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A cada momento,
uma nova imagem

océ conhece Nicéphore Niépce? Se é novidade
para vocé, eu te conto: esse francés foi o criador
do processo de heliografia (gravura com a luz
solar), com o qual produziu, em 1826, aquela
que € considerada a primeira fotografia da
histéria — uma imagem do quintal de sua casa.
Desde entdo, a fotografia continuou evoluindo
em funcéo do surgimento de novas tecnologias
e processos. Como arte, chamou atencao
gracas ao olhar de gente como a britanica Julia
Margaret Cameron, que fotografava
celebridades do século 19, e o alem&o Edouard
Baldus, especialista no registro de paisagens,
arquitetura e ferrovias.

A Kodak, uma das marcas mais conhecidas do
mundo, ajudou a tornar a fotografia mais
acessivel ao publico em geral. Outra marca
relevante é a Canon Inc., fundada em 1937, em
Téquio, no Japao. Alias, € um orgulho para mim,
ter participado da histéria dessa empresa com
servigos de inteligéncia de dados. Ambas sao
marcas admiradas, que fazem parte de nossas
vidas e constroem memorias afetivas.
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Os registros de imagens
ganharam outras dimensoes e
protagonizam uma nova forma de
entrega hoje em dia.

Com o cinema, a fotografia, que antes era
apenas um “registro momentaneo da
verdade”, como diria Henri Cartier-
Bresson, passou a incluir o movimento.
Desde entéo, a tecnologia de captura
evoluiu, incluindo a criagao de cameras
de filme de alta velocidade, cameras de
video e, mais recentemente, cameras
digitais. Hoje, n&o é preciso ser inventor
ou artista para registrar movimento.
Qualguer um tem acesso a isso, seja com
cameras profissionais e drones, seja com
0 smartphone que vocé tem no bolso.

Com isso, os registros de imagens
ganharam outras dimensodes e
protagonizam uma nova forma de entrega
hoje em dia. Entre tantas facilidades e
tecnologias, destacam-se aqueles que
conseguem traduzir de forma criativa uma
mensagem que conecta a resultados
praticos. Nao que seja tdo 6bvio assim:
contratar um especialista para produzir
uma sessdao de fotos ou video que va
além da captura de imagem € algo novo.
Roteiros focados em contar a historia de
empreendedoras estao entre as
tendéncias atuais.

Quando encontramos profissionais como
Matheus Lins e os resultados entregues

pelo time da Trinta Dezessete,
percebemos que a fotografia, seja estatica
ou em movimento, é capaz de captar o
que h& de extraordinario em cada trajetéria
de empresa, dando uma nova perspectiva
a cada conjunto de fatos.

Nossa entrevista com Matheus Lins traz
uma historia que, na minha opiniao,
mistura conhecimento de composicgéo,
cuidado com a luz, técnicas de foco,
sensibilidade estética, planejamento e
uma pos-producédo de qualidade. E um
prazer té-lo na nossa capa, Matheus. Sou
um grande fa do seu trabalho.

Em uma era quando qualquer pessoa
pode fotografar ou filmar, conhecer
artistas-empreendedores como Matheus
me inspira a produzir algo novo. Ja
tivemos, em nossas capas, outros
cragques da imagem, como Gabriel
Wickbold e Lucas Rosa. Agora é
gratificante ouvir do proprio Matheus Lins
0S passos e episodios especiais de sua
bela carreira e de sua empresa. Eis
alguém que esta sempre buscando se
aperfeicoar e ter uma visao inovadora,
criativa, que vai além do briefing do
cliente. Essa matéria de capa ja entra
para a histéria da Empresario Digital.



CEO Matri.x

Tres ligcoes que
podemos
aprender com
Walmart

té onde a sua concorréncia pode
verdadeiramente te ajudar a alavancar o seu
negocio? Peter Thiel, ex CEO do PayPal e
primeiro investidor do Facebook, disse uma vez
que: "Competition is for losers”. (Competicéo é
para perdedores.)

Vocé pode escolher acreditar nessa frase e
deixar de analisar os passos da sua
concorréncia, ou pode escolher aprender com
o maior obcecado por competidores de todos
os tempos.

Samuel Walton néo sé pensava diferente de
Peter como também usou de tudo o que sabia
sobre seus concorrentes para criar uma das
empresas mais famosas do planeta: o Walmart.

Apesar de ser considerado um “cheap guy”,
termo do mundo dos negdcios que se refere a
pessoas que evitam gastar dinheiro, Sam
conseguiu construir uma das maiores
multinacionais dos Estados Unidos,
transformando algumas lojas de liquidagéo no
Arkansas em um império de mais de 500
bilhées de délares e se tornando o maior
empregador no mundo, com mais de
2.300.000 funcionarios.
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Um bom exemplo da obsessdo de Sam é
a histdria na qual ele foi preso aqui no
Brasil na década de 80.

A policia relata que prendeu um homem
que foi pego rastejando no chédo de uma
loja de varejo com uma fita métrica em
méos. Na realidade, Samuel estava
medindo a largura dos corredores e das
prateleiras para descobrir se sua
concorréncia brasileira sabia algo que ele
ndo sabia. Ele “roubou” os melhores
insights que pode encontrar e se permitiu
descartar todo o resto.

Vocé néo precisa pegar uma fita métrica
e se dirigir imediatamente para a loja de
um dos seus concorrentes se quer ter o
sucesso de Sam. Afinal, nessa jornada de
estudos e obsesséo, ele formou uma
verdadeira coletanea de conhecimentos
importantes que com certeza irdo mudar
a sua perspectiva sobre a maior parte das
empresas que vocé conhece.

Cabe a nés aproveitar esses
aprendizados ou ndo. Escolhi 4 licdes
sobre concorréncia e empreendedorismo
que vocé deve aprender com o criador
do Walmart.

1. IR PARA ONDE NINGUEM ESTA

E comum ouvir no mundo do
empreendedorismo que as cidades
grandes reservam a maior parte do seu
publico-alvo. Mas eu te convido a
refletir: sera mesmo?

O Walmart, por exemplo, cresceu através
das pequenas cidades sulistas dos Estados
Unidos, simplesmente marcando presenca
onde outras lojas de varejo ndo estavam.

Eles foram para as cidades que ninguém
mais valorizava e conseguiram criar um
valor que, muito provavelmente,
ninguém mais conseguiria criar. Aos
poucos, foram crescendo em ambientes
mais férteis e com menos concorréncia,
até chegarem ao ponto de poderem
dizer que possuem uma loja a menos de
16 km de distancia de todos os norte-
americanos.

2. PRECOS BAIXOS
GERAM CONFIANCA

Um dos maiores diferenciais das redes
de lojas Walmart é manter os precos
sempre baixos. A frase de Jeff Bezos
cabe bem aqui: “Keeping prices very
low earns customer trust over time”.
-Jeff Bezos

Os empreendedores que pensam a curto
prazo aumentam os precos. Ja os
empreendedores que pensam a longo
prazo economizam o maximo possivel de
dinheiro hoje, para ganhar confianca dos
seus clientes amanhé e recuperar o
dinheiro “economizado” depois de
amanhé. Lembre-se: preco é sobre
confiancga; "The lowest price anytime,
anywhere.” - Sam Walton

3. SER UM VICIADO EM APRENDER

A maioria das pessoas cometem o
grande erro de achar que o aprendizado
termina na faculdade com um diploma.

