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Nessas férias de final de anec parei para ler livros. Aprovei-
tei e comecei a maratona selecionando os que precisarei
ler em 2022. Iniciei a lista com o livro Desistir? Nem pensar!,
30" obra de Roberto Shinyashiki, um dos maiores escri-
tores e fendmenos de venda do pais, com mais de nove
milhdes de exemplares vendidos. No livro, o autor discorre
sobre a dindmica de sucesso e fracasso, a sindrome do
esfor¢o desperdicado (SED), as competéncias e a mentali-
dade ilimitada. Aborda, ainda, a questao do serrealizador e
de como devemos agir para chegar ao préximo nivel. A
leitura me fez entender que nds precisamos buscar isso o
tempo todo, e aponta caminhos para sermos a melhor
versdo de nds mesmos, como pessoas e profissionais.

A leitura desse livro despertou em mim um turbilhdo de
emogdes e trouxe a memdria as conquistas obtidas ao
longo desses 18 anos, empreendendo através de Palestras,
Feiras, Congressos, Talk Show, Revistas, Encontros. Algu-
mas vezes, os passos dados aconteceram em meio a sorri-
s0s ¢ [3grimas e nem sempre foram suaves, mas eu sempre
encarei cada experiéncia com espirito de gratiddo a Deus
por tudo que conquistei. Agradeco, também, ao Roberto
Shinyashiki, que entrou em minha vida em 2003, através do
livro O Poder da Selugao, e que, desde entae, tem me moti-
vado, através de seus livros e videos, a caminhar com os
olhos fixos no préximo nivel, Ndo tem sido fécil, mas creio
que €& possivel.

Por tude isso, insisto em afirmar que ndo podemos ter
medo de sonhar, nem de arriscar, por mais que haja pes-
s0as gue tentem nos desanimar pelas circunstancias da
vida. Ainda que apresentem suas razdes, elas o fazem pelo
viés do olhar que carregam e do lugar que pisam. Nao
importa qual o medo, importa saber que precisamos
enfrenta-los e quais armas usaremos nesse combate. Altos
e baixos sempre existirdo, seja na vida pessoal, seja na vida
empresarial. O que importa, todavia, acreditarmos que
s0omos capazes, que ha um Deus disposto a nos ajudar e
realizar o impossivel por nds e através de nds. E necessdrio
crermos que o proximo nivel esta diante de nos e que

~podemos chegar la.
" Roberto Shinyashiki me motivoeu em 2003, atraves de um

dos seus livros e hoje é a capa da minha 3% edicdo da revista
Empreendedores do Brasil. Tudo é possivel para os que
creem e realizam. Por isso, realize! {7)

Sucesso na sua caminhadal

Forte abrago,
Fatima Reis
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) BATE PAPO COM EMPREENDEDOR

Empreendedor nato, Euler Costa, ap0s trabalhar anos no Instituto Nacional da
Propriedade Industrial (INPI) resolveu, em 2013, abrir sua prépria empresa nesse
segmento, a Agility — Consultoria em Propriedade Intelectual, apés constatar
que havia lacunas nessa area. Além disso, sua observacao e estudos apontaram
que as empresas chegavam ao mercado com marcas bem criadas e posiciona-
das, publico-alvo definido, campanhas excelentes para formac¢ao de conceito,
mas, em grande parte, sem registro da propria marca. Acompanhe meu bate
papo com esse jovem empreendedor, que j@ chegou inovando. Confiral

Por Fdtima Reis

1. Quem foi seu mentor na caminha
empresarial? Alguém te inspirou?
Quem?

EC: Muitas pessoas contribufram com
minha caminhada até aqui. Muitas,
mesmo. Eu sempre busquei aprender
com as pessoas ao meu redor e
sempre investi tempo e até dinheiro
em consultorias e mentorias. A pessoa
que mais me inspirou foi meu pai,
porque mesmo diante de tantos
desafios que enfrentava ele sempre
trabalhava de forma alegre, compro-
metida e focada.

2. O que te motivou a empreender no
segmento de marcas e patentes?

EC: J4 atuava no seguimento e perce-
bia uma insatisfacdo muito grande dos
empresdrios em relacdo a falta de
transparéncia na conducdao dos
servicos das empresas que hoje sao
minhas concorrentes. Por isso, enten-
dia que era um nicho que possuia uma
demanda enorme para ser atendido
dentro dos meus valores e estraté-
gias.

3. Quais diferencias competitivos da
sua empresa?

EC: Conhecimento técnico muito apu-
rado sobre os procedimentos, trans-
paréncia de todas as informacdes em
relagao ao processo do cliente e hon-
estidade no resultado de pesquisas
de viabilidade de registro. Muitas em-
presas do ramo ndo fazem pesquisas
ou quando fazem tendem a sempre
falar que a marca estd liberada s6
para ganhar o cliente. Na Agility, s6
liberamos marcas que realmente
acreditamos que estdo disponiveis.
Outro diferencial muito competitivo é

a falta de burocracia e agilidade nos
processos de  registro.

4. Quais os maiores desafios que
vocé enfrentou para empreender?

EC: Ganhar credibilidade, sendo novo
no mercado e de pouca idade, con-
hecer o servi¢o técnico e ao mesmo
tempo ter que fazer toda a gestao da
empresa e encontrar colaboradores
que compartilhavam com a mesma
visdo de vida e de valores da
empresaz.

5. Quais aprendizados vocé teve
nessa pandemia, como pessoa e
e m pr e s ario?
EC: A pandemia nos mostrou que se
nao formos pessoas e empresarios
flexiveis ficarfamos estagnados. Ser
flexivel se tornou um requisito para o
sucesso. Além disso, a pandemia con-
tribuiu para ampliar nossa visdo do
todo, de comunidade e mostrou que
nao estamos sozinhos. Ela nos ensin-
ou que qualquer a¢do que tomarmos
pode influenciar negativa ou positiva-
mente as pessoas ao nosso redor e a
sociedade. Esses principais
aprendizados servem também para o
lado  empresarial.

Jano inicio da pandemia, tivemos que
nos adaptar para nao parar de tra-
balhar. Lembro que no inicio fiz uma
reunido com a equipe da Agility e
disse: vamos seguir todas as ordens
das autoridades sanitdrias
e eu vou economizar muito em todos
os contratos que tenho com fornece-
dores. Farei todo esfor¢o possivel
para ndo mexer no saldrio de vocés e
muito menos demitir. Passaremos
esse desafio de maos dadas.



Estamos juntos até hoje e inclusive
contratamos mais pessoas. Além da
flexibilidade, 0 fato de
nos mostrar que somes parte de um
todo aumentou nossa responsabili-
dade como empresa.
Em época de crise, poder manter em-
pregos ja € muito bom para todas a
sociedade, imagina
gerar novos empregos, tanto direta,
quanto indiretamente. Isso € um
apoioc enorme para o todo.

6. Hoje a Agility esta presente em
algumas cidades do Brasil, porque
vocé licencia a marca. Qual vantagem
em ser licenciado? Conte-nos desse
seu projeto inovador que tem ajuda-
do 0s empresarios.

EC: O melhor jeito de crescer uma em-
presa é somando esforcos com outras
empresas, por isso a licenca Agility
existe. O registro de marca hoje no
Brasil ainda € muito pequenc em
relagio a quantidade de empresas
existentes no pais e essa diferenca se
dd devido a falta de conhecimento
que o empresariado e os profissionais
que © assessoram tém em relagdo ao
assunto.

