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O tripé que transforma empresas comuns em lideres de mercado
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Em um mercado cada vez
mais competitivo e digital,
destacar-se vai além de sim-
plesmente vender produtos
ou servigos. A combinagao de
exceléncia no atendimento,
atencao a experiéncia do cliente
e agilidade nas vendas forma o
tripé essencial para o resultado
sustentavel de qualquer em-
presa.

A exceléncia em servigos
é valorizar cada interagao,
com atengao aos detalhes e
comprometimento genuino. E
o que diferencia empresas que
criam fidelizagdes daquelas que
apenas executam operagaes.
Um atendimento impecavel
gera confianca e fortalece a
reputagdo da marca, sendo um
investimento estratégico. Para
alcangar esse nivel, é funda-
mental realizar capacitagao
continua das equipes, desenvol-
vendo habilidades como empa-

tia, escuta ativa e comunicagao
clara. Também é importante
desenvolver processos bem
definidos, para que a qualidade
seja mantida em todos os pon-
tos de contato com o consu-
midor. Afinal, cada interagao é
uma oportunidade de represen-
tar e fortalecer a marca.

A experiéncia do cliente
nao se resume a venda, mas
ao conjunto de percepgoes
que a pessoa tem em todas as
fases de relacionamento com a
empresa. Desde o primeiro con-
tato até o pds-venda, deve ser
pensado de forma integrada e
humanizada. Organizagdes que
priorizam esse modelo enten-
dem que emocdes e memdrias
associadas a marca influen-
ciam diretamente na decisao
de compra e na recomendacgao
para outros potenciais clientes.
E essencial ouvir o publico de
forma ativa, coletar feedbacks e
transformar essas informacgoes
em acgoes praticas.

CEO e fundadora da Surama
Jurdi Academy

Mapear a jornada do cliente,
personalizar o relacionamento
e manter um acompanhamento
sdo agdes que demonstram
interesse genuino e fortale-

cem vinculos.

Velocidade em vendas, por
sua vez, é crucial diante do ritmo
imediatista da sociedade atual.
Tomar decisoes rapidas, elimi-
nar gargalos internos e facilitar
a jornada de compra do cliente
nao significa apressar proces-
sos de forma descuidada. Pelo
contrario, trata-se de agilizar
com qualidade, garantindo que
a entrega seja eficiente sem
comprometer a experiéncia.

Empresas ageis respondem
melhor as mudancgas do merca-
do e capturam oportunidades
antes da concorréncia. Para
desenvolver esses processos,
precisam simplificar fluxos de
trabalho, adotar ferramentas
digitais que facilitem o aten-
dimento e gerem autonomia
as equipes para tomadas de
decisoes rapidas.

Integrar essas trés dimen-
soOes é um desafio, mas também
uma oportunidade para inovar.
Essa combinacgao cria um ciclo

virtuoso: clientes satisfeitos ge-
ram recomendag0es, compras
rapidas aumentam o fatura-
mento e um servigo impecavel
solidifica a marca no mercado.
Assim, transformando compa-
nhias comuns em referéncias
no setor.

Investir em cultura de ser-
vigo e treinamento continuo da
equipe é tao importante quanto
desenvolver produtos ou estra-
tégias de marketing. Organi-
zag0es que priorizam pessoas,
processos e tecnologia com
esse alinhamento conseguem
nao apenas vender mais, mas
criar clientes leais, engajados e
promotores da marca.

O futuro dos negdcios
pertence a quem entende que
vendas ndo sao apenas nimeros,
mas experiéncias, emogoes e
confianga. A exceléncia em servi-
¢os, experiéncia do cliente e velo-
cidade em vendas sao principios
fundamentais para empresas que
desejam liderar e inspirar.

Gaucho cria marca de vermute com uvas
da Serra e ervas amazonicas
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E se a bebida mais tradi-
cional do verao da Inglaterra
tivesse uma versao brasileira?
Foi isso que o empreendedor
Lucas Pellini pensou ao criar o
Piellini, um vermute com a cara
do Brasil, composto por ervas
amazonicas e alcool oriundo
de uvas de Bento Gongalves. A
ideia surgiu porque Lucas, em
2015, foi morar no pais. L3, per-
cebeu que as pessoas consu-
miam o Pimm's, um licor a base
de gin, normalmente misturado
com frutas e refrigerantes. Gau-
cho de Caxias, Lucas notou logo
que aquela bebida tinha tudo a
ver com o Brasil.

