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EDITORIAL

QUANTO VALE
A AUDIENCIA

sem nivel de atencao?

stamos a um clique de boas oportunidades, podemos nos conectar a
pessoas incriveis e, se houver sinergia, o cafezinho pode ser a
antessala de novos negocios. Mas, essa conexao por interesses tem
sua escala de um a dez. O interesse pode ser, por exemplo, participar
de um sorteio de iPhone em troca de seguir aquela pessoa. Nesse
caso, ha um interesse pontual, com base em um estimulo especifico,
mas que nao da a minima para o seu conteudo.

Também existe a vontade de curtir e compartilhar todas as coisas
gue um desconhecido recomenda de conteudo, algo que acontece
por causa de um sentimento bacana de identificacao. Eu atribuo um
valor muito maior de influéncia, justamente para essas pessoas que
se conectam por meio do conteudo.

Mas sera que os algoritmos estao, de forma inteligente, identificando
e dando tamanho a quem produz esse tipo de influéncia? Eu
acredito que nao! Poucas sao as figuras de influéncia em massa que
conseguiram chegar a esse status por causa do conteudo.

Vocé quer contelido de qualidade? E o que mais temos aqui. Nesta

edicdo, a matéria de capa traz um papo bacana com Paulo
Camargo, presidente do McDonald'’s no Brasil. O conteudo desta

REVISTA EMPRESARIO DIGITAL | 4


https://www.linkedin.com/in/marcomarcelino
https://www.linkedin.com/in/marcomarcelino/

entrevista ficou incrivel. Lemlbra que
podemos aprender com as Nossas
proprias vivéncias, mas ha um oceano de
conhecimento e experiéncias de valor a se
adquirir de grandes executivos como ele.
Uma unica fala pode gerar uma série de
insights. Quer um exemplo? Paulo
Camargo tem esta autodefinicdo em uma
de suas redes sociais: “ajudo a minha
equipe a fazer 2 milhdes de clientes felizes
todos os dias”. Uma frase que mostra uma
visao inspiradora de lideranga, de um CEO
gue se vé como parte de um todo, de um
grupo de 5 mil pessoas, cada uma com
perfis distintos e a capacidade de fazer a
diferenca no atendimento ao cliente. A
entrevista, que revé a revolucao que Paulo
e sua equipe fizeram recentemente na
cultura do McDonald's, € uma licao de
como qualquer marca deveria escutar
mais os clientes e criar jornadas que os
aproximem do real conteudo da empresa.

E fato que vivemos um momento em
que, para muitos individuos e marcas, o
gue vale é a quantidade de seguidores.
Algumas agéncias julgam esses
indicadores como algo extremamente
relevante. Ha consultoria que tem o
Dashboard como indicador de
desempenho. E nao tem sido incomum
encontrar executivos que falem algo
assim: “deixa eu ver quantos seguidores
essa influenciadora tem e se ela é
verificada”. Sim, algumas redes criam
gamificagao para creditar um maior
valor pela verificagao. E tem quem
venda um servigo desses por R$ 30 mil.

Me parece 6bvio que esses numeros e
praticas estao distantes da capacidade

de fazer amigos e influenciar pessoas,
tema do classico livro do palestrante e
desenvolvedor de treinamentos Dale
Carnegie, de 1936. Alias, recomendo
muito a leitura. A tecnologia € somente
um meio. Poderoso, claro, mas, se usado
de maneira errada, s6 tomara seu tempo
e dinheiro.

Nao estou dizendo que a capilaridade
pelo maior nivel de atencao deva ignorar
indicadores, pelo contrario. Quando
tenho uma taxa de exposicao maior, o
publico, por menor que seja, é
impactado e pode se conectar pela
relevancia do conteudo - ou por boas
oportunidades. Lembre-se: Jesus so
tinha 12 seguidores, e foi por causa do
conteudo do que ele falava, que essa
duzia se transformou em milhoes de
fiéis. Isso porque Cristo trazia a
mensagem mais importante de todos os
tempos: 0 amor ao proximo.

O estatistico W. Edwards Deming tinha
uma frase brilhante sobre a importancia
de se ter informacao de qualidade: “nos
acreditamos em Deus, todos os outros
devem apresentar dados”. Eu apenas
acrescentaria: tragam-me dados
inteligentes. Porque é isso que faz a
diferenca, a nao ser que voceé seja o
Todo-Poderoso, € claro.

AL

Marco Marcelino | Publisher
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JOAO BOGADO

MARKETING

AMO MUITO
TUDO IS50

gque podemos aprender com o McDonald 's? Como
marketeiro no Brasil, eu poderia responder muita coisa.
Aqui, @ marca € tao antiga e forte, que € bem possivel
imaginar que, mesmo um brasileiro que nao sabe
guem é o prefeito da sua cidade, consegue reconhecer
um Big Mac, um McLanche Feliz ou mesmo o simbolo
dos conhecidos Arcos Dourados.