Com a licenga Agility, o empresario
tera acesso a toda informac¢do de pro-
priedade intelectual mais perto dele,
como fazer, o por que fazer, quais os
riscos e até quais os valores de investi-
mentos. Levamos para dentro das em-
presas licenciadas todo esse conheci-
mento e, consequentemente, o licen-
ciado recebera uma assessoria sobre a
marca dele muito mais completa e
5 e g u r a "

@ aagility.comn.br

A licenca Agility é focada em alguns
profissionais especificos, tais como
consultores empresariais, contadores,
profissionais de marketing, consul-
tores em franquias e empresas de tre-
inamentos corporativos.
Todos estes seguimentos participam,
direta ou indiretamente, da escolha
das marcas e, por isso, necessaria-
mente precisam saber sobre como
proteger uma marca. Dando as maos a
esses profissionais, mostramos que
eles possuem dentro de suas empre-
sas uma demanda reprimida do
servico de registro e que, uma vez
licenciados, eles se capacitam para
vender o servico de forma transpar-
ente e segura para o cliente.
Além disso, vai aumentar sua receita e
a parte de execugdo dos servigos ven-
didos fica por conta de teda operagdo
da Agility, que possui processo opera-
cional regido, 4gil e seguro.

7. Quais estados vocé quer estar e
qual o limite de empresas licenciadas
COM sua marca vocé pensa em ter nos
proximos dois anos?

EC: J& estamos no Estado Espirito
Santo nas cidades Serra e Conceicio
do Castelo, em Santa Caterina, na
cidade de Joinville, e no Parana, em
Curitiba. Em Minas Gerais, estamos
com licenciados em Santo Anténio do
Monte, Juiz de Fora, Conselheiro
Lafaiete, Divindpolis e em Belo Hori-
zonte. Os planos para os proximos
dois anos sdo de 30 licenciados, em
diversos outros Estados. Estamos
captande licenciados na Bahia, Sao
Paulo, Rio de Janeiro, Rio Grande do
Sul e Distrito Federal.
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8. Qual o
da Agility?

segredo do sucesso

EC: Atuar de forma honesta em um
mercade desconhecido e de forma
humanizada em todas as relagbes com
os colaboradores, parceiros, licencia-
dos e clientes.

9. Quando fala de equipe, vocé fala de
engajamento. Quais as habilidades
vocé busca em sua equipe, para te-la
tdo engajada e comprometida?

EC: Para escolher uma pessoa para
trabalhar comigo primeirc avalio se
seus valores sao coerentes com os
meus e 0s da empresa. Passando esta
fase, toda e qualguer habilidade para
exercer as funcfes sdo sempre treina-
das, acompanhadas e com muito
feedbacks.

Portanto, engajamento vem de treina-
mentos e comprometimento, vem
dos valores. Para isso, habilidades
simples como boa vontade, humil-
dade para aprender e disposicao para
trabalhar s3o0 a engrenagens do
motor Agility.

10. Qual sua missio de vida?

EC: Ser uma pessoa melhor a cada dia
e contribuir para uma melhoria
continua da  sociedade.

11. Para vocé o que é transformar
o mundo?

EC: Ser uma pessoa melhor, con-
sciente de meus deveres e
cumpri-los.

1 99123-0191
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REGISTRO DE MARCAS

RAPIDO E TRANSPARENTE

Faca a pesquisa de
viabilidade de registro
de sua marca
gratuitamente.

(O (31) 99193-0191
consultoria@agilitymarcasepatentes.com.br
@ aagility.com.br
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2022 Qloves desafios com a forga do agre

somado a diversidade de clima e Ainda assim, o produtor rural segue

Apesar das incertezas vividas ao longo do
ano, 2021 mostrou, novamente, a forca de
setor agropecudrio no Brasil e na Bahia.
Seguimos liderando todos os indices de
crescimento econdmico e social. A pre-
visdo, inclusive, mostra que esse cresci-
mento deve se manter com a Bahia, mais
uma vez, superando o incremento brasilei-
ro no Agro (4 a 5% na Bahia e 1,8% ne Brasil,
segundo estimativas).

E pelas nossas expectativas, 2022 ndo serad
diferente. O clima tem sido favoravel, com
chuva abundante e bem distribuida por
todo estado, ajudando, principalmente, a
cultura de sequeiro. Os precos dos merca-
dos internacionais junto com a alta do ddlar
também tém sido animadores, permitindo
ao estado da Bahia abrir novos polos
produtivos, a exemplo do Baixic de Irecé.

Obras de infraestrutura, como a ponte que
liga Xique-Xigue ao municipio de Barra,
aproximando Nordeste ao Centro-Oeste,
também vdo contribuir para essas
oportunidades. O crescimento da fruticul-
tura baiana também vemn sendo fortalecido
com a produgdo em outras areas na regido
Norte do estado, ndo se restringindo
apenas ao Vale do 530 Francisce. Tudo isso

biomas, que possibilita uma produgdo
competitiva e diversa.

Claro que ainda temos entraves, coma
infraestrutura principalmente em algu-
mas estradas que cortam a Bahia ,
e a falta de conectividade, que chega a
atingir 70% dos produtores no campo.
As insegurancas fisica e juridica
também sdo problemas para os produ-
tores gue ainda trazem impactos a pro-
ducdo baiana, além da desestruturacdo
do sistema de assisténcia técnica gov-
ernamental. A Bahia conta, hoje, com
mais de 700 mil produtores, em sua
maioria pequenos, que sdo impedidos
de elevar a qualidade da producdo por
falta de conhecimento e capacitacdo.
O Senar vem fazendo sua parte, aten-
dendo mais de 15 mil pequenos produ-
tores espalhados pela Bahia, mas ainda

nao é o suficiente para um estado de =

dimensdes continentais.

FAEB

b

HUMBERTO MIRANDA

PRESIDENTE DA FAEB, MEDICO VETERINARIO E
EMPREENDEDOR DO AGRO

determinado, sabendo a importancia
do seu trabalho no campo, resiliente e
investindo, cada vez mais, em inovacéo

e tecnologia. @

Foto: Ascom Faeb/ Senar




Senar Bahia:
capacitando
pessoas parao
setor que mais
cresce e emprega
no Brasil.

CONHECA NOSSOS
CURSOS EAD GRATUITOS

ead.senarbahia.org.br @

sistemafaeb.org.br | @faebsenarbahia
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Roberto Shinyashiki

Roberto Shinyashiki é médico psiquiatra, psicoterapeuta, empresdrio, palestrante e autor best-seller. Ele construiu
a sua histdria ajudando milhares de pessoas ao longo de sua carreira. Sua experiéncia como empresario tem ajuda-
do outros profissionais a subirem degraus altos em sua caminhada empreendedora. Seja por meio dos seus com
seus livros ou por meio de palestras e mentorias, Roberto tem feito a diferenca na vida dos brasileiros e

tem isso como missao de vida.
Por Fdtima Reis



1. Vocé iniciou sua carreira como médico
Psiquiatra. Como e quando aconteceu a mu-
danca de carreira de Médico para palestrante?

O que te motivou a mudar?
RS: Iniciei minha carreira como médico psiqui-
atra e fui para psicoterapia. Minha vocacdo
sempre foi ajudar as pessoas a realizarem seus
objetivos de vida. Significa ajuda-las a desblo-
quearem suas mentes. Logo depois de tra-
balhar come psicoterapeuta (tenho orgulho
em falar), eu criei a psicoterapia de grupo no
Brasil. Fui um dos primeiros a trazer os sem-
indrios de desenvolvimento de pessoas,
treinamentos empresariais e sé depois fui tra-
balhar como palestrante. Houve dois
motivos importantes para eu querer mudar de
area. Primeiro, porque eu sempre fui
muito estudioso e, depois, porque sempre tive
uma necessidade de atingir um maior
numero de pessoas {quando vocé é um tera-
peuta, pode ajudar de 60 a no maximo
100 pessoas No ano) e essa mesma vocagao foi
que me levou a escrever meu primeiro livro A
caricia essencial, que abriu caminho para o
mundo da psicologia.

