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EXIT

NOSSO compromisso na

Exit Comunicacao & Negoécios

é construir, renovar e transformar
marcas e negocios.

Nosso DNA é beta infinito, por 1sso
estamos sempre comprometidos
em entender as manifestacoes

e comportamentos das pessoas

e do mercado, com o Intuito de
identificar oportunidades de
impulsionar 0s negdcios.

Com este projeto queremos
ajudar empresarios e gestores de
qualguer segmento, Independente
do tamanho da empresa, a
repensarem suas estratégias.

No nosso estudo, identificamos que 0s
NovosS comportamentos causados pela
pandemia catalisaram 6 vetores que
transformarao 0s negocios e a forma
cOmMo 0s consumidores se relacionam
com as marcas a partir de agora.

Nas proximas paginas vocé encontrara
além da analise que fizemos do cenario,
quals as necessidades se tornaram
latentes, acelerando a velocidade das
alteragcdes no comportamento de
CONSUMO.

Vera também como esses vetores de

transformacao tem impactos distintos
nos diversos segmentos, enriquecidos
pela visao de futuro de empresarios

e especialistas que sao referéncia em

seus setores.

Boa leitura!

0

Samanta Tassotti Rosita Boeing
Diretora Executiva Diretora Executiva
e Relacionamento e Controller
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Todo o material fol conduzido pela

area de Estratégia da Exit Comunicacgao
e Negocios, com base na analise de
relatérios de mercado. Todas as
referéncias estao distribuidas pelo
documento para maior aprofundamento
dos pontos levantados.

Renor Sell Junior

Diretor de
Estratégia



EXIT

Contamos com a
contribuicao de
20 empresarios e

especialistas

de 12 segmentos
e areas que deram
a sua Vvisao sobre
esses Impactos.
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S U M AR I 0  CATALISADORES DA MUDANCA

e 6 VETORES DE TRANSFORMACAO
 CATEGORIAS

0 QUE ATIVAR AGORA?




Durante os Ultimos meses de
2020 o brasileiro passou por
Impactos em diversos ambitos:
do sanitario ao social,

do profissional ao financeiro.

Fonte: https://media.bain.com/elements-of-value/#

Dentro do cenario atual, as necessidades
dos consumidores tém sofrido alteracoes
drasticas, colocando em discussao quals
elementos deverao ser ativados para

MANTER A
RELEVANCIA
NESSE
PERIODO?

EXIT



Segundo pesquisa realizada pelo
Google neste ano, 7 em cada 10
brasileiros conectados a internet
tiveram a renda afetada no
periodo de margo e abril.

/0%

Dados da Opinion Box mostram

ainda que praticamente metade dos brasileiros perderam renda
da populacao teve um aumento d o d .

nos gastos mensais, com a pandaeimia de coronavirus.
impactando diretamente | S

0 poder de compra. 25% tiveram pouca diminuigao;

27% tiveram muita diminuicao;
18% passaram a nao ter renda.

Custos aumentaram

Classe AB

Classe CDE

Fonte: https://valorinveste.globo.com/objetivo/gastar-bem/noticia/2020/04/23/70percent-dos-brasileiros-sofreram-perda-de-renda-com-pandemia-de-coronavirus-aponta-google.ghtml
Fonte: Impacto nos habitos de compra e consumo - Opinion Box 142 Edigao
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Em Santa Catarina € possivel @® Poupanca @ Dinheiro @ Seguro
Observal’ um aumento no Termo de pesquisa Termo de pesquisa Termo de pesquisa

Interesse de buscas relacionadas

a dinheiro e seguranca,
gue se reflete diretamente Santa Catarina v 01/01/2019 - 02/07/2020 ~ Todas as categorias ~ Pesquisa na Web ~

+ Adicionar comparacao

na necessidade
de reducao de risco.

| 4=

Interesse ao longo do tempo (7

Entre as buscas que mais
cresceram € possivel sentir
a dualidade entre a tradigao
e a Inovacgao: de um lado

O poupar em Instituicoes
tradicionals e do outro,
como ganhar dinheiro

com Tik Tok e Instagram. N

Midiz O de fan. de A deago, de 2019 1 de mar do 2020

P E S Q U I S AS Poupanca: Dinheiro: Seguro:
> abrir conta poupanca, como ganhar dinheiro no Tik Tok, seguro desemprego,

EM AS c E N SAO . poupanga Caixa, como ganhar dinheiro no Instagram, seqguro emergencial.
: rendimento poupanga, receber dinheiro do governo,

Fonte: https://trends.google.com.br/trends/?geo=BR
Fonte: https://atendimento.sebrae-sc.com.br/inteligencia/insight-de-mercado/covid-19-confianca-de-consumi-
dores-e-empresarios-catarinenses-durante-pandemia-da-covid-19

(s <
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Apesar disso, a situacao Ipsos Public Affairs

financeira ainda nao é

diretamente a principal
preocupagéo do brasileiro. Which three of the following topics do you find the most worrying in your country? % change compared

with previous month:

BRAZIL'S WORRIES

o _ Mentioned in May 2020 (%)
No relatorio da Ipsos de malo,
: , : Coronavirus (COVID-19) A 56% +4
a pandemla Ocupa a prlme”’a .......................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................
_ . Healthcare =l 44% )
pOSIQaO entre aS malores ................ ................ ' ............................ ........................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................
- o : Financial/political corruption ,él‘ 35% +8
preocupagoes (56 /0)’ SegUIda ........................................................................................... ﬂ ‘ ...................................................................................................................................................................................................................................................................................................................
, , 5 Unemployment i 34% -5
pelo Slstema de Saude (44/0) ................... P ................................. S e R o ............................................................................................................................................................................
= -~ o) [ overty &socialinequality § et S
c pela Corrup(;,ao pO“tlca (35 0)' Crime & violence & 25% -3
que neste perlodo SUperOU ............................................................. Educahon ...... ﬁ .................................................................................... 2 1% .................................................................................................................................................................................................. -1 ...........
O desem p rego (34%)’ Taxes ...................................... 9% .................................................................................................................................................................................................................................................. -2 ...........
ﬂca ndo em tercel ro |uga r Threatsagalnsttheen\”ronmentZ%7%+1 ..........
......................................... R|seofextrem|sma7%+2
................................................... Moraldecl|ne),'-\6’.7%+2
Inflation 4% 5% -2
...... Mamtammgsoualprogrammesi3%=
............................................... C||matechange@2%=
............................................................. Terrorlsmsg(l%{
B T e e Iil .......... Jog g
.............................................. Accesstocredlt@1%=
Ch||dhoodobes|ty ....... %1%= ...................................

Base: Representative sample of Brazilian adults aged 16-74. May 2020: 1,002; April 2020: 1,000.
Source: Global Advisor

Fonte: https://www.ipsos.com/sites/default/files/ct/news/documents/2020-06/what_worries_the_world_brazil_may2020.pdf
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Os riscos somados

ao I1solamento social

tém Impactado a saude
emocional do mundo, mas
principalmente do brasilelro.

Fonte: https://www.ipsos.com/pt-br/de-16-paises-brasil-e-0-que-mais-sofre-com-ansiedade-por-causa-da-pandemia-de-coronavirus
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O Brasil € o pais mals ansioso,
que mais come em excesso e esta
atras apenas da Corela do Sul no
volume de que menos se exercita.

4 EM CADA
10 BRASILEIROS
TEM SOFRIDO
DE ANSIEDADE.

Fonte: https://www.ipsos.com/pt-br/de-16-paises-brasil-e-0-que-mais-sofre-com-ansiedade-por-causa-da-pandemia-de-coronavirus




Devido a falta de rituais Diante das mudancas que o Coronavirus impos a todos, o que mais tem saudade de fazer como antes?
definidos o brasileiro tem

procurado, dentro da sua

rotina, encontrar novas

formas de pertencer e de

se conectar — o0 que tem

iInfluenciado no aumento 49%
do uso e entendimento
das plataformas digitais 10%
de comunicagao.
13%
13%
0%
4%

4%

Fonte: https://www.linkedin.com/posts/consumoteca_grupoconsu-
moteca-mooddasemana-activity-6684524604045701121-aEJN

EXIT



AS PESSOAS EST
BUSCANDOMTENDIS
“SUé\IS NECESSIDADES




TENDO EM VISTA

FSSE CENARIQ

ALGUMAS NECESSIDADES
SE TORNARAM LATENTES
CATALISANDO ALTERACOES
N0 COMPORTAMENTO

DE CONSUMO:

EXIT



REDUCAO DO RISCO/CUSTO:
REDUCAQ DA ANSIEDADE;
PERTENCIMENTO.

EXIT
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REDUCAQO DE RISCO / CUSTO

00%  40%

dos brasileiros deixaram de pretendem fazer mais compras
comprar itens nao essenclais para  online apos a pandemia, com
economizar e mais 23% pretendem  35% afirmando que pretendem
fazer nos proximos Meses. diminuir as idas as lojas fisicas.

esta comprando produtos acreditam gque a preocupacao com a higiene se
de novas marcas, tanto pelos mantera mesmo apos a pandemia. Praticamente
precos quanto pela facilidade dobrou a Importancia do item seguranca e higiene

de compra - encontrabilidade. na avallagao de qualidade das lojas fisicas.

Fonte: Impacto nos habitos de compra e consumo - Opinion Box 32 Edi¢ao
https://www.abcem.org.br/emkt/2020/arquivos/o_novo_consumidor_po%CC%81s_covid_19.pdf
Impacto nos habitos de compra e consumo - Opinion Box 122 Edigao



Bem-vindo ao
Parceiro Magalu

&

Sl L v T o ole
Frora & Fijers weR0sE) s

Parceiro

Plataforma da rede
Magazine Luiza que permite
renda extra para empresas
e pessoas fisicas.

Readequacao das estrategias de
pagamento e parcelamento para
Incentivar a economia e auxiliar
as empresas do estado.

Segundo estudo realizado pela

Zuora, companhia de software de
gerenciamento de assinaturas, cerca
de 80% das empresas que adotam este
modelo de negocio cresceram a receita
mesmo durante a pandemia.

EXIT






REDUCAQ ANSIEDAD

1% 3%

dos brasileiros afirmam que as afirmam ter feito pequenas
pesSs0as ao seu redor estao compras com a intengao

mals deprimidas ou ansiosas de se mimar/agradar — insergao
— 0 gque afeta diretamente as de pequenos rituals de prazer

relacdes e o indice de conflanca;  na rotina;

2%

acreditam gue irao manter o modelo de home office e a compra
online de supermercados — Novos rituals de conforto e seguranca

Fonte: https://www.linkedin.com/posts/consumoteca_instareport-rela%C3%A7%C3%A30-com-a-sa%C3%BAde-activity-6686651268670230528-D3q9
https://www.linkedin.com/posts/consumoteca_instareport-novos-b%C3%A1sicos-e-desejos-em-activity-6684114489912135680-7;DV
Impacto nos habitos de compra e consumo - Opinion Box 122 Edigao
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TAMO JUNTO

A Sadia reforcou seu Ser fonte de saude é oferecer Plataforma da
COMPromIisSSo com as pessoas, qualidade de vida — durante o Cartoon Network

em uma campanha que destacava periodo o Catarinense Pharma redne dicas para toda
a importancia de ficar em casa criou uma série de conteudos a familia se manter

e nao estocar alimentos — que reforcam o seu proposito ativa e bem durante
consumindo de forma consciente. e fazem o0s consumidores sorrir. esse periodo.
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PERTENCIMENTO

0%

/67

afirmam que Irao manter a passaram a assistir conteudos
compra de produtores/empresas  que ja assistiram antes,

locals, reforgando os lacos reforcando a nostalgia e o

de comunidade. resgate dos periodos anteriores.

90%

crescimento geral em margo de 2020 no volume de downloads
de plataformas e aplicativos de videoconferéncias.

Fonte: Impacto nos habitos de compra e consumo - Opinion Box 122 Edi¢ao
https://www.linkedin.com/posts/consumoteca_como-a-pandemia-inaugura-narrativas-de-conforto-activity-6676535410430119936-A0fS
http://info.zuora.com/rs/602-QGZ-447/images/COVID-19%20Report%20May%20Edition.pdf?utm_source=The+Shift+Newsletter&utm_campaign=16836f5f99-DISRUPTION_2020_07_13&utm_
medium=email&utm_term=0_7f93052ef8-16836f5f99-372650123



Rede de restaurantes organiza hangouts virtuais de almoco, Reforco do sentimento de comunidade e manutencao dos rituals.
com aparicoes de celebridades e sortelio de brindes.
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CONSCIENTIZACAO

SIMPLICIDADE

GERAGOES

Vetor de
transformacao
do analdgico
para o digital.

Vetor de
transformacao
do modelo de

Criacao e consumo.

Vetor de
transformacao
dos negocios.

Vetor de
transformacao
cultural.

Vetor de
transformacao
cultural.

Vetor de
transformacao
dos valores.

TRANSFORMACAO
DA SOCIEDADE

E DOS FILTROS
CULTURAIS DE
CONSUMO

6 VETORES QUE

EA
FORMA COMO
05 CONSUMIDORES
SE RELACIONAM
COM AS MARCAS



DESMATERIALIZACAQ

Vetor de transformacgao

do analdgico para o digital,
Impactando desde a cadeia
de producao até a experiéncia
de compra e relacionamento
com as marcas.

EXIT



COMPARTILHAMENTO

Vetor de transformacgao
do modelo de criagao

e consumo. Combinacgao
de forcas entre os setores
para utilizar os recursos
de maneiras Iinovadoras.

EXIT



PROPOSITO

Vetor de transformacgao
dos negocios. Provoca

a mudanca de otica, amplia
o core business e facilita a
modelagem dos processos
para sustentacao da
diferenciagao e relevancia.

EXIT



ENTIZACAO

Vetor de transformacgao
dos processos. Avanco da
conscientizagao e da busca
por relagcoes de equilibrio.

Consumidores com conscléncia
dos seus impactos: valorizagao
de produtos e processos com
pegada positiva para a socledade.

Sustentabilidade redefinida:
foco nao apenas no produto
mas em toda a cadela,

da producao ao descarte.

Avanco do capitalismo consciente:

foco No que € bom para 0S
negocios e que também é bom
para o planeta.

Influéncia das mudancas
climaticas nos processos
socioecondmicos: demografia,
migracao, politica, consumo, etc.

EXIT



Vetor de transformacao
cultural. Medo do futuro,
excesso de informacgao
e mudancgas constantes
acelerando drivers

de minimalismo e nostalgia.

