dito popular: “nada esta tao
ruim que nao possa piorar’, mas em minha trajetoria, procurei
sempre acreditar em outro ditado: “nao ha bem que sempre
perdure, nem mal que nunca se acabe”. Este ultimo, sempre
compreendi como o mais certo, nao somente por crenga, mas
por experiéncia de vida mesmo.
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Resistir a todos estes acontecimentos
nao é “bolinho”, os dias passam,
deitamos nossas cabecas no
travesseiro, rezamos com muita fé e
fechamos os olhos na esperanca de
gue o dia seguinte nos traga mais
energia e oportunidades de
permanecer nesta luta.

Com relagcao a nossas emocoes, nem
sei mais como definir a sua
envergadura e elasticidade, pois todos
os limites foram superados e
tensionados.

Temos sim, que estarmos junto aos
nossos familiares, nos aliviando na
troca do nosso amor mais profundo,
apegados as nossas crencas e
esperancgas, pois sao somente estes os
portos seguros, que Nos tornam
capazes de suportar e nos apoiam
nesta jornada.

Quem me conhece sabe o quanto
sou otimista, mas sempre procuro
me preparar para o pior como
escudo e reserva de forcas. Vai
passar, todos sabemos, s6 nao
sabemos quando e nem como, mas
vai passar.

Que o gongo deste 12° round seja o
ultimo de todos, que possamos
enfim, retornar aos vestiarios para
nos recompor de tudo isto e
comecgarmos assim uma nova vida.
Ressignificada, mais leve e mais
amorosa, mais plena e mais
proxima dos valores que definimos
COMO 0S Mais importantes.

Que soe 0 gongo e que todos, em
suas lonas, permanecam em pé,

mesmo que esgotados, mas em pé!

Acredite em vocé, SEMPRE!!
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ALVARQO SCHOCAIR

ALEMDAFACUL

Como ter uma

IDEIA DE NEGOCIO?

Um guia pratico para vocé ter as suas ideias agora.

omo ter uma ideia para aperfeicoar o meu negocio? Como
ter uma ideia que torne o meu negocio um pouco maior,
atingindo outro publico, outro produto? As ideias surgem a
partir dos momentos da sua vida, vocé passa por problemas,
VOCcé conhece pessoas, vocé tem admiracao por produtos, por
servicos, vocé se sente bem ou mal por uma experiéncia
vivida. Aquilo gera um resultado, tudo isso pode ser fator de
geracao de ideias.

Escreve no celular ou no papel, trés coisas que vocé gosta
muito, pode ser qualquer coisa, eu gosto muito do Beatles;
pode ser qualquer coisa profissional ou nao profissional,
escolha agora, coloque as coisas que voceé faz bem, uma que
vocé ama, uma que vocé faz acima da média. Pode ser
qgualquer coisa, ndao encare isso como uma entrevista de
emprego, ninguém vai ver essas respostas, sO vocé vai ver,
entao seja sincero com vocé mesmo.

A segunda fase pode ser um pouco mais desafiadora, escreva
trés problemas que vocé gostaria de ver resolvidos, por
exemplo: um dos problemas que eu gostaria de ver resolvido
€: que em todo lugar que eu vou, nao tenho a senha do wi-fi,
eu gostaria de ter esse acesso mais rapido.
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Em seguida, anote trés empresas que
vocé tem maxima admiracgao, trés
empresas sobre as quais vocé fala
assim: poxa, essa empresa tem uma
ideia que eu gostaria de ter tido essa
ideia, de tao legal que é pode ser
qgualguer uma, pode ser do seu bairro,
pode ser nos Estados Unidos, tanto faz.

Entao, a essa altura, vocé deve ter ai no
seu caderninho, trés coisas que vocé
gosta muito, trés coisas que voceé faz
bem, trés problemas que vocé gostaria
de resolver e trés empresas com ideias
gue vocé amaria ter.

Sempre que falamos de
empreendedorismo, falamos daquilo
gue vocé sonha, que vocé quer ter
para a sua vida. Desde criangca tém
coisas que vocé admira, produtos que
vocé admira, pessoas proximas ou
distantes de vocé que vocé admira e,
carrega um, dois, trés ou quatro
sonhos ao longo do tempo. Muitas
pessoas nao os tém, elas foram
suprimidas

pela sociedade. Isso acontece
guando alguém diz que vocé nunca
vai ganhar dinheiro com musica,
com futebol, com poesia, com
ginastica...

