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O mundo nao sera mais o mesmo. O mundo dos negoécios
muito menos. Todos 0os segmentos empresariais estao
sendo impactados e mesmo aqueles que estdao se
destacando estao se adaptando rapidamente para nao
deixarem oportunidades para tras.

€ o0 seu negocio?
Vocé ja promoveu
mudancas para
manté-lo em operacdo e,
principalmente, perene?

Talvez voceé tenha que
reinventar sua empresa
para a nova realidade.

Se vocé nao sabe por onde comecgar, conheca
recomendacdes do Sebrae para vocé refletir e,
principalmente, colocar em pratica. Vamos 13?



PROMOVA ADAPTACOES
NO SEU NEGOCIO

A primeira acao é identificar se, mesmo com todos os acontecimentos decorrentes
da Covid-19, sua empresa ainda tem condig¢des e autorizagao para funcionar.

Reflita: quais sdo as mudancas que vocé deve promover em sua empresa para
gue ela atenda aos requisitos legais, seja relevante ao consumidor e, ainda por
cima, financeiramente viavel?

De nada vale investir seu esforco e seu dinheiro tentando vender produtos ou
servicos que se tornaram obsoletos ou desnecessarios. Talvez seja importante
redefinir seu portfélio. Com a divulgacéo de protocolos de retomada, € certo que
algum tipo de mudanca sera necessario, por exemplo:

Adaptacdes nas caracteristicas técnicas dos seus produtos/servicos;

Novas formas de entrega-los;

Reforco nas praticas de higienizacao;

Novo tipo de layout;

Ajuste na forma de apresentar (embalagens, protecdes etc);

e Atendimento a distancia.

Nesse passo é imprescindivel fazer as contas e checar se, mesmo com a adocgao
de todos os ajustes, sera que o negodcio tera condicdes financeiras de se sustentar?
Havera demanda de consumo do seu portfolio? Mesmo que a resposta seja “sim”
para todas perguntas, ainda € necessario conhecer o nhovo comportamento e o
poder aquisitivo do consumidor.



SEU CONSUMIDOR SE
COMPORTA DA MESMA FORMA
QUE ANTES? APOSTO QUE NAO

Todos Nnés mudamos e nossos clientes também. Mesmo que o dia a dia va se
tornando cada vez mais comum de novo, algumas mudancas vieram para ficar.
Espera-se que a economia global entre em recessao, incluindo a brasileira. Os dados
ja apontam para aumento do desemprego e maior endividamento das familias e
das empresas. Por isso, mesmo que seu publico-alvo ndo tenha sido tao atingido, é
bastante provavel que ele, ainda assim, seja influenciado por uma nova maneira de
viver e consumir. Alguns novos comportamentos que merecem sua atencao:

e As compras passam a ser mais racionais € menos emocionais.
Com o receio de perder sua renda, mesmo aqueles que estao
na ativa tendem a realizar compras mais seguras e necessarias.
Isso ndao quer dizer que, em situacoes especiais, ndo possa haver
compras consideradas “nao essenciais”. Ha estudos que apontam
sobre o “consumo de vingang¢a”, quando as pessoas sentem que
merecem uma recompensa por terem se privado ou se esforgcado
severamente ao longo do tempo. Este tipo de consumo tende a
ser mais emocional e com tiquete médio maior.

» As necessidades e prioridades podem ter sido afetadas, assim como
suas preferéncias por marcas. Isto ¢, mesmo que sua marca tenha
uma grande reputacao, talvez ela tenha que reconquistar a atencao
do seu cliente, porque ele esta mais preocupado com seguranc¢a do
que nunca. Mas nao confunda seguran¢ca com economia, pois nem
sempre o mais barato é tido como “certo”. O que os consumidores
nao querem é se arrepender de compras mal feitas mesmo que
tenham que pagar um pouco mais caro por isso.



o Parte das pessoas pode ter mais tempo livre, mas ele nao esta
disponivel para ser usufruido como antes. Isso porque agora os
habitos tendem a ser diferentes, especialmente, devido as novas
preocupacoes para evitar espacos confinados ou até mesmo
situacoes que possam colocar pessoas em risco de infeccao.