Mesmo sendo mais off que on (minha area) é
impossivel ignorar que o Méqui (recém inovacao de
naming encabec¢ada pelo Paulo Camargo e o CMO
Joao Branco) da SHOW de marketing, de marca, venda
e comunicacgao. E € ai que entra o paradoxo que, para
mim, € o maior ensinamento da operag¢ao brasileira da

m marca do Palhaco Donald.

E- #?E Mais do que o marketing, a grande licao que o
- L McDonald's tem para nos passar, e que impacta todas
D i as areas da empresa que € case No NOsso pais, € o nivel

-1 h de IMPORTANCIA, ESCUTA E ATENCAO que eles dao

E_ . para as pessoas internas e externas da marca.
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Digo isso por experiéncia propria.
Alguns meses atras, tive a
oportunidade de conhecer ambos,
Paulo e Joao em uma das edig¢oes
do meu programa matinal de
negocios e marketing, o "Cafée
com Marketing".

Como a marca esta cada vez
mais em voga nos ultimos anos,
com acoes e estratégias como o
"Méqui 1000", "Festa do Pijama no
BBB", "Picanha das Galaxias",
"Méquizice", entre outras ideias
ousadas e geniais que o time do
Meéqui tem feito em colaboracao
com os criativos da DPZ&T, o que
teria sido um programa com a
PARTICIPACAQ dos dois virou
rapidamente uma SABATINA, um
verdadeiro "McCafé com Marketing"
como eu mesmo brinquei.

Em poucos minutos de conversa,
soltei a provocacao "mas e ai, qual &
o segredo do Méqui"? A resposta me
surpreendeu, principalmente
porgue eu nNao so ouvi eles falando
isso naquele dia, mas repetindo e
mencionando essa mesma filosofia
vez apos vez, fala apos fala, nos
ultimos meses em que pude
conviver com os cabecas da marca
dos Arcos Dourados.

"O segredo € ouvir, e se importar,
com nossos 2 milhdes de clientes
diarios e, mais do que isso, treinar e
se importar também com nossos
mais de 50 mil colaboradores, ja

gue somos o primeiro emprego de

Mmuita gente e sao eles que fazem a
empresa", soltou Paulo Camargo de
bate-pronto!

"A gente faz milhares de pesquisas
todos os anos, e tenta ouvir o cliente
0 maximo possivel, todos os dias.
Sao eles quem tém as melhores
ideias", completou Joao Branco.

Realmente me impressionou.
Porque de fato, essa é a base do
marketing: pessoas. Ouvir o cliente
e focar nos replicadores internos
da sua marca (os fornecedores,
parceiros e, principalmente, os
colaboradores) €, de fato, uma
"formula secreta". Nao do
hamburguer, mas do sucesso
do Méqui. E € algo para

todos replicamos.

Na minha empresa, Futuro do
Marketing, nosso primeiro valor &
"Pessoas Primeiro" e quando falo disso
com meu time, estou SEMPRE dando
o exemplo do McDonald 's, porque o
mais legal nao é s6 ver uma marca
gigante se importando com isso, mas
colocando como prioridade no
orgcamento, No organograma, Nos
objetivos e no planejamento. E isso
que constroi a paixao que vejo no
Paulo, no Jodo e nos milhares de
colaboradores, clientes e fas da
marca. E assim que se faz, de verdade,
um lugar que o cliente e os
funcionarios podem amar.
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MARCELO PONZON|

RRERERINRC | DADE

O estado do

“ESTAR"!

ESTAR €&, sem duvida, a mais ampla e almejada busca.
Quando comecei a refletir sobre isto, minha cabeca
mergulhou num mar sem fim quanto a sua extensao neste
momento.

Pensei tanto a respeito, que acredito poder até separar este
assunto em alguns episodios, pois, quanto mais os viramos e
desdobramos, mais reflexdes e sentidos surgem.

No estado fisico, o verbo ‘estar” define a presenca, a
localizagdo, o acontecimento - estar aqui ou acola. Sua
presenga enobrece a afirmacao: “estou aqui” ou “estarei 13" ¢,
na comprovacao, “estive por 13"

Estar, pode, minimamente, ter trés estagios principais: o
m estar de mente, corpo e alma. So estar (situar-se), nao define,
EI -‘H.'-E suNa presgnga' por completo, pois podemos estar sim, mas

nao por inteiro. Quantas vezes testemunhamos presencas
fisicas, mas que de fato, nao estao nem ai? Estao avoados em
pensamentos e, principalmente, em suas almas que,
provavelmente, estao em outros lugares mais desejados.
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CREDIBILIDADE, SOLIDEZ E INOVAGAO

Somos o maior time de especialistas
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Gostamos de desafios e abragamos desde
projetos mais simples até os mais ousados.