Fuga do excesso de informagao:

criagao dos momentos de
desconexao e saida do mundo
digital.

Diminuicao do stress diario
e criacao de novos rituails,
gerando jornadas multiplas.

A simplicidade como artigo
de luxo — luxo revisitado e
crescimento do minimalismo.

Valorizacao da nostalgia:
periodos “onde a vida era
melhor” sao resgatados

Via opcgoes de entretenimento.

EXIT



Vetor de transformacgao
dos valores. Mudancga
de prioridades, pontos
de vistas e habilidades
de comunicag¢ao entre
as geragoes.

Envelhecimento da populacao
e 0Ss conflitos geracionals
(valores, sistemas publicos, etc).

Conflito de valores potencializados
pela digitalizacao.

Diminuicao dos tempos que
definem as geracoes — fluxos
constantes de inovacao
tecnoldgica.

Polarizacao — valores conflitantes
gulados pelo tradicionalismo
e radicalismo (transformacao).

EXIT



FSSES VETORES
TEM IMPACTOS
DISTINTOS
CONFORME
SEGMENTOS

F AREAS

DE ATUACAO

EXIT
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DESMATERIALIZACAO

PROPOSITO

GERAGOES

CENARIOS

Digitalizacao conectado ao off — a experiéncia com a marca
entregue Independente da jornada de compra — integracao e
complementariedade.

Diminuicao da dependéncia de apenas um canal de
venda - ampliacao de canals e dos modelos de atendimento.

Redefinicao da experiéncia em loja - foco nos eixos
de experimentagao e seguranca.

A valorizagao do pequeno produtor e varejista local
sera uma cauda longa deste processo.

Personalizacao em massa descentralizacao
da produgao e diminuicao dos estogues.

Reforco dos programas de fidelidade e do uso

de dados dos usuarios para criacao de produtos e processos.

EXIT
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Como voce ve esse mercado
apos esse cenario de pandemia?
Que dicas voce daria para
empresas e marcas nesse
momento?

Qualquer exercicio de prever o mercado pos-
pandemia é puramente um exercicio de Imaginacao,
pOIS N&o temos um padrao anterior ao que estamos
vivendo, nao temos comparativos de ambiente de
negocios para fazer qualguer tipo de previsao.

Ao que tudo indica, teremos um aumento de
competicao e uma separacao com destaque para
empresas mais profissionalizadas que conseguiram
nesse periodo ajustar seus processos, atividades e
oferta de produtos e servi¢os para as necessidades
apontadas pelo cliente durante a pandemia.

Nao podemos prever o futuro, nem possuimos
elementos historicos, 0 momento presente esta
dando elementos para realizar projecoes novas

e separar o mercado em empresas profissionais
focadas no seu core business, atentas ao sinais dos
seus clientes daquelas que nao sao profissionais o
suficiente para enfrentar esse periodo de transicao
e de grandes mudancas.

Percebo um mercado cada vez mais competitivo,
no qual a digitalizacao dara o tom da competicao.
Nao somente venda digital, mas dos processos
digitalizados, simplificados, fluidos: contabilidade
digitalizada, logistica altamente eficiente, uma
empresa que consegue digitalizar suas atividades
para que elas sejam melhor gerenciadas.

As acOes mais relevantes que tenho visto comegam
sempre com a revisao do planejamento estratégico,
OU S€ja, as empresas pararam para revisar ou
refazer o planejamento estratégico, suas metas
daqui 5 anos.



VAREJ(

Dino Gueno

Consultor de
Marketing
de Varejo

E um momento dificil de construir metas altamente
assertivas, mas € o momento de decidir onde
queremos estar em 5 anos e a partir disso realizar
etapas de revisao a cada 90-100 dias, que sao
automaticamente naturais.

Empresas competitivas tem feito: revisao do
planejamento estratégico, metas de participacao de
mercado, de volume de vendas, lucratividade, o seu
quadro se para estar onde eu preciso estar daqui

5 anos, se eu tenho o time que preciso ter, preciso
trazer pessoas novas para compor o time, quais
atividades que a pandemia mostrou que estavamos
falhando e que agora precisam ser rapidamente
corrigidas. Ha exemplos de empresas que
acordaram na pandemia com péssimo sistema de
vendas, que nao era integrado, logistica deficitaria,
estoque problematico.

Uma vez que voceé faz a revisao do planejamento
estratégico vocé volta para 0 momento presente e
ataca com acoes muito objetivas. Boas empresas

tem criado comités, divididos por areas com metas
de curto e longo prazo, enquanto os CEQO's tem
olhado la pra frente, tem um time operando o dia

a dia, ajustes finos da operagao para que pouco a
pOUCO a empresa seja redirecionada ao seu objetivo
de 5 anos.

Tenho visto muitas empresas de varejo focadas
em atividades operacionals: cortar custo,
suspender parte de pedidos, diminuir estoque,
digitalizar vendas, tudo muito bom mas sao agoes
operacionais. Quem esta pensando no futuro e
direcionando para onde a empresa esta indo?

Dica para 0s empresarios: observem como as
vendas se comportaram nos Ultimos 3 meses,
quals foram as maiores reclamacoes, pedidos e
perguntas do seu cliente? Quem sao as empresas
e 0S setores que mais estao vendendo e por que
estao vendendo?



-~ VAREJ(

Dino Gueno

Consultor de
Marketing
de Varejo

Essas perguntas sao importantes, pois acompanho
empresas de diversos setores e muitas tiveram
vendas historicas: material de construcao,
alimentacao, decoracao, movels e eletro.

E importante entender quais sdo os produtos mais
vendidos nos ultimos 3 meses, pols sao eles que
darao o tom da venda daqui pra frente, entender o
gue os clientes estao precisando para ajustar sua
rotina a uma vida malis em casa, atividades em
home office, para educacao dos filhos em casa.

Como a minha empresa de varejo val ajudar o
cliente aos ajustes da rotina dele? E preciso estar
atento as mudancas de rotina dos clientes e ofertas
produtos e servigos que se conectem a essa nova
rotina.

EXIT
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Quais sao os trés pontos-chaves
que essa categoria precisa estar
atenta nos proximos meses?

O primeiro ponto é o planejamento, que inclui

o planejamento de caixa, ou seja, para que a
empresa se mantenha competitiva, para que a
gente consiga provocar e construir a receita que
precisamos para continuar crescendo, qual é o
caixa que precisamos ter garantido?

Para 1Isso as empresas precisam de 6timos
especialistas para ajudar a refazer projecoes

de caixa, metas de receitas e despesas. Para
continuar a competir as empresas precisaram
fazer ajustes no parque tecnoldgico, contratacao
de especialistas de profissionais de digital,
treinamento e qualificacoes, por iISso a Importancia
do planejamento financeiro.

Segundo ponto sao as mudancas na jornada do
consumidor. Para cada setor, segmento de varejo
e perfil de cliente desejado existe uma jornada
diferente, porém existe um ponto em comum

que é a digitalizacao da jornada do consumidor.
Precisamos refazer esse mapa hovamente,
iInvestigando esse fluxo que comeca pela busca do
consumidor: quando ele percebe a necessidade do
produto? Quals canais? Quem influencia a decisao?
Onde busca referéncia? Quais as primeiras marcas
que ele lembra? Com o que ele compara? Como
ele consome, recomenda ou critica um produto
parecido com o meu? Estar atento a opiniao dos
consumidores é essencial, seja no canal de venda
do produto, nas redes pessoals ou portais de
avallagao.



~ VAREIO

Terceiro ponto é a revisao de talentos, pessoas,
pois uma empresa so consegue competir se tiver
pessoas capazes, competentes e felizes.
Pessoas dispostas a competir, bater metas e

a satisfazer clientes, sendo fundamental um
ambliente saudavel, de pessoas felizes, afinal

0 varejo ¢ feito de gente. O varejista mais do

gue nunca precisa ter um olhar para revisar a
competéncia de lideranca e quadro de funcionarios,
avallando se ele possuil 0s talentos necessarios
para esse nivel de competicao.

Dino Gueno
Consultor de
Marketing

de Varejo
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Marcio Pauliki

Vice Presidente
Grupo MM

Como voce ve esse mercado
apos esse cenario de pandemia?
Que dicas voce daria para
empresas e marcas nesse
momento?

O mercado, principalmente apos a vacina, voltara
aos poucos ao fluxo normal, principalmente nas
lojas de bairro, aguelas mais proximas das casas
das pessoas.

Muitas redes de varejo ja estao saindo do centro da
cidade e indo para 0s bairros, ndés também estamos
fazendo i1sso em algumas regioes.

As lojas terao que ter um omnichannel mais
forte, nos teremos lojas mais segmentadas
de experimentacao, com menos produtos e
mals ambientacoes, mals canals digitais mas
principalmente tendo sempre 0s vendedores

nesse meio - hoje nos ja fazemos venda pelo
carnezinho de forma remota, temos o0 MM Delivery
e 0 MM Zap, mas tudo 1sso com o apoio dos
vendedores, o que tem sido uma diferenciacao
muito grande para a marca.



~ VAREJO

Marcio Pauliki

Vice Presidente
Grupo MM

Quais sao os trés pontos chaves
que essa categoria precisa estar
atenta nos proximos meses?

Responsabilidade social auténtica, empatia junto
a comunidade e aos colaboradores. Hoje estamos
retirando as pessoas do SPC com apenas 5% do
pagamento da divida, para facilitar o acesso ao
crédito, além disso doamos 200mil mascaras que
foram feitas por costureiras autbnomas da nossa
regiao que precisavam de renda.

A valorizagao dos colaboradores nesse periodo
pOs-pandemia, a gestao das pessoas € muito
importante.

O ominichannel mantendo a interacao com a
empresa por melo do vendedor.
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PRINCIPAIS
VETORES

DESMATERIALIZAGAO

COMPARTILHAMENTO

CONSCIENTIZACAO

CENARIOS

Bypass — oferta de produtos e servicos diretamente
para o consumidor.

Aumento na relevancia dos portails
de venda direta e criagao de novos processos para
sustentacao do relacionamento com os clientes.

Valorizacao da cadela — aproximacao e entendimento das
necessidades dos clientes para geracao de ofertas que
ampliem e reforcem o core business.

Parcerias entre os setores — foco na melhoria da cadeia:;
Digitalizacao e descentralizacao dos processos
nara acelerar a tomada de decisao.

Capacitacao constante da equipe de vendas — vendedor
como figura de experiéncia.

EXIT
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André Luis
Rodrigues

Diretor Adm Financelro
WEG

Como voce ve esse mercado
apos esse cenario de pandemia?
Que dicas voce daria para
empresas e marcas nesse
momento?

Enxergamos um mercado muito mais avido por
tecnologia e informacgao. A pandemia acabou
colocando ainda mais em evidencia as solucoes
voltadas para a industria 4.0.

Hoje é possivel ter uma fabrica na mao a qualquer
hora e em qualquer lugar, e iIsso nunca foi tao
importante quanto a este momento que estamos
vivendo.

Aqui na WEG estamos tomando todas as medidas

necessarias para protecao, prevencao e mitigagao,

visando preservar a integridade de nossos
colaboradores e minimizar, tanto quanto possivel,

Impactos em nossas operacoes. Adicionalmente,
estamos colocando mais esfor¢os no
desenvolvimento de produtos, processos e servigos
voltados a industria 4.0, porque sabemos que com
as informagoes em tempo real na mao, a tomada de
decisao fica muito mais facil e rapida.

Precisamos oferecer para 0 nosso cliente solugoes
eficientes e que gerem mais lucro e menos
desperdicio.

EXIT
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André Luis
Rodrigues

Diretor Adm Financelro
WEG

Quais sao os trés pontos-chaves
que essa categoria precisa estar
atenta nos proximos meses?

Estar atento para a velocidade que estao ocorrendo
as mudancas tecnoldgicas e a transformacao dos
habitos dos consumidores.

Investir na capacitacao profissional da equipe a fim

de habilita-los as novas demandas do mercado.

Garantir nivels adequados de liquidez para atender
as demandas de curto prazo.

EXIT
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Felipe Hansen

Presidente do Conselho
de Administracao
Grupo Tigre

Como voce ve esse mercado
apos esse cenario de pandemia?
Que dicas voce daria para
empresas e marcas nesse
momento?

Em reconstrucao e em fase de readaptacao ao
novo normal. Muita criatividade e resiliéncia serao
fundamentais para que possamos registrar bons
resultados em 2021 e no longo prazo.

Vemos tendéncias como digital, Omnichannel e
home office acelerando de forma importante.

O dialogo tem sido fundamental. Entender

a situacao do outro. Buscar a negoclagao
permanente, com flexibilizacao de prazos,
renegociacao de contratos, identificacao em
conjunto das oportunidades.

Na Tigre, passamos a realizar pesquisas diarias
com 0S N0SSOoS clientes, para um atendimento
personalizado, dedicado, com uma customizagao
Mmuito malor de cada proposta.

Uma SOLUCAO sob medida, a fim de manter a
cadelia da construcao saudavel, em funcionamento,
levando em conta desde os grandes players até o
profissional da obra, o instalador autbnomo, que
flcou praticamente sem servico, especialmente no
Inicio da quarentena.

Entao, a dica é basicamente essa: converse com
seus funcionarios, com seus clientes, com seus
parceiros, e principalmente dedigue-se a ouvi-

los para, em conjunto, desenvolver modelos de
negocios que possam realmente trazer resultados
para ambos os lados, no curto e médio prazos.
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Felipe Hansen
Presidente do Conselho
de Administracao
Grupo Tigre

Quais sao os trés pontos-chaves
que essa categoria precisa estar
atenta nos proximos meses?

Com a saude fisica, mas principalmente emocional
dos profissionais, que voltam (em parte) ao
escritorio e que precisarao se readaptar a vida
corporativa, a rotina do trabalho, a distancia dos
filhos que voltarao a escola e assim por diante.

Olho no caixa e nos novos modelos de
relacionamento que surgiram e que ainda vao
surgir com a pandemia, com 0S Novos habitos
de vida, fortalecimento das medidas de higiene e

seguranga, e com o uso intensivo do delivery, com o

fortalecimento do comércio eletronico.

