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PODCAST... EM UM RELACIONAMENTO
SERIO COM A SUA MARCA

Carina Donida, diretora da America Podcast e Radioativa
carina@radioativaprodutora.com.br

Essa expressdo conhecida por declarar o seu status de re-
lacionamento no Facebook & uma provocacdo para vocé pen-
sar exatamente no que um podcast pode gerar de resultado
N3 COMUNICaga0 com 0s seus consumidores: intimidade. Um
conteudo em 3dudio de longa duracao, e de qualidade, é capaz
de estabelecer uma conexdo intima através de entretenimen-
to, informacdo, curiosidade, musicas, entrevistas, depoimen-
tos, historias ficcionais ou noticias. Tudo supersegmentado,
para cada tipo de humor, estilo, interesse. Imagina 0s ganhos
para a sua marca em estar ali, por 15, 30, 50 minutos, junto
COM 3S Pessoas para cima e para baixo, no carro, no celular,
nos assistentes virtuais pela casa. Da esteira da academia a0
Onibus, indo para o trabalho, conectado com aquele conteudo
de qualidade.

Mas, como as marcas podem estar presentes na podosfe-
ra? Um dos caminhos é patrocinando um podcast que tenha
UmMa conexao real com o proposito que a sua empresa deseja
transmitir para 0 mercado.

Em um estdgio mais maduro, é possivel criar uma série
exclusiva, focada em seu publico e seus propositos e, desta
forma, ter @ propria historia, criar sua comunidade - termo,
alids, bastante conhecido na podosfera para definir o que, lite-
ralmente, envolve e abragca um podcast.

Interessante, ne? E se eu te disser que a sua empresa ainda
pode publicar esse conteudo de graga em todas as plataformas
de 3udio do mercado. Sério! O que estamos esperando? Os
grandes players caminham nessa dire¢do, impulsionados pelo
interesse dos consumidores. E o caso do Spotify, uma dessas
plataformas digitais de dudio que hospeda podcasts e estd in-
vestindo pesado para fomentar esse mercado. A empresa tem
obtido um crescimento de cerca de 200% a0 ano,e chega a
124 milhdes de assinantes premium, uma parte destes ouvin-
tes vindos dos podcasts. E um aposta que deu supercerto.

Muitas marcas estao de olho nesse imenso potencial e j8
estao patrocinando conteldos ou desenvolvendo conteudos
proprios. Bancos, marcas de bebidas em geral, marcas de cal-
¢ados, governo, corretoras de valores, cosmeticos, entre alguns
segmentos. O mercado estd aquecido e muitas empresas N3o
perderam tempo. Claro que, @ menos que vocé patrocine um
podcast ja existente, produzir a propria série demanda tempo,
equipe especializada, pesquisa, criatividade e uma boa produ-
¢30 sonora, 0 que pode levar alguns meses. Se vocé esta pen-
sando nisso agora, enquanto estd lendo esse texto, imagine
Que 3 sua série vai estar no ar daqui a trés meses, N0 MINIMo.
Ent3o, @ minha provocacdo é: entre em um relacionamento
serio com o podcast ja!

E neste formato em dudio que enxergo uma das tendén-
Cias de comunicacado das marcas. O podcast é capaz de se co-
municar intimamente com uma geragdo de consumidores que
estdo literalmente em movimento. Vamos nessa?

A TRANSFQRMAG[\U DIGITALE A
AUTOMAGAQ DE PROCESSOS DE VENDA

Cezar Augusto Gehm Filho, CEO do PipeRun CRM de Vendas

linkedin.com/in/cezaragf

A t3o falada transformacgao digital, j3 é tdo parte da
nossa rotina que ndo dd mais para chamar de tendéncia.
A revolugdo que a tecnologia estd impondo aos Nossos
negocios é tdo impactante, que adquirir novas tecnolo-
gias ndo é suficiente se ndo mudarmos a nossa forma
de pensar e agir. Em 2007, fundei, com outros socios,
uma agéncia de marketing digital. Desde cedo, comega-
mos a desenvolver internamente softwares para automa-
tizar toda nossa operacao, pois N30 existiam opcdes para
agéncias na epoca. Digitalizamos toda empresa assim.

Por volta de 2013, nossos clientes comecaram a pe-
dir para usar o sistema em que faziamos as propostas,
pois viam que era 3gqil e eficiente. Comegamos a alugs-
-lo. Ha quatro anos, virou uma chave em nossa cabec¢a
de que deveriamos mudar o modelo de negdcio mesmo
com toda competéncia e tecnologia que tinhamos de-
senvolvido até entdo. Comegamos uma jornada de dei-
xar de ser agencia, com mais de 200 clientes no Pais,
para nos tornamos uma empresa de tecnologia baseada
nos softwares de automacado que tinhamos desenvolvido
para uso interno.

