03 FUNDADORES
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MAC-VICAR E OS IRMADS
ARTHUR E VICTOR
LAZARTE: UNICORNIO
DOS GAMES

RAR NA TURMA DE’
EDORES QUE FATURA
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QUE VOCE PRECISA
SEGUIR
0 EFEITO MANADA.

TUDO PARA VOCE INVESTIR MELHOR.
ACESSE VALOR INVESTE.

Um site completo, com acesso gratuito e conteudo sem
complicacao. 0 conhecimento do mercado atraves de informacoes,
cursos e analises, com a credibilidade do Valor Econdomico.

VALOR INVESTE. AQUI TEM MAIS VALOR.
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\Vocé decide abrir seu negocio.

Junta dinheiro na poupanca e, quando vai ver...
EITA, nao rendeu quase nada?!

Sai dessal
Da pra fazer o seu pouquinho virar um montao!

Chega de ter surpresa quando o assunto e dinheiro. / )
\/em conversar com quem entende do assunto! |

VVem pra Oramal!

A primeira plataforma 100% online
de investimentos no Brasil. 1 |
Aqui ¢ taxa zero.
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100 STARTUPS TO WATCH
2020: INSCRICOES ABERTAS

INSCREVA SUA STARTUP ATE
O DIA 29 DE FEVEREIRO

Chegou a hora de inscrever
sua empresa no 100 Startups
to Watch (StW 2020), projeto
que destaca as startups

com a melhor performance

do mercado e reune o que 0
Brasil tem de mais promissor
em inovacao. Acesse o site em
bit.ly/100StartupsToWatch

e cadastre sua startup ate

o dia 29 de fevereiro. O 100
Startups to Watch, que esta
em sua terceira edicao, realiza
a dupla missao de organizar as
informacdes sobre as startups
brasileiras e tambem colocar
no spotlight as empresas

gue merecem ser olhadas
com atencao pelo mercado,
governo e investidores.

No ano passado, foram
analisadas 2,2 mil startups

ate chegar a lista final.

ERRATA

Na reportagem 100 [deias

de Negocios, edicao de
janeiro (372), o texto correto
para a empresa InstaCasa

e: "Uma tecnologia que
permite aos compradores
visualizar a casa que pode ser
construida no lote, por meio
da realidade aumentada”.

NENHUMA EMPRESA,
EXCETO A EDITORA
GLOBO, ESTA
AUTORIZADA A
VENDER PRODUTOS
OU SERVICOS EM
NOME DE PEQUENAS
EMPRESAS & GRANDES
NEGQCIOS. EM CASO
DE DUVIDA, ESCREVA
PARA PEGN®
EDGLOBO.COM.BR

FACA PARTE DA MAIOR E MAIS IMPORTANTE COMUNIDADE DE EMPREENDEDORISMO DO BRASIL

f @

FACEBOOK.COM/ GOOGLE.COM/ TWITTER.COM/ PINTEREST.COM/ INSTAGRAM.COM/ STAYFILM.COM/
REVISTAPEGN +REVISTAPEGN PEQEMPRESAS REVISTAPEGN REVISTAPEGN PEGN
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Aquiem Pequenas Empresas & Grandes Negocios
nos sabemos que ndao, nao da para ganhardinheiro
brincando. Nasinumeras historias que contamos ao
longo dos tltimos anos, nunca — sublinho, nunca —
encontramos ninguém que tenha construido uma
empresa sem ter suado a camisa oudadoum trope-
¢ao. Porisso, tomamos extremo cuidado comnossas
reportagens. E evitamos o tom do “voceé pode”, custe
0 que custar. Quando estavamos fechando essa
edicdo (como se diz no jargao jornalistico), tive-
mos a tentacdo de fazer a seguinte chamada paraa
matéria de capa: Ganhe Dinheiro Brincando. Aban-
donamos essaideia no minuto seguinte, chamando
pra gente aresponsabilidade de tratarcom a devida
seriedade o empreendedorismo no pais. Nao vamos

7

confundir o prazer de trabalhar com atos ludicos,
que nao pressupoem receitas ou lucros.

Seruma marca séria, contudo, ndo significa perder
aleveza. Cuidamos para que todos os nossos conteu-
dos, fisicos ou virtuais, despertem otimismo e, muitas
vezes, 0 sorriso confiante dos que preferem tentare
erraraserender ainércia. Nossa filosofia de trabalho
tem sido a de praticarum jornalismo construtivo, que
mobilize as pessoas para o bem. Seguimos comnosso
mantra de inspi-
rar e capacitar os
empreendedores
que querem cres-
cerem 2020. Hoje
e sempre.

SANDRA BOCCIA

DIRETORA DE REDACAOQ

m SANDRA BOCCIA

PEQUENAS EMPRESAS £« GRANDES NEGOCIOS « FEV /2020
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DIRETOR NACIONAL DE NEGOCIOS: Ricardo Rodrigues
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NOSSOS VALORES

Fundada ha 31 anos, a Revista Pequenas
Empresas & Grandes Negdcios tem

por missao ajudar pessoas inovadoras a
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As reportagens da revista apresentam
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RIC DE JANEIRO
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GERENTE DE NEGOCIOS MULTIPLATAFORMA: Luiz Fernando de Almeida Manso:
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m Acreditamos que todas as empresas.
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DESEJA FALAR COM A EDITORA GLOBO?

ATENDIMENTO:
4003-9393 | www.sacglobo.com br

VENDAS CORPORATIVAS E PARCERIAS:
11 3767-7226 | parceriasi@edglobo.com.br

PARA ANUNCIAR:

SP: 1137367128 | 3767-7447 | 3767-7942
37467-788% | I736-7205 | 3767-7557

RJ: 21 3380-5930 | 33805923
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NA INTERNET:
www.assineglobo.com.br

LICENCIAMENTO DE CONTEUDO:
11 37467-7005 | venda_conteudo@
etiglobo.cam.br

ASSINATURAS:
4003-9393
www.sacglobo.com.br

EDICOES ANTERIORES:

o pedido sera atendido pelo jornaleira
ao precgo da edigdo atual, desde que
haja disponibilidade de estoque. Faga
seu pedido na banca mais praxima.

PARA SE CORRESPONDER
COM A REDACAOD:
pegn@edglobo.com, br

O QUEE O G.LAB

: . o 0 Bureau Vantos Ceriificaton, com base nes processo: e procedimenton descritos ne: seu Relstano de :
r_\f;‘] natituda f—%} Verificapgo, sdotande um nivel de confianca racodvel daclarague o Imveniano de Gases de Efeite Estuls - Anp O G.Lab elabora conteudos de
A E R Varilicndor de I ' - "._ =y 201, da Editore Globo 5.4, & preciso, confiivel = |vee de erm ou distorgdo & & ume renresaniaclo equitativa qualidade patrocinados por emprasas
= que contratam seus servigos. Esses

conteudos sao identificados por

o mmicagia don dador o informagtes do GEE sobfe o perodo ce referdncin. para o sacopo definide; fal alabarsda am
confarmidades com a NBR (50 14044012007 @ Espaaificscoss do Programa Braglaim GHG Pratocal

exprassdas como “aprasenta’
“apresentado por”, "oferacimentn”,
"aspecial publigitario”, "conteddo

publicitario”, "publieditorial” & "proma”.

PEQUENAS EMPRESAS & GRANDES NEGOCIOS ¢ uma publicaciic mensal da EDITORA GLOBO S.A.
Ay, 9 do Julho, 5,229, Jardim Paulista, 580 Paulo [EP), CEP DM407-207 - Tel. N1 3767-T000. Distribuidor para todo o Brasil, Dinap - Distrbuidore Maciaonal de Publicactes;
|mprassdo; Plurel industria Grafica Lida, — Avenida Marces Penteado de Ulhos Rodrigues, 700 - Tambore — Santana de Parnalba, 580 Paulo. 5P - CEP 06543-001
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Tudo para que a gestao do negdcio seja simples, eficiente e completa.
Tenha controle sobre o financeiro, CRM, estoque, notas fiscais

de produtos e servigos, além de uma conta digital exclusiva

e acesso a crédito com taxas competitivas.

Emissao de Controle Use a conta Integracgao
notas fiscals seu estoque digital do sistema completa com
de produtos e acompanhe e elimine a seu contador
OuU servigos de todas as conciliacao de forma segura
forma ilimitada propostas bancaria. e online. Acabe
e Sem custo. para nao Antecipe o com a burocracia
perder nenhuma recebimento do Ou envio de
oportunidade valor das notas malotes, tudo
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Premio
Valor Inovacgao Brasil

'| 5 0 Novidade!
empresas  |WCC RSN
m a | S Inovador
inovadoras

do Brasi|

PREMIO VALOR

INOVACAO
BRASIL

2020

O jornal Valor Econdmico e a Strategy&
— consultoria estratégica da PwC —
tém o prazer de convidar sua empresa
a participar do ranking Valor Inovagao
Brasil, a mais relevante publicagao

de inovagao do pais!

O estudo avaliara as praticas
de inovagao das companhias
gue atuam em diferentes setores.

Alem das tradicionais premiagoes,
nesta edicao, tambéem destacaremos
o Executivo mais Inovador do Brasil!

Inscri¢goes a partir de 20 de janeiro
até 29 de fevereiro de 2020 pelo site:
www.strategyand.pwc.com/br/
iInovacao-brasil

Participe!

Valor

strategy&

Part of the PwC network
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FRONT END - NAKED NUTS

SAUD

As pastas d
na cozinha ¢

TEXTO
MARIANA
FONSECA

FOTOS
JULIANA
FRUG

No final de 2016, os administradores|

em pasta de amendoim americans

casas. Os testes renderam muita
dor de cabeca aos empreendedores
— além de um liquidificador que-

iago Sinisgalli, 29 anos, e Vini-§&
ius Rittes, 31 — confessos viciadosg

assistiram a tutoriais no YouTube§
e decidiram produzir eles mesmosf
aquela iguaria, na cozinha de suas®

‘brado. Mas a aventura acabo
‘dando origem a4 Naked Nuts, que fa
turou R$ 4 milhoes no ano passado

Naquela época, Sinisgalli e
Rittes trabalhavam no mercadc
financeiro, mas buscavam uma car
reira diferente. “No6s percebemos
uma oportunidade nesse merca-
do de pasta de amendoim, porque
achavamos que existia uma lacuna

PEQUENAS EMPRESAS £« GRANDES NEGOCIOS - FEV /2020



INICIUS RITTES, ‘_"

DA NAKED NUTS:
ATE CHEGAR A UMA

DE AMENDOIM QUE 88
FOSSE SABOROSA Egel b
AUDAVEL. FORAM
IVARIAS TENTATIVAS
BNQUE RENDERAM UM IS
& LIQUIDIFICADOR SRR
& NQUERBADOC ol
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FRONT END - NAKED NUTS

DOCE MILIONARIO

VINICIUS RITTES E
THIAGO SINISGALLI, DA
NAKED NUTS: NO ANO
PASSADO. A EMPRESA
COMERCIALIZOU

90 TONELADAS EM
ALIMENTOS; PARA 2020,
A PROJECAD E CHEGAR
A 170 TONELADAS

E FATURAR RS 10

-
1y - [

P

e

|
|

i |
Smentas do

entre as marcas do Brasil e as do
Estados Unidos, tanto em sabo
como em valor nutricional”, afirma
Sinisgalli. Apos desenvolverem um
produto satisfatério, eles man-
daram amostras para amigos e
familiares. Quando esse grupo co-
mecou a fazer pedidos da “pasta
de amendoim saudavel”, a dupla
decidiu transformar a receita ca-
seira em um negocio.

No inicio da empreitada, Sinis-
galli e Rittes contaram com um
investimento de R$ 45 mil do futuro
socio Alan Chusid — um dos fun-
dadores da fintech de pagamentos
Neon e atualmente empreende-

14 PEQUENAS EMPRESAS 8 GRANDES NEGOCIOS

300 potes de pastas de amendoim
e castanha. Nosso plano era ven-
der em trés meses. Em menos de
20 dias, o estoque tinha acabado”,
conta Sinisgalli. Segundo Rittes,
o diferencial da Naked Nuts é unir
sabor e saude. As pastas usam in-
gredientes naturais, mas trazem
a saciedade de um doce. Ele cita,
como exemplo, a “Nutella saudavel”
da marca, uma mistura de nibs de
cacau e pasta de castanha-de-caju.

No inicio, a Naked Nuts tinha
apenas uma loja virtual e divulgava
os produtos pelos aplicativos Insta-

fastanha de Eﬂj“

dor em outra fintech, a Spin Pay.
“Usamos os recursos para fazer
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sram e WhatsApp. “Essa estratégia
serou um contato proximo com
os clientes. Recebemos feedbacks
sobre sabor, processo de compra
e qualidade da entrega”, afirma Si-
nisgalli. Em julho de 2017, a marca
chegou ao varejo fisico. Hoje, ela €
vendida em mais de 400 mercados
de redes como Oba Hortifruti, Mun-
do Verde e St. Marche.

No ano passado, a empresa comer-
cializou 90 toneladas de alimentos.
Para 2020, a projecao é chegar a 170
toneladas e faturar R$ 10 milhoes.
“E um produto que cabe bem no dia
a dia, porque equilibra nutricdao e
prazer”, diz Rittes.
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CASA e JARDIM

Ideias de decoragdo e 0 melhor do design autoral na sua casa, em um clique.

Confira nossa selecao exclusiva:
lojacasaejardim.globo.com
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ORGULHO FINANCEIRO

Lancado ha trés meses, o primeiro banco LGBT do Brasil
ja tem quase 10 mil contas cadastradas

TEXTO PAULO GRATAO FOTO MAR] CALDAS

No ar desde o dia 14 de novem-
bro, o Pride Bank, primeiro banco
do Brasil voltado 4 comunidade
LGBT, comec¢a o ano com quase
10 mil contas cadastradas. “Ain-
da operamos em modo beta [de
testes], mas nosso plano é passar
a versao definitiva ao atingirmos
a meta de 10 mil — e estamos
muito préximos desse niimero”,
afirma Marcio Orlandi Junior, CEO
da fintech. O Pride Bank ofere-
ce servicos como conta corrente
(pessoa fisica ou juridica), trans-
feréncias, boletos, pagamentos
de contas e cartdes pré-pagos.
Estava previsto para o inicio des-
te més o lancamento de cartdo de
crédito proprio — o executivo nao
revela a quantidade de pedidos na
plataforma. No segundo semes-
tre, a fintech deve comecar a fazer
empréstimos, mas a modalidade
ainda depende de aprovacoes dos
orgaos reguladores.

Outro banco digital LGBT tam-
bém estd autorizado a operar em
Michigan, nos EUA. Mas a finte-
ch americana deve comecar as
atividades ao longo deste ano —

assim, o brasileiro Pride saiu na
frente. “O cadastro na platafor-
ma é aberto a todos os publicos,
sem restricoes. A expectativa
é reunir o maximo de pessoas
abertamente LGBT ou aliadas na
plataforma”, atirma Junior.

A fintech, fundada por Maria
Fuentes e Alexandre Simoes, se
comprometeu a doar 5% dos lucros
a projetos ligados a comunidade
LGBT. Os clientes — chamados
“priders” — podem utilizar o nome
social no cartao. Para facilitar as
doacgées, o Instituto Pride nasceu
junto com a fintech.

Outro diferencial do Pride Bank
é que a plataforma de servicos fi-
nanceiros também pode ser usada
em navegadores: a maioria dos
bancos digitais atende seus usua-
rios apenas por aplicativos.

