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Yo,

CARTA AO LEITOR

DEPOIS DA TORMENTA,
UM NOVO LUGAR PARA FICAR

ao inumeras frentes, da eco-

nomia a saude, da educa-

cdo a cultura, das relacées
humanas ao mundo do trabalho.
Com uma intensidade absolu-
tamente inesperada, a Covid-19
abalou as estruturas em todo o
planeta — e o Brasil ndo foi ex-
cecdo. Entre os diversos desafios
impostos pela pandemia, esta por
exemplo a obrigacdo de tomar
decisdes urgentes no combate a
doenca, tanto no campo das pes-
quisas cientificas e acdes sanita-
rias, quanto no da economia e da
gestdo de negodcios.

Seja 1&d quais forem nossas
escolhas, sabemos que estamos
construindo um novo mundo a
partir de uma situacdo de rup-
tura. A matéria que se inicia na
pagina 24, abre espaco para essa
discussdo. Acompanhamos o de-
bate entre o presidente da Confe-
deracdo Nacional dos Dirigentes
Lojistas (CNDL), José César da
Costa, e dois visionarios da area
econdmica e do varejo, 0 econo-
mista Ricardo Amorim, e o0 espe-
cialista Marcos Gouvéa. O encon-
tro foi organizado pela CNDL e
acompanhado por liderancas de
todo o pals.

Ali foi possivel vislumbrar as
projecdes de um Brasil que vai se
abrir para gquestbes de natureza
quase filosofica, no sentido de que
ninguém mais serd o mesmo de-
pois da pandemia. Isso sera verifi-
cado na forma que vislumbramos

o papel dos Estados, como toca-
MOS NOSSOS NegdCios € COMOo NoS
organizamos enguanto entidades.

Na seguéncia, publicamos um
estudo do diretor de projetos
da CNDL, Daniel Sakamato, que
mergulhou no pensamento dos
maiores pensadores da atualida-
de para apontar o mundo possivel
no campo do comportamento, da
cultura, da economia, dos nego-
cios e da geopolitica. Gente como
o professor e escrito Yuval Noah
Harari e o economista Joseph Eu-
gene Stiglitz, vencedor do Nobel
de 2001, vao ajudar o leitor a en-
tender o quédo amplo e abrangen-
te € o Covid-19.

Também publicamos uma en-
trevista riquissima com o presi-
dente da Associacao Brasileira da
IndUstria de Equipamentos e Ser-
vicos para o Varejo (ABIESV), Mar-
cos Andrade, que esta lancando o
projeto Loja+Segura, um guia para
o varejista reabrir sua loja seguin-
do as diretivas da Organizacdo
Mundial da Saude. O projeto se en-
caixa nesse novo mundo pos-Co-
vid 19, onde as relacdes de clientes
e empresas serdo transformadas e
a necessidade de controle rigido
da presenca fisica das pessoas em
lojas serao constantes.

Outra matéria que aponta para
um futuro proximo é a que trata
da chegada do Open Banking no
mercado brasileiro. Apds autoriza-
cdo pelo Conselho Monetario Na-
cional (CMN), o Banco Central ja

-

iniciou o processo de regulamen-
tacdo do sistema que compartilha
dados, informacdes e servicos fi-
nanceiros pelos clientes banca-
rios em plataformas de tecnolo-
gia para gue possam ter acesso a
melhores taxas, prazos e servicos
financeiros.

O novo modelo promete rede-
finir a relacdo de forcas no sistema
bancario brasileiro e imprimir mais
competicdo, o que significa taxas
e produtos com custos mais aces-
siveis. Mais do que isso, o Open
Banking vai permitir ao varejista
optar pela criacdo de sua propria
fintech, com uma conta de paga-
mento e funcionando como um
minibarco.

Como se Vé, a turbuléncia pela
qual estamos passando é violenta
e grave, mas ndo vai durar para
sempre. Sempre existe um lugar
depois do horizonte, e é para |a
gue todos nds estamos indo.

Humberto Viana
Editor
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PALAVRA DO PRESIDENTE

O FIEL DA BALANCA
PARA A ABERTURA DO
COMERCIO

esde marco, dois temas dominam a pauta politica e econdmi-
ca do pais: a necessidade do isolamento social como medida

- de contencdo do novo coronavirus, e a reabertura do comércio,

gue garante emprego e renda a milhdes de brasileiros. Em todos os de-
bates, ou embates, esses temas aprecem como conflitantes e exclu-
dentes. Com passar dos dias, semanas e meses, fica claro que
esse impasse ndo tem sido interessante para ninguém.
De fato, o distanciamento social é a forma segu-
ra para se evitar a propagacao da COVID-19. Boa
parte dos estados brasileiros que agiram rapida-
mente logo no inicio dos primeiros casos no
palis, veem agora uma situacao mais contro-
lada da doenca. H& que se verificar, no en-
tanto, as diferentes caracteristicas sociais
e econdmicas do Brasil.
Sao muitas as varidveis que vao in-
fluenciar a ampliacdo do isolamento ou
a decisdo de reabertura do comeércio
nos diversos municipios do pais: habi-
tos da populacdo, adesdo as medidas
de contencédo e adocdo implacavel de
mascaras e higiene das maos, sao al-
gumas delas apenas algumas delas.
Em meio a todos esses fatores, o setor
de comércio e servicos tem grandes
responsabilidades.

A principal delas estd na constru-
¢cdo de um novo modelo de convi-
véncia, uma nova forma de nos rela-
cionarmos e de consumirmos. Seja
no atendimento das lojas, no respeito
do distanciamento minimo entre as
pessoas, na higiene dos depdsitos e

caixas e, até mesmo, na forma como
0s provadores serdo utilizados daqui
para frente.
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A REVISTA VAREJO S.A.

QUER OUVIR A SUA

OPINIAQ!

. u-h: BN ey
varejo sQ.
Essa nova forma de comprar e vender serd construida pelos em- e

presarios e pela populacdo, que também tem papel fundamental Cﬂmérﬂiﬂ
no processo de mudanca dos seus habitos. Até que isso se torne de bu!rrﬂ

realidade, a abertura do comércio jamais deve ser condicionada Ehora de socorrer quam
mais precisa’ '

apenas a necessidade, ainda que compreensivel, do empresario em
manter seus negodcios. Ela deve ser pautada, antes de mais nada,
em evidéncias cientificas e respeito as particularidades de cada lo-
calidade, seguindo protocolos regionalizados, sempre respeitando
as diretrizes da OMS e do Ministério da Saude.

Para que essa equacdo que envolve comércio, ciéncia, saude,
necessidades econdmicas logre algum éxito, € urgente que o ali-
nhamento dos Poderes junto aos governadores e prefeitos seja re-
alizado com rapidez, responsabilidade e seguranca para todos.

Envie suas criticas,
comentdrios e sugestdes para

José César da Costa a nossa redacdo e nos ajude a

Presidente aa CNDL construir uma publicacdo

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

NAMORADOS DEVEM COMPRAR AINDA MAIS PELA INTERNET

FGV PROMOVE WEBINARIO SOBRE IMPACTOS DIGITAIS NO VAREJO

A FGV iniciou no ultimo dia 27 o ciclo de webinarios “Em pauta:

o mundo em Transformacao Digital”. O objetivo & promover
discussdes sobre a transformacdo digital pela qual todos os setores
do mercado estdo passando devido a pandemia da Covid-19.

A série comeca com o tema “Low Touch Economy: o que muda no
varejo?”. O encontro contard com a participacdo de Ric'ardo Dias, e

vice-presidente de Marketing da Ambeyv, e de Carlos Bgisch, vice-

presidente da Salesforce.

Os demais webinarios que integram o ciclo de debates sdo: “Como
ficam as relagdes de trabalho pds pandemia?y (03/06); “Como o
atual cenario mundial afeta as Relacdes Internagionais?” (10/06);
“Novos modelos de Negocios e como coloca-los em pratica” (17/06);
“Praticas ageis e sua importancia nos negdcios em tempos de crise
(24/06)”; e “Quais setores ganham e quais perdem com a nova

realidade que se instaura?” (01/07).
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ATE A TURMA DA MONICA

Como o uso de mascaras se tornou
obrigatorio para todos que precisam
sair de casa para ir ao trabalho,
mercados, farmacias e hospitais, o
item se tornou essencial no combate
ao coronavirus. Pensando nisso, a BandUP|,
em parceria com a Mauricio de Souza
Producdes, lancou a linha de mascaras
da Turma da Mbnica.

Além de diversos modelos com a
Mbnica, Cebolinha, Cascdo e Magali
também hd opcdes com os pets e versdes

com todos os personagens. Sado mais de 35 modelos diferentes com estampas com as criacdes
de Mauricio de Souza e opcdes com Passatempo e Caca-Palavras, compondo uma ampla linha que ira
agradar tanto os adultos quanto os pequenos.

Confeccionadas em duas camadas de tecido, para uma maior protecdo e durabilidade, as mascaras
podem ser adquiridas na Lojinha da Mdnica (https://www.lojinhadamonica.com.br), onde parte das
vendas serd revertida na compra de kits de higiene que serdo doados a instituicdes de caridade.

COVID-19: MEDICOS USAM OCULOS
DE REALIDADE MISTA

REVISTA VAREJO S.A. | JUNHO 2020 7



FATOS E DADOS

PIRAQUE REALIZA ACAO PARA FORTALECER CAMPANHAS DE PREVENGAO A COVID-19

A Piragué, marca de massas, biscoitos e torradas perten-
cente a M. Dias Branco, realizou uma campanha em 55
supermercados do Rio de Janeiro para ajudar nas acdes
de prevencdo a covid-19. A marca distribuiu nessas lojas
totens com dispensers de dlcool em gel, acionados por pe-
® dal, para que os consumidores higienizem as maos antes,
: durante e depois das compras. Entre os dias 19 e 23 de
plfﬂﬂUé : : maio, tamlbém distribuiu em seis supermercados da regido
B metropolitana do Rio de Janeiro 15 mil mascaras lavaveis
de tecido, com estampas personalizadas, item hoje obri-
gatdrio para que as pessoas possam ir ao supermercado.
A campanha faz parte de um pacote de acdes sociais
da Piragué voltadas para apoiar a saude no Estado do
Rio de Janeiro. A marca anunciou, em abril, doacdo fi-

ol nanceira ao RioSolidario, para compra de 1 mil equipa-
ek mentos de protecdo individual (EPIs) para profissionais
de saude do Estado do Rio de Janeiro e criou a campa-
nha #vocedoaagentedoa, para estimular a doacdo de
sangue ao Hemorio, principal hemocentro do estado.
“A disponibilizacdo do alcool em gel e das mascaras
completam uma acdo coordenada em prol da saude dos
consumidores, que relune prevencao, conscientizacdo so-

PISE AL bre a importancia da doacdo de sangue mesmo durante
i v ' a pandemia e alimento para quem precisa”, destaca Ro-
g drigo Mainieri, gerente de marketing da M. Dias Branco.

SOLIDARIEDADE

Diversas empresas tém buscado formas de contribuir com a sociedade nesse momento de combate a
pandemia do coronavirus. A crise despertou um sentimento geral de solidariedade e marcas tém colo-
cado seus ativos a disposicado para ajudar comunidades em vulnerabilidade.

Assim tem sido com 3 Coracdes, lorane, Kopenhagen, Cecilia Prado e Fit Food, que fecharam parcerias
recentes com entidades e personalidades como o DJ Alok, o Padre Fabio de Melo e o cantor portugués

Cristovam para levar ajuda a guem mais precisa.

Especializada em unir pessoas e empresas em parcerias estratégicas, a agéncia Cross Networking pas-
sou a utilizar sua expertise para ativar clientes e toda sua rede de relacionamentos em prol da assistén-
cia a comunidades sensiveis a crise da Covid-19 e dos trabalhadores de servicos essenciais. Assim surgiu
o movimento “Cross Solidario”, que fechou iniciativas inéditas e seguird em atividade no pds-pandemia.
O projeto recebe demandas de doacdes por parte das marcas e € criado um ecossistema para a desti-
nacado correta e agil de recursos.
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BRASIL E CHINA: MERCADOS

ABERTOS A INOVACAO NO VAREJO

O futuro do varejo estd mais proximo do gque ima-
ginamos, e em poucos anos 0s smartphones de-
vem se tornar o principal ambiente de compras. E
0 que aponta o relatorio Retail 2020, promovido
pela multinacional de meios de pagamento Wire-
card em parceria com a VansonBourne.

A pesquisa mostra que brasileiros e chineses
s&o mercados consumidores abertos a essas
inovacdes, enquanto europeus costumam ter
uma postura mais conservadora. Por exem-
plo: no Brasil, 24% dos entrevistados confiam
mais em provedores de pagamento (Apple Pay,
Samsung Pay, Amazon Pay) do que em bancos
tradicionais e outras organizacdes. Na Alema-
nha, apenas 12% demonstraram mais confianca
em meios de pagamento digitais.

O consumidor brasileiro também se demons-
trou interessado em utilizar tecnologias inova-
doras de meios de pagamento, como reconhe-
cimento facial (57%) e criptomoedas (63%). No
caso da realidade virtual, 85% dos brasileiros
gostariam de utilizd-la para provar pecas de

oupa e calcadas em uma compra online.

Imagem: Anprotec

E-COMMERCE BRASILEIRO
PRATICAMENTE DOBRA SUAS
VENDAS EM ABRIL

SALVE OS PEQUENOS ULTRAPASSOU A MARCA DE 6 MIL NEGOCIOS
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MOVIM&NTO VAREJO
T

Dia dos Namorados, comemorado em 12 de junho, sera diferente este
ano, mas Nndo menos emocionante. A data tipica do calendario comer-
cial brasileiro vai obrigar os comerciantes a se adaptarem ao cenario

causado pelo novo coronavirus, assim como os consumidores irdo fazer uso
de novas formas de compras.

