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CARTA AO LEITOR

2020: OTIMISMO, RESPEITO E ETICA

ano comeca cheio de es-

peranca. O sentimento

de que 2020 serd mesmo
marcado pela retomada do cres-
cimento econdmico esta dissemi-
nado nas rodas de conversa de
especialistas e, principalmente,
nas entidades representativas do
setor produtivo. Uma das mais
importantes, a Uniao Nacional de
Entidades do Comércio e Servigcos
(Unecs), se reuniu em Brasilia para
discutir as acdes de 2019 e os mo-
vimentos previstos para este ano.
Em comum, a sensacdo geral de
que “agora vai”.

Parte dessa euforia estd im-
pressa nas paginas 12 e 13 desta
edicdo, em que relatamos as im-
pressdes de sete dos nove inte-
grantes da entidade. Nas analises,
a palavra “otimismo” aparece em
praticamente todas as manifes-
tacdes. “Somos otimistas com a
realidade”, disse Jorge Pinheiro,
presidente da Confederacdo das
Associacdes Comerciais e Empre-

sariais do Brasil (CACB).

E 2020 ndo chega trazendo
expectativa apenas para o setor
produtivo. O consumidor também
serd recompensado. E que, a partir
de agosto, quatro letras passam a
marcar para sempre o dia a dia do
cidad&o: LGPD, a sigla para a Lei
Geral de Protecao de Dados.

Sancionada em 2018, a LGPD
consiste num conjunto de normas
que regulamentam o tratamento
de dados pessoais de cidadaos no
Brasil. Com isso, qualquer empre-
sa que incluir em sua base infor-
macdes de seus clientes, por mais
pbasicas que sejam - como nome e
e-mail -, deverd seguir os procedi-
mentos previstos na nova lei.

Isso quer dizer, caro varejis-
ta, que vamos todos ter que nos
adequar. Teremos gue reaprender
a lidar com o marketing, o e-com-
merce e todas as operacdes on-/i-
ne efetuadas por nossas empre-
sas. O esforco € necessario para
gue tenhamos um ambiente de
negocios mais respeitoso e ético.
Os detalhes para essa transicao

REVISTA VAREJO S.A

estdo na matéria escrita pela re-
porter Amanda Venicio, a partir da
pagina 30. Nao deixe de ler!
Nossa edicdo de janeiro tam-
bém traz um apanhado do exitoso
projeto Politicas Publicas 4.0 (PP
4.0),
Nacional

iniciativa da Confederacao
de Dirigentes Lojistas
(CNDL), em parceria com o Ser-
vico Brasileiro de Apoio as Micro
e Pequenas Empresas (Sebrae),
que percorre o Brasil levando ca-
pacitacdo para os integrantes do
Sistema CNDL. Em 2020, a inicia-
tiva completa um ano e se prepara
para o seu segundo ciclo de mobi-
lizacdo e formacéao de liderancas.

Para marcar o momento, convi-
damos trés consultores que parti-
cipam do PP 4.0 para falar de suas
experiéncias e percepcdes sobre o
projeto. A tarefa coube ao profes-
sor Eduardo Fayet, ao consultor
Marcos Lima e ao administrador
Nilmar Paul.

Um bom ano e uma boa leitural!

Humberto Viana
Editor
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PALAVRA DO PRESIDENTE

FELIZ ANO-NOVO
COM FE E OTIMISMO

om as energias renovadas, iniciamos um novo ciclo. Em 2019,
atuamos de forma integrada e harmdnica, com muito didlogo e
disposicdo, para registrar mais uma pagina da digna histdria da

Confederacdo Nacional de Dirigentes Lojistas (CNDL), contando sem-
pre com a dedicacdo da nossa base, o empenho dos nossos colabo-
radores e o trabalho da nossa diretoria.
Vivemos o inicio de um novo ciclo para a concretiza-
cdo de um trabalho iniciado em 2019 pelo governo,
pelas entidades de classe e pela sociedade em
geral. Vemos, hoje, os primeiros resultados de
acodes corretas e efetivas.
E com a certeza de que estamos no
caminho certo que manteremos nosso
apoio, trabalhando junto ao governo e
em estreita colaboracdo com o Con-
gresso Nacional pelo crescimento do
pais. Nossas acbdes junto a Frente
Parlamentar de Comércio, Servicos e
Empreendedorismo (FCS) mostraram
gue nossos esforcos, guando sdo am-
parados por outros atores do cenario
politico, surtem efeitos praticos nas
acdes do Parlamento.

A CNDL, como ja ¢ da sua historia,
estard empenhada em apoiar as inicia-
tivas que vao ao encontro dos valores
de uma sociedade de livre mercado
e de bem-estar social. Nesse sentido,
temos a conviccdo de que 2020 ja co-
mecou com noticias auspiciosas - a
melhor delas esta expressa nos nume-
ros da economia.

Apods trés anos de uma recessao
gue maltratou a populacdo e obri-
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gou o fechamento de milhares de empresas, o Brasil finalmente
vé motivos para acreditar que o pais iniciou um novo ciclo de
desenvolvimento.

O cenario que temos é de aumento dos niveis de emprego, juros
em queda, inflacdo controlada, reforma da previdéncia equaciona-
da, um Congresso de alma reformista e um governo determinado a
implementar medidas que trardo como consequéncia o crescimen-
to e o desenvolvimento do Brasil.

Ja é consenso que o Produto Interno Bruto (PIB) deste ano vai
crescer pelo menos o dobro em relacédo a 2019. Com isso, o de-
semprego deve apresentar reducdo e a renda média da populacéo,
aumentar. A tendéncia € gque haja grande numero de contratacdes
formais, o que sustentard o consumo. Esse comportamento certa-
mente vai estimular o setor de vendas a varejo.

Hoje, olhamos para o futuro envolvidos nos sentimentos posi-
tivos que marcam esta época do ano e com a certeza de que os
desafios ndo serdo faceis, mas, com a forca de guem move o pals,
trabalharemos pela aprovacdo das reformas tributaria e adminis-
trativa, fundamentais para destravar as amarras que impedem o
NOSSO crescimento.

No alvorecer de 2020, também é tempo de sonharmos com um
futuro ainda melhor para todos. Diante da expectativa de o Brasil
manter o ritmo de crescimento econdmico, as oportunidades se
apresentam para todos os segmentos, especialmente para o setor
varejista, que ¢ o motor do pais.

Feliz Ano-Novo,
José César da Costa
Presidente da CNDL

A REVISTA VAREJO S.A.
QUER OUVIR A SUA
OPINIAQ!

Envie suas criticas,
comentdrios e sugestdes para
a nossa redacdo e nos ajude a

construir uma publicacédo
cada vez melhor.
Estamos de ouvidos e bracos

abertos para vocé, leitor!

Participe! Entre em contato:

humberto.viana@inpressoficina.com.br

(61) 3213 2006
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FATOS E DADOS
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< Hypera

INVESTIMENTO EM START-UP

A Hypera Pharma lancou um novo programa corporativo de venture capital, o Hypera Ventures, que tem

como foco investimentos em start-ups relacionadas ao setor da salde e que tenham sinergia com os nego-

cios da companhia. O montante total a ser investido na iniciativa deve chegar a R$ 200 milhdes.

O investimento médio nas empresas selecionadas poderd variar entre R$ 1 milhdo e R$ 20 milhdes, tendo

como alvo start-ups pré-operacionais ou operacionais que ja tenham ideias comprovadas. “Queremos ser

protagonistas na disrup¢cdo do nosso modelo de negdcios e alavancar nossos ativos para tracionar ideias

de alto potencial no setor da saude”, diz Vivian Angiolucci, diretora executiva de Projetos Estratégicos da

Hypera Pharma. “Nosso objetivo € expandir fronteiras para que as pessoas vivam mais e melhor”, explica.

Start-ups interessadas em participar do Hypera Ventures podem obter mais informacdes pelo site http://

www.hyperaventures.com.br. Ndo ha um prazo definido para inscricoes.

XIAOMI CHEGOU JUNTO

Nem Apple, nem Samsung. De acordo com uma
pesquisa realizada pela SEMrush, empresa de
software de Boston, a Xiaomi se tornou a mar-
ca de smartphones mais buscada pelos brasilei-
ros em 2019. Os aparelhos da empresa chinesa
somaram 21,3 milhdes de pesquisas na internet,
passando outras marcas.

Os dados utilizados na pesquisa sairam de pla-
taformas como Google e Bing. Atras da Xiao-
mi, ficou a Samsung, com 13,8 milhdes de bus-
cas; em terceiro, veio a Apple, com 11,4 milhdes.
Em relacdo ao volume de buscas mensal, a Xia-
omi teve um crescimento de 174% em outubro,
se comparado com janeiro do mesmo ano. A
Samsung manteve nimeros estaveis durante o
ano todo e a média mensal da Apple foi de 1,1
milhdo. A empresa da maca teve um pico de
buscas com trés milhdes, relacionado ao lan-
camento dos iPhones 11.
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TOP OF THE TOP

O LinkedIn, maior rede social profissional do
mundo, divulgou a edi¢cao de 2019 dos Top Voi-
ces do Brasil. A lista é dividida em Top Voices e
Top Voices: Influencers, que contam com pro-
fissionais que compartilham suas ideias Unicas,
estimulam novas narrativas e trazem perspecti-
vas auténticas e diversas na rede.

Na lista, estdo usudrios que se destacam na
plataforma, sendo j& conhecidos ou ndo. No
ranking de influenciadores, aparecem a em-
presaria Luiza Helena Trajano, o educador e
professor Mario Sergio Cortella e o economista
Ricardo Amorim. Ente os Top Voices, estdo a
consultora de linguistica Adelane Rodrigues, os
perfis de Adelane Rodrigues, o comunicador
digital Ale Santos e a jornalista e escritora Alice
Salvo Sosnowski.

Linked in




PARA O ALTO E AVANTE

Ins

O comeércio eletrbnico estd em uma trajetoria
ascendente na América Latina e Caribe. Se-
gundo um estudo da Mastercard, as vendas
eletrénicas na regido deverdo crescer 21,3%
neste ano, totalizando US$ 71,34 bilhdes.
Entre os principais fatores que impulsionam
esse crescimento, esta o crescente poder
econdbmico da geracao Y, que representa
quase 30% da populacao.

Um dos insights do estudo mostra que o Bra-
sil é o pais onde os consumidores fazem com-
pras on-line com mais frequéncia, com 15%
comprando a cada trés dias, 21% comprando
uma vez por semana e 12% comprando uma
vez a cada duas semanas. Os dispositivos
mais utilizados pelos consumidores brasilei-
ros sao: smartphones (53%), desktop (45%) e
tablets (2%).

ENQUANTO ISSO...

A taxa de tentativas de fraude sobre o total de
pedidos do comércio eletrénico brasileiro na
Black Friday de 2019 ficou em 114%, segundo
balanco da Konduto. O ndmero representa uma
queda de 20,3% em relacdo a 2018, quando a
taxa ficou em 1,43%.

O segmento de eletroeletrénicos foi o mais vi-
sado durante a Black Friday, com 4,8% de ten-
tativas de fraude, o que manteve a tradicdo de
criminosos concentrarem suas acdes em produ-
tos como smartphones, laptops e tablets, que
possuem alto valor agregado e poder de reven-
da. Isso colaborou para que o ticket médio dos
pedidos ilegitimos chegasse a R$ 879,35, quase
o dobro do ticket médio geral.

O segundo lugar no ranking de fraudes por
segmento ficou com o setor de turismo (1,60%
de tentativas), seguido pelo setor de calcados
(1,40%) e de saude e cosméticos (1,27%). Por ou-
tro lado, eletrodomésticos (0,59%) e acessorios
(0,41%) tiveram indices bem abaixo da média.

-

1-. ?‘:-' 3

MAIS INVESTIMENTOS

Para acelerar ainda mais a inovacdo dos seus processos, a BRF, uma das maiores em-

presas de alimentos do mundo, em parceria com a Emerge, organizagdo que impul-

siona a inovacao de base cientifica no Brasil, lanca a primeira edicdo do EMERGE Labs

BRF, um desafio voltado especialmente ao publico académico. O objetivo € encontrar

solucdes para desperdicio e seguranca de alimentos.
Serdo selecionados até 16 projetos, com equipes entre duas e cinco pessoas, sendo

gue ao menos um dos integrantes precisa ser cientista ou pesquisador. Serdo aceitos

todos os niveis de especializagdo: graduagao, mestrado, doutorado ou professor uni-

versitario. Donos e gestores de empresa com formacdo académica também podem se

candidatar. As inscricdes sdo nacionais e acontecem até o dia 6 de dezembro pelo site

www.emerge.org.br.
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VAREJO EM NUMEROS | ANDREA GIARDINO

BRASILEIROS ESTAQ
OTIMISTAS COM

A ECONOMIA
PARA
2020

Apesar de

boa parte ter
sentido 0s
efeitos de um
quadro ainda em
lenta retomada
no dia a dia, 61%
esperaim cenario
melhor

trajetdéria de queda da taxa ba-
sica de juros (Selic), somada
as projecdes de crescimento

do Produto Interno Bruto (PIB) em
2020, que, segundo o Banco Cen-
tral, foram elevadas de 2,24%
para 2,25%, reflete em um qua-
dro mais otimista para os pro-
ximos meses. E o que aponta

o levantamento “Retrospec-
tiva 2019 x expectativas do
consumidor para 2020”, re-
alizado pela Confederacdo
Nacional de Dirigentes Lo-
jistas (CNDL) e pelo Servico

de Protecdo ao Crédito (SPC
Brasil). Apesar de os numeros
mostrarem que boa parte dos
brasileiros sentiu os efeitos da
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economia em lenta recuperacado no ano passado, seis em cada dez

TIMISMO EM ALTA
(61%) entrevistados esperam um cenario melhor para o pals. 2 2

Entre os que apostam em uma situag&o mais favordvel neste ano, w 61% acreditam em um cenario
60% estdo otimistas mesmo com todos os problemas conjunturais, melhor para a economia bra-
enguanto 48% acreditam que havera recuperacdo econdmica e 26%, sileira.

que o governo deve conseguir realizar as reformas de que o W Entre os otimistas, 57% disse-

pais precisa. Considerando o aspecto financeiro pessoal ram gue conseguirdo manter
em 2020, a perspectiva de 65% € de gue sua vida seja as contas em dia, 53% pre-
melhor do que em 2019, dos quais mais da metade tendem economizar e fazer

(57%) acredita conseguir manter as contas em uma reserva financeira e
dia e 53% imaginam economizar um pPouco e 52% desejam realizar algum
fazer reserva financeira. Ja 52% planejam rea- sonho de consumo.

lizar algum sonho de consumo. W 65% esperam uma vida fi-
Qutro dado revela que a crise fez nanceira melhor que em
com gue muitos brasileiros aprendes- 2019.

sem algumas licdes para o dia a dia. w 97% pretendem adotar al-
Quase a totalidade dos entrevista- gumas medidas para en-
dos afirmou que deve adaptar-se frentar tempos dificeis,
para ajustar o or¢gamento e enfren- como fazer mais pesquisas

tar tempos dificeis. Assim, a grande de preco (46%), ter maior
maioria (97%) pretende adotar me- controle sobre as con-
didas, como pesquisar mais o preco, tas da casa (42%), com-

ter maior controle sobre as contas da prar produtos similares
casa, comprar produtos similares de de marcas mais baratas
marcas mais baratas, evitar fazer com- (38%), evitar compras
pras parceladas e guardar dinheiro. 1B parceladas (37%) e guar-

dar dinheiro (358%).
W Em relacdo a projetos que

envolvem planejamento
financeiro, 49% esperam

-A- Crlse er Com que juntar dinheiro, 30% que-
muitos brasileiros o e e e

6 pretendem comprar

aprendessem ou reformar a casa, 27%

. pretendem sair do ver-

algumas licoes melho e 26% esperam

adquirir eletrénicos.

paraodiaadia
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FRASES

Zenon Leite Neto, presidente
da Associacéio Brasileirade
Automaciio para o Comércio

(Afrac)

“A expectativa para este ano e muito boa. E isso nos temos
percebido desde agosto do ano passado, guando a economia
deu os primeiros sinais de retormada. Hoje, temos estatisticas
gue demonstram que houve uma curva ascendente nos
numeros ao longo de setembro, outubro e, principalmente,
novembro. Estamos muito otimistas com 2020 tambéem
pelas acoes dos governos nas esferas federal, estadual e
municipal. Alem disso, 0s juros tém baixado e estimulacdo o
investimento em novos negocios. Dessa forma, achamaos que
a economia vai mais que dobrar em 2020.”

Cldudio Elias Conz, presidente
da Associacéio Nacional dos
Comerciantes de Material de
Construcdo (Anamaco)

“Nosso setor fechou o ano de 2019 com um crescimento de 5%
e jd estamos prevendo para este ano um crescimento de 8%
nas vendas do comercio de materiais de construcdo. Portanto,
estamos confiantes para que 2020 seja um ano prospero.”

Nabil Sahyoun,
presidenteda
Associacéio Brasileira
de Lojistasde
Shopping (Alshop)

“Nossa previsdo para
este ano e extremamente
otimista no sentido de
gue as reformas, tdo
almejadas por todos nos,
ja estdo acontecendo e
seguirdo firmes em 2020.
A taxa de juros em queda
tambem é um otimo
indicativo de melhora e
de aumento de otimismo
no setor produtivo.
Acreditarmos em um ano
especial, bern melhor do
gue o gue se encerrou.

A tendéncia agora é de
crescimento continuo,
para gue possamaos gerar
mais empregos.”

crescimento na economia.”

Jorge Pinheiro, presidente da Confederacéio das Associacoes
Comerciais e Empresariais do Brasil (CACB)

“Somos otimistas com a realidade. O Brasil estd se reajustando com
0S novos parametros de modernidade, com mais espaco para oS
negocios brasileiros e liberdade de investimento. Nossa previsdo para
2020 é a melhor possivel. Os negocios estdo crescendo e a expectativa
para os investimentos internacionais para nosso pais e muito

grande. Isso vai significar novos negocios e, conseguentemente, mais

12

REVISTA VAREJO S.A. | JANEIRO 2020




Jodio Sunzovo, presidente da Associacéio Brasileirade
Supermercados (Abras)

“Para o setor de supermercados e varejo alimentar, estamos muito
otimistas. Isso ja vem desde 2019, quando abrimos o ano com previsao
de crescimento real de 3,00% e o acumulado em outubro jd estava em
349%. Isso e um indicador importante, porque os supermercados SAo
0s ultimos a sentir a recessdo e sdo 0s primeiros a sentir a melhora.
Portanto, acreditamos que 2020 serd melhor ainda que 2019, pois
todos os indicadores econdmicos, como juros baixos, volta do emprego
e crédito facilitado, estdo em otima fase no Brasil.”