Com as melhores tecnologias aliada a experiéncia de nosso time, somos referéncia

de mercado de comunicagao visual e atendemos todos os setores da economia, com
diversas solugdes inovadoras, competitividade nos pregos e respeito aos combinados.
Tudo isso para impressionar e destacar a sua marca.
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E nitido quando nos comunicamos com
pessoas que estao ali por completo. Elas
se conectam, prestam atencao, geram
energia sensitiva. SSo momentos em que
compreendemos, escutamos, sentimos e
interagimos por inteiro.

Em nossa intimidade, vivemos
suplicando o “estar” feliz, o “estar” bem
com NGs MesMos € com 0s outros, estar
com boas sensacoes, boas energias, estar
presente em nos mesmos. Falamos em
estar presente por completo nos lugares,
mas primeiramente, seria 6timo
estarmos por completo em nossos
proprios corpos, em nossas verdades, em
nossas almas.

Estar € sem duvida, o que mais
qgueremos dos outros, e de nds
mesmos

Nestes ultimos meses, em que

nossas vidas foram sacudidas,

tiradas do prumo, tivemos
permanentemente o desejo de
voltarmos a estar em paz, estarmos
livres para ir e vir. Perdemos o direito
de estar como gostariamos para agora,
literalmente, estarmos sempre lutando
por nossas vidas e subsisténcia.

La no fundo, o que mais queremos é
simplesmente: ESTAR BEM!, no mais
alto nivel deste estado!
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marca no Brasil, o CEO Pou
go expllca como conseguiu romper com

tradicdo de atendimento padronizado para
~ tornar a rede de fast-food mais jovial, acolhedora
e, principalmente, com melhores resultados.
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ois hamburgueres, alface, queijo e molho especial, cebola e picles
num pao com gergelim. Eternizada num jingle, a receita do Big
Mac - o maior classico dos sanduiches do McDonald’s, vendido
desde 1968 - é tao imutavel quanto pareciam ser algumas das
principais caracteristicas dos restaurantes dessa marca. Ha quatro
décadas no Brasil, o McDonald'’s se tornou uma referéncia tao
forte, que entrou para o imaginario do consumidor como um
modelo do que se entende por uma rede de fast-food. Isso inclui
uma ideia de linha de montagem na producao dos sanduiches,
parecida com a que Henry Ford inventou para suas fabricas de
automoveis. Menu com poucas variagoes, decoracoes idénticas
nos estabelecimentos e um atendimento tao padronizado que,
ao pedir o sanduiche da sua preferéncia, o cliente ja sabia o que
ouviria em seguida: “batata acompanha?”.

Mas, se esses processos tém muito mérito em um padrao de
gualidade que virou case de mercado, era evidente que a marca
nao podia parar no tempo. E foi, justamente no Brasil, que
algumas novidades ousadas comecaram a acontecer,
modernizando a imagem do McDonald’'s ao mesmo tempo em
gue tornava a interacao, entre os dois lados do balcao, mais
alegre e simpatica - mais humana.

O conceito McEvolution trouxe mais que novos projetos
arquitetdnicos, cores nos uniformes dos funcionarios (antes, o
cinza prevalecia) e um atendimento mais espontaneo, sem
roteiro. Trouxe também um crescimento expressivo na taxa de
satisfacao dos clientes e, do lado de dentro, uma queda de 50%
no turnover e absenteismo dos funcionarios.

A frente dessas inovacdes que tiveram a coragem, e a
inteligéncia, de mexer em alguns dos padrdes sagrados desse
icone do varejo de comida, esta Paulo Camargo, presidente da
divisao brasileira do McDonald'’s, controlada pela Arcos Dourados,
a maior franquia independente da marca no mundo. Confira
agora a entrevista exclusiva que o executivo cedeu a reportagem
da Empresario Digital, explicando as surpreendentes revolucoes
gue a marca tem implementado no Brasil - e que tém virado
exemplo para o McDonald's em outras partes do planeta.
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EMPRESARIO DIGITAL - Como foi a
primeira vez que vocé entrou em
um McDonald’s?