A data, que movimentou mais de R$ 2,2 bilhdes no ano passado, deve
seguir a tendéncia de crescimento do e-commerce brasileiro registrada
nos ultimos meses. A tendéncia é confirmada pela pesquisa realizada pela
ShopFully, que entrevistou 1.508 pessoas de todas as regides do Brasil
entre os dias 15 e 17 de maio.

A explicacdo é obvia e repetida por especialistas: as lojas que pos-
suem canais digitais ja saem na frente na busca do consumidor durante
a pandemia, e o cliente vai querer mais do que preco e agilidade na
entrega.

De acordo com o levantamento, 572% das pessoas pretendem
comprar um presente para o namorado (a) ou conjuge. 48% dos entre-
vistados afirmaram que ja estavam realizando pesquisas com o intuito
de verificar promog¢des, comparar precos e encontrar as melhores
ofertas. Os dados ainda revelam que 51% das pesquisas de presentes
sdo realizadas por meio de sites ou aplicativos de ofertas, seguido
pelas redes sociais (32%) e comparadores de precos (15%).
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Numeros:

pretendem comprar
um presente

jd estcio fazendo
pesquisas de preco

das pesquisas sco
feitas por meio de
sites e aplicativos

O Consultor de Varejo

Marco Quintarelli
separou algumas dicas
para o consumidor
encontrar presentes com
precos acessivel para

0 comercio aumentar

o faturamento neste
periodo, utilizando,
principalmente, as
ferramentas online cormo

estrategia de vendas.

&>
PARA O COMERCIO
| fendlas ondine como &
As lojas que possuem canal virtual saem na frente na busca do consumidor du-
rante a pandemia. Incluir condi¢cdes diferenciadas de pagamentos serd impor-

tante para aumentar as vendas, como por exemplo: frete gratis, entrega rapida,
personalizacdo do presente e parcelamento das compras.

Janaly em casa

Os tradicionais jantares romanticos fora de casa também ndo poderdo ocorrer
devido a pandemia. O servico de entrega (delivery) de alimentos teve um boom
desde o inicio da quarentena, e a alta procura vai continuar. Uma dica para cati-

var o cliente é ir além da entrega. Leve a experiéncia do restaurante para a casa
das pessoas com um brinde especial ou uma carta.

Uma dica é fazer parcerias de negodcios para a data. Um restaurante pode se

unir a uma floricultura ou uma empresa de decoracdo de eventos, por exem-
plo, para caprichar no clima de romance.

PARA OS CONSUMIDORES
PPesqu

Pesquise bem os presentes quz deseja comprar em mais de um site, pois a

diferenca de preco pode ser bem alta. Ha sites, inclusive, que servem justa-
mente para comparar preco.

CSWWWW

Esse é o primeiro passo para ndo sair endividado. Organize os gastos fixos

do més, e veja o0 que ird sobrar. Vocé precisa estabelecer um valor maximo
que sera destinado as compras.

Nem tudo é sé preco. A seguranca precisa vir em primeiro lugar. Antes de
comprar, verifigue a reputacdo da loja que estd anunciando o produto. A
dica é pesquisar redes sociais oficiais, comentarios de antigos clientes e
até a reputacdo da loja em sites especificos de reclamacdo. Veja se ela
esta na lista do Procon de sites fraudulentos. Além disso, busque pelo

certificado digital de seguranca e s6 compre se tiver certeza de que n&o
se trata de um golpe. @
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DESENVOLVENDO VAREJO | MARINA BARBOSA

Vi

Vi

| JUNHO 28

REFORMA TRIBUTARIA

debate sobre a reforma tributaria evoca uma série de temas im-

portantes para toda a sociedade: a promocédo do equilibrio fiscal

e da justica social, o estimulo a competitividade entre as empre-
sas, a melhora do ambiente de negodcios e a ampliacdo do volume de in-
vestimentos internos e externos, resultando em maior desenvolvimento
e crescimento econémico.

A revisdo na politica de impostos e tributacdes é reivindicacdo an-
tiga entre a classe empresarial, dado o grau de dificuldade para em-
preender no Brasil: segundo o ranking anual Doing Business, elaborado
pelo Banco Mundiall, estamos em 124° [ugar entre 190 nacdes pesquisa-
das, no que se refere a facilidade para fazer negocios.

Segundo a pesquisa “Opinido dos Empresarios sobre Reforma Tri-

butaria”, conduzida pela Confederacdo Nacional de Di-
rigentes Lojistas (CNDL), pelo Servico de Protecdo ao
Crédito (SPC Brasil) e pelo Sebrae,

por meio do programa Politicas
publicas 4.0, 96% dos empresarios

BREO0
papnan
aooon
=TT =

noo




ouvidos concordam que o valor
dos impostos que ja existem de-
veria ser diminuido, com percen-
tuais semelhantes para a reducao
da carga tributaria dos remédios
(97%) e dos alimentos que com-
pdem a cesta basica (96%). Além
disso, 95% acreditam que os im-
postos atuais deveriam ser sim-
plificados em uma Unica taxa.
“Serd cada vez mais dificil,
daqui para frente, estimular o
investimento e promover o cres-
cimento econdmico sustentavel
sem fazer avancar a agenda da
Reforma Tributadria no pais”, diz
o presidente da Confederacao
Nacional de Dirigentes Lojis-
tas (CNDL), José César da Cos-
ta. Segundo o dirigente, fatores
como a produtividade, a com-

meros beneficios em relacdo a Reforma Tributaria no Brasil, como a dimi-
nuicdo da sonegacdo através da simplificacdo (97%), a simplificacdo do
abatimento do valor do imposto ja pago pelo fornecedor (95%) e a redu-
cdo de custo com burocracia nas empresas para registro e a prestacdo das
informacdes e pagamentos (95%). Nao por acaso, na primeira semana de
junho, a Confederacdo Nacional dos Dirigentes Lojistas (CNDL) e a CDL
Jovem, promovem a 142 edicdo do Dia Livre de Imposto, movimento que
chama atencao para a ineficiéncia do sistema tributario e a necessidade de
simplificacdo e digitalizacdo dos processos fiscais, e que vai contar com a
participacdo de diversos segmentos do varejo, como supermercados, dro-
garias, shoppings centers, padarias e restaurantes (matéria na pagina 16).

O box abaixo resume um pouco do sentimento do empresario com
relacdo ao assunto:

OPINIAODO EMPRESARIO SOBREA
REFORMA TRIBUTARIA

BENEFICIOS DA REFORMA TRIBUTARIA NOBRASIL
PARA OS EMPRESARIOS

97% 95% 95% 92%

petitividade e a inovacdo dentro
das empresas dependem, funda-

Diminuira Simplificar o Reducdo de custo Acreditam que a
mentalmente, de uma tributacéo sonegacdo abatimento do com burocracia Reforma precisa
mais justa e desburocratizada, através da valorde imposto  nas empresas para ser aprovada com

. . simplificacdo ja pago pelo registro e prestacdo urgéncia
capaz de atender as necessida- fornecedor das informacdes e
des dos estados, dos municipios pagamentos

e da Unido.
José César chama a tencédo

SEGMENTOS QUE SERAO MAIS BENEFICIADOS COM

para uma da hipertrofia dos tri- Ammnmnwm
butos. “A alta carga tributaria €
um incentivo a sonegacdo e um Tinode
entrave & sobrevivéncia de qual- Trabalhatll’ores 72% 22% 5%
quer negdcio no Brasil. Além dis- »Formal »Informal » Todos
SO, 0S IMpostos pesam mais no
bolso dos mais pobres, propor- Condicédo 590/ 270/ 120/
cionalmente, o que inibe o con- econdmica o a o
L . » Mais pobres » Mais ricos » Todos
sumo e contribui para ampliar as
desigualdades sociais no pais”,
i 55% 19% 18%
O estudo mostra que quase a sociedade q a a
» A populacao » Os empresarios »Ogoverno I

totalidade dos empresarios de co-
mercio e servicos enxergam inu-
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EMPREENDEDORISMO JOVEM

COVID-19 DA NOVO
IMPULSO AQ DIA
LIVRE DE IMPOSTOS,
QUE PROTESTA
CONTRA CARGA
TRIBUTARIA

E MAU USO

DO DINHEIRO
PUBLICO

critica ao sistema tributario brasileiro, ao mau
uso dos recursos publico e a ineficiéncia da
administracdo estatal adquiriu novos contor-

nos com a crise mundial provocada pela COVID-19. Para
conscientizar a populacao e sensibilizar as autoridades
sobre a necessidade de reformas estruturais no modelo
fiscal brasileiro, a Confederacdo Nacional dos Dirigentes
Lojistas (CNDL) e a CDL Jovem promovem, no dia 04 de
junho, a 142 edicdo do Dia Livre de Impostos (DLI).

“A projecdo do aumento dos gastos do governo por conta das acdes
emergenciais na pandemia do coronavirus e a perspectiva do fechamento
de milhares de empresas, tornou a discussado sobre a carga tributaria no pais
inadiavel”, afirma o presidente da CNDL, José César da Costa.

Segundo o José César, o setor privado ja vinha sendo sacrificado por um
modelo fiscal que pune guem gera emprego no Brasil e que, agora, com a
pandemia da Covid-19, sente-se duplamente prejudicado. “Serd cada vez mais
dificil estimular o investimento e promover o crescimento econdmico sem fa-
zer avancar a agenda da Reforma Tributaria, afirma o presidente da CNDL.

O sentimento de que a burocracia e as normas obsoletas contribuem para
um cenario econdmico decadente foi registrado em uma pesquisa realizada
pela Confederacdo Nacional de Dirigentes Lojistas (CNDL) e pelo SPC Brasil,
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em convénio com o Sebrae. O estudo aponta que para 92% dos empresarios bra-
sileiros, a Reforma Tributaria precisa ser aprovada com urgéncia.

José César chama atencédo para uma distorcdo que, comprovadamente, pre-
judica as contas do governo: o efeito reverso da carga tributadria na arrecada-
cdo. “A alta carga tributaria, além de ser um entrave a sobrevivéncia de qual-
qguer negocio no Brasil, € um incentivo a sonegacado e consequente queda da
arrecadacao”, diz.

Esse é, alids, um dos eixos do Dia Livre de Impostos. “Sabemos que os tributos
acabam afetando as contas publicas e pesando mais no bolso dos mais

pobres”, diz o coordenador nacional da CDL Jovem, Lucas Pitta. “O que

pOUCOS sabem & gue 0s empresarios acabam repassando 0s encargos
tributarios para os precos dos produtos, o que inibe o consumo e
contribui para ampliar ainda mais as desigualdades no pais”, explica

A ACAO
Como ja é tradicional no Dia Livre de Impostos, lojistas de to-
dos os Estados e do Distrito Federal vdo comercializar seus

{’ . produtos e servicos sem repassar o valor da tributacdo aos
clientes. “Em alguns casos, os descontos podem chegar
a 70% do valor final do produto”, diz Lucas Pitta.
Devido a pandemia da COVID-19 e as medidas
de isolamento e de distanciamento social, o DLI
sera totalmente online. “Esse ano destacaremos
ainda mais as vendas online, formato mais adequa-
.:\., do para o momento, a fim de estimular a digitaliza-
¢ao do varejo e a venda atraveés dos canais digitais”, diz.

i, O DLI contara com a participacdo de diversos

segmentos varejo, como supermercados, drogarias,
shoppings centers, padarias e restaurantes. No ano
passado, o movimento contou com a adesdo de
mais de 5 mil lojistas.
Para saber onde as empresas que aderiram ao
DLI, basta acessar a pagina www.dialivredeim-
postos.com.br

DLI

O DLI foi criado em 2006 como uma
forma de protesto contra as altas car-
gas tributarias no Brasil. O movi-
mento chama atenc&o para a
ineficiéncia do sistema tribu-
tario e a necessidade de sim-
plificacdo e digitalizacdo dos

processos fiscais. I
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DICAS DO TAG

COMO INTEGRAR
PAGAMENTOS NAS
LOJAS ONLINE

mundo esta na corrida pela transformacao digital para sobreviver ao isolamento
causado pela pandemia do coronavirus - o que tem resultado em mudancas no
varejo. A adesdo as vendas por e-commerce e lojas virtuais aumentaram, uma
saida encontrada para comerciantes que ainda ndo vendiam em plataformas digitais.
Para quem j& dominava esses meios de pagamentos a hora é de aproveitar a
expertise e aperfeicoar o atendimento. Para quem

estd chegando agora, é fundamental en-
tender todo o processo e garantir a oti-
mizacdo dos procedimentos.

“Quando se trata do pagamen-
to de compras online, € importante
pensar em quais formas o empresa-
rio cai disponibilizar para seu publi-
co”, explica Renato Galletti gerente
de marketing e /inside sales da Yapay,

unidade de negodcios da Locaweb dedi-

cada a transag¢des online.
Para ele, uma das principais questdes
é saber integrar os pagamentos nas lojas
online de forma pratica e segura.
Abaixo, o especialista apresenta e explica
cinco pontos vitais sobre o assunto.

