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EMPREENDER EM TEMPOS DE CRISE...

=== Mpreender pode ser a
| realizagéio de um sonho,
ou uma conquista pes-
el 500, E ainda, para mui
tos, pode significar ficar distan-
te de um cendrio de crise. Por
isso, muitos negocios se ini-
ciam diante de adversidades,
como por exemplo, perda de
emprego ou a diminuigdo de
renda causados por um cendrio
econdmico desfavoravel.
Empreender é, e continua
sendo, um dom do brasileiro, o
que faz com que o nimero de
negécios préprios formais e in-
formais crescam a cada dia.

Sendo o surgimento de novos
negocios saudavel para a eco-
nomia, mesmo 0s negocios in-
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formais tem papel importante no
crescimento de renda das familias.
Grande parte dos novos negdcios
surgem de maneira informal, pelos
mais variados motivos, gue vao
desde a alta carga tributaria até o
alto grau de burocracia existente
no Brasil para que se constitua
uma empresa.

No ano de 2014, de acordo com
o Serasa Experian, foram criadas
1.865.183 novas empresas no Bra-
sil, mais de 5.100 novas empresas
por dia. Sendo que essa pesquisa
apenas aponta o nlimero de em-
presas que surgem e ndo leva em
conta as que permanecem vivas
apés os primeiros anos de vida. Es-
tima-se gue mais de 80% dessas
novas empresas fecham nos pri-

meiros anos. Outra pesquisa do
SEBRAE, que aponta o sucesso e 0
fracasso das empresas nos primei-
ros 5 anos de vida, diz que, os ne-
géciosque fecham suas portasnos
primeiros anos foram em sua gran-
de maioria mal administrados: 39%
ndo sabiam qual era o capital de gi-
ro necessario para abrir o negécio;
61% n&o procuraram ajuda de pes-
soas ou instituicdes para a abertu-
ra; 50% nao determinaram o valor
do lucro pretendido; 42% nao cal-
cularam o nivel de vendas para co-
brircustose gerarolucro pretendi-
do. Informagbes imprescindiveis
para alguém que quer empreen-
der.

Entdo, neste cenario o melhor é
ndo arriscar?

Néo, pois mesmo em um cena-
rio de crise as oportunidades para
empreender ainda existem e po-
demficaraté mais atraentes desde
que exista planejamento para abrir
© novo negdcio. Para isso, dois
passos sdo importantes parague o
negdcio possa prosperar mesmo
num cenario adverso. O primeiro
passo para ter sucesso em um ne-
gécio préprio é qualificar-se, poiso
negdcio tera o modelo mental do
dono. Se abrir uma loja de doce por
fazer os mais fantdsticos doces,

o dono também sera responsa-
vel por calcular o breakeven, a
margem de contribuigfo, a reposi-
¢3o de estoques e ainda pagar o
aluguel no final do més. O ideal &
procurar uma instituicéo séria co-

mo por exemplo, o SEBRAE e bus-
carcapacitar-se nas dreas de nego-
cios, como administragéo, contabi-
lidade, finangas e gestéo estratégi-
ca, através de cursos rapidos ou in-
formagdes que possam ser lteis
nesse inicio.

Num cenario de crise apenas os
mais qualificados tendem a perma-
necer, enquanto que os menos qua-
lificados sdo facilmente levados
pela crise. No infcio do negdcio, o
dono € praticamente a totalidade
do capital intelectual do negdcio. O
cendrio de crise, escassez de re-
cursos, crédito caro e economia
desacelerando vao exigir uma ca-
pacidade acima da média para que
o negdcio cresca (enquanto muitos
diminuem).

Qutro fator importante para o
sucesso do negécio € qualidade.
Nacrise, o recurso é ainda mais es-

casso, 0 consumidor vai procu-
rar gastar poucc e consumir
comqualidade. O produto deve-
ra ser bom o suficiente para
competircom tantos outros que
jé est@o no mercado e ainda as-
simter umdiferencial que possi-
bilite o crescimento da empre-
sa.Ele tera de ser melhor do que
0 que ja existe no mercado, e
chegar ao cliente dentro daquilo
que ele imaginou ou, se possf-
vel, superando suas expectati-
vas. Dessaforma, o produto difi-
cilmente caird na lista de supér-
fluos.

O segredo é estar qualifica-
do e preparado para superar a
crise, pois quem conseguir isso
nesse memento, quando chegar
o momento mais calmo, estara
muito mais forte para competir
num mercado mais atrativo.

Mesmo com o contF

nuo crescimento do

volume de internau-

tas no Brasil, que so-
mam 119 milhdes de pessoas,
as transacgdes no comércio ele-
trénico deverdo cair neste ano.
Estudos apontam uma retragdo
pela primeira vezem 12 anos, o
qual deve registrarem 2016 um
volume de R$ 62,4 bilhdes, ob-
servando uma queda de 2,35%
em relagdo ao ano passado
Com isso, abre-se espaco para
0s empreendedores da era va-
rejista digital criarem estraté-
gias a fim de encantar o novo
comprador, cada vez mais co-
nectado e ciente do seu poder
de compra.

Diferente do comércio fisico,
asvendas nainternet temavan-
tagem das empresas materiali-
zarem com mais facilidade e di-
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O VAREJO ONLINE E ALGUNS DE SEUS
IMPERATIVOS ESTRATEGICOS
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namismo solucdes e tdticas que vi-
sam o encantamento a longo prazo
do e-consumidor, o que muitas ve-
zesreverte emvendas. A transacgio
eletrénica tem uma seara de infor-
macgdes em acdes corriqueiras de
uma operacéo online a seu favor.
Seja uma pesquisa web de marke-
ting focada em determinado produ-
to, naformade pagamento ou no e-
commerce de nicho, o e-commer-
ce é total beneficidrio destas infor-
macdes, pois a partir dessa acéo é
possivel gerar oportunidades, as-
sim como entender quais sdo os
desafios diante da crise, além de
ter a capacidade de remodelar a
sua postura perante o publico alvo.