Glauco Humai, Associacéio Brasileira de Shopping Centers
(Abrasce)

“Nossa expectativa para 2020 é positiva, poréem cautelosa. Acho

gue sera um ano importante para o desenvolvimento do pais se
conseguirmaos concretizar os avancos gue foram iniciados em 2019.
Mas temos ainda um longo caminho para aprovar a reforma tributdria
e administrativa. Se os juros continuarem baixos, a confianca no pais
seguir elevada e seguirmos com as mudancas estruturais, acho que
teremos um ano muito positivo.”

Emerson Destro, presidente da Associacéio Brasileirade
Atacadistas e Distribuidores (Abad)

“Nosso setor esta otimista com 2020. Ele tem demonstrado
crescimento, principalmente no ultimo trimestre de 2019.
Acreditamos que as reformas que foram aprovadas recentemente e
as gue estdo para ser, como a tributdria e administrativa, vao trazer
o Brasil para uma linha de crescimento mais consistente neste
ano. O cendrio é positivo para um crescimento gradativo, lento, mas
andando para frente.”
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N Brademir Bortolotto, Marcos Jorge, José César da Costa, José Ricardo Veiga e Edson Freitas

ENCONTRO DO PP 4.0
EM BOA VISTA DEBATE
DESENVOLVIMENTO
DA REGIAOE
POLITICAS PUBLICAS
PARA O VAREJO EM
RORAIMA

programa Politicas Publicas 4.0 (PP 4.0) realizou, na manhéa

do dia 22 de novembro, o primeiro encontro em Boa Vista do

projeto, firmado entre a Confederacdo Nacional de Dirigentes
Lojistas (CNDL) e o Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Peque-
nas Empresas (Sebrae). Cerca de cem pessoas, entre liderancas do
Sistema CNDL, empresarios, autoridades e representantes politicos
das esferas municipal, estadual e federal, se reuniram para debater o
setor varejista.

Os convidados discutiram o panorama econdmico da regido e itens
fundamentais para o varejo. O presidente da CNDL, José César da Cos-
ta, e o presidente da Camara de Dirigentes Lojistas (CDL) de Boa Vis-
ta, Edson Freitas, conduziram a abertura do evento, que contou com
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a presenca do secretario especial
de Modernizacédo do Estado, José
Ricardo Veiga, e do secretario de
Estado do Planejamento, Indus-
tria e Comeércio, Marcos Jorge,
que receberam em maos a Agen-
da de Politicas Publicas para o
Varejo de Roraima.

O documento traz a conso-
lidacdo de acdes identificadas
pelo Sistema CNDL e pelo PP 4.0,
com proposicdes e disseminacdo
de politicas publicas e de fortale-
cimento das liderancas do setor
para o estado.

“Temos uma grande impor-
tancia ndo somente nas decisdes
politicas das nossas cidades,
mas também em todo o esta-
do e no pais. Trazer o projeto
PP 4.0 para Roraima € mais um
passo para o desenvolvimento e
crescimento econdmico do Bra-
sil. Juntos, podemos fazer parte
das mudancas necessarias para
o crescimento do nosso setor”,
afirmou Costa.

O especialista Marcos Lima
conduziu o evento, que teve
como objetivo o fomento e o
desenvolvimento local e regio-
nal por meio da articulacdo das
liderancas do varejo e elabora-
cdo de propostas de politicas
publicas.

“Precisamos ndo so mobilizar
as liderancas, mas também cons-
cientiza-las a contribuir para uma
melhor organizacdo interna do
setor varejista, que é tdo funda-
mental para a economia nacional.
E importante que estejam prepa-
radas para conduzir com os par-
lamentares de suas cidades um
didlogo e uma agenda realmente
efetivos”, pontuou. I
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~ O consultor Nilmar Paul fala sobre a importadncia da mobilizacdo dos empresarios varejistas

FLORIANOPOLIS DEBATE
PROTAGONISMO EMPRESARIAL,
ETICA E ASSOCIATIVISMO

lorianopolis recebeu, no dia 23 de novembro,

o0 segundo encontro do programa Politicas

Publicas 4.0 (PP 4.0) realizado na capital ca-
tarinense, reunindo mais de cem pessoas para deba-
ter o setor varejista.

O vice-presidente da Confederacdo Nacional de
Dirigentes Lojistas (CNDL) e presidente da Federacdo
das Camaras de Dirigentes Lojistas de Santa Catarina
(FCDL-SC), Ivan Tauffer, participou do encontro, que
fez parte da programacdo do 22 Encontro Estadual
de Presidentes de Santa Catarina e reuniu liderancas
do setor varejista para refletir sobre temas como o
cenario econdmico e os impactos no varejo, o0 pro-
tagonismo empresarial, além de destacar as novas
tecnologias que auxiliam as empresas na nova era do
consumo e jornada de experiéncia do cliente.

“Queremos trazer e debater, dentro do PP 4.0, a
melhoria dos negdcios dos nossos empresarios. Pro-
pomos que eles tenham mais sucesso nos negdcios
e comecem a olhar para a tecnologia no varejo, além

do consumidor cada vez mais empoderado. E uma
nova conjuntura de negdcios e queremos preparar
0S empresarios catarinenses para essa nova Vvisao”,
comentou Tauffer.

A atividade tratou do papel do empresario na
melhoria do ambiente de negodcios e foi ministrada
por Nilmar Paul, que abordou a importancia de mo-
bilizacdo dos empresarios varejistas, de forma a esti-
mular uma discussdo sobre a necessidade de maior
protagonismo nas decisdes que afetam o setor de
comeércio e servicos, além de questdes relevantes
como associativismo e compliance nos negocios.

A ideia central dessa palestra foi mostrar a im-
portancia de mobilizar, de juntar nossos associados
e movimentar a cidade para tentar modificar o am-
biente econdmico do nosso pals. Esse projeto traz
um conteudo importante para mostrar como fazer
isso e treinar nossas liderancas para criar engaja-
mento na defesa dos interesses do setor e, conse-
quentemente, do Brasil”, acrescentou Paul. I
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™ Apresentacdo do PP 4.0 em Juazeiro do Norte. Mais de trés mil capacitagées pelo Brasil

POR DENTRO DO
POLITICAS
PUBLICAS 4.0

o fim de 2018, o Sistemma CNDL e o Servico

Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Em-

presas (Sebrae) lancaram o convénio Politi-
cas Publicas 4.0 (PP 4.0). A ideia do projeto era unir
entidades do Sistema CNDL e representantes do po-
der publico em discussdes em torno de questdes re-
levantes para o desenvolvimento do setor varejista.

Um dos principais objetivos do projeto foi discu-
tir com as entidades e associados do Sistema CNDL
questdes relevantes para o desenvolvimento do va-
rejo. Nesse sentido, as atividades planejadas segui-
ram trés eixos: qualificacdo de liderancas para acdes
de Relacdes Institucionais e Governamentais (RIG)
e fomento ao desenvolvimento local e regional, por
meio da articulacdo das liderancas do varejo e mobi-
lizacdo empresarial.

As portas de completar um ano de sua criacdo, o
PP 4.0 ja estd no ponto de fazer suas primeiras ava-
liacoes. Afinal, ao longo de 2019 foram realizadas 24
edicdes do convénio, que passaram por 15 estados
e qualificaram 3.100 liderancas. Para falar sobre as
impressodes e resultados do programa, a Varejo s.a.
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convidou trés consultores que trabalharam como
monitores nos encontros com os varejistas: Marcos
Lima, Nilmar Paul e Eduardo Fayet.

Eduardo Fayet, empresario e professor, mostrou
em suas palestras como os varejistas podem se equi-
par com técnicas que podem ser utilizadas nas RIG
nos seus estados. “Ndés abordamos os processos le-
gislativos e as ferramentas que podem ajudar os va-
rejistas a implementar projetos de interesse da sua
categoria”, explica.

Ja o professor Marcos Lima, consultor do Instituto
de Avaliacado, Gestdo e Educacado (IAGEE), atuou com
foco no desenvolvimento e implantacdo de metodolo-
gias gue promovam, por meio da articulacdo de lide-
rancas, o desenvolvimento regional. “Esses processos
tém demonstrado gue nods poderemos Ndo sé Mobi-
lizar as liderancas do varejo, mas também contribuir
para uma melhor organizacdo interna do setor”, diz.

O consultor e administrador Nilmar Paul levou
aos seus ouvintes o papel do empresario como pro-
tagonista do processo politico. “Se eu quero uma
modificacdo no ambiente de negdcios, preciso fa-
zer alguma coisa. Ndo posso ficar parado. Foi esse
o sentido dos workshops que levamos por meio do
PP 4.07, relata.

A seguir, os trés artigos que demonstram a soli-
dez e importancia dessa iniciativa, capitaneada pela
CNDL e Sebrae e que continuard sua jornada pelo
Brasil ao longo de 2020. 1B



ma caracteristica do programa Politicas Pu-

blicas 4.0 sdo as politicas publicas do vare-

jo estarem conectadas ao desenvolvimento
do territério em que estdo inseridas. Na minha vi-
sdo, essa foi uma sacada inteligente da atual dire-
toria da Confederacd&o Nacional de Dirigentes Lojis-
tas (CNDL), pois esse movimento torna o programa
mais aberto a sociedade e as comunidades.

O objetivo principal dessa atividade foi realizar en-
contros para fomento do desenvolvimento local e re-
gional. Nas reunides, foram elaboradas propostas de
politicas publicas para, por exemplo, o desenvolvimento
do varejo e a geracao da Agenda de Politicas Publicas.

Em 2019, foram sete encontros em sete estados
brasileiros (Maranhdo, Rio Grande do Norte, Sao
Paulo, Minas Gerais, Mato Grosso, Espirito Santo e
Roraima), gerando 182 propostas.

As propostas de politicas publicas criadas foram
classificadas em oito temas, entre eles: desenvol-
vimento econdmico local; educagdo empresarial; e
apoio a inovacdo no varejo. Desses temas, 33,0% das
propostas foram sobre fortalecimento do comeércio
e desenvolvimento econdmico local e 14,8% referi-
ram-se a seguranca publica. Educacdo empresarial e
assisténcia gerencial as micro e pequenas empresas
destacaram-se com 13,7% das proposicoes.

Cerca de 85,0% das propostas devem ser alvo de
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articulacdo de liderancas varejistas com liderancas
governamentais e politicas, conforme tabela a seguir:

()
Marcos Lima
Tipo de acdo Quant. %
consultor da IAGEE Articulacéo 154 84,6%
Lei federal 20 1,0%
Lei estadual 5 2.7%
Lei municipal 3 1,6%

&> Outra verificacdo importante demonstra que 28,0%
ns mmcns das propostas estao dirigidas a liderangas politicas como
principais parceiros, seguidos das prefeituras municipais,

&
PUBLICAS SETORIAIS o rercocuee pmcpaiinsos ae precsaros

cada vez mais, capacitar as liderancas do varejo nesse

D O V AREIO E O propodsito de articulacao de politicas publicas.

Vale salientar o ganho crescente de maturidade do

DE SENVOLVIMENTO varejo na elaboracao, aprimoramento e dissermninac&o

de politicas publicas que levem em conta as peculia-

LO CAL E REGIONA_L ridades do setor, um movimento que pode colocar o

comércio e o servico como atores estratégicos para o
desenvolvimento do Brasil. I
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Nilmar Paul
Consultorda CNDL/Sebrae

O PAPEL DO
EMPRESARIO NA
MELHORIA DO
AMBIENTE DE
NEGOCIOS
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o longo de 2019, a palestra “O papel do empre-

sario na melhoria do ambiente de negdcios” foi

apresentada em dez cidades do Brasil (Belém,
Caldas Novas, Florianopolis, Juazeiro do Norte, Juiz de
Fora, Manaus, Recife, Rondonodpolis, Salvador e Teresi-
na), impactando mais de 3.000 lideres empresariais.

Seu objetivo foi conscientizar os empresarios da
importancia de participar, prioritariamente, por meio
do movimento das Camaras de Dirigentes Lojistas
(CDLs) locais, alinhadas com a federacdo e Confedera-
cdo Nacional de Dirigentes Lojistas (CNDL), para me-
Ihorar o ambiente de negdcios em suas comunidades.

Além disso, espera-se que o0s lideres empresariais
unam forcas em acdes coletivas para alcancar esses
objetivos de melhoria e estejam adequados a realida-
de empresarial, dentro dos limites da ética, da moral e
do direito. Essas acdes coletivas passam pela escolha
de causas em nivel local, regional, estadual ou federal.
Alguns exemplos s&o: reduzir a burocracia, simplificar
processos, infraestrutura, acesso a crédito, entre outros.

Considerando essas causas a ser defendidas pelos
empresarios, confia-se neles como agentes que po-
dem fazer a diferenca. E ter uma postura ativa para a
melhoria do ambiente de negdcios.

Apds a realizacdo das palestras, muito nos dei-
xaram satisfeitos os feedbacks recebidos dos parti-
cipantes sobre essa importante acao do programa
Politicas Publicas 4.0. Eles foram os mais variados, de
uma solicitacdo - “Como levar essa palestra para mi-
nha CDL?” - até a percepcdo de mudanca na pauta da
diretoria nas reunides mensais - “Essa palestra serviu
de inspiracdo para geracdo de boas pautas e causas a
ser defendidas na minha CDL em 2020”. Outros ainda
declararam a tomada de consciéncia de que precisa-
mos fazer algo, afinal o Brasil ocupar a “indecorosa
posicao” de nimero 124 no ranking mundial do Doing
Business, publicado pelo Banco Mundial, nos mostra
O quanto temos gque avancar.

Também n&o podemos deixar de relatar a grande
aproximacdo da CNDL com as FCDLs e CDLs como
um instrumento de apoio para a capacitacdo dos as-
sociados. Em 2020, teremos ainda mais! Que o novo
ano seja repleto de realizacdes e, principalmente, de
“mudancas positivas no ambiente de negdcios da sua
cidade”. Paz e bem! 1B
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Eduardo Fayet
Consultor e socio proprietario
da New Investments

QUALIFICACAO
ESTRATEGICA
E DEFESA DE
INTERESSES DO

VARE]O
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forma de fazer negdcios tem se modificado

intensamente nos ultimos anos. Novas tec-

nologias da informacdo e comunicacéo, mi-
dias sociais, convergéncia tecnoldgica, inteligéncia
artificial e cidades inteligentes sdo alguns dos exem-
plos dessa nova era de conectividade e transparén-
cia que estamos vivendo.

O consumidor atual comporta-se diferente. As-
pectos como independéncia no processo de com-
pra, necessidade de se sentir conectado, preocupa-
cdes climaticas e fim da posse de produtos, cada vez
mais, gerardo novas praticas na relacdo de consumo.

Nesse contexto, a transformacao do jeito de fazer
negdcios tem gerado a necessidade de as pessoas,
empresas e instituicdes se organizarem de forma di-
ferenciada para defender seus legitimos interesses. O
direito de peticao, aspecto fundamental no processo
democratico, tem sido influenciado e potencializado
nessa perspectiva tecnoldgica e empresarial.

O projeto Politicas Publicas 4.0 aborda temas de
destacada importancia, como o associativismo em-
presarial, as estratégias de atuacdo e o funcionamen-
to do processo legislativo para que o setor do varejo
potencialize a defesa de seus interesses, como segu-
ranca publica, mobilidade urbana, reforma tributaria,
entre outros identificados em levantamento realiza-
do junto aos dirigentes lojistas.

A mobilizacdo e participacdo dos dirigentes das
Camaras de Dirigentes Lojistas (CDLs) tém sido inten-
sas no sentido de entender quais e como 0s principais
aspectos podem e devem ser defendidos. As acdes de
qualificacdo tém gerado discussdes sobre as melhores
praticas de como abordar os entes publicos e registrar
as demandas, a importancia da mobilizacdo e capilari-
dade do varejo e quais sao 0os conhecimentos adequa-
dos a defesa de interesses nos diversos temas do setor.

Um exemplo de destaque € a aprovacdo do Cadas-
tro Positivo, recentemente conquistada pelo setor do
varejo, resultado do esforco e estratégias de sucesso
aplicadas a defesa de interesse, legitima e democratica.

Essas acdes de capacitacdo fornecem e promo-
vem os instrumentos necessarios para que o setor do
varejo desenvolva a defesa de interesse com didlogo,
ética e transparéncia, gerando um ambiente de ne-
gdcios virtuoso, com desenvolvimento econdmico. I
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EMPREENDEDORISMO JOVEM

by _
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Maria Luisa Ferreira de
Fontes Serquiz
Empresaria e
presidente da Camara
de Dirigentes Lojistas
Jovem de Natal

A PONTA DO ICEBERG

udo comecou em uma viagem de férias. Bonitas praias, bons res-

taurantes e uma estadia em um confortavel resort. Na saida da

cidade, meus olhos se voltaram para uma estranha paisagem,
na qual modernos arranha-céus ndo conseguiam esconder dezenas de
palafitas, denotando a extrema pobreza circundante.

Casebres de madeira, as margens de um rio, abrigavam familias que
se banhavam e bebiam da dgua poluida. Mas como era possivel? - per-
guntava-me, olhando os altos indices de desenvolvimento local.

Mais adiante no caminho, percebi que as palafitas eram apenas a
ponta do iceberg. A verdade é que o crescimento econdmico do Brasil
nas ultimas décadas é inquestionavel; o desenvolvimento, contudo, pa-
rece estar longe de ser alcanc¢ado.

Esse entendimento é imperioso para o setor produtivo e levanta um
alerta: a dicotomia socioecondmica precisa ser revista. Caso contrario,
nao adiantard termos as melhores empresas. A “ponta do iceberg” nos
alcancard e a saga do “terceiro mundo” nunca saird de nos.