Pense nas formasde
pagamento utilizada

pelo seu publico
Segundo o Servico de Protecdo ao

Crédito - SPC - 77% dos brasileiros uti-
lizam cartdo de crédito para realizar suas
compras. Esse pode ser um dado decisivo
ao se pensar em como Vviabilizar o paga-
mento em lojas online. Entretanto, é neces-
sario observar esses habitos para que sua
medida gere um maior alcance de consumi-
dores. N&o adianta se precipitar. E fundamen-
tal identificar como seu publico consome no
seu site e, principalmente, como ele prio-
riza seu tipo de servico ou conteudo.
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Poder realizar uma compra de forma segura ¢ fundamental para fidelizar um cliente. Ao

optar por uma forma de pagamento online para seu Negocio, procure UM servico que Pos-

sa garantir a seguranca ao usuario. Dados do Sebrae revelam que fraude € um dos motivos

mais recorrentes para o fechamento do e-commerce no primeiro ano de funcionamento.

Assim, optar por uma empresa especializada pode combater riscos na seguranca.

Além disso, esse é um processo gue pode criar um vinculo com o consumidor a partir

do momento em que ele conhece como funciona o pagamento na sua
plataforma. Assim, fica mais facil desse comprador se planejar para
consumir na sua pagina de forma segura.

Essa @ uma maneira de facilitar o caminho que o usuario percorrera no seu site. Além de

reduzir os esforcos, pode viabilizar a compra, ja que um procedimento confuso na hora

do pagamento pode fazer com que o consumidor deixe a pagina. Por isso, integrar o pa-

gamento online as tecnologias de e-commerce pode deixar a navegacdo mais intuitiva.

A experiéncia do usuario tem sido cada vez mais um ponto de atencdo e um fator

|

de preocupacdo em relacdo ao desempenho das plataformas.

As formas de pagamento onl/ine sao diversas. Entéo, é
necessario compreender suas necessidades e priorida-
des. Com o Intermediador de pagamentos, por exem-

plo, o proprietario do e-commerce faz um cadastro
e passa a ter licenca para usar todos os métodos
de pagamento disponiveis na plataforma. Quan-
do o consumidor fecha a compra e chega ao
checkout, é redirecionado para o ambiente do
intermediador de pagamentos, devendo preen-
cher alguns dados de cadastro e entdo optar pela
melhor forma de pagamento.
Essa € uma das maneiras de viabilizar o processo de com-
pra e, além de tudo, tornar o caminho mais fluido para o usuario.
Dentre as vantagens das ferramentas, estd o fato de simplificar
o sistema de cobranca e ter um bom custo-beneficio.

Antes de decidir a forma de pagamento online ideal para seu
negdcio, avalie a movimentacao da sua pagina, compare as van-
tagens de cada método e priorize o que faz mais sentido para
sua loja online. A fase do pagamento € extremamente delicada
e pode ser decisiva para fidelizar clientes. Portanto, analise os
planos, tarifas e taxas de cada opcao disponivel para identi-
ficar o que contempla o consumidor e suas demandas.
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O b pasctom e orrlerioos g orlee da COVIDAS mas eregeeaas biasislnas

MacBook Air

CNDL COBRA DE PARLAMENTARES MEDIDAS
URGENTES PARA QUE CREDITOS CHEGUEM
AOS EMPRESARIOS

presidente da CNDL, José César da Costa, cobrou durante

live com o presidente da Camara, Rodrigo Maia, e parlamen-

tares, realizada no dia 20 de maio, medidas que facilitem o
acesso ao crédito aos empresarios, principalmente os micro e pe-
qguenos, afetados pela crise causada pela COVID-19.

A reunido, realizada pela Unido Nacional de Entidades do Comér-
cio e Servicos (UNECS), contou ainda com a participacdo do presi-
dente da Frente Parlamentar de Comércio, Servicos e Empreendedo-
rismo (FCS), deputado Efraim Filho e de representantes de entidades
do setor de comércio e servicos.

O presidente da CNDL destacou que, de acordo com pesquisa
realizada pelo Sebrae, dos 38% dos peguenos empresarios que ja

REVISTA VAREJO S.A. | JUNHO 2020

buscaram crédito nesse periodo
de crise causada pela COVID-19,
somente 14% tiveram o pedido
aprovado pelas instituicdes finan-
ceiras. Dos outros 86%, 58% ja ti-
veram o pedido negado.

“Temos percebido uma grande
dificuldade por parte dos empre-
sarios, principalmente dos micro e
pequenos, No acesso aos creditos
disponibilizados pelo governo fe-
deral. E importante que esse aces-




S0 seja desburocratizado. Do jeito que esta os empresarios ndo conseguem crédito
com 0s bancos publicos”, afirmou Costa.

Rodrigo Maia afirmou que o governo deveria tomar para si todos os riscos de
empréstimo as empresas do pais.

“Sempre defendi que esse risco deveria ser assumido 100% pelo governo, o em-
presario depois vai ter interesse em pagar essa divida. Ninguém tem o interesse
de ficar sem pagar conta, pelo contrario. O dinheiro ndo esta chegando na ponta
porgue, ao colocar os bancos na historia, eles utilizam os filtros que estdo acostu-
mados”, comentou Maia.

O deputado Efraim Filho concordou e citou os exemplos de outros paises que
deveriam ser seguidos pelo Brasil.

“Esse € um problema gue tem acometido os empresarios em varios paises.
Nosso dever é encontrar uma solucdo aqui no Brasil, uma modelagem que funcio-
ne de forma mais concreta. Temos que pegar os exemplos dos EUA e de outros
palses que tém liberado ajuda financeira a diversos setores”, afirmou o deputado.

Segundo Maia, o Congresso Nacional deu ao governo “todos os instrumentos
necessarios para esse enfrentamento da pandemia”, mas nem todos foram utiliza-
dos da melhor forma.

Ele mencionou a Medida Provisoria 944, que liberou cerca de R$ 36 bilhdes em
recursos para empresas com faturamento de R$ 360 mil e R$ 10 milhdes por ano
quitarem suas folhas de pagamento. “Amigos meus, empresarios, dizem gque esse
dinheiro ndo chega para eles”, comentou. “Entdo, ndo adianta porque ndo esta
tendo efeito.”

“Ja aprovamos muita coisa, e sabemos que temos um papel importante de su-
prir as necessidades urgentes da populacdo e garantir a capacidade do estado de
emitir dividas e financiar os gastos nessa crise.”

Maia comentou que se dependesse do Congresso Nacional, mais dinheiro seria
destinado ao enfrentamento da covid-19. “Mas a equipe econdmica é muito con-
servadora”, disse. I

E importante que haja
desburocratizacao na distribuicao de
credito durante a pandemia. Do jeito que
esta, 0s empresarios nao conseguerm
recursos com os bancos publicos”.

Jose Cesar da Costa
Presidente da CNDL
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TALK SHOW

O economista Ricardo Amorim, o especia
Marcos Gouvéa e o presidente da CNDL, Jose
César da Costa, lancam um olhar para o varejo
pos-pandemia.

atual cenario econdmico e as perspectivas para o setor de co-

mércio e servicos foram o tema da live realizada pela CNDL na

tarde de hoje, 14 de maio. O encontro contou com as participa-

cdes do economista Ricardo Amorim e do diretor geral do Grupo GS&,
Marcos Gouvéa.

O presidente da CNDL, José César da Costa, abriu o debate desta-

cando o momento critico enfrentado pelo setor de comércio

e servicos, e a importancia de os empresarios buscarem

solucdes conjuntas para o seu enfrentamento.

“Nunca foi tdo importante a unido do setor, do as-
sociativismo e de solucdes conjuntas. Quem tentar
nadar sozinho, infelizmente, ndo conseguira enfren-
tar os desafios que vém pela frente”, disse. Para José
César, a representatividade institucional exercida pela

CNDL junto ao governo federal nunca foi tdo necessaria

e eficiente, ndo apenas para as empresas associadas,
mas também para o ambiente de negdcios como

um todo. “Os lideres do Sistema CNDL se tornaram
pecas fundamentais no jogo de defesa de interes-
ses coletivos e setoriais”, disse Costa.



importancia do varejo para a economia mun-
dial e destacou as mudancas pelas quais o
setor passara.

“O varejo move o pais e é fundamental para
a economia mundial. O momento que vivemos
€ dramatico. Hoje, temos mais de 3,5 milhdes de
pessoas em todo o mundo com alguma restricdo de

atividade. E uma crise que trard mudancas permanentes

e 0 processo de normalizacdo serd aos poucos”, afirmou Amorim,
que destacou um novo comportamento do consumidor daqui para
frente.

“O caminho sera a conveniéncia, o omnichannel. O consumidor
vai buscar comodidade e facilidade. O varejista que estiver atento a
isso vai crescer”, completou o economista.




TALK SHOW

Para Marcos Gouvea, 0 coNnsumo passara por mu-
dancas estruturais que exigirdo dos empresarios
resiliéncia, adaptabilidade e comprometimento.
“Diante da magnitude do que estamos viven-
do, @ normal o empresario se sentir perdido.
Estamos passando por uma transformacéo
estrutural do setor e do consumo. Nesse pro-
Cesso, as marcas precisarao se aproximar mais
dos consumidores e incorporar mais servicos na
sua oferta”, disse.

O especialista falou das transformacdes pelas quais o
consumidor estd passando e o que os empresarios devem fazer diante
do cenario. “O consumidor estara focado na hiperconveniéncia. Nos es-
tamos nos transformados cada vez mais em seres digitais e valorizando
as decisdes racionais. O valor cresce de importancia e o supérfluo vai
ser mais analisado antes de ser consumido”, destacou. “O empresario
terd que se adaptar a essa nova realidade para atender as pessoas. O
custo operacional disso é elevado. Ao mesmo tempo precisamos en-
tender que o setor de consumo no Brasil tem um enorme potencial a
frente”, completou.

O papel do Estado no processo de reestruturacdo do setor tam-
pbém foi lembrado por Amorim. Para ele, o gasto do governo e o en-
dividamento do setor publico s&o necessarios nesse momento. “O
endividamento do Estado € o Unico caminho a ser seguido agora. Es-
tamos vivendo a maior contracdo da economia da histdria do pais. O
endividamento do Brasil deve chegar a 100% do PIB e isso € muito sé-
rio”, alertou, lembrando que o varejo é um dos setores mais atingidos
nessa crise, mas que o importante é olhar para o futuro. “O setor esta
desestruturado e precisa de ajuda. Nao podemos perder de vista que
isso vai passar, mas vai demandar um tempo para gue seja novamente
equilibrado”, afirmou.

Gouvea completou alertando para a importéncia de o Estado re-
tomar questdbes como a reforma administrativa e a racionalizacdo dos
recursos publicos. "A Reforma Administrativa torna-se imprescindivel
nesse momento. A utilizacdo correta dos recursos publicos é funda-
mental. Com essa reorganizacdo surge o espaco para crescimento do
consumo, que pode ser o grande estimulador da economia do pais. O
varejo € o segmento que pode liderar esse processo”.

Os convidados destacaram ainda a importancia do associativismo
para a reestruturacdo do setor. “Nos momentos mais dificeis temos a
chance de nos unir. A troca de conhecimentos e de praticas vai ajudar
a sobrevivéncia do varejo. O associativismo contribui para a dissemina-
cdo de informacéo, além de ter mais forca nas negociacdes com o po-
der publico”, disse Amorim, lembrando sobre a visibilidade e protago-
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nismo que o setor estd ganhando
durante a crise. “Isso aparece no
comportamento da populacéo,
com a valorizagcdao do negocio lo-
cal. A solidariedade sera cada vez
mais valorizada”, disse Amorim.
Para Gouvea, ¢ fundamental
um trabalho unificado como o
desempenhado pela CNDL. “Em
momentos como esse temos que
nos aproximar para buscar solu-
¢cdes comuns e encontrar Nnovos
caminhos. O associativismo € a
voz unificada do setor capaz de
alcancar solucoes efetivas”. B

‘Ocaminhodo
varejo sera a
conveniéncia.
O consumidor
vai buscar
comodidade

e facilidade. O
varejista que
estiver atento a
1SSo vai crescer”
Ricardo Amorim



REFLEXOES SOBRE O
MUNDO POS-COVID 19

Daniel Sakamoto
Gerente de Projetos da CNDL

':)oucos momentos na histéria registraram um fenémeno téo im-
pactante e abrangente quanto a pandemia do novo corona-

L virus. O que parecia ser apenas uma doenca se mostrou um
evento que permeia todos os aspectos da vida humana. Os efeitos
na saude publica foram imediatos, seguidos de graves repercussdes
na economia, nas relacdes sociais e, a partir daf, em todo o tecido
social, estrutura e infraestrutura dos cinco continentes.

O Brasil observou a evolucdo da doenca na Asia e na Europa,
mas, infelizmente, a forma de interpretar e reagir a pandemia n&o
tem sido homogénea. Na verdade, tem sido politizada e bastante
polarizada, como acontece em todas as questdes nacionais nos
dltimos anos, mas gue também esteve presente em outros paises,
como EUA e Italia.

Mais do que teimosia ou embate ideoldgico, a
dificuldade em encontrar consenso nas agoes
imediatas a pandemia esta nas distintas
formas de compreensdo do que € essa
doenca e o que ela pode vir a significar
no futuro proximo.

O esforco de projetar como sera _F
o mundo pods-pandemia tem sido a f
atividade principal de economis-
tas, historiadores, fildsofos e cien-
tistas sociais em todo o mundo.
Reunimos previsdes de cinco dos

maiores pensagl es de
para que vopie'é
co consenso h
mundo ja
VOCceé se
tas pre

&

5
e,
M
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Yuval Harari - Privaci-

dade e Solidariedade
Global
Para Yuval Harari,

autor dos best sellers

“Sapiens”, “Homo Deus”
e “21 licbes para o sé-
culo 217, a Covid 19 é ra-
pida no contdgio e também
na aceleracdo tecnoldgica que

estd causando. Para ele, que nao € famoso pelo
otimismo, a populacdo mundial estd servindo de
cobaia para os mais diversos experimentos sociais:
isolamento social de longa duracdo, home office
extremmamente ampliado, educacdo a distancia pra
criancas e adultos em nivel global, consumo maci-
co de conteudo digital (noticias e entretenimento).