Esta situagdo abre precedentes
da loja virtual oferecer ummodelo de
compra mais personalizado e analiti-
co, ajustado de acordo com a neces-
sidade ou vontade do usudrio. Bingo!
Ponto parao comércio varejista onli-

ne.

No Brasil, temos estas consta-
tacbes, mas a realidade na prética
é outra. A taxa de penetracdo do
varejo digital ndo chega a roubar o
montante do varejo tradicional.
Historicamente, as transagbes ele-
trénicas representam 5% do varejo
tradicional hd 15 anos. As vanta-
gens citadas acima néo tiram a de-
pendéncia do mercado virtual para
o fisico. O préprio cenatio brasilei-
ro revelaque amaioria daslojas vir-
tuais daqui € oriunda do comércio
olho no olho, salvo as raras exce-
cOesda Netshoeseda Dafiti,que ja
nasceramcom cerne digital.

Diante deste cenario pouco in-
dependente do mercado virtual de
compra, a pergunta é: mas entao
como encontrar o ponto de equili-
brio entre o fisico e o digital?

Pensando nisso, 3 dos importan-
tes axiomas que condicionam o me-

lhor do desempenho do varejista
neste ambiente de forte crise econd-
mica tém se sobressaido ultimamen-
te, quando se trata da relagéo fisi-
co/digital:

1. Arquitetura corporativa deve
terfoconocliente

Tecnologias como o CRM, Bl e Ana-
lytics v&m pagando o preco da ar-
quitetura corporativa das empre-
sas ndo serem orientadas ao Clien-
te no Brasll. De nada adianta mudar
de dentro para fora, se ndo se co-
nhece o "fora". Conhecer o consu-
micior é abase de tudo. Porisso, pa-
ra que a gestdo da empresa possa
tirar proveito das plataformas digi-
tais, é necessario partir do pressu-
posto de que a expetiéncia do con-
sumidor final é o foco principal de
qualquer iniciativa ou implementa-
¢ao. Isso quer dizer integrar ao co-
mércio eletrdnico um conjunto de

servigos, conteldos, comunica-
¢Bes, canais e novas tecnologias
relevantes, a fim de que o relacio-
namento proximo, além da simples
transagéo, se torne o foco da em-
presa.

2. Buscaon-line pode gerar mais
vendas offline

Primeiramente é preciso saber as
motivagées e o perfil do consumi-
dor para quem se pretende vender,
Trata-se de um processo de inteli-
géncia que envolve, dentre outra,
questdes como geolocalizacéo,
analytics e user experience, além
de inteligéncias etimoldgicas e
contextuais. Nestaequacéo, entre-
tanto, ainteligénciade contexto éa
mais fraca, ja que significa a com-
preenséo de que 0s pardmetros uti-
lizados para determinada busca
ndo sdo estanques, ou seja, exis-
tem em funcéc de uma finalidade
lnicaeclara.

3. Digital aceleraofisico

O marketing digital aumenta sensi-
velmente a capacidade de fazer
vendas nomundo fisico, masareci-
proca, no Brasil, ndo tem sido ver-

dadeira, como no Jap&o, nos pai-
ses Nérdicos e nos Estados Uni-
dos, dentre outros. Enguanto
nesses outros paises o mundo fi-
sico ajuda a acelerar as vendas
no mundo digital, como o0s
quiosques que permitem fazer e
fechar a compra virtual in loco
em shopping centers, aqui no
Brasil ainda se exige somente
que o digital acelere ofisico. Va-
le realgar, contudo, que nao é de
hoje que o varejo fisico se bene-
ficia do digital. E isso, em um
mundo cross-canal e multiplata-
forma (incluindo ai obviamente
as mobile, social & convergen-
tes, mas ndo somente) é funda-
mental para o sucesso da mar-
ca, independente de seu am-
biente principalde transagio (se
fisico, digital ou ambos).

Tendo essas trés premissas,
dentre tantas outras, na cabega
e as executando da maneira
mais aderente ao seu escopo de
atuacéo, a balanca do equilibrio
entre fisico e digital tem tudo pa-
ra pender para o lado virtual,
mesmo que seja de médio a lon-
go prazo.
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TEMOS UMA VAGA
NO SETOR DE
VENDAS, GOSTA
DE VIAJAR?

SIM,
ADORO
VIATAR?
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NINGUEM GOSTA
DE VTAGENS DE NEGOCIOS,
OU VOCE E UM IDIOTA, OU NUNCA
FEZ UMA VIAGEM DE NEGOCIOS
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COMO OUSAR
ME ACUSAR DE
NUNCA TER VIAJADO?
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“A economia
brasileira tem
fundamentos
robustos para
enfrentar
movimentos
decorrentes
desse processo”

NOTA DO BANCO CENTRAL
SOBRE O PLEBISCITO
BRITANICO.
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‘REINO DESUNIDO’ 51,9%
dos britanicos votaram pela
saida do Reino Unido da Unido
Europeia, contra 48,1%.
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CIRURGIA FINANCIADA H
Pensando em fazer sua

cirurgia Pldastica ou Baridtrica?

sua cirurgia em ate
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O SIM realiza o seu sonho!
Nao perca tempo, faga hoje mesmo a sua adesao!
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