e O consumidor passa muito mais tempo pesquisando,
principalmente, pela internet. Nao é de hoje que o cliente esta
mais exigente e atento a relacao custo x beneficio. Isso significa
gue seu negécio tem de ajuda-lo a conhecer melhor sua proposta.
Fotos, videos, descricoes caprichadas, depoimentos, garantias,
politica de trocas e devolucgdes, entre outros, podem
ser especialmente uUteis para dar seguranca a eles.

e Consumidores se acostumaram a mesclar compras entre
ambiente on e offline, dando preferéncia para comprar em
empresas conhecidas quando é necessario fazé-lo a distancia.
Para ampliar sua sensacao de seguranc¢a, quando da compra
presencial, parte dos consumidores optou por comprar apenas
nas lojas que ja conhecia anteriormente.

» As desisténcias de compras a distancia estdao sendo motivadas,
principalmente, por conta do valor do frete e pelo grande tempo
para receber a encomenda. Além disso, ha ainda desconfianca em
relacao a possiveis fraudes ou marcas que parecem ser suspeitas,
além da inexisténcia clara de politica de trocas e devolucdes.

Levar em conta todos esses fatores e organizar seu negdécio para atender as
expectativas desse “novo” consumidor é primordial.




PASS OF5

SE O CONSUMIDOR ESTA
DIFERENTE, POR QUE

VOCE CONTINUA SE
COMPORTANDO DA MESMA
FORMA? INVESTIR EM VOCE
PODE AJUDAR SUA EMPRESA

E tido como certo que boa parte do resultado de um negdcio estd ligada ao
comportamento, competéncias e atitudes dos seus lideres. Eles sao os olhos e o
cérebro de uma empresa, principalmente, de uma de micro ou pequeno porte.

Estudos realizados ha décadas apontam o conjunto de habilidades que os
empreendedores de sucesso possuem em comum e o que os diferencia dos
demais. Pergunte-se: vocé se conhece suficientemente bem? Sabe quais sao seus
pontos fortes e fracos?
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COMPORTAMENTO
AVALIADO

AUTO AVALIACAO RESPOSTA

Busca de oportunidades e iniciativa  Busco constantemente oportunidades antes mesmo que elas sejam aparentes. (1) (2) (3)

Persisténcia Mesmo diante de obstaculos néo desisto facilmente para alcancar os objetivos. (1) (2) (3)
Correr riscos calculados Antes de tomar decisdes avalio todas as alternativas para correr menos riscos. (1) (2) (3)
Exigéncia de qualidade e eficiéncia  Busco melhorias constantes para superar as expectativas dos meus clientes. (1) (2) (3)
Comprometimento Reconhego minha responsabilidade por eventuais falhas e prejuizos. (1) (2) (3)
Busca de informagées Busco toda informagao disponivel no mercado para usar em meu negdcio. (1) (2) (3)
Estabelecimento de metas Sei de forma clara quais sdo as metas que pretendo atingir. (1) (2) (3)

Planejamento e

. . - Faco controles financeiros e utilizo esses dados como apoio para tomar decisdes.
monitoramento sistemdticos < ROIRIE (M (2) (3)

Persuasdo e rede de contatos Identifico pessoas influentes e as aciono sempre que preciso de apoio. (1) (2) (3)

Independéncia e autoconfianga Confio em minha capacidade de tomar decisdes e solucionar problemas diarios. (1) (2) (3)

Independéncia e Busca de oportunidades
autoconfianca e iniciativa
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PASS OX4:

TRABALHE SUAS EMOCOES
E MANTENHA-SE CENTRADO

O momento é preocupante e gera instabilidade emocional para todos nos,
especialmente, para os empreendedores. Essa instabilidade acaba afetando
a gestao dos negodcios, fazendo com que 0s empresarios Nao enxerguem
possibilidades, se sintam sem saida, paralisados.

E sabido que utilizar técnicas de inteligéncia emocional pode ajudar a passar de
forma equilibrada por tudo isso. Segundo dados de uma pesquisa divulgada pela
revista Vocé S/A, 87% das pessoas fracassam por falta de inteligéncia emocional.

Portanto, procure apoio para manter suas emogdes controladas, ainda que seja
uma tarefa bastante dificil. Se possivel, crie rotinas, envolva outras pessoas na gestao
do negdcio, comunique (e peca ainda mais apoio) a sua familia, pratique atividades
fisicas regulares, procure informacdes sobre técnicas respiratorias, meditativas,
entre outras de sua preferéncia. Quando dominamos nossas emocdes, podemos
enfrentar momentos de ddvidas e tomar decisdes com mais discernimento.