Para o professor israelense, uma questdo central
passa a ser o (falso) dualismo entre a privacidade
das pessoas e a sua saude. Com os riscos de conta-
gio e necessidade de monitoramento da populacao,
tecnologias que vigilancia passam a capturar, arma-
zenar e processar sons, imagens, localizagédo, tempe-
ratura corporal e frequéncia cardiaca tornando pu-
blicas informacdes que antes eram privadas.

Na opinido de Harari, esses dados podem ser usa-
dos de forma bastante efetiva para controlar pande-
mias, mas também pode abrir espaco para servirem
a interesses comerciais ou politicos, por exemplo.
Em um momento em que leis de protecdo de da-
dos estdo sendo implementadas em todo o mundo
- no Brasil, em maio de 20212 -, e que valores como
a privacidade e democracia entram em xeque, O Co-
ronavirus surge como catalizador de problemas que
nada mais tém a ver com a saude publica.

Uma outra dualidade analisada por Harari é rela-
cionada a geopolitica adotada em resposta a pan-
demia: isolamento nacionalista ou solidariedade
global? Apesar de reconhecer que a primeira opcao
tem sido a preferéncia mundo afora, para ele deve-
ria haver mais reflexdo por parte dos lideres mun-
diais pois trata-se de uma escolha decisiva. Se es-
colhermos a solidariedade global, serd uma vitoria
Nnao apenas contra o coronavirus, mas contra futuros
quadros de epidemias
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Joseph Stiglitz -
Equilibrio eresili-
éncia
Joseph Stiglitz foi
economista-chefe do
Banco Mundial e pré-
mio Nobel de Econo-
mia (2001) e considera-
do entre seus pares como
pouco um economista pouco
ortodoxo. Neste momento de pandemia e crise eco-
ndmica global, ele afirma que o foco deve ser salvar
as pessoas. Caso contrario, diz Stiglitz, a economia
sera devastada. Para ele, ndo se trata de escolhe en-
tre a economia e a vida das pessoas. Neste sentido,
o financiamento estatal é crucial para sustentar as
acdes vinculadas a salde publica e ndo deveria ha-
ver espaco outro tipo de pensamento econdmico.

Em termos de politica internacional, Stiglitz defen-
de um maior equilibrio na globalizacdo econdmica. De
forma repentina, as fronteiras voltaram a ser extrema-
mente relevantes, especialmente quando se trata da
producado e aquisicdo de equipamentos médicos e su-
primentos hospitalares.

Segundo o estadunidense, a construcdo de uma
cadeia de suprimentos global com foco na eficiéncia
de custos se mostrou pouco resiliente para momentos
de tensdo como o que estamos vivendo. Para Stiglitz,
0 mundo n&o aprendeu uma importante licdo deixada
pela crise financeira de 2008: a questao da resiliéncia
€ mais importante que a eficiéncia. Em outras palavras,
a globalizacdo deve coexistir, estrategicamente, com a
autoconfianca na capacidade produtiva de cada nacéo.

Gita Gopinath -
Incertezae
lideranca

Gita Gopinath é
economista-chefe do

Fundo Monetario In-
ternacional e conside-
rada uma das maiores
pensadoras globais. Dian-
te da Covid 19, afirmou que



nunca antes na histéria houve um colapso econdmico
tdo rapido. Para ela, hd uma enorme incerteza sobre o
impacto desta crise na vida das pessoas. “Isso requer
medidas fiscais, monetarias e financeiras substanciais,
direcionadas para manter os lacos econdmicos entre
trabalhadores, firmas e credores, mantendo intacta a
estrutura econdmica e financeira da sociedade”, disse
Gopinath ao apresentar o relatdrio Panorama Econd-
mico Mundial no inicio do més de abril.

Uma reavaliacdo da globalizacdo econdmica
também ¢é apontada por Gopinath como uma das
consequéncias mais relevantes desta crise. Para a
indiana americana, € preciso destacar a importancia
de haver equilibrio nessa discussdo, uma vez que o
protecionismo pode crescer com um discurso dissi-
mulado de necessaria autossuficiéncia, e a restricdo
de pessoas entre paises pode ser exageradamente
aplicado sob o pretexto de saude publica.

Para a Ph.D da Universidade de Princetown
(EUA), agora “estd nas maos dos lideres globais evi-
tar o protecionismo isolacionista e manter o espirito
de unidade internacional que nos sustenta coletiva-
mente ha mais de 50 anos”.

Laura Tyson -
Desemprego
generalizado e
oportunidades
pontuais

Laura Tyson, ex-
-presidente do Conselho
de Assessores Econdmi-
cos dos Estados Unidos du-
rante o governo Clinton, diz que a maior preocupacao
com a crise do coronavirus € o impacto da crise no
mercado de trabalho. Segundo Tyson, os processos
de automacédo e digitalizacdo, que j& corroeram em-
pregos de qualificacdo média em todo o mundo, estdo
sendo radicalmente acelerados neste momento. Esse
processo tem se mostrado ineficaz para diminuicdo da
desigualdade social e ndo ha motivos para acreditar
que isso deve ser diferente, a0 menos no curto prazo.

Para a professora da Universidade de Berkeley,
as agdes que estdo em curso como resposta a crise

causada pela Covid 19 vao causar um deslocamento
econdmico e terdo impacto na composicdo do PIB de
quase todos os paises. Mais: muitos setores da econo-
mia ndo voltarao a ser os mesmos, havera mudancgas
extremas, especialmente no varejo e servicos, mas
praticamente todos serdo afetados. A economista
acredita gue muitos dos empregos que estdo sumin-
do agora jamais voltardo a existir e gue em muitos pa-
ises havera precarizacdo dos empregos remanescen-
tes. Por outro lado, diz Tyson, havera oportunidades
em novas areas (essencialmente digitais) e naquelas
mais valorizadas neste momento de crise (médicos,
enfermeiros, bombeiros, policiais, etc).

Tyson destaca também a necessidade urgente
de investimentos em infraestrutura para uma econo-
mia digital mais ampla, cuja demanda vai continuar a
crescer, assim como a oferta de servicos online.

Kishore Mahbubani
-Globalizacéio cen-
trada na China
Kishore Mahbuba-
ni é ex-presidente do
Conselho de Seguran-
ca das Nacdes Unidas
(2001-2002) e um aca-
démico de Singapura. Para
ele, a pandemia da Covid 19 vai
acelerar um processo gue ja vinha em curso: a mudan-
ca da globalizacdo baseada no eixo Estados Unidos -
China. Se por um lado o governo Trump aposta em |6-
gica mais nacionalista, o governo chinés segue o mote
das ultimas décadas, com engajamento global e uma
mentalidade para os negdcios menos introspectiva.
Mahbubani entende que o presidente Trump se
equivoca ao optar por barreiras comerciais e aban-
donar acordos de livre comércio. Isso vai dar condi-
codes geopoliticas para China se firmar como o maior
parceiro comercial da maioria dos paises. O melhor
seria, diz o economista, aceitar a cooperacdo chine-
sa na recuperacado do bem-estar do povo americano.
“Um conselho mais sabio sugeriria que a cooperacao
internacional. Mas, dado o ambiente politico, conse-
Inos mais sadbios podem ndo prevalecer”, diz.
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COLUNISTA

MUNDO DIGITAL
GANHA FORCA
EM TEMPOS DE
CORONAVIRUS

transformacgédo digital ja é realidade na vida de todos nds ha

alguns anos. De diversas formas, fomos nos acostumando a in-

corporar novos habitos tecnologicos que, aos poucos, vinham
mudando as nossas vidas. Esse avanco da tecnologia nos modos e cos-
tumes foi rapidamente acelerado pelas mudancas sociais impostas pelo
coronavirus. Dentro desse contexto, empresas e pessoas foram forcadas
a se reinventar rapidamente. Nesse processo, o planejamento de marke-
ting das empresas também precisa ser repensado.

A principal caracteristica desse novo modo de vida e consumo € a
fluidez dos limites entre o fisico e o digital. Essas transformacdes sdo
fortemente marcadas pela conectividade que, através de ferramentas
como inteligéncia artificial, robotica, blockchain, internet das coisas, re-
alidade virtual e impressdo 3D, por exemplo, mudam a forma como as
pessoas consomem e se relacionam entre si, e com as organizacdes
com as quais elas interagem.

Se hd quem encare essas tecnologias como elementos de um filme
futuristico, ndo nos surpreendemos ao usar itens do dia-a-dia como o
GPS do carro, reconhecimento facial e assistente de voz no celular ou
até mesmo as recomendacdes personalizadas em ferramentas de stre-
aming. Ao incorporar tantas solucdes e facilidades as nossas vidas, es-
sas tecnologias promoveram uma profunda transformacao digital. Des-
se modo, ferramentas que até pouco tempo ndo existiam se tornaram
imprescindiveis Nndo s6 no nosso cotidiano, mas também em sistemas
econdmicos e comerciais.

As medidas de isolamento e distanciamento social impostas pelo
NOVO coronavirus aumentaram exponencialmente a velocidade com
gue novas ferramentas e tecnologias fossem adotadas. O mundo
e as empresas, ndo podem parar. Nesse contexto, a transformacéo
digital deixou de ser uma tendéncia para se tornar uma priorida-
de. Mais do que isso. Passou a ser uma questdo de sobrevivéncia.
Compras online através de site, redes sociais ou aplicativos de men-
sagens tornaram-se a Unica op¢cao para muitos consumidores que
estdo isolados em casa.

Segundo pesquisa da CNDL, 53% das pessoas que pretendiam com-
prar presentes para o dia das maes optariam por fazer a compra onli-



ne. As empresas foram obrigadas a adaptar todas
as suas estratégias de marketing e vendas para essa
nova realidade.

As medidas de protecdo ao novo coronavirus pro-
vocaram algum tipo de disrupcdo em quase todas as
empresas. Uma pesquisa da CNI aponta que 92% das
empresas participantes foram afetadas negativa-
mente pelo coronavirus. Nesse contexto, o marketing
tem um papel fundamental para reinventar o modelo
de negdcios dessas organizacdes. Planejamentos de
marketing estdo sendo radicalmente reinventados.
Todas as acdes que envolviam ambientes externos
ou aglomeracdes como eventos, foram cancelados.
Os esforcos das equipes voltam-se nesse momento
para as acdes no mundo digital, como e-commerce,
redes sociais e entretenimento em casa.

A digitalizacdo do marketing traz uma série de be-
neficios e oportunidades. Isolados em casa, consumi-

dores tém mais tempo para “passear” em redes sociais,
descobrir novas necessidades e criar novos habitos de
consumo, sem deixar de procurar o delivery do seu
restaurante preferido. O mundo digital rompe limites
geograficos. As empresas podem ganhar muitos clien-
tes que estao fora do seu raio de atuagcao em tempos
normais. Proporcionar boas experiéncias e bom aten-
dimento também deve ser uma prioridade. Os consu-
midores isolados buscam seguranca e utilizam indica-
cdes de amigos na hora de fazer suas encomendas.

Outra grande oportunidade de marketing nesse
periodo é a possibilidade de conhecer mais profun-
damente seus clientes, uma vez que compras online
e para delivery costumam trazer mais informacdes
sobre aguele consumidor.

Situacdes de crise sdo uma grande oportunidade
para se reinventar e, nesse contexto, a tecnologia é a
grande oportunidade para o marketing de varejo. I
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PROJETO DA ABIESV DA SELO DE
SEGURANCA PARA O COMERCIO

O Lojat+Segura prepara as lojas para

a retomada das atividades com as
recomendacoes da Organizacao Mundial da
Saude

esde que a pandemia do novo coronavirus comecou a dar as
caras no Brasil, provocando o isolamento das pessoas e afetan-

- do os pequenos varejistas com a suspensdo das atividades do
comeércio, a Associacao Brasileira da Industria de Equipamentos e Ser-
vicos para o Varejo (ABIESV) tem se prontificado a lancar ideias e criar
solucdes para socorrer esse grupo, certamente um dos mais afetado
nessa crise.

O programa “Apoie o Pequeno”, lancado pela associacdo em abril,
gue permite a criacado de lojas virtuais de forma facil, rapida e gra-
tuita, por exemplo, surgiu para amparar o comercio gue ainda nao é
digitalizado. Em outra frente, a ABIESV também vem se mostrando
eficiente no que diz respeito a mobilizacdo de entidades para atenuar
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os efeitos da crise. Ela ja conse-
guiu angariar apoio de organiza-
cdes como o Servico Brasileiro
de Apoio as Micro e Peqguenas
Empresas (Sebrae), a Associa-
cado Brasileira da Industria Téxtil
(ABIT), a Sociedade Brasileira
de Varejo e Consumo (SBVC)
e a Confederacdo Nacional dos
Dirigentes Lojistas (CNDL).

A Ultima empreitada da asso-
ciacdo estd saindo do forno e ja
esta antecipando a tdo aguarda-
da reabertura das lojas no pais.
Trata-se do projeto Loja+Segura,
um guia para quando o varejista
reabrir sua loja que segue as di-
retivas da Organizacao Mundial



da Saude e as melhores praticas adotadas nos mercados que ja re-

abriram seu comércio. Mais do gque um simples roteiro de higiene, o
Loja + Segura pretende ser um selo de qualidade e compromisso do
estabelecimento com as praticas mais modernas de limpeza e cuida-
dos com o cliente.

Conversamos com o presidente da ABIESV, Marcos Andrade, para
saber detalhes do projeto e entender como o varejista brasileiro perce-
be esse momento de retorno. Confira a entrevistal

Como a Abiesv reagiu & chegada do coronavirus?