Ja Sam via o aprendizado como ele
realmente deve ser, um verdadeiro
paradoxo: quanto mais vocé aprende,
mais vocé percebe que ndo sabe nada.



Sam tinha essa caracteristica comum com
TODOS os grandes empreendedores e
investidores da histdria. Ele é um
“lifelong” learner, ou seja, uma daquelas
pessoas que tém a humildade e a
curiosidade de continuar aprendendo
coisas novas todos os dias.

SIMPLICIDADE E O QUE FUNCIONA

Vocé pode explicar absolutamente
qualquer negécio ou produto de sucesso
em um Elevator Pitch.

e "Os pregos mais baixos em
qualquer lugar.” - Walmart

e "1000 cangdes no seu bolso.”
- iPod

e "Um motorista no seu bolso.” - Uber

e "Todos seus amigos a um click de
distancia.” - Facebook

Se eu contar para um amigo sobre algum
produto/servico novo que usei, a primeira

un

indagacdo sempre vai ser relacionada ao
que aquele produto € ou faz.

Imagina se em vez dos exemplos citados
acima, vocé respondesse todas as
caracteristicas técnicas do produto.

Né&o sé o seu amigo ndo teria ideia do
que a empresa faz, como ele jamais iria
se interessar em comprar o produto.

Sam Walton fez com que o valor do
Walmart fosse tédo simples que se tornou
impossivel esquecer.

Como Bernard Shaw dizia:

“If you have an apple and | have an
apple and we exchange apples then
you and | will still each have an apple.
But if you have an idea and | have an
idea and we exchange these ideas,
then each of us will have two ideas.”
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Matheus Lins

Entrevista

O fotégrafo criador da empresa de
audiovisual Trinta Dezessete
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0 FOTOGRAFO MATHEUS LINS CRIOU UMA EMPRESA DE AUDIOVISUAL, A TRINTA
DEZESSETE, QUE ATRAI GRANDES MARCAS POR UMA COMPREENSAO RARA DO
QUE O CLIENTE REALMENTE PRECISA (E AS VEZES NEM SABE). E UM CASE DE
EMPREENDEDORISMO QUE TODA COMPANHIA INTERESSADA EM DISSEMINAR SUA

IMAGEM PRECISA CONHECER.

afeto pelo pai, fotégrafo, contribuiu
para que o entdo adolescente Matheus
Lins, diante das incertezas pré-
vestibular, experimentasse a fotografia
como uma possibilidade de encontrar a
criatividade que, ele mesmo, néo via na
sua esséncia. Mas entdo se descobriu.
Comegou como muitos de sua profisséo,
atuando em casamentos, mas seus
sonhos eram grandes demais para caber
nas imagens dessas cerimoénias. E, numa
dessas combinagdes raras de fatores
que as vezes acontecem na vida da
gente, decidiu abrir uma empresa e
expandir seu leque de atividades para o
universo do audiovisual.

Essa poderia ser mais uma histéria
comum de empreendedorismo bem-
sucedido, mas ha muito além nessa
carreira fora de série. Hoje, dez anos
depois, aos 27 anos (ainda jovem),
Matheus tem na trajetéria de sua
empresa, a Trinta Dezessete, em Sao
Paulo, uma marca que chama atencéo
pelo mergulho que faz na esséncia de
cada cliente antes de fechar um
planejamento para audiovisual. Junto
com sua equipe, ele buscar entender
profundamente as necessidades de
cada um, e frequentemente aponta

caminhos muito diferentes daqueles que a
empresa contratante imaginava ser o
melhor. Notabilizou-se por ir além de
seguir o briefing. Tem uma visdo
estratégica para cada necessidade — uma
capacidade que sé os profissionais com
uma perspectiva maior do todo (e do que
da certo) conseguem atingjir.

Matheus Lins é desses gestores raros.
Alguém que domina a técnica de seu
instrumento de trabalho e cria caminhos
inéditos para que a comunicagdo, via
audiovisual, dé os melhores resultados
para seus clientes. Nesta entrevista
exclusiva para a Empresdrio Digital, ele
explica um pouco do que passa pela sua
cabeca criativa e pragmatica ao mesmo
tempo, que lhe trouxe a fidelidade de
algumas das maiores marcas do mercado
corporativo no Brasil.

EMPRESARIO DIGITAL Que caminhos o
levaram a se interessar pela fotografia
profissional?

MATHEUS LINS Comecei na fotografia
com 17 anos. Eu estava no ultimo ano do
Ensino Médio quando tive um amigo cujo
pai ensinava fotografia numa escola
técnica. E ele precisava de alguém para



fechar a turma do curso, e me disse que,
no final, se eu ndo quisesse seguir
carreira, podia ter um hobby. E eu decidi
fazer. Ndo sabia muito bem o que queria
de faculdade. Prestei vestibular para
Engenharia Civil e Educacao Fisica, duas
coisas completamente diferentes.
Naquela mesma época, meu pai, que era
fotdgrafo, estava passando por um
problema de saide; nés éramos muito
proximos. Comecei o curso dia 17 de
maio, e no dia 24 meu pai faleceu. Entdo
comecei a encontrar na fotografia uma
conexdo com meu pai e uma
oportunidade de fazer uma grana rapida
com freelance. Fui seguindo e, quando
percebi, ja tinha achado uma profisséo.

EMPRESARIO DIGITAL O que o levou a
iniciativa de criar a Trinta Dezessete?

MATHEUS LINS Ela nasce de um bate-
papo com o Alfredo Soares
[empreendedor, especialista em varejo e
que jd foi capa da Empresdrio Digital]. Na
época eu fotografava casamento.
Durante a pandemia, fiz trabalhos de
retrato em estudio. Fotografei algumas
capas de livro, como o do préprio
Alfredo, Bora Varejo, do Tallis Gomes
[fundador da Easy Taxi, também capa da
Empresdrio Digital]... Depois fotografei o
Thiago Nigro [conhecido como “Primo
Rico”, referéncia em canal de YouTube
sobre educagdo financeira]... Enfim,
fotografei muito pessoal do marketing
digital, e nés comecamos a perceber que
a comunicagdo estava se dando muito
mais por video, em funcdo da pandemia.
Vocé precisava se comunicar de uma
forma interessante e se destacar mais nas
redes sociais. O volume de audiovisual
aumentou. E naquela época o Alfredo me
provocou. Ele disse: “cara, eu acho que o

audiovisual é o futuro. Na realidade, nao
€ nem o futuro, é agora. Eu sempre tive
muito interesse em investir nesse
mercado”. Sé que o Alfredo é sécio da
VTEX, cofundador da G4 Educacdo, entre
outras atividades, entdo ndo tem tempo
para trabalhar nesse setor. Mas ele
sempre gostou. Na época, minha agenda
de casamento estava toda cancelada por
causa da pandemia, entdo disse a ele
que podiamos ser sécios. "Vocé me traz
os clientes, eu toco a operacédo e a gente
vé o que vai dar.” Entdo a Trinta
Dezessete comegou como uma
oportunidade num momento da vida em
que a gente estava sem fazer nada, e
comecou a descobrir todo um universo e
a trilhar um novo caminho.