Dados do Banco Mundial mostram que desde 2014 a desigualdade
voltou a subir, interrompendo uma década de reducéo da pobreza. O es-
tudo registra que as taxas de pobreza do Brasil tém sido acompanhadas
por um salto na taxa de desemprego que chegou, em 2017, a 13,7%.

O cenario impde novos empreendedores. Saem os que s6 querem
gerar lucro e entram os que entendem o mercado como ecossistema.
Estes ja perceberam que seu negocio soO prosperara se todo o meio em
que estd inserido estiver bem. Isso tem feito com gue os empresarios do
Brasil passem a ser protagonistas das politicas publicas. E o empreen-
dedorismo como vetor de transformacao socioecondmica.

Os problemas do pais sdo complexos e suas solucdes precisam de
acdes articuladas, sendo a economia, a segurang¢a e a desigualdade
apenas algumas de suas facetas a exigir acdes concertadas.

Renovo o chamamento de todo o Sistema CNDL, responsavel pela
implementacdo da cultura empreendedora, para nos empenharmos na

construcdo de um Brasil forte e desenvolvido socialmente. 1B
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CONSELHD
RAL IR
BE JUVENTUDE

N Liderancas da CDL Jovem. Expertise de execugcdo de projetos

CDL JOVEM VAI
OCUPAR VAGA NO
CONSELHO NACIONAL
DA JUVENTUDE

Camara de Dirigentes Lojistas Jovem (CDL Jovem), érgdo com-

plementar do Sistema CNDL, foi selecionada para compor o

Conselho Nacional de Juventude (Conjuve) do governo federal
para o biénio 2020-2021. O processo seletivo foi realizado pela Secreta-
ria Nacional de Juventude (SNJ), em Brasilia, e contou com a participa-
¢ao de mais de 200 entidades.

Foram eleitos representantes de 20 entidades da sociedade civil. A
selecdo recebeu 378 inscricdes, sendo 190 de entidades regionais, 106
de entidades nacionais e 82 de pessoas fisicas de notdrio saber. Foi um
recorde de participantes.

O coordenador da CDL Jovem Nacional, Lucas Pitta, comemorou a
escolha e disse que esse € um marco importante na histéria da entida-
de: “Ocupar um assento no Conjuve € de extrema importancia para a
CDL Jovem. Trata-se do reconhecimento de um trabalho que vem sen-
do feito hd muitos anos por todos que fazem e fizerem parte da nossa
entidade”. “Neste momento, também nos lembramos das entidades que
sempre nos apoiaram, como as Federacdes das Camaras de Dirigentes
Lojistas e, principalmente, da CNDL [Confederacdo Nacional de Dirigen-
tes Lojistas], cujo apoio foi fundamental para lograrmos tantos éxitos
em todos esses anos”, continuou.

O Conjuve tem, entre suas atribuicdes, a formulacdo de propostas
voltadas para as politicas publicas de juventude, o desenvolvimento de
estudos e pesquisas sobre a realidade socioecondmica dos jovens e a

promocdo do intercambio entre
as organizagdes juvenis nacionais
e internacionais.

Para Pitta, a CDL Jovem vai
poder contribuir muito com o
conselho: “Pretendemos levar ao
conselho nossa expertise de exe-
cucdo de projetos e nosso poder
de mobilizacdo nacional”. De fato,
a CDL Jovem € uma organizacdo
de grande capilaridade e estéd pre-
sente em mais de 90 Camaras de
Dirigentes Lojistas (CDLs) no Bra-
sil. "Esse nosso alcance € muito im-
portante para que o governo tenha
acesso a pluralidade das opinides
da juventude. Somos uma entida-
de de referéncia na formacéo de
liderancas e temos muito com o
que contribuir”, afirmou.

FORCA POLITICA

Com a cadeira no Conjuve, a
CDL Jovem d& mais um passo em
sua busca por mais protagonis-
mo politico. Ha anos, a entidade
estd a frente de varias mobiliza-
¢bes nacionais; a mais importante
delas, o Dia Livre de Impostos, ja
foi reconhecida pelo Congresso
Nacional em uma sessdo solene
no Plendrio da Camara dos De-
putados. “Desde que assumimos
a gestao da CDL Jovem, temos
trabalhado para que a instituicdo
ocupe Mmais espaco na arena poli-
tica nacional”, disse Pitta.

Para o dirigente, a propria es-
colha da entidade para a cadeira
no conselho foi o reconhecimen-
to da importancia que a CDL Jo-
vem adaquiriu nos ultimos anos:
“N&o tenho duvida de que a re-
percussdo das nossas acdes nos
levou para dentro da SNJ”. 1B
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DICAS PARA
CONTROLARO
CAPITAL DE GIRO

Identificar gastos e antecipar pagamentos sao algsumas

orientacoes aos donos de pequenos negocios

capital de giro é um dos fatores que mais afetam o dia a dia dos peque-

nos negocios, uma vez que ele ajuda a manter a salde financeira da
empresa. E com ele que o empreendedor repde seus estoques
e garante dinheiro em caixa quando as vendas sdo feitas a prazo.
Como em todos os negdcios, € preciso um bom planejamento,
detalhando gastos em curto e longo prazo e possiveis entrada
de recursos. O controle financeiro de uma empresa representa
o primeiro estagio para a gestdo do capital de giro. Nas micro
e peguenas empresas, quando se consegue administrar essa
pratica de maneira eficiente, resolve-se, basicamente, a maio-
ria dos problemas de natureza financeira.
Segundo o especialista em financas do Servico Brasileiro
de Apoio as Micro e Pequenas Empresas (Sebrae), Hugo
Roth, é preciso ficar atento aos prazos tanto para receber
de clientes quanto para pagar fornecedores. Além disso,
um dos fatores importantes a se considerar € a gestdo do
estoque. “Tem que ser eficiente para ndo deixar a prateleira
cheia em excesso e faltar recurso para as demais contas da
empresa”, observa.
Confira as cinco dicas preparadas pelo Sebrae para que vocé ndo
se descuide do controle do seu estoque.

Saiba negociarcom fornecedores eclientes

Em relacdo aos fornecedores, procure as formas de pagamento mais con-
fortaveis, com um aumento de prazo; se a vista o preco ficar mais barato,
verifigue se esse desconto cabe no seu planejamento de capital de giro.
No relacionamento com os clientes, tente sempre que possivel reduzir os
prazos de pagamento, incentivando o pagamento em dinheiro ou débito.
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Descubra custos que podem ser diminuidos e faca o que for necessario para corta-los. Lembre-se: gastos séo
iguais a unha, podem ser cortados sempre. Fique atento ao fluxo de caixa para manter as financas em dia. Nao
€ raro que empresas fechem as portas pela ma administracdo do capital de giro.

Quando usar recursos da empresa para cobrir alguma despesa pessoal, anote e acompanhe o quanto esta re-
tirando. N&o deixe que as retiradas superem o seu pro-labore, pois isso pode gerar um profundo desequilibrio
financeiro. Seja vigilante com o seu controle financeiro.

Muitas vezes, para aproveitar algum desconto, vocé pode
acabar comprando mais do que precisa e comprometen-
do o seu capital de giro. Acompanhe o seu estoque para

ter um nivel adequado de produtos, balanceando com
as compras, para encontrar a melhor proposta do
fornecedor. N&o deixe que o dinheiro do cai-
Xa acabe nas compras de estoque e vocé
precise fazer promocado para se desfa-

zer de tudo.

Se a sua empresa precisa pagar
fornecedores e nao tem dinheiro
em caixa, o empreéstimo € uma
alternativa. Contudo, aqui en-
tra novamente o planejamen-
to. Nao procure esse servico
se vocé nao possui um plano
para quita-lo. Pesquise os
menores juros do mercado

e ndo faca dessa alternativa

um habito. Corrija os pro-
cedimentos de compra e
venda para conseguir ficar

no azul com seu capital de
giro, sem precisar recorrer a
meios que podem compro-
meter sua margem e reduzir
os lucros da sua empresa.
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Foto: Suelem Lima/CACB

FCS CELEBRA
ANO DE CONQUISTAS

Frente Parlamentar do Comércio, Servicos e Empreendedo-
rismo (FCS) encerrou os trabalhos de 2019 em um almoco
gue reuniu parlamentares e representantes do setor produti-
vo, em Brasilia. Na ocasido, o deputado Efraim Filho (DEM-PB), presi-
dente da FCS, destacou o momento vivido pela democracia brasileira
e, com otimismo, disse que havia muito a comemorar no fim de ano.

“Tivemos um ano de vitdrias em agendas macroecondmicas,
com a aprovacao, por exemplo, da reforma da previdéncia, que deu
vigor a investidores e ao mercado interno e externo, além de colocar
o Brasil no rumo do desenvolvimento, e microecondmicas, como a
Lei da Liberdade Econdmica, que aponta nortes para o exercicio dos
negdcios no Brasil. Estamos caminhando para um Brasil construido
pela sociedade, com protagonismo do Legislativo”, declarou.

O deputado destacou ainda a relacdo da FCS com o setor produti-
vo brasileiro, definindo a frente como um canal de comunicacdo entre
0s empresarios e o Parlamento. “A Unecs [Unido Nacional de Entidades
do Comércio e Servicos] tem feito um trabalho essencial de agenda e
posicionamento. Sentiamos caréncia disso, de que eles tivessem vez e
voz. O debate dos grandes temas nacionais, principalmente no setor
de comércio e servicos, hoje tem embasamento”, disse.

O presidente da Confederacdo Nacional de Dirigentes Lojistas
(CNDL), José César da Costa, afirmou no encontro que a Unecs tem
tido um papel relevante no Congresso. Ja o secretario especial de
Produtividade, Emprego e Competitividade do Ministério da Econo-
mia, Carlos da Costa, definiu 2019 como um ano de trabalho con-
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AN Membros da Unecs se reunem com o deputado Efraim Filho para celebrar as conquistas da FCS

junto e citou algumas das pautas
emblematicas para o setor de
comércio e servicos: o Cadastro
Positivo, a Empresa Simples de
Crédito, a reforma da previdéncia
e a Lei da Liberdade Econétmica.
“Juntos, nos estamos transfor-
mando o Brasil”, apontou.

Também destacou dois mar-
cos do gue chamou “um novo
Brasil”: o didlogo do governo
com o Congresso Nacional e o
setor produtivo e a luta para que
0 empresario ndo seja mais trata-
do como vildo, mas tenha orgu-
lho da atividade que exerce. “Es-
tamos abertos para construir um
pais convergente, democratico e
de didlogo”, salientou.

Por fim, citou objetivos para
2020: melhorar o ambiente de
negocios, reduzindo o custo
Brasil; melhorar a concorréncia;
fazer investimento em infraes-
trutura privada; qualificar mais
a mao de obra; valorizar a trans-
paréncia; e construir um Brasil
novo, mais produtivo, gerando

emprego e renda. I
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A Subsecretdrio do Ministério da Economia, Fabio Pina (ao centro)

FCVFAZBALANCOE
DISCUTE AS MELHORIAS NO
SETOR DE VAREJO

epresentantes do setor privado e do governo federal partici-
param, no inicio de dezemlbro, no Ministério da Economia, em

L Brasilia (DF), da 162 reunido do Forum de Competitividade
do Varejo (FCV). No encontro, foram discutidos assuntos relaciona-
dos ao balanco das agdes do forum em 2019, meios de pagamento,
comeércio eletrébnico e nova composicdo do FCV. A Confederacdo
Nacional de Dirigentes Lojistas (CNDL), que participa do forum des-
de a sua criacdo, também esteve presente na reunido.

No encontro, foram apresentados os trabalhos realizados pelo
grupo em 2019 dentro dos eixos tematicos “Melhoria de ambiente
de negdcios” e “Produtividade: capacitacdo e inovacdo no varejo”.
O subsecretario do Ministério da Economia e responsavel pelo fo-
rum, Fabio Pina, mostrou que o grupo conduziu estudos sobre o
ambiente tributario no comércio eletrénico e intensificou o acom-
panhamento das tratativas e impactos das novas regulacdes dos
meios de pagamento sobre o varejo.

A reunido também serviu para confirmar a manutencado da CNDL
no grupo durante o ciclo de trabalho de 2020. O presidente da enti-
dade, José César da Costa, comentou a importancia da manutencao
no forum: “O FCV é um canal fundamental de didlogo entre os entes
do setor de comércio e servicos e o Poder Executivo. Essa via de
trabalho permite que as demandas do Sistema CNDL sejam enca-
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minhadas de forma mais efetiva,
para termos, de fato, iniciativas
de fomento ao crescimento da
economia brasileira”.

Segundo Pina, ao longo dos
proximos meses, haverad amplia-
cao dos trabalhos do FCV junto
ao projeto do Banco Central re-
ferente aos pagamentos instan-
taneos. “A ideia € organizar um
seminario conjunto da Subse-
cretaria de Desenvolvimento de
Comeércio e Servigos (SCS) e do
Banco Central voltado ao desen-
volvimento desses novos meios
de pagamento”, disse.

Além da colaboracdo de par-
ceiros eventuais, como o Banco
Central, o Banco Nacional de De-
senvolvimento Econdémico e So-
cial (BNDES) e os Ministérios da
Fazenda, do Trabalho e do Desen-
volvimento Social, outras 20 enti-
dades fazem parte do grupo, entre
elas: Servico Brasileiro de Apoio as
Micro e Pequenas Empresas (Se-
brae) e Agéncia Brasileira de De-
senvolvimento Industrial (ABDI).

O FCV

Coordenado pela SCS da Se-
cretaria Especial de Produtividade,
Emprego e Competitividade do
Ministério da Economia, o FCV é
composto por associacdes nacio-
nais representativas do setor do
varejo nacional, incluindo represen-
tantes de associacdes, federacoes,
confederacdes, institutos e socie-
dade civil, nas areas da industria,
varejo e consumo. Possui o objeti-
vo de conduzir acdes transversais
entre o setor publico e privado que
visem a melhoria do ambiente de
negdcios para o varejo nacional. I
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A O secretario executivo do Ministério do Turismo, Daniel Nepomuceno, e o presidente
da CNDL, José César da Costa

CNDL QUER REVITALIZAR A
ESTRADA REAL

presidente da Confederacdo Nacional de Dirigentes Lojistas

(CNDL), José César da Costa, se reuniu com o secretario exe-

cutivo do Ministério do Turismo, Daniel Nepomuceno, para
discutir a retomada de um dos projetos de desenvolvimento turisti-
co mais importantes do Brasil e que, atualmente, se encontra prati-
camente abandonado. Trata-se da Estrada Real, maior rota turistica
do pais.

Com mais de 1.630 quilébmetros de extensdo, passando por 199
municipios dos estados de Minas Gerais, S&o Paulo e Rio de Janeiro,
o0 caminho remonta a uma histéria de mais de 300 anos. Ela surgiu
em meados do século XVII, guando a Coroa Portuguesa decidiu ofi-
cializar os caminhos para o transito de ouro e diamantes de Minas
Gerais até os portos do Rio de Janeiro.

Costa vé na estrada uma excelente oportunidade de gerar de-
senvolvimento, emprego e renda, além de estimular o turismo e o
comércio gque orbita em torno do caminho secular. Sua ideia é fazer
uma corrente entre o governo federal, a CNDL, o Servico Brasileiro
de Apoio as Micro e Pequenas Empresas (Sebrae) e o Instituto Es-
trada Real para retomar o projeto.

“A Estrada Real € um empreendimento fantastico, um dos maio-
res projetos de turismo do Brasil, gue comecou ha mais de 20 anos
por governos passados e estd esquecido nas prateleiras de Brasilia”,
disse. “Estamos buscando receita para revitalizar e reconstituir esse
caminho histoérico”, reforcou.

Ele apresentou o esboco de revitalizacdo da regido para Nepo-
muceno, que gostou do que viu. Segundo o secretario executivo, a
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ideia j& estava no radar do mi-
nistério e a iniciativa da CNDL
é muito bem-vinda. “E impor-
tante que instituicées como
a CNDL e o Sebrae se unam
com o Instituto Estrada Real
para iniciar um estudo técnico
para a revitalizacdo do cami-
nho”, relatou. “Nosso ministé-
rio tem interesse no projeto e
apoia qualguer iniciativa que
recupere, amplie ou incre-
mente os destinos turisticos
do Brasil”.

O diretor presidente do Se-
brae, Carlos Melles, que ja foi
ministro do Turismo, também
€& entusiasta da revitalizacdo
da estrada: “Conheco todo
esse percurso e posso afirmar
gue esse € o melhor programa
de turismo do Brasil. O Sebrae
se sente feliz e honrado de ser
lembrado para iniciar a reto-
mada da Estrada Real”.

Em fevereiro, a CNDL, com
o Sebrae e o Ministério do
Turismo, se encontrara com
representantes do Instituto
Estrada Real para discutir a
melhor maneira de recuperar
o caminho do ouro.

Para Costa, essa sera uma
oportunidade de criar um
projeto-piloto que podera ser
utilizado em outras iniciativas
semelhantes em todo o Brasil.
“Assim, conseguiremos incre-
mentar a indUstria do turismo
e, conseguentemente, abrir
portas para que empreende-
dores, varejistas e turistas aju-
dem a fomentar o que ha de
melhor no pais: sua historia e
sua gente”. 1D
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2~ O consultor Nilmar Paul durante transmissdo do PP 4.0

CNDL PARTICIPA DA
SEMANA GLOBAL DO
EMPREENDEDORISMO
COMOPP40

Confederacdo Nacional de Dirigentes Lojistas (CNDL) par-

ticipou da Semana Global do Empreendedorismo (SGE),

maior iniciativa mundial voltada a difusdo da cultura em-
preendedora. Criada ha 12 anos, a mobilizacdo é realizada simultane-
amente em 170 paises. Em suas ultimas edicdes, o Brasil conquistou
a posicdo de pais com o maior volume de acdes realizadas e de
publico atingido. Em 2019, ndo foi diferente: cerca de 18 mil organi-
zacdes desenvolveram 13 mil atividades que disponibilizaram acdes
para um publico de 1,5 milhdo de pessoas.

A contribuicdo da CNDL se deu por meio da transmissao via
internet do programa Politicas Publicas 4.0 (PP 4.0), desenvolvido
em parceria com o Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas
Empresas (Sebrae) e que tem como objetivo qualificar liderancas
para acdes de Relacdes Institucionais e Governamentais (RIG).