A pandemia nos pegou a todos de surpresa com relacao aos efeitos
gue causaria em nossas vidas, seja no ambito pessoal ou profissional.
Creio que uma reacdo simples, mas importante, foi a de estreitar a co-

municacdo entre os associados.
Montamos grupos de WhatsApp
para compartilhar informacdes,
fizemos pesquisas para enten-
der a realidade e percepcdo dos
participantes e como ele estad
posicionado para enfrentar o
momento. Com essa ferramenta,
divulgamos as melhores praticas
para ultrapassar os obstaculos
iniciais e abrimos um canal para
gue todos se beneficiem das
praticas que se mostravam mais
eficientes. Temos a convicgcao de
que € um tempo de colaboracdo
para que todos cheguemos vivos
no fim disso tudo que esta acon-
tecendo.

Euma mentalidade
associativista, certo?
Claro! Apods olharmos para
NOSSOS parceiros, especialmente
0S pequenos varejistas, que mui-
tas vezes n&o tém acesso as solu-
cdes nem ferramentas para reagir
rapidamente, vimos que, infeliz-
mente, ele ndo tem direito ao erro,
ja que errar pode custar muito
caro, inclusive sua sobrevivéncia.
Por isso acho que nos, associa-
cdes como a ABIESY, o CNDL e
os CDLs locais, temos um papel
fundamental nessa crise. Gostei
muito da campanha de valoriza-
cdo do associativismo produzi-
da pela CNDL. Eu acredito que o
empreendedor € o melhor amigo
do outro empreendedor, e que o
compartilhamento das experién-
cias, erros e acertos € uma forma
eficiente de apoio. Nas diversas
entidade em que atuo e atuei, re-
cebi conselhos e informacdes va-
liosas que me ajudaram a atingir
resultados e evitar fracassos. Sou
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muito grato a cada um destes colegas e tento repetir
este comportamento.

O varejo brasileiro estava preparado
paraessa situugiio que estamos
atravessando?

De modo geral ndo. Se falarmos dos peguenos
varejistas, certamente ndo. As empresas ndo tém um
plano de contingéncia nem para questdes mais co-
muns como, por exemplo, um incéndio, que daria as
diretrizes de quem vai para onde, que recursos usar,
etc. Quem planeja antes, mesmo gque nao seja 100%
aplicavel, reage mais rapido. Claro que ninguém po-
deria antecipar um cenario destes, mas muitas acdes
poderiam ser aproveitadas, como por exemplo onde
as pessoas trabalhariam, que recursos necessitariam e
guem é fundamental para que a atividade permaneca
aberta. No entanto, sabemos bem que a realidade do
pegueno & de se concentrar na operacao do dia-a-dia,
resolvendo questdes da operacdo e com pouco tempo
na estratégia e futuro do negdcio.

Vocé esti se referindoaograude
digitalizacéio do comércio?

Sim! Como no caso dos planos de contingéncia,
o processo de digitalizacdo do negodcio fica sempre
para o outro dia, e ainda hd uma mentalidade de que
a loja online é rival da loja fisica. Nada mais distante
da realidade. Elas s&o aliadas! S&o somente formas
diferentes de falar com seu cliente por onde ele qui-
ser falar com vocé, nada diferente por exemplo de
eu falar com vocé pessoalmente, depois por telefo-
ne, depois por WhatsApp. Continuamos a ser eu e
VOCé, apenas Nos comunicamos pelo meio mais con-
veniente em cada momento.

Dai surgiu a ideia do projeto Apoie o
Pequeno?

Exatamente! Fizemos uma pesquisa com o [EMI
- Inteligéncia de Mercado e descobrimos que 90%
dos varejistas de moda n&o tinham presenca digi-
tal. Este lojista quando teve sua loja fechada ficou
com as contas e sem as vendas! Por isso nossa pri-
meira iniciativa foi lancar o programa Apoie o Pe-

gueno, no qual oferecemos a todo e qualquer vare-
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jista uma loja operacional e gratuita, que varejista
monta em poucas horas e ja pode sair vendendo.
Eu mesmo fiz uma para testar e funciona de verda-
de. E uma plataforma da Vtex, lider em comercio
eletrénico na América Latina e ja tem mais de um
milhdo de lojas cadastradas.

Ecomo surgiuaideiado Loja +
Segura?

Pensamos no momento pos pandemia. Entende-
Mos que nao basta a loja estar aberta. O cliente tem
que se sentir seguro para entrar no estabelecimen-
to. Em paises que as atividades comerciais ja estao
voltando ao normal, foi constatado que o tempo de
permanéncia nas lojas caiu enormemente, o que de-
monstra que o cliente estd indo aos estabelecimen-
tos por necessidade, ndo para curtir a experiéncia
de compra. Nesse momento, ele tem medo de ficar
em ambientes fechados. Em nosso setor ja se fala de
uma nova tendéncia, o Safe Design, que € o redese-
nho da loja para passar visual e sensorialmente o cui-
dado com a seguranca e saude dos frequentadores
do ambiente, sejam os colaboradores ou os clientes.
A iniciativa da Loja + Segura € justamente mostrar
aos envolvidos o cuidado que o estabelecimento to-
Mou para recebe-los em seguranca, usando todas as
melhores praticas recomendadas pela Organizacao
Mundial de Saude e pelos lojistas que reabriram em
outros mercados.

E ele aplicavel para qualquer tipode
loja?

Tudo € organizado de uma forma pratica e aces-
sivel para qualguer tamanho e tipo de loja. Basta
o lojista entrar no endereco www.lojamaissegura.
com.br e se cadastrar. Existe um checklist para que
o lojista possa seguir passo a passo as medidas que
vao transformar o ambiente em uma Loja + Segura
para seus funcionarios e clientes. Lembrando que o
funcionario também tem gque se sentir seguro para
trabalhar e transmitir seguranca. O projeto contem-
pla tudo isso e concede um selo para colocar na
vitrine, loja e midias sociais. Cada loja recebera seu
selo com um QR Code exclusivo que o cliente pode
escanear e comprovar que a loja seguiu as reco-



mendacdes. O bacana é gque o consumidor tem um
papel importante nesse processo, porque o sistema
permite que o cliente possa denunciar o estabeleci-
mento, caso o lojista esteja descumprindo os com-
Promissos que assumiu.

Hoje, do ponto de vista da seguranca
dos clientes, os lojistas estariam
prontos para reabriras portas?

Creio que de forma geral a maioria precisa de
adaptacdes simples para reabrir. Sinalizacdes e pro-
cedimentos novos como fornecer alcool gel, medir
temperatura na entrada da loja, definir lotacdo do
espaco de compra e fazer esse controle. Coisas que
parecem simples, mas que dependem da implanta-
cdo de uma disciplina. Neste ponto, o checklist do
Loja + Segura ajuda muito.

O que tem na cartilha que os lojistas
ainda nédo sabem?

Acredito que a maioria das acdes ja devem ser
do conhecimento dos lojistas, no entanto ele tem
recebido essas informacdes de diferentes lugares
e sem um plano ordenado de trabalho. O desejo
que temos é de ter um plano organizado para acao
pratica do lojista, ao fim do qual, se seguido, per-
mitird um ambiente seguro para ele, seus colabo-
radores e clientes.

Oguia oferece umaespéciede selode
qualidade para o lojista. Como isso é
feito?

O Selo da LOJA + SEGURA sera conferido aos
varejistas que completarem o checklist. Ao checar
o selo com o QR Code, o cliente sera levado a uma
pagina com os dados da loja e seu status de Loja +
Segura ou ndo. Nesta mesma pagina ha um botéo
para a ouvidoria do projeto caso o cliente queira in-
formar de alguma inconformidade. Se essa inconfor-
midade for grave a loja poderad perder o direito ao
uso do selo. Creio que o programa é muito importan-
te para o primeiro momento de inseguranca, espero
realmente que no futuro ele se torne irrelevante e
possamos frequentas as lojas com o prazer que a
experiéncia de compra proporciona, sem medo.

“Sao muitas
iniciativas que
reqguerem acao dos
nossos parceiros. O
espirito do momento
e: “Vamos colaborar
uns com os outros”

Osenhor acredita que essas serdo
preticas permanentes nas lojas?

S6 o tempo ird responder isso. Se tivermos uma
vacina eficaz, muitas praticas perderdo o sentido,
mas se a pandemia permanecer com novos surtos,
0OS processos terdo que se manter.

Como que acartilhase integraao
projeto Apoie o Pequeno? Ou séio
coisas totalmente independentes?

A cartilha € um desenvolvimento a partir das ne-
cessidades apontadas no projeto Apoie o Peque-
no. Sa&o projetos complementares, mas as solucdes
atendem a diferentes necessidades. Vai ter varejista
que vai precisar dos dois, e outros que precisardo de
somente uma solucdo. Ja temos outro projeto que é
o Consultério de Visual Merchandising Virtual (VM),
que € uma consulta gratuita de um especialista de
VM para o varejista incrementar o visual e as ven-
das da sua loja. Esse projeto ja estd na agulha e sai
nos proximos 15 dias. S&o muitas iniciativas que re-
guerem acdo dos nossos diretores e parceiros para
serem implementadas, mas o espirito do momento
é: “Se colaborarmos uns com os outros, saimos bem
deste momento de cries”. Eu creio nisso. E creio que
a ABIESV, junto com parceiros como vocés da CNDL,
estd cumprindo bem o seu papel. B
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0 COWORKING 3.0 VEM Al COMO
RESPOSTA A CRISE

Especialista diz que o momento € ruim para
as empresas gue compartilham os espacos
fisicos, mas que a escalada ao pico comeca no
segundo semestre.

omo o home office e o distanciamento social se tornaram uma

politica corporativa padrao para a maior parte do mundo oci-

dental, a ideia de espaco de escritério compartilhado comeca a
ficar cada vez mais no passado. O Twitter ja deu o sinal: a pandemia do
coronavirus vai passar, mas ndo o home office para os seus funcionarios,
que agora tém no trabalho de casa uma condicdo permanente.

N&o € para menos. A condicdo de isolamento social bateu em cheio em
todo negdcio cuja ideia central passa pelo compartilhamento de espacos e
equipamentos. E o caso dos coworkings, empreendimentos que se baseia
justamente na divisdo de ambientes e recursos de escritorio, e cujo atrativo
estd justamente na troca e circulacdo de pessoas e empresas.

A WeWork, uma das maiores operadoras desse tipo de negdcio, com
739 locais e cerca de 662 mil membros em todo o mundo, ja comeca a
enfrentar dificuldades com a debandada macica de autbnomos e trabalha-
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dores que estdo evitando os am-
bientes fechados.

No Brasil, os coworkings ga-
nharam terreno nos ultimos anos
com a retracdo da economia e a
explosdo de trabalhadores auto-
nomos. As primeiras empresas
surgiram em 2010, mas sé se po-
pularizaram de verdade a partir
de 2015. Segundo dados recentes
do Censo Coworking, © nimero
de espacos compartilhados no
Brasil cresceu mais de 500% nos
ultimos quatro anos, saltando de
238 (2015) para 1.497 (2019), mar-
cando presenca em 26 estados.

Até o inicio do ano, a projecdo
de crescimento era bastante po-
sitiva, porém apos os anuncios de
quarentena, muitos coworkings
perderam clientes, estdo sem flu-



xo de caixa e tendem a fechar até
julho, caso a economia nao vol-
te ao normal ou apresente uma
margem de expectativa positiva.
Se para alguns empresarios
desse ramo o cenario € de pessi-
mismo, para outros o futuro ace-
na com boas perspectivas com o
que alguns ja chamam da “terceira
onda do Coworking”. Para esses,
a crise da Covid-19 catalisou mu-
dancas que ja estavam em um ho-
rizonte um pouco mais distante.
De acordo com Bruna Lofego,
especialista em coworking e ideali-
zadora do curso “Como montar um
coworking de sucesso”, a tal “tercei-
ra onda” chega de forma prematura.
“J4 aguardavamos essa mudanca,
mas N&o para este ano, onde 1/3 das
empresas tendem a desaparecer,
encerrando suas atividades ou se
unindo a outras marcas com maior
liquidez de seus ativos”, explica.
“Acredita-se que, a partir do
segundo semestre deste ano, a
curva de crescimento incline-se
para a direcdo otimista, alcancan-
do o seu pico no final deste ano”,
explica Bruna. "Porém, isso servi-
rd apenas para as marcas sobre-
viventes, garantindo um caminho
mais facil para conseguir novos
clientes por conta da diminuicdo
significativa de concorrentes”.
Segundo Bruna, um ponto a
se considerar € a necessidade de
mudanca, pois, para a especialista,
aguelas que estiverem abertas e
se adaptarem as necessidades do
mercado, a tendéncia sera de cres-
cimento. A adaptacdo passa por
um modelo de negocio ja apelida-
do de coworking 3.0, marcado pela
reducdo do tamanho das baias, o
investimento em escritorios virtu-
ais e o fim dos networkings.

CONFIRA ABAIXO, OS PONTOS ESSENCIAIS QUE

DEVEM MARCAR A ERA DO COWORKING 3.0:

| REDUCAO DAS BAIAS

Mesmo que sejam consideradas “fora de moda” e representem
apenas 10% dos espacos compartilhados, ainda ha quem insis-
ta em investir neste tipo de opc¢do dentro dos coworkings. De
acordo com Bruna Lofego, o distanciamento social deve ser im-
plementado também apods a quarentena dentro dos espacos.
“Os empresarios devem entender que aglomeracdo demais por
metro quadrado ndo deve mais ocorrer, assim priorizando salas
individuais para comportar uma equipe, prezando pela privaci-
dade e respeitando regras de distanciamento”, explica.

| INVESTIMENTO EM ESCRITORIOS VIRTUAIS

Durante a quarentena, a contratacao de escritorios virtuais cres-
ceu de forma significante, por conta da demanda de empresas
que tiveram que adotar o home office, mas que necessitam de
alguém para atender ligacdes, receber correspondéncias e en-
comendas. Para a especialista, mesmo sendo essencial apos a
crise, o servico devera sofrer adaptacdes por ser considerado
commodities para o setor.

