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OPINIAO

PARA ENCANTAR,
E PRECISO INOVAR

O ambiente de negocios
em todos os setores da econo-
mia, sobretudo no varejo, passa
por uma acelerada transforma-
¢d0 que impde desafios inéditos
para as empresas, tanto para
novos empreendimentos quan-
to para companhias consolida-
das como a Lojas Renner. Neste
cenario de mudangas profundas
no comportamento dos consu-
midores em um mundo cada
vez mais conectado e digita-
lizado, é essencial ter a capa-
cidade de inovar permanente-
mente e, 30 mesmo tempo, de
construir uma proposta de valor
consistente e duradoura.

Uma boa estratégia sem-
pre comega pela definicdo de
um proposito concreto e forte,
além de respostas a importan-
tes perguntas, como: Quem e
seu cliente? Para que sua em-
presa existe? Que problema ela
pretende solucionar? O que ela
fard para isso e de que forma?
Quem s30 as pessoas que es-
tardo no seu time? Se o em-
preendedor ou o executivo ndo
tiver clareza para responder a
essas questdes basicas, seu ne-
gocio deixa de fazer sentido e
dificilmente serd capaz de al-
cancar sustentabilidade em um
horizonte de longo prazo.

S6 que o desafio ndo ter-
mina por ai. O mundo estd
sempre em evolu¢do, e as em-
presas devem se reinventar
constantemente, sem perder o
foco na sua proposta de valor
e N3 sua esséncia, buscando
encantar os seus clientes. Para
isso, precisam de espirito ino-
vador, tecnologia e talento para
identificar, analisar e processar
0s desejos e as necessidades
dos consumidores, a fim de su-
perar suas expectativas.

A Renner e as demais mar-
cas da companhia, Camicado,
Youcom, Ashua e Realize, se-
guem 3 risca esses principios
e estdo construindo sua jorna-
da do ciclo digital rumo ao en-
cantamento 4.0. O objetivo e,
através das pessoas, incorporar
as mais modernas tecnologias a

todas as etapas do nosso neqo-
cio - do desenvolvimento dos
produtos 3 integracao dos ca-
nais de venda online e offline e
3 comunicag¢ado com o cliente -
para tornar a Lojas Renner S.A.
ainda mais encantadora, inova-
dora e sustentadvel.

Tudo isso é fundamen-
tal especialmente para quem
atua no nosso segmento, pois
3 moda é efémers, ciclica e in-
fluenciada pelos novos habitos
de consumo. A inovagdo € uma
aliada, potencializando as habi-
lidades humanas e melhoran-
do os produtos e servicos fei-
tos por pessoas e para pessoas.
Deve-se ambicionar ser o me-
Ihor. Na Lojas Renner, usamos
ferramentas avangadas para
oferecer experiéncias de com-
pra cada vez mais praticas, per-
sonalizadas e prazerosas a0s
nossos clientes.

Processos baseados em
big data e inteligéncia artificial
nos ajudam a identificar rapi-
damente novas tendéncias e a
desenvolver colecdes alinhadas
com 0s desejos e as expecta-
tivas mais atuais dos consumi-
dores. Permitem ainda prever a
demanda por itens especificos
em cada loja e, aliados a recur-
sos como a3 identificacdo dos
produtos por radiofrequéncia
(RFID), garantem a manuten-
¢30 de estoques adequados em
cada ponto de venda.

Nés nos transformamos
em uUma empresa omnichan-
nel. Nossos clientes podem
comprar da forma que eles
consideram mais convenien-
te, seja na loja fisica, ou por
meio do smartphone ou do
computador, e receber os pro-
dutos onde quiserem. Na area
de servicos financeiros, novas
funcionalidades também per-
mitem a emissdo imediata do
cartao de crédito Meu Cartao
Agora em todas as nossas lo-
jas fisicas.

As inovacoes facilitam a
vida dos consumidores de va-
rias maneiras. Tanto no Brasil
como no Uruguai, por exem-

plo, é possivel finalizar @ com-
pra com o auxilio de um cola-
borador, sem necessidade de se
dirigir aos caixas. Muitas lojas
também j3 contam com termi-
nais de autoatendimento, onde
os clientes conseguem pagar e
concluir suas compras de modo
autbnomo, sem o apoio de
um atendente.

Mas os fundamentos de
uma empresa inovadora e sus-
tentdvel vdo além da tecnolo-
gia. E por isso que a Renner
trabalha com o conceito de
moda responsadvel e assumiu
0s compromissos de, até 2021,
ter 80% dos seus produtos fei-
tos de forma menos impactan-
te ao meio ambiente, trabalhar
apenas com fornecedores com
certificagdo socioambiental, re-
duzir em 20% as emissdes ab-
solutas de dioxido de carbo-
no (CO2) em comparagdo com
2017 e suprir pelo menos 75%
da demanda propria de enerqgia
a partir de fontes renovaveis de
baixa emissdo.

Os desafios para encantar
clientes, colaboradores, acio-
nistas, parceiros e comunida-
des em todas as dimensdes de
qualquer negocio s30 enormes.
Exigem clareza de proposito,
foco, determinagcdo e dedica-
¢30, mas estdo longe de ser
intransponiveis. Com as pes-
soas certas, engajadas com
0 mesmo objetivo, n3o exis-
tem limites.

Os meios, as informacoes,
0s bons e 0s maus exemplos es-
t30 ai para 0s novos empreen-
dedores que souberem utiliza-
-los. As tecnologias estdo mais
baratas e acessiveis a todos, as-
sim como a disponibilidade de
capital para projetos promisso-
res, 0 que permite uma cone-
x30 muito mais rapida e direta
com os consumidores.

O grande ponto é ter uma
proposta consistente, que re-
solva uma necessidade impor-
tante para 0 seu publico. Esse é
o0 principio de uma jornada em-
preendedora de impacto positi-
VO e encantamento.

O mundo estd
sempre em
evolucdo, e as
empresas devem
se reinventar
constantemente,
sem perder

o foco na sua
proposta de valor
€ Na sua esséncia,
buscando
encantar os seus
clientes.