A consultoria britanica LGBT
Capital estima que existam 500
milhées de LGBTs no mundo, que
geram um “PIB” de US$ 3,6 trilhoes
por ano. O Brasil € o oitavo maior
pais dessa lista, com 13,6 milhoes
de pessoas e um potencial de con-
sumo estimado em US$ 107 bilhoes.

PEQUENAS EMPRESAS £« GRANDES NEGOCIOS - FEV /2020
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FRONT END - MELTING BURGERS

CHIQUE e BARATO

A especialidade da paulista Melting Burgers é criar
um hambirger premium com preco acessivel

TEXTO PAULDO GRATAD FOTOS JULIANA FRUG
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LUXO NO PAO

OS5 LANCHES
DA MELTING
BURGERS TRAZEM
INGREDIENTES
SOFISTICADOS: A
CARNE E DA RACA
BOVINA ANGUS. ©
PAO E DE BRIOCHE
E OS RECHEIOS
INCLUEM QUEIJO B
BRIE, GELEIA DE .“-..

PIMENTA E CRISPY [ESUSS

DE MANDIOGUINHA

Faz tempo que as hamburguerias
nao sao exatamente um negocio ori-
ginal. Apenas em Sao Paulo, existem
mais de 400 casas do tipo, segun-
do o mais recente levantamento da
Associacao Brasileira de Bares e
Restaurantes, feito no final de 2018.
Ainda assim, é possivel encontrar
uma férmula para se destacar nes-
se setor — e um bom exemplo é a
Melting Burgers, que faturou R$ 7
milhées no ano passado.

A receita do negocio é simples:
vender hamburguer gourmet, mas
economizar no “jeitdo” dos restau-
rantes para que o preco final do
lanche seja acessivel. "Apesar de
estar em quase todas as grandes
cidades do pais, as hamburguerias
premium sao pouquissimo inclusi-
vas. Era nessa falha que eu queria
trabalhar”, diz Michel Thomé, 35,
que fundou a Melting Burgers com
a esposa, Marcela Tarraf, 32, em Sédo
José do Rio Preto (SP), em 2013.

O casal ndao abriu mao da qua-
lidade dos ingredientes: a carne é
da raca bovina Angus, o pao é de
brioche, os acompanhamentos in-
cluem queijo brie, geleia de pimenta
e crispy de mandioquinha. Mas, para

tirar a “frescura” da conta, a Melting
Burgers simplificou os restaurantes:
os estabelecimentos tém poucas
mesas, guardanapos comuns (em
rolos) e embalagens que facilitam as
compras para viagem — o objetivo é
que os locais funcionem como pick
and go (ou “pegar para comer em
casa”), um formato que, somado ao
delivery e ao drive-thru, tem garanti-
do o sucesso da empresa.

Atualmente, a rede possui sete
lojas — uma em Sao Paulo e as ou-
tras em Sao José do Rio Preto. Para
expandir o negdcio, o casal também
apostou em um modelo engenho-
so: eles vendem cotas dos futuros
restaurantes para investidores. A
propria Melting faz a gestao das ca-
sas, mas os investidores recebem
participacao dos lucros. Das sete lo-
jas, trés sao nesse modelo.

Para 2020, o plano é abrir mais
cinco restaurantes. Em cidades me-
nores, a estratégia sera apostar no
drive thru. Ja em Sao Paulo, a maior
parte do faturamento deve vir do
delivery. Talvez sejam modelos sem
muito glamour gastronomico, mas
prometem encher a barriga, ou me-
lhor, o bolso dos empreendedores.

PEQUENAS EMPRESAS £ GRANDES NEGOCIOS +« FEV /2020
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MODELO de NEGOCIOS

Mateus Verdelho abandonou a carreira nas passarelas, mas aproveitou
a popularidade — e as redes sociais — para empreender

TEXTO PEDRO CARVALHO FOTOS FRANCO AMENDOLA

Mateus Verdelho, 37 anos, se tornou influenciador
antes que isso virasse profissdo nas redes sociais.
Nascido em Ribeirdo Preto (SP), ainda jovem ele foi
descoberto pelas agéncias de modelo. Nos anos 2000,
fez carreira estampando marcas como Ellus e Alexandre
Herchcovitch e se destacou nas passarelas da Europa.
Mas era um "rebelde” da moda. “Eu fazia tatuagens, nao
cortava o cabelo no padrédo..”, ele conta. “Acabei anteci-
pando as tendéncias desse universo”, diz.

A moda, porém, nao era a profissao que ele sonha-
va. “Dava dinheiro, mas nao combinava comigo”, diz.
Em 2008, Verdelho deixou o circuito — embora ainda
faca ensaios fotograficos — e se lancou na carreira
musical. Discotecou em festas, eventos e programas

de TV. Acabou convidado para A Fazenda, em 2013. NA MODA
Novamente, nao era seu sonho, mas uma maneira de
construi-lo. “Nunca gostei de reality show, mas a expo- VERDELHO E
sicao poderia alavancar meu nome”, ele diz. AS ROUPAS DA

Deu certo. O reality coincidiu com o boom das re- HOLLYWOODOG'Z:
des sociais no Brasil. Verdelho se tornou um dos O INFLUENCER USQU
primeiros perfis de Instagram a ter ampla populari- AFOPLLARIDADE

CONQUISTADA NA
INTERNET PARA
CRIAR DIFERENTES
EMFREEHDIT TCQ

i

dade no pais — atualmente, tem 980 mil seguidores.
Era o impulso para o ex-modelo se tornar influencia-
dor digital e, enfim, faturar a partir de seu verdadeiro
lifestyle. “As marcas me procuram justamente porque
nao faco tipo”, ele diz.

O influenciador montou um leque de iniciativas em
torno de sua popularidade nas redes. Ao reformar a
casa, por exemplo, ele criou um perfil da propria casa
(sim) no Instagram, que tem 100 mil seguidores. Ali
fez parceria com marcas de construcao, decoracio e
eletrodomeésticos — como a Brastemp. No YouTube,
inventou um programa de viagens que tem patrocinio
de empresas como Audi e Evoke. E alavancou sua mar-
ca de roupas, a Hollywoodog'z. “Agora nao precisoira
estudios ou passar meses longe para fazer fotos, como
nos tempos de modelo. Faco tudo de casa”, ele diz. “As
marcas querem autenticidade e vida real.”
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FRONT END .- SAUDE

FUNCIONARIOS no DIVA

Startups que oferecem consultas psicologicas online apostam
em atender colaboradores de empresas — e atraem investimentos

TEXTO MARIAMA FONSECA ILUSTRACAO KLEVS

Em janeiro de 2019, a Gympass — servico que da acesso a academias de ginastica — recebeu um investi-
mento de US$ 300 milhdes e entrou para o seleto grupo dos “unicérnios”, as startups que valem mais de
US$ 1 bilhao. O sucesso da marca apontou um caminho para os empreendedores da drea da saide: em
vez de procurar clientes individuais, eles podem fechar contratos com grandes empresas para que seu
produto vire um beneficio para os funcionarios (a formula da Gympass).

No rastro do unicérnio de atividades fisicas, outras startups apostaram nesse formato corporativo
— mas, no caso, para levar aos colaboradores saide mental. Um exemplo é a Zenklub, que viabiliza
sessoes de terapia via internet. Fundada em 2017, a startup passou a utilizar o “modelo Gympass” no
ano passado. Hoje, a modalidade responde por um terco das 7 mil consultas mensais e fez a clientela
crescer 18% ao més no ultimo semestre. Como resultado desses avancos, a Zenklub recebeu um inves-
timento de R$ 2,5 milhées do fundo portugués Indico Capital Partners.

No final do ano, algo semelhante aconteceu na Vittude. A startup paulistana oferece terapia online
desde 2017 e tem uma clientela cativa: sao 20 mil pacientes atendidos, 3,5 mil psicélogos cadastrados e
sessoes realizadas em 52 paises. Em novembro passado, a empresarecebeu um aporte de R$ 4,5 milhoes
do fundo Redpoint e.ventures. Os criadores da Vittude afirmam que vao usar o dinheiro para turbinar a
nova frente de negocios da startup: a terapia online como beneficio corporativo.

“E mais fdcil, por sinal, negociar com empresas que jd usam a Gympass, porque sio negocios que se
preocupam com a qualidade de vida dos funciondrios”, diz Tatiana Pimenta, cofundadora da Vittude.
A startup ja atende dez marcas — como 99, Eduk e Resultados Digitais — e projeta levar o servico a ou-
tras 20 ao longo de 2020, o que quadruplicaria as receitas. “A terapia online como beneficio corporativo
gera menos demissoes de funciondrios e mais engajamento no dia a dia”, afirma a empreendedora.

PEQUENAS EMPRESAS £« GRANDES NEGOCIOS - FEV /2020
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FRONT END
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GRANDES DADOS para PEQUENAS EMPRESAS

Startup brasileira avanca nos Estados Unidos e na Europa
ao vender ferrramenta de big data para negdcios menores

TEXTO MARIANA FONSECA FOTOS MARI CALDAS
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MAIS BARATOS
BASEADOS NA IDEIA DE
AUTOSSERVICO

Na era digital, é comum escutar que os dados sdo “o novo
petroleo”. Mas esse recurso precioso ainda tem um pre-
co proibitivo para muitas pequenas e médias empresas.
Segundo pesquisas do Google, quatro a cada dez PMEs
brasileiras nao tém sequer presenca na internet.

“A falta de orcamento para coleta e andlise de da-
dos faz muitos pequenos e médios empreendimentos
ficarem de fora da corrida pela compreensao do con-
sumidor”, diz o empreendedor Gabriel Menegatti. Essa
percepcao levou Menegatti a fundar a Slicing Dice

24 PEQUENAS EMPRESAS 8 GRANDES NEGOCIOS -

em 2015. A startup desenvolveu um software de big
data acessivel as PMEs. A ferramenta funciona como
uma “plataforma de autosservico” (é basicamente
operada pelo préprio cliente) com trés planos: uso
pessoal (gratuito), equipes de até 20 pessoas (US$ 99
por més) e empresas maiores (US$ 990 por més).
Menegatti tinha experiéncia na area de andlise de
dados. Ele foi um dos fundadores da Simbiose, star-
tup que ajudava empresas como a Ambev a decifrar
o perfil de seus consumidores. O volume de infor-

FEV /2020



macdes com as quais ele lidava era tao grande que a
startup precisou desenvolver uma tecnologia de ge-
renciamento de banco de dados propria. “As outras
solucoes eram muito lentas ou muito caras”, explica.
A ferramenta se tornaria a Slicing Dice.

Hoje, a startup tem 550 clientes, quase todos no ex-
terior — os principais mercados sdo os Estados Unidos
e a Europa. Recentemente, o empreendedor viajou a
China para participar de uma edicao do StartOut Bra-
sil, programa de internacionalizacao promovido por

ApexBrasil, Sebrae, Anprotec, Ministério da Economia
e Ministério das Relacoes Exteriores. “Temos alguns
clientes na Asia. E um mercado gigante, com uma
populacdo acostumada ao uso de dados e a novas tec-
nologias”, diz Menegatti.

A possivel expansao na China faz a startup projetar
um crescimento de 100% em suas vendas neste ano. No
mundo todo, areceita das empresas de coleta e andlise
massiva de dados chegou a US$ 189 bilhoes em 2019,
segundo a consultoria IDC.
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FRONT END - VAREJO

QUANDO O PRODUTO FICA
MAIOR que A EMPRESA

O sucesso inesperado de uma linha de canecas personalizadas
fez nascer uma rede de mais de 500 franquias

TEXTO PAULO GRATAO FOTOS JULIANA FRUG

As vezes, um negécio pode esconder um verdadeiro tesouro
em suas prateleiras — e o fundador nem se dar conta disso. Em
2013, o paulista Wdson Sandenys tinha uma empresa que fazia
ilustracoes sob demanda. A Cartooneria também vendia produ-
tos estampados por esses desenhos. Ele empregava 13 pessoas
e acabava de faturar seu primeiro milhdo. Um dia, as vendas de
um dos itens comecaram a chamar a atencao: as canecas perso-
nalizadas com caricaturas. “Decidi criar um site separado para
vender so aquelas canecas, além de desenvolver uma marca pro-
pria para o produto”, conta Sandenys. O nome era Caricanecas.
“Contratei o provedor do e-commerce por um meés, para ver o que
acontecia. Em uma semana, a nova marca tinha vendido mais do
que o faturamento mensal da Cartooneria”, ele relembra.

Em pouco tempo, a Caricanecas comecou a receber encomen-
das de fora de Sdo Paulo. O frete, porém, inviabilizava o envio do
produto, o que significava vendas perdidas. Sandenys teve entdo
aideia de franquear o negocio. Os franqueados venderiam os pro-
dutos, mas o desenho seria feito pela franqueadora. “Comecamos
a vender franquias home based [0 franqueado normalmente traba-
lha em casa] em maio de 2018. Hoje, temos 523 unidades”, explica
Sandenys. O empreendedor afirma que cada unidade tem um fa-
turamento mensal que varia de R$ 5 mil a R$ 20 mil.

Ja o faturamento da franqueadora — a propria Caricanecas
— ficou perto de R$ 5 milh6es no ano passado. “Em 2020, va-
mos fazer uma expansao internacional, por isso nossa receita
deve dobrar. Estamos com dois iranqueados em fase de tes-
tes em Portugal”, diz o empreendedor.




DA CARICANECAS: O
SUCESS0 DO PRODUTO
PERSONALIZADO LEVOU
‘0 EMPREENDEDOR A
JENDER 523 UNIDADES
FRANQUEADAS E
FATURAR RS 5 MILHOES
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FRONT END

EMPREENDEDORISMO SUBVERSIVO

ZERO MARKETING

O marketing do futuro se parece cada dia mais com o quase nada
de marketing do passado. O futuro sera feito a mao

TEXTO FACUNDO GUERRA

No comeco era a vendinha. Pense em
como se vendiam produtos antes da
revolucdo industrial: as vendas e ar-
mazéns ofereciam produtos a gra-
nel, diretamente de fardos ou sacos,
sem marcas, sem embalagens: sa-
bao nao era sabonete, e os produ-
tos ndo tinham uma dimensao sim-
bélica. Os objetos ndo eram fabrica-
dos em massa em centros e distribui-
dos para os rincées de um pais. Eram
produzidos localmente, por artesaos
da regiao de uma cidade, e distribui-
dos por ali mesmo, em vendas onde
o dono te conhecia pelo nome e te
via crescer. De mao para mao, olho

ILUSTRACAO PEDRO HAMDAN

no olho, vocé conhecia exatamente a
origem do que comprava.

Entao veio a era industrial e a cen-
tralizacdo da producdao em grandes
fabricas, com produtos empacota-
dos individualmente e distribuidos
de maneira capilar. E ai, o que colocar
nas embalagens, uma vez que os pro-
dutos ndo eram mais vendidos a gra-
nel? Porque, com a industrializacéo,
veio o mercado; e, com ele, a concor-
réncia. “Marcas!”, foi a resposta do
mercado, Pense nas primeiras mar-
cas dos produtos mais antigos que

vocé ainda encontra no supermerca-
do: o Frei, a Nh4, o velhinho. Todos
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eles estavam na frente de uma emba-
lagem para te ajudar na transicdo en-
tre o dono da venda e a nova era in-
dustrial. Todos eles estavam ali para
se apropriar da confianca que o con-
sumidor tinha depositado no dono
da vendinha. Foi um golpe de génio,
e ali nascia o marketing e sua arma
predileta, a publicidade.