Com as oportunidades de negdcios de otimizacao
de custos, com a consolidacao do trabalho a
distancia: novos modelos de imovels, um novo jeito
de morar e de estruturar os ambientes, a estrutura
tecnoldgica e mesmo a infraestrutura que as
cidades precisam e precisarao ofertar.
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Guilherme Almeida

Diretor de Planejamento
Estratégico e Relacdes
Institucionals

Nidec Global Appliance

Como voce ve esse mercado
apos esse cenario de pandemia?
Que dicas voce daria para
empresas e marcas nesse
momento?

Os iImpactos econdmicos sao significativos e

alnda nao estao completamente dimensionados.
Apesar das previsdes e Incerteza no longo prazo,
comegcamaos a perceber sinals de otimismo e a
conflanga aumentando em algumas regides do
mundo, como € o caso da Europa e China, onde
NOSSOS clientes ja voltam a operar em normalidade.

Também percebemos uma mudanca nas tendéncias

de mercado que Impactam a industria.

Com o periodo de lockdown e isolamento, as
pessoas tém feito tudo de casa, utilizando seus
eletrodomésticos com maior frequéncia e com a

expectativa de que eles sejam cada vez mais digitais.

A cadeia de refrigeracao, onde atuamos com a
marca Embraco de compressores, se mostrou
imprescindivel para a qualidade de vida neste
momento de pandemia. A industria precisa
responder ao novo Jeito de viver no qual vemos uma
tendéncia crescente por uma vida mais saudavel.

Nesta direcao, a area de alimentos € impactada,
como refrigeracao de supermercados, entretanto,
€ 0 suprimento na area da saude que tem nos
demandado cada vez mals equipamentos de
refrigeragao confiaveis e robustos que mantenham
vacinas, bancos de sangue armazenados
corretamente, sem prejuizos para pesquisas ou
tratamentos.

Outra mudanca de cenario que velo a tona durante a
pandemia é nos mercados de componentes para ar
condicionado e ventilacao, onde também atuamos.
Ha uma forte preocupacao das industrias em
implementar tecnologias que facam a renovacao do
ar para manter ambientes residencials e comercials
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Guilherme Almeida

Diretor de Planejamento
Estratégico e Relacdes
Institucionals

Nidec Global Appliance

mais arejados por mais tempo, proporcionando
seguranga, conforto e bem-estar para as pessoas.

Na Nidec Global Appliance entendemos que a
nossa responsabilidade val além da conducao
dos negocios e cuidado com nossos funcionarios,
envolve a geracao de valor compartilhado para
comunidade e parcelros.

Desde o Inicio da pandemia, estamos mobilizados
a cuidar da saude do nosso time de mais de 15.000
colaboradores ao mesmo tempo em gue temos
contribuido com a sociedade por melo de doacoes,
parcerias e até mesmo diversificacao do negocio
sazonal para atender demandas como a producao
de mascaras e cooperacao na fabricacao de
respiradores.

Todas essas agoes se alinham aos Objetivos do
Desenvolvimento Sustentavel (ODS), do Pacto
Global da ONU, do qual a companhia é signataria.

Além disso, acredito que o periodo da pandemia do
Covid so ressaltou a necessidade das industrias
estabelecerem planos estratégicos de mitigacao

de riscos, seja por meio da criacao de comités

de gestao de crise (a fim de ter rapida resposta
para garantir que oS Impactos sejam 0S menores
possivels para clientes e funcionarios) ou com um
foco em planos de resposta aos riscos da cadeia de
suprimentos (pois ha risco de fechamento de uma
operacao devido a falta de matéria-prima).

Também vejo como um ponto relevante uma
postura das organizagcdes em cooperar com
clientes para entender mudancas do mercado

e administrar iImpactos de retomada. E ainda,
consequir obter parcerias com clientes a longo
prazo para a durabilidade e estabilidade do negdcio.
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Guilherme Almeida

Diretor de Plangjamento
Estrategico e Relacdes
Institucionals

Nidec Global Appliance

Quais sao os trés pontos-chaves
que essa categoria precisa estar
atenta nos proximos meses?

O impacto da pandemia é estrutural, com reflexos
nas esferas economicas, politica, social e
comportamental. O que acredito ser crucial agora
é o planejamento para a retomada, sem perder de
vista o olhar no “hoje” e constantes necessidades
de adaptacao.

Neste sentido, o primeiro ponto que destacaria

é a necessidade de um robusto planejamento
estratégico nas empresas, capaz de garantir

a sustentabilidade do negdcio no curto prazo,
engquanto estabelece diretrizes para o médio e longo
prazo. E vale ressaltar que o olhar para construcao
deste plano tem que ser amplo, conectando
diferentes areas, a comecar pela forga de trabalho.
Continuara sendo essencial garantir um ambiente
seguro e viavel para que os funcionarios atuem e
para tanto, novas politicas e praticas tendem a ser
adotadas.
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Guilherme Almeida

Diretor de Plangjamento
Estrategico e Relacdes
Institucionals

Nidec Global Appliance

O segundo ponto que ressaltaria € a gestao do
fluxo de caixa como prioridade. Em cenarios de
crise, € comum vermos impactos na liquidez e no
custo do capital, fatores que podem e devem ser
mitigados pela gestao e preservacao do caixa.
Inclusive no plano que mencionel anteriormente,
0 acompanhamento minucioso do fluxo de caixa
€ 0 que permitira as empresas olharem para o
hoje, mas também enxergarem o futuro de seus
negocIos.

Como terceiro ponto, destacaria o olhar atento

as tendéncias e as mudancas. O conceito de
digitalizagao foi alavancado em uma velocidade
acelerada e ja podemos ver reflexo disso no nosso
comportamento enquanto Individuos, mas também
na dindmica econdmica e de consumo. Cabe as
empresas estarem antenadas aos movimentos de
seus mercados e mais ainda de seus consumidores
e clientes finais para conseguir cruzar a linha do
‘atender” para “antever” expectativas.
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Temas como Industria 4.0 e
Internet Industrial NnGo apenas
seqguem na agenda estrateqgica

da manufatura, mas ganharam
prioridade na pauta dos lideres. 99

J. Rizzo Hahn Filho

Presidente Associacao Brasileira de Internet Industrial (ABI)
CEQ da Pollux Automation

EXIT
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J. Rizzo Hahn Filho

Presidente Associacao Brasileira
de Internet Industrial (ABII)
CEO da Pollux Automation

Como voce ve esse mercado
apos esse cenario de pandemia?
Que dicas voce daria para
empresas e marcas nesse
momento?

Vemos fortes indicios de aceleracao e um novo
mpeto nos processos de transformacao digital no
setor industrial. Temas como Industria 4.0 e Internet
Industrial nao apenas seqguem na agenda estratégica
da manufatura, mas ganharam prioridade na pauta
dos lideres.

A pandemia deixou mais clara a necessidade de
conexao direta e mais intima com o cliente e a
importancia de um atendimento personalizado a
precos competitivos. 1sso envolve toda a cadela na
qual a empresa se insere, dentro e fora das fabricas.
Estamos no meio de uma transformacao digital
caracterizada pela desmaterializagao e pela

desintermediacao nas cadeias produtivas com

0 surgimento de novos modelos de negdcios
viabilizados pelas novas tecnologias. 1sso so se
ampliara com o crescimento da Internet das Coisas
e a Introducao das tecnologias 5G em breve.

O momento é de entender as implicacoes, rever o
posicionamento na cadela de valor e se adaptar
rapidamente a esta nova realidade, sob o risco de
tornar-se irrelevante.

Tenho observado acoes firmes nesta direcao

pelas empresas mais bem preparadas, com a
formacao de equipes multidisciplinares e a busca
pOr parceliros que possam ajudar na construcao dos
novos modelos de negdcio. Empresas mais lentas
comecam a experimentar dificuldades crescentes
para se manter competitivas.

EXIT
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J. Rizzo Hahn Filho

Presidente Associacao Brasileira
de Internet Industrial (ABII)
CEO da Pollux Automation

Quais sao os trés pontos-chaves
que essa categoria precisa estar
atenta nos proximos meses?

Entender a fundo o papel do seu negocio nesta
nova realidade, estando disposto a empreender
mudangas relevantes e de forma rapida, sempre
que necessario.

Estar atento as mudangas de comportamento

e desejos das pessoas e se reposicionar para

se conectar da melhor forma possivel aos seus
clientes, garantindo a relevancia do seu produto ou
Servigo para o publico.

Garantir, por meio de forte lideranca, que a
transformacao digital aconteca.
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Morgana Lucia
Stedile

Coordenadora de Marketing
Fras-le

Como voce ve esse mercado
apos esse cenario de pandemia?
Que dicas voce daria para
empresas e marcas nesse
momento?

Durante esta pandemia mudamos o significado

do “estar proximo”. Se antes isso significava visitar
0s clientes, participar das feiras e eventos, realizar
palestras técnicas em cada parte do Brasil, hoje
significa ainda mais o “fazer parte”. Precisamos
fazer nossa parte como individuos e empresas a
fim de transformar esta experiéncia inesperada em
algo positivo a ser levado como aprendizado. Como
Integrantes da Empresas Randon, diversas medidas
de prevencao foram tomadas a fim de manter o0s
colaboradores e suas operacdes de maneira segura
além de acOes para ajudar a comunidade. E assim,
flcou ainda mais forte 0 mote que ja vinhamos
adotando de “cuidar de mim, do outro e do todo”.

Para mantermos o relacionamento, aceleramos e
potencializamos algumas agdes que até entao eram
vistas como acessorias de um mundo palpavel mas
hoje sao vistas como diferencials competitivos.

Poder entender o que o cliente precisa, e atendé-

lo em qualguer tempo e lugar é o que tem sido
destaque. O cliente percebeu que ele pode ter um
atendimento diferenciado e praticidade na hora

de escolher os seus produtos e servicos. Alguns
fornecedores também perceberam esta mudanca e
Sao0 estes que tem se sobressaido na escolha pelos
clientes.

No pos pandemia, acredito que o0 mercado estara
mais exigente e valorizando os players que
demostraram sintonia com as necessidades de
seus clientes. A praticidade e a conflanca pautam o
cenarlo a partir de agora.

A industria tem um papel importante na
disseminacao de conhecimento ao longo da
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Morgana Lucia
Stedile

Coordenadora de Marketing
Fras-le

cadela de vendas e distribuicao, chegando até ao
consumidor final.

E a oportunidade de mostrar os diferenciais da
marca e seus produtos, comunicar seus beneficios
e seus valores. Deixar claro o proposito e o
compromisso com um mundo diferente, mas acima
de tudo, buscando deixa-lo melhor.

NOs da Fras-le e suas controladas Fremax

e Controll, estamos intensificando as acoes

de aproximacao e valorizacao do decisor da

marca, que neste caso € o Mecanico, levando
conhecimento nao so de produtos, mas também
de gestao de oficina, para que realmente possamos
fazer parte desta retomada.

Além disso oportunizando ferramentas

digitais para que agilizem e tornem mais facil o
acesso as Informacoes integradas através do
lancamento do catalogo digital Auto Experts que
redne todos os produtos das diversas marcas do

grupo Fras-le, oferecendo a solucao completa de
acordo com todos os produtos que oferecemos,
desde lonas e pastilhas de frelo, discos, tambores
e cubos de freio além de cilindro de roda, cilindro
mestre, servo frelo e muito mais.

Participamos de diversos Treilnamentos Online,
através de equipe propria ou parcerias para
gue o conhecimento possa ser disseminado,
mesmo estando distantes.

Também temos buscado ser uma marca
reconhecida pelo usuario final, demostrando
empatia com as duvidas que ele pode ter guando
pensa na manutengao do seu carro e presente
Nnos momentos de lazer, como por exemplo ao
patrocinarmos 0s eventos automobilisticos

de malor relevancia no Brasil como Stock Car,
Mercedes-Benz Challenge, Porsche GT3 Cup
Challenge, entre outros.
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Morgana Lucia
Stedile

Coordenadora de Marketing
Fras-le

Quais sao os trés pontos-chaves
que essa categoria precisa estar
atenta nos proximos meses?

Valorizagao da sua forca de trabalho.

Todas as tecnologias e 0s processos de inovacao
vém ajudando e muito a passarmaos por estes
momentos e crescermos, mas o diferencial vali
estar nas pessoas e suas atitudes frente aos novos
desafios. Pessoas com capacidade de mudar
rapidamente, desaprender e aprender estando em
busca de constante aprendizado (long life learning)

e sendo versatil em relagao as suas competéncias e
habilidades.

Preservacao de Caixa.

A organizacao das contas da empresa é de vital
Importancia para passarmos por esta crise e assim
poder tomar as melhores decisoes.

Experiéncia do cliente (UX).

O cliente seqgue como “O Rel”. Promover uma 6tima
experiéncla ao cliente em todos 0s pontos de
contato, seja de forma digital ou nao. Ele precisa
reconhecer a marca Como um parceiro e nao
apenas o produto ou servico que adquire.
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DESMATERIALIZAGAO

PROPOSITO

CONSCIENTIZACAO

CENARIOS

Consolidagao — crescimento das marcas com félego para
sustentar o relacionamento com os clientes durante esse periodo.

Busca por novos mercados — ampliagao da presenca
de marca em novas regides para equilibrar as demandas;

Consumo revisitado — foco na simplificagao do processo
e dos produtos.

Parcerias publico-privadas para elaborar acoes
de viés sustentavel dentro da cadelia de consumo.

Pos-luxo - Bypass das grifes: substituicao da vaidade pela

experiéncia, valorizando produtos e servicos que sejam auténticos.

EXIT
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N&ao veremos, na pratica,

Uma mudanca abrupta no
comportamento e demandas

Ao consumidor, mas sim uma
aceleracao do que ja vinha se
observando nos Ultimos tempos. 99

Giuliano Donini
CEO
Marisol S.A

EXIT
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Giuliano Donini
CEO
Marisol S.A.

Como voce ve esse mercado
apos esse cenario de pandemia?
Que dicas voce daria para
empresas e marcas nesse
momento?

Meu entendimento é de que nao veremos, na
pratica, uma mudanga abrupta no comportamento e
demandas do consumidor, mas sim uma aceleragao
do gque ja vinha se observando nos ultimos tempos.

A mudanca mais profunda dos comportamentos
ainda demandaria um processo de autoconsciéncia e
firme proposito de realmente trazer transformacoes
estruturantes no modo de vida e regras de escolhas
de cada um.

E I1sto ainda € muito cedo para concluir e as
sinalizacoes visivels atualmente, nao deixa claro que
estejamos nos caminhando para 1Sso.