Para o presidente da CNDL, José César da Costa, a SGE é uma
acdo importante para estimular a livre-iniciativa e um assunto
caro para a CNDL. “Nunca o empreendedorismo teve tanta im-
portancia e levantou tanto debate como agora”, disse. “Achamos
gue 0 momento é oportuno para disseminar tal valor. E por isso
gue aderimos com entusiasmo a essa acao que incentiva novos
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empreendedores a investir

no Brasil”, continuou.

PP 4.0 AO VIVO

A transmissdo do PP 4.0
aconteceu diretamente da
sede da CNDL em Brasilia e
contou com a apresentacao
do consultor Nilmar Paul, que
debateu com a audiéncia o
papel do empresario na me-
lhoria do ambiente de negd-
cios. Foi a primeira vez que a
entidade fez uso de seu canal
do YouTube para a veicula-
cdo ao vivo de uma palestra
do programa.

“Aproveitamos a SGE para
testar esse formato de pales-
tra”, explicou o gerente de
Projetos e Eventos da CNDL,
Daniel Sakamoto. “Nossa
ideia é fazer cada vez mais
acdes como essa, que levem
conhecimento e estimulem a
participacdo simultdnea de
varias entidades do sistema”,
complementou.

A transmissdo da apre-
sentacdo chegou a milhares
de pessoas em todo o pals
e provocou interacao direta
entre associados do sistema
e o palestrante. Para Paul,
a utilizacdo do canal é uma
forma eficiente para chegar
ao maior numero de pessoas
possivel. “O PP 4.0 j& ¢ uma
iniciativa valorosa; com a uti-
lizacdo de recursos como o
webinar, conseguimos atingir
mais pessoas e a experiéncia
alcanca uma proporgdo que
nao seria possivel na forma
presencial”, afirmou. I
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Elcio Brito

Diretor de tecnologia
da SPI Integracao de
Sistemas.

EMPREGO 4.0: NAO
SE PREOCUPE COM O
FUTURO DO EMPREGO

T 1 m 2050, teremos bilhdes de pessoas inuteis”. A afirmacdo é
= de Yuval Harari, autor dos best-sellers Sapiens e Homo deus.

A1 Suas alegacdes sdo consideradas exageradas por alguns, en-
guanto, para outros, sdo uma demonstracdo de coragem. A revolucdo
cognitiva esta produzindo, de forma acelerada, exemplos de atividades
nas quais a maquina superou o0 homem. Recentemente, 20 advogados
foram superados por um programa de machine learning na tarefa de
avaliacdo de um contrato tipico de confidencialidade, tanto em termos
de precisdo quanto de velocidade. O aplicativo apresentou 94% de
acerto contra 85% alcancados pelos advogados, com uma larga van-
tagem temporal: 26 segundos contra 92 minutos para a execucado da
tarefa por humanos.

O fim de diversas profissdes por conta da tecnologia ndo € novidade
na histdria humana. Para Klaus Schwab, presidente do World Economic
Forum, a humanidade ja demonstrou por trés vezes sua capacidade de
criar profissdes e vagas de trabalho em volume superior ao perdido
para a tecnologia. O problema, agora, € que essa nova revolucdo em
curso parece destruir empregos numa velocidade muito maior do que a
sociedade esta levando para criar novos postos.

Uma vez pacificado gue o fim dos empregos decorrente da automa-
cd0 nao serd uma fatalidade restrita as profissées de chdo de fabrica, é
razoavel guestionar: em qual ambiente surgirdo as oportunidades para
a criacdo de novas profissdes?

Para George Westerman, cientista-lider do Instituto de Tecnologia
de Massachusetts (MIT) em Economia Digital, e seus colegas, possivel-
mente as empresas hoje com melhores chances de ser relevantes no
futuro sdo as que estdo a frente dos seus pares nas transformacodes de
suas operacdes, aquelas capazes de usar a tecnologia para transformar
suas operacdes em algo totalmente novo. Segundo ele, os gestores ndo
devem ficar presos a propostas de uso da tecnologia como meio para
produzir uma lagarta mais veloz, mas emprega-la com o objetivo de
gerar uma borboleta.

Uber, Airbnb etc. sdo exemplos de empresas que se aproveitam das
tecnologias da quarta revolucdo para hackear ativos, deixando o proble-
ma para guem os possui e ficando com o lucro, na visdo de alguns. Mas
isso ndo deixa de ser um uso positivo da estratégia de asset hacking,
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VOCE ESTA PREPARADO PARA A LEI GERAL DE

—=PROTECAO DE DADOS? ~—

Legislacao entra em vigor em agosto deste ano e
ira mudar a forma como o varejo lida com dados.
Entenda como se adequar

e ———————



Foto: Divulgacdo

T 1 std chegando a hora. A Lei Geral de Protecdo de Dados (LGPD),

sancionada em 2018, entrard em vigor em agosto deste ano. Para

Al quem ainda ndo sabe, a LGPD consiste num conjunto de nor-
mas que regulamentam o tratamento de dados pessoais de cidadaos no
Brasil. Com isso, qualquer empresa que incluir em sua base informacoes
de seus clientes, por mais basicas que sejam - como nome e e-mail -,
deverd seguir os procedimentos previstos na nova lei. As empresas ou
grupos gue Ndo cumprirem as novas exigéncias estardo sujeitos a mul-
tas pesadas.

Apesar de a legislacdo ter um grande impacto sobre o varejo, pes-
quisas recentes mostram que 85% das empresas ainda n&o estdo pre-
paradas para a LGPD. “Um dos maiores equivocos € achar que a lei ndo
vai pegar. Essa é uma pressdo ndo so do Brasil, mas de fora”, afirma He-
derson Albertini, CEO da Assertiva, empresa especializada em solucdes
para o ciclo de protecdo ao crédito, e vice-presidente da Associacdo
Nacional de Bureaus de Informacéo.

Para quem nao se adaptar, as consequéncias serdo graves. A LGPD
estabelece uma série de sancdes: a multa pode ser de até 2% do fatu-
ramento da empresa e limitada a até R$ 50 milhdes por infracdo. “A
empresa pode perder a possibilidade de tratar dados, o que € o mes-
mo que a fechar”, explica Vivian Moraes, gerente juridica do Servico de
Protec&o ao Crédito (SPC Brasil). “Como um varejista vai trabalhar sem
dados?”, pergunta. Outra sancdo que pode ter impacto significativo é
a publicizacdo da infracdo: “A empresa vai ter que mostrar ao publico e
a sociedade em geral o problema gue causou. Isso as vezes custa mais
do que uma multa”.

A proatividade da empresa para se adequar a lei serd levada em consi-
deracdo na hora de estabelecer penalidades. “Ser&o consideradas as me-
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~ Vivian Moraes, gerente juridica do SPC Brasil: “O importante € se preparar para a LGPD
com antecedéncia”

didas utilizadas pela empresa para
evitar um vazamento. Quem nao
tiver estabelecido medidas para
se adequar a lei recebera penali-
dades mais pesadas”, diz Vivian.

Além das sancdes estabeleci-
das pela LGPD, violar a lei podera
trazer um impacto negativo para
a reputacdo da empresa. “Afeta
as escolhas do consumidor, que
vai preferir comprar numa loja
que trata os dados da forma cor-
reta a uma empresa gue nao se
adaptou”, afirma a gerente juridi-
ca do SPC Brasil.

AUTORIDADE NACIONAL

A LGPD estabelece que micro-
empresas, empresas de pegueno
porte e start-ups receberdo tra-
tamento diferenciado, mas ainda
caberd a autoridade nacional de
protecdo de dados editar nor-
mas, orientacdes, procedimentos
e prazos para gue 0s pequenos
negodcios possam se adequar. O
orgao, que ainda vai ser criado,
terd uma estrutura composta por
um Conselho Diretor, Conselho
Nacional de Protecdo de Dados
Pessoais e da Privacidade, Corre-
gedoria, Quvidoria, 6rgéo de as-
sessoramento juridico proprio e
unidades administrativas neces-
sarias a aplicacdo da lei.

O Conselho Nacional de Prote-
cdo de Dados Pessoais e da Priva-
cidade serd composto por 23 re-
presentantes, titulares e suplentes,
de 6rgaos publicos e da sociedade
civil. “Todos os segmentos do vare-
jo devem se preocupar. Nao vale a
pena postergar muito. O importan-
te é comecar a se adaptar o quan-
to antes”, alerta Vivian.
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Além de evitar dores de cabeca, quem se adaptar mais cedo terd
uma posicdo vantajosa no mercado, tanto na manutencdo e captacéo
de clientes quanto na relacdo com investidores. “Nos esperamos uma
maturidade do mercado. Os amadores que nao usam dados da maneira
como deveriam vao ficar para tras”, diz ela. Outra vantagem que a LGPD
pode trazer para o varejista € evitar fraudes no momento de concessao
de créditos. “A fraude ocorre muito porgue o varejo tem dificuldade de
confrontar dados. A LGPD vai forcar o varejista a ter uma atencao maior
a confiabilidade do dado”, afirma Albertini.

COMO SE ADEQUAR A LGPD

Segundo Vivian, o varejista deve fazer um mapeamento de dados,
tanto daqueles que ja estao estruturados, armazenados em tabelas e sis-
temas, quanto dos desestruturados, que estdo guardados de qualquer
maneira. Um corpo técnico deve avaliar o mapeamento para identificar
quais sdo as regras de legislacdo aplicaveis a empresa e se ela esta cum-
prindo todos os principios. “E preciso criar um plano de ac&o: politicas,
programas, novos documentos. Esse processo ndo tem fim, porgue sem-
pre surgem novos dados”, relata a gerente juridica do SPC Brasil.

Como se vé, os varejistas que acham que é soé fazer um mapeamento
e j& estardo adequados a lei podem ter uma surpresa desagradavel. A
etapa mais desafiadora € a execucao, a implementacao das politicas de
controle interno e fazer com que 0s processos sejam incorporados a

‘Os amadores
gue nao usam
dados da
maneira como
deveriam vao
ficar para tras’

’

Vivian Moraes, gerente
juridica do SPC Brasil

Passo a passo para se adequar a lei

Para se adequar 3 LGPD, confira as medidas a ser tomadas, de acordo

com Vivian Moraes, gerente juridica do SPC Brasil

Mapeamento de dados

A empresa deve mapear dados
estruturados e desestruturados -
onde estao armazenados, no que
consistem, quem tem acesso etc.
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Avaliag3o técnica

Um corpo técnico deve avaliar o
mapeamento para identificar quais
regras da LGPD se aplicam e quais
mudangas devem ser feitas.




cultura da empresa. “Nao adianta nada a lideranca estar toda treinada
se, no dia a dia, a equipe ndo esta engajada. A maior parte dos proble-
mas ocorre na ponta”, pontua Albertini.

O CEO da Assertiva ressalta que a legislacao nao vale apenas para
dados de consumidores, mas também para dados de funcionarios da
empresa: “O RH estd preparado? Como s&o a entrada e a gestdo de
dados de funcionarios? Por quanto tempo o dado de um ex-funcionario
fica armazenado?”.

E-COMMERCE

Empresas de e-commerce devem ficar atentas a especificidades do
negocio e adotar novas técnicas e ferramentas. “Terdo de ser exibidos
banners alertando o consumidor sobre a coleta de dados e pedindo
a sua confirmacdo para que as informacdes sejam recolhidas. A finali-
dade da coleta desses dados deve ser informada e o site deve deixar
claro que o usuario podera solicitar a exclusdo sem justificativas, sem-
pre que quiser”, explica Lays Xavier, especialista em e-commerce da
Construsite Brasil, empresa especializada na criacdo de sites e lojas
virtuais. Ferramentas comuns para lojas virtuais, como cookies e listas
de desejo, sé poderdo ser ativadas com o consentimento do usuario.

Empresas com uso forte de business intelligence, processo de cole-
tar, organizar e analisar dados para dar suporte a tomada de decisdes,
devem investir em tecnologia e pessoas para garantir a seguranca de

dados. “A tendéncia é que o va-
rejo seja cada vez mais um ne-
gdcio data-driven. Tecnologias
como inteligéncia artificial, ma-
chine learning e big data preci-
sam ser abastecidas por dados
para que a inovagcao continue
acontecendo”, explica. “Sera ne-
cessario encontrar um equilibrio
entre seguranca e inovacao’,
afirma Felipe Senise, socio e di-
retor de Estratégia da consulto-
ria ILUMEO Data Science.

Também ndo é o caso de se
desesperar. Nao ha um prazo
padrdo para conclusdo desse
processo inicial de adeqguacao.
“O tempo varia de acordo com
o volume de dados, tamanho da
empresa e quao organizada ela ja
esta. Ha empresas que demoram
um ano, outras levam poucos me-
ses”, relata Vivian.

Implementacio

Plano de acao

A empresa deve estabelecer
quais politicas e programas ira
adotar para se adequar 3 lei.

O varejista deve treinar sua
equipe e garantir que a
cultura de protecao de dados
se consolide no dia a diada
empresa.
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Consentimento: o usuario precisa consentir com o tratamento de dados
pessoais, desde os mais simples, como nome completo, telefone, e-mail e
endereco. Cabe a quem trata o dado provar que o consentimento foi obtido.

—

Linguagem clara: a solicitacdo de dados deve ser feita de forma clara
e facil de compreender.

Finalidade: o consentimento esta ligado a finalidade do tratamento
— \, do dado. Varejistas terao que deixar claras as inten¢des com os dados
o que mUda ' coletados. Dados adquiridos para uma finalidade especifica ndo podem ser

coma LGPD_? utilizados para outra sem consentimento.

_Fil!ue_de otho nos . Direito de excluir dados: o cidad3o ganha o direito de questionar empresas
principais pontos da lei - ) sobre a existéncia de informac6es sobre ele em banco de dados e solicitar a
alteracao ou a exclusao sempre que quiser, sem necessidade de justificativa.

Notificacdo de vazamentos: caso ocorra alguma violacdo de seguranca, a
?_/ empresa devera notificar os titulares afetados, usando linguagem clara.

Sangoes: as empresas que violarem a lei estardo sujeitas a multas no valor
de até 2% do faturamento do negdcio, com limite de RS 50 milhdes por
infracdo. Quem tiver adotado medidas para se adequar a lei podera receber
uma penalizacdo mais branda que empresas que forem negligentes.

MAIS TRANSPARENCIA PARA O CONSUMIDOR

Uma das vantagens da LGPD é que ela deve mudar a relacédo com os
consumidores e as estratégias para captar novos clientes. “O varejo vai
ter que redescobrir como trabalhar o marketing dele. Vamos ver uma
mudanca em relacdo ao marketing direto, agressivo. Por enquanto, &
uma area cinzenta, mas o varejista vai ter que criar uma forma para que
o cliente possa ir até ele”, afirma Albertini.

“Toda interacdo das empresas com os consumidores se tornara uma
oportunidade para eles refletirem se realmente desejam que determi-
nada marca tenha suas informacdes”, ressalta Senise. Para conquistar
um cliente nesse cenario, ele afirma que as empresas devem repensar
suas acodes para que elas sejam cada vez mais relevantes, contextuais e

consistentes. “As marcas devem se concentrar nas ex-
periéncias dos consumidores em todas as interacdes

ao longo da jornada do cliente”, explica.
A LGPD pode marcar uma mudanca nos valores
gue o consumidor leva em consideracdo no momento de
decisdo de compra. A transparéncia ndo serd valorizada
apenas em relacao ao tratamento de dados, mas também
/ no relacionamento da empresa com clientes e a sociedade.
‘hL‘ “Com o empoderamento do consumidor e o aumento das dis-
cussoes referentes a privacidade e a seguranca, esse tema deve
ganhar cada vez mais atencédo, e isso € muito bom. As empresas terdo
que estar dispostas a construir uma relacdo de troca com os seus con-

sumidores mais eficiente”, afirma Senise. B
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PESQUISA | MARINA BARBOSA

FINTECHS DESPONTAM
NA PREFERENCIA DOS
CONSUMIDORES

s fintechs, start-ups que oferecem servicos financeiros por meio digital, como sites e apli-

cativos, ganharam forca e comandam uma grande transformacado no setor. Elas chegaram

com o propodsito de tornar mais acessivel, rapido, facil e intuitivo o modo como as pessoas
utilizam os servicos desse segmento, como, por exemplo, contas bancarias, cartdo de crédito, em-
préstimos e investimentos.

Além da revolucdo que causou no mercado financeiro, esse tipo de instituicdo financeira ja al-
cancou 6timo grau de aceitacado dos usudrios brasileiros. E o que indica a pesquisa “O mercado de
fintechs”, conduzida pela Confederacdo Nacional de Dirigentes Lojistas (CNDL), Servico de Prote-
cdo ao Crédito (SPC Brasil) e Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas (Sebrae),
na qual 47% dos entrevistados consideraram que 0s servicos prestados pelas start-ups sdo
melhores que os das instituicdes tradicionais, enquanto 40% disseram gue Ndo sdo nem

melhores, nem piores. Apenas 3% dos entrevistados julgaram gue o desempenho das
fintechs é pior.

Considerando uma avaliacdo por atributos, as fintechs ja ocupam a dianteira
qguando se trata das taxas e tarifas - 49% dos usuarios preferem os servicos ofereci-
dos pelas start-ups, contra 14% em favor das instituicdes tradicionais -, assim como
dos processos operacionais para contratacdo - 42% preferem as fintechs e a qualida-
de dos servicos prestados, destacada por 37% dos entrevistados.

O presidente da CNDL, José César da Costa, destaca que as fintechs atendem a
uma parcela da populacdo gque estava insatisfeita com os servicos oferecidos pelas
instituicoes financeiras tradicionais.

“Diante das altas taxas e tarifas praticadas pelos bancos e financeiras tradicionais,
além da insatisfacdo dos clientes com a qualidade dos servicos prestados por
essas instituicdes, as fintechs oferecem alternativas com clareza e transparén-
cia nas tarifas cobradas,
precos mais competi-
tivos e, acima de tudo,
ferramentas acessiveis e
eficientes para gerir seus
recursos de maneira des-
complicada”, afirma. 1B
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A adeséio dos consumidores ouvidos é bastante recentee a
impressdo geral tem sido positiva

64% dos internautas brasileiros residentes nas capitais usaram servicos de fintech nos ultimos 12 meses.