PAULO CAMARGO - Na época eu era
um adolescente, em Carapicuiba
[municipio da regiao metropolitana de
Sao Paulo]. Eu e um amigo juntamos
dinheiro e, no fim de semana,
pegamos o trem e fomos até a esquina
da Avenida Sao Joao com a Ipiranga.
Primeiro fomos ao cinema e depois ao
McDonald's. Lembro que comi
justamente o Big Mac e pensei, ‘meu
deus, o que € isso...". Era bom demais.
Fizemos um estudo com neurociéncia
gue mostrou que, quando vocé vé a
foto de um Big Mac, ela provoca
sensagoes que henhuma outra comida
consegue, da uma salivacao diferente
e ativa outras areas do cérebro. E
interessante como nossa marca traz
também uma questao de memoria
afetiva. Lembro até hoje que, naquela
primeira vez, quase tive uma
decepcao, porque eu era fa do Zé
Colmeia e, no desenho, havia aquela

Eu nao conquistei nada
sozinho, acho que
conquistamos juntos
um aumento de solidez
da marca, que ja era
muito forte, mas que
precisava se atualizar,
se modernizar.

torta de maca gigante. Quando veio aquele
doce dentro de uma caixinha, era algo
muito diferente do que eu esperava. Mas a
decepcao terminou assim que
experimentei, porque a torta do
McDonald’s tem um sabor Unico.

ED - Todo mundo sabe de cor a
receita de um Big Mac. Mas qual a
receita para se destacar na
lideranca de uma empresa que
ostenta uma marca tao conhecida e
tradicional como o McDonald’s?

PAULO CAMARGO - Gosto de
comecar essas conversas dizendo que
sou o Paulo Camargo, marido da
Débora, pai do Joao Pedro e do Luca.
Isso € o que eu tenho certeza de que
sou. Entao tenho plena consciéncia de
gue, no McDonald’s, estou presidente,
e procuro realmente fazer meu
trabalho como sendo mais um da
equipe. Eu nao conquistei nada
sozinho, acho que conquistamos
juntos um aumento de solidez da

Thru
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marca, que ja era muito forte, mas que
precisava se atualizar, se modernizar.
Acho que meu papel como lider passa
por admitir que sou um ser humano
incompleto e entao dar a possibilidade
de as pessoas me completarem no
momento em que preciso tomar
decisdes. Penso que nao tem uma
receita Uunica, mas que € preciso
reconhecer que vocé nao conhece
tudo, que pode ter experiéncias e
muito conhecimento, mas outras
pessoas vao ter percepcdes diferentes
sobre o mesmo problema e podem
ajudar a chegar as solugoes. Entao
ouco muito e permito inclusive que as
pessoas me desafiem.

ED - Essa questao de dar mais
liberdade parece que tem ligacao
com as mudancgas que vocé
promoveu. A marca McDonald's
precisava se modernizar?

PAULO CAMARGO - Costumo dizer
gue ela estava um tanto oxidada ou
cheia de poeira em cima, precisava de
uma sacudida.

E foi o que nos fizemos juntos nesses
anos. Cada um dos 50 mil funcionarios
do sistema McDonald's no Brasil tem a
sua importancia na lideranca dessa

transformacao cultural pela qual nos
passamos, com o conceito de
McEvolution. Em algum momento, o
cliente quis algo mais do que aquele
McDonald's tailorista, fordiano, que
repetia sempre as mesmas coisas. E ai
Nnos dissemos para os funcionarios:
sejam vocés mesmos na interacao com o
cliente. Se vocé s manda um
atendente fazer e falar as mesmas
coisas, esta tolhendo o potencial dessa
pessoa. O McDonald's tem uma
hierarquia quase militar, mas nao quero
gue esses sejam os principios do Nosso
negocio. Tem um mantra que eu gosto
de usar que € “vocés sao pagos para
errar’. A primeira vez que disse isso foi
diante de 1.200 pessoas, numa daquelas
convengoes que a gente faz para os
gerentes dos restaurantes. Os diretores
olharam para mim e pensaram “o que
esse cara esta querendo dizer com isso?".
SO que ai eu disse: “mas, por favor,
acertem mais do que errem”. O pessoal
entao comecou a rir, relaxou e entendeu
a mensagem.

ED - Vocé trouxe rupturas em um
sistema muito padronizado e
conseguiu resultados incriveis. Mas,
se o McDonald's é cheio de padroes
ha tanto tempo, é porque isso
também deu resultado, correto?

PAULO CAMARGO - O McDonald's é o
gue é justamente por ser grandao e
processual. Entao nao € que a gente va
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abandonar isso completamente. Somos
lideres em processos, somos estudados
pelas melhores universidades do mundo
como um case de empresa que era
centrada em processo. Nos continuamos
centrados em processos, s que agora
Nnao apenas pensando no padrao, mas
COM uma preocupacao maior de que ele
seja em beneficio dos clientes. Somos
parte de uma marca global, reconhecida
com esse jeitao por quase todo o mundo,
pela busca da exceléncia nos produtos
gue oferece, e a gente nao quer perder
isso de maneira nenhuma. Por exemplo,
nos temos as melhores praticas de
desenvolvimento de fornecedores. E
Muito comum, depois de um tempo que
o fornecedor esta No Nosso sistema, ele
me procurar para agradecer. E eles
dizem: “cara, vocés sao muito chatos. Mas
essa chatice transformmou o meu negaocio.
Vocés fizeram com que hoje eu esteja
preparado para fornecer para qualquer
lugar do mundo, para qualquer
organizacao, para fazer exportacao. Eu
€era uma empresa pequena e cresci com
vocés”. Isso € muito legal. E sé acontece
porque ha um apoio nas alavancas das
vantagens competitivas do McDonald's.