2. Vocé trabalha ha quase 48 anos como pal-
estrante motivacional. Na sua visdo, o que
mudou no mercado de desenvolvimento
humano ao longo desses  anos?
RS: Eu ndo gosto de ser reconhecido como pal-
estrante motivacional, porque esse
rotulo geralmente € para palestrantes, cujo ob-
jetivo principal é tocar o coracdo das
pessoas e levd-la a um estado de alta perfor-
mance  para buscar realizagdo de
orcamento. Para mim, a motivacdo deve vir
acompanhada de competéncia. Por isso,
além de todas as especializagbes que tenho
como médico psiquiatra, psicoterapeuta,
eu fui fazer MBA e doutorado no FEA{USP (Fac-
uldade de Economia e Administracdo)
e fui estudar administracdo no Japdo.
Cada vez mais é fundamental ter contelido, ter
conhecimento, porque a  motivacdo
sem conhecimento, sem a metodologia, ndo
leva as pessoas aos seus resultados (inclusive
eu criei a expressdo “Os burros motivados”
por causa de situagSes como essas). Muitas
empresas fazem um trabalho de motivacdo,
mas nads ndo iremos muito longe so trabalhan-
do a motivagdo. O conhecimento e a com-
peténcia sdo importantes nesse processo.

3. Vocé fundou em 17 de maio de 1984 a Edito-
ra Gente e optou a dedicar-se em trés linhas
editoriais: autoajuda, educacdo e gestdo. Por

que escolheu esses nichos?
RS: Bom, a histdria da Editora Gente comega
com uma histéria de superacdo. Eu

tinha um mentor chamado Marco Antdnio
Garcia Oliveira, que viu como eu cresci

rapido na carreira e que me disse: “Agora sé
falta vocé fazer um livro”. Eu decidi seguir
o conselho, escrevi e lancei o livro num con-
gresso  Latino-Americano  de  Andlise
Transacional, que aconteceu em maio de 1984.
Eu ofereci esse livro para duas editoras e nen-
huma delas acreditou que conseguiria me en-
tregar na urgéncia que eu queria, por isso eu
resolvi fazer a uma produgdo independente.
Essa € a histdria dos dois primeiros livros (A
caricia essencial e Amar pode dar certo).
Depois de vender muito o primeiro, escrevi o
“Amar pode dar certo”. Percebi o nicho e pub-
liquei obras de autores que eram importantes,
como José Angelo Gaiarsa, Mestre Osho, com
conteudos fortes e, assim, nds resolvemos (eu
e a Rosely Boschini} montar a Editora
Gente. No comeco, faziamos os livros de psico-
logia, depois lancamos os livros de
educacdo e, a medida que o mundo evoluiuy,
percebemos a necessidade de o leitor ter
acesso a livros de gestdo. N&s escolhemos
essas dreas editoriais a partir da nossa
percepgdo de que o publico necessitava de
acesso a informacdes no modelo da

Editora Gente, cujos livros sdo profundos e
ler.

gostosos  de

4. Num pais onde a maioria das pessoas leem
poucos ou ndo leem, vocé quis empreender
numa editora. Por que e o qual o
segredo de vender tanto?
RS: Isso é verdade. A maior parte das pessoas
& pouco ou nao [& Nosso segredo é
ter livros profundos e gostosos de ler, ou seja,
vamos  procurar  sempre  ter  muito
contetido. Queremos que o livro seja gostoso,
por isso a editora procura ter um roteiro
e um texto bem organizados e que toquem o
coracdc das pessoas. E pela minha
formacdc de psiquiatra, nds sempre
procuramos publicar obras que transformem
as pessoas, que despertem nelas a consciéncia
do que estdo fazendo, das perspectivas
de ir para o next level. Nossas publicagdes sao
uma oportunidade que os leitores tém
de conhecer uma metodologia que os ajude a
leva-los para o] proximo nivel.
5.Porque vocé acha faz
tanto sucesso?

RS:E muitc Interesse. Hd um tempo atras um
jornalista da revista veja me enviou
essa pergunta e eu enviei meu curriculum com
a seguinte resposta: Acredito que seja
pelo meu curriculum. Ele respondeu: “Acho
que vocé tem razdo.” E muito importante
vocé ter conteddo profundo. Muito impor-
tante, também, vocé sempre estar em contato
com o publico.

que

Todos esses anos eu sempre fiz pal-
estras, sempre participei de
eventos, sempre estive em contato
com pessoas que fazem a leitura do
que estdacontecendo no mundo, para
gue eu possa escrever algo que toque
o0 coracdo delas.

6.Vocé acaba de langar seu 30° livro
(Desistir? Nem pensar!). O que te mo-
tivou a escrevé-lo?
RS: O motivo de langar esse livro foium
motivo que vem |3 de tras, do inicio dos
anos 1980. Quando eu dava formagao
para terapeutas, havia na minha turma
dois tipos de pessoas: As acomodadas,
preguicosas, que ndo faziam as tarefas
e as que trabalhavam muito forte-
mente. Era dividido. Metade da sala.
Depois de trés, quatro, cinco anos eu
via que algumas delas faziam muito
sucesso e outras, pouco. Eu me per-
guntava por que elas ndo faziam suces-
so, apesar de serem estudiosas e tra-
balhadoras. E € exatamente sobre isso.
Porque as pessoas vio desistindo dos
seus sonhos e vdo aceitando um suces-
so limitado, quando podem ter muito
na vida.

7. Falando de empreendedorismo,
quais os desafios vocé enfrentou como
empresario e como superou as
dificuldades?

RS: O primeiro e maior desafio foi ndo
ter sido compreendido por meus pares,
colegas de profissado. Eu era psiquiatra,
virei psicoterapeuta e ai meus amigos
da primeira profissdo falavam: “Esse
negocio de ficar conversando nao vai
dar em nada”. Depois criei terapia de
grupos, criei palestrantes, o marketing
digital, fundei uma editora. E muito im-
portante quando vocé visualiza uma
nova oportunidade, um novo sistema e
entende que poucos virdo para somar.
E preciso formar um novo grupo de
parceiros, de amigos e na minha vida a
unica excecao € a Rosely Boschini, da
Editora Gente. Algumas vezes elatraz a
ideia, outras eu trago. Nds sempre
temos essa compreensdo de que o
outro esta vendo algo diferente no
horizonte e, para mim, é o motivo de
muita gratiddo, porque além de ela ser
minhairma € minha sociaeagentevéa
editora sempre evoluindo. Nem

sempre foi facil, por isso € importante
sabermos quem sao 0s parceiros de
negoécios e da vida e saber que teremos
que

criar  novas  parceiros para




novos negocios, sempre.

8. Conte-nos um pouco sobre o Roberto In-
vestidor de Startups. Como foi a
experiéncia e qual o préximo passo dasua car-
reira?

RS: H3 alguns anos eu percebi que acontecia
um movimento muito forte no Vale do Silicio e
que eu precisava ndo apenas ler sobre ino-
vacdo, mas deveria estar 3. Eu consegui parce-
rias por | e, a partir delas, tive acesso a muitos
empreendedores e tive contato com Bérbara
Minuzzi, sdcia da Babel Ventures, que é uma
venture capital. Poder conviver com investi-
dores me deu a oportunidade de conhecer a
StartSe, estar com um dos sécios, Mauricio
Benvenutti, e ter acesso a essa comunidade no
vale do silicio. Conhecer aceleradoras e ter
esse contato, me deu oportunidades de criar
um método para escolher startups para
investir. E o praximo passc da minha carreira é
estudar psicologia do metaverso, ou seja,
como o ser humano vai viver, vai pensar, de-
senvolver uma mentalidade quando ele puder
ter acesso a esse mundo de avatares. Certa-
mente, a nossa maneira de pensar, de decidir e
de viver ira mudar brutalmente. Esse é o ponto
que estou pesquisando e atuando atualmente.

9.Como se sente ao saber que transforma a
vida de tantas pessoas, através dos seus livros?

RS: Me sinto muito feliz de ver que eu ajudo as
pessoas a transformarem suas vidas,
seja através dos livros, dos treinamentos
on-line, palestras, semindrios, da Editora Gente
ou do Gentelab, uma nova StarUp. Hoje temos
essa nocdo de que transformamos a vida das
pessoas, através de todas as relacdes que
temos com nosso publico e isso nos da muito
orgulho. Mas esse contato também mostra
que tem muito o que ser estudado, pesquisa-
do, para que cada dia mais possamos evoluir.
Para mim, tudo isso € uma fonte de alegria,
mas também uma fonte de inspiracdo e
motivacdo para continuar estudando e
avancando.