72% dlos entrevistados ndo sabem o que é uma fintech.

539% pensam em contratar um novo servico dessas empresas digitais nos proximos 12 meses.

50% dos clientes contrataram o servico hd menos de um ano.

89% afirmaram gue os servicos prestados ficaram dentro ou acima do esperado.

Servicos mais
utilizados

Norte (10%)

da classe
A/B

Centro-Oeste (8%)
Sudeste (41%)

Regides que mais
concentram
clientes de fintechs

Principais
motivos para
contratar servicos
deuma fintech

Desvantagens
mais citadas

45% conta bancaria 19% aplicativos de gestdo

40% cartcio de credito S B 2T

. : . ; 19% emprestimo pessoal
20% transacoes financeiras por meio de P b

criptomoedas 19% contratacdo de seguro

19% servicos de corretoras de valores ou
investimentos

Nordeste (27%)

Tipodecliente

23% scio 77%

Sul (14%)

41% praticidade de poder resolver tudo pelo celular
35% menos burocracia para contratar servicos
33% comodidade

329% isencdo do pagamento de taxas/tarifas

40% risco de ter a conta invadida com a perda ou roubo do celular
29% falta de atendimento pessoal, guando necessdario

25% inexisténcia de agéncias/lojas fisicas

25% instabilidade do site ou aplicativo por depender de internet

28% medo de sofrer algum crime virtual
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Adelmo Freire

Professor de Comunicacédo
Empresarial no Instituto Superior
de Administracdo e Economia do
Mercosul da Fundacao Getulio
Vargas (ISAE/FGV) - Curitiba/
PR, professor de Comunicagao
na Associagcdo dos Dirigentes

de Vendas e Marketing do Brasil
(ADVB) - Sao Paulo, instrutor
do Servico Brasileiro de Apoio
as Micro e Pequenas Empresas
(Sebrae) e comentarista sobre
comunicacgdo profissional em
emissoras de radio/televisdo
(afiliadas da Rede Globo).

O momento
ideal para atrair
aatencaode
uma plateiaéo
inicioda fala

COLUNISTA

0 INICIO - MOMENTO
MAGICODA
APRESENTACAQ

uitos alunos e participantes das minhas palestras me pergun-

tam: qual € o momento mais importante a que devemos dedi-

car um bom tempo de preparacado para obter a maior atencao
de uma plateia? Eu sempre respondo que € o comeco, abertura ou inicio
de uma apresentacdo em publico.

Um das melhoras formas de garantir isso é se apresentar de forma
afirmativa e segura, o que ird demonstrar que o orador se encontra bem
preparado e motivado.

Mesmo oradores experientes, que preferem ndo usar anotagoes,
sempre escrevem uma ou duas das primeiras frases que usardo. Dessa
forma, eles poderdo se concentrar mais na impressdo que estdo causan-
do e menos nas palavras em si.

Planeje uma abertura que ofereca a plateia uma nocao geral da apre-
sentacdo que estd prestes a acontecer, com rapidas informacdes sobre
itens que serao discutidos.

Apresento algumas sugestdes que poderdo ser utilizadas para auxi-
liar a ter um bom inicio de apresentacédo:

G Utilize as circunstancias - datas (aniversario e inauguracado) e tempo

(sol, chuva, calor, frio, céu azul etc.).
aFaca uma citacdo - frases de livros, letras de musicas, trechos de

poemas, titulos de manchetes de jornais e portais.
e Dé informacdo que cause impacto.

@ Elogie o auditorio.
€ Prometa brevidade.
@Conte um fato bem-humorado.

Saiba que a plateia ndo estard com o maximo de atencdo logo no
comeco da apresentacdo, por isso guarde as informacdes mais impor-
tantes e impactantes para um pouco mais adiante.

Evite utilizar os seguintes tipos de situacdo na abertura de uma apre-
sentacdo: pedir desculpas, contar piadas, comecar com palavras vazias,
firmar posicdo sobre assuntos polémicos (politica, futebol e religido) e
usar girias, palavroes, chavoes e frases vulgares.

E importante saber e preparar um final forte, pois ele é t&do importan-
te quanto planejar um bom comeco. E vital sinalizar que o final da apre-
sentacdo esta proximo, introduzindo frases como “Estou concluindo”
ou “Para finalizar”; sdo formas de alertar ao publico de que vocé esta
prestes a resumir o que foi dito. Com isso, todos agradecerdo a oportu-
nidade de rever qualquer ponto que tenha sido abordado. @
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COLUNISTA

MENOS RESOLUCOES,
MAIS METAS

hegou a hora de trocar a agenda, o calendario de mesa, a folhinha

do més. O rito de passagem de ano sempre costuma soprar um

pouco de otimismo e esperanca no ar. Mas € bom ter em mente
gue o rito ndo encerrara, magicamente, nossos problemas. Carregare-
mMos 0s mesmos desafios ano novo adentro.

Casar, emagrecer, comprar uma bicicleta, viajar, guardar dinheiro -
guem nunca se empolgou com as resolucdes de inicio de ano? E quem
nunca as viu indo embora ja com as aguas de marco? Para que os pla-
Nnos Nao sejam mera intencdo, vocé precisa ter mais do que uma resolu-
cdo: é preciso trabalhar com metas.

A meta € um objetivo bem definido a ser alcangcado num certo
espaco de tempo e com um esforco previamente calculado. N&o
gueira aumentar as vendas no meio on-/ine. Queira, por exemplo,
aumentar em 30% as vendas on-/ine nos proximos seis meses, in-
vestindo no impulsionamento da marca nas redes sociais. Percebe
como a coisa muda?

Talvez tenha chegado a hora de tracar uma meta mais ousada. De-
pois de tantos anos de crise, seguidos de uma lenta recuperacédo, ha si-
nais de aceleracado da atividade econdmica. O sucesso recente da Black
Friday em 2019 ndo me deixa mentir. As disputadas filas em torno das
grandes redes varejistas s&o um sintoma desse novo momento.

O investimento em comunicacao e, principalmente, na integracao
entre diversos canais deu a tonica do evento em 2019. A estratégia de
privilegiar produtos de valor mais baixo mostrou-se adequada, uma vez
qgue o consumidor ndo esta plenamente recuperado dos anos de dureza,
e trouxe bons resultados. Segundo a Ebit, s& no e-commerce, as vendas
cresceram 23,6% na comparacdo com o evento de 2018.

Para este ano, a expectativa € de que a economia registre um cresci-
mento em torno de 2,2%, depois de crescer perto de 1,0% por trés anos
seguidos. Se concretizado, esse crescimento poderd colocar a econo-
mia brasileira mais proxima dos niveis de atividade observados antes da
crise. Esse é o primeiro dado a ser considerado no seu planejamento e
na definicdo de metas. Também € importante estar atento aos dados do
seu proprio setor e as tendéncias de mercado.

2020 comecou, o pior ficou para tras e, salvo novos choques
politicos ou externos - as nossas ressalvas de sempre -, agora ¢é
com vocé. @

Marcela Kawauti
Economista-chefe do
Servico de Protecao ao
Crédito (SPC Brasil)

Depois de
tantos anos de
crise, ha sinais
de aceleracao
da atividade
economica
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TENDENCIAS | MARINA BARTHOLO

COMO SE APROXIMAR
DO SEU CLIENTE PELO
WHATSAPP

O aplicativo de mensagens instantaneas mais
popular no Brasil pode ser um aliado para
manter clientes por perto. Preparamos
uln guia para voce utilizar esse
recurso com sucesso! -
N
(]

a era das relagdes humanas em foco,

mensagens instantaneas podem ser

uma importante ferramenta para se apro-
ximar dos clientes. O WhatsApp revolucionou a ma-
neira como Nnos mantemos proximos das pessoas. Nao
importa a distancia, podemos conversar em tempo real,
enviar fotos, videos, figurinhas, audios, GIFs e até fazer
chamadas de video e de dudio. Esses recursos podem
ser explorados pelo varejo com simplicidade e um pou-
co de criatividade. Basta eleger a estratégia mais ade-
quada para seu negocio.

No Brasil, sdo 120 milhdes de usuarios ativos no
WhatsApp, segundo a plataforma. Isso mostra que grande
parte dos consumidores utiliza o recurso e pode estar disposta
a manter contato com lojas pelo app. Diante dessa possibilidade,
que pode melhorar as vendas e aproximar clientes, existem manei-
ras corretas de se comunicar.

Para Felipe Chaves, especialista em marketing digital da agéncia In
Press Oficina, a relacdo com clientes pelo WhatsApp trata-se de um
contato mais pessoal e, por isso, € um trabalho para cada loja executar
com seus proprios clientes. “Conseguir os dados dos consumidores no
momento da compra na loja € fundamental e atrela-los a informacdes
de consumo ajuda a compor a estratégia”’, pontua. Para ele, ao coletar
as informacdes pessoalmente, € preciso deixa-los cientes de que, even-
tualmente, serdo acionados pelo WhatsApp para vantagens exclusivas.
Mas ele alerta: “Ser considerado inconveniente ¢ um risco quando a
estratégia ndo é executada com precisao”.

Para evitar erros, preparamos algumas dicas para atrair os clientes
para a loja pelo WhatsApp. Com elas, é possivel estabelecer uma rela-
cdo proxima na medida certa. Confiral
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Crie um banco de dados eficiente
Salve os numeros dos clientes atrelados a caracteristicas de compras deles. Por exemplo, em uma
loja de roupas, saiba quais tipos de peca o cliente mais compra.

Conhec¢a os recursos
Na versdo WhatsApp Business, também gratuita, ha estatisticas, envio de respostas automaticas
e categorizacdo dos contatos. Isso ajuda a otimizar o atendimento.

Personalize seu aplicativo
No avatar, cologue o logo ou uma foto da loja, assim como No nome que aparece para os
contatos. Ao enviar a mensagem, pode se apresentar com o seu nome.

Delegue responsaveis pelo WhatsApp
Caso nao consiga ter um funcionario dedicado a acdes no app, defina quem na loja vai utiliza-lo.
Pode ser mais de uma pessoa, desde que utilizem o aplicativo da loja e ndo o pessoal.

Use linguagem coloquial

Converse amigavelmente com os clientes, mas seja objetivo nas mensagens. Chame-o pelo nome,
use emojis adequados para descontrair e acionar emocdes. A ideia é criar simpatia e ndo parecer
uma propaganda.

Fa¢a um bom primeiro contato

O cliente foi até a sua loja, comprou (ou N&o) e aceitou deixar o contato de WhatsApp. Envie
uma mensagem de boas-vindas, objetiva, agradecendo a escolha e avisando que, eventualmente,
enviara novidades e promocdes da loja. Diga que ele pode entrar em contato por esse canal, se
precisar, e deixe a opcao de negar o recebimento de mensagens futuras.

Nao incomode

Uma mensagem por semana € suficiente para manter o contato com seu cliente e informa-lo
das novidades da loja. Nada de enviar espontaneamente mensagens todos os dias ou insistir por
respostas. Sinta como cada cliente reage.

Use, mas ndo abuse das fotos

Enviar fotos de produtos € uma otima maneira de apresentar novidades para os clientes sem que
eles precisem entrar na loja, despertando o desejo e atraindo-os para a loja. Mas seja econdmico
num primeiro momento. Envie no maximo trés imagens e pergunte se a pessoa deseja receber
mais fotos dos produtos e quais.

Tire boas fotos
Os produtos precisam estar apresentaveis. Nada de pecas de roupas amassadas, por exemplo. Preste
atencdo na composicdo, organize os produtos, encontre uma boa iluminacdo e atencdo ao foco!

Aproveite datas comemorativas

As datas comemorativas sdo uma boa desculpa para fazer promocdes e atrair os clientes. Uma
opcéao é criar uma oferta especial para o aplicativo. Em casos como esse, muitas vezes, basta um
card (texto na imagem).

Seja criativo!

Varie a maneira como apresenta suas informacdes para os clientes. Figue por dentro do que anda
bombando no aplicativo. Que tal criar figurinhas? E facil e ha varios apps disponiveis. Isso chama
atencdo e gera expectativa.
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INOVAGAO | AMANDA VENICIO

SIM, O BUSINESS INTELLIGENCE

TAMBEM PODE AJUDAR O

&»
SEU NEGOCIO!
®

A nocao de que a analise de dados serve apenas
para grandes empresas e coisa do passado.
Peguenos e medios varejistas tambem podem
se beneficiar da analise de dados

usiness Intelligence ou Bl é o processo de coletar, organizar e

analisar dados para dar suporte a tomada de decisdes. Se vocé

acha gue esse recurso serve apenas para grandes empresas, sai-
ba que o pequeno e o medio varejista também podem se beneficiar e
muito do Bll E o que garante André Faria, CEO da Bluesoft, empresa de
sistemas de gestdo: “Quando se falava em Bl ha dez anos, parecia algo
muito distante para o pequeno e médio varejista, pois as tecnologias
eram muito caras. Agora, as tecnologias estao cada vez mais baratas e
faceis de utilizar”.

Ao contrario do grande varejista, pequenos e médios empreendedo-
res costumam ter uma base menor de dados. Para amplia-la, o CEO da
Bluesoft recomenda parcerias com start-ups: “Como sdo empresas que
estdo nascendo e precisando de novos clientes, € uma grande oportuni-
dade de criar boas parcerias com valores acessiveis”.

Outro desafio em relacdo ao Bl € garantir que ele faca parte do co-
tidiano da empresa. Freguentemente, o pequeno ou médio varejista até
tem uma ferramenta de analise de dados a sua disposicdo, mas ndo
utiliza o servico no seu dia a dia. “Muitas vezes, ele ndo insere na sua
rotina a busca por informagdes para melhorar as decisdes”, relata Faria.

Nunca é cedo demais para comecar. Segundo &
varejista pense que so p E guando estiver com uma
estrutura e uma es. Na verdade, quanto mais cedo vocé

analisar seus dados, melhor sera! “Quan-
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to mais dados anteriores vocé ti-
ver, melhores serdo as previsdes
para o futuro”, aconselha. Um va-
rejista que tem a sua disposicéo a
analise das vendas de Pascoa de
dez anos atras, por exemplo, tera
uma projecdo mais confiavel do
gue um gue s6 conta com dados
de um periodo de dois anos.

Por isso, todo cuidado € pou-
co com os seus dados. “E muito
importante ter um bom parceiro
de tecnologia, ter esses dados
armazenados de forma segura e
que eles estejam corretos”, diz o
CEO. Atencdo especial deve ser
dada ao cadastro de produtos,
uma das areas em que 0s erros ao
registrar dados sdo mais comuns.
Outro ponto de destaque sao os
dados fiscais. “Alguns varejistas
terceirizam os dados fiscais para
empresas de contabilidade, mas &
importante que tenham essas in-
formacdes disponiveis, pois pode
ser interesse para o BI”, alerta.

Agora, é hora de “arregacar as
mangas” e colocar o Bl em ag
na sua empresa!l W




SETE FORMAS DE APROVEITAR O Bl NA SUA EMPRESA!

Existem mil e uma maneiras de integrar o Bl a tomada de
decisdes no seu negdcio. André Faria, CEO da Bluesoft,
mostrou sete delas para a Varejo s.a.

Evitar ruptura

Com a analise de dados, é possivel fazer a estimativa de qual valor de venda foi perdido por
ruptura, que ocorre quando o varejista deixa de fazer uma venda porque o produto ndo esta
disponivel nas géndolas. O varejista também pode descobrir se a ruptura esta relacionada a
um problema de operacdo, como quando o produto estd em estoque, mas nao foi enviado.

Escala de operadores de caixa e vendedores

Um erro comum € ndo organizar a escala de operadores de caixa e vendedores
considerando o periodo em que ha mais movimento na loja. Com analise de dados, é
possivel identificar os momentos de pico e avaliar se o nimero de atendentes alocados é
proporcional ao volume de clientes na loja.

Gestao de estoque

A gestdo de estoque tem muito a ganhar com o Bl: é possivel fazer a analise do
balanceamento de estoque, identificar problemas e quais produtos estdo vendendo
melhor. A analise de dados permite, ainda, elaborar estratégias para o giro de reposicao,
oferecendo suporte para decidir quantas vezes é necessario repor produtos nas géndolas.

Pricing

Com a andlise de dados, vocé pode descobrir se a estratégia de precos adotada pela empresa esta
adequada. O Bl permite identificar facilmente se itens premium, por exemplo, estdo com valores
abaixo do que deveriam ou se um produto estd com um valor mais alto do que o desejado.

Prevenc¢do de perdas
Ao coletar dados sobre a validade de produtos, é possivel identificar o periodo de cobertura de
estoque e sugerir medidas para evitar perdas, como ofertas ou transferéncia para outra loja.

Negocia¢do com fornecedores

Para fomentar a estratégia de negociacao, vocé pode analisar 0s acordos comerciais
com fornecedores, se entregas foram feitas no prazo, histéricmregﬁ‘do
fornecedor e precos de concorrentes. A
Marketing

Os . dados podem ser uma fonte rica para elaborar campanhas e agdes promocionais. O
varejista consegue, ainda, analisar o efeito de cada acdo para identificar quais deram certo.

" 000 00 e

—
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Hilaine Yaccoub
Antropdloga

Os tempos
mudaram e a
forma de divulgar
produtos, marcas
e Servicos
tambem

COLUNISTA

FESTA DE ARROMBA
OU DO @ARROBA? A
DEMOCRATIZACAO DA
PUBLICIDADE

Este é um post ficticio baseado em fatos:

174 minha festa foi incrivel, estou emocionada por tantos encon-
tros e amigos queridos. Eu ndo poderia deixar de citar esses
parceiros. O bolo incrivel da @bolosecakes estava divino, as-

sim como os doces da @doceslindos, o lugar, o @espacodefesta ficou

baphdnico nas méos da @designdeinteriores, o buffet @garcos_e cia,

@queijogostoso, @djguetopou e tantos outros. A @marcadecarro me

deu de presente e a @cantorainiciante foi o ponto alto da festa. Gente,

obrigada a todos os envolvidos. Até o ano que vem... conto com todos
vocés. Mas gostaria de dizer que guem pagou pelo gelo fui eu, ta?”