EMPRESARIO DIGITAL Como foi na sua
cabeca essa transicdo de ser unicamente
fotégrafo para assumir as fungdes
também de empresario?

MATHEUS LINS A minha familia toda é
empreendedora. Meus avds vieram do
Nordeste, meu avé empreendeu aqui em
Séo Paulo para construir sua vida. Os
meus tios empreenderam no mercado de
turismo. Eu cresci nesse meio desde novo
e sempre tive vontade de empreender,
porque as possibilidades sdo infinitas. Da
mais trabalho, mas é algo pelo qual eu
sempre tive interesse e desejo. Essa
transicéo foi muito natural. Quando eu
vim do mercado de casamento, tinha uma
coisa muito clara: a empresa ndo seria
construida em cima do meu nome. E por
isso que a Trinta Dezessete nunca se
chamou Matheus Lins Filmes, por
exemplo. Isso porque, nos casamentos,
as pessoas sempre queriam contratar o
Matheus; ndo queriam o Diogo, que era o
segundo fotégrafo da equipe, e que era
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tdo bom quanto eu. E isso me
sobrecarregava. Entédo, ao me tornar
empresario, eu ja tinha muito certo para
mim O que eu queria e 0 que eu nao
queria. No comec¢o da empresa, eu atuei
muito na operagdo: sempre fotografei,
sempre dirigi, estava nas gravacdes...
Conforme a empresa foi crescendo,
criamos essa linguagem, colocamos num
método, num playbook, e hoje o time
toca boa parte da operagéo, enquanto eu
acabei saindo um pouco para tocar a
gestdo e o comercial do negédcio.

EMPRESARIO DIGITAL Para que tipo de
cliente vocés mais atuam?

MATHEUS LINS A maior parte do
trabalho é para o mercado corporativo.
Atendemos grandes empresas que
guerem se comunicar nas redes sociais.
Quando comegamos, a comunicagéo
estava se moldando novamente. Havia
um volume muito maior de pessoas nas
redes sociais, entdo era necessario
chamar mais atencéo nesse espaco para
engajar seu publico e criar desejo pelo
que vocé esta mostrando. No mercado
corporativo, as empresas tém foco em
vender seus produtos, elas precisam
crescer. Ninguém nunca parou para
experimentar um olhar de fora e ver que
ha outros caminhos para a comunicagao.
Quando trouxemos outra linguagem, a do
mercado de casamento, para o
corporativo, que sempre teve uma
comunicagdo mais dura, mais parecida
entre todas as empresas, abriu-se uma
grande oportunidade. As companhias
hoje precisam se comunicar
institucionalmente, comercialmente, por
meio de seus porta-vozes, que sdo seus
influenciadores, seus embaixadores... O
mercado corporativo te proporciona um

crescimento maior e mais rapido.
E vocé consegue mostrar valor em
diferentes frentes.

EMPRESARIO DIGITAL Vocés se
especializaram em algum nicho?

MATHEUS LINS N&o. Atendemos
diferentes setores: farmacéuticas,
empresa de educagédo, mercado
financeiro, de servigcos e produtos, de
tecnologia, automotivo... O nosso
trabalho ndo é moldado em um nicho: é
moldado pela entrega. Para mim, ndo
importa seu setor. A nossa diferenca é
que, independentemente da drea de
atuacédo da empresa, questionamos como
vocé quer ser visto pelo seu cliente.
Como seu cliente vai receber aquilo que
vocé quer comunicar. O audiovisual, para
o farmacéutico e o financeiro, € o
mesmo. E a mesma camera, a mesma luz,
o mesmo microfone... A grande questéo
€ como vocé vai comunicar para cada
publico. Por trabalhar com diversos
setores, temos uma vantagem
competitiva: podemos, por exemplo,
trazer uma visdo do financeiro que o
farmacéutico ndo tem.

EMPRESARIO DIGITAL Que diferenciais
um cliente deseja quando procura os
servicos da Trinta Dezessete?

MATHEUS LINS Ele procura por trés
pilares de diferenciais que temos aqui. O
primeiro € que nds ndo somos s6 mais um
fornecedor de audiovisual. Quando o
cliente nos contrata, a empresa dele se
transforma na nossa empresa. Como é
que eu quero que as pessoas consumam
o contetido da Trinta Dezessete? E o
mesmo racional que fazemos para o
cliente. Entdo ndo é um trabalho em que



"N3o consigo lembrar de
uma pessoa ali que nao
estivesse chorando."



Gravagédo pela Cimed do
novo produto Puzzy by Anitta

vocé simplesmente fala conosco, nds
fazemos o que vocé pede e entregamos.
Nés nos reunimos com o cliente e o
questionamos. Tem algumas situacdes
em que nem sempre o que o cliente pede
é o que ele precisa. Quando trazemos
essa visao mais estratégica, mostramos
um valor que o cliente percebe como
diferencial. Entédo ele ndo esta
contratando sé um fornecedor de video;
esta contratando alguém que cuida da
sua imagem.

O segundo pilar é a agilidade na nossa
entrega. No ano de 2022, fizemos muitos
trabalhos que dependiam de que
fossemos ageis. E o que chamamos de
fast content. Muitas vezes acabam sendo
entregas de real time. Hoje, se vocé
demora muito para entregar os materiais,
eles facilmente perdem seu valor. Temos
esse mindset de que precisamos entregar
qualidade, mas o quanto antes, para ndo

perder o timing daquele assunto que o
cliente quer comunicar.

E o terceiro pilar, que é algo que eu
trouxe do mercado de casamento, € o
storytelling. Eu sempre ia para um
casamento com a cabeca do neto do
casal. Porque o dlbum n&o é para quem
esta casando. E para as futuras
geragdes. Entdo, quando entramos
nesse mercado corporativo, que sempre
foi mais engessado e quadradinho,
principalmente em rede social, trazemos
essa mensagem de que tem uma histdria
a ser contada ali. Sempre dizemos para
o cliente que nosso material ndo é para
ele vender um produto. Se ele sé quer
um video para vender um reldgio,
provavelmente néo vai nos procurar.
Mas se ele quer um material que conte
uma histdria sobre esse reldgio, que vai
trazer valor para esse produto, ai é com
a gente.
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Cobertura da Copa do
Mundo 2022 com a Cimed
Industria Farmacéutica

EMPRESARIO DIGITAL Vocé poderia
mencionar alguns destaques entre os cases
da Trinta Dezessete?