Entao algo aconteceu: de repen-
te, os industriais se deram conta de
que fazer “coisas” ja ndao era mais seu
“core business”, Suas marcas, esse era
o negocio. E a marca nao poderia ficar
atrelada a algo tdo humano quanto o
rosto de um velhinho. A producao foi
entao empurrada para os cantos mais
pobres do planeta, onde a mao de
obra é abundante e a legislacdo perni-
ciosa. E as marcas se espiritualizaram.
Consumo, logo existo. No pantedo do
mercado, as marcas eram deuses.

Foi uma era de excessos: exces-
so de marca, excesso de destruicio,
excesso de publicidade. Entre o fi-
nal dos anos 90 e o comeco do sécu-
lo, as pessoas comecaram a reagir ne-

ST o Ty g

gativamente a publicidade. A maneira
de comunicar e vender o seu produto
mudou. Mas qual o estado do marke-
ting nos dias de hoje?

O funil de vendas nao existe mais e
foi substituido por um tufio de con-
versas humanas, com miltiplos pon-
tos de entrada e saida. A publicidade
esta moribunda. Faca um excelente
trabalho no marketing e isso podera
sair pela culatra. Lealdade é um mito.
O consumidor ndo confia na sua co-
municacao e nao gosta da interrup-
¢ao que a publicidade cria.

Mas entao qual o caminho para o
novo marketing? Devemos pensar
em criar miltiplos pontos de contato
orientados pela experiéncia, que vao
além dos produtos ou servicos que
vendemos ou venderemos. A venda é
consequéncia, ndo causa. Nao adian-
ta gerar trafego se o seu produto nao
tiver consisténcia e nao criar narrati-
vas. Nao se concentre em convencer e
promover para vender. Em vez disso,
pense em habilitar e capacitar a expe-
riéncia, e contar historias.
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FACUNDO GUERRA

E PAlI DE PINA,
MESTRE E DOUTOR
EM CIENCIA POLITICA
E AUTOR DO LIVRO
FMPREENDEDORISMO
PARA SUBVERSIVOS.
DEPOIS DA SUA
DEMISSAD, CRIDU 18
NEGOCIOS
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ECONOMIA CRIATIVA

QUE
DON

M AJUDA OS
OS da ARTE

Saiba onde encontrar apoio e mentoria para
empreender com economia criativa no Brasil

TEXTO ANA CARLA FONSECA

Se vocé, empreendedor, se identifi-
ca com a economia criativa, tem um
conceito de negdcio original, minima-
mente validado e muita vontade de
ingressar ou se expandir nesse mer-
cado, mas nao sabe muito bem como,
este artigo e para voce.

Nos ultimos anos, surgiram insti-
tuicées que ajudam empreendedo-
res com esse perfil a aprimorar seus
negacios. E o caso do Centro de Re-
feréncia em Inovacdo Sebrae (inova-
cao.sebraesp.com.br), voltado a pe-
quenos empreendimentos em tecno-
logia e economia criativa. O espaco,
localizado no histdrico Palacete Elias

ILUSTRACAO PEDRO HAMDAN

Chaves, no centro de Sao Paulo, com-
bina coworking (onde os empreendi-
mentos podem fincar residéncia por
até quatro meses), salas de capacita-
cao (com encontros, meetups, oficinas
e mentorias) e o SebraeLab (um am-
biente multifuncional de estimulo a
criatividade e a inovacao).

No Rio, o R] Criativo (riocriativo.
com) promove atividades gratuitas
de formacao, networking e difusao
de produtos e servicos. Com um es-
paco fisico no Catete, oferece au-
ditorio, salas de reunido e salas de
coworking. Ha ainda uma incubado-
ra, que a cada 18 meses abriga 14 no-
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vas empresas, estimulando parce-
rias e formacéao de redes.

J& Curitiba resolveu dar foco ao
empreendedorismo criativo com viés
social. O Worktiba Barigui (worktiba.
curitiba.pr.gov.br), criado em 2017, li-
gado ao programa Viva Curitiba Tec-
nologica, valoriza ideias inovadoras
que, de médio a longo prazo, tenham
potencial para gerar renda, trabalho
e novos investimentos. Sdo 35 esta-
coes de trabalho ofertadas por edital
ptblico, a custo zero.

Em Recife, o Porto Digital (porto
digital.org) dispoe de oito labora-
torios e estudios de alta tecnologia
para empresas da economia criati-
va, além de um centro de tecnologia
para a sustentabilidade, centros de
eventos e capacitacoes, auditorio e
um programa de estimulo & interna-
cionalizacdo. Entre os empreendi-
mentos criativos incubados no Porto
Digital, ha empresas de design, ateli-
és fotograficos e empresas de games.

Se vocé sente necessidade de bus-
car uma capacitacdo mais solida em

gestdo de negdcios antes de partici-
par de um processo de incubacao, ha
cursos de pos-graduacio oferecidos
por diferentes instituicées académi-
cas. Algumas opcoes com diferentes
duracoes sao Gestdo em Economia
Criativa, na Faculdade de Belas Ar-
tes (belasartes.br) e Economia Criati-
va: geracao de negdcios e inovacio,
na ESPM (espm.br).

Além de buscar suporte nas enti-
dades e cursos voltados especitica-
mente ao segmento, aspirantes a em-
preendedores criativos s6 tém a ga-
nhar frequentando eventos e ativi-
dades que aticam a curiosidade, ex-
poem negocios com suas forcas e fra-
quezas e promovem conexoes impro-
vaveis com outros empreendedores.

Expandir seu repertorio e se expor
a debates com pontos de vista distin-
tos € fundamental para estimular a
criacao. Porisso, use e abuse de ativi-
dades presenciais e virtuais, de foros
de discussdo e de programas que ins-
tiguem novos olhares. A criatividade
agradece; e a economia também.
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FRONT END

STARTUPS

PONTE TECNOLOGICA

Os ecossistemas de startups de Israel e Brasil sdo complementares:
é preciso acelerar a colaboracao entre esses dois paises

TEXTO DANIEL IBRI

[srael é mundialmente reconheci-
da como Startup Nation (nacdo de
startups), um pais que se consoli-
dou como um dos maiores centros
de tecnologia e inovacdao do mundo.
Apenas na ultima década, segundo
o instituto local IVC, foram mais de
1.2 mil investimentos em startups is-
raelenses e um volume superior a
US$ 110 bilhoes gerados em saidas —
vendas, fusoes ou aberturas de capi-
tal dessas empresas.

Muito ja foi escrito sobre a contri-
buicao de Israel para o ecossistema
global de startups. Mas como anda
o relacionamento entre essa na-

ILUSTRACAO PEDRO HAMDAN

¢do empreendedora e o ecossiste-
ma brasileiro? E importante lembrar
que, apesar de todo seu potencial de
inovacao, Israel carece de um gran-
de mercado consumidor. Um pais
com apenas 9 milhoes de habitantes
e uma area comparavel ao estado de
Sergipe nao proporciona a demanda
necessaria para impulsionar gigan-
tes da tecnologia. Por isso, seus em-
preendedores sempre dao inicio aos
negocios com um plano claro de ex-
plorar mercados internacionais.

O Brasil, por sua vez, tem se tor-
nado um destino interessante para
essas startups. Nao so por ter um

PEQUENAS EMPRESAS & GRANDES NEGOCIOS + FEV /2020



mercado bastante grande — seja
pela enorme populacido, seja pela
presenca de praticamente todas as
grandes empresas globais —, mas
também pela rapida aceitacdao de
novas tecnologias e baixa concor-
réncia no mercado interno. “O bra-
sileiro é curioso e gosta de experi-
mentar coisas novas”, me dizem os
empreendedores israelenses que
visitam o pais e exploram oportuni-
dades comerciais.

Alguns casos me chamaram mui-
to a atencao recentemente: no se-
tor de agtech, as startups israelen-
ses Taranis e SeeTree estdo fazen-
do uma revolucdao no campo brasi-
leiro. A Taranis, que ja emprega al-
gumas dezenas de pessoas em sua
operacao no pais, oferece uma pla-
taforma para agricultura de preci-
sdao que otimiza gestao, insumos e
monitoramento de pragas. A See-
Tree, por sua vez, monitora grandes
plantacoes de frutas citricas e aju-
da na inteligéncia e gestdo das ar-
vores em nivel individual.

Na drea da saude, a startup
Emedgene se especializou em in-
terpretacdo de mapeamentos gené-
ticos com uso de inteligéncia artifi-
cial, uma tecnologia de ponta desen-
volvida e patenteada em Israel, e ja
usada também nos Estados Unidos.
Ja na seguranca digital, setor onde
os israelenses sempre se destaca-
ram pelo grande investimento em
suas forcas de defesa, a startup Se-
pio Systems esta protegendo ban-
cos brasileiros contra a invasao de
hackers com hardwares maliciosos.

Esses exemplos mostram que
existe sinergia e complementarieda-
de entre os dois paises: a tecnologia
de ponta encontrando o mercado
perfeito para testar, aprender e es-
calar. Por isso eu acredito que, ape-
sar das dificuldades para os estran-
geiros que querem empreender aqui
(carga tributaria elevada, leis traba-
lhistas, burocracia), cada vez mais
israelenses verao o Brasil como uma
Promising Nation (nacdo promisso-
ra), e por isso vao aportar por aqui.
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FRONT END - ENTREVISTA

Nascidos nos anos 80, os engenhel-
ros Arthur Lazarte, 35 anos, Michael
Mac-Vicar, 34, e Victor Lazarte, 33,
assistiram de perto ao boom dos
jogos de videogame e computa-
dor. Mas foi outro brinquedo desse
playground eletronico que levou a
empresa criada por eles — a Wild-
life — ao patamar de "unicornio”
(startup avaliada em mais de USS 1
bilhao): os games para celular.

Em dezembro, a Wildlife rece-
beu um investimento de US$ 60
milhoes de um grupo liderado pelo
fundo norte-americano Benchmark
Capital, que no passado ja havia
comprado participacoes em marcas
como o Instagram, o Snapchat e
a Riot Games (desenvolvedora e
publicadora do sucesso League of
Legends). Contas feitas, a Wildlife —
que nasceu em 2011 na casa dos pais

3a PEQUENAS EMPRESAS 8 GRANDES NEGOCI|OS

de Arthur e Victor, em Sao Paulo —
passou a valer US$ 1,3 bilhdo, o que
fez dela o primeiro unicérnio brasi-
leiro no setor de games. “O mercado
de jogos para celular tem quase o
mermo tamanho que o de jogos para
console [aparelhos de videogame] e
para computador somados”, explica
Arthur. O brasileiro Hugo Barra, alto
executivo do Facebook, tambem
participou do aporte financeiro.

A Wildlife ja desenvolveu aproxi-
madamente 70 titulos, que, juntos,
foram baixados mais de 2 bilhdes
de vezes. Os destagques sao o
Tennis Clash e o Sniper 3D, o 15°
jogo mais baixado do mundo no
ultimo trimestre de 2019, segundo
ranking elaborado pela consultoria
Sensor Tower. Os games da Wild-
life sdo gratuitos. Eles adotam o
modelo freemium, no qual os usua-

bilionario?

rios pagam apenas para comprar
“itens especiais” que aumentam a
diversao na telinha.

A startup tem 500 funciona-
rios em suas bases de Sao Paulo,
Buenos Aires (Argentina), Dublin
(Irlanda) e em trés escritorios na
California (Estados Unidos). O
publico também é global: apenas
3% dos 2 bilhces de downloads
vém do Brasil — os principais
mercados sao Estados Unidos,
Europa e China. Em 2020, a Wild-
life pretende usar o dinheiro dos
investidores para manter seu
nada modesto crescimento anual
de 80%. Nessa toada, a empresa
planeja — a maneira dos fas de
seus jogos — passar novamente de
fase nos proximos anos. “Quere-
mos ser a maior empresa de games
da nova geracao”, diz Victor.
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FRONT END - ENTREVISTA - WILDLIFE

Arthur Lazarte: Tudo comecou quan-
do eu e meu irmao Victor fomos
estudar engenharia na Franca. La
conhecemos o Michael, que era meu
vizinho de quarto. Nds trés sempre
quisemos trabalhar com tecnologia
e criar coisas novas. Uma noite, por
exemplo, comecamos a reclamar do
Facemash, aquele aplicativo que ran-
queava a beleza dos universitarios e
que daria origem ao Facebook.

Michael Mac-Vicar: Em duas horas, nos
hackeamos o servidor da faculdade e
criamos um Site para protestar contra
o Facemash. Esse novo dominio lista-
va os alunos em uma ordem aleatoria,
sem o critério estético.

Victor Lazarte: Tinhamos conheci-
mento em tecnologia e vontade de
fazer algo juntos. Mas nenhum de
nos tinha uma ideia convincente.
Depois de formados, seguimos ca-
minhos “menos legais”. Eu entrei
para um banco em Londres, o Ar-
thur ingressou em uma consultoria
no Brasil e o Michael foi trabalhar
com tecnologia em startups, e aca-
bou se mudando para o Chile.

Victor Lazarte: Em 2010 aconteceu o
boom dos aplicativos. O iPhone ti-
nha sido lancado trés anos antes e
a App Store estava bombando. Nos
sempre curtimos games. Jogavamos
mais no computador, titulos como
Age of Empires, Counter-Strike, GTA
e StarCraft. Mas percebemos que o
foco desse mercado estaria nos ga-
mes para celular. Havia uma opor-
tunidade grande nesse segmento,
e isso se aliava ao nosso sonho de
empreender juntos.

Arthur Lazarte: Era o inicio dos jogos
para celular. Os games eram muito
simples, o grande sucesso era o An-
gry Birds [da finlandesa Rovio Enter-
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tainment|. As telas eram pequenas,
tanto do iPhone quanto do Bla-
ckBerry, modelo popular na época.
Nés imagindvamos que esse jeito
de jogar pelo celular iria mudar. Fi-
zemos uma aposta. Naquela época,
o publico também era mais casual.
Hoje, temos jogadores hardcore no
celular. O mercado de jogos mobile
é quase do mesmo tamanho do mer-
cado de jogos para console e para
computador somados. Na Wild-
life, nés fazemos diversos jogos
para multiplos jogadores competi-
rem simultaneamente, o que atrai
esse piblico mais dedicado.

Victor Lazarte: Para comecar a em-
presa, nas tentamos levantar inves-
timentos. S6 recebemos uma oferta,
de US$ 75 mil por 50% da compa-
nhia, que consideramos baixa. Aca-
bamos nao captando dinheiro al-
gum. Assim, comecamos investindo

US$ 100: US$ 50 para estar na loja
da Apple e US$ 50 para um designer

criar o icone da marca. O mercado

ainda era muito incipiente no Bra-
sil. Havia poucas empresas. Porisso
foi importante termos o Michael.

Ele tinha passado um tempo no

Vale do Silicio, trabalhado em com-
panhias como Groupon e aprendi-

do as praticas deles. Era um soécio

essencial para nos ajudar a criar um
time de nivel global no pais.

Michael Mac-Vicar: Sim. A cada gera-
cao de jogos, a Wildlife evoluia de
uma maneira que o resto do merca-
do nao conseguia seguir. E essa ex-
pansao estd ligada aos investimen-
tos que fizemos para acompanhar
0 que acontecia la fora. Visitamos
empresas para aprender sobre ana-
lise de dados, marketing, produtos e
tecnologia — inclusive empresas que
nao trabalham com jogos.

Arthur Lazarte: Nossa formula é
contratar pessoas que tenham o
sonho de criar uma empresa global
e junta-las com outras do exterior
que tenham muita experiéncia. Os
jovens aprendem, enquanto os ex-
perientes téem contato com pesso-
as que querem crescer.