Parece um texto inventado, mas esse tipo de postagem & bastante
comum nas redes sociais. Os tempos mudaram e a forma de divulgar
produtos, marcas e servicos também. Da mesma forma gue os canais de
TV estdo sendo obrigados a se reinventar, a propaganda estd perdendo
espaco para gente como a gente. Agora, fazer publicidade estd ao al-
cance de todos. Temos olhado mais para a tela da TV ou a do celular em
nossas maos? Qual tela ganha em termos de audiéncia?

Os chamados posts patrocinados s&o o novo comercial. Esse tipo de pro-
paganda n&o custa caro; dessa maneira, empreendedores podem investir
sem grande dificuldade e, mais, ao encontrar um cliente especial ou uma
personalidade interessante, trocar propaganda por seu produto e servico.

Para avaliar o potencial de um possivel influenciador digital, preste
atencao a trés pilares. O primeiro ¢ chamado alcance, isto é, ndo se deve
avaliar os influenciadores apenas pelo nimero de seguidores, € preciso es-
tar atento para a qualidade das interacdes, o que entendemos como en-
gajamento - o segundo pilar. A qualidade das trocas ¢ um bom indicador
de relevancia. Além disso, € preciso prestar atencdo na autoridade gue o
influenciador possui, ou seja, ele precisa ser um cliente ou usuario do seu
produto, conhecer e ter habilidade para chancelar o que estd consumindo.

Para exemplificar, cito os perfis de donas de casa no YouTube que, ao
comprar produtos, filmmam a experiéncia de uso e avaliam pros e contras de
suas compras. O que importa € a transparéncia do que esta sendo dito.

Sendo assim, por que n&o prestar atencdo ao seu entorno? Mais vale
influenciar a vizinhanca do que n&o ser conhecido por ela. Em novos
tempos de consumo de nicho, a conquista do seu territorio é a estraté-
gia mais importante. I
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TENDENCIAS | GIOVANA CARVALHO

N Hildo Rocha, diretor geral da ShelfPix

INTELIGENCIA
ARTIFICIAL
NOS NEGOCIOS

Conheca a start-up ShelfPix, que simplifica
a monitoracao de produtos nas géndolas de
supermercados e outros estabelecimentos
varejistas

esmo com as discussdes frequentes sobre tecnologia e para
onde ela vai nos levar, a Inteligéncia Artificial (IA) ja é real
e vem transformando digitalmente o mundo dos negdcios,
como a start-up paulista ShelfPix, que faz uso da IA para ajudar as
industrias de bens de consumo a avaliar a situacdo dos produtos nas
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prateleiras, em suas pesquisas
de campo.

Com foco em tecnologia para
0 varejo e para a industria farma-
céutica, alimenticia e de bebidas,
o aplicativo criado pela start-up
analisa as fotos, identifica os pro-
dutos e gera dados, ajudando
promotores, lideres, gerentes e
supervisores a cumprir melhor
suas metas, com mais agilidade,
produtividade e bem menos es-
forco envolvido.

COMO O APLICATIVO
FUNCIONA

Por meio de um smartpho-
ne ou tablet com o aplicativo da
ShelfPix, as imagens das prate-



leiras sdo captadas e, assim, os produtos sdo reco-
nhecidos por fotos ou videos. Digitalizadas, as infor-
macodes sobre qualidade da apresentacdo, estoque,
precos, espacos vazios e posicionamento ficam dis-
poniveis no ambiente virtual. Elas sdo enviadas para
os servidores da start-up, que processam os dados
com base em algoritmos e comparam os resultados
com referéncias predefinidas.

Assim, ao usar a plataforma ShelfPix, o varejo ou
a industria pode coletar indicadores visuais a partir
de imagens simples analisadas pela IA. Uma Unica
foto pode reconhecer diversas marcas concorrentes
disponibilizadas em uma gdéndola e a precisdo das
informacdes que sdo geradas é superior a 95%, se-
gundo informacdes da empresa.

Além de relatérios didrios de gestdo, o cliente
ShelfPix recebe suporte para o time de operacdo e
execucdo, manutencdes para o aplicativo e treina-
mentos complementares em periodos de novas esti-
lizacdes de embalagens e rotulos.

Outra vantagem da ferramenta ¢ a agilidade no
processo de trabalho, que permite ao colaborador
aumentar o numero de estabelecimentos visitados
durante o expediente, ao mesmo tempo que o libera
para outras estratégias no comércio.

COMO TUDO COMECOU

O negdcio foi bem analisado e conduzido desde
o inicio. Segundo o socio e diretor geral da start-up,
Hildo Rocha, a ShelfPix foi criada em 2014, mas nao
foi para o mercado antes de ser bem estruturada.
Foram trés anos de investimento em |A para ganhar
asas em 2017, com os primeiros projetos-piloto.

“O inicio foi bem desafiador, como toda ino-
vacao geralmente é. Mas com muito trabalho, se-
riedade e perseveranca, conseguimos colocar um
otimo produto no mercado, com uma aceitacao
incrivel pelos principais investidores do varejo e
industria”, conta.

Quando guestionado sobre planos para o futu-
ro, mostra que a start-up caminha confiante: “Hoje, a
ShelfPix opera contas de alcance internacional com
volumes muito promissores. Com a bagagem que
estamos voltando de road shows em Berlim, Lisboa,
Toronto e China, j& estamos estruturando o primeiro
investimento externo de nossa histéria”. B

BENEFICIOS DO APLICATIVO

IR

REDUCAO DE CUSTOS PARA OS
CONTRATANTES

REDUCAO DE ERROS

=7

REDUCAO DE TEMPO DE
PROCESSOS DE TRABALHO

V]|
DESENVOLVIMENTO DE
RELATORIOS DE PERFORMANCE
E ESTRATEGIA

INFORMACAO A MAO DE FORMA
PRATICA E AGILIDADE NA TOMADA
DE DECISOES

CONHECA A START-UP:

WWW.SHELFPIX.COM.BR/PT/HOME/

“‘Hoje, a ShelfPix opera
contas de alcance
internacional com
volumes muito
promissores. Ja

estamos estruturando
investimentos externos”

Hildo Rocha, socio diretor da ShelfPix
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CIENCIA E MERCADO | MARINA BARTHOLO

O CEREBRO DO MARKRETING

Estudo do comportamento humano comprova
e explica sucesso de téecnicas de marketing e
descobre novos padroes de consumo

ciéncia pode nos ajudar a vender. E mais: ela pode apontar o
que ¢ efetivo nas estratégias, indicar novos caminhos de cone-
X80 com o cliente e responder por que certas acdes dao certo
e outras n&o. Isso se chama neurociéncia e traz para o marketing com-
provacdes cientificas para um campo até entdo de conhecimento da
area de humanas.
Para entender esse campo da ciéncia e trazer dicas aplicaveis ao
varejo, conversamos com Antdnio Carlos Morim, especialista em neuro-
ciéncia do consumo.

O QUE A NEUROCIENCIA TEM A DIZER?

A neurociéncia diz o que ninguém fala. Ela extrai as informacdes di-
retamente do cérebro para entender o comportamento humano, anali-
sando emocdes, memorias e comportamento social. Afinal, a tomada de
decisdo comeca no inconsciente, em resposta a estimulos que ativam
partes especificas do cérebro. Entdo, decidir comprar, por exemplo, ndo &
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algo totalmente racional, ldgico e
consciente, como imaginavamos.
Em outras palavras, a neuroci-
éncia nao se trata simplesmente
de ldgica, mas de um conjunto de
andlises cientificas do funciona-
mento do cérebro, capaz de com-
preender e acompanhar, inclusive,
mudancas de comportamento.

COMO LER O CEREBRO
Existem alguns tipos de teste.
Os mais tradicionais e complexos
séo feitos com eletrodos e resso-
nancia magneética. Esses recursos
revelam quais areas do cérebro
s&o ativadas ao receber certos
estimulos. “Onde o cérebro ilu-
mina, existe uma irrigacdo maior
de sangue. E onde neurdnios se
conectam. Se eu entender como



as conexdes sdo geradas e trabalhar isso de forma correta, trarei emo-
coes”, explica Morim.

Portanto, a neurociéncia pode nos ensinar como falar diretamente
com o cérebro!

POR DENTRO DO CEREBRO

Morim conta que o cérebro pode ser dividido basicamente em
trés partes, com as quais precisamos “falar” ao elaborar uma estra-
tégia de marketing, a saber:

Cérebro reptiliano: é responsavel pela nossa sobrevivéncia fisica e
ativado por instintos primitivos, como medo, fome e raiva.

Cérebro lirico/limbico: é onde estdo as emocdes mais complexas,
responsavel por armazenar dados e funciona com sensacdes ligadas
aos cinco sentidos.

Neocortex: responsavel pela ldgica, reflexdo, raciocinio e lado social.

Os sistemas reptiliano e lirico sdo os primeiros ativados quando o
consumidor recebe algum estimulo. Depois, o neocodrtex racionaliza e
toma uma decis&o, dando sentido para a escolha.

COMO FALAR COM CEREBROS

“O cérebro tem mecanismo de engajamento. Quando estudamos
modelos de comunicacdo, de memorizacdo, de engajamento, entende-
MOS COMO Criar ou comunicar um novo produto”, detalha Morim, ou seja,
guando entendemos quais conjuntos de sensacdes e emocdes devem
ser ativados para resultar em uma decisdo positiva de compra, pode-
MosS criar narrativas capazes de engajar o cérebro em prol da compra.

O especialista explica que, mesmo quando ja trabalhamos os cin-
co sentidos nas estratégias de vendas, por meio do conhecimento da
neurociéncia podemos engajar melhor o cérebro. “Podemos trabalhar
todos os sentidos, a experiéncia e a sensacao de espaco, mas podemos
comecar a emocionar mais esses ambientes com conceitos aplicaveis
com base na neurociéncia”.

ENGAJANDO CEREBROS

Com base no que sabemos até agora, precisamos convencer o cére-
bro, por partes, a cumprir as acdes que desejamos. Comecamos pelos
instintos, depois partimos para as emocdes e sentidos e terminamos
acionando o lado racional para finalizar a acéo.

Isso pode se aplicar a qualquer tipo de acdo, presencial ou digital, mas &
algo gue devera ser sempre revisto. Os seres humanos mudam o compor-
tamento com frequéncia, principalmente quando expostos a novos tipos
de estimulo, que transformam a maneira de comprar, de desejar e de ativar
emocdes, como € o0 caso do impacto das redes sociais na sociedade.

“O cérebro estd em constante construcdo e muda sua plasticidade.
O meio digital provoca isso no publico. Sendo assim, a neurociéncia n&o
acaba nunca, estd em constante investigacdo, pois os sistemas de de-

‘O céerebro tem
mecanismo de
engajamento.
Com isso,
podemos
comunicar novos

produtos”

Antoénio Carlos Morim,
especialista em
neurociéncia do consumao

cisdo das pessoas vdo mudando”,
pontua Morim.

UM EXEMPLO DE ATIVACAO

Morim nos deu um exemplo
de sucesso. Imagine que seu pro-
duto seja um hotel na praia e a
maneira inicial de falar com seu
publico seja o Instagram. Sua
narrativa deve explorar primeira-
mente os instintos. Entdo, vocé
pode oferecer seguranca, des-
canso e comida.

Depois, deve abordar emo-
cdes mais profundas, como co-
nexdo com a familia, preservacéo
da natureza, saude, bem-estar,
momentos romanticos, amizades,
memoarias para toda a vida.

Apods, deve partir para o racio-
nal: entregar promocdes, melhor
custo-beneficio, razdes para o
cliente escolher seu hotel.

Quando conseguir converter
a venda, deverd seguir o0 mesmo
processo para continuar o enga-
jamento: receba os clientes ofere-
cendo conforto, bons aromas, brin-
des de boas-vindas; proporcione
momentos emocionantes e faca a
experiéncia valer o investimento.
Assim, € possivel criar uma rede
de engajamento com seus clientes
constantemente alimentada! 1@
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Prof. Luis Lobao

Especialista em governanca
corporativa e estratégia
empresarial. Autor da colecéo
Familia e Negodcios.

COLUNISTA

PLANEJAMENTO
PATRIMONIAL
SUCESSORIO

=1 ste é 0 N0Sso primeiro encontro! E com muita satisfacdo que acei-
= t0 O convite para dividir com vocé reflexdes e aprendizados sobre

A1 os temas governanca e estratégia empresarial. Meu compromisso
serd trazer recomendacdes praticas e Uteis para o dia a dia do seu nego-
cio. Vou utilizar minha experiéncia de mais de 20 anos como professor,
consultor e conselheiro de empresas, na sua maioria, familiares, para
organizar os temas que considero mais relevantes para rentabilizar e
garantir a longevidade do seu empreendimento. Neste nosso primeiro
encontro, vamos tratar do tema Planejamento Patrimonial Sucessorio
(PPS), algo que merece toda a atencdo na empresa familiar, que enfren-
ta inumeros desafios, mas nenhum é tdo determinante sobre o sucesso
ou fracasso do negdcio guanto a sucesséo.

O PPS possibilita as empresas familiares maior organizacdo e
eficdcia em sua governanca, permitindo a disposicdo e a partilha
dos bens e, principalmente, economia tributaria. Atualmente, as em-
presas familiares de sucesso tém optado pela sucessdo familiar por
meio de estratégias societarias, como a constituicdo de sociedades
denominadas holdings. As principais vantagens do planejamento
patrimonial incluem: (i) alinhar os objetivos estratégicos da orga-
nizacdo a gestdo do patrimodnio; (ii) proteger os bens contra a ma
utilizacdo ou litigios; (iii) evitar que o patrimdnio esteja vinculado
a dividas dos socios, sejam elas pessoais ou com outras empresas;
(iv) reduzir o imposto sobre os rendimentos decorrentes do bem
(aluguéis); (v) reduzir o custo tributdrio com a transferéncia de bens
em caso de falecimento.

Vamos ver as vantagens relacionadas aos custos tributarios. O PPS é
aplicavel tanto a pessoas juridicas quanto fisicas. Com a morte do titu-
lar, os referidos bens serdo objeto de inventario. Sendo assim, enguanto
perdurar o inventario, os bens imdveis ndo poderdo ser transferidos sem
prévia autorizacdo judicial. Para haver a implantacdo, torna-se neces-
saria a constituicdo de uma sociedade empresarial, de preferéncia uma
holding ndo imobilidria. Na primeira situacdo, com a holding constituida
se deverd adquirir o direito de propriedade dos imoveis da pessoa fisica.
Essa pessoa fisica deixara de exercer o direito de propriedade sobre os
imoveis, mas receberd acdes da sociedade que foi criada (passara a ser
acionista). Isso dard ao acionista o direito ao recebimento dos dividen-
dos provenientes da administracdo dos imoveis.
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O rendimento com aluguel tem maior incidéncia tributaria sobre a
pessoa fisica do que sobre a pessoa juridica. No primeiro caso, os ren-
dimentos sao tributados em até 27,50%; ja para pessoas juridicas en-
guadradas no regime de lucro presumido, por exemplo, as taxas variam
entre 11,33% e 14,53% (ja considerando PIS e Cofins). Por meio do plane-
jamento patrimonial, € possivel avaliar todos os ganhos que podem ser
obtidos com a reducdo tributaria, o que reflete diretamente na maior
eficiéncia financeira do patriménio.

No momento da sucessdo, hd mais retorno com reducéao de custos
tributarios. Isso ocorre no caso de falecimento de membros da familia,
guando a transferéncia do patriménio é tributada em 4,00% sobre o
total dos imdveis. Ao ser feito um planejamento patrimonial, ha a cons-
tituicdo de uma empresa especifica de administracdo de bens pro-
prios. Isso quer dizer que, em caso de falecimento de algum sdécio, o
imposto incidird somente sobre as cotas da pessoa e ndo sobre o valor
real do imovel, ou seja, nesse caso, 0 que é inventariado sdo as cotas
do falecido e ndo os imdveis. Como as cotas da empresa somam valor
muito inferior ao valor real dos imodveis, o imposto fica muito menor
e ainda devemos considerar a reducdo das despesas com advogados
para realizar o inventario. O planejamento patrimonial ndo sé pode,
como deve estar alinhado ao planejamento sucessorio. Sdo duas fren-
tes que se complementam e favorecem a perpetuacdo da empresa e
de suas riquezas.

Boas vendas, nacao varejistal @

O Planejamento
Patrimonial
Sucessorio
permite as
empresas
familiares maior
organizacao e
eficacia em sua
governanca
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ENTREI NA SUA LOJA | LUCIANA LIMA

AUTOESTIMA E
PODER E NOS
SALVA DE
QUALQUER
SITUACAO
DESAGRADAVEL

ulgar pela aparéncia é sempre o melhor método

para errar feio, bem feio, e construir sempre as

ideias erradas sobre a vida das pessoas. Olhamos
0s demais por suas roupas, pelos seus gestos, pelo
tamanho da fome e até pelo formato do corpo. Se é
magra, achamos que ¢ atleta; se é gorda, sedentaria; mu-
Iher com cabelo curto € igual a revolucionaria; homem de
cabelo longo € ousado, enfim, uma mistura de conceitos
gue vao se acumulando, gerando suas intersecdes e nos fa-
zendo achar que deciframos um ao outro a todo momento.
Ledo engano! Vocé precisa saber disso.

Minha prima me chamou para fazer as ultimas compras
do enxoval do bebé e 1&d fomos mergulhar nas cheirosas
lojas em tons pastéis que deixam todas as futuras maméaes,
vovos, titias e primas maravilhadas com os apetrechos.

Chocalhos, mamadeiras, chupetas, travesseiros, cuei-
ros, pagaos, roupinhas, ou seja, todo o arsenal para que
a chegada do seu bebé a este mundo seja cercada de
conforto e beleza.

A vendedora nos atendeu atenciosamente e explicava
para que servia cada coisa. Eu, cujos filhos j& passaram
da universidade, consegui me atualizar das novidades.
Nem imaginava a existéncia da metade dos apetrechos
hoje recomendados para um bebé.

Além da intimidade com o tema, a simpatica vendedo-
ra recomendou a futura mamée os sutias proprios para ama-
mentacao e as roupas intimas necessarias para gue 0 corpo vol-

te a sua forma o mais rapido possivel. Ela, que se apresentava
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mais gordinha, entendia bem todas as angustias de
minha prima. Rolou aguela total sintonia.
A afinidade foi tanta que minha prima, em um
momento, exclamou:
- Nossal Quanta coisa legal!