MATHEUS LINS Eu gosto muito do nosso
case do VTEX Day, por exemplo. Fizemos no
ano passado a cobertura completa do
audiovisual do evento. Eram 60 pessoas no
nosso time, e cuidando de todos os palcos
de gravacéo, responsaveis pelo filme que
abria o evento e pelo que fechava.
Respondemos por toda a comunicagao real
time nas redes sociais. Com uma estratégia
alinhada com o nosso cliente, conforme o
evento ia acontecendo, iamos criando
conteudos com nossa equipe de roteiro de
modo que quem néo tinha assistido ao VTEX
Day, quando via aquele video, se perguntava
por que néo foi.

Outro evento de que gosto bastante é o do
“Meu Sangue Amarelo”, da Cimed, a
primeira convencgédo deles aberta ao publico.
Tinha quase 5 mil funcionarios, e houve um
momento em que abriram para outras
pessoas, entdo chegou a ter umas 9 mil

dentro do Ginasio do Ibirapuera. Eu gosto
bastante desse case em particular porque foi
um grande desafio, principalmente fazer o
filme de encerramento. Quando tivemos
contato com o livro do Jodo Adibe, CEO da
Cimed, teve uma histéria que me chamou
muito a atencéo, que foi a virada de chave
quando ele entrou na companhia. A Cimed
langou um xarope e ele criou todo um
repertdrio de vendas por tras daquele
produto, e assim revolucionou o mercado.
Usamos essa histdria, reescrevemos,
pegamos o filho do Jodo Adibe e o
colocamos numa situagéo em que ele
interpretava o pai dele 25 anos atras.
Procuramos uma farmécia no centro de Séo
Paulo que estava exatamente como naquela
época, recriamos a embalagem... Enfim,
revivemos aquela histéria, de modo que o
filme de encerramento da primeira
convengado que era aberta ao publico
comecou com a virada de chave da empresa,
que aconteceu la em 1990... E isso impactou
muito as pessoas. Ndo consigo lembrar de
uma pessoa ali que ndo estivesse chorando.
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Cobertura do

eventogiivieu
Sangue Amaélo"
da Cimed

EMPRESARIO DIGITAL Como foi o trabalho
que voceés fizeram para o Thiago Nigro?

MATHEUS LINS Foi em cima da Finclass, a
plataforma de masterclass em mercado
financeiro que o Thiago langou em abril de
2021. Na época, esse case foi o maior
desafio da minha vida. A empresa tinha
comegado em setembro de 2020, e em
dezembro o “Primo Rico” me chama dizendo
que havia a oportunidade daquele projeto, e
que queria muito que eu tocasse. Detalhe: eu
nunca fui um profissional de video, ndo sabia
ligar uma camera para gravar. Eu sempre
fotografei. O Thiago me chamou para tocar
aquele projeto por um unico motivo: quando
eu o fotografei no estudio, ele disse que
ninguém nunca tinha conseguido fazer fotos
dele como eu. S6 que, a época, a empresa
sé tinha quatro meses, ainda estava
engatinhando, tentando descobrir o que
estava fazendo. Quando o Thiago me chama
na XP em uma sala onde havia outros
empreendedores que eram referéncia para
mim, mostra a masterclass e diz “eu quero
fazer isso”, mas para o mercado financeiro,
ele me pergunta “mas vocé sabe fazer?". Eu
respondi que sim, que era facil. Entédo sai
dali, olhei para as duas torres da XP e me
perguntei: meu deus, o que eu vou fazer?

Foi o momento em que aprendi a reconhecer
o que eu sabia e néo sabia. E, como
empresario, ter nocéo do que vocé sabe te
leva a olhar para o lado e identificar de que
pecas vocé precisa para fazer o seu time
girar. Entdo esse case da Finclass me trouxe
muita experiéncia como empreendedor e
também como diretor de fotografia. E foi um
dos maiores cases de sucesso do marketing
digital: colocamos 157 mil pessoas na live de
langcamento. Houve mais de 40 mil vendas sé
nas primeiras quatro horas.

EMPRESARIO DIGITAL E como foi essa
experiéncia extraordinaria de trabalhar numa
Copa do Mundo?

MATHEUS LINS Foi o case que coroou o0 ano
de 2022. Um grande desafio para nés em
diferentes frentes. Fomos responsaveis por
toda a parte estratégica dos conteudos que
foram publicados. Nos sentamos com o time
de comunicacgédo da Cimed, que foi
patrocinadora do evento, entendemos com
quem eles queriam falar, e montamos 35
videos que exibiriamos durante a Copa do
Mundo. Primeiro trabalhamos em Turim
[Itdlia], fazendo a pré-temporada da Selegéo
Brasileira. E ai j4 comegamos a sentir, porque
estdvamos quatro horas na frente, mas



trabalhdvamos aqui. A nossa cabeca precisava
funcionar com o horério do Brasil, porque
tinhamos de publicar aqui, comunicar aqui,
falar com a equipe aqui. A consequéncia é
que tinhamos de dormir mais tarde e acordar
mais cedo. Depois fomos para o Qatar, onde
ja ndo eram mais quatro horas, e sim seis. E
era conteldo todos os dias. Quam
acompanha Jodo Adibe de perto sabe o que é
a intensidade de viver com ele. O Jodo é
ligado no 440 e o dia dele dura 25 horas, pela
quantidade de coisas que faz. Perto dos
outros patrocinadores, a Cimed era dos
menores. SO que estavamos com um
planejamento e atitude de, ouso dizer, o maior
patrocinador da Selegéo Brasileira. Entédo
foram 35 conteldos que a gente gravava,
voltava para o hotel, editava, mandava para o
Brasil e publicava. Além da entrega didria,
fomos paralelamente gravando um
documentdrio, que agora estamos finalizando.
Nds éramos sé duas pessoas, eu e o Micael.
Eu dirigia e gravava, o Micael gravava comigo
e editava. Eu dormia trés, quatro horas por
noite no Qatar. Uma pena que o Brasil perdeu,
mas fico muito feliz porque o contetdo que
produzimos alcangou mais de 1 milhdo de
pessoas. Esse case coroou o ano de 2022,
quando crescemos quase trés vezes em
comparagdo com 2021.

EMPRESARIO DIGITAL O que uma empresa
tem de levar em consideragédo ao decidir usar
audiovisual em suas estratégias?

MATHEUS LINS A primeira pergunta que
vocé tem de responder é por que chegou a
essa decisdo. Se tiver essa resposta, ai vocé
vai para o “como”. Teve um cliente que ligou
para a gente querendo fazer um filme
institucional. Quando fomos para a reuniéo,
entendendo o cliente, o trabalho foi para
outro caminho. Porque vamos provocando
para compreender realmente a histéria dele e
por que ele esta querendo fazer audiovisual.
Descobrimos que a rede social era
totalmente desconexa do brand.

Tem um brand muito forte de boca a boca,
entre os clientes, mas a rede social nédo
conversa com essa marca que foi criada.
Nessa reuniédo, dissemos que ele ndo
precisava de um video institucional.
Precisava de 25 videos de 35 segundos cada
um. Se voce fizer esse video, daqui sete dias
ninguém mais vai lembrar. E uma coisa que
vai ser usada uma Unica vez. Seguindo a
nossa estratégia, vocé terd conteldo para
trés, quatro meses, em que vocé comunica
da forma correta e reforgca a marca que
construiu no offline.