A nossa transformacdo digital de fato mudou nosso
modelo de negdcios. Desde entdo, a empresa vem cres-
cendo trés digitos ano a ano, agora beirando milhares de
clientes em todos os estados do Brasil. Mas o que faz a
automacdo de processos de venda ser tdo atraente e por
que as empresas estdo investindo nisso? De uma forma
simplista, @ automacdo de processos de venda é a im-
plementacdo de tecnologias nas atividades operacionais
repetitivas para que acontecam de forma automatizada
ou semiautomatizada, liberando as equipes comerciais
para que possam focar tempo e energia em atividades
que geram mais valor, por exemplo, nos relacionamentos
com os clientes.

Todas as atividades de vendas que sdo repetitivas
e possuem um certo padrdo podem ser automatizadas
3 partir de um evento ou clique: prospectar clientes no
Linkedin, fazer uma ligacdo, enviar e-mail de follow-up,
marcar agenda de reunido, criar atividade na agenda, ge-
rar propostas e contratos e envia-las para assinatura ele-
trénica. Os beneficios séo muitos e vdo desde a melho-
r3a N3 comunicagao interna, passagem de bastdo entre
pessoas dos times, sequranca e confiabilidade dos da-
dos, economia de tempo dos profissionais, velocidade de
atendimento aos clientes até gestdo dos indicadores do
processo comercial, tudo isso reduzindo custos e aumen-
tando a produtividade dos times e, por consequéncia, as
receitas. A automacgao de processos de venda ajudam as
empresas 3 aumentar a escala comercial, mas so a partir
da mudanca do mindset.

CONCEITOS DE UMA SUCESSAQ
FAMILIAR SAUDAVEL E ORGANIZADA

Andrea Kohlrausch, presidente da Calcados Bibi
andrea@bibi.com.br

Ser pioneira no segmento de calgados infantis e es-
tar em constante crescimento no mercado brasileiro ha
70 anos é um desafio constante. Além de uma equipe
engajada, isso é fruto de lideres maduros que inspiram
colaboradores. Em empresas de familia, como a Calca-
dos Bibi, sucessdes familiares no cargo de presidéncia
s30 inevitaveis com o passar dos anos. O principal desa-
fio @ manter o legado e o DNA da marca com excelén-
Cia na proxima gestao. E sabemos que todo o processo
€ minucioso, ou seja, a passada do bastdo ndo pode e
ndo deve ser feita as pressas. Em abril de 2019, data
em que comemoramos 0s 70 anos de atuacdo da Bibi
no Brasil, finalizamos o processo de sucessao familiar,
qQue contou com varias etapas e durou exatos sete anos.

No dia 25 de abril, meu pai, 0 empresario Marlin
Kohlrausch, que atua na empresa ha 45 anos, sendo
mais de 40 como presidente, terminou seu mandato.
Para sucedé-lo, fui indicada pelos diretores e pelo con-
selho consultivo para ocupar o cargo de presidente. Na
0casido, era responsavel pela area de varejo e expansao
de franquias da rede. Apds o anuncio, contei com todo
0 apoio da diretoria, j3 que a minha nomeacao para o
cargo estd em linha com as diretrizes estratégicas do
conselho consultivo.

O processo comecou ha sete anos, e, desde entdo,
0s herdeiros da terceira gera¢ao comecaram a ser de-
senvolvidos e capacitados para a sucessdo. Timing cer-
to para promover tais mudanc¢as. A minha escolha teve
como base o desafio dos préximos anos para perpetua-
¢30 da marca. Indicar uma diretora que atua na empre-
sa ha mais de 20 anos, conhece a operacao completa
e que deseja que a marca evolua por mais 70 anos foi
3 decisdo final do conselho. Vale ressaltar que todos
os envolvidos que participaram deste processo estavam
aptos para atuar como lider e, apds o anuncio, se colo-
caram a disposicdo para auxiliar de forma efetiva a nova
gest3o. Isso é trabalhar em equipe!

E importante destacar que, para que essa Movi-
mentacdo dé certo em toda e qualquer empresa, é pre-
Ciso que 3 sucessdo seja bem-organizada e feita de for-
ma saudavel. E possivel tornar o negdcio ainda mais
competitivo, sequindo sempre as diretrizes e os valores
da empresa, isso nunca pode ser deixado de lado. Na
Bibi, temos como principal norteador nosso proposito,
qQue € para crianga ser crian¢a. Assumi 3 terceira ge-
racdo recebendo uma empresa saudavel em todas as
frentes de negocios e com a missdo de se tornar uma
marca global de desejo. O foco é evoluir o legado dei-
xado sem mudar a esséncia da marca, que se manteve
viva e sadia por anos.