ED - O que fez vocé pensar nas
mudancas promovidas na marca e no
atendimento com o McEvolution?

PAULO CAMARGO - Quando fui
contratado, ha dez anos, fiquei em um
restaurante por seis meses, antes de
assumir a geréncia desse restaurante. Ao
todo, foi um ano de treinamento

para eu entender exatamente as bases
do negdcio. Nesse ano, fui anotando uma
série de coisas que achava que a gente
podia fazer melhor, e uma delas foi o
atendimento, que era robotizado

e Nao cabia nas relagdes entre pessoas. E
pior: os funcionarios também nao
curtiam. Chegamos a essa constatacao
porque, antes de ser um negocio de Big
Macs, o McDonald’'s € um negodcio de
gente, de criar conexdes emocionais. Essa
"gente" sao 50 mil pessoas, do lado de
dentro do balcao, servindo, cuidando e
atendendo 2 milhdes de clientes todos
os dias. Nao € um robo6 que faz ou que
mMonta nossos sanduiches. Entao
desenhamos o que foi chamado de
“‘cooltura de servico” [cool vem do termo
inglés para “legal’], cuja principal
mensagem € “seja vocé mesmo”.
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Therefore

PEOPLE PROCESS INFORMATION ‘ ‘

Informacao é essencial para a conclusdo de atividades, entrega de produtos
ou servicos. Muitas vezes estdo divididas em diversas plataformas como
e-mails, pastas locais e outros sistemas, dificultando a gestdo e o trabalho
didrio ou até mesmo perdendo datas e processos importantes.

Para resolver esse problema e facilitar processos, a Canon traz o software
Therefore™, que mantém os usuérios e informagées conectados mesmo
durante o trabalho remoto.

Conheca todas

as vantagens e
beneficios do
Canon Therefore™



https://blog.serinews.com.br/canon-therefore/
https://blog.serinews.com.br/canon-therefore/
https://www.canon.com.br/

Vocé tem que saber os produtos, mas
Nao precisa repetir as mesmas palavras.
Em vez de “batata acompanha?’, vocé
pode dizer “as McFritas estao muito
gostosas hoje, vocé nao quer
experimentar?”. Queremos participes de
uma cultura em que as pessoas podem
falar. Quando os americanos viram que,
com essa mudanca, melhoramos 26
pontos percentuais naqueles “clientes
que se declaram altamente satisfeitos’,
eles levaram essa novidade para varios
paises.

ED - Em uma marca multinacional,
marcada por ter tantos padroes,
até onde vai a sua autonomia
como gestor?

PAULO CAMARGO - Dentro da
questao global e regional, nao
podemos mudar o core. Nao posso
mudar a receita do Big Mac, por
exemplo. Mas eles deixam bem claro o
que é core e 0 que nao é. E o que nao
€, Nos temos liberdade para mexer.
Sanduiche de picanha provavelmente
s6 tem no Brasil. Foi um sucesso
tremendo, que teve uma grande
aceitacao. Entao, no sistema
McDonald'’s, o gestor também tem
esse papel de trazer inovacgao.

ED - Como foi a conversa com o
head de marketing do McDonald’s
global, para convencé-lo de que
seria uma boa ideia chamar os
restaurantes aqui de Méqui?

PAULO CAMARGO - Foi numa quinta-
feira que trocamos o letreiro de alguns
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Assim que : restaurantes, e a agao causou aquele furor

mexemos nas todo. E por qué? Porque era inesperado.