Entendo que existe sim a possibilidade de
surgirem, de forma mais clara, muitos recortes de
comportamentos de grupos e estes sim, podendo
desenhar um pouco melhor aquelas que poderao
ser novas mudancas comportamentais, mas em
uma proxima onda de mudancas.

O processo para o desenvolvimento de negocios
e consumo mais consclentes, entendo que
demandara esforcos ainda maiores, o que tende
conseguentemente a demandar mais tempo para
adaptacao.

O que temos procurado fazer é buscarmos e
langarmos solucdes, evidentemente que coerentes
a nossa historia e crencas, que enxerguem

um mundo composto por diversos perfis de
comportamentos.

EXIT
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Giuliano Donini
CEO
Marisol S.A.

Para estes, estamos revisitando algumas
variaveis do negocio (seja calendario, mix de
produtos, perfil do sourcing e langamento de
novas marcas e servicos), buscando elencar e
construir oportunidades que se aproximem dos
movimentos que temos percebido, associados

a comportamentos que acreditamos e estamos
querendo provocar, almejando gue novos habitos
poderao ser incorporados na rotina de muitas
PESS0as.

EXIT
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Giuliano Donini
CEO
Marisol S.A.
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Quais sao os trés pontos-chaves
que essa categoria precisa estar
atenta nos proximos meses?

O principal desafio que imagino é que nao
conseguiremos resumir em pontos especificos,
pois entendo que sera a composicao de fatores
que, associados, gerarao oportunidades.

Mas dentre as bases:

» Busca por um consumo mais econdmico;
 Conveniéncla na experiéncia/pratica da compra;
- Marcas serao demandadas a ‘dialogarem’ mais
com seus publicos.

EXIT
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Maria Regina de Loyola Rodrigues Alves
Diretora Presidente

Grupo Lepper
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Maria Regina de Loyola
Rodrigues Alves

Diretora Presidente
Grupo Lepper

Como voce ve esse mercado
apos esse cenario de pandemia?
Que dicas voce daria para
empresas e marcas nesse
momento?

Acredito que o consumidor val estar
mals sensivel a percepgao de valor.

Recomendo que:

» Preserve o caixa

» Corte custo fixo

- Invista no digital e na inovagao

EXIT
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~  Maria Regina de Loyola
Rodrigues Alves

Diretora Presidente
e Grupo Lepper

Quais sao os trés pontos-chaves
que essa categoria precisa estar
atenta nos proximos meses?

» Inadimpléncia
» Planejamento da retomada
» Cenario da pandemia e macroeconomico



IMOBILIA

PRINCIPAIS
VETORES

COMPARTILHAMENTO

CONSCIENTIZACAO

GERAGOES

CENARIOS

Revisao dos imovels supercompactos - valorizacao das

varandas e espacos verdes, mesmo que compartilhados.

Tendéncla de retorno do imadvel como reserva de
valor — inclusive para locacao.

Aceleracao do novo urbanismo — olhar para as pessoas,
com ambientes e empreendimentos hibridos.

Desvalorizacao da vida nas metropoles — possibilidades
de trabalho remoto, busca por melhor qualidade de vida
e menor custo devem incentivar esse fendbmeno.

Envelhecimento da populagao gerando novos
produtos e oportunidades de adaptacao.

NOmades digitais — legislacao e tecnologia apoiando
esse novo estilo de vida.

EXIT
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Mario Aguiar
Presidente da FIESC e
~undador da Axia Vectra Construtora



Mario Aguiar
Presidente da FIESC e Fundador
da Axia Vectra Construtora

IMOBILIARIO

Como voce ve esse mercado
apos esse cenario de pandemia?
Que dicas voce daria para
empresas e marcas nesse
momento?

O Mercado consumidor, como também o mercado
empresarial, certamente val aumentar muito a
sensibilidade e a atencao com a tematica de saude,
tanto no aspecto pessoal como no coorporativo.

Outra reacao natural do mercado sera a busca de
crescimento de negdcios para recuperacao das
perdas econdmicas na fase aguda da pandemia,
buscando novos mercados, desenvolvendo novos
produtos e adotando novas abordagens comercials.

Finalmente no médio e longo prazo, a tendéncia €
haver uma adaptacao cada vez malor das empresas
a e€ssa nova realidade marcada pela atengao em

relacao a novas possivels pandemias e a nova
configuracao econdmica gerada pos-pandemia.

Por exemplo, eventuais conflitos China e Estados
Unidos podem gerar consequéncias comercials
positivas para o Brasil. Deve ocorrer também o
redirecionamento grandes cadelas industrials
gue comecam a se movimentar em funcao da
pandemia, como setor farmacéutico, e outros
também relacionados a questao de seguranca e
saude

Ha uma tendéncia de investimento em funcao da
reducao das taxas de juros gerals, que aumenta

a liquidez no mercado para projetos que tem

uma rentabilidade mais adequada. O mercador
mobiliario, historicamente é um dos setores que
acaba sendo beneficiado por projetos mobilizadores
para recuperacao de economias pOs-crise.

Além disso, no caso desta pandemia, uma
das consequéncias fundamentais no mercado



Mario Aguiar
Presidente da FIESC e Fundador
da Axia Vectra Construtora

IMOBILIARIO

imobiliario é a adaptacao dos produtos em funcao
das caracteristicas dessa crise, por exemplo, o
desenvolvimento de produtos imobiliarios, na area
residencial que contemplem a questao do home
office e nas formas de teletrabalho.

Consequente havera uma adaptacao de predios e
solucOes corporativas que deverao prever questoes
de seguranca e reducao de espaco, em fungao

do home office, ou seja, a transformacao digital
efetivamente val avangar muito forte no setor
iImobiliario somado a essa tendéncia de liquidez
gue val atralr muitos recursos e portanto levar o
desenvolvimento de produtos mais focados nas
necessidades do usuario e tendéncias de mercado.



Mario Aguiar
Presidente da FIESC e Fundador
da Axia Vectra Construtora

IMOBILIARIO

Quais sao os trés pontos-chaves
que essa categoria precisa estar
atenta nos proximos meses?

Em relacao aos trés pontos que as empresas devem
estar atentas para 0s proximos meses, certamente
um deles é a tematica de transformacao digital, que
esta mulito assoclada a questao da segurancga e
salde, aumento da eficiéncia, busca de recuperacao
e perdas econdmicas, tudo que diz respelto

a reducao de custos, reunioes, treinamentos,
comunicacao, melhoria de produtividade de
processos, automacao, etc, etc, por meio de
transformacao digital sera certamente uma
tendéncia.

Segunda tendéncia seria analisar melhor o
comportamento do consumidor pos-pandemia.
Certamente houve um conjunto de novas posturas,
provocadas pela pandemia, no relacionamento
familiar, convivéncia e atitudes entre os membros
da familia, solucdes de educagao, alimentacao,
entretenimento, etc .

Tudo I1sso ja vem sendo verificado pelas empresas
e certamente tende a ser cada vez mais observado
Nnos proximos meses. Portanto, a mudanca no
comportamento do consumidor € um ponto-chave
gue tem gue ser considerado.
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IMOBILIARIO

Um terceiro aspecto, mais macro, diz respelto a
reorganizacao e reposicionamento de economias
em funcao da pandemia, seja a questao da
polarizacao entre China e Estados Unidos, que
pode gerar ameacas mundiais mas também
oportunidades comercials para varios paises, entre
eles o Brasill, seja pelo aporte muito significativo de
recursos nos planos de recuperacao mundial, como
0 plano de recuperacao da comunidade europeia,
que envolve 1.5 trilhdes de euros e Estados Unidos
de 2.4 trilhGes de ddlares, entre outros.

Estes movimentos devem criar muitas
oportunidades relacionadas, por exemplo, a area
de energia, sistema ambientals, preocupacao
ecoldgica, objetivos de desenvolvimento de
sustentabilidade, que sdo temas que devem ser
estimulados em funcao da restruturacao desse
Nnovo panorama mundial.
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PRINCIPAIS =

COMPARTILHAMENTO

CONSCIENTIZACAO

SIMPLICIDADE

RA O LAR

CENARIOS

Aumento no tempo em casa — seja pelos Novos
modelos de trabalho ou pela dificuldade econdmica.

Criagao dos espacos por atividades e nao limitados
por cOmodos - espacos multiusos.

Armazenamento, higiene e seguranca — Itens que garantam
a seguranca, que sejam faceis de acomodar e higienizar
serao vistos por uma nova otica pelo consumidor.

Consumo consclente e de itens com
malor vida Util — valorizacao dessas marcas.

DIY repaginado — malor tendéncia em realizar alteragoes

simples no lar que possam dar novos ares para 0 mesmo ambiente.

EXIT
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CASA E ARTIGOS PARA O LAR

Como voce ve esse mercado
apos esse cenario de pandemia?
Que dicas voce daria para
empresas e marcas nesse
momento?

Varejistas mals conectados, mais digitals,
mergulhados na rentabilidade do seu negdcio. Se
antes as compras nas peguenas e médias redes de
varejo eram norteadas pela emocao — lealdade com
o fornecedor, frequéncia de compras sem analise
apurada da rentabilidade por m?, por produto, por
marca, este cenario mudou e devera mudar ainda
mals. Com a escassez de consumidores nas lojas, 0
giro do estoque passa a ser o Indicador ou a bussola
gue movera 0s negocios daqui em diante.

Obviamente que o surgimento de uma vacina eficaz
do Coronavirus nos dara a sensacao de uma volta
ao gque era antes, entretanto ha que se combinar

as regras do jogo com o consumidor, este muito
mails atento aos precos gque antes, a qualidade e as
iInformacodes dos produtos que satisfagam as suas
exigéncias e necessidades, motivado em grade
parte pelo acesso cada dia maior as lojas virtuais.

O consumidor aprendeu (e gostou) de comprar
pela web, 1sso é Indiscutivel e Irreversivel. Um
dos maiores desafios do varejo “tradicional” sera
prender a atencao dos consumidores e fazé-

los enxergar as vantagens da volta da compra
presencial.

O caminho passara, certamente, pela mudancga
de layout das lojas, pela exposicao inteligente

e Intuitiva dos produtos, pela preparacao da
equipe de vendedores — sair da espiral de venda
oportunista, motivada unicamente pela comissao
para um atendimento honesto, interessado, gentil
e qualificado. As lojas que continuarem insistindo
no modelo de ambientes com baixa iluminacao,
com VItrines e espagos sem esmero, corredores
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CASA E ARTIGOS PARA O LAR

estreitos, prateleiras amontoadas de produtos
sem |logica de exposicao e com vendedores
desmotivados, estas, sem sombra de duvida, terao
que buscar outra coisa para fazer.

Mals ainda, se continuarem Insistindo num uUnico
modal de venda — varejo fisico, apenas — o caminho
sera o cartorio de faléncias. Virar as costas para a
tendéncia de varejo 360° ou Omnichannel, para usar
uma expressao da moda, € 0 mesmo que assinar o
distrato do negdcio.

Ja para a industria, prevejo dificuldades, no futuro
proximo, em consequir recrutar profissionais para
atividades no “‘chao de fabrica’. As pessoas tiveram
que exercitar a sua criatividade e foram atras de
alternativas de renda assim que perderam seus
empregos. Aplicativos de transporte, venda de
marmitas, delivery, abertura de lojas virtuals que
vendem de tudo fizeram o brasileiro ser, de uma
hora para outra, um empreendedor de qualquer
colsa.

E ingenuidade imaginar que este batalhdo de
gente val se sujeltar a voltar ao trabalho repetitivo,
cansativo e as vezes insalubre nas fabricas. O
caminho sera automatizar o que for possivel, para
0S segmentos que tiverem esta condi¢ao.

O setor de confeccao, por exemplo, extremamente
dependente de manufatura feita por “gente’, sofrera
em pouco tempo um impacto forte nas suas
operacoes.

Neste caso, 0 caminho sera buscar ou ampliar a
alianca com os parceiros e confeccdes na Asia, ja
que |a a necessidade de renda € muito maior do que
aqul, apesar das desigualdades sociais presentes
ainda, infelizmente, no NOSso pais.

No caso da industria, é questao de (pouco) tempo a
criacao de um canal de acesso direto dos produtos
aos consumidores. O consumidor deve estar se
perguntando para que servem o0s atravessadores,
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se as Industrias ja contam com uma rede logistica
eficiente e as empresa de transporte e entregas ja
tem ha tempos esta operacao na sua rotina.

A propria Lepper ja fez um ensaio recente de
venda direta através do marketplace. Recuamos
do processo e estamos em fase de estudos para
retorno do modelo sem que haja o conflito dos
canals de distribuicao, ou que pelo menos, 0s
Impactos negativos na operacao sejam menores
aos ja vividos. Tendemos a reativa-lo em breve.

Lé-se que poucos varejistas online sobrarao na
batalha de ir atras dos saldos dos cartoes de crédito
dos consumidores. SO 0s grandes, e concentrados,
passarao pelas trincheiras do varejo digital. Prevejo
que as grandes bandeiras — Amazon, B2W por
exemplo, deverao ser 0s principals pontos de
contato dos consumidores com as marcas, afinal

€ nesse ambiente que o transito de informacoes

e a efetivacao das compras acontece em maior
numero.

Em se tratando de iniciativas empreendidas pela
empresa nestes tempos de COVID-19, ampliamos a
troca de experiéncias com 0 Nosso time de vendas.

Reunioes semanais, por video conferéncia, sao
feitas pelos gestores comerciais para discutir o

que fol feito durante a semana e os planos para

as semanas seguintes, sempre com foco NOs
resultados de vendas de volumes, de marcas, de
familias de produto, de posicionamento das marcas,
de acoes de marketing, de cobertura da carteira e
dos municipios de cada representante comercial.

Também, de maneira inédita, fizemos ha poucos
dias uma “convencao de vendas virtual®, quando
foram apresentados aos representantes comerciais
0S lancamentos recentes de produtos e um novo
Jjeito de visitar o showroom da fabrica.

A Lepper fol uma das pioneiras em criar um tour
virtual e o cliente pode visitar remotamente, de
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qualquer aparelho e a qualguer hora, o espaco
dedicado a mostra nao so das novidades,

mas como de todo o portfdlio de produtos da
companhia. Em outras palavras, o cliente nao
precisa mais vir a Joinville para visitar o nosso
showroom, nos o levamos até a “casa’ do cliente.

Outra iniciativa bem-sucedida fol a contratacao
de um profissional de estilo que deu uma nova
cara estética na linha de produtos da Lepper, que
também nos ajudou a criar uma nova marca de
cama, mesa e banho para atender um mercado e
um consumidor mais exigente. Os resultados sao,
até agora, surpreendentes.