Victor Lazarte: Contamos com seis
escritorios, em quatro paises, para
contratar os melhores de cada area,
onde quer que estejam: eles se tor-
nam esses “professores”. E assim
que alcancamos o nivel global. Um
bom exemplo é o que aconteceu
com os fundadores: o Michael sabia
programar, o Arthur era médio e eu
era ruim. Mas acabei aprendendo.
Nossa preocupacao nunca esta no
que a pessoa ja sabe, mas no quao
rapido ela consegue aprender.

Michael Mac-Vicar: O mercado de
programadores de jogos era peque-
no no Brasil. Nos focamos em con-
tratar pessoas espertas, que entra-
riam com facilidade na area. Foiuma
estratégia que deu muito certo.

Arthur Lazarte: E verdade, o pre-
mium era o modelo dominante
naquele momento. Ao fazer nosso
primeiro jogo. nés achamos que
irlfamos aprender mais se muitas
pessoas o baixassem rapidamen-
te. Assim, poderiamos melhorar
nossos proximos jogos. Ganhar di-
nheiro ndo era a prioridade no co-
meco. Pensamos em longo prazo.
Quando vimos o niimero de down-
loads do nosso primeiro jogo, per-
cebemos como o freemium tinha
potencial. Desde o comeco, acre-
ditamos nesse modelo. Isso con-
tou muito para chegarmos onde
estamos agora.
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FRONT END - ENTREVISTA - WILDLIFE -
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Arthur Lazarte: Sempre tivemos essa
mentalidade, porque o mercado
de jogos é global. O acesso as lo-
jas de aplicativos vale para todos.
[sso também torna o0 mercado mais
competitivo. E um setor mais in-
teressante, e também mais dificil.
Vocé nao tem escolha: as outras
empresas competem pelo mercado
brasileiro, entao nao existiria van-
tagem alguma em atendermos ape-
nas o Brasil. Além disso, vocé atrai
bons funciondrios, que se interes-
sam em competir em escala global.

Victor Lazarte: Paises como Brasil, In-

dia e China tém aumentado o nimero

de usuarios. Nessas regioes, cada vez
mais pessoas tém acesso a internet e
a celulares de alto desempenho.

Victor Lazarte: E muito mais dificil
hoje. No comeco, a gente nio pre-
cisava gastar com marketing. Ago-
ra, vemos jogos como Candy Crush
investindo muito na drea. Para seu
game fazer sucesso nas lojas de apli-
cativos, vocé precisa gastar dezenas
de milhoes de reais com marketing.
Por isso, vale a pena pensar em quais
mercados vao crescer no futuro, para
apostar neles. Se fossemos comecar
uma empresa hoje, certamente nao
apostariamos no mobile. Pensaria-
mos em jogos com realidade virtual,
ou feitos para televisoes conectadas.

Michael Mac-Vicar: Hoje precisa-
mos de times de ciéncia de dados,
computacao grafica, iniraestru-
tura para computacac em nuvem,
marketing. E uma lista de requeri-
mentos dificil, especialmente para
uma operacao peguena.

PEQUENAS

Victor Lazarte: O timing foi essencial.
Comecamos quando ainda nio se
prestava atencao aos jogos para ce-
lular, e a disputa entre anunciantes
era menor. Outro ponto: juntamos
pessoas que compartilhavam esse
sonho de ser grande. A gente ainda
mantém essa atitude. de pensar que
estamos apenas no inicio.

Michael Mac-Vicar: Essa visao de lon-
go prazo € fundamental. Também
acabamos sendo ajudados pela falta
de investidores iniciais. Buscamos
nossa independéncia. Quando a gen-
te falava que queria ter milhdes de
usudrios e fazer um dos melhores
jogo do mundo, parecia uma meta
irreal. Mas logo batemos nossas pro-
jecaes, e elas 86 foram aumentando.
Agora, nossos planos néo parecem
mais tao irracionais. Estamos posi-
cionados para atingi-los, assim como
outras poucas dezenas de empresas
de games relevantes pelo mundo.

Victor Lazarte: Nao foi pelo dinhei-
ro, mas para termos o Benchmark
Capital como socio. Para expandir
globalmente, é importante estar-
mos conectados aos centros de ex-
celéncia tecnoldgica. Agora temos
um parceiro que ja ajudou muitas
empresas de tecnologia a se torna-
rem as maiores do mundo.

Arthur Lazarte: Ser um unicornio
nunca foi um objetivo dos socios.
A gente sempre Se preocupoiu
mais com a qualidade do time e
dos nossos produtos.

EMPRESAS 8 GRANDES NEGOCIOS -

Victor Lazarte: Esses recursos servi-
rao para expandir os times e 0s es-
critorios da Wildlife. Temos cerca de
500 funcionarios, e devemos termi-
nar o ano com 800, Queremos man-
ter nosso crescimento médio de 80%
ao ano em receita.

Victor Lazarte: Acho que 0s nossos
desafios sao internos, Por exemplo:
como continuar a ser um lugar onde
os melhores querem trabalhar? Que-
remos ter pessoas que valorizam o
aprendizado, buscam autonomia e
impacto, se sentem “donas dos pro-
blemas” da empresa. Tem gente que
adora e que detesta esse maodelo.
Nos trabalhamos para ter a melhor
companhia para os que se encaixam
em nossa cultura.

Arthur Lazarte: O game precisa ser
divertido, gerar emoc¢ao mas pes-
soas e marca-las de forma que elas
se lembrem dessa experiéncia anos
depois de terem jogado.

Victor Lazarte: Vocé precisa criar um
mundo para o qual a pessoa se trans-
porte e viva uma realidade paralela.
Mais do que isso: ela precisa estar fe-
liz com essa mudanca. Mas fazer um
jogo € sO metade do caminho para o
sucesso. A outra metade é feita de
marketing e altos investimentos.

Victor Lazarte: A partir de agora, va-
mos passar a firmar parcerias com
estiidios menores, e assim ajuda-
-los a crescer conosco. Nosso obje-
tivo continua o de sempre: fazer o
melhor jogo do mundo. Queremos
ser tao marcantes para esta gera-
cao quanto a Nintendo [desenvolve-
dora de titulos como Metroid, Super
Mario e The Legend of Zelda] foi para
geracoes passadas.
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DISPUTA

NA PAG. OPOSTA,
FUNCIONARIO DA MAD
MIMIC SE DIVERTE COM
JOGO DA EMPRESA; A
DIR.. EQUIPAMENTO DE
REALIDADE VIRTUAL
USADDO EM GAME DO
ARVORE: ESTUDIOS
BRASILEIROS TENTAM
ABOCANHAR UMA FATIA
DE UM MERCADO QUE
JA REUNE 83.5 MILHOESH
DE JOGADQR NO PAIS

No ano passado, o mercado de games brasileiro movimentou R$ 6,7 bilhdes e ganhou seu primeiro
unicoérnio, a Wildlife. Saiba quais sdao as oportunidades escondidas para quem quer abrir um
negocio no setor e conheca as estratégias dos empreendedores que ja estdo vencendo esse jogo

TEXTO MARIANA FONSECA FOTOS VITOR JARDIM. TAVINHO COSTA. DENISON FAGUNDES E CAIO CEZAR
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DATA BASE - GAMES

VISAO GLOBAL

NO ESCRITORIO DO
BOSSA STUDIOS, EM
LONDRES, JOGOS
DIVIDEM ESPACO COM
O PREMIO DA BRITISH
ACADEMY VIDEOQ
GAMES AWARDS:
FOCO NO MERCADO

Um pesadelo assombra as noites
da Netflix, plataforma de streaming
com mais de 150 milhdes de assi-
nantes. O terror da empresa nao
sao as concorrentes diretas, como
Disney ou HBO, mas sim um jogo
que tem roubado cada vez mais
o tempo de seus espectadores: o
Fortnite. Desenvolvido pela norte-
americana Epic Games, ele tem
mais de 250 milhodes de participan-
tes, dispostos a travar batalhas em
um mapa que encolhe conforme o
desafio progride. O objetivo é ficar
até o fim do jogo e se tornar o ul-
timo player vivo. E um enredo que
poderia servir de metafora para a
industria do entretenimento, uma
area cada vez mais competitiva na
busca por consumidores — e na
qual muitos negdécios podem nao
sobreviver. Quem ¢é capaz de de-
cifrar o mapa, porém, tem grandes
chances de passar de fase. E, quem
sabe, se tornar uma startup bi-
liondria, seguindo os passos da
paulistana Wildlife. Em dezembro
passado, a empresa se tornou o pri-
meiro unicornio brasileiro da area
de games, ao receber um aporte de
US$ 60 milhdes, liderado pelo fun-
do norte-americano Benchmark
Capital. Com o investimento, a
startup passou a ser avaliada em
US% 1,3 bilhao (confira entrevista
com a Wildlife na pdgina 34).

Mas a Wildlife ndo é a unica de-
senvolvedora criada por brasileiros
a se destacar nesse mercado. A star-
tup é apenas a ponta de lanca de
uma industria que atingiu vendas
de US$ 152 bilhoes em 2019, de acor-
do com a consultoria Newzoo — em
2020, a previsdo é que esse valor
passe de US$ 160 bilhoes. O Brasil,
14° maior mercado de jogos no mun-
do, é considerado um pais maduro
no segmento: seus 83,5 milhdes de
jogadores gastaram US$ 1,6 bilhao
com jogos no ano passado (R$ 6,7
bilhoes, na cotacao de 27/01). Essa
dinheirama tem impulsionado as
375 desenvolvedoras de jogos digi-
tais espalhadas pelo pais, listadas
no Censo da Industria Brasileira de
Jogos Digitais de 2018. Boa parte sao
as chamadas indies — as pequenas e
meédias desse universo. Sao startups
que souberam aproveitar os bene-
ficios da revolucao digital, como o
menor custo para produzir um titulo
(por conta dos softwares mais acessi-
veis) e 0 enorme piblico trazido pela
democratizacao dos smartphones.

Os reflexos desse fendOmeno po-
dem ser vistos nos maiores eventos
de games do pais. A Brasil Game
Show (BGS), por exemplo, é uma fei-
ra que reune 325 mil jogadores e 400
expositores anualmente. Uma secao
do encontro, a Avenida Indie, € dedi-
cada exclusivamente aos pequenos
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estiidios — em 2020, serdo mais de
cem. “Nesses eventos, pequenos e
médios criadores conseguem va-
lidar e divulgar seus jogos para o
publico, a imprensa e as publica-
doras internacionais”, diz Marcelo
Tavares, presidente da BGS.

Ja& o BIG Festival é totalmente
voltado aos estiudios indies na-
cionais e internacionais. Em 2019,
foram 350 estudios participantes
e uma estimativa de R$ 60 milhoes
movimentados. “Atuar no mercado
brasileiro nao € simples, porque
o setor esta profissionalizado e
saturado. Mas existem muitas opor-
tunidades. Um estiidio ndo precisa
necessariamente ser grande para
se tornar lucrativo”, afirma Gustavo
Steinberg, diretor do BIG Festival.

O bom momento nao significa
que a maioria dos estudios brasilei-
ros consiga atingir a “fase final" do
jogo financeiro. No pais, 61,7% das
desenvolvedoras faturam até R$ 81
mil por ano. Isso acontece, em parte,
porque se trata de uma industria jo-
vem: 37,3% delas tém menos de dois
anos. O setor tem um longo cami-
nho pela frente — e, assim como nos
joguinhos eletrénicos, estd cheio
de oportunidades escondidas. Mas
para conquistar mais territorio os
empreendedores precisam primeiro
superar uma série de desafios, que
exploramos nas paginas a seguir.
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DESAFIO 1: INTERNACIONALIZACAO

'Em um mundo conectado, os esti
'dios ndo podem mais vender seus
games apenas no pais de origem.
competicao é global. Lojas de apli-
cativos, videogames conectados e
giogos disputados em rede tornar
os titulos populares no mundo
todo. Isso significa que os clien-
tes brasileiros sdo cobicados po
desenvolvedoras do exterior — e,
portanto, as empresas brasileiras
tém a obrigacao de serem globais.
Ainda assim, a internacionalizacao
€ uma realidade para apenas 29,7%
das desenvolvedoras brasileiras.

PEQUENAS EMPRESAS £« GRANDES NEGOCIOS

"formar o Bossa Studios.

mercados produtores e consumi

__.

O Bossa Studios levou essa ques-
tdo a sério. A startup foi criada em
Londres (Reino Unido) pelos brasi-
eiros Henrique Olifiers e Roberta
Lucca, que se uniram ao desenvol-
edor hungaro Imre Jele. Olifiers e
Roberta se conheceram enquanto
trabalhavam para o reality show
Big Brother Brasil — ela cuidava
das interacdes com o publico, ele
programava jogos que tinham os
participantes como personagens.
Em 2006, ambos aceitaram oferta
para trabalhar em Londres. Qua-
tro anos depois, suas habilidade
complementares se uniram par

“A Inglaterra é um dos maiores

dores de games desde a década d
80. Existe um ecossistema de fun-
cionarios talentosos, investidores e
conselheiros”, afirma Olifiers, expli-
cando por que os socios decidiram
fincar a bandeira no Reino Unido.
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“Participamos de um mercado glnba] _
B e precisamos nos posicionar dessa;
~ forma”, diz. O Bossa Studios tem[ESEE -
cem funcionarios e ja captou inves- | | '
timentos de fundos como London/gSs=
enture Partners (US$ 1.4 milhao) ef
Atomico (US$ 10 milhdes). A espe-|
cialidade do estiidio sdo os jogos
de humor absurdo, ou nonsense.
Um exemplo é o Surgeon Simulator,
no qual o jogador precisa fazer ci-
rurgias com as maos tremendo. Ja .
em | Am Bread, o usuario se torna
gmuma fatia de pdo que precisa ser
torrada. Parece bobagem? Hoje, os
13 titulos do estudio somam 10 mi-f = 4%
hoes de downloads — todos pagms.ir' A\ |
Para divulgar seus produtos, a
startup criou o Bossa Presents,
uma plataforma online em que os,
prototipos dos jogos sao disponi-
bilizados para avaliacao piblica.
Em 2019, trés projetos foram lanca-
dos dessa forma. Em 2020, de oito a
doze titulos devem estrear, depois
de passar pelo aval dos usuarios. “E*
como criar startups dentro da star-
tup. Criamos um ‘produto minimo§
vidvel’, colhemos os feedbacks e
decidimos melhora-looudescarta-§§* &
lo", diz Roberta. o
Hoje, o principal filio do Bossal
lStudins sdo os clientes norte-ameri-

=1
i

canos.Em 2020, aempresa pretende
conquistar a China, o maior merca-
do de games do mundo — foram!
—~US$ 36,5 bilhoes em vendas no ano |
. passado, ante US§ 35,5 bilhoes nosj
Estados Unidos. O estiudio cap-'
tou ha dois meses um aporte de
US$ 30 milhoes da NetEase, gigan-+ %

=que o pais asiatico represente até ¥
125% do faturamento da startup nos &
proximos anos. “Nossa operacao é;
sustentavel. Mas acreditamos que "
¢ importante buscar capital e um.
parceiro estratégico para ter um ?
ciclo de aprendizado mais curtol |
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HINA A VISTA

OS SOCIOS ROBERTA

- LUCCA, HENRIQUE
—— e WOLIFIERS E IMRE JELE,

NA SEDE LONDRINA

DO BOSSA STUDIOS:

DEPOIS DE CONQUISTAR

0% JOGADORES DOS

ESTADOS UNIDOS,

AGORA ELES MIRAM

A CHINA MAIOR

MERCADO DE GAMES
PO MUNDO
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LUIS FERNANDO TASHIRO
E LUIS GUSTAVO

DATA BASE - _GﬂMEE

Al ¥ | o o

. = : \ DESAFIO 2: l"l"lll@iﬂ DE TALENTOS
=, 4% Y H4 jogos que podem ser disputados

individualmente, enquanto outros
envolvem times. Mas todos os ga-
mes, sem excecao, nascem de um
trabalho em equipe. Dificil € man-
ter os bons “jogadores” por aqui.
No cendrio de competicao global,
os saldrios em dodlares ou euros
tém gerado uma fuga de cérebros
no mercado de tecnologia brasilei-
ro. Segundo o Boston Consulting
Group, 63% dos profissionais de TI
estariam dispostos a sair do pais.