10. Vocé criou o Instituto Gente com seu filho
Arthur Shinyashiki. Qual o objetivo da
instituicao?

RS: O Instituto Gente foi criado antes da Editora
Gente, em 1979, e sempre foi minha
empresa de treinamentos e palestras e quando
Arthur veio para o instituto, fomos para um
outrc patamar. O Arthur e Ricardo (meus
filhos) me deram oportunidades de ir para esse
mundo dos eventos de ““Super Star”, que ndo é
s¢ ter contato com as pessoas através dos
livros, mas também através dos semindrios,
para tocar a vida de milhares delas.

Eu posso dizer que na drea de organizacao em-
presarial Ricardo Shinyashiki € um parceiro
fantastico e no trabalho junto as pessoas, ter o
Arthur é uma alavanca.
Esses dias escrevi uma carta para o Arthur,
agradecendo a ele, porque eu nunca teria a
meta de ter semindrios gigantesco. Agradeci
pela oportunidade de estar com um filho, de
um olhar para o outro, de um saber o que o
outro vai fazer. Nés sempre ouvimos falar de
duplas no esporte, como futebol, basquete
(como Paula e Hortencia, por exemplo) e, para
mim, a minha grande parceria no mundo da
transformacdo das pessoas € com
o Arthur

Shinyashiki.

11.Ao longo de sua carreira empresarial vocé
sempre arriscou em novos mercados, inovou,
quis ver novas possiblidades e nessa caminha-
da ouviu criticas de colegas de profissdo e fa-
miliares. O que te fez perseverar em seus
sonhos e n3o deixar as criticas te abaterem?
RS: Avangar € uma caracteristica normal da
minha pessoa. E um jeito de pensar. E
muito interessante, porque me interessa
muito a préxima montanha. Por isso que €
importante, para mim, ter parceiros, porque a
minha tendencia € descobrir um lugar.
Invento um novo negdcio, mas quero estudar
quero ir para o proximo lugar. E
importante ter essa pessoa que fique comigo,
que seja meu sdcio, que seja parceiro.
Para mim, o ser humano é o que me motiva.
Motiva, também, atendé-lo melhor, servi-
lo melhor. Isso & sempre o mais importante.
Entdap, as criticas ficam no plano
secundario, os fracassos ficam secundarios.
NOs precisamos ter a missao de vida bem
clara.

12.Para vocé o0 que ¢é ter sucesso?
RS: Sucesso, para mim, é ajudar as pessoas a
realizarem seus sonhos. E isso. Quando eu
escrevo um livro e ajudo as pessoas a realiza-
rem seus objetivos, destravarem seus
bloqueios psicoldgicos, para acreditarem,
aprenderem, terem um novo método, eu me
sinto uma pessoa de sucesso. Sucesso é ser
feliz. Lembro  quando eu  estava
comegando a ficar famoso e a revista Exame
colocou uma jornalista para viajar pelo
Brasil, acompanhar minha vida. A gente estava
voltando (se ndo me engano era de
Belém do Pard) e ainda no aeroporto ela me
perguntou: Roberto, quando vocé se
sente um homem de sucesso? Quando faz pal-
estra  para milhares de  pessoas?
Quando tem varios livros na lista dos mais ven-
didos? Quando te pedem um autografo? Eu re-
spondi: Eu me sinto um

homem de sucesso quando eu chego
em casa, minha mulher me abraca e
meus filhos me beijam, porque sucesso
€ ser feliz. Essa é uma frase que marca
muito a minha vida.

13.Que orientacdo vocé deixa, para
quem quer empreender?

RS: Primeira coisa para quem quer em-
preender é ter um objetivo claro. Segun-
do, € preciso ter um projeto claro e
muito bem escrito, com todas as etapas.
Terceiro, ter bons parceiros, gente que
acredite no projeto, que esteja disposto
a pagar o prego. Além disso € preciso tra-
balhar pesado. E preciso saber que algo
grande vai demorar cinco a dez anos
para acontecer. Muita gente fala: “Mas
tem o Nubank, cujo dono virou biliondrio
em poucos anos” Gente, mas tem um
NuBank, da mesma maneira que
temos um Messi, um Cristiano Ronaldo.
Essas sdo excecdes que nao devem ter
seu pensamento. Vocé tem que esta
focado no seu negdcio. Vai dar trabalho.
Hd uma histdria que gosto de contar: Eu
tinha uma psicdloga chamada lIlana
Rubenfeld que tinha side maestrina e
que, pela postura, ficou com dores na
coluna. Ela ja havia buscado vérios con-
sultérios médicos, fez cirurgia, fisiotera-
pia e nada resolvia o desconforto. Um
dia ela estava em Nova York e falaram
para ela de um velhinho chinés que
poderia resolver o problema. Ela foi.
Chegando I3, explicou toda a situacao
que tinha passado.

O velhinho fez um sinal de silencio e,
num simples movimento na coluna dela,
resolveu o problema. Foi tao surpreen-
dente que ela falouw: “Simples, ndo
é?” — O velhinho respondeu: “50 anos de
simples, senhora.” Eu sempre penso
nisso. Quando a revista EXAME publicou
uma matéria de Capa “O Fendmeno
Shinyashiki...”” eu j tinha 20 anos de es-
trada. E muito importante vocé saber
que vai dar trabalho.

14. Para vocé o que é “transformar o
mundo’?

RS: Para mim, transformar o mundo €
uma construcdo didria. E uma questdo de
todos os dias de pensar como ajudar
melhor as pessoas a realizarem seus ob-
jetivos, suas metas, seus sanhaos. Sei que
isso passa por uma mudanca de mentali-
dade, mudanca de atitude e desenvolvi-
mento de novas competéncias. Esse é
meu estilo de vida.
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Juranildes Araujo

SEU REPRESENTANTE
DO COMERCIO

Sicomercio - Sindicato do Comercio Patronal de Camacgari e Regiao, rep-

resentar e defender os interesses da classe empresarial do comercio de

Camagari, Dias D'Avila, Lauro de Freitas e Simoes Filho para o desenvol-
vimento socioecondmico da regiao. Onde se faz referéncia estadual no segmen-
to sindical patronal, pela representatividade, influéncia e modelo de gestao.

Temos como objetivo disponibilizar, através de parcerias estratégicas, produtos e
servicos importantes para o segmento empresarial do comércio de Camagari,
Dias D'Avila, Lauro de Freitas e Simaées Filho com agdes de empreendedorismo,
integracgao, compromisso, sustentabilidade, defesa da livre iniciativa, transparén-
Cia, respeito, cooperacao e credibilidade.

Hoje o Sicomércio se faz representado por trés Camaras - Camara da Mulher
Empresaria de Camacari e Lauro de Freitas e a Camara Jovem Empresario de
Camacari com o objetivo de contribuir para a formacao e legitimacao de
liderancas empresarias do municipio de Camacari e Lauro de Freitas no processo
de defesa de interesses e do fortalecimento dos negdcios.

Venha fazer parte do sindicato como associado: Objetivo representar e de-
fender os interesses da classe empresarial do comeércio de Camagari, Dias
D'Avila, Lauro de Freitas e Simaoes Filho para desenvolvimento socioeconomi-
co da regiao com alguns beneficios para os associados. Para conhecer mais e
participar dos eventos de incentivo ou das capacitacoes solicite por e-mail a
sua ficha de inscricdo (contato@sicomerciocamacaricom.br / sicomerci-
osindicato@gmail.com ) ou atraves do contato (71) 3627-5539 e Whatsapp (71)
19646-8243.