Os sonhos que vocé carrega mudam
ao longo do tempo, mas hoje tem
Mmuita coisa para fazer, e quando
deita a cabeca no travesseiro, pensa
que gostaria de exercer a sua
profissao e ocupar essa posicao, de
tirar do chao essa ideia, de ser
reconhecido pelos outros ou no
meio que estd, dentro de vocé
existem sonhos que podem ser
tirados do papel.

Essas tradicdes, esses paradigmas,
esses ditados populares, que sejam, a
turma da psicologia gosta de
chamar de crencas limitantes que
agora virou palavra da moda. Nao
deixe que isso atrapalhe aquilo que
vocé quer fazer, vocé pode ser tudo,
sem excegao.
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Desde o comecgo dos novos desafios, nosso foco
foi em como nos manter conectando empresas e
fomentando as industrias que sempre estiveram
ao nosso lado, em mais de 10 anos.

Adaptamos nossos eventos, redesenhamos
experiéncias e junto das indastrias fomos atras
de solugdes inovadoras para que sua empresa
continue obtendo resultados, pois somos
apaixonados pelo nosso negdcios.

Acreditamos que nosso negécio é fundamental
na retomada da economia € ndo vamos nos
render em mais esta batalha, pois vamos vencer.

NURNBERG # MESSE
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Acredite, isso também vai passar.
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Aliar producao sustentavel e

EXPERIENCIA DO
CONSUMIDOR

E possivel ter lucro mantendo a producéo
com consciéncia e sustentabilidade?

m 2019, mais de 150 milhdes de metros de tecidos foram
estampados por meio de impressao digital no mercado brasileiro
de moda. Esse pode parecer um numero impressionante, mas é
importante saber que o mercado de moda brasileiro tem potencial
para muito mais. Existe hoje um novo desejo e um novo formato
de consumo para a industria téxtil como um todo. As estampas
impressas digitalmente sao um novo formato de consumo, o que
antes era tratado apenas como tendéncia, ja é realidade e precisa
ser levado em consideragao pelas marcas.

Os consumidores estao buscando comprar mais de empresas das
quais sabem a procedéncia. Ha uma preocupacao crescente em
ter a certeza de que aquele produto que ele consome foi
desenvolvido em condicdes humanitarias corretas e com
consciéncia ambiental. As pessoas estao entendendo que existe
um custo, um peso Mmuito grande por tras da producao de grandes
marcas que nao se preocupam com isso.
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E completamente possivel produzir
com lucratividade e apelo ambiental.
Hoje ha uma gama muito variada de
produtos que permitem melhor
aproveitamento de tecidos e de
insumos. Tintas ecoldgicas para
impressao, por exemplo, e a propria
técnica de impressao digital, que usa
Menos agua No Processo, sao
exemplos de que da para entregar
valor agregado com boas praticas de
ESG [governanca ambiental, social e
corporatival.

Consumir menos para
consumir melhor sera
tendéncia no pés-pandemia.

Um levantamento da Associacao
Brasileira da Industria Téxtil e de
Confeccao (Abit), feita também em
2019, aponta que 24% de tudo que se
produz no mercado de moda vai para
perdimento, ou seja, € remarcado ou
até mesmo queimado. Como

contraponto, podemos citar o exemplo

da Amazon, nos EUA, onde o item
mais vendido sao roupas. Mais de 1
milhao de pecas sao estampadas
digitalmente todos os dias, garantindo
entregas de qualidade, sem a
necessidade de estoque e com
reducao de desperdicios.

Com iniciativas mais assertivas na hora
de produzir, podemos mudar essa
realidade e atingir um novo momento
de consumo, garantindo a
democratizacao da moda.

Sobre o consumir menos para
consumir melhor, a logica € simples e
clara: esta € uma realidade e a
experiéncia do consumidor é o que
fara a diferenca para o fortalecimento
das marcas.