E por fim, fizemos uma mudanga radical na politica
de remuneracao dos representantes caso 0

cliente opte pela efetivacao da compra através da
plataforma B2B.

O representante passara a partir de agora a
ser o grande porta voz da ferramenta, ja que 0

percentual da sua comissao sera semelhante ao
da venda presencial. A plataforma foi totalmente
redesenhada para faclilitar o acesso aos produtos,
das condicoes comercials ja conquistadas, dos
boletos de pagamento, do portfolio completo dos
produtos e marcas da Lepper.
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Quais sao os trés pontos-chaves
que essa categoria precisa estar
atenta nos proximos meses?

A gqueda da renda dos consumidores brasileiros e
a elevacao das taxas de desemprego. A concessao
do auxilio emergencial tem data de validade e
caso a economia demore a voltar aos seus trilhos,
vamos experimentar um periodo forte de retracao
do consumo. Por ora o segmento de cama, mesa,
banho e decoracao vem sendo um dos grandes
favorecidos neste momento de isolamento

soclal, visto que a populagao esta olhando mais
para dentro de casa, para a decoragao dos seus
amblentes, para o embelezamento do seu lar.

A necessidade de favorecer e ampliar a
acessibilidade dos produtos ao consumidor
pelas industrias e pelo varejo. A palavra-chave é

‘conectividade’, isto €, a interface entre industria,
varejo e consumidores cada vez mais digitais
devera dar uma nova dinamica nas relacoes
com o mercado. Naturalmente a exposicao das
marcas, seus atributos, suas competéncias,

e Incompeténcias, por que nao, deverao ficar
ainda mais visivels, afinal as redes socials se
transformaram em grandes plataformas e
tribunas de discussao e troca de experiéncias
entre as pessoas/consumidores. Além disso,
vamos ver o surgimento de varias plataformas
on line de compras e as empresas deverao estar
preparadas para atender as demandas deste
segmento que nao para de crescer. Mals ainda, o
exerciclo de compra, a relacao entre empresas e
consumidores, tanto no ambiente fisico quanto
no digital, devera ser pautado pela “experiéncia’ e
nao simplesmente uma operacao fria de vender
sem se preocupar com a satisfacao do cliente,
com as razoes pelas quals o consumidor optou por
determinado produto ou marca.
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As empresas deverao, mais do que nunca, exercitar
0 seu proposito. O consumidor esta cada vez mais
consciente e atento aos movimentos das marcas
alinhadas ao “seu propdsito’, ao que acreditam,

ao que defendem e entendem como justo e
necessario ao seu bem estar e a sua vida. Nao
havera espaco para a Irresponsabilidade, para o
desdém com a necessidade tangivel e intangivel
das pessoas, para praticas que ferem o ambiente
Justo e saudavel de convivéncia. Empresas e
marcas que olharam com atencao as necessidades
das pessoas e da sociedade neste periodo dificll,
depois do surgimento do Coronavirus, certamente
serao reconhecidas e priorizadas pelo consumidor.
Cabera as empresas fazer chegar as pessoas as
informacoes do que fizeram e do que planejam
fazer para assegurar um bom futuro a sociedade
em que estao Inseridas.
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Como voce ve esse mercado
apos esse cenario de pandemia?
Que dicas voce daria para
empresas e marcas nesse
momento?

Vejo alguns movimentos importantes que foram
Iniciados na pandemia e deverao sequir pos:

As telas como fonte de entretenimento reforgcando
O que antes ja era uma tendéncia, o ‘comfort

entertainment”. As criancas passaram a permanecer

mais tempo em frente as diversas telas, tendo
estas como grande fonte de lazer, gerando uma
necessidade e busca maior por produtos que

deixem este momento ainda mais confortavel. Neste
contexto, as mantas, almofadas, baldes de pipoca, e

a propria pipoca ganham maior relevancia.

A0 mesmo tempo que as criangas estao em frente
as telas ha o grande desejo de sair para a rua,
rever 0s amigos. Nesta fase, o desenvolvimento
cognitivo da crianca passa muito pela socializacao,
algo que estao sendo privadas. Existira a busca
por programas ao ar livre, seja em parques, praias,
campo. Estes locals passarao a ser importantes
pontos de contato e divulgacao de marcas e
produtos que desejam se relacionar com este
publico.

WhatsApp: 0s pais que antes ja nao tinham tempo,
estao agora mais atarefados e dando maior valor
as ferramentas que proporcionam praticidade, caso
do WhatsApp. Marcas que durante a pandemia
conseguiram estabelecer um contato com o
publico, ganharam notoriedade por prestarem um
servico de curadoria, além de terem o beneficio da
agilidade, de um marketplace.
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Quanto as dicas para empresas de produtos para o
lar e produtos para a propria pessoa:

Quando falamos de produtos para a propria crianca
é Importante ficar atento ao conforto, seja do vestir
Ja que estao e permanecerao um grande tempo

em suas casas, e o conforto atrelado a praticidade
de limpar, onde tecidos que possam ser lavados e
utilizados sem passar ganham destaque.

No que refere-se a produtos para o lar, a hora é
propicia para ampliar o mix de oferta de produtos,
uma vez que o consumidor esta disposto a investir
mais na casa. Iltens como almofada e cortina
ganham um papel iImportante na decoracao, ja que
O quarto passou a ser local divulgavel, parte por
conta das aulas "homeschooling”.

Outros produtos como toalhas de rosto em
tamanhos menores tiveram um papel importante
devido a higienizacao e devem seguir com sua
relevancia.
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Quais sao os trés pontos-chaves
que essa categoria precisa estar
atenta nos proximos meses?

Atencao ao conforto, as pessoas querem sentir-se
abracadas, inclusive por produtos.

Atencao a praticidade no que refere-se a limpeza
dos produtos. O consumidor esta sem tempo e
paciéncia.

Atencao ao retorno de personagens esquecidos.
Com o crescimento dos streamings velo o retorno
de alguns personagens.



DESMATERIALIZAGAO

COMPARTILHAMENTO

CONSCIENTIZACAO

CENARIOS

Conectividade e digitalizacao — tanto na compra
quanto na experiéncia de uso com o veiculo.

Reducao da locomocao diaria gerando
menor tempo médio em transito.

Adesao ao compartilhamento e crescimento
do car sharing — criacao de servicos.

Pressao governamental e popular para geracao
de modelos movidos a combustivels alternativos e menos poluentes.

EXIT
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MOBILIDADE

Como voce ve esse mercado
apos esse cenario de pandemia?
Que dicas voce daria para
empresas e marcas nesse
momento?

A NOSSsa experiéncila se encaixa no varejo, na
mobilidade e na alimentagao devido ao modelo
amplo do negocio.

A gente sempre adotou uma postura de que toda
crise € uma oportunidade para revisitar o modelo do
negocio, nesse momento pilotamos coisas como
delivery, melos de pagamento eletronico como o
ShellBox, mergulhamos dentro do negdcio para
entender linha a linha dos custos, fazendo uma
reducao consciente do orgamento de despesa

do ano, diversificamos as operagdes e focamos

nas agoes comercials, acelerando os projetos em
andamento.

Sobre 0 mercado, nosso parceiro que € a Shell,

em alguns paises, vem tendo uma retomada forte,
principalmente na China, que voltou maior do que
era antes da pandemia. Aqui no Brasil acredito que
sera um pouco diferente: o mercado val ser menor,
o bolo val diminuir, o PIB val ficar menor e devemos
voltar ao que era antes crise em 2022.
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Quais sao os trés pontos-chaves
que essa categoria precisa estar

atenta nos proximos meses?

Canals digitais: o varejo como um todo tem
que estar atento, o e-commerce se instalou, a
pandemia fez com que uma massa de clientes,
que antes nunca tiveram essa experiéncia,
pudesse ter acesso a essa compra eletronica.

Melos de pagamento: as ferramentas de
pagamento sem contato irao dar um salto nesse
momento, tanto pela sequranca quanto pela
agilidade. Ninguém consegue comprar tempo,
guem estiver atento na agilidade, com certeza
salra na frente, para isso € preciso identificar

0S gargalos nos processos e investir para
aperfeigoar esses pontos.

Servigos de qualidade: a oferta de servico com
atendimento de qualidade com certeza ira auxiliar
0S Negocios nesse momento.



DESMATERIALIZAGAO

PROPOSITO

GERAGOES

CENARIOS

Medicina preventiva — 0 envelhecimento da populagao,
0s cuidados com a higiene basica e as preocupacoes (uso de alcool
em gel e mascaras) irdo incentivar a importancia dessa frente.

Consumidor mais exigente — seguranga
e comprovacao dos resultados.

Crescimento dos itens para medir sinais de saude frente
a telemedicina — dados a favor do segmento.

Valorizacao da alimentagao no processo pela busca
de melhor saude e qualidade de vida.

EXIT



INDUSTRIA FARMACEUTICA

A grande mudanca e que o consumidor
se torna mais consclente e inteligente
nas escolnas e no cuidado diario da sua
saude com uma malor preocupacao
para a seguranca e prevencao. 39

Adriano Bornschein Silva
Presidente
Catarinense Pnarma

EXIT
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Como voce ve esse mercado
apos esse cenario de pandemia?
Que dicas voce daria para
empresas e marcas nesse
momento?

A pandemia mostrou a importancia da prevengao
para a gestao da saude e 1Sso trouxe uma aceleracao
no processo de desenvolvimento das praticas de
autocuidado através da busca de informacoes nas
midias sociais, acesso as multiplas plataformas de
gestao da propria salde e acesso aos atendimentos
remotos.

A grande mudanca é o que consumidor se torna mais
consciente e Iinteligente nas escolhas e no cuidado
diario da sua saude com uma malor preocupacao
para a segurancga e prevengao.

INDUSTRIA FARMACEUTICA

Dessa forma, as categorias de produtos voltados
para a prevencao tiveram uma alta demanda neste
periodo, como por exemplo o mercado de vitaminas,
e tendem a criar um novo patamar de consumo
apos a pandemia.

E possivel observar novas dindmicas de canais

de compra no segmento farmacéutico: desde a
migragao de consumo para as farmacias mais
proximas do consumidor, isto €, farmacias de bairro,
como 0 aumento de venda nos canals digitais.

E essencial adaptar a estratégia de venda para

esse momento trabalhando desde a reestruturacao
de metas e rotinas da area comercial até a forma

de comunicar, vender e se relacionar com as
farmacias. O Catarinense Pharma criou uma rotina de
treinamentos tanto com a equipe de vendas quanto
para 0 nosso cliente (balconistas e farmacéuticos)
levando contelddo rico em informacoes de produtos e
do mercado atual, e dessa forma criando um canal de
relacionamento e troca de informagaoes.
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Além disso, fol necessario entender a nova jornada
de saude do consumidor nos diferentes canais

de venda e regioes e adaptar a comunicagao e
estratégla de marcas e produtos para 0 novo
formato. Realinhamos os produtos foco do ano,
aceleramos lancamentos e buscamos trabalhar
oportunidades.

O resultado pode ser visto no mercado de
suplementos alimentares com a lideranca em
algumas categorias assim como a conquista da
terceira colocagao no mercado de polivitaminicos.

E o resultado maior se da na valorizacao do nosso
proposito, “ser fonte de saude’, que € levar para o
consumidor final um produto para a prevencao,

- - melhora da imunidade, salde e qualidade de
AF'I'IaI‘IO Bornschein vida com a certeza de um produto fabricado
Siva atraves de um rigoroso processo de uma industria
Presidente farmacéutica.
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INDUSTRIA FARMACEUTICA

Quais sao os trés pontos-chaves
que essa categoria precisa estar
atenta nos proximos meses?

O desenvolvimento de produtos para
cura ou prevencao.

A dinamica dos canals de venda.

Mudanga do comportamento do consumidor.
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Como voce ve esse mercado
apos esse cenario de pandemia?
Que dicas voce daria para
empresas e marcas nesse
momento?

Certamente o mercado passa por uma significativa
transformacao. No horizonte temos muitas
Incertezas e baixa previsibilidade dos cenarios
futuros. Sendo assim, as empresas estao sendo
forcadas a estabelecer suas estratégias utilizando
0s dados mais atualizados possivels, e suas proprias
convicgoes e projegoes.

E para tracar estratégias geradoras de resultados,

as empresas dependerao essencialmente de
profissionais capazes de interpretar as necessidades
do mercado, que consigam entender profundamente
as potencialidades da companhia que trabalham,

e que gerem respostas rapidas, para serem

contributivos na agregacgao de valor em cada etapa
do seu processo produtivo.

Nesse momento, cada detalhe importa. Cada
membro da equipe deve ter a responsabilidade de
buscar o maior nivel de eficiéncia, procurando por
oportunidades de faturar mais, rentabilizar mais e
diminuir custos. A eficiéncia nao € um diferencial
competitivo, € uma condicao fundamental para a
sobrevivéncla das empresas.

"Da porta para fora’, o cliente €, e sempre fol
apontado como centro das atengdes do varejo.
Todavia, 0 novo cenario Impos uma aceleracao da
mudanca de comportamento dos consumidores,
Ou seja, 0 mesmo Individuo desenvolveu diversas
formas de comprar, consumir e se relacionar com
as marcas (ou empresas).

Dessa forma, para atender o mesmo individuo, com
demandas diferentes, em momentos diferentes, a
empresa devera ser versatil, agil e multicanal.



VAREJO FARMACEUTICO

Quais sao os trés pontos-chaves
que essa categoria precisa estar
atenta nos proximos meses?

Geracao de caixa, diminuindo custos e
preservando investimentos que geram recelta
diretamente;

Respostas rapidas as demandas do mercado,
oferecendo solucdes que atendam plenamente as
demandas dos clientes;

Estabelecer uma relacao individualizada com
cada cliente, garantindo seu sucesso ao se
_ relacionar com a sua empresa.
Andrey Bornschein
Diretor de Inovacao
CLAMED



Omar Amin Ghanem
Conselnelro Executivo
Dasa




Omar Amin Ghanem

Conselhelro Executivo
Dasa

Como voce ve esse mercado
apos esse cenario de pandemia?
Que dicas voce daria para
empresas e marcas nesse
momento?

O que ja estamos observando, estudando e
iImplementando neste cenario pés-pandemia:

Retencao de clientes; mapeamento dos perfis e
contratos dos clientes, entendimento das clausulas

contratuais e definicao e implementacao do plano de

retencao.