A desenvolvedora de jogos digi-
tais paulista Mad Mimic enfrenta
‘esse desafio. O fundador, Luis
=Fernando Tashiro, fez carreira em
bsagéncias de publicidade até perce-
| ‘ber o potencial dos jogos, em 2017.
. Na hora de criar uma startup, ele se
uniu a Luis Gustavo Sampaio, for-
mado em design de games e midias
interativas pela Vancouver Film
School (Canada). O estudio pro-
duziu jogos como o No Heroes Here
(vencedor de Melhor Jogo do BIG
Festival 2018) e Ménica e a Guar-
da dos Coelhos, em parceria com
a Mauricio de Sousa Producoées.
Nos dois casos, o objetivo é fazer
" 0s personagens cooperarem para

~defender um castelo. O No Heroes
Here ja da lucro, e o Ménica e a
Guarda dos Coelhos terd seu ponto
de equilibrio em trés anos, avaliam
os fundadores.

O bomdesempenho fezaequipeda
Mad Mimic chegar a 15 funcionarios.
Recentemente, alguns deles recebe-
| S ram ofertas até de Vancouver, onde

: - b Sampaio estudou. “Sdo profissionais
dificeis de substituir. Uma saida pode
atrasar a producao do jogo todo”, diz

BB Tl A i o cofundador. Como Fnlut;au, a star-
A STARTUP CAPTOU tup passou a capacitar estudantes
RS 250 MIL DA ANCINE brasileiros na area de jogos. O es-
PARA PRODUZIR SEU tudio captou um financiamento de
NOVO TITULO, DANDY R$ 250 mil da Agéncia Nacional do
ACE; QUESERA Cinema (Ancine) para produzir seu
DESENVOLVIDO POR UMA

EQUIPE DE ESTAGIARIOS
E PROFISSIONAIS
EXPERIENTES

novo titulo, o Dandy Ace. O jogo
deve ser lancado neste ano e sera
feito por uma equipe mista de
estagiarios e profissionais mais
experientes. E com essa estratégia
que a Mad Mimic pretende formar
seus profissionais do futuro.
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DOSE DUPLE

DESAFIO 3: MONETIZAGAO

Uma das maiores dificuldades dos
estudios € encontrar uma formula
para ganhar dinheiro de maneira
sustentavel. No momento, s6 49,8%
das desenvolvedoras brasileiras
tém os jogos como principal fonte
de receita. A outra metade depen-
de de produtos alternativos para
fazer a conta fechar: animacoes,
conteudos digitais, softwares e
anuncios publicitarios. Foi o cami-
nho seguido pela Aquiris, estiidio de
games fundado em 2007, em Porto
Alegre (RS). Nos primeiros tempos,
a empresa precisou produzir jo-
gos publicitarios (ou advergames)
e maquetes arquitetonicas 3D para
aumentar a receita. “"Fizemos 30
projetos do tipo nos primeiros trés
ou quatro anos. Foi o que nos finan-
ciou”, diz o s6cio Sandro Manfredini.

Aos poucos, a startup fez a transi-
cao dos projetos corporativos para os
jogos autorais. Desde 2013, a Aquiris
ja desenvolveu quatro produtos para
o canal Cartoon Network. Em 2015,
captou recursos da Companhia Rio-
grandense de Participacoes (CRP),

um fundo de capital de risco, para
produzir seu primeiro titulo préprio:
o Horizon Chase Turbo. O game de
corrida acabou eleito Melhor Jogo
no BIG Festival 2016. “Vivemos de
uma mistura de games proprios e
parcerias, para diversificar as fon-
tes de receita”, afirma o sécio. Ao
todo, a Aquiris ja produziu mais de
40 titulos — hoje, a empresa conta
com 107 funciondrios. O ultimo ano
foi o mais préospero, com uma alta
de 120% no faturamento. Em 2020, a
startup planeja crescer 35% e chegar
a 150 funcionarios.

A curva de aprendizado da Aquiris
e de tantos outros estudios de games
é fundamental para explorar o po-
tencial do setor. A oportunidade de
monetizacao se tornou maior com
a possibilidade de depender nao so
de cartuchos, CDs ou downloads
pagos. A moda dos ultimos anos é
cobrar apenas por itens dentro dos
jogos — desde uma roupa exclusi-
va até uma arma que aumenta seu
poder dentro do game. O modelo,
chamado de freemium, ajuda a atrair
usudrios e é a chave do sucesso do
Fortnite e da Wildlife. "A industria

de games é muito eficiente para con-
verter usuarios ‘gratis’ em pagantes.
Esse modelo permite a monetizacao
constante e ajudou a industria a atin-
gir o tamanho que tem hoje”, afirma
Tom Wijman, analista de mercado
sénior da Newzoo. Isso nao significa
que o formato nao tenha seus de-
safios. “A manutencdo de um jogo
freemium requer a producio cons-
tante de conteudo e, portanto, uma
equipe de grande porte. Por isso,
preferimos adotar o tradicional mo-
delo premium [vender os jogos], que é
mais adequado aos nossos or¢camen-
tos”, diz Sampaio, da Mad Mimic.
Outra formula que tem ganha-
do destaque é a assinatura — sim,
no estilo Netflix. Nesse formato,
plataformas como Xbox Game Pass
e Apple Arcade liberam o acesso
aos catdlogos de jogos em troca
de uma mensalidade. Para serem
lideres nesse formato, essas empre-
sas investem pesado em conteudo
original. No momento, a Aquiris tra-
balha em um projeto exclusivo para
a Arcade, a ser lancado neste ano. O
Bossa Studios ja tem dois games na
mesma plataforma de assinatura.

COMBINAR GAMES
PROPRIOS E PARCERIAS
E A FORMULA DE

SUCESSO DA AQUIRIS,
QUE TEM COMO SOCIO
AMILTON DIESEL,

SANDRO MANFREDINI.
KELY COSTA. RAPHAEL
BALDI, ISRAEL MENDES &% .;.::1

E MAURI'GIG",L.I N cﬂﬂ: i. ‘_ :r
: g i, J’ll, ‘

oy e

i
i L'i e
| o
™
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SEDE DA AQUIRIS.
EM PORTO ALEGRE
(RS): EMPRESA
FUNDADA EM 2007 JA
DESENVOLVEU GAMES
EM PARCERIA COM A
LOONEY TUNES E COM
A CARTOON NETWORK;
SEU PRIMEIRO TITULO
PROPRIO, O GAME DE
CORRIDA HORIZON
CHASE TUREBOQO, FOI
LANCADO EM 201}
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UMA NOV.

RODRIGO CAMPOS.
DA HOPLON: PARA
DIVULGAR SEU

E-SPORT, A

CRIOU A LIGA
UNIVERSITARIA
DE HEAVY METAL

MACHINES,

ESTIMULANDO
ESTUDANTES A
FORMAR TIMES
PARA PARTICIPAR
DOS TORNE|Q

e

EMPRESA

DESAFIO 4: DIVULGACAO

Ndao basta nascer global, atrair
talentos e descobrir formas de mo-
netizar um jogo, se este ndo chegar
ao publico. "E comum pessoas com
capacidade técnica e artistica se
juntarem para fazer um game, mas
sem uma visao de marketing. O jogo
pode ser 6timo, mas vai ficar apenas
entre amigos”, afirma Sandro Man-
fredini — que, além de ser socio da
Aquiris, é presidente da Abragames
(Associacao Brasileira das Desen-
volvedoras de Jogos Eletronicos).
Entender como divulgar seu jogo
em diferentes canais, organicos ou
pagos, é fundamental para o su-
cesso. O Bossa Studios cresceu com
essa visdo, vinda da sécia Roberta
Lucca. “Desde o inicio, nosso objeti-
VO era criar uma empresa que, além
de criar jogos, entendesse de cresci-
mento e publicacao”, diz Roberta. O
estudio alia o lado humoristico dos
jogos a uma estratégia que inclui
influenciadores de plataformas
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como YouTube e Twitch. “Temos
milhares de videos nesses sites, que
atingem milhdes de pessoas. Cada
influenciador tem uma experiéncia
diferente com os jogos e pode pro-
duzir videos tnicos”, diz Henrique
Olifiers, socio do Bossa.

Criado no ano 2000, o estu-
dio catarinense Hoplon é um dos
mais antigos do pais. Hoje, criar
boas estratégias de marketing é
um dos seus principais desafios.
Seu principal jogo, o Heavy Metal
Machines, é um e-sport: uma com-
peticao entre jogadores online de
status profissional. Seu sucesso
depende da quantidade de bons
jogadores disponiveis — o que
tem tudo a ver com divulgacao.
“A distribuicdao tem sido facilita-
da pelas plataformas digitais, mas
investir em publicidade é um de-
safio. Vocé concorre com estudios
do mundo todo pelos jogadores, o
que aumenta o custo do espaco de
propaganda”, diz Rodrigo Campos,
socio e presidente da Hoplon.

Ojogo, que simula umabatalhade
carros, comecou a ser desenvolvido
pela Hoplon em 2013. Uma estraté-
gia de divulgacido importante foi
a criacao da Liga Universitaria de
Heavy Metal Machines, estimulando
estudantes a formarem times para
participar dos torneios — tatica
que também foi usada pelo famo-
so concorrente League of Legends.
Atualmente, a Hoplon organiza
seu quinto torneio do tipo. O cam-
peonato online ja teve servidores
baseados nos Estados Unidos e na
Europa, e desta vez os servigos de
rede sao do Brasil. Participam times
conectados do mundo todo, ja que
o game foi baixado em 134 paises —
apenas 18% do publico é brasileiro.
A premiacdo, em dinheiro, € feita na
moeda local do pais-sede. Na edi-
cao atual, 17 times competem por
um prémio de R$ 15 mil. A Hoplon
também apoia torneios comunita-
rios, para ampliar a divulgacao do
Heavy Metal Machines. O e-sport ja
teve 800 mil downloads.
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PESAFIO 5: TIMING E IHﬂ‘UAQiﬂ
Lancar o jogo certo na hora certa
¢ provavelmente a varidvel mais
dificil de acertar — mas, ao mesmo
tempo, é um fator primordial para
0 sucesso, segundo 0s empre-
endedores mais bem-sucedidos
do setor. Antecipar tendéncias
de consumo foi determinante
para os triunfos da Wildlife e da
Aquiris (com jogos para celular),
do Bossa Studios (com a ascensao
dos influenciadores), da Mad Mi-
mic (com o0s jogos cooperativos) e
da Hoplon (com os e-sports).

O estudio paulistano Arvore Im-
mersive Experiences tenta trilhar
o mesmo caminho. Criada em 2017
pelos executivos de televisdo Ri-
cardo Justus e Rodrigo Terra e pelo
executivo financeiro Edouard de
Montmort, a startup cria jogos que
demandam a interacao fisica com o
usuario, por meio de equipamentos
como 6culos de realidade virtual.
“O publico era pequeno no comeco,
entdo nao era sustentavel trabalhar
apenas com esse tipo de game. Mas
olhamos o mercado global e nossa
base tem aumentado de maneira
constante”, diz Terra.

No Brasil, poucos jogadores tém
equipamentos de realidade virtual.
Para trazer o futuro ao presente, o
Arvore criou centros de expeimen-
tacdo dessas narrativas em 2018.
Nos espacos Voyager, montados
pela startup em shoppings de Sao
Paulo e Curitiba, os visitantes
pagam para jogar por um tempo de-
terminado. Os centros recebem de
6 mil a 7 mil pessoas por més para
experimentar os quatro jogos pro-
duzidos pela empresa — entre eles
o Pixel Ripped 1989, que adiciona
realidade virtual a nostalgia dos jo-
gos antigos. Os visitantes também
podem jogar titulos de outras de-
senvolvedoras, como o Beat Saber e
o Escape The Lost Pyramid.
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0% SOCIOS RICARDO
USTUS, EDOUARD DE
MONTMORT E RODRIGO
iTERRA. DO ARVORE:
EMPRESA APOSTA EM
0GOS QUE DEMANDAM
INTERAGCAO FISICA COM
{0 USUARIO, POR MEID
SDE EQUIPAMENTOS
B COMO GCULOS DE

Os dois games chegaram ao
oyager em uma parceria com a de-
senvolvedora francesa Ubisoft, dona
de séries como Assassin’s Creed. "Os
espacos Voyager servem nao so para
complementar a receita, mas tam-
bém para a coleta de feedbacks”,
afirma Terra. O estudio tem 60 fun-
iondrios, entre a sede de Sao Paulo
e 0 escritorio em Los Angeles, nos
§Estados Unidos. Em 2020, o Arvore
hird lancar mais quatro projetos.
Preparar a mala e buscar mapas a
explorar é uma estratégia conhecida
nos jogos, mas também no mundof
das startups. Na biblia dos negocios
A\ Estratégia do Oceano Azul, Renée
Mauborgne e W. Chan Kim mostra-|

games. “Nos nao competimos co

inguém, entio temos liberdade

para criar uma mensagem mais clara

e relevante. Em um dia ruim, criamo

fum bom jogo. Em um dia bom, cria-

os um novo género”, diz Olifiers,

“ldo Bossa Studios. “Nos games, hafiess

vam que o sucesso duradouro ndof#um potencial de mercado gigantef i iiis .
em da concorréncia acirrada (“oce-i#le vocé pode tomar conta de toda afEEEEEENEES

anos vermelhos e sangrentos”), cadeia de producdo. Nao é um setor

mas da exploracdo de espacos de  para pessoas de coracao fraco. Em

mercado prontos para crescimento  troca, o oceano € o limite.” Para as

(“oceanos azuis”). A afirmacdo ser- desenvolvedoras de jogos digitais, a

ve como uma luva no mundo dos jornada estd apenas comecando.

------
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Dos links nos Stories as promoc¢oes no WhatsApp, do
streaming ao Messenger, do e-mail marketing as assistentes
virtuais, saiba como usar todas as ferramentas disponiveis
para impulsionar o crescimento da empresa

TEXTQ FELIPE DATT FOQTOS MARCIO SIMNCH £ LUCAS BORI

54 PEQUENAS EMPRESAS & GRANDES NEGOCIOS - FEV/2020



Até bem pouco tempo atrds, o
LinkedIn era visto apenas como
um canal para compartilhar ex-
periéncias profissionais e, quem
sabe, conseguir aquela vaga dos
sonhos. Agora, € instrumento pa-
ra humanizacdo das marcas — e
também para campanhas publi-
citarias. O WhatsApp, lancado
para aproximar familia e amigos
por mensagens de texto e audio,
se transformou em ferramenta
de vendas e promocdes. O Ins-
tagram, antes um dlbum de fotos
de viagem, tornou-se uma enor-
me vitrine — com um botéo “com-
prar” embutido. Até mesmo o
e-mail marketing, espécie de “vo-
vo" dessa turma, ganhou um up-
grade, com uso de big data. Em
seus novos formatos, o marketing
digital ficou mais incisivo e orga-
nico. Mas, em meio a tantas trans-
formacoes, fica dificil saber qual
recurso usar para conseguir o me-
lhor retorno do investimento.