g fachadas, o Como € que agquela empresa
= da frente fe guadradinha, tradicional, agora estava

foto e postc : mudando dessa forma? Ass.in.n que
Twitter, e a mexemos nas fachadas, o vizinho d‘a
frente fez uma foto e postou no Twitter, e a
coisa explodiu. De repente, os jornalistas
comegaram a ligar e perguntar o que
estava acontecendo. A primeira resposta
gue dei, e acho que foi acertada, ajudou a
exponenciar essa coisa boa. Falei: diga
para os jornalistas que eu perdi o controle
e 0s marqueteiros enlouqueceram. Ai vocé
imagina o que aconteceu nha internet.
Claro que foi tudo planejado, a gente ja
tinha concluido que era uma decisao
adequada, mas, coincidentemente, na
guinta da semana seguinte, eu tinha uma
reuniao em Chicago. Fui com o Joao
Branco, que € o CMO aqui do Brasil, e nos
sentamos com o head de marketing de 13,
e a explicacao foi muito simples. Eu nao
sei vocé, mas, guando minha mae queria
me dar uma bronca, me chamava de
Paulo Sérgio. As vezes de Paulo Sérgio de
Camargo. Mas quando querem falar
carinhosamente comigo, usam o apelido.
E Méqui € um apelido carinhoso. Ele
adorou a ideia e disse: “‘vai em frente”.

explodiu.

ED - Quais as diferencas mais
significativas do consumidor daquele
McDonald’s que se instalou ha 40
anos aqui no Brasil para o
consumidor de hoje?

PAULO CAMARGO - Me lembro que,
quando era garoto, nas primeiras vezes
gue entrei na loja, um fator de
diferenciacao que eu via era a
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bandejinha, as caixinhas e a mensagem
“tem até ar-condicionado’, que era um
diferencial da época. Obviamente,
continuamos com o ar-condicionado,
mas a experiéncia do cliente foi
totalmente ressignificada. A pandemia
acelerou isso, mas nossas pesquisas ja
apontavam muito claramente que o
cliente quer controlar mais a sua
experiéncia. Quer decidir como vai fazer
o pedido, se vai ser pelo aplicativo, no
totem, se vai ser pessoalmente. Tambéem
guer decidir onde ele vai comer, como
ele vai pagar. O cliente quer que o
atendimento seja mais rapido, entao
temos investido muito para reduzir esse
tempo. Do come¢o da pandemia para
ca, implementando novas ferramentas
de tecnologia e treinamento dos
funcionarios, diminuimos o tempo do
drive thru pela metade. Temos de investir
sempre em inovagao, conveniencia e
personalizacao.

ED - Como trazer novidades atraentes
para uma marca tao longeva?

PAULO CAMARGO - As marcas
longevas tém coisas boas e ruins. E
muito bom lembrar que ja estamos ha
40 anos no Brasil, mas isso quer dizer
gue os restaurantes tambéem tém 40
anos, enquanto vocé tem uma
concorréncia muito mais jovem
chegando, inclusive em edificios mais
modernos. O que fizemos em 2018 foi
redesenhar a estratégia. Foi
compreender quais eram as coisas
boas que estavamos fazendo e quais
as coisas nao tao boas ou ruins. A
coolturade servico vem dai. Essa

estratégia se baseou em trés pilares:
Primeiro- modernizar os restaurantes, o
que passava por cores, por mudar a
arquitetura, mas também por investir
dinheiro na reforma desses restaurantes,
e isso custou alguns bilhdes para a gente.
A segunda coisa era mudar o servico,
precisavamos dar um refresh nessa
relacao, que tinha como objetivo
principal fazer com que o cliente ficasse
mais feliz, s que acabamos percebendo
que isso trouxe muita felicidade para
dentro também. As pessoas, sendo elas
mMesmas, conseguiram se conectar muito
Mmais com o trabalho. Parece romantismo
isso tudo, mas eu sou um homem de
entregar resultados, € o turnover € o
absenteismo cairam pela metade nesses
ultimos anos. Vocé imagina quanto
dinheiro isso representou? E, no terceiro
pilar, claro, era na comida. Ai vieram as
batatas com diferentes molhos,
hamburgueres com ou sem bacon,
picanha, sanduiches especiais.

ED - Como é gerir um negécio que
durante a pandemia vocé nao sabe
se vai ter restaurante aberto ou
fechado na semana seguinte?

PAULO CAMARGO - Bom, o
McDonald's esta aqui ha 40 anos e
estara aqui nos proximos 40. Somos
um negocio de longo prazo. Os
restaurantes sao construidos para
durar 20 anos, e por isso custam o
dobro do valor investido pelos nossos
concorrentes. Quando comecgou a
pandemia, em 19 de margo de 2020
Nnos tomamos a decisao de fechar os
restaurantes. O governo mesmo so
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tomou a decisao de fechar no dia 23.
Para a gente, nao tem outro jeito. A
primeira coisa que temos de pensar é
gue os resultados da semana que vem
podem ser importantes, mas a saude
das pessoas vem em primeiro lugar.
Para ter sucesso no longo prazo, todos
precisam estar bem.

ED - Esse periodo de pandemia
mudou vocé de alguma forma como
gestor e como pessoa?