EMPRESARIO DIGITAL Vocé comentou
comigo que chega a negar alguns trabalhos
porque o que o cliente quer ndo bate com o
que é melhor para ele. Qual o impacto disso?

MATHEUS LINS Hoje ndo somos uma
empresa com ticket médio baixo. Se vocé me
contrata e eu s6 entrego aquilo que vocé
pediu, no final pode ser um material que vai
por um caminho errado, e vocé nunca mais
volta. Ndo é a nossa proposta. Tanto que
minha carteira de clientes, desde o comeco,
s6 foi aumentando. Porque os clientes estdo
sempre com a gente. Justamente porque
temos esse diferencial de apontar um
direcionamento que ele as vezes ndo enxerga.
Quando eu digo que sou uma empresa de
audiovisual, quero fazer com todas as
empresas o que fagco com a Cimed, em que eu
atendo endomarketing, institucional,
publicitario, rede social, Instagram, TikTok,
Youtube... todas as frentes. Porque a Cimed
percebeu que nés entendemos o negdcio
deles. Dessa forma, no longo prazo, a
empresa cria uma identidade.

EMPRESARIO DIGITAL Hoje quase tudo
passa pelo audiovisual. Tem alguma situacéo
em que vocé desaconselha a empresa a ir por
esse caminho?

MATHEUS LINS Antes de vocé gravar
qualquer coisa, precisa ter um porqué.
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Cobertura do maior evento de

e-commerce da América Latina,
.0 VTEX DAY, em abril de 2022

Quando comeca a se comunicar na rede
social, deve saber com quem vocé estd se
comunicando. Para saber com quem vocé
estd se comunicando, precisa entender
profundamente a sua empresa. Para isso, a
sua empresa precisa ter uma marca. Ela
precisa ter um brand, um posicionamento,
um tom de voz, uma estratégia. Se vocé nédo
tem isso, de nada adianta fazer audiovisual.
Foi até pensando nisso que, ao olhar para a
nossa empresa no fim do ano, percebemos
que ndo era mais s6 uma empresa de
audiovisual. Que, ao construir as estratégias
junto com o cliente, ndo entregavamos sé
video. O material que produzimos tem uma
inteligéncia por trés. Inteligéncia que esta
muito alinhada com o porqué, com a marca,
com quem, para quem... E sé entdo a gente
vai para o “como”. Agora em 2023 estamos
trabalhando para transformar a Trinta
Dezessete de modo que ela deixe de ser, da
porta para fora, uma empresa sé de video, e
que os clientes entendam que ha uma
inteligéncia por tras para comunicar o
conteudo dela. Entdo, se sua empresa ndo
tem claro o posicionamento, o brand, para
quem vocé quer comunicar... hoje podemos
responder isso para vocé. E ai, quando
partimos do zero para construir esse caminho
junto com o cliente, na hora de chegar ao
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momento de fazer o audiovisual, tudo é mais
claro e assertivo. O seu investimento acaba

tendo muito mais valor, e vocé acaba tendo

um retorno ndo mais rdpido, mas muito mais
duradouro.

EMPRESARIO DIGITAL Como vocé se
inspira e mantém a sua criatividade?

MATHEUS LINS Quando eu comecei a
fotografar casamentos, pelo menos nos
primeiros seis meses, eu levava fotos de
casamento feitas por profissionais
americanos, e eu reproduzia o que eles
faziam. Buscava na internet imagens que eu
admirava, cores de fotografias que eu queria
trazer, um tipo de luz, e replicava aquilo.
Assim fui criando um repertério. Quando
ganhei maturidade na profisséo, entendi que
meu repertdrio ndo era so para fotos de
casamento. A inspiragédo vinha da viagem
que eu fazia, do filme que eu assistia, das
conversas que eu tinha com diferentes
pessoas, do esporte que eu praticava... Se
vocé parar para respirar e olhar ao seu redor,
estd consumindo repertério. E nosso trabalho
nédo é soé visual. Quando eu falo que as vezes
pego algo do mercado financeiro e levo para
o farmacéutico, ndo é sé de imagem. E de
uma conversa que tive com o CFO de algum



fundo, e que traz inspiracédo para a reuniédo
com o farmacéutico. Quando entendi essa
questao, a criatividade, entédo, se tornou algo
que eu vivo 24 horas por dia, porque estou o
tempo todo consumindo repertdrio e
inspiragdo para construir conteidos novos.

EMPRESARIO DIGITAL Como vocé se vé em
dez anos? E o que esta fazendo hoje para
alcancar essa visao?

MATHEUS LINS Sonhar pequeno e sonhar
grande ddo o mesmo trabalho. Desde
pequeno, eu sempre mirei no sonho grande.
Quando eu fui fazer intercambio, por
exemplo, ndo quis ir para os Estados Unidos;
eu fui para a Australia, do outro lado do
mundo. Quando voltei para o Brasil, poderia
ter ficado na minha cidade do interior,
porque me desenvolvi como fotégrafo em
Franca (SP). Mas eu decidi vir para Sdo
Paulo, porque sabia que aqui estava o maior
mercado de fotografia de casamento. Em dez
anos, eu vejo que a Trinta Dezessete, ao
desenvolver uma forma de contar as
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trajetdrias dos clientes, vai fazer parte de
uma revolugéo na histéria da comunicagéo
nas redes sociais, que estd em constante
evolugdo. Acredito que, em algum momento,
vamos ser comprados por algum grupo
grande de comunicacdo, para fazer parte de
algo maior. Nesse processo de criar método,

vamos desenvolver uma marca muito forte
também entre os profissionais. Eu costumo
dizer que as pessoas precisam ter algo de
individualistas, batalhar pelo seu sonho.
Quando encontramos um lugar onde, juntos,
cada um consegue batalhar pelo seu, mas
fazer uma Unica coisa, fica mais facil. A gente
se ajuda. Entdo quero criar um ambiente
onde, ou vocé vai trabalhar na nossa empresa
e utiliza-la para atingir todos os seus sonhos,
ou voceé vai fazer parte da nossa escola e
aprender como a gente faz, por que a gente
faz, para quem a gente faz. E ai vocé vai
aplicar isso para a sua vida e a sua carreira.



https://youtu.be/ENtUj24bcJM
https://youtu.be/ENtUj24bcJM
https://youtu.be/ENtUj24bcJM

Denilson
Shikako

Criatividade

Fundador e CEO da
Fabrica de Criatividade



https://www.linkedin.com/in/denilson-shikako/?originalSubdomain=br
https://www.linkedin.com/in/denilson-shikako/?originalSubdomain=br

processo, criando sinapses, novos
conceitos e referéncias. Ser criativo nos
ajuda a ter uma segunda resposta, pensar
de outra forma, dar novas opg¢des e
maneiras de fazer as coisas, de encarar
desafios e de solucionar problemas
cotidianos. Por exemplo, ao longo da vida
fomos treinados para criar uma solugao
perfeita. E quando perguntamos: Quanto é
3+3? Como desenhar uma casinha? Como
se locomover do ponto A ao ponto B?
Como fazer meu filho comer verdura? As
respostas mais dbvias sdo: 6, com um
quadrado de telhado triangular, em um
meio de transporte convencional e
"obrigando" seu filho a comer a verdura.
Agora, imagine que se a gente tivesse
sempre uma "segunda opg¢éo" de resposta:
33 é maior que 6. Por que ndo fazer casas
em formatos de colmeias hexagonais? Para
chegar no ponto B a internet pode me levar
até la. Acabei de fazer um prato em forma
de jogo de tabuleiro e se meu filho comer
as coisas coloridas (verduras) ganha mais
pontos no jogo. Sem duvida, com
criatividade, tudo pode ficar muito mais
divertido e envolvente.