“Vivemos uma era de busca por
conexao. E preciso mostrar que a
empresa ¢ feita de gente. Tudo
que amplifica essa percepcao,
como videos ou transmissoes ao
vivo, ajuda a construir relaciona-
mento com o cliente”, diz André
Siqueira, fundador da consulto-
ria Resultados Digitais (RD). Além
de ficar atento ao que ha de novo
nas redes, o empreendedor deve
ser original nas taticas de apro-
ximacao. “Nao basta adotar no-
vas tecnologias. Vocé tem de en-
tregar valores noves”, diz Thiago
Gringon, coordenador da pds em
Criatividade e Ambientes Com-
plexos da ESPM.

Nesse contexto, videos me-
recem atencdo especial. No ano
passado, os Stories do Instagram
atingiram uma audiéncia didria de

500 milhées de usuarios — pe-
lo menos um terco dessas pos-
tagens sao feitas por marcas. O
IGTV (plataforma para videos
mais longos) ganhou um reforco:
seus conteudos foram incluidos
na janela de busca do Instagram.
Também em 2019, o LinkedIn
passou a permitir que empresas
facam streaming em tempo real.
“Imagens instantaneas transmi-
tem verdade”, diz Siqueira.

Com a promessa de gerar co-
municacao direcionada, os apps
de mensagens também estao em
alta. O Messenger, do Facebook,
ja disponibiliza chatbots para
empresas conversarem com seus
clientes. O WhatsApp, instalado
em 96% dos smartphones brasi-
leiros, lancou uma “versao bu-
siness” em 2019, que torna mais
efetiva a ligacao com a marca.
“Nossas pesquisas indicam que
66% das pessoas preferem en-
viar mensagens a telefonar, e 69%
querem dar adeus a formularios e
usar s6 o WhatsApp”, diz Vinicius
Martins, gerente de marketing da
Take, que cria solucées de comu-
nicacao para empresas.

A proxima onda, dizem os es-
pecialistas, sera o marketing di-
recionado para servicos de voz.
“Nos Estados Unidos, mais de
60% das pessoas usam um alto-
falante inteligente, como o Goo-
gle Home ou o Amazon Echo. E
questdao de tempo até que essas
plataformas facam parte da vida
dos brasileiros. E preciso se pre-
parar”, afirma André Miceli, coor-
denador dos MBAs de marketing
digital da FGV. Confira a seguir
historias de empreendedores que
souberam como combinar dife-
rentes ferramentas para impul-
sionar o crescimento da empresa.
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O INSTAGRAM
VIRA LOJA

Foi com uma avalanche de Sto-
ries postados no Instagram que
o estilista baiano Isaac Silva
(@isaacsilvabrand) construiu sua
base de clientes. Usando o lema
“Acredite no seu axé”, 0 empre-
endedor, que vive ha 1l anos na
capital paulista, atraiu um pu-
blico formado por minorias, em
especial as mulheres afrodescen-
dentes e os LGBTs. “Uso meus
Stories para dar voz a essas pes-
soas e fazer com que acreditem
em sua forca e beleza”, diz o em-
preendedor. Entre 2015 e 2018,
a Isaac Silva Brand vendeu suas
pecas — que vestem qualquer
pessoa, sem distincdo de género
e idade — apenas pela rede social.
“Os seguidores veem as roupas,
escrevem pelo Direct, encomen-
dam e eu entrego via motoboy”,
ele diz. “Ainda é a minha maior
fonte de receita. Se nao postar no
Stories, nao vendo.” Em média,
ele publica um Story a cada 30
minutos, combinando dezenas de
videos curtos e fotos. Além das
suas criacoes, o estilista compar-
tilha o dia a dia do processo de
producdo e depoimentos sobre
suas acoes sociais. “Meus clien-
tes esperam mais do que roupas
e acessorios. Procuram a verda-
de da marca. E isso que ofereco
a eles.” Mesmo com um publico

PEQUENAS EMPRESAS £« GRANDES NEGOCIOS

consolidado nas redes sociais,
[saac teve dificuldades em con-
seguir recursos para abrir sua
primeira loja fisica. “Sou nor-
destino, negro e gay. Nenhum
banco queria me financiar”, diz.
Com R$ 100 mil que juntou ao dar
cursos de moda, ele abriu o pon-
to no bairro de Santa Cecilia, em
Sao Paulo, em 2018, onde empre-
ga quatro pessoas — uma mulher
trans, uma funcionaria plus size
e dois imigrantes. Ano passado,
um profissional do time de Pau-
lo Borges, diretor criativo da Sao
Paulo Fashion Week, o convidou
para participar do evento — tam-
bém pelo Instagram. “Quando vi,
estava no maior evento de moda
do pais!” De la para ca, o estilista
ja vestiu personalidades como a
atriz Tais Araujo, as cantoras Elza
Soares e Liniker e as influencers
Daniele da Mata e Lu Nascimen-
to. Todas postaram contetudos
com a marca [saac Silva em suas
redes sociais. Faturando R$ 1
milhdao no primeiro ano de ativi-
dade, o empreendedor ja planeja
abrir unidades no Rio de Janeiro
e Salvador. “Recebi convites para
desfilar na Africa do Sul, Esta-
dos Unidos e [tdlia”, conta. “Mas
tenho o pé no chao. S6 penso
em internacionalizar a partir de
2024. Por ora, quero continuar
passando nossa mensagem pelo
Instagram. O proximo passo €
usar os recursos do IGTV.”
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AUMENTAR OS RESULTADOS COM

CLIENTES NO GRUPO
DE WHATSAPP

Na ultima Black Friday, a Curse-
ria apostou em uma estratégia
agressiva para atrair novos alu-
nos por meio do WhatsApp.
“N6s tinhamos de ser originais,
relevantes e confiaveis. Muita
gente ainda se sente enganada
por promoc¢oes nessa €época do
ano”, diz Celso Ribeiro, um dos
fundadores da startup. A em-
presa, criada em novembro de
2017, é especializada em cursos
a distancia, com dois diferen-
ciais: uma rede de professores
composta por personalidades
e influenciadores digitais em
diferentes campos — como Hen-
rique Fogaca (gastronomia),
Pedro Bial (redacédo) e o pessoal
do Porta dos Fundos (conteudo
audiovisual) — e um formato de
producio de alta qualidade, com
linguagem cinematografica. Com
esse modelo, a Curseria ja con-
quistou mais de 15 mil alunos. No
ano passado, na semana da Black
Friday, a empresa criou uma pro-

YA QUE SUA EMPRESA USA MAR

CONVERTER CONMTATOS EM CLIENTES
ATRAIR MAIS PESSOAS PARA OS CAMNAIS

MONTAR UMA ESTRATEGIA DE CONTEUDO

PROVAR RETORNMNO SOBRE O INVESTIMENTO (ROI)
ATUALIZAR E ADMINISTRAR ESTRATEGIAS DE MARKETING

ECONOMIZAR TEMPO E RECURSOS

FIDELIZAR CLIENTES

MENGOS VERBA DO QUE A INVESTIDA NO ANDO ANTERIOR

mocao especial. Ela foi divulga-
da para o publico em geral no
Instagram (apenas com alguma
segmentacao pelo interesse dos
usudrios) e para uma audiéncia
mais especifica, usando as con-
tas dos proprios professores.
“Ao clicar em um link, as pes-
soas caiam direto no grupo de
WhatsApp do curso que deseja-
vam”, explica Ribeiro. Nos trés
primeiros dias (segunda, terca
e quarta), os participantes re-
cebiam videos dos professores,
gravados especialmente para a
ocasiao. A partir de quinta, co-
mecaram as vendas de cursos
com descontos e as interacoes
para tirar duvidas dos partici-
pantes. A acdo resultou em um
crescimento de 77% nas vendas
em relacdo a média dos meses
anteriores, além de um aumento
de 255% nas novas matriculas.
“Foi espetacular, acima do que
projetavamos. E com um custo
baixo. Nunca haviamos traba-
lhado com midias sociais antes.
Mas com certeza faremos novas
promocodes desse tipo”, ele diz.

KETING DIGITAL?

NAD PRETENDD FAZER MARKETING DIGITAL NESTE ANO
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SIM, CONSIDERDO AS ESTRATEGIAS EFICIENTES =— !
EFICIENTES. COM ALGUNS PONTOS A MELHORAR
NOSSAS ESTRATEGIAS NAD SAQ EFICIENTES

PARA BRILHAR
NO GOOGLE

As maquininhas de pagamento
viraram um negocio altamente
competitivo: nos ultimos cinco
anos, o numero de opcoes para
os lojistas saltou de duas para
cerca de 20. Algumas marcas,
como PagSeguro, Cielo e Stone,
venderam acoes na bolsa para
aumentar seu poder de fogo na
disputa. Nesse cendrio, seria pos-
sivel uma empresa que acaba de
chegar ao mercado se destacar —
com pouco dinheiro para investir
em marketing? Esse era o dilema
da CloudWalk. Em julho passado,
a fintech paulista especializada
em transacionar pagamentos na
nuvem lancou a InfinitePay. A
principal vantagem da maquini-
nha é sua taxa para antecipar os
pagamentos dos varejistas — é de
7.45% sobre parcelas de 12 meses,
enquanto nas principais concor-
rentes a cobranca pode passar
de 40%. Faltava avisar os clien-
tes. Com uma fracao da verba de
publicidade dos competidores, o
time da startup apelou a tecno-

logia. “Criamos uma estratégia
de marketing digital que racio-
naliza nosso investimento”, diz
Luis Silva, fundador e CEO da
CloudWalk. “Nos dividimos o pu-
blico da internet em dois grupos:
Awareness e Interesse. Awareness
é quem ainda ndo viu a marca
— nesse caso, 0 anuncio tem o ob-
jetivo de torna-la conhecida. Ao
entrar em nosso site, o piblico
passa a fazer parte do grupo Inte-
resse — quem ja nos conhece, mas
ainda nao comprou”, explica o em-
preendedor. “O Google Ads é um
territorio extremamente concorri-
do para termos como ‘maquininha’
e ‘maquina de cartdao. Grandes
anunciantes pagam milhoes para
ter prioridade nas buscas. Com
nossa estratégia, o publico passa a
conhecer a marca e a procurar por
'InfinitePay’ ou ‘maquininha taxa
de antecipacao’ e nos encontra”,
ele diz. A légica tem dado certo.
A InfinitePay — que afirma gastar
apenas 5% da verba publicitdria
das maiores empresas do mer-
cado — tem crescido 60% ao més
desde o lancamento e ja se tornou
uma operacao lucrativa.
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ATV CONVERSA
COM AS REDES SOCIAIS

Quando o empresario carioca Da-
niel de Jesus vendeu a marca de
cosméticos Niely para a L'Oréal
por R$ 1 bilhdo, em 2015, era ra-
zoavel supor que seria o fim de
sua atuacao de 33 anos no setor.
Nao foi o que aconteceu. “Sen-
timos falta do negocio, era uma
paixdo da familia”, diz Danielle
de Jesus, filha do empreendedor.
Em janeiro de 2019, Daniel e Da-
nielle investiram R$ 200 milhoes
para fundar a Duty Cosméticos
e voltar ao mercado. “Apesar
de nossa experiéncia, existiam
marcas consolidadas e precisa-
vamos inovar na divulgacao”,
diz Danielle, a responsavel pelo
marketing da empresa. De inicio,
a Duty cogitou contratar a atriz
Paolla Oliveira para ser a garota-
propaganda dos produtos. “Em
um jantar, ela nos contou que fa-
ria o papel de uma influenciadora
digital na novela A Dona do Peda-
¢o [TV Globo]”, diz a empresaria.
A partir daquela informacao,
o time da Duty bolou uma es-
tratégia criativa: os produtos
seriam apresentados ao publico
por meio da trama, para depois
serem divulgados em perfis da

propria personagem nas redes
sociais. Em maio, Vivi Guedes (a
heroina vivida por Paolla) pas-
sou por uma transformacdo no
visual. Usou, claro, as linhas de
tintura e restauracao de fios da
Duty — e passou a interagir com
a audiéncia nas redes sociais da
personagem. A Duty embalava a
brincadeira com enquetes e es-
pacos para comentarios sobre
os capitulos. Ao mesmo tempo,
0 e-commerce da marca — inte-
grado as redes sociais — vendia
os produtos mostrados em cena.
“Era um risco. Quando a acdo co-
mecou, nem tinhamos concluido
a distribuicio das mercadorias
pelo pais. No fim, deu certo. In-
clusive em uma proporcao muito
maior do que nos esperavamos”,
diz Danielle. No dia seguinte &
acao, a empresa somou mais
de 27 milhoes de visualizacoes
em seu novo site, os acessos
ao e-commerce duplicaram e
as interacoes com a marca nas
redes foram multiplicadas por
quatro. “O conteudo transmitia
verdade, porque a personagem
era ligada em moda e visual.
Nao daria certo se tivéssemos
contratado uma embaixadora
apenas pelo fato de ser famosa”,
afirma a empreendedora.
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LINKEDIN
PARA NEGOCIOS B2B

A startup Prime Control, de Curi-
tiba (PR), viu seu faturamento
decolar de R$ 380 mil em 2008
(ano de sua fundacao) para os
atuais R$ 26 milhées. Ao criar uma
ferramenta que testa a eficiéncia
e a confiabilidade de diferentes
softwares, a empresa conquistou
~clientes como Vivo, O Boticério e
HP. Segundo o cofundador e CEO,
Everton Arantes, o crescimento
B acelerado tem se mostrado sus-
. tentavel — tanto que a empresa foi
aprovada para o programa de scale
ups da Endeavor. Para garantir a ex-
ansao continua, o empreendedor
mnﬁsticuu seu método de prospec-
o= ~ cdo no inicio do ano passado. Ele
optou por focar todas as ativacoes
no LinkedIn, a maior rede profis-
sional do mundo, com 40 milhdes
de usudrios no Brasil. “Passamos a
trabalhar com o chamado account-
-based marketing: mapeamos perfis
e criamos campanhas personaliza-
das e segmentadas, por tamanho,
foco, regiao e outros parametros”,
diz. Dessa maneira, as comunica-
coes sao direcionadas para tipos
especificos de clientes. “Trazemos
respostas para os desafios de cada
audiéncia. Se estou atras do vare-
jo, por exemplo, falo dos nossos
servicos relacionados a esse mer-
cado, sempre usando cases, Nosso
publico € qualificado e gosta de ter
provas sobre o valor que agrega-
mos", diz. Em seus posts, a Prime
Control combina artigos, lives e
webnars. “Nas lives, fazemos algo
pratico. Mostramos alguns pro-
cessos realizados dentro de um
cliente, por exemplo. E uma degus-
tacdo. Nos artigos, trabalhamos
conceitos, ensinamos o que faze-
mos e oferecemos os resultados.”
O LinkedIn calcula que marcas
B2B obtém taxas de conversao
até trés vezes e meia mais altas ao
escolher a rede social, em compa-
racdo com outras midias. “Antes,
eu atingia um publico que tinha
potencial de gerar R$ 1,5 milhdo
em vendas. Com essa ferramenta,
passei para R$ 5 milhoes. Minha
taxa de conversao gira em torno de
10% disso. Usando o marketing tra-
dicional, eu converteria 2%. Fomos
de 50 para 500 leads por més”, diz.
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40.5%

O MARKETING GERA

DEMANDA POR MEID DE
CONTEUDO, E-MAIL, REDES
SOCIAIS E MIDIA PAGA

MAS SEM UM CRITERIC
DE QUALIFICACADO ENTRE

MARKETING E VENDAS

29,47

TEMOS UMA ESTRATEGIA
ESTRUTURADA
DE AQUISICAD
RECORRENTE VIA
INBOUND/AUTOMACAD
DE MARKETING E UM
FUNIL DE VENDAS

24.4%

O MARKETING E FOCADO
EM IMAGEM DE MARCA.
TEMOS CANAIS E ACOES
DIGITAIS BASICAS
CONTEUDO BASICO PARA
REDES SOCIAIS SEM
FREQUENCIA E FOCO NO

OFFLINE

2.9%

NACQ TENHQ SITE E NAD
FACO MARKETING DIGITAL
SOMOS FOCADOS EM
IMAGEM DE MARCA E
PEOMOCAD DE VENDAS
FAZEMOS APENAS
FPUBLICIDADE TRADICIONAI

E EVENTOQS
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INBOUND MARKETING
PARA VAREJISTAS

As empresas familiares, normal-
mente mais tradicionais, podem
ter dificuldade para se abrir ao
marketing digital. Esse foi o de-
safio de Fernanda Damiao, filha
do fundador, Antonio Damido,
ao assumir em 2016 o cargo de
gerente de marketing da Center
Fertin, empresa paulistana que
vende materiais de construcao
para pequenos e meédios varejos
desde 1983. Fernanda tinha iden-
tificado um gargalo: seus clientes
costumavam ter poucos funcio-
narios; faltava tempo para checar
precos, realizar compras de re-
posicdo e atender no balcdo. Em
uma pesquisa realizada em 2019,
ela constatou que 78% desses
lojistas nunca haviam realizado
transacoes pela internet, pre-
ferindo fazer suas compras por
telefone ou em visitas de repre-
sentantes. “Essa pratica consome
mais tempo, diminuindo tanto a
eficiéncia deles quanto a nossa”,
diz Fernanda. “Decidi que era
preciso estimular uma mudanca
de comportamento.” Para mexer
nesse cenario, ela reformulou
totalmente o e-commerce da em-
presa, investindo em usabilidade
(UX) e em SEO. O novo site se tor-

30 FATURAMENTO
0O FATURAMENTO
5% A 7% DO FATURAMENTO

B% A10% DO FATURAMENTO

nou o canal mais importante do
negocio para contato e aquisicao
de leads, colaborando para atrair
e fidelizar clientes.