PAULO CAMARGO - Mudou. A
primeira coisa € que nunca acreditei
no home office para o nosso negocio.
Achava que ele era perfeito para
empresas de tecnologia, ndao para o
varejo. SO que a pandemia fez com
gue eu realmente entendesse o
significado da palavra empatia. As
pessoas entendem esse termo como
“colocar-se no lugar do outro”. E isso &
utopico e impossivel porque eu nao
Sou o outro e nunca serei. Se tem algo
gue € magico e bonito na nossa
humanidade é que Nds somos Unicos.
Entdo o que eu tenho de fazer é ouvir,
observar, respeitar o pensamento
diferente. E os outros me fizeram ver
gue o home office & possivel, sim.
Aprendi inclusive que '
algumas pessoas sao
até mais produtivas
dentro da casa delas. Outras
continuam preferindo o escritério. Eu
mesmo prefiro. Mas, das 400 pessoas
que frequentavam nosso escritério em
Alphaville, s6 umas 50 continuam indo
para la. E esta tudo bem. Acho
também que a pandemia trouxe
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mMuita humanizacao as nossas relagoes
profissionais, de os filhos as vezes
aparecerem na videoconferéncia.
Acredito que teremos melhores chefes
agora, porque ao perceber que do
outro lado tem uma familia, uma
crianga, um profissional com as
dificuldades naturais de trabalhar e
cuidar dos filhos no mesmo lugar, os
lideres tendem a melhorar a relagcao
com as suas equipes. Porque, cada vez
mais, vao se identificar com o ser
humano que esta do outro lado do
video - e que nao é um robd numa
linha de montagem.
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RODOLFO PAES

GESTAO FINANCEIRA

O CORAGCAO DA SUA EMPRESA
€ a gestao financeira

brir um negdcio nao é facil, muitas perguntas e duvidas sobre
diversos assuntos. Mas, um que & sempre um ponto importante
para abordarmos é a gestao financeira, que além de tudo, pode
ser, s&€ nao a mais importante, uma das mais. Se pudermos
comparar uma empresa com o corpo humano, o departamento
financeiro certamente sera o coracao, e COmo O NOsso, precisa
ser muito bem cuidado.

Quando vamos iniciar um projeto de negocios, seja em
prestacao de servicos, comeércio ou industria, precisamos
controlar o investimento inicial, com markup bem calculado nas
vendas, além de uma analise de gastos por centro de custo. Isso
tudo, certamente, faz toda a diferenca para os resultados.

DISCIPLINA, O PRIMEIRO PASSO.

Quando falamos em gestao de finangas, um fator €& essencial
para manter a estrutura e a organizacao: a disciplina.

m Podemos até adquirir um sistema de gestao financeira, mas ele
nao resolve tudo sozinho. Ele precisa do nosso gerenciamento,

|
.ﬁ: somos nos que alimentamos o sistema.

Um dos principais exemplos de disciplina, reside, de forma muito
importante, na separacao de despesas entre pessoa juridica e
N oy Y pessoa fisica.

Tty

2
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REDUCAO DE CUSTOS

Tenha sempre em mente uma frase
muito sabia de Jorge Paulo Lemann:
“Custo € como unha, temos que cortar
toda semana.” Mas, reducao de custos
nao é cortar todos os gastos, € um
conceito que deve ser aplicado com
planejamento e prudéncia, avaliando e
entendendo muito bem a realidade do
seu negocio.

Vocé pode até conhecer alguém que
tenha uma empresa fazendo a mesma
coisa que a sua faz. Mas, certamente, a
localizacao geografica de uma e de
outra, pode fazer diferenca nesse
aspecto.

RESULTADOS DA
DESORGANIZAGCAO FINANCEIRA

A falta de uma gestao financeira
organizada, que permite poupar
recursos e reduzir gastos
desnecessarios, pode fazer com que
vocé perca oportunidades importantes
de crescimento a longo prazo e, com
isso, eliminar chances de conseguir
vantagem competitiva, além do risco
iminente de decretar faléncia em
curto prazo.

E por isso que a gestao financeira é
primordial em qualquer negdcio,
independente do faturamento,
exceléncia em atendimento ou uma
forte estratégia de vendas. Com ela, as
projecoes, analises e a melhor
utilizacao dos recursos se tornam mais
faceis de serem feitas para garantir o
crescimento e a saude dos negocios.

FUNDO PARA EMERGENCIA

E sempre importante pensar nisso!
Afinal, ninguém esta livre de
imprevistos e emergéncias, por isso o
fundo para emergéncia € uma
maneira eficaz de prevenc¢ao para
poder lidar, da melhor maneira
possivel, com as adversidades
momentaneas.

A pandemia € um exemplo de
problemas que nao temos controle,
pois Mmuitas empresas deixaram de
faturar e acabaram precisando recorrer
ao credito e a empréstimos. Em
momentos assim € comum acabar se
enrolando e a divida se torna cada vez
maior.