Acredito muito no varejo fisico, mas
entendo que essa experiéncia hibrida
e fluida (compra no site, retira na loja,
compra na loja, entrega em casa) é
essencial para criar identificagao com
o consumidor. O brasileiro tem a
caracteristica de gostar de provar a
peca antes de comprar e de ter na
compra fisica um lazer. No pos-
pandemia, o téxtil brasileiro deve
voltar a crescer fortemente,

mas precisara se

adequar a um

novo momento.
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L GISELE PAULA

ATENDIMENTO

Vocé estd cuidando de quem

CUIDA DO
SEU CLIENTE?

inguém esperava passar por uma pandemia, muito menos que ela
poderia passar de um ano, tendo que manter todo mundo isolado
dentro de casa, longe dos amigos, vizinhos e dos entes queridos.

Nada mexe mais com as pessoas do que ver amigos, pessoas
proximas e até mesmo familiares indo embora, perdendo a batalha
para um inimigo invisivel e pouco conhecido.

O Brasil esta chegando em quase 400 mil mortes e mais de 13
milhdes de pessoas infectadas pela COVID-19. Passamos por
momentos de escolas fechadas, com alunos sem conseguir estudar;
diversos empreendedores e empregados tendo que se adaptar com
a nova rotina de trabalho e ao sistema home office; alguns comércios
parados e tantos outros que se encerraram No Mmeio dessa crise.

Os escritorios luxuosos em que muitos pais trabalhavam e as piscinas
de bolinhas e escorregadores a que seus filhos estavam
acostumados, foram trocados pelo ambiente de casa, exigindo
muita habilidade para equilibrar tudo isso: pais e filhos realizando
suas atividades dentro de um unico espag¢o, ha maioria das vezes,
sem condi¢cdes adequadas. Todo mundo fazendo o que pode para
dar conta da nova rotina.
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Além da grande transformacao social, a
pandemia fez com que algumas
empresas buscassem criar iniciativas para
apoiar seus colaboradores
psicologicamente: atividades, happy
hours virtuais e exercicios fisicos remotos,
entre outras. Porém, recentemente
realizei uma pesquisa com os
funcionarios de diversas companhias e o
resultado que eu obtive foi: 65% deles
afirmaram que as suas empresas nao
adotaram nenhum tipo de iniciativa para
cuidar do equiilibrio emocional de seus
colaboradores.

O fato é que cada vez mais estamos
vendo as pessoas lutando contra os seus
monstros, mas todos estao cansados, as
criangas estao exaustas de ficarem em
casa, 0s pais estao sem energia com a
dupla e até tripla jornada ardua,
adquirida pelo isolamento social e tendo
ainda que lidar com uma reuniao atras
da outra. Fora isso, ainda tem o barulho
da reforma do vizinho bem na hora da
sua vez de falar na reuniao virtual, das
noticias no jornal do crescente numeros
de vitimas que abala a todos e, por fim,
dos jogos politicos irresponsaveis.

Por dentro, todos estao ansiosos,
inquietos e fragilizados. E por fora,
tentando ser fortes e otimistas. O
atendente esta assim, os colaboradores, o
vendedor, o gerente, o CEO da empresa e
até mesmo, o cliente. E claro que a
lideranca tem papel fundamental para
garantir o beme-estar da equipe, mas nao
podemos jogar a responsabilidade
apenas para uma camada, pois nao ha

outra forma de ter relagdes saudaveis
nesse momento de pandemia, se nao for
com muita empatia e generosidade.

Algumas acdes podem ser a saida para
gue as companhias possam minimizar os
impactos desse desequilibrio global,
cuidando do emocional dos seus
funcionarios, ou seja, cuidando de quem
cuida dos seus clientes. De modo geral,
olhando para dentro das empresas que
tenho mantido contato ao longo do ano
gue passou, vejo que € importante dar
tempo as suas equipes. Nem que seja
concedendo uma hora a mais no horario
de almoco, um dia extra de descanso ou
duas horas na semana, reduzir a carga de
trabalho, etc.

Algumas acoes podem
ser a saida para que as
companhias possam
minimizar os impactos
desse desequilibrio
global, cuidando do
emocional dos seus

funcionarios, ou seja,

cuidando de quem
cuida dos seus clientes
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SUBLIMANDO
SONHOS MAIS
COLORIDOS.