A pesquisa da empresa revelou ainda
que nove em cada dez pessoas
concordam que viver uma vida com
equilibrio entre lazer, trabalho e estudo
é essencial para ser criativo, opinido
amplamente defendida pelo sociélogo
italiano Domenico Dimazi, idealizador
do conceito de écio criativo, que
sugere conciliar o trabalho com os
estudos e o lazer de forma a equilibra-
los, sem se sobrecarregar, mas
extraindo o maximo de cada momento,
se entregando e dedicando
inteiramente, desenvolvendo melhores
ideias. Agora vamos imaginar trés
caixas dentro de um balde bem grande.

Em cima de cada uma das caixas uma
torneira que sai agua nas cores primarias:
azul, amarelo, vermelho. Considere cada
torneira um aspecto da vida: lazer,
trabalho e estudo. Se vocé quiser
respostas "fora da caixa", aquelas
respostas criativas do balde: amarelas,
vermelhas ou azuis, ligue apenas uma
torneira e deixe aberta o tempo suficiente
até transbordar. Agora se quiser
respostas, verdes, laranjas, roxas ou de
qualquer outra cor, terd que ligar as 3
torneiras e podemos considerar a
criatividade as "ideias do balde". Assim,
para ter uma ideia "fora da caixa" a caixa
tem que encher, transbordar e entéo cair
no balde, porque ndo ha como pensar
fora da caixa se ela ndo estiver
transbordando de novos conceitos,
valores, referéncias e experiéncias, como
um grande repertdrio da vida. Por
exemplo, as criangas séo criativas, mas

é dificil ver uma crianca inventando a
cura do cancer, uma startup ou uma
patente e por qué? Porque a crianga
ainda néo teve tempo para desenvolver
um repertorio suficiente para fazer a caixa
transbordar.

Outro aspecto interessante neste
contexto de cultura e aprendizagem
criativa é o conceito de “LifeLong
Learning”, que significa "aprender por
toda a vida"”, de diversas formas, em
varios lugares e no tempo que melhor
convier, como escutar um podcast,
curtir uma musica, assistir a uma série,
ou até mesmo ler um livro. Fazendo isso,
a pessoa aprende o tempo todo,
inclusive nos momentos de lazer e de
acordo com a sua disponibilidade e
vontade. Nesse sentido, cada vez mais o
mundo do lazer, do trabalho e do estudo
se misturam.



Por fim, ndo poderiamos deixar de falar
sobre o papel das redes sociais para o
incentivo da cultura criativa. Ainda
segundo a pesquisa, as redes sociais sdo
a maior fonte para a criatividade e os top
3 conteldos onde as pessoas buscam
inspiragdo sdo: canais como Instagram,
Pinterest, Youtube, Facebook, dentre
outros (45%). Na sequéncia, filmes,
séries e pecas de teatro foram indicados
por 34% dos entrevistados, e musicas
por 32%. Sem duvida, as redes sociais
contribuem por ser essa fonte
inesgotavel de possibilidades e a
Internet nos possibilita conectar com
todos os lugares do mundo. Isso faz com
que a nossa caixa de ideias esteja
sempre cheia.

Conseguimos ter referéncia no mundo todo
e estar antenado no que esta acontecendo
em vérios lugares ao mesmo tempo. Como
ndo ha muitas regras na web, isso faz com
que a nossa fonte de ideias seja um
processo inesgotavel de informagéo. O
cara que inventou a cola em bastdo olhou
pra esposa passando batom e pensou, vou
fazer uma cola no formato batom. A pessoa
que inventou a roda provavelmente teve
que desviar de uma pedra redonda que
descia mais rapido que ele a montanha. O
nosso cérebro precisa de "imagens,
referéncias e conexdes" para criar coisas
novas. As redes sociais hoje sdo uma fonte
inesgotavel disso. Com a comodidade de
néo ter que desviar de pedras nem ter que
pedir batons emprestados.
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Rodolfo Paes
Gestao Financeira

Explorando o
poder da riqueza
invisivel

e voceé esta procurando aprimorar sua viséo de
crescimento futuro, é importante conhecer as
ferramentas do "jogo do equity". Isso vale tanto
para sua empresa quanto para seus projetos
pessoais.

Em 2015, tive a oportunidade de aprender sobre
esse conceito em uma reunido com investidores
no setor hospitalar. Fiquei impressionado com a
ideia da "riqueza invisivel", que poderia
multiplicar o patriménio desses executivos.
Assim, decidi me aprofundar nesse assunto e
combinar minha experiéncia em gestéo
financeira com o conceito de equity.

No entanto, logo descobri que aplicar esse
conceito ndo era tdo simples quanto parecia.
Muitos empresarios ndo tinham nogédo do que
estavam fazendo e priorizavam o presente,
esquecendo-se do futuro. Cheguei a presenciar
situagcOes em que as contas ndo eram pagas por
causa de gastos desnecessarios.


https://www.linkedin.com/in/alfredocbs/
https://www.linkedin.com/in/rodolfo-godoi-30724717a/
https://www.linkedin.com/in/rodolfo-godoi-30724717a/

Gerar receita de curto prazo é
importante, mas se vocé deseja
alcancar novos patamares, nao

esqueca de jogar o0 "jogo do equity".

Foi entdo que compreendi a importancia
de planejar financeiramente e projetar um
futuro préspero com o uso de equity.

Comegamos a reinvestir parte do nosso
faturamento em tecnologias, mdo de obra
qualificada, melhoria da experiéncia do
cliente e marketing.

Os resultados néo tardaram a aparecer, e
comegamos a receber propostas de
venda que refletiam nosso crescimento.

Minha mensagem é clara: gerar receita de
curto prazo é importante, mas se vocé
deseja alcancar novos patamares, ndo
esqueca de jogar o "jogo do equity".
Assim, vocé estara no caminho para se
tornar parte dos grandes negécios.




Fundador & CEO
Monteo
Investimentos, host
do Receita de
Sucesso Podcast,
expert em vendas e
socio do FrstClax

Venda atraves da

recomendacao

primeira vista o Marketing de Indicagao pode
nao parecer tdo interessante para muitos
empresdrios... Porém, conversando com a maior
autoridade nesse nicho no Brasil, Rodrigo Noll,
que ja conquistou mais de 60 milhdes em
faturamento para seus clientes com estratégias
de indicagéo, ficou claro que quem néo investe
nessa vertente do marketing esta deixando muito
dinheiro na mesa.