L=

Sicomeércio | @ @sicomerciocamacari

Camacar e Regido
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incho de Ferro Prime é uma empresa em busca de uma visdo. E isso que eu respondo quando me perguntam qual a melho
0ssa emFr-esa. E essa visdo, que tem como principal pilar fazer a diferenga na vida das pessoas, busca transcender fron
: ara levar a melhor carne de cordeiro de Senhor do Bonfim € da Bahia para todo o Brasil e para 0 mundo. Isso, através da

~ geragao de valor entregues tanto no sabor da nossa carne, no respeito com o alimento - que para'nds é um fator que faz toda a difer-
enca - e pela terra, gerando empregos e movimentando o mercado.” Essas sdo as palayras do sdcio Tdrsis Estanislau, que € natural de
Salva_do'r,llovem Empresario e especialista em Gestdo de Empresas, fala nessa entrevista sobre a visdo dele e dos 3 sdcios sobre a
paixao pelo empreendimento e pelas pessoas. Vocé ird ficar com dgua na boca ao conhecer a fabrica especialista em carnes de cordei-

ro 100% baiana, que em breve ganhard o Brasil.
Por Fdtima Reis

Local: Tropical Artes em Madeiras [ Foto: Joilson Pereira




A MELHOR
CARNE DE
CORDEIRO
DA BAHIA

DELIVERY E ORCAMENTOS:

@ranchodeferroprime

@® fb.com/ranchoferro

@ www.ranchodeferroprime.com



1. Por que escolheram empreender no mercado de
Ovinocultura? Como tudo comegou? Porgque o nome
& Rancho de Ferro?

TE: O Ranchao de Ferro é uma empresa familiar, gue
foi inspirada na minha mde, uma mulher guerreira,
que jd superou a tuberculose e dois cinceres. Sempre
gque eu me dirigia para o interior, ela me pedia que
trouxesse uma carne de carneiro para ela. Para minha
surpresa, nunca obtive éxito na procura por uma
carne que apresentasse o tripé de atratividade que
buscava: Procedéncia, preco e qualidade. Foi daf que
surgiu o desejo de criar minha propria oferta, ndo a
carne de carneiro (um animal mais velho e que,
portanto, nao apresenta as caracteristicas necessari-
as para a exceléncia que pretendiamos entregar),
mas sim a carne de cordeiro. Imprimimos, assim,
nosso desejo de gerar wvalor, primeiro no ambito
familiar, depais com o vieés mercadoldgico, por meio
da entrega de muito sabor, suculéngia e prazer
gastrondmico, que é exatamente o nosso produto
final.

O mais incrivel ¢ que esse desejo surgiu em nosso
coragdo (no meu, de Edson e de Louise — empresarios
e amigos) simultaneamente, resultado de uma
simples conversa informal sobre possibilidades e
negdcios em meio a uma pandemia que se prolonga-
va, No escopo de um bussines plan que foi construido
em sete dias. E de uma brincadeira entre amigos, foi
germinado o  projeto Rancha de  Ferro.

O nome, por outre lado, se deu a partir de uma
inspiragdo que tivemos (minha esposa e eu), de
imprimirmos um nome que representasse a forga que
nutre esse empreendimento. E dal que vern o nome
de

Rancho Ferro.

Fale-nos sobre o papel de cada sécio e a

importancia de «<cada um na sociedade.
TE: Como disse anteriormente, somos uma empresa
familiar ¢ os sdcios so o coracao de nosso negdcio.
O Edson, empresario 3 bastante experiente, € o
respansavel por toda parte operacional, tanto no
que se refere a parte fabril, quanto a parte rural. Ele é
o coringa do nosso negocio. Mao ha problema
insolavel com ele. Sua disciplina em dar o seu melhor,
dia apds dia, me inspira como profissional e como
pessoa.
J4 a Louise € responsavel pela sanidade dos animais e
também pela drea financeira da empresa. 54 alguém
com multiplas skills seria capaz de abragar dreas tao
antagdnicas com tanta maestria. Costumo dizer que
Louise & o meu lado direito, e me orgulho muito
disso. A Cristiane € a parte administrativa da empre-
sa. Ela traz consigo um DNA de vida sauddvel e se
identificou de cara com esse empreendimento.

Ela é extraordindria, para nds, sdcios, e para a
empresa, em tudo o que faz.
Eu, Tarsis Estanislau, sou responsavel por toda a
parte comercial da empresa. Sou apaixonado por
gente, entdo fago questio de estar na ponta, para
entender o necessdrio e prover aquilo que nossos
clientes precisam. Juntos, geramos aquele construe-
to que é o corpo estratégico do Rancho de Ferro.

3. Quais as vantagens em ter uma sociedade?
TE: Existern vantagens em diversos campos. Poderia
citar as vantagens tributarias, de smart Money, de
exposicAo e risco, mas  essa  seria a
parte mais cartesiana da sociedade. Fara mim, o
valor da sociedade estd nesse inconsciente coletivo
que & compartilhado entre nds, para sermos capaz-
es de lidar cam as adversidades, planejar e projetar
todos os cendrios possiveis ¢ nes prepararmaos para
sermos 05 melhores que pudermos  ser.

4. Quais os produtos do Ranche de Ferro?

TE:Essa & a parte boa. Temos 0s cortes mais tradicio-
nais € nobres, como o Carré Francés, Picanha e
Pernil, por exemplo. Mas também temos aqueles
cortes que representam as familias nordestinas,
como o Sarapatel efou a Buchada. Nosso portfalio
hoje conternpla mais de 25 5KU’s, e temos planos
para CTesCermos ainda mais.

Por que escolheram Senhor do Bonfim

para ter a criagdo e producio do
Rancho de Ferro?
TE:Gosto de pensar gque 5r. do Bonfim
quemn nos escolheu. A terra € rica e nos
presenteia com o melher. Somas muite
grates por termos tido essa visdo em um
lugar tdo especial e reclamarmos para o
Rancho de Ferro a representagdo da
producdo da melhor carne de cordeiro do
MNordeste. Ja tinhamos uma relacdo famil-
iar com a cidade e quando pensamos em
empreender no segmento, nio pensamos
em outro lugar, sendo nessa terra maravil-
hosa, que ja tem wuma tradicio
na ovinocultura.

2. Quais os desafios em empreender
ne Brasil?

TE:Empreender no Brasil ndo € ficil. Pouco
incentiva e muita burocracia. Mas enguan-
ta pessoas limitadas veem problemas nas
oportunidades, pessoas prosperas veem
oportunidades nos problemas. Gosto de
pensar que 0 Rancho de Ferro & fruto de
mentes prdsperas.

5. Quais o5 diferendiais que o Rancho de Ferro traz
para os empresarios e consumidores baianos?

TE:O Rancho de Ferro € uma das poucas emprasas
brasileiras que trabalham com o sistema de manejo
intensivo em cordeiros. E um investimenta muito
mais elevado, confesso, porém, o resultado é o que
valida tudo isso. Hd muito mais sabor em nossa
carne, zero rango, além de textura e coloragio
incomparaveis. Isso faz com gque nossa carne de
cordeiro seja a melhor carne de cordeiro do Mord-
este. E até dando um spoiler aqui, seremos a melhor
do Brasil. Na divida, é sd comprar nossos produtos e

COMmprovar,

Como é o processe de producdo das carnes?
TE:Nds criamos nassos proprios animais, a fim de
termos o total controle de gualidade. Quando eles
atingem a idade de cordeiro e o peso adeguado
{proveniente de uma dieta estrita e desenvolvida
especialmernte para a nossa estratégia de mangjo),
enviamos os mesmos para o frigorifico e, posterior-
mente, 05 recebemos em nossa fabrica, para assim
darmos a forma final ao nosso  produto.

7. Vocés pensam em exportar a carne de
cordeiro?

TE:Estd em nosso planejamento estratégi-
<o desde o primeiro dia. Todos os camin-
hos nos levam para representar a Bahia, o
Nordeste e o Brasil em lugares em gque a
carne de cordeiro € apreciada. Nosso sabor
sem dividas ird transcender todas as
fronteiras.

Como vocé vé& a Rancho de Ferro em
cinco  anos?
TE:Com relevancia nacional e internacion-
al. Sem dilvidas, a maior e melhor do Brasil,
no que se refere a producao da carne de
cordeiro.