Quando a gestao financeira é
profissional, a empresa se organiza
para uma reserva de emergéncia e a
situacao muda de forma. Os
compromissos podem ser honrados
sem que seja necessario recorrer a
outras alternativas que nao seriam tao
saudaveis para o negocio.
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DIEGO DE CARVALHO

HO SR T A LIREFA DIE

MINDSET

A nova psicologia
do sucesso

cabo de terminar a leitura de "Mindset: A nova psicologia do
sucesso", de Carol Dweck, um livro fantastico sobre motivacao
e perspectiva. Um conceito central de Mindset € que: "a visao
gue vocé adota para si mesmo afeta profundamente a
maneira como vocé leva sua vida". Este livro me explicou os
fundamentos do autoaperfeicoamento e me impulsionou
para um caminho de sucesso criativo.

Nao que o sucesso venha facilmente ou rapidamente apenas
por essa leitura. O dominio de uma habilidade leva tempo, é
um longo caminho a ser percorrido, a maior parte sozinho, e
vocé deve viajar por conta propria. Mindset pode |he dar as
habilidades basicas de navegacao para fazer a viagem.

Entao, o que ha de tao especial no Mindset?

Dweck faz um caso convincente do porqué as limitagcdes em
nossa, vida muitas vezes, sao autoimpostas. Com exemplos e
pesquisas ela demonstra porque algumas pessoas dominam
um determinado campo e desfrutam do sucesso, enquanto
outras frequentemente fracassam. Por qué, vocé pode
perguntar. Como?
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Proteja-se contra
prejuizos causados por
invasoes cibernéticas

O Seguro Cyber é a prote¢dao que a sua empresa precisa contra imprevistos,
incluindo a possibilidade de pagamento de multas da LGPD.

Com ele, vocé pode contar com

o reembolso de custas judiciais e indenizagdes
a terceiros afetados pela invasao cibernética e a
assisténcia na reparacéo dos sistemas invadidos

para o pronto restabelecimento das operacdes.

Assim como outras modalidades de seguro,

ele possui coberturas basicas e complementares,
de acordo com as necessidades da sua empresa.
Entre em contato com nossa equipe para

descobrir qual a melhor solugéo para vocé!

\steca

corretora de sequros
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Desde nossas primeiras situagoes
familiares e sociais, muitos aprendem
gue a inteligéncia e o talento sao
determinados por Nossos genes; ou
seja, temos uma mentalidade fixa de
nossas habilidades.

Pessoas com uma mentalidade de
crescimento encontram uma maneira
de alcancar seus objetivos. Quando
encontram bloqueios, elas nao veem
suas proprias limitacdes. Ao invés disso,
veem um desafio a ser vencido e
encontram uma maneira de aprender
O que é necessario para continuar. De
acordo com Carol, podemos
diferenciar as mentalidades, fixa e de
crescimento, através de varias
situacoes.

Desafios

Pessoas com mentalidade fixa evitam
desafios, porque isso as faz sentir que
nao sao talentosas ou espertas.
Perdem o interesse quando o trabalho
se torna dificil e desistem facilmente.
Agueles com uma mentalidade de
crescimento buscam e prosperam
com desafios.

Contratempos

A mentalidade fixa, deixara que um
reves, concedendo ao ocorrido o poder
de medir a inteligéncia basica e suas
habilidades para sempre.

Ja, a mentalidade de crescimento, nao
permite que um unico resultado

defina as suas capacidades ou - mais
importante - o seu potencial. Isto me
lembra que Martin Seligman
escreveu em "Learned Optimism™:
pessoas pessimistas pensam nos
reveses COmo permanentes,
universais e internos; enquanto
pessoas otimistas veem

0S reveses cComo temporarios,
especificos e externos.

Esforco e resultados

Pessoas com uma mentalidade fixa
acreditam que o sucesso deve ser
conquistado sem esforco - que vocé
nasce com talentos e habilidades
naturais e fixam tudo no resultado.

A mentalidade de crescimento nos
faz acreditar que temos que
trabalhar duro para alcancar o
sucesso, ele nao vem naturalmente.
Sao as pessoas aplicadas, que dao o
melhor de si, resolvem problemas
desafiadores e importantes.

O que faz um Growth Mindset?

Uma mentalidade de crescimento
vé um bloqueio de estrada como o
proximo passo na jornada, um
presente que permite que a vocé
se adaptar a paisagem mutavel do
seu campo. O trugue €& descobrir o
gue é exigido para superar o
bloqueio ou, talvez haja uma forma
de contorna-lo. Muitas vezes, vocé
precisa de ajuda, de licdes ou de
um técnico.
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ROBUSTEZE
CONFIAB