Outra iniciativa envolveu o
e-mail marketing da empresa.
“Queriamos otimizar o0 nosso
inbound marketing [técnica que
usa contetidos para atrair clien-
tes], eliminando os contetidos
massificados,” diz Fernanda. Ela
e a equipe fizeram um trabalho
de formiguinha, ligando para
cada um dos destinatarios para
confirmar dados e entender me-
lhor suas demandas. “Com a base
mais limpa, segmentamos nossas
listas de e-mail por regiao e tipo
de compra. Quando combatemos
a massificacdo, melhoramos o
engajamento.” Segundo a exe-
cutiva, a mudanca fez com que a
taxa de abertura das mensagens
aumentasse 18%, e a de descarte
caisse de 30% para 1%. O foco em
marketing digital teve resultados
imediatos: entre 2018 e 2019, o
nimero de clientes aumentou
em 20% e as vendas subiram 10%.
“O perfil do nosso publico deve
mudar ainda mais nos proximos
anos. Quando isso acontecer, es-
taremos preparados. O proximo
passo € criar acoes para esti-
mular o uso de um aplicativo de
vendas que ird agilizar ainda mais
as transacoes”, afirma Fernanda.

11% A 13% DO FATURAMENTO = 1 4
14% A 18% DO FATURAMENTO = |1 O
17% A 20% DO FATURAMENTO — 3 1%

¢  DE 20% DO FATURAMENTD =
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DATA BASE - LIVRARIAS

ELAS
ESCREVEM

UMA
NOVA
HISTORIA

Nos ultimos anos, uma crise atingiu as grandes redes de livrarias no Brasil.
Os prejuizos se propagaram e atingiram editoras, distribuidores e até autores,
gue reclamam de atraso nos pagamentos. Mas a derrocada das megalojas criou
oportunidades unicas no mercado. Conheca a histdria de oito livrarias que,
em meio ao temporal editorial, encontraram um lugar ao sol

TEXTO DPANIEL LEB SASS5AKI FOTOS VITOR JARDIM E LUCAS BORI
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CONSULTA |
DE PRECO

DE NEGOCIOS QUE
|SOUBERAM SOBREVIVER
A CRISE EDITORIAL,
iCOM BASE EM UMA
fCURADORIA RIGOROSA.
!l MBIENTES ACOLHEDORES
. PME ATENDIMENTO
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O AMBIENTE CLEA
ATUALIZACAO CONSTANTE
DO MIX DE TITULOS I
EM DIFERENTES AREAS
COLABORAM PARA O
BOM MOMENTO DA
LIVRARIA DA VILA, QUE
CRESCELU 14 ©X

AGILIDADE PARA MUDAR

Fundada hd 34 anos, a Livraria da Vila segue em plena forma. Fechou 2019 com faturamento 14,9% superior ao
de 2018 — 90% da receita veio da venda de livros. O restante € resultado dos 1,9 mil eventos realizados na re-
de, como palestras, rodas de conversa e pocket shows. Flavio Seibel, diretor comercial e herdeiro da Livraria
da Vila, acredita que dois fatores sustentem o desempenho do grupo: a capacidade de acompanhar de perto o
comportamento de consumo dos clientes e a atualizacdo constante do mix de titulos. Para o executivo, a cri-
se no mercado livreiro tem a ver com modelos de negdcio ultrapassados. “Quanto menor a empresa, mais ra-
pida é a sua capacidade de promover as mudancas necessarias. Desde 2014, conseguimos equilibrar melhor
nossos custos fixos. Como os aluguéis em shoppings sdo caros, reduzimos o espaco das lojas”, diz. A Livrariada
Vila opera, atualmente, nove unidades na Grande Sao Paulo e trés no Parand. Outro ajuste aconteceuno catalo-
go de 200 mil titulos, que contempla as mais diversas linhas editoriais. “Acreditamos na pluralidade de ideias.
Queremos levar todas as visdes ao publico, pois acredito que nosso trabalho é estimular as pessoas a pensar.”
Por fim, a Livraria da Vila intensificou o treinamento dos funcionarios para melhorar a experiéncia dos clientes.
Em dezembro, a empresa também passou a vender pela internet — inicialmente o modelo € voltado ao segmento
de livros didaticos. Segundo Seibel, o objetivo da plataforma é complementar a atividade das lojas.
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PAREDES ALARANJADAS,
CAFETERIA COM
PRODUTOS PROPRIOS
E ESPACO PARA AUTORES]
INDEPENDENTES
ENTRAM NA RECEITA
DA MANDARINA,
EM SAD PAULQ

TODOS OS SENTIDOS

As lembrancas do avo livreiro, na cidade do interior. Uma amizade nascida da literatura. O vacuo das grandes
livrarias. Segundo a publicitaria Daniela Amendola, esses foram os trés pilares sobre os quais ela construiu a
Mandarina, aberta na regiao de Pinheiros, capital paulista, em 2019. “Conheci minha sdcia, Roberta Paixao, em
um curso de formacao de escritores. Quando vimos as grandes redes entrarem em recuperacao judicial, fize-
mos uma andlise do setor e sentimos que existia uma oportunidade”, conta. “Nossa proposta € ser a livraria do
aconchego”, diz. A cafeteria da Mandarina oferece um café com mistura de graos propria (batizado com o nome
da casa), que pode ser acompanhado por um cheesecake com calda de tangerina. A esséncia “citrica” do espaco
é reforcada pelas paredes alaranjadas. “Queremos agucar todos os sentidos, para que os clientes guardem uma
lembranca e se afeicoem aloja”, diz Roberta. A esses detalhes, soma-se uma curadoria cuidadosa — o acervo de
6 mil titulos abrange literatura, politica, sociologia, psicologia, historia e uma selecao infantojuvenil. Outro di-
ferencial: a Mandarina da prestigio a autores independentes. “E um segmento negligenciado pelas grandes re-
des. Esse filao vende trés vezes mais do que projetamos em nosso plano de negocios”, afirma Daniela. “Livraria
da muito trabalho. Somos s6 nds duas e um livreiro. Mas abrimos a empresa em agosto e ela ja se paga. Espera-
mos faturar R$ 1 milhao no primeiro ano”, estima Roberta.
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UMA LINHA EDITORIAL
ESPECIFICA: A LIVRARIA
E DEDICADA A OBRAS
PROGRESSISTAS, QUE

ENFOCAM QUESTOES

LIGADAS A GENERO.
IDADE E RACA
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QUESTAO DE IDENTIDADE

Um festival que virou casa de cursos que virou livraria. Esse é o resumo da trajetoria da Casa Plana, sediada na
Vila Madalena, em Sao Paulo. “O evento original [a Feira Plana] reunia escritores e editoras independentes, além
de produtores artisticos. Chegava a atrair 30 mil pessoas por semana. Em 2015, vimos potencial para transfor-
mar esse conceito em um local fisico”, conta Orlando Prado, um dos cinco sdcios. “Nos queremos resgatar o pra-
zer de visitar uma livraria, que sofreu com a massificacao promovida pelas grandes redes. Nosso publico sdo os
apaixonados pelos livros, as pessoas que gostam da troca de ideias, que ndo costumam comprar pela internet”,
diz. Aloja é assumidamente de nicho: o maiorinteresse é nas pautas progressistas, com destaque para questoes
ligadas a género, sexualidade eraca. A demanda por livros sobre os temas levou o grupo a triplicar o acervo, que
passara de 4 mil para 12 mil obras neste ano. A ampliacao coincide com a abertura de uma segunda unidade, em
abril, no centro de Sao Paulo, com 10 mil exemplares. “Ha livrarias generalistas naregidao. Nosso diferencial sera
justamente a forca do nosso acervo. Temos uma posicao clara: levantamos a bandeira do feminismo, da causa
LGBTQI+ e daigualdade racial. Nossos clientes fazem militancia e querem ir a determinados espacos para con-
versar, Sdo muito participativos”, afirma. A empreitada conta com parceria da cafeteria Por um Punhado de D6-
lares, que ocupa parte da primeira loja. “E uma relacio ganha-ganha, as duas partes se beneficiam”, diz Prado.
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Ha que crescer, mas sem perder o foco jamais. Esse poderia ser o lema de Rui Campos, que fundou a Livraria da
Travessa em 1986, no Rio. Arede comeca o ano comemorando a abertura de mais duaslojas —agora, ao todo, sdo
dez unidades. Um dos novos enderecos fica em S&o Paulo. “A loja tem uma proposta diferente, com apenas 200
metros quadrados. As especialidades sdo poesia, artes e literatura brasileira”, conta. No Rio, as unidades ocu-
pam por volta de mil metros quadrados e possuem catdalogo mais vasto e generalista. A outranovidade é a aber-
tura da filial em Lisboa, também no ano passado. “Nossa loja ja virou um ponto de encontro dos ‘patricios’”, diz
Campos. A Travessa aproveita esse passo internacional para promover um intercambio literario: o catalogo da
unidade portuguesa é formado por 30% de titulos brasileiros. “Com o advento dos e-books, na década passa-
da, houve receio de que o livro impresso perderia seu lugar. Ocorreu o contrario: as pessoas demonstraram seu
amor pelo livro de papel”, ele comemora. “A Travessa é uma livraria de livreiros, de pessoas que estaono dia a
dia do negdcio, relacionando-se com os clientes. Nao sao meros investidores.” Para ele, a tecnologia deve ampa-
rar 0 negocio, nao substitui-lo. “O e-commerce da Travessa, que representa 13% das vendas, serve a atividade-
fim da empresa — que é vender livros. Nao acreditamos que o varejo va mudar drasticamente. Usamos a tecno-
logia em favor da exposicao dos livros, da preparacao de livreiros e do contato mais préoximo com os clientes.”
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PROPOSTA ORIGINAL

POESIA, ARTES E

LITERATURA BRASILEIRA
SA0 AS ESPECIALIDADES
DA NOVA UNIDADE DA
LIVRARIA DA TRAVESSA,
ABERTA EM AGOSTO

PASSADO NO BAIRRO DE
PINHEIROS, EM SAQ PAULO
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OLHO NO OLHO |

PARA NAO CAIR NA
ARMADILHA DAS GRANDES
REDES QUE ENTRARAM
EM CRISE. A PAULISTANA
LIVRARIA DA TARDE APOSTA

EM ESPECIALIZACAD E
ATENDIMENTO AC CLIENTE

NA LOJA FISICA

NOVATA NO MERCADO

A mineira Monica Carvalho era estranha no mercado quando decidiu abrir a Livraria da Tarde, em dezembro
passado, na Zona Oeste de Sao Paulo. Formada em psicologia e pds-graduada em psicanadlise, ela havia cons-
truido uma carreira na area de Recursos Humanos. “Trazia a vontade de empreender desde sempre, mas aguar-
dava o momento certo”, ela relembra. Esse momento surgiu no rastro da crise das marcas que lideravam o setor
livreiro. “Li as noticias sobre as dificuldades dessas redes e pensei: ‘Se tem loja fechando, havera consumidores
carentes'”, diz. Monica, entao, mapeou o maior nimero de pessoas que pode e adicionouno LinkedIn. “Procurei
nao so livreiros, mas toda a cadeia produtiva: editores, distribuidores, jornalistas especializados. Para minha
surpresa, 80% deles toparam tomar um café”, diz. Nessas conversas, concluiu que o modelo das megastores e a
gestdo dessas empresas eram os responsaveis pelos problemas das grandes redes. “O publico quer especializa-
cao, atendimento. Uma grande rede ndao consegue entregar isso.” Monica passou a estudar pontos comerciais e
perfis de consumidores em diferentes regides da cidade. Contou com o apoio de uma consultoria para tomar as
decisOoes mais importantes. Por fim, contratou trés livreiros. "Eundo era do ramo. Nao queria meter os pés pelas
maos”, explica. A licao de casa bem-feita deuresultado: aloja de 120 metros quadrados faturou, nos dez primei-
ros dias, o que a fundadora esperava receber em um més. “Estamos no comeco, mas comecamos bem”, conclui.
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CONHECIDA POR
VALORIZAR AUTORES
INDEPENDENTES E
OBRAS DE PEQUENAS
EDITORAS. A BLOOKS
MANTEM SECOES COM
GRAVURAS, DESIGN
CRIATIVO E DYDS
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A FORCA DOS EVENTOS

No novo desenho do mercado de livrarias, existe espaco para diferentes modelos de negdcio. A Blooks, funda-
da em 2008 pela carioca Elisa Ventura, possui seis lojas — no Rio de Janeiro, em Niterdi e em Sao Paulo. Mas ca-
da endereco tem um perfil iinico. “Se vocé entende o piublico de cada local, sabe fazer a melhor curadoria. Es-
sa é a nossa sacada. Minha estratégia é estar em lugares que fervilham cultura”, afirma. Os ultimos dois anos,
marcados pela crise econémica no pais, foram desafiadores para a carioca. Mas duas oportunidades alevaram
auma expansao nao planejada. “Eram dois iméveis muito bem localizados, a precos interessantes. Tive de ir em
frente”, conta. A Blooks é conhecida por valorizar autores independentes e pequenas editoras. As especialida-
des sdo livros de género, “africanidades” e quadrinhos. Como a dona € produtora cultural, alivraria mantém se-
coes com gravuras, design criativo e DVDs de musica e filmes. Outro fildo que se tornou relevante para o suces-
so sao os eventos. “Temos uma unidade de negocios so para essa finalidade. Nos pensamos, elaboramos e va-
mos atras de temas para eventos. Nao ficamos esperando sondagens passivamente.” A Blooks, assim, se tornou
uma espécie de livraria oficial de feiras como a Fliaraxa, a Flupp, a LER, a Flist e a Pixel Show. “Somos um espa-
co que vende conteido, ndo somente livros. Sempre tratei minhas lojas como centros culturais. Gosto de movi-
mento, de circulacao de pessoas. Fazemos eventos todos os dias”, diz Elisa.
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TIMBRE, QUE COMPLETOU
10 ANOS EM DEZEMBRO.
0S LEITORES RECEBEM
RECOMENDAGCQGES
PERSONALIZADAS A
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TRADICAO CARIOCA