11, Para vocé, o que é "transformar o
munde"?

TE:Ser uma  interferéncia  construtiva.
Fazer o melhor que se pode, com o que se
tem a dispasigdo, gerando impacto positi-
vo por onde passar. @
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CA necosdidade dod vobdd para wm atendiments “fumanizads

Talvez o titulo deste texto cause um pouco
estranheza, mas para comegar este assunto eu
preciso perguntar: Quem nunca lidou com uma
situagdo de atendimento em que saiu esgotado
ou notou que os atendentes n3o se interessam
em atender o cliente naquilo que ele quer ou
precisal Penso que esse é um ponto que preci-
sa ser analisado com brevidade.

Eu, por exemplo, sou exigente em relagao aos
atendimentos em geral e passo a observar as
experiéncias que tenho em cada local. Esse
pensamento surgiu ao perceber gue aparente-
mente vivemos em um looping quando se trata
de atendimento comercial.

Recentemente, entrei em contato com um
banco e o gerente me fez perguntas parecidas
com outras sobre situa¢des que eu j3 havia
sinalizado nao ter interesse. Em outro memen-
to, eu estive em uma loja onde costumo ir com
frequéncia e a vendedora repetiu as mesmas
perguntas que ja havia feito a mim em outros
momentos.

Parece que ndo hd uma disposicio em entend-
er a necessidade do cliente. Parece que
esquecem do que falamos pouco tempo atras e
focam apenas na venda do produto ou servigo,
Temos nos deparado com artigos, matérias e
debates sobre a substituicido de profissionais
por recursos tecnoldgicos, robds e inteligéncia
artificial. Embora isso seja visto como ameaga,
eu convido o cidad3o, a pensar que isso pode
ser uma evolugao para todos.

Aquele gerente de banco, por exemplo, ndo
precisard me atender em um memento em
que eu esteja chateado com as taxas cobra-
das pelo sistema. Também n3o vou precisar
ligar diversas vezes ao dia, para ser atendido
72 horas depois do pleito. Necessidades de
suporte me fazem pensar duas vezes. Toda
Vez gue preciso conversar com um gerente

seja importante, para que
tenhamos um contato feite com
educacdo e objetividade, sem pegad-
inhas e sem “cair’” em perguntas para
adquirir um consdrcio a cada atendi-
mento. Um robd jamais me colocaria

numa situag3o dessas.@

eu lembro do processo gue &.

Parece uma ‘caga” ac profissional, que
muitas vezes parece ndo querer ajudar
aqguele que um dia ele se dedicou a vender
um  servigo.

isso me desestimula engquanto consurmnidor e
faz com que eu pense que estamos longe de
humanizar um processo que se torna cada
vez mais frio.

Confesso que gosto de ser atendido por
robds. Sim, muitas vezes eles s8o menos arti-
ficiais do que os sorrisos dos profissionais)
que me atendem.

Deveria ser o oposto, nag € mesmo? Os
robds conseguem cumprir horario, o que um
médico que me deixou duas horas esperan-
do, em pleno dia de trabalho, pederia apren-
der a fazer. Talvez a inser¢de da tecnologia
no atendimento

AMERICO NETO

PRESIDENTE DA ASSQCIAGAQ BRASILEIRA DE AGENCIAS
DE PUBLICIDADE NA BAHIA [ABAP BAHIA]

(@abapbahia ’ (@abap ba

n @abapbahia

@ www.abap-ba.com.br{
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CHoarbeting do rolacionaments

Atrair e fidelizar clientes € um dos maiores
desafios das empresas, ainda mais em momen-
tos de recessdo econdmica. AcBes para cati-
va-los e fidelizd-los devem ser prioridades
nesses momentos. Presentear seus clientes
com brindes perscnalizados ¢ uma agdo
bastante efetiva para esse momento. Saiba
mais sobre a fidelizagdo de clientes e confira
algumas estratégias que vocéd pode adotar em
sua empresa no  post de  hoje!

Mas, afinal, o que é fidelizacdo de clientes?

Fidelizar seus clientes nada mais € do que cati-
va-los para que se tornem consumidores con-
stantes de seus produtos ou servigos. A confi-
anca é a base dessa estratégia. A exceléncia
nos servi¢os, produtos e atendimento geram
esse sentimento.

De modo geral, hd quatro tipos de clientes
quando se trata da relagdo com as empresas:
Os infiéis, que n3o t&m preferéncia por marca
ou empresa alguma; Os inconstantes, que
sempre consormem  um  certo  produto,
mas mudam de marca constantemente; Os divi-
didos, que sdo adeptos a mais de uma marca
os convictos, que sdo fids a uma marca.

Esses Gltimos sdo o sonho de todos os em-
presarios, certo? Os micro e pequenos em-
presarios também podem alcancar esse tao
sonhado cliente. Para que clientes de outras
categorias se tormem clientes convictos, &
necessario se planejar e fazer alguns investi-
mentas. Mas antes, vamos refletic sobre os
beneficios de ter clientes assim.

Por que investir nos clientes que vocé ji tem?

Clientes fiéis aumentam seu lucro. Eles com-
pram de novo, o que faz com gue o custo de
aquisicao seja bem mais baixo para 2 empresa.
Eles indicam espontaneamente e sempre e
tendem a gastar mais nas préximas compras,
por ja conhecerem a qualidade de seus produ-
tos.

Vocé tem mais controle de sua receita. Analise
0s compeortamentos de  seus  clientes.
Assim,vocé podera ter uma nocao das vendas
que provavelmente fard a esses clientes naque-
le més.

Clientes fiéis dao feedbacks honestos. Como
sentem que fazem parte do seu negdcio,

eles desejam te ajudar a melhorar seus servigos
e produtos. Isso porque pretendem consumir
algo melhor ainda nas préximas vezes e esse
retorno serve como guia para 2 qualidade de
Seus SEWiGOS

Clientas fidis s30 mais flexiveis. Infelizmente,
imprevistos acontecemn. Um cliente fidelizado
terd mais paciéncia em casos de atrasos na
entrega, por exemplo. 1sso porque conhecem
sua marca e sabern que esta € uma excecao.

Acbes para fidelizar seus  clientes

Qualidade do produto ou servico e atendimen-
to excelente ndo podem nem entrar nessa lista,
pois s3o primordiais para qualquer negodcio.
Mas, confira algumas agdes que, a partir de
atendimento e servigos de qualidade, podem te
auxiliar na fidelizacde  dos  clientes.

Invista em agdes de relacionamento. E-mails de
agradecimento, newsletters e brindes person-
alizados, por exemplo, sao gtimas acdes para
cultivar o relacionamento com seus clientes.
Ofereca cupons de desconto, monte clubes de
fidelidade e os incentive a se relacionarem com
sua empresa. Surpreenda seu cliente para
que sua empresa esteja sempre em sua mente.

Invista no pds-venda. Ofereca suporte, contin-
ue em contato com seu cliente e faga com que
ele continue tendo contate com sua marca.
Isso demonstra que sua empresa esta interes-
sada no sucesso e bem estar do cliente. Man-
tenha contato sempre que tiver oportunidade.
Aniversarios, fim de ano e outras datas
comemorativas sao otimas oportunidades para
contato. Essas agdes demonstram a seu cliente
que vocé se lembrou dele com carinho. Investir
no cliente dessa forma moestrara o valor que ele
tem para sua empresa. Ainda mais se fizer um
tempo que ele ndo adquire seus produtos cu
servigos. A mensagem sera: vocé nao € impor-
tante apenas quando compra.
Queremos construir um relacionamento com
vocél

Q
Canetas&
Sobugles

Como os brindes personalizados podemn
ser Uteis para sua estratégia. Quem ndo
gosta de receber um presente, ndo é
mesmo? Nos falamos scbre surpreender
o cliente e quando ele recebe um brinde
inesperado ao fazer uma compra, iS50 ©
surpreende e faz com que sua marca
permaneca em sua mente. Brindes pro-
mocionais podem incentivar os clientes
que ainda nao realizaram a compra.
Também ajudam a nutrir relagdes dura-
douras com clientes que ja compraram.
Além dissop, aumentam a visibilidade de
sua marca.