“Sem duvida, muitos coworkings devem ampliar o servico para
atender a demanda, mas fica a dluvida em como encontrar o di-
ferencial. Além de investimento em centrais telefénicas, internet
com velocidade e capacitacdo de colaborador, os espa¢cos com-
partilhados deverdo incluir outros servicos para atrair o cliente”,
projeta Bruna.

| FIM DO NETWORKING

Enguanto nos ultimos anos, o networking era um dos principais
motivos para justificar a ida de empresas para coworking, um
novo conceito é fortalecido apds a pandemia: associacdo entre
empresas dentro do coworking. A pratica, que ja existe em al-
guns lugares, tende a aumentar nos proximos meses, em que
empresas passam a ajudar outras empresas que fazem parte do
mesmo escritdrio compartilhado, como se fossem sdcias.

Segundo a especialista, o estimulo deve partir do proprio gestor
do coworking, agregando empresas ao seu modelo de negdcio. “A
partir do momento que economia colaborativa for alavancada den-
tro deste ecossistema, a margem de lucro de uma empresa tende a
escalar de uma forma que todos se beneficiem”, conclui. I
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CETOR ABCORVEY O IMPALTD DA
CRICE DO LORONAVIRYS E TA

MOSTRA TRALOS DE RECUPERALAD

s medidas de prevencdo estabelecidas para o

combate a pandemia do novo coronavirus, como

o fechamento de alguns estabelecimentos co-
merciais e a determinacao de distanciamento social, tam
bém afetaram a rotina de petshops e clinicas veterinarias.
Apesar de considerados servicos essenciais, eles passa-
ram a funcionar com algumas restricdes, como por exem-
plo, em relacdo aos servicos de banho e tosa, que nao
estdo autorizados em muitas localidades do pais.

Uma pesquisa realizada pelo Sebrae no inicio de abril
identificou que o segmento de petshops e servicos vete-
rindrios chegou a registrar queda de 51% no faturamento.
No entanto, o setor absorveu o impacto e ja mostra uma
recuperacdo bastante sélida. Desde o inicio da pandemia,
o setor disparou em 30%. A explicacdo da recuperacédo é
obvia. Da mesma forma que humanos estocaram alimentos
e medicamentos, por exemplo, os donos dos pets também
se preocuparam em garantir a alimentacdo, saude e bem-
-estar de seus bichos de estimacéo.
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De acordo com a analista do Sebrae, Hannah Sal-
men, o confinamento obriga o dono a passar mais
tempo com seu pet o que também abre espaco para
atencdo com o animal. “Passar mais tempo em casa
significa ampliar essa conexdo, estar mais atento a
sua alimentacéo, ao enriquecimento ambiental, com
atividades que possam demandar brinquedos e ou-
tras atividades”, analisou a especialista em uma entre-
vista a revista Pequenas Empresas Grandes Negdcios.

De fato, muitas empresas sentiram a diferenca. A Zee.
Dog e a Zee.Now, duas grandes empresas do setor, afir-
mam gue tém recebido mais demandas durante a pan-
demia da Covid-19. Isso tanto no e-commerce das mar-
cas, quanto o aplicativo de delivery que, apenas durante
a quarentena, teve crescimento de mais de 60% no total
de pedidos e 73% de aumento no volume de receita.

Além disso, o nimero de downloads do App dis-
parou. O aplicativo de entrega de produtos pet, a
Zee.Now teve um aumento de 40% no numero de
pedidos em marco na comparacao com fevereiro, o
que fez a receita subir 52%. As marcas registram au-
mento nas demandas tanto para produtos essenciais
(65%), 0 que ja& era esperado, quanto para os ndo
essenciais, como brinquedos e acessorios (35%).

MERCADO EM ASCENSAO

A verdade é que o desempenho do setor jd vem em
ascensao nos ultimos anos. De acordo com o IBGE, exis-
tem mais de 139 milhdes de animais de estimag¢do no
pais. Por tras deles, donos avidos por novidades para

agradar seus bichinhos. O re-

sultado € um mercado aquecido

que, antes da pandemia, projetava
um faturamento de R$ 20 bilhdes em 2020. Hoje, o Bra-
sil € o segundo maior mercado pet do mundo, com 5%
da fatia do faturamento global, de US$ 124,6 bilhdes.
Com um mercado que ja vinha aquecido, havia a
expectativa da expansdo de investimentos em produ-
tos e servicos nas areas de creches, SPAs, hotéis, apli-
cativos e até mesmo objetos de luxo para os pets. En-
tretanto, o ramo que mais fatura no segmento é o de
alimentacédo, sendo responsavel por 70% do mercado
pet, de acordo com Associacdo Brasileira da Industria
de Produtos para Animais de Estimacao (Abinpet).
A chegada do coronavirus acabou por frear a ex-
pectativa para 2020. De acordo com o gerente da Pet
South America, Guilherme Martinez, a pandemia im-
pactou diretamente no poder de compra dos consu-
midores. No entanto, para o executivo, a quarentena
também trouxe o aumento no numero de aplicativos
de venda de produtos pet. De acordo com o gerente,
esse segmento estava apresentando um desenvolvi-
mento lento antes da pandemia. “Os aplicativos se
tornaram uma necessidade real para os tutores”, diz
A pandemia acabou mostrando que as vendas
online deverdo ter grande importancia no setor. A
guarentena fez o movimento no e-commerce da
Petz, maior rede do Brasil com 107 lojas, dobrar. O
comércio online passou de uma participacado 12%
para 25% depois do inicio da pandemia.
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“Percebemos gue o cliente passou a alternar: faz
uma compra na loja, outra pela internet. E acreditamos
que, passada a pandemia, o percentual vai se manter
em torno dos 20%, que € o gue previamos para daqui
cinco anos”, analisa o CEO da Petz, Sergio Zimerman.

VETERINARIO

Qutra coisa gue mudou no setor de pets foram os
servicos de saude animal. Como nos servicos de sau-
de publica, as veterinarias tiveram gque se adaptar.
Desde o comego de maio, o Centro Veterinario Se-
res, uma rede nacional de hospitais veterinarios, pas-
SOu a oferecer mais um servico para proporcionar
comodidade e seguranca aos tutores e seus pets.
Trata-se do atendimento em domicilio para aplica-
cdo de vacinas, medicacdes e microchip, consultas
clinicas ambulatoriais, procedimentos de coletas de
sangue, urina, secrecdes e pelos, além de retornos.

“A Organizacdo Mundial da Saude (OMS) reco-
menda que, para conter o avanco da Covid-19, as pes-
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soas figuem em suas casas, saindo somente quando

necessario. Ciente de que ha muitos lares com pets

no Pais o servico em domicilio virou uma necessi-
dade nas clinicas”, explica a gerente de Processos

Técnicos Veterinarios da Petz, Dra. Karina Mussolino.
Nesse tipo de atendimento, é aconselhavel que os

profissionais de saude animal sigam alguns cuidados,

conforme recomenda a OMS:

'x' Sempre usardo mascaras e, caso os tutores ndo
estejam com uma, a entregardo para utilizacdo
durante todo o atendimento ao pet, além das
mascaras a equipe de veterinarios irdo usar os
demais EPIs como oculos, luva, avental e touca.

‘& N&o cumprimentardo os tutores com beijos e
abracos, e manterdo o maximo possivel de dis-
tancia deles.

‘&’ Higienizardo muito bem as maos antes e depois
do atendimento. 1@




VOCE E VAREJISTA?
o A CDL JOVEM
pRcs X inova QUER AJUDAR
J 3% varejo O SEU NEGOCIO
COM INOVACAO
DE GRACA

Sabemos que todos os varejistas estao passando
por momentos dificeis agora. Mas vocé ndo esta
sozinho. Para ajudar os empreendedores de todo o
Brasil, n6s da CDL Jovem criamos o Inova Varejo.
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O Inova Varejo é uma plataforma
totalmente feita para ajudar vocé,
varejista, a superar desafios e prosperar
com o seu préprio negdcio. Nos iremos
te apoiar oferecendo:

Mais de 12 parcerias exclusivas com
ferramentas digitais inovadoras, com baixo
custo e facil aplicacdo no seu negécio

Q Dicas e analises sobre o varejo

(& Foruns de discussdo entre empresarios

Comece a transformacdo digital
do seu negébcio aqui
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QUALIFICACAO

ESTA SOBRANDO
TEMPO? APROVEITE
PARA APRENDER!

= urante o periodo de quarentena, muitas pessoas tém apro-
veitado o tempo em casa para estudar e até se capacitar

- para alcancar uma recolocacdo profissional no mercado
quando tudo voltar ao normal. O Senac, agente de educacao pro-
fissional voltado para o comércio de bens, servicos e turismo, di-

vulgou que desde o inicio da quarentena, os cursos oferecidos
ja receberam mais de 450 mil matriculas.

Acompanhando esse movimento, muitas instituicbées de
ensino enxergaram o momento como uma oportunidade para
fortalecer a relacdo com o consumidor e disponibilizaram di-

versos cursos online. E o caso da Fundac&o Escola Alvares

Penteado (FECAP), instituicdo educacional sem fins
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lucrativos, que esta oferecendo nove cursos on-/ine e totalmente gra-
tuitos para quem esta em casa e quer usar o tempo livre para estudar.
O professor Wanderley Carneiro, Pro-Reitor de Extensao de Desenvol-
vimento da FECAP ressalta que a atitude esta intimamente ligada ao pro-
posito da instituicdo. “O propdsito da Fundacdo é melhorar a sociedade
onde estd inserida por meio da educacdo de qualidade. E a oferta de cur-
sos online gratuitos € uma forma de ajudar as pessoas a adquirir conhe-
cimento e conseguentemente melhorar suas vidas”, explica. O Pré-Reitor
também fala sobre as novas oportunidades que a acao cria: “Nossos mi-
nicursos estdo sendo consumidos também por pessoas que ndo teriam
condicdes de pagar um curso em uma instituicdo de qualidade e agora
estdo tendo essa oportunidade. E muito gratificante perceber que a sua
instituicdo pode ser Util para a sociedade em um momento delicado”.
Usar esse periodo para estudar e aprender ¢, sem duvidas, uma manei-
ra produtiva de aproveitar o tempo. Os cursos on/ine, além de serem uma
otima ocupacao para o tempo ocioso, também sdo capazes de despertar
novos talentos, turbinar curriculos e até ajudar pegquenos empreendedo-
res e profissionais autdbnomos a desenvolverem solucdes criativas para
seus negocios durante a pandemia. Também é a chance de se preparar
para as mudancas que podem estar por vir no mercado de trabalho.

Confira algumas instituicdes que estdio disponibilizando
cursos online gratuitamente:

FECAP: Nove cursos na drea de negocios e servigos estcio disponiveis
no site da Fundacao.

ESPM: Com o projeto Pocket Live a universidade oferece mais de
10 cursos de curta duracco gratuitos nas dreas de Comunicacdo,
Administracdo e Marketing.

USP: A universidade disponibilizou 17 cursos online na plataforma
Coursera. Vocé pode escolher entre Marketing, Ciéncia da Computacdo,
Design, Biologia e muito mais.

Udemy: A rede abriu mais de 400 cursos gratuitos para quem deseja
aprender técnicas basicas de informadtica.

Linkedin: A multinacional liberou 10 topicos de estudo com

professores, escritores e especialistas de diversas dreas sobre o tema
“Trabalho Remoto: Colaboracdo, foco e produtividade”. I
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OPEN BANK

OUE VENHA O
OPEN BANKING

Novo sistema bancario de
compartilhamento de dados pode
significar uma virada para o
varejo brasileiro

pos autorizacdo pelo Conselho Monetario Nacional (CMN), o Banco
Central ja iniciou o processo de regulamentacdo do chamado Open

Banking. A previsdo para o sistema bancario de compartilha-
mento comeca a funcionar em 30 de novembro deste ano, com es-
timativa de estar totalmente implementado até outubro de 2021.

O novo sistema compartilha dados, informacdes e servicos
financeiros pelos clientes bancarios em plataformas de tec-
nologia para que possam ter acesso a melhores taxas, pra-

Z0s e servicos financeiros. Para entender melhor, imagine
se ao invés de ter que acessar o seu banco para realizar
um pagamento, vocé pudesse simplesmente registrar
esse evento no seu sistema de gestdo e este por sua
vez trocasse informacdes com o seu banco para realizar

a transacdo de forma instantanea. Este € apenas uma
entre as dezenas de servicos bancarios que serdo trans-
formados nos proximos anos.

Para o varejo, a chegada do sistema significara uma
grande vantagem. Além de ser uma ferramenta eficaz para
a reducdo de juros, sera possivel ampliar a oferta de produ-
tos financeiros para o cliente final por meio de servicos como
abertura de conta, transferéncias e pagamento de contas.

Na avaliacdo do diretor de Organizacado do Sistema Financei-
ro e de Resolucdo do Banco Central, Jodo Manoel Pinho de Mello,
esse € um projeto centrado no consumidor, tendo por base o principio
que ele é proprietario de seus dados. Segundo o diretor, o open banking
pode trazer uma mudanga estrutural para beneficiar os consumidores de pro-
dutos financeiros e bancarios. “Cabera ao cliente escolher o que fazer com os
dados, na busca de melhores servicos e de servicos mais baratos”, diz Pinho de Mello.