Ela respondeu:

- A gente tem muita coisa Uutil para essa
época em que a mulher tenta retomar suas
formas e, ao mesmo tempo, tem toda a novi-

dade de um bebé em casa.
Minha prima respondeu:
- Que coisa boa para vocé que estd gravida
também e trabalha em meio a tudo isso. Vocé deve

levar muita coisa boa para o seu bebé, ndo € mesmo?
Para quando serd o seu?

Diante da pergunta, houve eternos segundos de siléncio.
Foi quando percebi que alguma coisa estava errada. A ven-
dedora respondeu mantendo seu humor e sua autoconfianca:
- Mas eu ndo estou gravida, ainda ndo tenho filhos. O que
VOCEé V€ agui é excesso de gostosura mesmo.

E foi assim que uma situacdo que poderia ser desagradavel
foi salva pelo humor da vendedora, que deu um verdadeiro show
de autoestima e poder. Arrasou! 1B
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CONEXAO CDL

~ Bastidores do programa Varejo em Foco, da CDL Rondondpolis

COMO A APOSTA
NO AUDIOVISUAL
PROJETOU A CDL
RONDONOPOLIS

O projeto Varejo em Foco, multiplataforma da Ca-
mara de Dirigentes Lojistas (CDL) de Rondondpo-
lis presente na radio e na TV aberta, € um dos mais
exitosos dentre as assessorias de comunicacdo das
CDLs. Com decisdes precisas, ousadia e muito talen-
to, a entidade deixou de ser um mero distribuidor de
release para se tornar uma referéncia em distribui-
¢do de conteudo audiovisual.

O projeto comecou em 2016, com o programa
sendo transmitido pela radio Shalom FM. Um ano
depois, foi a vez da estreia na televisdo. Hoje, Varejo
em Foco lidera a audiéncia dos dois veiculos. Na TV,
transmitido pela TV Cidade Record, j& figura no Top
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50, entre as maiores audiéncias da televisao aberta.

O programa chega a casa do espectador sem-
pre aos sabados, ao meio-dia, com a apresentacdo
do jornalista Robson Morais e direcdo da jornalista
Patricia Casali. O formato do programa € até tradi-
cional, mas o contelido faz a diferenca. Morais toca
entrevistas com convidados e especialistas para des-
trinchar a economia e a rotina dos micro e pequenos
empresarios. O pulo do gato estd na maneira original
de lidar com assuntos que podem parecer espinho-
sos. Assim, temas como rotina empresarial, gestdo e
inovacao desfilam na telinha do cidaddo de Rondo-
nopolis com a mesma naturalidade de uma receita
de bolo no programa de Ana Maria Braga.

Como isso se da? Pela naturalidade e simplicida-
de com que as questdes sdo tratadas, sempre den-
tro uma perspectiva regional, proxima a realidade de
guem vive na regido Sudeste de Mato Grosso. Esse,
alids, foi e € o maior desafio do programa. “Quando
comecamos a trabalhar o programa, estudamos a
forma de abordagem do entrevistado e sempre bus-
camos trazer o assunto para perto das pessoas, para
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que elas entendam qual serd o impacto daguele as-
sunto em sua vida ou negocio”, explica Patricia.

A mesma linha editorial € usada na radio, em que
Morais também assume os microfones, desta vez ao
lado de Patricia. Trés vezes por semana, os dois en-
trevistam os convidados para discutir o que aconte-
ce no mundo dos negdcios. Ao todo, sdo 40 minutos
de informacdao para os ouvintes da radio Shalom FM.

CRIACAO DO PROJETO

A ideia de a CDL passar a produzir o proprio con-
teddo partiu da diretoria da entidade. O ent&o pre-
sidente, Neles Walter Ferreira de Farias, fechou par-
ceria para um programa voltado para os pequenos
empresarios com os pastores José Genésio e lldo
Rodrigues, da Igreja Assembleia de Deus. Inicialmen-
te, o programa era as 8h; depois de um ano, migrou
para o meio-dia, horario em que a disputa pela audi-
éncia é mais parelha.

Farias diz que levar os assuntos do varejo para a
populacdo é uma das obrigacdes das CDLs. “Enten-
demos que a informacédo é necessaria na tomada de
decisdes dos empresarios”, diz. “O que percebemos

~ Estudio onde s§o gravados os programas de radio do Varejo em Foco

€ que 0s empresarios gque sdo N0ssos ouvintes estdo
definindo seus caminhos com base nas informacdes
que levamos ao ar”, comemora.

Um ano depois de estrear na radio, a parceria foi
expandida para a TV Cidade Record, com a cessdo
de meia hora de programacdo. No ano seguinte, o
programa estava no topo da audiéncia. Em maio de
2019, houve a inauguracdo do novo cenario e um es-
tudio com padrdes técnicos de uma TV profissional,
fruto de um investimento de R$ 45 mil que deu ao
Varejo em Foco a cara de um programa de entrevis-
tas nacional.

O CAMINHO DAS PEDRAS

A tarefa de coordenar o Varejo em Foco no seu
inicio foi do diretor de Produtos e Servicos da CDL,
Marcio Sténio, que conta que os desafios eram mui-
tos: “Desde a criacdo do programa, tivemos que
organizar gquestdbes que iam do apresentador com
problemas de portugués a achar entrevistados para
participar”. O que mais intrigava € que havia o espa-
co, mas era dificil de achar quem quisesse dar en-

trevista: “Muitas vezes, tinhamos que convencer os
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entrevistados, porque a cidade nao possuia a cultura
de abordar temas complexos, como economia, ne-
gocios e desenvolvimento sustentavel”.

Hoje, o programa é mais conhecido e esse tipo de
problema ndo é mais tdo comum. Para o coordena-
dor atual do programa, Marco MUnchen, os empre-
sarios da regido ja entenderam que s&o beneficiados
com o conteudo. “Temos levado informacao para 0s
empresarios, sanando duvidas e respaldando deci-
sdes. A CDL assumiu o papel de cuidar dos empre-
endedores locais e isso tem sido reconhecido por
eles”, diz.

Para o presidente da entidade, Thiago Speranca, a
assertividade do canal da CDL esta na identificacdo
do receptor com os agentes midiaticos e no cuidado
com que a mensagem ¢€ tratada. “Nossos entrevista-
dos séo, preferencialmente, da nossa cidade. Estamos
falando da nossa realidade, ndo de pessoas que estdo
longe. Ha todo um critério para a escolha dos conte-
Udos e da producéo, isso tem sido o elo de aproxima-
cdo entre a CDL e os agentes sociais”, declara.

OCUPAR ESPACOS

Speranca acredita que a ocupacao pela CDL de
espacos nobres da comunicacdo ndo deve parar
na radio e na TV. Ao contrario, deve avancar pe-
los meios que estiverem disponiveis. "“Queremos

~ O apresentador Robson Morais entrevista mais uma convidada
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~ Presidente da CDL de Rondondpolis, Thiago Speranca

avancar mais. A tecnologia nos permite ocupar os
meios que surgem a cada dia”, diz. “A ideia & es-
tar nas mais variadas plataformas com conteddo
de qualidade. No futuro, gueremos investir mais em
interatividade e organizar uma equipe de producdo
propria”. Esse movimento j& comecou. Neste ano,
a CDL Rondonodpolis inaugura seu podcast, forma-
to de entrevista em arquivo digital de dudio que é
transmitido pela internet.

Quem resume o espirito desse novo tempo que
se abre para a CDL é o economista Alysson Ribas,
um assiduo frequentador do programa radiofoni-
co do Varejo em Foco. “Desde a primeira vez que
fui convidado, entendi a dimens&o do projeto. Hoje,
digo que o programa nao é mais de Rondonodpolis,
mas de todos que podem alcanca-lo pelos mais in-
finitos meios”.

SERVICO

O Varejo em Foco na radio é transmitido as se-
gundas, quartas e sextas-feiras, na radio Shalom FM,
pelo aplicativo, Facebook e YouTube. Na televiséo,
vai ao ar aos sabados, ao meio-dia; depois os videos
sdo postados no Facebook da CDL de Rondondpo-
lis e no site da instituicdo, além de um canal no site
www.primeirahora.com.br. @
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Participantes do 3° Seminéario Regional das CDLs de Ronddnia

ENCONTRO EM CACOAL

A Federacdo das Camaras de Dirigentes Lojistas
de Rondénia (FCDL-RO) realizou, no dia 14 de
novembro, o 32 Seminario Regional das CDLs de
Rondo6nia. O encontro se deu na Camara de Diri-
gentes Lojistas (CDL) de Cacoal, gue comemora
30 anos de fundacéao.

Além de autoridades do municipio, estive-
ram presentes empresarios, CDLs e Associa-
codes Comerciais das cidades de Rolim de Mou-
ra, Seringueiras, Ouro Preto do Oeste, Vilhena,
Sdo Miguel do Guaporé, Cerejeiras, Alto Alegre
dos Parecis, Ji-Parana, Presidente Médici e Pi-
menta Bueno.

Homenageados, os ex-presidentes que atu-
aram na CDL durante os 30 anos da entidade
falaram sobre o trabalho realizado durante suas
gestdes e o desenvolvimento do comércio local
durante esse periodo.

O gerente nacional de Negdcios do Servico
de Protecdo ao Crédito (SPC Brasil), Ronaldo
Guimaraes, abriu o ciclo de palestras com o tema
“Locomotiva de vendas e Cadastro Positivo”, se-
guido pelos convidados do Servico Brasileiro de

Apoio as Micro e Pequenas Empresas (Sebrae),
o diretor técnico, Samuel Almeida, e o empresa-
rio e presidente do grupo de negdcios Zoghbi,
Cezar Zoghbi, que falaram sobre transformacao
digital no mundo dos negdcios.

Em seguida, os professores do Instituto Fe-
deral de Rondoénia - Campus Cacoal, Thiago
José Sampaio Kaiser e Juliano Cristhian, apre-
sentaram a palestra “Formacao empreendedo-
ra: nosso aluno como protagonista na solucdo
de problemas na sociedade”. No encerramento
do evento, os convidados participaram de um
happy hour de confraternizacdo aos 30 anos da
CDL Cacoal.

Segundo o presidente dessa entidade, Adeu-
valdo Gomes de Brito, “sediar o seminario das
CDLs no interior do estado demonstrou a impor-
tancia da cidade de Cacoal como polo econdomi-
co da regido”. Para ele, a experiéncia so trouxe
crescimento para os empresarios locais: “Os as-
suntos e experiéncias compartilhados no evento
foram relevantes para que todos possam atender
melhor aos associados”. @
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SAO PEDRO DA
ALDEIA

A diretoria da Camara de Dirigentes Lojistas (CDL)

de S&o0 Pedro da Aldeia, junto de representantes da
Associacdo dos Contabilistas Aldeenses, se reuniu
com o prefeito da cidade, Claudio Chumbinho, e
seu secretdrio de Governo, Eronildes Bezerra, para

O presidente da Confederacao Nacional de Dirigen-
tes Lojistas (CNDL), José César da Costa, acom-
panhado do presidente da Camara de Dirigentes
Lojistas de Belo Horizonte (CDL-BH), Marcelo de
Souza e Silva, recebeu na manhé do dia 6 de de-
zembro, na capital mineira, o ministro do Turismo,
Marcelo Alvaro Anténio.

Durante o encontro, que também contou com
a presenca do empresario mineiro Junior Assis, fo-
ram discutidos a implementacdo da Estrada Real e
alguns projetos politicos em funcdo da melhoria do
ambiente de negdcios da CNDL.

A Estrada Real ¢ a maior rota turistica do
pais. S&o mais de 1.630 quildbmetros de extensao,
passando por Minas Gerais, Rio de Janeiro e S&o
Paulo. A reunido acabou servindo de base para
a elaboracdo de uma proposta levada por Costa
ao secretario adjunto do Ministério do Turismo,
Daniel Nepomuceno. Segundo o dirigente, a ideia
de atrelar a revitalizacdo da Estrada Real com as
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apresentar o pedido de revisao da Lei Geral Munici-
pal, projeto pleiteado pela CDL que visa a isentar as
taxas municipais de S&do Pedro da Aldeia para micro
e pequenas empresas.

No encontro, o prefeito informou que vai acionar
seu corpo juridico para avaliar o pedido. A solicita-
cdo da CDL é para que a isencdo ja seja aplicada a
partir de 2020.

“Queremos sensibilizar o poder publico da impor-
tadncia da revisdo dessa lei, isentando e favorecen-
do a manutencao, o estimulo e a vinda de micro e
pequenos empresarios para Sao Pedro da Aldeia”,
disse o presidente da entidade, José Lima.

Para ele, as perspectivas para alteracdo do es-
tatuto s&o as melhores possiveis e a relacdo da en-
tidade com a prefeitura deve render novos estimu-
los ao empreendedorismo local. “Temos sido muito
bem recebidos aqui na prefeitura e pretendemos
manter essa parceria como forma de estimulo e
desenvolvimento do setor empresarial do munici-
pio”, afirmou. 1@

questdes do varejo € a oportunidade de dar vida
a um dos maiores projetos de turismo do Brasil.
“Vamos buscar receita e parceiros para essa ini-
ciativa, que tem grande potencial de desenvolvi-
mento regional”, disse.

A ideia ja tem apoio do Servico Brasileiro de
Apoio as Micro e Pequenas Empresas (Sebrae),
cujo presidente, Carlos Melles, manifestou interesse
e motivacdo para participar da iniciativa.

Ao final, 0s presentes aproveitaram a oportuni-
dade para conhecer as instalacées do Ponto Cultu-

ral, apresentado pela analista de Cultura e Inovacao
da CDL-BH, Janaina Timoteo.
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CDL DIVINOPOLIS ANUNCIA
NOVA PRESIDENCIA

A Cémara de Dirigentes Lojistas (CDL) de Divindpolis inicia 2020
com uma nova gestdo. Quem assume a Presidéncia da entidade é
Luiz Angelo Coutinho Goncalves. O jovem empresdrio esteve no
dltimo triénio conduzindo a pasta de Acdes Institucionais da CDL.
Gongalves é economista e diretor da empresa Luiz Fotdgrafo, loja no
ramo de varejo da fotografia que atua ha 37 anos no mercado. Além
dele, foram eleitos o vice-presidente, Heider de Freitas, e a segunda
vice-presidente, Alexandra Galvao.

A CDL Divindpolis reldne cerca de mil associados do comeércio
varejista e prestadores de servicos e emprega mais de 20 funciona-
rios, fomentando o comércio e contribuindo para o desenvolvimen-
to econdmico e social de Divindpolis.

O novo presidente chega como representante de uma nova ge-
racdo de empresarios, com propostas inovadoras e que estdo pro-

PORTO VELHO

O tradicional Domingdo da CDL, promovido anualmente no més de
dezembro, comecou no dia 8, na avenida Jatuarana, em Porto Velho,
e terminou no dia 22, na avenida Sete de Setembro. O evento, que
incentiva descontos e promocdes nas principais ruas do comercio da
capital de Ronddnia, ainda teve uma edicdo na avenida Amador dos
Reis, na Zona Leste da cidade.

Na abertura oficial, o superintendente do Servico Brasileiro de
Apoio as Micro e Pequenas Empresas (Sebrae) - orgédo patrocinador
dessa edicdo -, Daniel Pereira, ressaltou a importancia da iniciativa
para o incremento das micro e pequenas empresas varejistas. “Te-
Mos grande prazer de ser parceiros nessa realizacao”, afirmou.

A presidente da Camara de Dirigentes Lojistas (CDL), Joana Jo-
anora das Neves, lembrou a importancia do Sebrae para a festa. “O
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movendo mudangas no cena-
rio econdmico. “O varejo esta
em constante mudanca. Hoje,
o consumidor estd em diver-
sos canais de compra”, diz. “O
lojista que conseguir se adap-
tar e integrar essas diversas
plataformas saird na frente. E
preciso ter uma loja prepara-
da para atender a esse consu-
midor multicanal”.

A CDL Divinopolis esta en-
tre as maiores de Minas Gerais
e tem grande representati-
vidade na cidade. Goncalves
afirma que vai trabalhar para
fortalecer ainda mais a entida-
de e promover a aproximacao
dos associados, abrindo espa-
CO para a geragcdo de novos
negocios. “Queremos preparar
NOSSO COMErcio para essa in-
tegracdo das vendas on e off-
-line. Faremos um trabalho de
conexao entre os empresarios
e as start-ups da cidade, que
promovem solucdes e inova-
cdo para o varejo”, pontua. @

Sebrae nunca deixou de nos
apoiar. O comércio necessita
desse suporte das institui-
cdes que fomentam a eco-
nomia”, ressaltou. Ela tam-
bém agradeceu aos demais
parceiros do evento, como o
Sicoob Amazdnia, a Dydyo
Refrigerantes, a Associacdo
Comercial de Rondénia e o
Corpo de Bombeiros. 1@
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~ Secretario de Transito de Sinop, Roberto Trevisan, diretor da CDL, Fernando Raiter, e o tenente-coronel Victor Prado

CDL GARANTE SEGURANCA EM SINOP

Para garantir a seguranca de empresarios e

consumidores no periodo de maior movimen-
to do ano, as vésperas do Natal, a Cadmara
de Dirigentes Lojistas (CDL) de Sinop firmou
acordo com a Policia Militar e a Guarda Ci-
vil Municipal. As tratativas foram feitas dire-
tamente com o tenente-coronel Victor Prado,
comandante da Policia Militar de Sinop, e Ro-
berto Trevisan, secretario municipal de Transi-
to e Transportes Urbanos.

O comandante explicou que o reforco na
seguranca contou com policiamento ostensivo
na area central de Sinop: “Empenhamos todas
as forcas para que a populacdo pudesse ficar
tranquila e fizesse suas compras e visitas de
maneira segura”.

Durante o dia, a Policia Militar priorizou o
policiamento da area central com o grupamen-
to de motos, que sdo mais ageis no transito
intenso. Ja na parte da noite, os carros foram
utilizados na ronda policial. A Guarda de Tran-
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sito também dedicou parte do seu efetivo para
cobrir a area central.

O reforco na seguranca das principais areas
comerciais da cidade se deu de 10 a 24 de de-
zembro, periodo em que o comércio ficou aberto
em horario estendido, até as 21h, de segunda a
sdbado, e até as 17h, aos domingos.