Separei neste artigo os principais insights e
orientagdes que Noll trouxe para nés em uma
entrevista para o Receita de Sucesso.

Muitas empresas vendem por indicagéo, e
ndo usam isso como uma estratégia

Rodrigo Noll conta que comecou nesse ramo
quando, em uma das empresas que trabalhou,
percebeu que muito se vendia por indicagéo,
mas nada se fazia a respeito. Apesar de esse ser
um canal que comprovadamente era muito
rentavel, ndo existia nenhuma tatica para
incentivar a indicagdo de potenciais clientes.


https://www.instagram.com/oliveira.juciel/
https://www.instagram.com/oliveira.juciel/
https://www.instagram.com/monteoinvestimentos/
https://www.instagram.com/receitadesucessopodcast/
https://www.instagram.com/frstclax/

Vocé pode ter o programa de
indicac3o mais bem estruturado do
mundo, se o seu cliente ndo o
conhecer, ele nunca irad rodar.

Esse é um método extremamente
poderoso e rentdvel, que pode ser
aplicado em qualquer tipo e formato de
negdcio. Basta apenas que as empresas
olhem para ele como uma oportunidade e
usem isso a seu favor.

Os 3 pilares para qualquer programa
de indicacédo

Rodrigo Noll desenvolveu o que hoje
chama de Método VPI (Vendas Por
Indicacéo). Esse método utilizado por ele
em todas as suas estratégias de
indicacgdo faz uso de 3 pilares principais:

1.RECOMPENSA CERTA: O beneficio
deve ser de interesse do cliente e de
ninguém mais.

2.MECANICA CLARA: Para participar,
o seu cliente precisa entender
exatamente como toda a dindmica do
programa ira funcionar.

3.COMUNICACAO SEGMENTADA E
FREQUENTE: A comunicacgéo sobre o
seu programa precisa estar no
maximo de canais e pontos de
comunicagédo possivel.

O cliente precisa saber que o
programa existe

Apesar de parecer ébvio, Rodrigo afirma
gue um dos maiores erros de quem comega
a investir em programas de indicacgéo é nao
distribuir bem as comunicacdes sobre ele.

Vocé pode ter o programa de indicagdo
mais bem estruturado do mundo, se o seu
cliente ndo o conhecer, ele nunca ird rodar.

A distribuicédo € uma das pegas-chave para
um bom programa de indicagéo e, para
isso, os envolvidos devem apostar no maior
numero de canais de distribuicdo possivel.
Afinal, cada canal € uma nova porta para
que mais clientes entrem.

Como escolher a recompensa correta?

O beneficio é aquilo que atrai o seu
cliente a participar do programa. Por
isso, escolher bem qual recompensa
oferecer é uma das partes mais
importantes e desafiadoras de todo o
processo.



O erro mais comum é o empresario achar
que ele entende o desejo e a
necessidade da persona, e por isso
decidir o beneficio de acordo com os
critérios dele.

Quando o beneficio é escolhido assim,
quase sempre ele ndo é a recompensa
ideal. Vocé precisa conhecer,
pesquisar e ir atras do que o seu
publico realmente quer.

Noll ainda ressalta que, mesmo quando
os clientes respondem que gostariam de
algo que inicialmente parece fugir do
budget, vale cruzar o custo do beneficio
com o CAC e entender se o custo de
trazer novos clientes para dentro ainda
assim ndo vale a pena.

Programa de fidelidade ndo ¢ a mesma
coisa que programa de indicacéo

Um programa de fidelidade é aquele que
recompensa seu cliente visando que ele

se mantenha interessado em comprar
mais produtos e ou servicos daquela
empresa.

Ja o programa de indicagéo é o que tem
o objetivo de conquistar mais clientes
através da indicagédo de pessoas ja
familiarizadas com seu negécio.

Confundir esses conceitos comprometera
os resultados de ambas as estratégias.

As ferramentas dentro da dinamica

Ao contrario do que muitos pensam, as
ferramentas ndo sdo indispensaveis para
um programa de indicacéo.

Elas ajudam muitas vezes no processo,
mas, segundo Noll, o ideal é trabalhar em
cima de uma estrutura basica no inicio, e,
apenas depois de validado, contratar e
investir em ferramentas para deixar o
projeto mais sofisticado.



DURNEM =

CORTE DIGITAL DE
NIVEL INDUSTRIAL

automatico do BHS 150 com o processo de
corte duas vezes mais produtivo da Ziind D3 é a
chave para a producao industrial automatizada.
Gracas a essa solugdo completa da Ziind, vocé
podera estender sua produtividade sem impactar
nos custos operacionais de sua empresa.
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Publicidade

Founder CEO

Restaurante,

0 maior campo de
provas sobre experiéncia
do consumidor

mante que sou das disciplinas do marketing,
acabo no meu dia a dia tendo uma percepgéo
agucada sobre as experiéncias que tenho em
todos os lugares e pessoas com os quais me
deparo. Tenho um vicio de observar tudo de
ponta a ponta, sobre a jornada do consumidor,
seja ela de longo ou curto tempo.

No caso dos restaurantes como um todo, adoro
a possibilidade de vivenciar uma jornada
extremamente rapida, pois, entre o chamado do
estdbmago até o resultado final, muitas vezes se
passam pouquissimas horas.

Neste contexto, hoje preciso relatar um episédio
que muito me surpreendeu, positivamente, é
claro. A convite de um cliente, fomos almogar
num restaurante no Morumbi que faz parte de
uma rede de 9 restaurantes, todos muito
proximos, alguns até interligados internamente,
o que de cara ja me chamou a atencdo, pois sdo
visiveis as diversas otimizagdes do negdcio,
independente das vérias diferengas que cada
um apresenta.

Por acaso, escolhemos o restaurante
denominado Fogo, onde o préprio nome e as
caracteristicas ja apresentavam a especialidade
de carnes, e até ai, nada de muito


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

Quando estamos atentos atudoe a
todos a nossa volta, temos a
oportunidade magica de descobrir,
nos minimos detalhes, onde moram
os diferenciais de um negocio.

surpreendente, mas desde a chegada as
caracteristicas foram bem avaliadas e,
como costumo fazer, assim como num
game, vamos passando de fase em fase
avaliando cada etapa com lupa.

Olhem quantos valores estavam
embarcados naquela simples ideia.
Confesso que fiquei tdo entusiasmado
com a descoberta que pouco me lembro
do excelente bife de tira que degustei.

Por acaso, também tive a honra de
conhecer o proprietdrio do restaurante,
Marcus Ramalho, que junto com sua
esposa Flavia Kalaf tocam com muita
proximidade e amor os restaurantes. Nao
poupei elogios a inovagédo e, como sou
curioso, logo questionei de onde veio a
sacada. Marcus, o empreendedor desses
restaurantes, os quais desde ja
recomendo a todos experimentarem sua
gastronomia, me contou que a ideia veio
de um colaborador e que ele logo a
incorporou. Mas além disso, fez mais,
ajudou o rapaz a iniciar o seu préprio
negdcio de fabricar colherzinha de cana-
de-acucar para outros restaurantes.