Realizagao do monitoramento investigativo sobre
transacoes criticas e/ou emergencials.

Estruturacao do LGPD Analytics.

Monitoramento dos riscos financeiros do pos-crise.

Ativagao do canal de denuncias para a captura de
NOVosS potencials incidentes de desvios e/ou crises.

Criacao de um plano de comunicacao interna e
externa.

Monitoramento das praticas comercials adotadas
com OS tercelros e a analise da correta cadelia de
aprovacao de descontos, bonificacoes ou prazos
acordados.

Realizacao do monitoramento continuo dos
riscos de terceiros e readequacao do processo
de contratacao e gestao de contratos, incluindo
revisoes contratuais com fornecedores e clientes.

Elaboracao e atualizacao do Plano de
gerenciamento de riscos.

Implantacao e atualizacao do Plano de
gerenclamento de crises e continuidade de
negocIos.
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Desafios que ja estamos encontrando em nosso
cotidiano:

Predominancia de acesso fisico em toda a cadeia
de valor.

"Saude digital” com forte resisténcia por entidades
de classe, profissionais do setor e 6rgaos
reguladores; mesmo com tendéncias e aprovagoes
Ja Instaladas.

Relacao publico-privado no combate a Covid19.

Sustentabilidade operacional-financeira em cheque
tanto no publico quanto no privado.

Escassez de recursos de varias naturezas para o
combate a pandemia.

Represamento e postergacao de tratamentos e
cirurglas eletivas; potencial estrangulamento
p0Os-Covid19.

Algumas tendencias que estamos projetando na
Saude:

Aceleragao da transformacao digital na cadela de
valor; tecnologlas que permitam a entrada dos canais
digitais (telemedicina, teleconsulta e prescricao
eletrénica ) e estratégia de médio e longo prazos
pautada em multiplos canals.

Potencial reducao dos beneficiarios da Saude
suplementar como consequéncia do agravamento
da crise econOmica, com consequente migracao de
usuarios para rede publica.

Potencial reducao nos participantes privados da
cadeia de valor por consequéncias financeiras
resultantes da situacao de isolamento e queda brusca
de recelta.

Aceleracao de novos modelos de negocios.
Necessidade de otimizagao do pargque de saude

Instalado, bem como busca por maior eficiéncia
operacional-financeira
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Quais sao os trés pontos-chaves
que essa categoria precisa estar
atenta nos proximos meses?

No ambito das Pessoas:

Programacao do retorno dos colaboradores de
forma gradual, priorizando 0s que nao estao nos
grupos de risco, respeitando as recomendacoes
das entidades de saude.

Criagao da estratégia de flexibilizacao de horario
gradual e controlada.

Criacao de campanhas educativas constantes
sobre qualidade de vida, cuidados com a saude e
como ser produtivo trabalhando remotamente.

Revisao do plano estratégico de pessoas e
desenvolvimento de um RH estratégico e atuante

na gestao de pessoas - sendo de fato um pilar para
alavancagem do negocio.

Implantacao da cultura e metodologia Agile.
No ambito das Financas:

Reavaliacao do plano financeiro e do fluxo de caixa.
Reforco da posicao de liquidez da empresa, por
melo da negoclagao de novas linhas junto aos
bancos.

Ajuste da estratégia operacional e financeira,

e desenvolvimento de uma narrativa robusta a
respelto de sua estratégia e visao de futuro, para
Interagir com seus diversos stakeholders.
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No ambito de Suprimentos e Operacgoes:

Revisao da estratégia de negocio, considerando
0s fornecedores alternativos afim de garantir a
continuidade da operacao.

Estruturacao de cenarios de malha logistica e
plano de contingéncia, avaliando novas rotas.

Estabelecimento de um plano de contingéncia
Jjunto a novos operadores de modo a suprir a

demanda em caso de paradas nao programadas.

Desenvolvimento de uma plataforma
Omnichannel para atendimento on-line,

como estabelecimento de contratos e definicao
de nivels de servigcos com parceiros logisticos.

EXIT



PRINCIPAIS
VETORES

CONSCIENTIZAGAO

SIMPLICIDADE

GERAGOES

CENARIOS

Valorizacao do local — reforco das relacoes com a comunidade,
tanto produtores quanto varejistas.

Aculturamento da populacao e crescimento das opgdes de compra
virtuals — processos pontuals e de recorréncia / assinaturas.

Experimentacdes na cozinha - preparo de comida no lar cresce
com a valorizacao do faca vocé mesmo.

Compras por Impulso de pequenos itens versus
0 planejamento da cesta frente ao orcamento familiar.

Crescimento da preocupagao com o0s critérios de higiene
e seguranga — tanto no ambiente quanto no preparo dos alimentos.

Criacao de novas fontes de receita — venda de ingredientes,
finalizacao no lar; produtos exclusivos, servigos
de treinamento/aulas, etc.
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Como voce ve esse mercado
apos esse cenario de pandemia?
Que dicas voce daria para
empresas e marcas nesse
momento?

Uma certeza que temos € que o pos-pandemia vai
deixar um grande legado: a humanidade valorizara
mals o0 ser do que ter e com certeza val manter 0s
cuidados basicos de higiene. De toda forma, eu
acredito que o varejo Ira continuar crescendo.
Para isso precisara se profissionalizar e fazer uma
melhor gestao do negdcio e dos canais de venda.

Com os clientes mais exigentes e sensivels a
preco, é fundamental oferecer uma experiéncia

de compra multicanal, do fisico ao digital, onde

ele possa selecionar o melhor modelo para realizar
suas compras e manter seus rituals.

EXIT
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Quais sao os trés pontos-chaves
que essa categoria precisa estar
atenta nos proximos meses?

Quem nao é otimista nao pode ser varejista. Cada
vez mais teremos mais e mais incertezas, mas
nesse processo € fundamental que a empresa
crie 0 seu proprio futuro, defina objetivos e
adeque suas estratégias para alcanga-lo.

Foco na gestao: a profissionalizacao do varejo é
fundamental. Pontos como processos internos,
fluxo de caixa e gestao de CRM deverao ser foco
para garantir a sustentabilidade da empresa
nesse periodo.

Oferta multicanal: a oferta de canais de compra
multiplos é a base para manter o relacionamento
com o consumidor nesse periodo. O varejo precisa
estar atento que o Importante € vender, nao
Importa o canal, ele tem que estar acessivel para
o consumidor, ao final, o cliente escolhe como
compra.



DESMATERIALIZACAO

COMPARTILHAMENTO

GERAGOES

CENARIOS

Reforgco do ensino hibrido - agregar novas tecnologias
e ferramentas ao processo.

Crescimento do virtual versus
Gap digital — posicionamento mercadologico das empresas.

Futuro do emprego e a valorizacao das soft skills, tendo a educacao
o papel fundamental nessa formacao — métodos humanos.

Personalizacao — aluno como protagonista
da sua trilha de desenvolvimento.

Life-long education — micromomentos de aprendizado
durante todas as fases da vida.

EXIT



" EDUCACAQ

Prof. Silvio lung
Diretor Geral
Assoclacao Educacional Luterana Bom Jesus IELUSC




" EDUCACAO

Prof. Silvio lung

Diretor Geral
Assoclacao Educacional
Luterana Bom Jesus
ELUSC

Como voce ve esse mercado
apos esse cenario de pandemia?
Que dicas voce daria para
empresas e marcas nesse
momento?

O mercado da educacao apés a pandemia

As geracdes nativas no mundo digital foram
expostas durante a pandemia a uma alfabetizacao
digital. Os alunos a partir de 8 anos (alguns ainda
mais Novos) passaram a dominar ferramentas
digitais produtivas e a explora-las. A dimensao
desse conhecimento permanecera no cotidiano
escolar e universitario. Professores terao de se
valer disso ou irao sofrer com isso. As sonhadas
experiéncias da nova educagao, como a do ensino
hibrido, das salas de aula invertidas, podem

finalmente acontecer em grande escala. Muitos
alunos descobriam que aprendem melhor em
seu quarto do que em uma sala de aula e essa
possibilidade deve ser mantida.

A educacao sal do mundo analdgico, mais solido,
das escolhas binarias (uma ou outra alternativa),
para Ingressar no mundo digital, vasto e sem
fronteiras. A conjuncao alternativa ‘ou’ passara

a ser coadjuvante, cedendo o protagonismo a
aditiva “e". Aprendemos na escola e em casa. Eem
MuItos outros ambientes, a0 mesmo tempo. As
fronteiras do espaco e do tempo foram modificadas
na educacao. Em nossa instituicao, temos alunos
fisicamente na Inglaterra, em Portugal, nos Estados
Unidos. E em varias cidades brasileiras. Também
professores estao em locals distintos, inclusive

em outros paises. Todos se encontram em nossa
plataforma de ensino remoto. Ao mesmo tempo.
Ou assistindo a aula, que fol gravada.
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Olhando para niveis educacionais

Existe uma crise financeira em curso e ela
diminuira a renda da populacao. As escolas
(educacdo) irao concorrer com outros servicos, tais
como lazer e possivelmente até de saude. Quanto
menores as criangas, mais a balanca pendera para
a manutengao dos servicos educacionals. Escola
sera prioridade. Como envolve a dimensao do
cuidado, escolas infantis e de ensino fundamental,
mesmo sem grandes diferenciais de qualidade,
mas que fazem um trabalho correto, se manterao
com mais facilidade.

Escolas infantis que sobreviverao terdo alta
demanda nos primeiros meses apos o retorno
presencial. Administrar bem essa demanda fara
com que elas se fortalecam. Se a gestao for falha,
elas cederao lugar a novas instituicoes que surgirao
no vacuo das muitas que fecharam durante a
pandemia. Manter as atividades, porgue ha uma
resisténcia financeira momentanea sem se adaptar
a nova realidade, € apenas sobrevivida e nao
indicativo de solidez perene. As escolas infantis

devem possuir propostas claras que respondam a
necessidade dos pais (estimulo as habilidades, foco
no cuidado, atendimento integral, ...).

No Médio, ha um novo curso esperado para 2021
ou 2022, decorrente da reforma de ensino aprovada
em 2017. Escolas que encontrarem um caminho a
partir da expectativa legal e da experiéncia digital
podem revolucionar o ensino e melhorar os anos
finais da escola, esses que hoje apresentam 0s
piores resultados de desempenho. A incorporacao
de tecnologias, o uso do percentual remoto de até
20% previsto em lel, entre outros, oferece muitas
oportunidades para professores e alunos.

O ingresso na faculdade e a conclusao de cursos
superiores devem ser postergados por muitos
Jjovens. Ja amplamente divulgado, as instituicoes
de ensino superior devem ter o pior cenario em
consequéncia da pandemia apenas em 2021,

com reflexos por 4 ou 5 anos. A dicotomia preco

e qualidade sera acentuada. Os tickets médios
flcardao mais baixos para quem possui a estratégia
comerclal de preco. Os ingressantes em
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Instituicdes privadas que procuram qualidade,

e Imaginam estar pagando por 1Sso, elevarao a
réegua da exigéncia de servicos educacionals nos
quals Investem. Assim, as Instituicoes de ensino
superior que cobram precos intermediarios terao
que fazer escolhas mais claras para sobreviver:
ou elevam a regra da qualidade ou ingressam na
guerra de precos. Parece certo que, se nao houver
uma politica governamental nova (algo que

nao esta no horizonte), o ensino superior ficara
mais concentrado em poucos grupos nacionais
que disputam os alunos pelo menor valor de
mensalidades e instituicoes regionals orientadas
pela oferta de qualidade. Estas, inclusive, com
crescente Ingresso de alunos antes orientados
para as Instituicoes de ensino superior publicas.

Na esteira destes cenarios parece obvio que
surjam muitos modelos de oferta de ensino
superior entre o tradicional presencial e 0 ensino a
distancia como visto antes da pandemia, criando
novos modelos de aprendizagem.

O Ensino Publico e o mercado privado de educacao

O abismo do ensino publico e do ensino privado
flcou ainda mais evidente neste fechamento

das instituicoes de ensino. Enquanto as escolas
privadas estao voltadas aos alunos, o ensino publico
precisa se ater a burocracia e aos entraves legais e
burocraticos.

Paradigmatico € o exemplo da UFSC, que levou de
margo a julho para decidir o que faria com as aulas,
Se reposicao ou sistema remoto. ApoOs a decisao,
iIndicou precisar mais cinco semanas para o efetivo
retorno. As aulas interrompidas em marco passam,
na pratica, a funcionar no modelo remoto em
setembro. As universidades privadas fizeram esta
migragao, com melhores ou piores experiéncias,
em alguns dias. A demora de mais de 5 meses da
instituicao federal encontrou forte argumento no
fato de nem todos terem tecnologia
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a disposicao. Por i1sso, a opgao fol que ninguém
tivesse acesso ao conhecimento (mesmo quando
a tecnologia ndo era um entreve). E justo ninguém
aprender enquanto todos nao tiverem condicoes/
ferramentas para aprender? Nao parece que o
momento de resolver a equidade de acesso, algo
tao complexo, seja durante uma crise sanitaria, que
por si SO ja requer todos 0s esforgos.

Questao semelhante a aventada acima, esta

posta quando o Estado se impoe e condicionada

O retorno as aulas de escolas privadas e publicas
de forma simultanea. Se o governo aprender algo
nesta pandemia, também chegara a conclusao que
0s sistemas educacionals devem atuar de forma
Interdepende, mas com autonomia entre si. No
caso concreto, inclusive, o sistema publico poderia
se valer da experiéncia do sistema privado, no
retorno, para executar sua politica.

Ademals, estamos buscando mais transparéncia. A
proposito, nao podemos mais usar desculpas para
Justificar as mazelas. No adiamento do retorno

as aulas do ensino basico em Santa Catarina,
previsto para agosto, entre 0os argumentos da
FECAM e da UNDIME (respectivamente associacao
dos municipios e das secretarias de educacao
municipal) esta o de que muitos prédios escolares
estavam danificados em razao do vendaval/ciclone
bomba! O problema é real (dano as escolas), mas o
argumento posto é contextualmente errado.