OPEN BANKING E O VAREJO

Neste novo cendrio, qguem detém o poder de proximidade com o cliente sai na frente,
e gquem esta nessa condi¢cdo é o varejista, que tem contato direto com o consumidor, com
cadastro organizado e uma relacdo de confianca privilegiada.
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Loise Nascimento, especialista em pagamentos da MovilePay, acha
que o varejo, assim como outros setores que possuem relacionamento
com usuarios, sejam consumidores ou comerciantes, terdo beneficios.
“A diminuicdo significativa de interlocutores na oferta de servigos de
pagamento vai diminuir os custos das operacdes”, diz Loise. “Além do
mais, a oferta de produtos e servicos personalizados serd mais rapida,
barata e simples”, explica.

Para Loise, a experiéncia do consumidor no sistema de Open Banking
seria fundamental e decisiva em uma situacdo como a provocada pela
pandemia do novo coronavirus. “No contexto atual, na medida em
gue colocamos na mesa a possibilidade de acesso a servicos fi-
nanceiros em plataformas 100% online, que evitam a interacdo
fisica entre as pessoas, como WhatsApp, plataformas de
delivery, etc., que sdo gratuitas, intuitivamente os consu-

midores ja modificam seus habitos e comportamentos
cotidianos e tendem a aderir a servicos nessa mesma
linha”, diz.

Para a especialista, o desafio do mercado com
o Open Banking sera encontrar um equilibrio
para rentabilizar a empresa sem que tenha co-
branca direta para acesso a determinados servi-

cos financeiros.

VAREJO OU FINTECHS?
Em um artigo recente, o especialista em inte-
ligéncia de mercado, Bruno Xavier, apontou que a
chegada do sistema de open banking pode, inclusive,
transformar varejistas em gestores de fintechs.

“Do ponto de vista de negdcios, o varejista pode op-
tar pela criacdo de sua propria fintech, com uma conta
de pagamento e um minibarco”, disse Bruno. Ele pode ndo

somente otimizar e monetizar sua relacdo com o cliente, como
também com seus funcionarios e fornecedores. Através do paga-
mento de salarios utilizando seu sistema proprio, por exemplo, a em-
presa pode cortar custos bancarios”, explica
Bruno nao acha que o varejo sera concorrente direto do mercado de
bancos. “Os bancos seguirdo existindo”, diz. “Mas o varejo tem a opor-
tunidade de ocupar um espaco importante no mercado financeiro e
isso estd fortemente atrelado com o momento de transformacao digital
e as mudancas regulatorias com o intuito de descentralizar e diminuir a
concentracdo do segmento”, explica.
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Conversamos com Davi Holanda,
CEOda Acesso, uma fintech
especializada em produtos
financeiros digitais, para
entender melhor o que aguarda
O vVarejo no universo gue vai se
abrir com a regulamentacdo e
implementacado do sisterma da
Open Banking no Brasil. Confira!




O open banking vai permitir que o usuario possa compartilhar seus da-
dos da forma que quiser com a instituicado da sua preferéncia. Com isso,
Nndo apenas grandes bancos deterdo a sua informacdo e o histérico da
vida financeira, mas também outras empresas no mercado como finte-
chs e plataformas de crédito, o que vai aumentar em muito a oferta de
servicos financeiros. Isso gera uma concorréncia saudavel no mercado,
pautada, ndo apenas no melhor preco, mas também em guem oferece
o melhor servico.

O varejista podera utilizar diversas plataformas para gerenciar contas,
transferéncias e pagamentos dos seus clientes. Algumas empresas,
como a Bankly, j& oferecem essa tecnologia com ganho de eficiéncia
operacional, como, por exemplo, a contracdes de servicos de TED com
custo menor do que o ofertado no mercado, ou com dispositivos de
aumento do indice de fidelidade.

A grande maioria dos varejistas ja tem uma base de clientes fiel,
qgue confia nos seus servicos. A ideia de poder ampliar o leque de
servicos através do open banking é ideal no momento que estamos
vivendo. A escolha por pagar contas, fazer transferéncias e pedir
crédito sem sair de casa é a nova realidade e os varejistas tém a
possibilidade de conversar com um publico bastante especifico e
gue muitas vezes ndo recebe a devida atencdo por parte do sistema
financeiro tradicional.

Temos visto aqui no Brasil uma atuacdo excelente do Banco Central
em relacdo ao movimento de Open Banking, com carater bastante co-
operativo com os agentes de mercado e principalmente focado numa
disrupcédo. Acreditamos gue o maior desafio de qualguer sistema finan-
ceiro seja aumentar a eficiéncia e a velocidade sem sacrificar seguranca;
tendo tecnologia e regulacdo como aliados, os entraves sdo minimos e
0 sucesso é inevitavel.

O Open Banking reforca ainda mais o compromisso dos agentes de
mercado com os quesitos de seguranca da informacdo. Como esta-
mos falando de uma maior abertura tecnoldgica, novos processos e
ferramentas estdo surgindo acompanhando este processo. Em em-
presas como o Bankly, que é detentor n&do apenas da licenca banca-
ria, mas também da tecnologia, o coracdo do produto é a seguranca
e performance.
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A VOLTA DOS TABLOIDES,
MAS SO 0S DIGITAIS

Catalogos de produtos para dispositivos moveis
ganham novo impulso depois do coronavirus

ao importa mais se motivados pela pandemia do coronavirus,

pela evolucdo do proprio varejo ou pela exigéncia dos novos

habitos do consumidor, o fato € que, nos proximos anos, vender
servicos ou produtos pelos canais digitais passara a ser uma rotina no
varejo. Mais do que isso, serd uma questao de sobrevivéncia. Nesse pro-
cesso de adaptacdo a obrigacdo de se adequar a uma nova situacdo de
mercado, como a provocada pela Covid-19, expde varias lacunas.

Muitos comerciantes foram pegos de surpresa com o confinamento
de seus clientes e acabaram batendo cabeca. Fizeram sites as pressas,
improvisaram entregas e tropecaram na logis-
tica. Nessas horas, antigas solucdes vao sendo ': - .
revisitadas e aplicadas a um novo momento. :

Um exemplo é o tabldide digital, um servico
que possibilita a criacdo de anudncios e exposicdo
de produtos para varios tipos de comércio em to-
das as plataformas digitais.

O servico € sé a versdo para a web dos tabloides
impressos em papel, agueles andncios descartaveis
cobertos de promocdes e distribuidos em supermer-
cados e semaforos. Ainda gque com uma proposta
conhecida, a ideia ndo deixa de ser uma inovacao efi-
ciente nesse momento de explosdo do comércio digi-
tal. “A inovacdo pode ser uma maneira nova de entregar
um velho produto ou uma forma nova de atender um clien-
te”, explica Fred Rocha, consultor de varejo.

Ele fala sobre a publicidade de servicos e produtos, que
sempre terdo sua importancia no processo de compra, ou jor-
nada do cliente, como se diz agora. “E claro que um catdlogo
com um mix de produtos € importante para o comerciante.
Hoje, até mesmo o Whatsapp business oferece a possibilidade
de criar catdlogos”, explica Fred

E quem j& sacou a eficiéncia dos tabloides em versao digital foram
justamente os supermercados, pioneiros da antiga versdo impressa.
Com mais recursos, o setor, ha muito, ja utiliza a ferramenta, que oferece I [
lista de compras, localizacdo de estabelecimentos, promocdes, lista de '
desejos, leitura por cédigo de barras, e-mail e busca rapida de precos. | |
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A tecnologia também passa a ser uma aliada das empresas n&o
sO para guiar o consumidor ao longo do processo de aquisicao de
gualguer bem de consumo, mas também para gerar uma economia
significativa na ordem de 50% do que seria com o meio tradicional
em papel, sem contar os compromissos com a sustentabilidade.

E o caso da rede italiana Pam, que otimizou o mix impresso
+ digital e registrou uma economia de 50%. Ainda tem a Myer,
rede australiana supermercadista que, por conta do COVID-19,
deixou fazer encartes impressos e passou a usar a tecnologia
da empresa ShopFully para comunicar suas ofertas.

Sao inUmeras as empresas gue oferecem a producdo desses ca-
talagos. A internet possui varios anuncios e € possivel, até mesmo,
fazer uma plataforma de graca. Mas sdo poucos os que trazem, de
fato, uma ferramenta que atenda as necessidades do consumidor.

“Os catdlogos sdo importantes para quem ja é digitalizado,
mas eles ndo podem se limitar a uma lista de produtos”, diz Fred
Rocha. “Tudo o que anuncia apenas preco e produto estd em
baixa. Hoje, se ndo atrelarmos um servico para o cliente a venda

—

—

Vantagens dos Catalogos digitais

nao vai funcionar”, explica. “O im-
portante € que os tabloides digitais
tenham interatividade real com o
consumidor, que expligue o que os
produtos podem fazer por ele”.

A plataforma dos grandes su-
permercados informa os produtos
disponiveis nos estabelecimentos
em tempo real, indicando em quais
locais proximos ao consumidor o
produto de interesse pode ser en-
contrado, ajudando a evitar circu-
lacdo desnecessaria de pessoas.

No Brasil, redes como Makro,
também apostam no formato que
tende a fortalecer ainda mais a
sua interacao com o0s consumi-
dores. Além disso, em funcdo do
cenario da pandemia, muitos con-
sumidores estao com receio de
pegar 0os materiais impressos por
conta do risco de contaminagéao.
Nesse sentido, o encarte digital se
mostra como alternativa para que
o varejista mantenha as suas ofer-
tas em evidéncia e o fluxo ativo de
clientes nas lojas e e-commerces.

Segundo a ShopFully, a utili-
zacdo desse tipo de ferramenta
€ quase que natural, uma vez que
82% dos consumidores pesqui-
sam produtos na web, comparam
precos e depois concretizam a
compra na loja ou e-commerce.

Fred diz que os tabloides s&o sé
uma parte do processo de venda, e
que se ele ndo servir o cliente em
sua totalidade a propaganda aca-
ba fracassando. “O mais importante
para o consumidor é saber se, quan-
do a compra for efetivada, ele tera
a garantia de que os produtos che-
gardo em tempo habil e com as ca-
racteristicas prometidas. Essa € uma
regra universal e vale tanto para o
papel quanto na tela do celular”. I
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AFINAL, O QUEE MINDSET E
COMO IMPLEMENTA-LO NA
EMPRESA

Os negocios vao precisar de inovacao e criatividade e
essas caracteristicas nao nascem do nada, & preciso uma
nova mentalidade na organizacao

pandemia do novo coronavirus despertou em todos os segmentos do

comercio e servico a necessidade de embarcarem no mundo digital.

Para alguns, essa foi a salvacao da lavoura. Mas que fique claro que a
digitalizacdo é sé primeiro passo para se adequar ao mundo poés-Covid-19.
Seria muito simples se a solucao para as grandes incertezas do mercado
estivesse apenas em um site ou canal de Instagram.

“As empresas que desejam ter sucesso em seus setores e Nos ecossis-
temas emergentes devem aprender a desenvolver uma “Vantagem Digi-
tal”, explica Luis Lob&o, especialista em educacdo corporativa. Para ele,
as empresas terdo que abandonar a “gambiarra digital”. “Ou é digital ou
nao &”, opina.

O gque Lobé&o que dizer € que ha muito mais a fazer que simplesmente

investir em tecnologia. E preciso inovacao e criatividade. E essas caracte- g
risticas ndo nascem do nada. Para que elas sejam implementadas, o lider —
da empresa precisa organizar uma verdadeira mudanca de mentalidade

na organizacdo. Essa quebra de paradigma é conhecida como mindset

I
de Inovacao. \
O termo ja foi usado aqui no boletim diversas vezes. Estda em A

artigos, matérias e dicas de negodcio que sempre apontam
para a maximizacao de resultados. Sabemos, no entanto,
gue o conceito pode passar em branco. Entédo, pedi-

Mos ajuda para a especialista em Gestdo Empresa-

rial e Marketing, Gerogia Roncon, para nos apontar o

que de fato é o mindset, como ele funciona e como o
empresario pode implementar um modelo de pensa-

mento inovador na sua empresa. Confiral

O QUE E MINDSET DE INOVAGCAO?

O mindset de inovacdo conjuga uma série de acodes e
esforcos direcionados para que as organizacdes estejam ali-
nhadas a inovacdo. Dentre esses esforcos, podemos citar o incenti-
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VO a colaboracao interna e externa, o investimento em tecnologia e pes-
soal qualificados, a valorizacdo e implementacdo de ideias e processos
inovadores.

Empresas podem adotar o mindset de inovagcdo ou ja nascer com esse
DNA. Um exemplo do segundo é o Nubank, que ja surgiu voltado para a ino-
vacdo e com uma estratégia empresarial especifica. Ja a Apple, por exemplo,
absorveu os ideais de inovacao dos seus lideres, Steve Jobs e Steve Woz-
niak, que transferiram sua mentalidade para o resto da empresa.

COMO DESENVOLVER O MINDSET DE INOVACAO?

Essa é a pergunta gue nao quer calar. Mas sim, vocé pode desenvolver
um mindset inovador, mesmo gue ainda ndo possua uma empresa, ideia ou
negocio. E se tiver, eles ndo precisam ter ambicdes semelhantes ao Nubank,
por exemplo.

Mas, para implementar um mindset de inovacdo, vocé precisa compreen-
der que ela é produto dos questionamentos sobre o modo como realizamos
as coisas. Entdo, se vocé ou as pessoas da sua empresa ndo tém espaco para
guestionar, € melhor pensar em remover essas barreiras.