Segundo o diretor da CDL, Fernando Ritter,
0S comerciantes acreditam que, com a acao da
policia, pode ter havido um aumento de 30% a
50% nas vendas em relacd&o a outros periodos
do ano.

Os empresarios aplaudiram a parceria firma-
da, destacando que ela é fundamental. “Nesse
periodo, temos muito movimento e é primordial
a presenca da policia”, destacou Cleverson Go-
doy, diretor de Marketing do Grupo Dorane, que
abrange nove lojas. Paulo José Delafonte, da
loja Castellini, concordou: “N&s, lojistas, e princi-
palmente os clientes ficamos mais tranquilos sa-
bendo que temos mais seguranca nas ruas”.
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BARRA MANSA

O prefeito de Barra Mansa, Rodrigo Drable, anunciou, no dia 10 de de-

zembro, o vice-presidente da Federacdo das Camaras de Dirigentes Lo-
jistas do Rio de Janeiro (FCDL-RJ), Jair Francisco Gomes, como novo
secretario de Desenvolvimento Econdmico, Tecnologia e Inovacao do
municipio. Gomes também ¢é diretor da Confederacdo Nacional de Di-
rigentes Lojistas (CNDL) e conselheiro fiscal da Camara de Dirigentes
Lojistas (CDL) de Barra Mansa. O empresario ja ocupou o cargo de pre-
sidente desta entidade, vice-presidente do Sicomércio e ex-presidente
da FCDL-RJ.

Drable justificou a escolha do novo secretario com base na sua capa-
cidade de harmonizar o trabalho de todas as secretarias. “Para ocupar
0O cargo, necessitava de alguém que tivesse sinergia conosco e com o
trabalho realizado pelo ex-secretario de Desenvolvimento”, disse o pre-
feito, se referindo a Agnaldo Sebastido, também dirigente lojista da CDL
Barra Mansa.

Para o prefeito, o fato de os seus secretarios pertencerem a CDL faz
diferenca: “Jair, assim como muitos secretarios, veio de entidades de clas-
se do municipio que sao atuantes e parceiras da administracao publica”.

O novo secretario citou sua
satisfacdo em assumir o cargo:
“Eu chego para agregar a equi-
pe e conto com a participacao
de todas as secretarias, buscan-
do o trabalho em conjunto, sem-
pre mantendo a coesao nas ati-
vidades e desenvolvendo coisas
boas em prol de Barra Mansa.
Estou muito contente de fazer
parte do Governo Rodrigo Dra-
ble, que tem feito avancos signi-
ficativos na cidade”.

Também participaram da reu-
nido os secretarios municipais e
os vereadores Wellington Pires
e Carlos Roberto de Carvalho, o
Beleza. 1B
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PERFIL | HUMBERTO VIANA

ED S ON Edson Freitas Bezerra € natural de Boa Vista. Foi onde recebeu toda

a sua formacao de comerciante, acompanhando, desde os sete anos

FREITAS de idade, a administracdo da loja da familia, uma espécie de “tem de

tudo” instalado na capital de Roraima. Nao tardou para gque mon-
BEZERRA tasse seu proprio negdocio e, com o tempo, se interessasse pelo mo-
vimento associativista. Hoje ele é presidente da CDL de Roraima e
uma das mais importantes liderancas lojistas do Norte do pais. A Va-
rejo s.a. trocou uma palavrinha com ele. Confira como foi a conversa.

O QUE DESPERTOU SEU INTERESSE PELO MOVIMENTO
ASSOCIATIVISTA?

Acompanhei um momento de grande insatisfacdo por par-

te dos empresarios de Roraima. A questdo € comum a
varios municipios brasileiros: achdvamos que pre-
cisdvamos de mais representatividade. Foi af
gue comecei a me envolver com a Associa-
cdo Comercial de Boa Vista. Acabei me
tornando diretor dela e presidente do
Conselho Jovem. Enfim, quando vi,
estava completamente envolvido
nas causas ligadas ao comeércio

e varejo.

FOI NESSE MOMENTO

QUE VOCE FOI
CHAMADO PARA
PARTICIPAR DA CDL?

Sim. Nesse tempo, a
CDL da cidade estava
dando seus primeiros
passos, formando as
primeiras liderancas,
criando sua estrutura.
Talvez pelo meu de-
sempenho frente ao
movimento lojista da
cidade, despertei aten-
cdo e fui convidado a
integrar a camara.

COMO FOI SUA
EXPERIENCIA NA
CDL RORAIMA?

Foi um desafio mui-
to grande, porque
eu era muito novo e
REVISTA VAREJO S.A. | DEZEMBRO 2019 encontrei uma CDL




intervencdo e organizamos novas eleicdes. Cou-

be a mim, apos o apelo dos Nnossos associados, Pl’j blicas 4.0

assumir a Presidéncia. Entéo, foi uma experiéncia

: . . y 4 |
qgue estava em uma situacdo bastante delicada,
praticamente fechada. Foi quando tivemos uma O l l C a S

de reconstrucédo e reestruturacdo da entidade.

QUE IMPORTANCIA VOCE VE NO TRABALHO . /
DE UMA CDL EM UMA COMUNIDADE? Nova parceria do Sistema CNDL

A CDL tem grande relevancia. E um movimento que com o Sebrae NaCional para o
sempre leva ao empreendedor ferramentas para que
ele se desenvolva. Veja os programas gue desenvol- dese nvo lV] mento dO \VZ3) rejo

vemos e levam formacao e qualificacdo ao dirigente

lojista. Esse tipo de iniciativa ajuda a construir um

ambiente com equilibrio e mais participativo. Fiq ue po r de ntro
e participe!

VOCE ESTA FALANDO DE PROGRAMAS
COMO O POLITICAS PUBLICAS 4.0 (PP 4.0)?
Sim! Esse € um bom exemplo. Trata-se de um pro-
grama maravilhoso desenvolvido pela CNDL, mas
gue s alcanca seu objetivo com o apoio das CDLs.
Nos, de Boa Vista, fomos contemplados com a vi-
sita do PP 4.0. Discutimos pontos importantes,
como a reforma do Estado, a desburocratizacédo,
a simplificacdo dos impostos etc. S&do questdes de
relevancia para o cidadao e que s6 chegam a pon-
ta com a ajuda de entidades de classe.

O QUE A CDL BOA VISTA ESTA
PREPARANDO PARA 2020?

Roraima é um dos uUnicos estados do Brasil que
possuem apenas uma CDL. Nosso objetivo é
organizar a criacdo de pelo menos mais quatro
entidades. Assim, poderemos criar um CPF para
fundar a federacdo de Roraima.

COMO VOCE AVALIA A ATUAGCAO DA CNDL
NOS ULTIMOS ANOS?

O gue constatamos nas reunides de diretoria é
que, a cada gestdo da entidade, ha uma evolu-
¢ao. No mandato de José César da Costa, temos WWW_CndLorg_br/politicaspublicas/
visto um fortalecimento muito grande da CNDL.
Isso tem sido feito com a promocéo da unido e o
engajamento do sistema. Tem havido mais parti-
cipacdo, com debates construtivos. E assim que
se constroi um ambiente saudavel para ajudar a
construir um Brasil melhor. 1D

T)enoL J)reor [ oL J)CoL JSPC sebrAe & Abrig

BRASI
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NUMEROS DO i‘*

SISTEMA @Q“

A UNIAO ENTRE AS Presenca nas | 180 milhées
ENTIDADES E O QUE 27 unidades federativas de cadastros de pessoas fisicas
PROMOVE A FORCA
DO SISTEMA CNDL, 2 mil onticaces 26 milhdes
GARANTINDO (CDLs e Associacdes Comerciais) de cadastros de pessoas juridicas
RESULTADOS
EXPRESSIVOS: 1milhao 50 milhdes
de pontos de venda de consultas por més
900/0 . Funcionamento 7 dias
dos associados sao PMEs @ por semana,z4h por dia
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Sistema CNDL

WPrcor Pcor PCoL

by3PC —

o1 | FCDL ALAGOAS | José Leonardo Costa Marques
(presidente) - (82) 3326-4737 | R. Dr. Luiz Pontes de Miranda,
36, 4°andar, Sala 409, Centro - CEP 57020-140 - MACEIO/AL

02 | FCDL AMAZONAS | Ezra Azury Ben Zion Manoa
(presidente) - (92) 3627-2856 | Rua Rui Barbosa, 156,
Centro - CEP 69010-220 - MANAUS/AM

03 | FCDL BAHIA | Pedro Luiz Failla (presidente)
- (71) 3320-4084 | Rua Carlos Gome, 1063, Ed. CDL, Largos
dos Aflitos - CEP 40060-410 - SALVADOR/BA

04 | FCDL CEARA | Francisco Freitas Cordeiro (presidente)
- (85) 3209.2930 | Rua Vinte e Cinco de Marco, 988 -
Centro - FORTALEZA/CEARA

O5 | FCDL ESPIRITO SANTO | Geraldo Magela Gobbi Martins
(presidente) - (27) 3223-1353 | Av. Jerdbnimo Monteiro, 240,
Ed. Rural Bank Sl. 610, Centro - CEP 29010-900 - VITORIA/ES

06 | FCDL GOIAS | Valdir Ribeiro da Silva (presidente) -
(62) 3216-3860 | Rua 08, 626, 4° andar, Setor Oeste
CEP 74115-100 - GOIANIA/GO

07 | FCDL MARANHAO | Maria do Socorro Teixeira Noronha
(presidente) - (98) 3212-9027 | Rua da Estrela, 508, Centro -
CEP 65010-200 - SAO LUIS/MA

08 | FCDL MATO GROSSO | Ozair Nunes Bezerra (presidente)
- (65) 3624-8408 | Av. Getulio Vargas, 750, Centro -
CEP 78005-370 - CUIABA/MT

09 | FCDL MATO GROSSO DO SUL | Inés Conceicdo da Silva
(presidente) - (67) 3320-4000 | Rua Antoénio Corréia, 417,
Monte Libano - CEP 79004-460 - CAMPO GRANDE/MS

10 | FCDL MINAS GERAIS | Frank Sinatra Santos Chaves
(presidente) - (31) 2532-3300 | Av. Silviano Brandao, 25,
Sagrada Familia - CEP 31030-525 - BELO HORIZONTE/MG

11 | FCDL PARA | Antonio Ferreira Filho (presidente)
- (91) 3344-2229 | Avenida Governador Magalhaes Barata, 351,
S&o Braz - CEP 66040-170 - BELEM/PA

12 | FCDL PARAIBA | José Lopes da Silva Neto (presidente)
- (83) 3243-3069 | Av. Epitacio Pessoa, 753, Loja 03, Bairro
dos Estados - CEP 58030-000 - JOAO PESSOA/PB

13 | FCDL PARANA | Samoel Anténio de Mattos Junior
(presidente) - (45) 3225-9777 | Av. Brasil, 6459 - Centro -
Centro Executivo Parana - 62 andar salas 63/64
CEP 85801-000 - CASCAVEL/PR

14 | FCDL PERNAMBUCO | Eduardo Melo Cat&o (presidente)
- (81) 3423-3699 | R. do Riachuelo, 105, 4¢ andar, S| 401, Boa

Vista - CEP 50050-913 - RECIFE/PE

15 | FCDL PIAUI | Domingos Savio de Almeida Normando
(presidente) - (86) 3221-6969 | Rua Desembargador
Freitas, 977, Centro - CEP 64000-240
TERESINA/PI

16 | FCDL RIO DE JANEIRO | Marcelo Mérida (presidente)
(21) 2516-5050 | Rua do Acre, 83, Salas 301/303, Centro
CEP 20081-000 - RIO DE JANEIRO/RJ

17 | FCDL RIO G. DO NORTE | Afranio Ferrreira de Miranda
Filho (presidente) - (84) 4009-0000 | Rua Cear: - Mirim,
322, Tirol - CEP 59020-240 - NATAL/RN

18 | FCDL RIO GRANDE DO SUL | Vitor Augusto Koch
(presidente) - (51) 3213-1777 | RS Rua Dr. Flores, 240, 2°
Andar, Conj. 21 - CEP 90020-120
PORTO ALEGRE/RS

19 | FCDL RONDONIA | Darci Agostinho Cerutti (presidente)
- (69) 3227-0166 | Av. Carlos Gomes, 1490 - CEP 76801-109 -
PORTO VELHO/RO

20 | FCDL SANTA CATARINA | lvan Roberto Tauffer
(presidente) - (48) 3251-5100 | R. Almirante
Alvim, 528, Centro - CEP 88015-380
FLORIANOPOLIS/SC

21 | FCDL SAO PAULO | Mauricio Stainoff (presidente)
(1) 2678-3772 | Avenida Paulista, 807 conj. 419 Cerqueira
Cesar - CEP 01311-100 SAO PAULO/SP

22 | FCDL SERGIPE | Edivaldo Francisco da Cunha (presidente)
(79) 3212-7729 | Rua Santa Luzia, 571, S&o José
CEP 49015-190 - ARACAJU/SE

23 | FCDL TOCANTINS | Anténio Davi Goveia (presidente)
(63) 3213-3845 | Av. Jk Quadra, 110, lote 05, sala C, Plano
Diretor Sul - CEP 77020-124 - PALMAS/TO

24 | CDL BOA VISTA | Edson Freitas Bezerra (presidente)
(95) 3624-1050 | Av. Major Williams, 1863, Centro
CEP 69301-110 - BOA VISTA/RR

25 | CDL DISTRITO FEDERAL | José Carlos Magalhaes Pinto
(presidente) - (61) 3218-1500 | SIA Trecho 17, Via | A 04 Lote
815, Guara - CEP 71200-260 - BRASILIA/DF

26 | CDL MACAPA | Adiomar Roberto Veronese (presidente)
(96) 98801-1102 | Rua Tiradentes, 468, Centro -
CEP 68906-098 - MACAPA/AP

27 | CDL RIO BRANCO | Istanrley Gadelha da Rocha -

presidente Av. Ceard, 2351, Dom Giocondo
CEP 69900-303 - RIO BRANCO/AC
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SPC BRASIL

O MERCADO DE CREDITO SERA
OUTRO COM O CADASTRO POSITIVO

Transformacoes em outros paises indicam que a iniciativa pode trazer
melhorias para a economia do Brasil e para o dia a dia de empresarios

e consumidores

om a aprovacao da nova Lei do Cadastro Positivo em abril deste ano, foi autorizada a inclusdo de todos

0s consumidores, pessoas fisicas ou juridicas, no banco de dados e a expectativa € que esse fator trard

mudancas significativas para o pals.

Em outros lugares do mundo onde foi aplicado, o
Cadastro Positivo transformou a economia local ao
fazer com que as informacdes do histérico de pa-
gamento dos consumidores também fossem levadas
em conta nas analises de crédito. Nos Estados Uni-
dos, isso aumentou o numero de financiamentos de
40% para 80% e, na China, o crédito chegou a atingir
150% do Produto Interno Bruto (PIB).

Existem alguns motivos para esses avancos
econdmicos e eles envolvem o aumento da con-
flanca dos empresarios e das instituicdes financei-
ras de que receberdo por uma venda a prazo ou
por um empréstimo.

Tal confianca ¢ estimulada pelo fato de que agora,
com o Cadastro Positivo, é possivel analisar diversos
registros de pagamentos, como valor das parcelas
e das compras no cartdo de crédito, data de venci-
mento e pagamento, financiamentos, empréstimos,
além das contas de consumo. Dessa forma, aquele
gue conceder crédito conhecerd melhor o compor-
tamento financeiro de quem estd comprando e a
chance de que ele realize a concessdo aumenta.

Os proprios consumidores também podem se be-
neficiar, porque com 0s empresarios, tendo mais se-
guranca para vender, aumentam as chances de ofere-
cer melhores prazos e juros menores nas vendas.

O resultado disso tudo é um pais onde se compra
e se vende mais e, no caso da tdo temida inadim-
pléncia, o mais provavel é que haja uma queda, afinal
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O Que passara a valer nas analises de crédito sera a
combinacdo daquilo que as pessoas pagaram com O
que deixaram de pagar e ndo apenas uma eventual
conta que ndo foi quitada.

Mas para que empresas possam por em pratica
essa analise completa, serdo necessarias solucdes
gue modelem as informacdes do Cadastro Positivo e
o Servico de Protecdo ao Crédito (SPC Brasil) ja esta
se preparando para lanca-las no mercado, tornando-
-se, assim, um parceiro de negdécios dos empreende-
dores brasileiros.

S&o seis produtos que, mediante tecnologias
avancadas como big data e data science, irdo trans-
formar a maneira de analisar crédito. O principal
deles é o Score +Positivo, que combina os histori-
cos negativo e positivo dos consumidores e permi-
te uma analise melhor da probabilidade de o clien-
te pagar uma compra a prazo, isso tudo por meio
de uma nota que vai de O a 1.000, ou seja, quanto
maior for a nota, maior serd a chance de o paga-
mento ser realizado.

Os empresarios poderdo aprimorar ainda mais
sua analise com as outras cinco solugdes: Historico
de Pagamentos Positivos, Historico de Movimenta-
¢&o, Indice de Comportamento de Gastos, Pontuali-
dade de Pagamento e Consulta por Segmento.

E possivel saber mais sobre cada uma delas no
site https:/www.spcbrasil.org.br/cadastropositivo/
empresas/. @
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As vezes, vender
mais é sO uma
questao de confianca

Conheca melhor o seu cliente e
potencialize suas vendas com as
solucdes de Cadastro Positivo
do SPC Brasil!

Score+Positivo

Permite a modelagem de diversos dados | Combina informagoes da base positiva
e do histérico de inadimpléncia | Possibilita uma analise rapida e simples

Potencialize sua analise de crédito com atributos:

@ & 6

Indice de Indice de Indice de Movimentacéo
Comportamento Pontualidade Consultas por no Cadastro
de Gastos de Pagamento Segmento Positivo

www.spcbrasil.org.br/cadastropositivo/empresas

Sistema CNDL

WPcvor Prcor Pcor PCoL | SPC
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CONVENGAD
NACIONAL
DO COMERCIO
LOJISTA

PROPOSITO - A MUDANCA
CULTURAL DO VAREJO

27 A 30 DE AGOSTO
CAMPOS DE JORDAO - SP

WWW.CNDL.ORG.BR/CONVENCAONACIONAL
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