Talvez estes dilemas ganhem forca para que se
debata a experiéncia de financiamento publico para
Instituicoes privadas de ensino. O tema é muito
complexo, mas a pandemia abriu mais espago para
esta discussao.
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Estar preparado e novos comportamentos

Escolas que se sairam melhor com ensino remoto
foram as que investiram antes em bons corpos
docentes, 0 que equivale a dizer possuir equipes
estavels e capacitadas. Ninguém estava preparado
para esta experiéncia, mas Instituicoes com
grande contingente de professores que haviam

se apropriado bem dos valores institucionals e
com disSposI¢ao para Inovar, porgue possuem
capacitacao para 1sso, responderam bem mais
rapido as demandas dos alunos.

O mantra da sociedade do conhecimento - estudar
e se preparar sempre! - fol confirmado. Curioso €
que muitas instituicoes de ensino defendem e se
propde a 1SS0, mas nao tornam isso efetivo em suas
equipes. A pandemia exigiu muito Improviso, mas
aquelas instituicoes educacionals que possuem
uma cultura de inovacao conseguiram desenvolver
novos jeitos de trabalhar.

O retorno as atividades também sera um marco,
com repercussoes provavelmente mais intensas do
que as do ensino remoto. Sera necessario recuperar
defasagens (e quem fez o remoto mal feito terd
mais trabalho ainda), atender grupos vindas em
dias alternados e conviver com a crise sanitaria por
um tempo ainda nao sabido. As instituigdes com
melhores resultados serao aguelas que hoje teriam
condigOes de voltar atendendo aos requisitos
pedagdgicos e sanitarios, mas que em uma
semana fariam um retorno diferente do que nesta.
Se me fiz entender: diariamente, as instituicoes
precisam estar prontas, mas sabendo que sempre
podem fazer algo mais e buscar alternativas para
1SSO.
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Quais sao os trés pontos chaves
que essa categoria precisa estar
atenta nos proximos meses?

E possivel que a sociedade se dé mais tempo apos
a pandemia. Mas a tendéncia é de que ela queira
recuperar o tempo. Neste contexto, as instituicoes
estatals nao terao resposta, 0 que permite esperar
por um aumento da demanda dos servicos
educacionais privados. Mas eles precisam ser
moldados, em sua precificacao e na sua oferta.

A escola (basica) sera muito valorizada, porque
sua auséncia fez muita falta. Seu valor, porém,
sera atribuido pelas respostas que ela oferecer.
A escola presencial nao pode manter-se apenas
pela convivéncia soclal. As melhores escolas
precisam oferecer o ambiente social, com
experiéncia de aprendizagem superior.

Nenhuma boa escola ou faculdade se faz sem
bons professores. Os professores precisam

ser preparados para assumirem os valores
Institucionais. Isso leva anos e deve ser
permanente. A instituicao de ensino que opta em
demitir professores preparados na crise tem poucas
chances de sair dela.



SHOPPING

PRINCIPAIS

DESMATERIALIZAGAO

PROPOSITO

GERAGOES

CENARIOS

Transformacao dos shoppings em hubs de experiéncia
e centros de distribuicao.

Digitalizagao conectado ao off — a experiéncia com
a marca entregue independente da jornada de compra
— Integracao e complementariedade.

Redefinicao da experiéncia em loja - foco nos
eIxos de experimentagao e seguranga.

Reforgco dos programas de fidelidade e do uso de dados
dos usuarios para criacao de produtos e processos.

EXIT
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Como voce ve esse mercado
apos esse cenario de pandemia?
Que dicas voce daria para
empresas e marcas nesse
momento?

O mercado certamente esta em um ritmo de
transformagdes muito mais dinamicas, com
InUmeras oportunidades para aqueles que
sobreviveram e aprenderam a viver um dia de
cada vez, com foco em identificar cenarios
absolutamente volateis, capacidade de viver fora
da caixa com inovagao constante e para fazer
frente a 1sso, ter a capacidade de gestao 360 graus
e flexibilidade constante seja na visao, lideranca,
formatacao e motivacao de equipes, além de
postura corajosa, empreendedora enérgica e
Incansavel.



SHOPPINGS

Aurea Raquel
Pirmann

Superintendente
Shopping Mueller Joinville

Quais sao os trés pontos-chaves
que essa categoria precisa estar
atenta nos proximos meses?

A Importancia das Solucdes de Big Data Analytics:
O uso de todo o potencial tecnologico,
canalizando o potencial intelectual e de trabalho
das equipes para uma postura absolutamente
estratégica e comprometida com o seu negocio.
Neste caso a gestao e lideranca das equipes deve
apresentar um novo olhar para o capital humano,
gue mesmo diante da tecnologia tera um papel
fundamental nos negdcios, portanto as pessoas
Jamais deverao ser subestimadas.

Integracao e sinergla total com todos 0s que
flzerem parte de seu negocio, soclios, colaboradores,
fornecedores, parceliros, clientes e sociedade.

Atencao com requinte de detalhes em tudo
qgue envolve metas e resultados, garantindo
sustentabilidade.
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~TURISMO

» PRINCIPAIS
VETORES

DESMATERIALIZACAO

CONSCIENTIZACAO

SIMPLICIDADE

CENARIOS

Valorizagao dos destinos regionais e ambientes
destinados ao relaxamento/conforto.

Seguranca no centro — valorizacao dos destinos e locais que
priorizam 0s procedimentos que garantam a saude e o bem-estar.

Turismo virtual — crescimento do uso da tecnologia
para geracao de experiéncias.

EXIT
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TURISMO

Jalmel Duarte

Presidente
Joinville e Regiao Convention
& Visitors Bureau

Como voce ve esse mercado
apos esse cenario de pandemia?
Que dicas voce daria para
empresas e marcas nesse
momento?

O turismo fol a atividade mais afetada pela pandemia.

Sem sombra de duvida, este € um mercado que
tera transformacgoes bastante significativas e sua
retomada se dara de forma gradativa.

O mercado envolve uma gama de setores, passando
da aviacao civil, ao hotel, do agente de viagem, ao
atrativo turistico ou seja, estamos falando de uma
complexa engrenagem interdependente.

Justamente por esta complexidade, diversos estudos
tem relatado que o reaguecimento do turismo se
dara por meio dos deslocamentos de curta distancia,
Ou seja, o turismo regional sera muito fortalecido

na retomada. Além disso, atrativos e destinos
que oferegcam opcoes ao ar livre, contato com a
natureza, e destinos ainda pouco explorados e
sem um grande fluxo turistico, terao uma grande
oportunidade de atracao deste novo turista.

O aspecto seguranca, sem sobre de duvida é outro
elemento que serd um fator importante na escolha
de um destino, de um atrativo ou mesmo de um
estabelecimento turistico.

Trazendo para realidade do setor de eventos, uma
tendéncia que ja vinha se apresentando antes da
pandemia e agora se intensificou fol o formato

de eventos hibridos, que € a juncao do modelo
presencilal com o virtual.

Com certeza, 0s eventos presencials seguirao
acontecendo, pols este periodo que estamos
vivendo tem nos demostrado o quanto somos seres
socials, porém, este novo perfil de evento, vira a se
somar a modalidade tradicional.



TURISMO

Jalmel Duarte

Presidente
Joinville e Regiao Convention
& Visitors Bureau

Este momento tem dado a oportunidade de as
empresas reverem seus modelos de negocios e se
reorganizarem.

O gue até entao dava certo, pode nao dar mais,
diante de um novo consumidor, que passou a
considerar aspectos como a seguranca um dos
mails Importantes na sua lista de prioridade.

Algumas dicas:

- Adocao de procedimentos que vise a seguranga e
bem estar do cliente/turista;

» Reforco na presenca nas plataformas digitais;
- Valorizagao das acoes de responsabilidade social;
» Busca por mais conhecimento acerca de seu

publico, para oferecer produtos e servicos mais
personalizados com a necessidade;



TURISMO

Jalmel Duarte

Presidente
Jonville e Regiao Convention
& Visitors Bureau

Quais sao os trés pontos-chaves
que essa categoria precisa estar
atenta nos proximos meses?

Segurancga

Por se tratar de uma questao de saude

publica é fundamental, os empreendimentos/
estabelecimentos, se adequarem aos protocolos
existentes;

Comunicacao

E preciso comunicar, passando seguranga ao
cliente/ turista de que seu estabelecimento
esta pronto para recebé-lo, de acordo com 0s
protocolos;

Tecnologia

A pandemia acelerou um processo gue ja
percebiamos acelerado. Os empreendimentos
devem se atentar aos recursos disponivels em
seus segmentos, identificando novas formas de
oferecer seus servicos, ou mesmos facilitar a vida
do cliente/turista.



VETORES

=

CONSCIENTIZACAO

GERAGOES

ENTRETENIMENTO E MIDIA

PRINCIPAIS

CENARIOS

Valorizacao da nostalgia: periodos “onde a vida era melhor
sao resgatados via opcoes de entretenimento.

!

Mood do conforto: valorizacao dos conteudos
e formatos de entretenimento ja conhecidos.

Tecnologia criando novos realidades e possibilitando
a oferta ampliada de produtos e servicos.

Valorizacao da seguranga dentro dos estabelecimentos.

Utilizacao dos dados para criagao de materiais que
Incentivem o engajamento.

Posicionamento frente a assuntos relevantes para
0 cenario do consumidor.
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Editor
Acontecendo Agul



Jallson de Sa
Editor
Acontecendo Agul

ENTRETENIMENTO E MIDIA

Como voce ve esse mercado
apos esse cenario de pandemia?
Que dicas voce daria para
empresas e marcas nesse
momento?

O mundo esta cada dia mais tecnoldgico.
Cada vez mals moderno. Mais competitivo.
Mais desafiador.

E a propaganda continua sendo
a alma do negdcio.



Jailson de Sa
Editor
Acontecendo Agul

ENTRETENIMENTO E MIDIA

Quais sao os trés pontos-chaves
que essa categoria precisa estar
atenta nos proximos meses?

Novas Pessoas

AS pessoas Irao voltar mais neuroticas e
impertinentes. Ha que se pensar em como lidar
com essa realidade.

As marcas terao que programar uma postura de
conselheiras de seus consumidores.

Antes das fake news dominarem as redes
soclals, as pessoas consultavam 0s grupos nas
plataformas. Agora buscam a credibilidade dos
melos de comunicagao SErios.

As pessoas passarao a sentir falta de
humanidade.

Propoésito. Criatividade. Transparéncia. Humanizacao.
Comunicacao tem que ter proposito.

A maloria dos usuarios das redes socials pertence a
uma geracao sem poder de escolha. Petencem a

bolhas digitais.

Ser verdadeiro é legal. Mas ter transparéncia €
fundamental.

Consumidor quer transparéncia das marcas.
Pessoas nao sao leads.

E preciso produzir contetido mais nitido.



Jailson de Sa
Editor
Acontecendo Agul

ENTRETENIMENTO E MIDIA

Comunicacgao

O conteudo tem que ter personalidade. E preciso
haver identificacao com a marca. Entao, como os
profissionais terao o controle sobre o que funciona
com pessoas e qual sua contribuigao para melhorar.

Quals sao os problemas da organizagao? Como
tornar marcas mais humanas? Como identificar qual
a melhor representacao?

Os que tém menos de 30, a maioria, nao tém e-mail.
Sua Internet € a rede social deles. Como vender
para eles?

Futuro do profissional de conteddo muda com a
pandemia. Como fica o papel dos influencers para
as marcas?

Temos que Nos preparar para uma geracao que nao
mals tera o poder de escolha. Todo mundo que usa
Facebook e Instagram, até mesmo o Linkedin, vive
dentro de "bolhas de comportamento”.

E preciso desburocratizar espacos para quem é criador
de conteudo.

Desafios

Agora, 0S Interesses por trabalho serao pautados pelos
algoritimos.

As pessoas estao ampliando as perguntas ao Google.
Nao mais palavras. Agora as perguntas variam para
conselhos.

Departamento de Criacao nao mais.
Agora é Departamento de Comunidade.

As redes socials tém disponivels 900 milhdes de
conteudo. 1,7% desse volume é responsavel por 75%
dos compartilhamentos. Isso significa que 98,3% do
contelddo na web esta a deriva. Como ser relevante
nesse universo?



ENTRETENIMENTO E MIDIA

Importante gue as empresas
transformem seus processos e
cultura, adotando uma mentalidade
real e legitima que abrace esse
mundo digital. 39

Luciano Moura
Diretor de Mercado
NSC Comunicagao

EXIT
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ENTRETENIMENTO E MIDIA

Como voce ve esse mercado
apos esse cenario de pandemia?
Que dicas voce daria para
empresas e marcas nesse
momento?

Eu percebo um mercado ainda mais veloz, mais
‘nervoso’... um mercado que demanda tomadas de
decisOes cada vez mails rapidas e precisas.

Vamos analisar esse cenario sob alguns aspectos...

Todas as principais tendéncias de consumo
apontadas nos ultimos anos potencializaram, tais
como Internet das coisas, privacidade dividida, o

perigo das "bolhas soclals’, aplicativos espioes, etc...

Elas ndo se substituiram e sim acabaram por se
adicionarem e criarem uma massa viva de novos
comportamentos.

Acrescente a 1SS0 uma hiperconectividade e
teremos o cenario pronto para novas oportunidades
como e-sports (mercado que esta na faixa de 1,3
bi), uma onda de ecotechs jamais vista, sacadas
(principalmente do varejo) em relacéo a inteligéncia
gerada pelos proprios consumidores e tudo 1Sso
dentro de um desafiador cenario ‘liquido” (Bauman).

A pandemia afetou fortemente a vida do brasileiro,
deixando-o pessimista, com medo de perder o
emprego, renda reduzida e por consequéncia,
cortando gastos.

Esse padrao de consumo futuro ainda é dificil de
prever, mas algumas mudancas estao ocorrendo
e Ja podemos nota-las e nos preparar para as
mesmas:

- digital onipresente

» consumo repensado

« aumento da infidelidade em relacao as marcas
* CONSUMO Seguro

* 0 NOVO papel da casa



Luciano Moura

Diretor de Mercado
NSC Comunicagao

ENTRETENIMENTO E MIDIA

- sustentabilidade redefinida
* proposito
- desvalorizacao da metropole

Essas mudancas de comportamento serao
substancials e parte delas devem permanecer apos
a COVID. Mais do que antes, as marcas deverao ter
clareza de suas promessas e propostas de valor (e
agir conforme o quadro pendurado na parede).

O comportamento do consumidor mudou no
periodo da pandemia e o principal reflexo é no
e-commerce.

Esse cenario devera se manter no retorno

das atividades e exigira das empresas uma
ressignificagcao dos PDVs: um atendimento
personalizado, consultivo, gerador de experiéncias
para o cliente.