Papel transfer para sublimacao

S
BNS ublimaéa

www.bnsublimacao.com.br



Faca um one-to-one com seu time e
tente entender a dor de cada um. Crie
rituais de trabalho, mas também
momentos para a descontracao (hora do
cafezinho, do happy hour, pausa para o
descanso, para o estudo, para a troca de
ideias, etc). E ainda, crie habitos saudaveis
na companhia com programas que
promovam atividades saudaveis de
alimentacao e exercicio fisico. Ofereca
flexibilidade e dialogo, e esteja aberto, de
fato, a sugestoes de mudanca. Algumas
empresas nos EUA adotaram até licencas
remuneradas para profissionais que estao
neste momento exercendo papel de
cuidador de algum familiar doente.

E por fim, dé tempo as pessoas. Porem,
esteja perto delas compreendendo os
sinais de descompasso emocional da sua
equipe. Todos nos podemos ser mais
leves na comunicacao, mais tolerantes e
tentar criar menos embates. Quando nos
desarmamos, percebemos que todos
estao no mesmo barco, lutando para que
tudo isso passe e assim criamos pontes
para favorecer uma vida um pouco mais
leve neste momento critico. Empresas
gue desejam prosperar, vencer essa crise,
se tornar sustentaveis e vender mais,
precisarao olhar para quem cuida dos
seus clientes. Cuidar de quem cuida, para
ir mais longe.

REVISTA EMPRESARIO DIGITAL | 36



Dados Inteligentes
na palma da mao

IMAGINE UMA PLATAFORMA DE
INTELIGENCIA COMERCIAL PENSADA
EM VOCE E NO SEU NEGOCIO?

O Ni_lab* é um laboratério de inteligéncia
de mercado que reune inteligéncia humana
e artificial para ajudar na construcao de
novos cenarios competitivos. Quanto mais
vocé usa, mais o Ni_lab* aprende e ajuda

VOCE, NoS seus negocios.

.. NURNBERGMESSE
NI INTELLIGENCE LAB

SMARTDATA MOBILE

Escale seu
Relacionamento

I N

NURNEER%&ESSE



http://nilab.app/

~ =+ JORGE LUlIZ MUSSOLIN

Ol OF HOME

BURGER KING

Reforca o orgulho
LCBTQIA+ em campanha.

Acao podera ser vista em pecas
de Midia Exterior, em Sao Paulo.

Burger King anuncia o lancamento de uma campanha que traz
os colaboradores como grandes protagonistas da luta pela
diversidade: A PARADA BK.

Durante a primeira semana de junho, serao espalhadas pela
Avenida Paulista e pontos conhecidos da cidade de Sao Paulo,
fotos destes que sao verdadeiros simbolos do orgulho dentro e
fora do Burger King. A ativacao € uma homenagem aos mais de
2.700 colaboradores que se autodeclaram LGBTQIA+, do campo
e do escritorio, - e toda a comunidade - que fazem do BK uma
das maiores redes de fast-food do pais.

A campanha conta com pontos de midia OOH, como as
principais estacdes de metrd, adesivacao de trens e redes sociais
do BK.

Além de toda a homenagem, no dia 6 de junho o Burger King
esteve presente, pelo 4° ano consecutivo, na Parada LGBTQIA+ de
Sao Paulo.

REVISTA EMPRESARIO DIGITAL | 38


https://www.linkedin.com/in/jorge-mussolin-9240b95/
https://www.linkedin.com/in/jorge-mussolin-9240b95

GRANDES NOMES DA PROPAGANDA

100% DIGITAL

DIRETORES DE MARKETING, CRIATIVOS E PERSONALIDADES DA PROPAGANDA
ESTAOD AQUI.NOS ACOMPANHE EM NOSSOS CANAIS E FIQUE POR DENTRO DOS
ACONTECIMENTOS QUE MOVIMENTAM O MERCADO PUBLICITARIO

GRANDESNOMESDAPROPAGANDA . COM.BR

CJGRANDESNOMESDAPROPAGANDA
£3/PORTALGNP
@PROGRAMAGNP

APOIO: __ [



Por que o servico de inteligéncia
vai ajudar a transformar o seu negécio

WWW.Serinews.co