Pessoal, reparem aonde pode chegar
uma simples e magnifica ideia!

Marcus Ramalho e Albizio Amorim, o
barman idealizador, seguem suas rotinas,
observando e vivenciando as experiéncias
de seus clientes de perto, exercitando o
que ha de mais legal no
empreendedorismo, a descoberta de
novas maneiras de surpreender os
consumidores. Aqui vdo os nomes dos
restaurantes e, quando forem até |4, ndo
deixem de reparar na colherzinha do café.

Quando estamos atentos a tudo e a todos
a nossa volta, temos a oportunidade
magica de descobrir, nos minimos
detalhes, onde moram os diferenciais de
um negdcio. Parabéns, Marcus e Amorim,
posso dizer que ganhei o dia
descobrindo uma simples colherzinha de
cana-de-agucar.

Aqui estdo os nomes dos restaurantes
desse apetitoso Grupo D.I.F.Y
Gastronomia — Fogo / LAJE / LA CASA /
ROXI — entre em
www.difycomidasaudavel.com.br
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Julian Tonioli

Investidor

Planejamento
Estrategico vs
Orcamento:

qual o papel de cada um e
como garantir alinhamento
e execucao?

nualmente as empresas fazem os seus
exercicios de "Planejamento Estratégico”.
Entretanto, € muito comum, também,
identificarmos uma confusédo entre o que é o
planejamento estratégico e o que é o
orcamento de um negdcio.

Planejamento estratégico € um exercicio de
definir onde a empresa estara no futuro, e
tipicamente € uma visdo de médio / longo
prazo. Ele envolve uma série de defini¢coes
conceituais relativas a onde queremos chegar,
o que precisamos para chegar la e como vamos
viabilizar esse caminho do ponto de vista de
competéncias, recursos (pessoais,
tecnoldgicos, financeiros) e estruturas de
trabalho. Obviamente que todo planejamento
estratégico deve ser tangibilizado por meio de
objetivos numéricos e objetivos qualitativos
que conjuntamente denominam-se Objetivos
Estratégicos e que passam a ser a base para as
diretrizes de execucéo e modelos de
acompanhamento da estratégia.
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Todo planejamento estratégico
deve ser tangibilizado por meio
de objetivos numéricos e
objetivos qualitativos.

Agora, quando fazemos o exercicio do
que sera feito no ano seguinte, o que
estamos fazendo na pratica é o
desdobramento e detalhamento do ciclo
anual do planejamento estratégico e, a
partir desse, qual o orcamento anual
(receitas e despesas) associado ao
mesmo, e ndo o “planejamento
estratégico” do ano.

A essa altura, vocé deve estar se
perguntando: “Mas, Julian, qual a
diferenca? Nao é uma mera diferenca de
nomenclatura?” A resposta é que ndo,
ndo é a mesma coisa. Ao entender que o
exercicio do orgamento do ano esta
contido no ciclo de execucéo estratégico
que é mais longo, passamos a entendé-lo
ndo como uma atividade com fim em si
mesmo, mas como uma forma de nos
aproximarmos do nosso objetivo de
longo prazo de forma gradual e
controlada e, dessa forma, precisamos
definir as prioridades e caminhos de
execugédo de forma a garantir que as
mesmas estejam alinhadas com os
objetivos de longo prazo e que, por sua
vez, criem condi¢des no curto prazo
(técnicas e financeiras) para nos
aproximar dos mesmos.

E isso que garante o alinhamento entre os
dois exercicios e impede um foco
demasiado no curto prazo onde foca-se
em um or¢camento que, uma vez atingido,
nao necessariamente garante que
estejamos na diregdo que queremos e
que foi definida no planejamento
estratégico. Da mesma forma, isso
garante, pelo outro lado, ndo
simplesmente executemos atividades
supostamente estratégicas, mas que néo
gerem valor e resultado no curto prazo
para o negocio, ao mesmo tempo que
viabilizam o longo prazo.

Para resolver esse dilema (curto vs longo;
estrutural vs circunstancial) sugerimos
que se adote um “framework”, de
planejamento estratégico e execugdo
estratégica que compatibilize esses
ciclos de negdcio e o batizamos de
3:1:3:1.

Isso significa realizar um planejamento
estratégico para trés anos, detalhar o
seu ciclo de execugéo e orgamento para
um ano, quebrar os blocos de execugéo
em prioridades trimestrais e monitorar o
andamento e execucdo de forma
mensal.



Com essa definicdo é possivel para
qualquer empresa adotar um modelo de
suporte a execugdo do planejamento
estratégico, que pode ser OKR, BSC,
4DX, ou qualquer outro método de
gestédo que seja familiar e que a empresa
tenha conforto. E, ao mesmo tempo,
adequar o seu modelo de gestédo a
cadéncia necessdria para a execugdo
estratégica adequada.

Esse modelo também permite que se
tenha o balango adequado entre
compromisso com o plano e flexibilidade
na execugdo, pois ao criar “"blocos”
trimestrais, com acompanhamento
mensal e revisdo trimestral, é possivel
que a empresa ajuste sua rota (para cima
ou para baixo) sempre que necessario,
sem perder de vista o seu objetivo anual,
que, por sua vez, esta alinhado
direcionalmente com seu objetivo de
longo prazo.

No fundo, planejamento estratégico e
execugao estratégica sdo muito mais
simples do que parece e, se focarmos
nos conceitos, fica muito mais facil
entendermos os elementos necessarios
para seu funcionamento. Estratégia nada
mais € do que o conjunto de agdes e
atitudes que nos levardo para onde
queremos ir, a partir do que sabemos e
fazendo o que conseguimos. Ao passo
que execugéo estratégica nada mais é do
que a correia que sincroniza as diferentes
engrenagens que representam os ciclos
temporais (longo — ano, médio — meses,
curto — semanas e curtissimo prazo — dia)
do nosso negécio para que elas girem no
mesmo sentido e em velocidades
compativeis entre si. Cabe a nds, entao,
evoluirmos em nossa maturidade para
que consigamos girar essas engrenagens
sempre com a menor energia possivel
(eficiéncia) e a maior velocidade possivel
(eficacia) e, ao fazé-lo, capturarmos o
maior valor para o nosso negdcio.
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Quer credibilidade,
solidez e inovacao?

A Artfix tem o maior time de especialistas em comunicacao visual,
exceléncia e o uso das melhores tecnologias em nossos processos.
Foi assim que nos tornamos referéncia em comunicacao visual.

Atendemos a todos os setores com inovagoes e valores competitivos.
E como somos movidos a desafios, abracamos diversos tipos de
projeto: desde os mais simples até o0s mais complexos.

Tudo isso para destacar a sua marca!

Decoracao de frota PDV & Merchan

Projetos Especiais

Comunicacao Visual
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