Esse cenario nos traz um paradoxo, onde N0SS0OS
clientes estao conectados, mas nossas empresas

nao estao no mesmo ritmo. 80% de pessoas
conectadas para 20% de empresas com
maturidade digital.

Qual a saida? Investir no digital? Depende...
Investir somente no digital nao garantira
melhores resultados. Importante que as
empresas transformem seus processos e cultura,
adotando uma mentalidade real e legitima que
abrace esse mundo digital.

Um outro comportamento importante dessa
fotografia é que as pessoas estao boicotando
ou comprando das marcas de acordo com o
posicionamento que elas adotam em relacao

a pandemia. Conflanca na marca se tornou
fundamental e solucionar problemas do usuario
e da comunidade viraram a equacao vencedora
para fortalecer essa relacao cliente/marca.
Voceé faz o que vocé diz? Vocé me ajuda e ajuda
minha cidade? Bingo! Vocé me pegou!

Eu conflo em vocé!



ENTRETENIMENTO E MIDIA

Quais sao os trés pontos-chaves
que essa categoria precisa estar

gue nossas marcas e servigos alcancem patamares
Mmalores e mais rapidos e constantemente aprendemos
a duras penas com as marcas entrantes que se utilizam

Luciano Moura

Diretor de Mercado
NSC Comunicagao

atenta nos proximos meses?

Durante a pandemia ficar ao lado do publico

de forma otimista e engajadora, estreitando
relacionamentos. No pds-pandemia, aproveitar
a retomada para acelerar as vendas e ganhar
espaco no mercado (ofertas reals, lancamentos
de novos produtos, condicoes especiais).

Listo abaixo trés pontos que podem ajudar a
construir um cenario favoravel:

Mkt e Vendas serao determinantes para o
sucesso das empresas

Vivemos em um estado que prioriza a producao
e 0 processo. Ainda percebemos o mkt e vendas
como mal necessario. Essa visao miope impede

com maestria dessa dupla infalivel.

A comunicacao nunca fol tao Importante na construcao
de marcas. As pessoas voltarao a consumir em
patamares pré pandemia e as empresas posicionadas
terao uma vantagem competitiva relevante. A
comunicacao nunca fol tao Importante, tao cross e tao
democratica.

Alinhamento de Vendas a um propoésito

Nao sera mais sobre negoclagao e vendas e sim sobre
resolver problemas. A maxima do autor Simon Sinek
que diz que “as pessoas nao compram o que VOCe faz
e sim porque vocé faz" nunca esteve tao em voga e
necessaria. Adicione ainda a colaboracao dentro desse
cenarlio e teremos um ponto de destaque dentro da
Nnossa cla.
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Talento faz a diferenca

Confesso que fiquel em duvida sobre reforcar o pilar
das pessoas ou trazer a preocupacao latente na
perda de dados. Optel no final em chamar a atencao
para o Investimento em desenvolvimento continuo
e oportunidades de crescimento, pois acredito

que ISSO Impactara na retencao dos talentos e na
produtividade. Vale lembrar que o futuro do trabalho
€ a Imaginacao, a criatividade e a estratégia. O resto
podera ser feito por IA.
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ENTRETENIMENTO E MIDIA

Como voce ve esse mercado
apos esse cenario de pandemia?
Que dicas voce daria para
empresas e marcas nesse
momento?

Depois da pandemia o0 mercado val demorar um
pouco para retomar a realidade prée-Covid 19.
Economicamente , muitos setores estao sendo e
ainda serao afetados. Acredito que teremos de ser
criativos e alinhar metas que cailbam na realidade
desse mundo pos-Covid.

Ha uma transformacao importante acontecendo em
relagao ao trabalho.

Os profissionals que conseguiram ficar em home
office se deram conta de que podem produzir mais
e adequar atividades a sua circustancia de vida.

Os profissionais evitando situacoes estressantes como
transito, otimizando tempo, dedicando este tempo também
a mais lazer e atividades e-learning. As empresas,por outro
lado, reduzem custos de infraestrutura.

Esse é o momento de fidelizar clientes.

A conflanca sempre fol uma moeda forte no ambiente
digital. Com a expansao dos negoclios através das
plataformas, as empresas e marcas devem estar cada
vez mals atentas a experiéncia que vao proporcionar
para este cliente.

As marcas devem ser solucao e nao problema.

A geracao de experiéncia para o consumidor passa
a ser uma estratégia ainda mais importante. Seja
transparente, seja a solucao.

Existe também a tendéncia da eliminagao do supérfluo
e da busca pelo essencial, 0 mercado precisa estar
atento a este novo consumidor.
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ENTRETENIMENTO E MIDIA

A RBS criou um setor de analise de mercado
no periodo de pandemia, ofertando solucoes
para micro e pequenos empreendedores,
aproximando-se de clientes ja existentes

e oferecendo orientacao e planos de midia
acessivels para o periodo, envolvendo equipes
de produto na busca de solucoes.
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Quais sao os trés pontos-chaves
que essa categoria precisa estar
atenta nos proximos meses?

Busque uma relagcao proxima com o cliente.
Elimine intermediarios. Seja solucao!

Melhore suas plataformas digitais. Sejam as

de e-commerce ou redes soclals. Os negocios
com boas plataformas digitais prosperaram na
pandemia e 1sso val continuar. O digital deixa de
ser tendéncia e desafio. E agora uma necessidade
importante nas organizacoes.

Nada esta garantido. Se 0 seu negoclio é
tradicional ou novo VOCé val precisar se
reinventar constantemente. Entre fundo no
metaplanejamento de agoes, que vao conduzir ao
planejamento adequado, proporcionando boas
experiéncias, Inovacao e resultado.
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O consumidor digital Incorporou
oM suas expectativas de decisao
de compra questoes catallsadas
pelas ferramentas digitals.
Nasce aqui o verdadelro
consumidor empoderado. 39
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< Professor
HSM University
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Luis Lobao

Professor
HSM University

Como voce ve esse mercado
apos esse cenario de pandemia?
Que dicas voce daria para
empresas e marcas nesse
momento?

A crise da Covid-19 é sem precedentes, sem
previsibilidade, sem fronteiras! E tem reflexos
humanitarios, sociais, econdmicos e culturals.

O iImpacto ainda é incalculavel, mas vimos ruptura na
cadela de suprimentos, queda abrupta do consumo,
negocios paralisados e oscilagdes nas bolsas.

Quem ainda nao estava pronto para se transformar
digitalmente esta se vendo obrigado a fazer isto a
forca, e as pressas.

Uma das consequéncias da pandemia € a
necessidade de empresas contarem com solugoes
online para manter seus negocios em andamento.

A reflexao sobre como a tecnologia e a
transformacao digital, passou rapidamente de um
“tema de discussao’ para um “tema de agao’.

Para as empresas em SC nao foi diferente, tivemos
que ajustar o portfélio, mudanca de canal de vendas
e a estrutura industrial. Acredito que apos este
periodo de pandemia, teremos uma valorizacao da
iIndustria nacional e neste sentido teremos muitas
oportunidades.

Acredito que a pandemia destacou a necessidade
de as empresas acelerarem seus processos de
transformacao digital e se prepararem melhor

a médio e longo prazo. Afinal, agora muitas
vulnerabilidades estao expostas, uma vez que todos
confrontamos uma realidade de superlativos nunca
antes enfrentados ao mesmo tempo.

Isso Implica, Inevitavelmente, que as organizacoes
percebam o quao dificil pode ser percorrer esse
caminho enquanto tentam continuar arraigados



ESPECIALISTAS E EMPRESARIOS DE OUTROS SEGMENTOS

Luis Lobao

Professor
HSM University

ao modo de realizar seus negocios, como “de
costume” - ou seja, como faziam antes da
pandemia.

Olhando para o mercado atual, vejo que a
pandemia provocou uma mudanga que beneficia
empresas comprometidas em desenvolver uma
cultura que privilegia o digital. A demanda por
Inovacao € real e urgente em todo o mercado, e
quem decidir esperar para ver o que acontece
provavelmente nao val gostar do cenario que ira
encontrar.

EXIT
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Luis Lobao

Professor
HSM University

Quais sao os trés pontos-chaves
que essa categoria precisa estar
atenta nos proximos meses?

Podemos afirmar que a maioria das organizagoes
ao redor do mundo nao estavam preparadas para
navegar por este periodo de incertezas.

Esta havendo uma mudanca drastica do seu
wallet share (gasto no seu orcamento ou
compras), dando foco em produtos de primeira
necessidade (alimentagao, farmacia e servicos
basicos), em detrimento ao seu perfil de consumo
habitual.

Também observamos, um aumento significativo
de compras por canais on-line e delivery, habito
que podera ser adquirido pelos consumidores
depois da crise.

O consumo de produtos para bem-estar e a valorizacao
do tempo como bem precioso também farao com que
e-commerce e vendas online em geral tenham o seu
grande momento de consolidacao no Brasil, algo j&
bem estabelecido em outros paises. Seja como for, a
mudanca nao tem volta.

Para que empresas e marcas sobrevivam, o canal
online tera de ser uma realidade para 0s negocios.

AS empresas gque estao esperando tudo 1SS0 passar
sairam de uma posicao conservadora para uma de
teimosia. Estas sao as gque correm 0 malor risco de nao
conseguirem se sustentar caso “tudo 1sso” dure mais
tempo do que o esperado.

O consumidor digital incorporou em suas expectativas
de decisao de compra questoes catalisadas pelas
ferramentas digitals, como instantaneidade, reducao de
burocracia, quebra de barreiras geograficas, autonomia,
transparéncia, entre outros. Nasce aqui o verdadeiro
consumidor empoderado.
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\Vejo 0 mercado apos pandemia
com forte tendéncia na mudanca
do perfil do consumidor, estando
mals voltado ao custo e confianca
no produto. 39

Sérgio Alves
VP Regional Norte
FACISC
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Como voce ve esse mercado
apos esse cenario de pandemia?
Que dicas voce daria para
empresas e marcas nesse
momento?

Vejo o mercado apos pandemia com forte tendéncia
na mudanca do perfil do consumidor, estando mais
voltado ao custo e conflanca no produto.

Minhas dicas para os empresarios seriam:

- forte gestao no regime de caixa;

» fortaleca a inovacao;

- administre bem os recebivels;

* Se prepare para retomada porque ela vira.

EXIT
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Quais sao os trés pontos-chaves
que essa categoria precisa estar
atenta nos proximos meses?

Os trés pontos-chaves para ficar atento
No meu ponto de vista sao:

* cenario macroecondmico;

* movimento para abertura econdmica,
desestatizacao e reformas estruturals
(tributaria e administrativa);

* prazo e solugao para pandemia.

Sérgio Alves
VP Regional Norte
FACISC
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Vicente Donini

Empresario e Conselhelro
Marisol S.A.

Como voce ve esse mercado
apos esse cenario de pandemia?
Que dicas voce daria para
empresas e marcas nesse
momento?

Ainda antes de que tudo passe, cada empreendedor
devera descobrir, ou pro-ativamente projetar, qual
sera o seu ‘novo normal’, pois nada voltara a ser
absolutamente igual.

Em condi¢cdes normais, considerando-se a
dinamicidade dos negocios, a reinvencao continua
Ja era demandada, Imaginem pos-Covid, ela serd
determinante. Portanto, para sobreviver e prosperar,
reinventemo-nos.

A esmagadora mailoria das pessoas, recolhidas,
tiveram a oportunidade e tempo para refletirem
sobre suas vidas e sua ressignificacao,

descobriram que para viver bem, nao precisam

de muitas coisas materiais, que o despojamento
podera ser o "‘novo normal” para muitos, cujos
novos habitos deverao afetar sobremaneira a forma
de consumir, fortemente atrelada a qualidade de
vida, que envolve com mais intensidade a cultura e
o lazer.

Quanto ao despojamento, a acumulacao perdera
relevancia e crescera o valor das relagcoes pessoais,
profissionais e afetivas. E esse novo consumidor,
Mmails caseiro, mais consciente, que precisamos
aprender a conhecer, entender, conquistar e
fidelizar.

EXIT
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Vicente Donini

Empresario e Conselhelro
Marisol S.A.

Quais sao os trés pontos-chaves
que essa categoria precisa estar
atenta nos proximos meses?

As atividades presencials, embora ainda muito
relevantes, certamente por razoes culturails,
gradualmente cederao espaco para as atividades
a distancia, obrigando-nos a adotar n0s N0SS0S
negocios Novas méetricas sobre entregas e nao
sobre presengas, com prevaléncia do mérito.

Os canais de distribuicao deixarao de ser, aos
olhos dos operadores, conflitantes (alids nunca

o foram, pois o conflito sempre foram os de
interesses, nao de canais) e deverao passar a ser
entendidos e percebidos como complementares e
cuja harmonizacao € indispensavel. Para tanto, é
necessario construir uma engenharia que valorize
e remunere todos 0s elos da cadela de distribuicao,
ou produtiva se esse for o melhor entendimento.

O meio digital, mais do que nunca, determinara o
sucesso dos negocios. A Conectividade, a Inteligéncia
Artificial, os Algoritmos, a Reengenharia dos Negocios.
Boa parte da atual geracao ainda valoriza muito na
condugao dos negdcios o contanto pessoal, o olhar nos
olhos, 0 aperto de maos acalorado, contudo, as novas
geracOes sao mals pragmaticas, mais racionals e cada
vez mais afeicoadas aos meios digitais e, quem nao

se reinventar nesse mister, ficara pelo caminho. Isso
demandara mudancas organizacional, estrutural e de
cultura interna.



0 QUE
ATIVAR
AGORA?

EXIT



MAIS DO QUE NUNCA, AS PESSOAS PRECISAM ESTAR NO CENTRO DA
DEFINICAQ DAS ESTRATEGIAS PARA ESSE PERIODO. E NECESSARIO:

Identificar como Revisitar o core
esses vetores business para
irao transformar desenvolvimento
0 mercado de estratégias de
para levantar fortalecimento e
oportunidades ampliacao dos
que se sustentem negoclios.

no curto, médio e
longo prazo.

Propoésito alem

do papel.
Entendimento da
mMIsSsao soclal da
empresa e aplicacao
nos publicos
estratégicos.

Entendimento

das necessidades

e jornadas dos
consumidores

para adequacao das
estratégias comerciais
de marketing.

Adequacao das
mensagens de
comunicagao,
tornando clara a
proposta de valor e
0 posicionamento.

EXIT
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