Demonstre que vocé se importa e
investe em seus clientes por meio de
brindes personalizados. Conte com a
Canetas & Brindes para presentear seus
clientes com os melhores brindeg.{:)

FABIOLA BARROS

pm?.'.!;{“m SOCIA DA CANETAS & BRINDES

L] . :
.@canetasebrindes_:,ﬁu u cahetasebrindes360 In canetasebrindes360 @ canetasebrindes.com
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O encantamento como diforencial para peguensd wegbciod

Um dos maiores sonhos do brasileiro € ter o
propric negdcio, no entanto, varios em-
preendedores, quando conseguem abrir a em-
presa, percebem que estdo sendo mais do
mesmo no mercado, Em outras palavras: ndo
tem um diferencial competitivo perante a
concorréncia.

Atender com exceléncia e encantar clientes
pode ser uma grande vantagem competitiva
dos peguenos negdcios. Alias, encantar deve
ser funcao de todos na empresa: do entre-
gador ao vendedor, do faxineiro ag marquetei-
ro, do atendente ao presidente.

A seguir, enumero 5 passos para atender com
exceléncia e impulsionar os negocios.

1- Selecione as pessoas certas

Quem atende diretamente os consumidores
costuma ser o cartdo de visita da empresa, por
isso, & vital ser bem criterioso nessa selecao.
Um bom gestor nao escolhe alguém pelo
parentesco, mas pela competéncia e valores
congruentes com ¢ propdsito da organizagao.
Seleciona pela habilidade em resolver
problemas e, principalmente, opta por aqueles
que possuem paixdo por gente, afinal, encan-
tar é querer o melhor para o préximo!

2- Treine o pessoal

S0 se conquista a exceléncia com muita qualifi-
cacao e o ser humano aprende por repeticao.
Para atender com maestria, ndo se deve parar
de treinar.

Pare para pensar! Qual foi 2 dltima vez que
vocé colocou todo seu time para treinar?
O atendimento precisa ser encarado como um
show e, para ele realmente acontecer,
€ preciso muito ensaio e preparacdo.

3- Avalie a equipe

Quem estd sendo avaliado tende a render mais. shopping e voltou com um cal¢ado
E para avaliar com assertividade e evitar a sub- novo, justificou que naquele sapato ela
jetividade € fundamental estabelecer asregras pdde colocar o nome  dela.
de jogo. Sk

108 Enfim, a cultura de varias empresas

Yale a pena incentivar o proprio cliente a emitir o ettbas wiclEiia s SRUaTEATRERER
a opinido scbre o atendimento, seja em papel, P B :

on-line ou até mesmo enviando sua impressdo Atender com exceléneia é possivel e
pelo WhatsApp. esses 5 passos |he ajudardo na arte de
Lembre-se: se vocé nao mensura, nao conseg- encantar clientes e, ainda, podem
ue uma justa e notdvel gestdo. transformar indmeros consumidores

4- Reconheca o time em multiplicadores da sua marca.

Adote a meritocracia e crie o hdbito de elogiar e
enaltecer um dtimo atendimento.
Vocé consegue se lembrar quando foi a dltima
vez que vocé aplaudiu de pé o seu time, tocou o
sino apos uma vitodria, abriu um espumante com
eles ou enviou uma carta para a <asa dos
melhores colaboradores? Cobre muito, mas
celebre um bom trabalho.

5- Surpreenda o0s clientes

Surpreender € fazer mais do que ele esperal E
quande um cliente tem suas expectativas
superadas costuma pronunciar uma famosa
interjeicdo de espanto: uAUY.
Automaticamente, ele conta essa experiéncia
para muitas outras pessoas.

Surpreenda com atencdo e agilidade. Por exem-
plo: prometa para quarta-feira e entregue na
terca e surpreenda com personalizacao. Outro
dia mesmo minha filha cacula foi com a mae no

ERIK PENNA

AUTOR DO BEST-SELLER "A ARTE DE ENCANTAR CLIENTES", ESPECIALISTA EM
ENCANTAMENTO DE CLIENTES E PRIMEIRC LUGAR NOQ GOOGLE
COMO "PALESTRANTE EM EXCELENCIA NG ATENDIMENTO"™,

. @erikpennapalestrante

@ erikpenna.com.br
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A aceleracdo que experienciamos com o
estilo de vida moderno, a poluicao, os
estimulos eletronicos, as crises de ansie-
dade, depressdo, pandemia e insegu-
rancas, sao questdes que tem nos conduzi-
do a dores sem causas definidas, baixa imu-
nidade e muitas outras questdes relativas a
saude,

Todos esses problemas seriam atenuados
se [nvestissemos mais na gualidade do
nosso sono, sem precisar de medicagdes.

Ha muitos motivos para se investir num
sona reparador. E sabido que dormir
recupera nossos tecidos, tem acdo anti-in-
flamatéria no organismo e melhora a
nossa performance fisica e mental, além da
melhora do aprendizado e
memdaria. Mas, como ajudar o corpo a des-
cansar e ter qualidade no sono?
Existem alternativas vidveis além da cultu-
ra da auto medicagdo, como se vé:

Durma em um colchdo que te ajude a
entrar em sono profundo, que contribua
para reestabelecer as funcbes do seu
organismo para o dia seguinte e que trate
preventivamente o seu corpo. Algumas
pessoas gostam de brincar dizendo que
dormir é perda de tempo e que temos a

eternidade para
quando

83

isso. Acontece que
nao nos cuidamos

preventivamente a eternidade
pode chegar mais cedo e nao
queremos isso.

Conheca o showroom na Mix
Home Center em Lauro de Freit-
as e venha bater um papo sobre
0 seu seno e ¢ de seus filhos. ££)

30



VOCE SABIA?

Que mais de 60% dos clientes
costumam comprar em Lojas que
oferecem recompensas?

e as indicam para amigos e parentes?

Aumente o seu faturamento oferecendo CASHBACK,
conquistando, e atraindo novos clientes. Saiba mais:
Fatima Reis © (71) 99127-9704

"EU, DAY MESQUITA,
JA GANHO CASHBACK,
E VOCE?"

BAIXE O APP

Grandes Redes - Lojas On-line

VIVARA CAMIGADO (evino ) 5%, Carrefour (§



DOS CONTOS
PARA SUA CASA

Criacao de Jogos\Festivos!

www.ludusludicos.com.br



PROBLEMAS COM
SEU TEXTO?,

NOSSOS SERVIGOS:

Orientacao de producao textual para
9 candidatos de ENEM, concursos
e vestibulares;

» @ Formagio continuada de prof
A PAROLE E UMA @ sy
P I.. ATA F 0 R M A @ Elaboragdo de propostas de redagdo para
i tibulares;
DE BUHREGAD DE CONCUrsos e ves ;
q Correcao de redagao de concursos
TEXTOS, GOM

VASTA EXPERIENCIA NA o Forora deprodigiotenualpara
AHEA I]A LING“AGEM_ ESSSHSS:;S“OGS;Enmno Medio, vestibulandos

Correcao de textos oficiais;

Assessoria de produgao textual para

@ Correcio de textos académicos.

@ (71) 99246-1965 - Luciel Pereira @' @paroleoficial

(O (71) 99258-5500 — Gilmar Costa & www.parole.com.br
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O Kogictho de matoad wod peguecnsd weqosiod

No Brasil, os peguenos negocios, com-
preendidos pelas microempresas (ME),
empresas de
pequeno porte (EPP) e microempreende-
dores Individuais (MEI) possuem grande
participacdo no Comércio. Ce acordo com
0 Ministéric da Economia, apenas o MEI,
que teve 2,6 milh&es de
noves registros em 2020, totaliza 11,2 mil-
hées de negdcios ativos no pafs, © que rep-
resentou, em 2021, um total de 56,7% das
empresas em atividade no pais.