Mesmo em tempos de dominio dos smartphones, o apelo das livrarias antigas ndo se perdeu. Isso ajuda a expli-
car por que a carioca Timbre, que completou 40 anos em dezembro, esta mais viva do que nunca. “Quando abri
as portas, os cartoes de crédito ainda nao eram disseminados no Brasil. Também néo tinhamos computadores
ou internet”, relembra Christiana Machado, fundadora da Timbre. “Nossa clientela é de bairro. Muitos s6 com-
pram aqui. Conheco as pessoas pelo nome e acho que aireside nosso diferencial”, diz. A livreira sobreviveu a di-
versos modelos econdémicos e crises no Brasil e no mundo. Com o advento das grandes redes, chegou a duvidar
da sustentabilidade do negocio. “Hoje, vejo a forca das pequenas, do atendimento personalizado, dos bons li-
vreiros. Tenho conviccao de que estamos no caminho correto.” Ao longo das décadas, a proximidade com o pu-
blico ajudou a empreendedora a cunhar uma marca pessoal: Christiana é tao presente na vida cultural do Rio
de Janeiro que muitos a conhecem apenas pelo apelido, “Kiki". A loja, em si, virou referéncia, pois sempre fun-
cionou no mesmo lugar — o Shopping da Gavea, na Zona Sul. E unidade tinica e vende somente livros, com uma
curadoria criteriosa. “Somos pequenos e conhecemos o que nossos clientes gostam de ler. Isso requer acompa-
nhamento continuo”, diz Christiana. A livreira procura adaptar o negdcio aos avancos tecnolégicos, mas nao
abre mao de uma estrutura enxuta. "Nao faz sentido empreender sem rentabilidade”, afirma.
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RENASCIMENTO

Durante décadas, a Livraria Da Vinci, no centro do Rio, foi a principal referéncia em livros estrangeiros no pais.
Fundada em 1952 por um casal de europeus, amarca cresceu e ganhou fama ao se especializar em obras de pen-
sadores ocidentais, ajudando a formar leitores notaveis. O apogeu da livraria, curiosamente, aconteceu em ple-
na ditadura militar. O motivo: seu catdlogo oferecia diversidade de pensamento, um ativo valioso naquele mo-
mento de repressio as ideias. Nos anos 2000, a concorréncia das grandes redes abalou o negdcio. Até que, em
2015, a Da Vinci conheceu seu capitulo mais tragico: a livraria fechou as portas. Parecia o fim. Mas um persona-
gem inesperado entrouna histéria: Daniel Louzada, ex-executivo comercial da Saraiva. “Investi no sonho da mi-
nha vida”, diz. "Queria preservar os pilares da marca, mas sabia que precisaria adotar uma nova estratégia de ne-
gocios.” Em 2016, Louzada lancou um catdlogo com 100 mil opcoes de titulos que podem ser encomendados (a lo-
ja tem espaco para “apenas” 15 mil exemplares). Também reformulou a estrutura fisica, de 300 metros quadrados,
paratransformar alivraria em um espaco que proporcionasse convivéncia. “95% da nossareceita vem da venda de
livros. Mas também promovemos palestras e cursos gratuitos, o que se converte em fidelidade da clientela. Eles
retornam para comprar conosco e se engajam nos debates, o que, acredito, € o papel de uma livraria na socieda-
de”, diz. Ele estd ansioso pelas comemoracoes dos 70 anos da marca, que acontecem em 2022,
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PORTAS, EM 2015, A
TRADICIONAL LIVRARIA
DA VINCI. NO CENTRO

DO RIO, GANHOU SEDE
REFORMULADA, CATALOGO
COM 100 MIL TITULDS E
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DAS PLANTAS
IDEAIS PARA
O QUINTAL AO
DESMATAMENTO
NA AMAZONIA.
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EDICAD MARISA ADAN GIL
ILUSTRACAO PEDRO HAMDAN

POR DENTRO da NOVA

LEI DE FRANQUIAS

Saiba 0 que muda nas regras para renovacao de contratos, sucessao
e transferéncia, resolucao de conflitos e aluguel de imdveis

TEXTD FELIPE DATT

As redes de franquias tém até o dia 27 de
marc¢o para revisar a Circular de Oferta de
Franquia (COF) — documento que preci-
sa ser entregue ao candidato a franquea-
do com antecedéncia minima de dez dias
da assinatura do contrato, pré-contrato
ou do pagamento de taxas. A partir dessa
data, passa a vigorar a Lei 13.966/19, san-
cionada no final de dezembro de 2019 e
que revoga o marco regulatorio que vigo-
rava ate entao, a Lei n” 8.955/94.

O novo texto incorporou as melhores
praticas ja adotadas por redes consoli-
dadas. O objetivo principal é aumentar
a clareza e a transparéncia das informa-
coes para os futuros franqueados. Outra
meta é trazer maior seguranca juridica
as partes, ao transformar em lei pontos

FEQUENAS

que ainda motivavam acoes judiciais.
Um exemplo é a inexisténcia de vincu-
lo empregaticio entre a franqueadora e
o franqueado e seus funciondrios, mes-
mo em periodos de treinamento.

As novas regras so valem para as fran-
quias compradas a partir de 27 de mar-
¢co — para todas as outras, continuam
valendo as normas anteriores. “A lei an-
tiga teve um papel fundamental no for-
talecimento do mercado, mas atualiza-
coes eram necessarias. A nova legisla-
¢do acrescenta dispositivos que podem
acelerar o crescimento do setor”, diz An-
dré Friedheim, presidente da Associacao
Brasileira de Franchising (ABF). Confira
a seguir as principais mudancas intro-
duzidas pela Lei 13.966/19.
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A nova legislacao dedica boa parte do
texto a COF. Entre as novidades estao
as punicoes para as marcas gue nao en-
tregarem a circular nos prazos determi-
nados. “A lei acrescenta penalizacoes e
a possibilidade de anulacao do contrato
para quem omitir informacoes ou veicu-
lar informacoes falsas. Dai a necessidade
de maior transparéncia nas informacoes
da circular”, diz Paula Mena Barreto, so6-
cia do Campos Mello Advogados. Outro
adendo € a obrigacao de listar a relacao
completa de todos os franqueados, bem
como daqueles que se desligaram da mar-
ca nos 24 meses anteriores — ante os 12
meses exigidos anteriormente.

REGRAS DE CONCORRENCIA
TERRITORIAL

Pelo texto anterior, a COF deveria conter
regras sobre territério (por exemplo, se
apenas um franqueado poderia operar
em determinado bairro). Agora, sera
preciso esclarecer também as regras de
concorréncia territorial entre franquea-
dor e franqueado. “Ainda que o territo-
rio seja exclusivo de um franqueado,
uma franqueadora que vende pela inter-
net e em lojas multimarcas podera con-
correr naquela regiao. Essa possibilida-
de precisa ficar clara na circular”, diz
Sidnei Amendoeira, socio do Melchior,
Micheletti e Amendoeira Advogados.
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CONDIGOES PARA
RENOVAGAO DE PARCERIA

Os prazos do contrato (trés ou cinco
anos, por exemplo) e as eventuais regras
para renovacao da parceria deverao ser
especificados na COF. Em suma, a marca
devera incluir no documento a existéncia
ou nao de condicoes para uma renovacao
(0 que pode significar a exigéncia de re-
forma da loja, de pagamentos de novas
taxas etc). A lei nao estabelece quais de-
vem ser as condicOes para a renovacao.
Mas, se existirem, deverao ser especifica-
das pelas proprias redes de franquias. “A
intencao é deixar tudo mais claro para os
franqueados”, diz Sidnei Amendoeira.

NORMAS DE SUCESSAO
E TRANSFERENCIA

As redes terdo de estabelecer na COF
quais as regras de sucessao (na hipétese
de falecimento do franqueado, por
exemplo) e de transferéncia (caso ele
queira passar o negocio adiante). “A lei
nao diz o que a marca precisa estabele-
cer. Mas, se existirem regras de transfe-
réncia e sucessao, precisarao ser indica-
das”, diz Amendoeira. Também a partir
de marco, sera obrigatorio incluir infor-
macoes sobre a existéncia de cotas mini-
mas de compra pelo franqueado junto
ao franqueador, ou a terceiros por ele
designados, e “sobre a possibilidade e as
condicoes para a recusa dos produtos
ou servicos exigidos pelo franqueador”.
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AUSENCIA DE VINCULO
EMPREGATICIO

A situacio era corriqueira: o funcionario
de um franqueado nao era contratado
apos o periodo de treinamento, ou a loja
nem sequer era inaugurada. O colabora-
dor, entdo, entrava na Justica contra a
marca — € nao contra o franqueado, seu
verdadeiro contratante. De modo geral,
os tribunais davam ganho de causa para
asredes de franquias. Por isso, a nova lei
passa a incorporar essarealidade. O tex-
to confirma a inexisténcia de vinculo
empregaticio entre marcas e franquea-
dos e seus colaboradores, mesmo em
periodos de treinamento. o que deve
evitar novas acoes judiciais.
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RELACAO EMPRESARIAL,
NAO DE CONSUMO

Outro ponto que levava muitos franquea-
dos aos tribunais, a inexisténcia de rela-
cao de consumo entre franqueador e
franqueado foi confirmada na lei — um
entendimento ja4 consolidado nos tribu-
nais. “Muitos franqueados insatisfeitos
buscavam a Justica para discutir contra-
tos com base no Cdodigo de Defesa do
Consumidor, com a alegacao de querer
devolver a franquia e conseguir um reem-
bolso. A franquia nao é um produto”, diza
socia do AO Advogados Andrea Oricchio.
Ao adquirir uma franquia, o franqueado
ingressa em uma relacdo comercial, e ndo
em uma relacao de consumo.

NOVOS CONTRATOS
DE ALUGUEL

A nova lei também traz a possibilidade de
a marca sublocar espacos comerciais para
os franqueados, praticando sobrepreco
(um valor acima do que ela paga para o
proprietdrio do imovel). Para a franquea-
dora, a vantagem € controlar pontos estra-
tégicos. Para o franqueado, a novidade
evita o desgaste de ter de encontrar um
ponto para a loja em espacos comerciais
concorridos. Mas alei € clara: o sobrepreco
nao pode asfixiar financeiramente o fran-
queado e inviabilizar a operacao. E preciso
garantir “a manutencio do equilibrio eco-
nomico-financeiro da sublocacdo na vi-
géncia do contrato de franquia”, diz a lei.
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ARBITRAGEM PARA RESOLUGAO
DE CONFLITOS . YE

Largamente utilizada pelas redes co-
mo forma de resolucdao de conflitos, a
arbitragem no segmento de franchi- 27
sing passa a contar com previsdo legal <
a partir de agora. “A inclusao do arti- \\
go é bem-vinda, porque houve no pas-
sado algumas decisdoes do Superior
Tribunal de Justica (ST]) descaracte-
rizando a arbitragem nos contratos de
franquia”, diz a advogada Paula Mena
Barreto, do Campos Mello Advogados.
Com a nova previsao legal, ha a possi-
bilidade de franqueadores e franque-
ados referendarem o uso da arbitra-
gem em caso de problemas futuros.

PARTICIPE DO GUIA DE
FRANQUIAS 2020/2021

AS INSCRICOES PARA O GUIA DE FRANGUIAS
202012021 ESTAO ABERTAS. D ANUARIO, QUE
SERA PUBLICADD EM JUNHO DESTE ANQ, IRA
REVELAR OS VENCEDORES DO PREMID “AS
MELHORES FRANQUIAS DO BRASIL". TERAO
DESTAQUE AS MARCAS QUE OBTIVEREM A CO-
TACAO DE CINCO ESTRELAS. SERAD PREMIA-
DAS TAMBEM A FRANGUIA DO ANO E A ME
LHOR MICROFRANQUIA. AS EMPRESAS SERAD
AVALIADAS EM TRES QUESITOS: DESEMPENHO
DA REDE. QUALIDADE DA REDE E SATISFACAQD
DO FRANQUEADD. 0S5 FRANGUEADORES DE-
I VEM ENVIAR AS INFORMACOES A SERASA EX-
PERIAN ATE 13 DE MARCO DE 2020, PELC SITE
BIT.LY/GUIADEFRANQUIAS2020.
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MARCUS FIGUEREDO
36 ANOS. FUNDADOR DA HI TECHNOLOGIES

ONDE ERRC 'ﬂ. O
"NAO TINHAMOS UMA
LEITURA CORRETA
DO MERCADO Ej
ERRAMOS D MOMENTG
DO LANGAMENTO DO
NOSSOS PRODUTOS
FIZEMOS 1SS0 DUA
VEZES. A PRIMEIRA FOI
POR EMPCOLGAGCAD D
INICIANTE: A SEGUNDA.

TIMING DO MERCADO |

COMOD LANCARIAMOS O
PRODUTO. DEU CERJD"

POR NAO PERCEBER Of
TAMANHO REA
DA DEMANDA'

O QUE APRENDEUV

“UMA DAS MAIORES
LICOES FOI APRENDER
A CONTROLAR ESSE]

E COMO PEGAR ONDA

— TEM O MOMENTO!
IDEAL. COM © HIL.ﬁ.B._j!
FIZEMOS UM ESTUDC}
APROFUNDADO. PARA
DECIDIR QUANDO E

—No TEMPOQO R | O

“Eu e o Sérgio Rogal fundamos a empresa quando
ainda faziamos engenharia da computacao na PUC
do Parana. Nosso primeiro produto foi o OpenVida,
um software que permitia aos médicos monitorar
sinais vitais de pacientes internados na UTI. Era um
sistema universal, capaz de se conectar com qual-
quer tipo de equipamento. Em 2004, ninguém havia
desenvolvido nada assim. Abrimos a Hi Technolo-
gies sem conversar com ninguém da drea da satde.
S6 quando fomos para o mercado € que percebemos
o erro. Visitei mais de 50 hospitais: eles testavam,
mas nunca compravam. O mercado de satide nao

€ muito receptivo a inovacao. Além disso, éramos
jovens e ndo inspirdvamos confianca. Ficamos dois

anos com zero de receita. Até que um dia, ja forma-
dos, vendemos o primeiro produto. Finalmente, em
2007, a empresa comecou a faturar. Em 2010, perce-
oemos que esse mercado tinha um limite e passamos
a investir no Milli, um monitor de sinais vitais. Mas
como nao tinhamos experiéncia com hardware, erra-
mos de novo, porque nao produzimos o suficiente.
Passamos por uma nova mudanca em 2016, quando
recebemos um investimento da Positivo e criamos
o produto que é hoje nosso carro-chefe, o Hilab,
minilaboratério de exames vendido para as farma-
cias. Hoje, nosso foco é democratizar o acesso das
pessoas a saude. Jd estamos em 168 cidades. A meta
é alcancar 70% da populagao brasileira.”

TEXTO MARISA ADAN GIL FOTODOUGLAS SHINDY
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