Lucas é socio da empresa
Meu Quarto em Londres, que
ajuda brasileiros a encontra-
rem acomodacgdes no Reino
Unido e, atualmente, em outros
lugares da Europa. Antes disso,
no entanto, ele trabalhou em
empregos comuns a imigran-
tes no pais. Um deles foi como
bartender. “Trabalhava com co-
quetéis. Foi ai que percebi que
o mercado europeu gostava de
bebidas diferentes, de experi-
mentar. Descobri o Pimm's, que
€ muito tomado em Wimbledon,
até pela questao do ténis, em

comemoragoes. Uma bebida de
ervas, refrescante, misturada
com frutas, é a cara do Brasil."

Com a ideia em mente, Lu-
cas trouxe a bebida para o Brasil
e, com a ajuda de um engenhei-
ro, passou a estudar a formula
reversa da bebida. "Erramos
varias vezes até que acertamos
de um jeito que achamos muito
melhor que a de |a. Em vez das
ervas europeias, usamos ervas
amazonicas. Em vez do gin,
usamos as uvas da Serra Gau-
cha", conta, sobre o processo de
pesquisa do produto, que durou
cerca de quatro anos antes
de ser langado em dezembro
de 2025.

0O resultado da pesquisa
levou o Piellini a ser elaborado
com mais de 25 ervas amazoni-
cas, passando por cinco destila-
¢Oes, com alcool aquecido em
carvao, pensado para manter
suavidade e pureza no paladar.
A bebida também é envelhecida
em chips de carvalho, para pre-
servar as notas de sabor ama-
deirado. “Nossa empresa nunca
vai trabalhar com corantes e
aromatizantes, sempre com a
fruta natural, porque é isso que
faz nossa marca ser o que é."

0 nome da marca é um
simbolo do que ela representa,
de acordo com Lucas. "Surgiu
quando estavamos na fase final
da pesquisa. Meu engenheiro

me ligou dizendo, “Lucas, colo-
quei uma erva a mais aqui que
eu acho que deu aquele toque
que tu precisavas”. Perguntei
qual a quantidade ele havia
usado, e ele disse que era 3,15
gramas, que é o nimero de

pi. Ali, me deu o estalo de ser
Piellini, em vez de Pellini, porque
toda nossa formulagao é mate-
matica", esclarece.

Mesmo com a recente
comercializagao, Lucas ressalta
a satisfagao com a procura. "Ja
estamos no terceiro lote de pro-
dugao, a galera esta recompran-
do. Recebemos até a ligagao de
uma cafeteria que quer utilizar
nossa bebida para fazer drinks
com café", compartilha.

Publico-alvo do Piellini

Sobre o perfil de cliente bus-
cado pela marca, a ideia é atin-
gir publicos bastante variados.
“E uma infusdo tao intensa que
reduz muito o gosto do alcool.
0 vermute, por ser encorpado,
é uma bebida majoritariamente
consumida por homens, e nds
queremos que seja bastante
consumida por mulheres tam-
bém, democratizarisso”, explica.

Outro publico que a marca
pretende abarcar é a geragao
acima dos 35 anos, que, de
acordo com Lucas, é deixada
de lado muitas vezes. “Nos
preocupamos sempre em pro-
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Lucas Pellini é o fundador do Piellini, vermute a base de uvas e ervas

duzir uma bebida praticamente
sem agucar e com baixo teor
alcodlico para ser saudavel. Ao
mesmo tempo, nao queria abrir
mao da qualidade e do sabor do
produto, porque nao podemos
esquecer do publico 35+, que
por vezes fica de lado, justamen-
te porque o mercado esta muito
focado no wellness. E um pabli-
co mais estabilizado, que gosta
de qualidade”, analisa, destacan-
do que todo o teor alcodlico da
bebida vem apenas da uva.

Para o futuro, a ideia da
marca é se consolidar através

de parcerias com bares, res-
taurantes, hotéis e lojas. "Ainda
vendemos direto ao publico con-
sumidor, porque precisamos que
a marca cresga, mas isso deve
diminuir em breve", antecipa.

Os ingredientes brasileiros
sdo um atrativo para a venda
em outros paises. Por conta
disso, a ideia é internacionalizar
a marca ainda este ano. "Todos
0s nossos produtos terdo algum
insumo que s6 se encontra no
Brasil. No exterior, o potencial
de crescimento é mais acelera-
do do que no Brasil", avalia.