Por sua wvez, o© tamanho de
uma empresa costuma guardar relacdo
direta com o tamanho da sua estrutura
administrativa e, por conseguinte, os
pequenos negdécios costumam ostentar
uma estrutura enxuta. Evidentemente que
esses negdcios possuern necessidades
especificas, mas também  possuem
deficiéncias tipicas de uma estrutura em-
presarial  de  baixa complexidade.
Ndo por eutro motivo, uma pesquisa real-
izada pelo Sebrae em 2018 (O registro de
marca nos pequenos negocios), apontou
que 76% dos pequenos negocios possuem
um nome fantasia, 59% possuem logomar-
ca, mas apenas 19% dos entrevistados |3
haviam solicitado registro de marca
junto ao INPI, revelando, assim, um déficit

de 81% de pequenos negdcios operando
sem registro de marca.
Assim, diante do baixo indice de regis-
tro de marca nos pequenos negocios,
somado a notdria importdncia deste
registro, € que se revela de grande
relevancia falar desse
tema com os pequenos empreende-
dores. Destaca-se, ainda, a oportuni-
dade de negocios para
especialistas da area, bem como, sob a
otica social, a difusao da informacao e
conhecimento sobre essa questdo. E
importante destacar os incentivos do
governo para registro de marcas
pelos pequenos empreendedores, cuja
reducdo atual chega a 60% nas taxas
para o registro, que beneficiam as pes-
50as naturais, microempresas, micro-
empreendedor individual e
empresas de pequeno porte, por forca
da Portaria MDIC n° 39 de c7/03/2014.
Por fim, caso vocé utilize uma marca
para desenvolver seus negdcios, mas

CHAVES & 1

ADVDGADOS ASSOCIADOS

ainda ndo tenha realizado o
registro desta marca, recomendamos
que busque um especialista de sua
confianga para evitar futuros prejuizos
e complicagbes com a utilizagdo da
marca.

. ALAN SOUZA

ADVOGADO EMPRESARIAL E EMPRESARIO

@ alansouza@sclassociados.com.br
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INICIE O ANO
OVAND

A RF97 E REFERENCIA EM VENDA DE SUPERFICIES EM CORIAN E
TAMBEM POSSUI PRODUTOS DE SUCESSO EM SEU CATALOGO COMO
TINTAS E TEXTURAS IBRATIN, PISOS VINILICOS E MUITO MAIS!
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@PereiraTurismo

@LiviaPereira.Turismo

71 99267-9309

Formada em Gestdo de Eventos e com pds em Gestdo
estratégica de Negocios, Competéncias e Qualidade,
vem buscando conhecimento para melhorar sua
performance na area que € apaixonada.. O Turismo.
Guia de Turismo ha mais de 17 anos, hoje comanda
seu negocio proprio, uma agéncia de viagens focada
no Turismo para 3* idade. Alem disso, presta servicos
como Guia de Turismo para as melhores agencias de
Turismo de Salvador e Sao Paulo viajando pelo Brasil e
exterior, sendo a Unica credenciada ao Ministério do
Turismo em Salvador, como a unica Guia biligue
Portugués/ Japonés, atendendo grupos japoneses pelo
Brasil, Mercosul e Europa. Servicos: Guia de Turismo
Brasil, Mercosul e Europa. Gestora de grupos voltados
para 3® idade. Gestora e Guia para grupos brasileiros e
estrangeiros para ilhas, reconcavo baiano e cidades
historicas do Brasil.

liviarheventos@hotmail.com




Delivery &
Loja Fisica
(71) 8281-7413

Rua Padre Casimiro Quiroga,

236, Loja R, CCl
(Centro Comercial Imbui)
Salvador-Bahia

O) @pontocomcortes




@ DESENVOLVIMENTO

Clma formada de credciments entre picod o valed

Ao longo da minha jornada aprendi que a
viagem plena da descoberta ndo estd na pais-
agem, mas sim na renovagao do olhar sobre
elas, que muitas vezes nos parece a mesma, as
vezes embotada ou até mesmo cinza, sem
graca. Muitas pessoas murmuram e nao cen-
seguem ver saida, pensando que estdo
sempre no mesmo [ugar. Isso se da porgue
estdo olhando para a paisagem c<om 0s
mesmos alhos, sem usar as ferramentas ade-
quadas.

Enguanto ndc estiverem focadas e comprome-
tidas com o seu caminho, qualquer coisa, por
menaor que seja, vai desvid-las do propdsito, do
seu chamado, até que desistamn da caminhada.
Dessa forma, elas continuardo vendo a mesma
paisagem o resto da  sua  vida.

E preciso sair do lugar que te limita, € preciso
mudar o foco da atencdo, porque € através
dessa mudanca do olhar que enxergara outras
possiblidades, talvez até maiores do que as que
se esperava.

Durante décadas de estudos, auto-observacao
e atendimentos, percebi que a intensidade dos
problemas € proporcional a qualidade do que
as pessoas pensam, falam e sentem e que isso
gera um comportamento positivo ou negativo
com menor ou maior grau de intensidade. Tal
postura interfere na forma como se encaram os
picos e vales da vida.

Picos e vales estdo ligados aos erros gue
alguém comete durante os bons mementos
hoje. Eles geram o0s maus momentos do
amanhd e as decisdes inteligentes que uma
pessoa toma durante 0s momentos ruins
hoje, geram os bons momentos do amanha.

Entre picos sempre hd vales. O modo como
uma vocg administra os vales de sua
vida determina o tempo que levarad

para atingir © préximo  pico.

Para permanecer mais tempo no pico € preciso
ser grato pelo que se tem, € necessario que se
administre tudo com sabedoria e humildade. E
importante, também, continuar fazendo as
coisas que permitiram chegar até aqui. Fazer
mais pelos outros, continuar fazendo tudc com
mais exceléncia e poupar recursos para os vales
que estdo por vir sdo agbes importantes
também. NSo se deve ignorar os vales, porque

eles existem!

O que as pessoas estdo vivendo é resultado de
suas atitudes e agdes, [3 que a vida € feita de
escolhas. E necessario sabedoriz e inteligéncia
emocional para escolher algo ou alguém
para si.

Vocé é capaz de mudar as circunstancdias da sua
vida, a mente controla a matéria. O debate na
ciéncia estd entre a mente ser o que o cérebro
faz, versus o cérebro obedece ao comando da
mente. A posicao que vocé adotar vai impactar
como vocé vé o livre-arbitrio e a escolha.
Nossos pensamentos produzem comporta-
mentos e palavras, que, por sua vez, estimulam
mais pensamentos e escolhas, 0s quais constro-
em mais pensamentos em um cice infinito.

E preciso acreditar que podemos mudar a prob-
abilidade dos acontecimentos em nossa vida e
fazer acontecer mais coisas boas e muito
menos coisas ruins. Sim, nds podemos mudar a
nossa sorte para A BOA SORTE!

M

So
Deseniohimeants Harano &
Corpultoris Draminscional

Quais sao seus pensameantos nos Vales?
Quem é vocé nos Picos? Convido vocé a
vivenciar uma sessao vip da Jornada da
Reprogramacac Mental. (-

/~ VANIA FONTES

SOCIA DA SOFT SKILLS, GESTORA PERFIL
COMPORTAMENTAL, TREINADORA, MASTER COACH

—

P
{@vaniafontes.coach 'I_gj 71 98898-9660 E contato@softskill.net.br @www.soﬂskill.net.br/
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SHOWROOM SHOWROOM

ITAPUA CAMINHO DAS ARVORES:
ALAMEDA DAS ESPATODEAS, N*53
CAMINHD DAS ARVORES, SALVADOR

71 3027-6610

AV DORIVAL CAYMMI 943
713379-2019
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\ € colaboradores

Soliciteorcamento
www.carreiraseoportunidades-saude.com
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TRABALHAMOS COM TODOS OS PLANOS NACIONAIS - *PLANOS LOCAIS - SAD PAULO E SALVADOR