Outra coisa importante é saber que processos inovadores nem sempre
estao ligados a disrupcdo digital. Vocé pode inovar em processos ou na
percepcao que seus clientes terdo dos seus produtos e servicos. As tecnolo-
gias servem para dinamizar o processo inovador ou dar um novo significado
aquilo que se deseja implementar.

Assim, para o desenvolvimento do mindset inovador em peguenas e mé-
dias empresas, vocé precisara realizar um modelo de transicao e isso pode
ser feito por meio de uma estratégia de inovacao.

DESENVOLVA A ESTRATEGIA DE INOVACAO
Uma estratégia de inovacdo € um processo pelo qual a empresa toma
para si o estimulo ao desenvolvimento de ideias e processos disruptivos. Tal
medida serve para evitar as seguintes situacodes:
1 - Desconhecimento da direcdo sobre como um processo de
inovacao se desenvolve;
2- Falta de didlogo entre funcionarios com potencial inovador;
3 - Setores que inovam focados na solucao de problemas me-
ramente técnicos, ndo alinhados com as estratégias da empresa.
Assim, o desenvolvimento da estratégia de inovacao vai re-
direcionar o rumo a uma peguena, média ou grande empresa.
Mas para isso € necessaria a criacao de um comité especial.

MONTE UM COMITE DE INOVACAO

Um comité de inovacdo costuma ser composto por um grupo
de profissionais cuidadosamente selecionado. O objetivo deles
é o de disseminar a cultura inovadora dentro da empresa. E to-
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talmente valido que os membros desse comité pertencam a diferentes
setores e hierarquias. A diversidade deve ser mantida. Nado ha como
questionar modelos sem ser heterogéneo.

Os principais objetivos dessa nova liga de profissional sera o foco
na ideacdo de novas solucdes para os principais problemas e desafios
da empresa, bem como na implementacao para que a empresa colha
resultados reais.

Além de acertos, a tolerancia a erros deve ser esperada e cultivada
desde que hajam resultados e fluxo de caixa para cobrir a estruturacdo
das ideias e projetos.

INCENTIVE A COLABORACAO

Feito o comité, agora é hora da acdo. Ter pessoas com crencas, Vi-
sdes, hierarquias e percepcdes diferentes trabalhando juntas ndo é uma
tarefa facil. Algumas desejarao impor suas visdes para outras — normal-
mente as de hierarguia menor. Mas essas ultimas precisam entender que
a empresa lhes oferece liberdade para propor ideias e de que elas ndo
serdo demitidas por oferecer feedback.

A realizacdo de encontros presenciais ou dinamicas de grupo podem
fazer a diferenca. A organizacao deve fazer um registro das atividades e
de seus resultados iniciais, parciais e finais para que se possa monitorar
O processo e o progresso de aprendizagem dos membros da equipe.

INVISTA EM TECNOLOGIA

Em um mundo competitivo e conectado, o investimento em tecno-
logia ndo é so desejado, mas esperado. Ele ndo necessariamente preci-
sa ser percebido em bens tangiveis, mas também pode acontecer por
meio de processos. Os avancos nessa area podem ser na comunicacao
(chats, videoconferéncia, sinalizacdo) e software (de CRM, aplicativo de
gestdo, etc), por exemplo.

APOSTE EM PESSOAS QUALIFICADAS

Se o investimento em tecnologia serve como catalisador para a im-
plementacao de ideias, o investimento em pessoal qualificado € a chave
para que isso aconteca da melhor forma possivel. Pessoas qualificadas
sd0, em sua Mmaioria, mais orientadas a processos de sucesso que 0s Ndo
qualificados. Assim, a atencdo a contratacdo de pessoal é fundamental.
E acredite: nem sempre um curriculo muito recheado ¢é indicativo de
que a pessoa é capaz. Entéo, figue atento ao famoso CHA: caracteristi-
cas, habilidades e atitudes de seus futuros candidatos.

Modelos de recrutamento modernos recomendam gque profissionais
contem com experiéncias externas (viagens, hobbies, etc) para alavan-
car suas caracteristicas laborais.
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As empresas
gue desejam
ter sucesso
em seus
setores e nos
ecossistemas
emergentes
devem
aprender a
desenvolver
uma “Vantagem
Digital”,

Luis Lobao,
especialista
em educacao
corporativa
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DIRETORIA DA CNDL SE REUNE POR

VIDEOCONFERENCIA

O presidente da CNDL, José César da Costa,
conduziu, no ultimo dia 29, o encontro com os
diretores da entidade para discutir as principais
medidas internas adotadas para o enfrentamen-
to a crise causada pela COVID-19.

A reunido foi realizada a distancia com o uso
da tecnologia disponibilizada pela CNDL, pela
qual os participantes puderam interagir e votar a
distancia. A medida foi tomada devido a pande-
mia do novo Coronavirus.

No encontro, o coordenador da CDL Jovem
DF, Raphael Paganini, apresentou as acdes do Dia
Livre de Impostos, que acontecerd no proximo
dia 04 de junho, e a profissional de Relacdes Ins-
titucionais e Governamentais da CNDL, Karoline
Lima, explicou as acdes e resultados dos projetos
em andamento de interesse do setor.

Além disso, houve a apresentacdo da presta-
cdo de contas da entidade por parte do diretor fi-
nanceiro da CNDL, Silvio Anténio Vasconcelos. B

CDL DE ALTA FLORESTA (MT) COMEMORA
37 ANOS DE FUNDACAO

A CDL de Alta Floresta completou, no dia 20 de maio, 37 anos de fundacdo. A entidade, criada em 1983, teve
como primeiro presidente Aparecido Elias Ferreira (in memaria). Desde a primeira diretoria até a atual, com a
presidente Elsa Maria Lopes, a CDL Alta Floresta contribui continuamente na luta contra a informalidade, as altas
cargas tributarias do governo estadual e com o debate sobre acdes na area de seguranca publica municipal.

A CDL também tem atuado em campanhas de recuperacdo de credito e fomento de vendas, cursos
de qualificacdo profissional e no desenvolvimento de novos segmentos produtivos, além de participar
de debates como o do zoneamento socioecondmico da regido.

O presidente da Federacdo das CDLs de Mato Grosso, Ozair Bezerra, parabenizou entidade. “A CDL
foi fundada numa época onde o comércio ainda Ndo possuia a pujanca gue tem hoje. Gragcas a um grupo
de empresarios que hoje os lojistas e o proprio comércio construiu uma instituicdo soélida, com credibi-
lidade e representatividade”, disse Bezerra.

REVISTA VAREJO S.A. | JUNHO 2020



CDL UBERABA (MG) OFERECE
SUPORTE EMOCIONAL AQOS
ASSOCIADOS

Preocupada com as tensdes causadas pela pandemia do novo coronavirus, a

CDL Uberaba passou a oferecer suporte em saude emocional gratuito para seus

associados. “Em meio a esta pandemia estamos atravessando, cada dia mais nos
deparamos com situacdes inusitadas, futuro incerto, isolamentos, distanciamentos so-
ciais, impossibilidades de trabalhar e alteracdes significativas de rotina”, explica a conselheira fiscal e
psicologa da entidade, Vania Magalh&es.

Foi a prépria Vania quem propds, em reunido de diretoria, o programa dar apoio psicoldégico aos
associados da CDL através de ferramentas como Skype, whatsapp ou mesmo telefone. A Proposta teve
aprovacao unanime da diretoria. “Nao se trata de terapia, mas sim de uma escuta, um apoio para que a
pessoa diminua sua soliddo, tentar ajeitar os pensamentos”, explica. “Queremos fornecer solidariedade
e apoio para quem estiver precisando, e, se houver necessidade, fazer os encaminhamentos necessa-
rios”, explica a especialista.

Segundo Vania, com a crise sanitaria que afeta em cheio as micro e peguenas empresas, ja € possi-
vel identificar comportamentos alterados, pessoas ansiosas, irritadas, estressadas, medo da morte, da
doenca e além do mais, o medo de perder a principal fonte de renda.

“Nesse momento, nds psicologos, estamos observando um uso exacerbado de medicacdes muitas
vezes, sem prescricdes médicas, inclusive tarja preta, e que causam dependéncias. A CDL esta preocu-
pada com seus associados e através deste programa visa amenizar esse cenario de sofrimento, oferen-
do mais este suporte a eles”. 1@

CDL SAPIRANGA (RS) COMEMORA
SEUS 48 ANOS

A Camara de Dirigentes Lojistas (CDL) de Sapiranga comemorou em maio seus 48 anos de atuacdo em defe-
sa do interesse de seus associados. A entidade atua desde 1972 promovendo a unido entre a classe lojista da
cidade. S&o guase setecentas empresas que acreditam no trabalho da CDL para fazer parte do seu negdcio.

Segundo a presidente da entidade, Clarice Strassburger, a Camara de Sapiranga é reconhecida pela
comunidade pela atuacdo e representatividade, bem como pela valorizacdo e respeito a moralidade,
a ética e a transparéncia, valores marcantes em todas as diretorias que passaram pela entidade. “O
respeito de nossa Camara de Diretores Lojistas foi conquistado porgue a entidade conta com o seu
associado, que sempre acreditou e apoiou o trabalho da CDL”, disse Strassburger.

A presidente lembrou que o aniversario estd sendo lembrado em uma situacao inédita para o co-
meércio. “Neste ano, o aniversario da CDL é comemorado de forma totalmente diferente dos demais,
devido ao enfrentamento da pandemia que assola o0 mundo. E o momento em que a unido de todos os
associados para vencer uma crise nunca foi tdo importante”, diz.

Clarice Strassburger também lembrou das conquistas recentes da Camara, como o projeto, ja em an-
damento, de uma sede prépria nova, os 10 convénios vigentes a disposicdo do associado e a plataforma
de cursos totalmente gratuita. I
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NUMERQOS DO
SISTEMA
CNDL

A UNIAO ENTRE AS
ENTIDADES E O QUE
PROMOVE A FORCA

DO SISTEMA CNDL,

GARANTINDO
RESULTADOS
EXPRESSIVOS:
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Presenca nas 180 milhﬁes

27 unidades federativas de cadastros de pessoas fisicas

26 milhdes

de cadastros de pessoas juridicas

2 mil entidades

(CDLs e Associacdes Comerciais)

[ ] ~
50 milhoes

de consultas por més

900/0 Funcionamento7 dias

dos associados sao PMEs por semana,z4h por dia

[ ] ~
1 milhao

de pontos de venda
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Sistema CNDL
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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

OS5 | 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 | Ivan 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

SPC BRASIL LANCA PRODUTO QUE
PERMITE AVALIAR POTENCIAL DE
COMPRA E DEFINIR CAPACIDADE DE
PAGAMENTO DE CLIENTES

Com nova modelagem, o novo insumo Renda Presumida oferece uma
base ainda mais rica e completa para empresario utilizar em suas

analises de crédito

ecentemente, o SPC Brasil relancou um produto que tem como objetivo apoiar o empresario Nno Mo-
mento da andlise de crédito, tornando-a muito mais precisa: a nova Renda Presumida.
- O produto, que j& estava disponivel nas consultas SPC como insumo opcional, mostrava uma pro-

vavel renda através das varidveis CPF e CEP. Agora, totalmente remodelado e com novo layout, traz novas

variaveis que tornam a consulta mais certeira, entregando um resultado com mais exceléncia.

MUDANCAS OFERECEM MAIS PRECISAO NA
ANALISE DE CREDITO

Ao utilizar a Renda Presumida, o empresario con-
segue identificar a provavel renda de um cliente e
definir sua capacidade de pagamento através de
uma nova modelagem, que vai além do CPF e do
CEP. Assim, as informacdes dos consumidores sao
recalculadas com técnicas inovadoras, disponibili-
zando uma base mais rica e completa no momento
da consulta.

Além da consulta mais completa, que apoia o
empresario na hora de decidir se concede ou nao
o crédito, definir limites de crédito ou ajusta-los fica
muito mais facil, quando se consegue identificar a
renda presumida do cliente. Ao utilizar essa solucéao,
ainda é possivel evitar a fraude fazendo a validacdo
da renda informada e obter apoio para identificar
com mais facilidade a renda de autdbnomos e profis-
sionais liberais.

Tornando-se mais proxima da realidade da popu-
lacdo brasileira, a Renda Presumida pode fazer toda
a diferenca para o empresario na hora das negocia-
coes, especialmente em momentos de crise quando
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guanto mais vocé conhece o cliente, mais facil se tor-
na evitar a inadimpléncia.

Para ter acesso a essa solucao, é preciso se asso-
ciar ao Sistema CNDL por meio de alguma Entidade,
como CDLs (Camara de Dirigentes Lojistas) ou de-
mais representacdes locais. Para associar-se, basta
acessar o site do SPC Brasil: www.spcbrasil.org.br/
associados/seja-um-associado. E possivel também
adquirir o produto via loja on-line do SPC Brasil: loja.

spcbrasil.org.br. B
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Ja imaginou poder avaliar o potencial de compra de seus clientes
e definir sua capacidade de pagamento com muito mais precisdao?

CHEGOU A NOVA

Com nova modelagem e novo layout, o novo insumo Renda Presumida
oferece mais precisdo na hora da consulta e da analise de crédito,
disponibilizando informacdes mais completas e novas varidveis.

Confira os beneficios!

" fo O e

Valide a renda Identifique a renda Avalie o potencial Defina a capacidade
informada de auténomos e de compra de de pagamento
pelo cliente profissionais liberais um consumidor de um cliente

Disponivel nas consultas SPC.
Contrate agora essa solucao na sua Entidade!

Sistema CNDL

Pcnor Prcor Pco. P

DL LsFC
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