DEFINA SUA NOVA
ESTRATEGIA DE NEGOCIO

Vocé ja sabe qual € o novo comportamento que o seu potencial cliente esta
apresentando. Mas e o caminho gque ele esta fazendo para adquirir seu produto ou
servi¢co? Ele mudou sensivelmente? Em quais aspectos?

O fato € que a pandemia e o isolamento social estao nos obrigando a mudar o modelo
de negécio para um focado em oportunidades de mercado. Para isso, reflita:

» A sua proposicao de valor: o que vocé
oferece que é unico no mercado?

e Os clientes: para quem vocé vai vender?

» Suas atividades: qual o produto ou servico ofertado?
Precisa de adaptacoes?

» Suas parcerias estratégicas: que empresas
ajudarao a compor melhor essa oferta?

e Suas fontes de receita: como vocé cobra,
e quais sao os drivers de receita?

e Sua estrutura de custos: quais drivers sao geradores de custos?
e Os recursos: qual a infraestrutura, recursos ou servicos de base?

e Os canais de comunicagao e distribuicao:
como o produto chegara até o cliente?

e O relacionamento com o cliente:
como a empresa se comunicara com ele?



As respostas das perguntas anteriores podem ser melhor organizadas por meio do
guadro de modelagem de negocios desenvolvido por Alex Osterwalder:

PARCERIAS ATIVIDADES- PROPOSTA RELACIONAMENTO | SEGMENTOS
PRINCIPAIS CHAVE DE VALOR COM CLIENTES DE CLIENTES
RECURSOS CANAIS
PRINCIPAIS
ESTRUTURA FONTES DE RECEITA

DE CUSTO




NAO SEJA APENAS
MAIS UM NO MERCADO

Mais do que nunca, chegou a hora de demonstrar o motivo pelo qual sua empresa
€ a melhor opg¢ao. Com consumidores mais inseguros, indecisos e exigentes, vocé
certamente precisara deixar mais claro que sua solugao € uma opg¢ao que atende
as demandas dos consumidores e gera valor para ele.

Para isso é importante saber: o que, de fato, os meus consumidores valorizam?
Reflita:

* O que o seu negoécio oferece que realmente faz a diferenca?

« Como o seu produto/servico resolvera problemas
dos clientes ou melhorara suas situagoes?

e Quais serao os beneficios que vocé
vai proporcionar aos consumidores?

* O que torna seu negodcio unico em relacdao aos demais?



Outro ponto bastante relevante é: nao basta apenas ter uma boa ideia, € preciso
que ela seja aplicada, traga resultados e seja facilmente percebida como a melhor
em relacdao as demais opgdes. Nao existe formula de sucesso, mas algumas ideias
podem ajudar a pensar como se diferenciar dos concorrentes:

1. PRESTAR
SERVICOS ADICIONAIS:

e Garantias de performance

e Treinamentos

Revisoes programadas

Produtos/servicos complementares

Op¢oes para upgrade

Monitoramento presencial ou a distancia

2. DESTACAR SUA COMUNICACAO

e Amostras, brindes e simulagdes

Presenca digital (redes sociais, websites e aplicativos)

Comunicacdo visual atraente

Embalagens profissionais

Nome e logomarca visiveis

Design diferenciado

Opinido positiva de outros usuarios

Fotos e videos de apoio

Posicionamento em pontos de vendas




3. DISPONIBILIZAR
FUNCOES E ATRIBUTOS
QUE SEJAM:

e Surpreendentes

e Modernos

o Faceis de serem utilizados
o Eficientes e eficazes

e Confiaveis

4. OFERECER ATENDIMENTO
DIFERENCIADO

e Diversas formas de pagamento

o Atendimento de emergéncias

e Entrega rapida e em hordrios especiais
e Canais de relacionamentos eficientes
e Garantias (normal e estendida)

e Suporte ao cliente

« Politicas de trocas e devolugdes claras

o Atendimentos presenciais e remotos

E preciso reinventar seu negécio. Reflita e promova as mudancas necessdrias.

Vocé pode esperar que tudo volte a ser como era antes ou agir agora e criar
seu proprio futuro!
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