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Mobilizamos mais de uma década de experiéncia em Gestdo de Inovacdo para ajudd-
lo a incorporar as melhores prdticas, manter a sua comunidade engajada e otimizar

0s seus resultados em um processo de quatro etapas.

1 - Ignicao
Construa engajamento de forma divertida e colaborativa com inspiracoes, exemplos e

comunicacdo constante.

2 — Coleta de Ideias
Faca com que seus colaboradores contribuam com ideias de valor para o seu negdcio.
Nesta etapa, nosso mecanismo de gameficacdo atua mantendo seus colaboradores

ativos e engajados com o seu programa de inovagao.

3 — Valorizacao de Ideias

Use o poder da curadoria social para selecionar com eficiéncia as melhores ideias. Ao
invés de dispender um grande esforco com ideias desconexas ou que ainda estdo em
sua fase embriondria, € muito mais inteligente criar uma mecénica onde os préprios
participantes interagem, aperfeicoam suas ideias mutuamente e coletivamente
auxiliam a evidenciar quais de fato sdo as melhores e mais maduras ideias para
serem avaliadas pelo gestor, banca ou comité de inovacdo da sua empresa.
Economizando tempo e direcionando os esforcos para as ideias que estdo prontas

para validacao.

4 — Implementacao e Celebracao

Desenvolva e execute as ideias, premiando e reconhecendo os melhores participantes.
E preciso oferecer transparéncia e remuneracéio aos integrantes. Pensando nisso,

a plataforma exago permite que cada colaborador acompanhe a evolucao de sua
ideia ao longo das etapas do programa de inovacgao, e seja recompensado com
créditos virtuais que podem ser trocados por brindes e prémios, de acordo com sua

participacado.

Conheca, experimente e transforme os resultados do seu negadcio.

Acesse www.exagobrasil.com.br e solicite sua demonstracdo grdtis.



Brioche

PANIFICADORA BRIOCHE ADAPTA ATENDIMENTO
E APOSTA EM NOVOS CANAIS DE VENDA

Com 28 anos em Curitiba, a Brioche pode ser considerada uma das
panificadores e confeitarias mais tradicionais da capital paranaense. Com
duas unidades na cidade, nos bairros Agua Verde e Juvevé, a histéria da
Brioche comecou hd mais de trés décadas em Ponta Grossa, unindo tradicdo
familiar em receitas que conquistaram a cidade e fez a marca vir para Curitiba
no inicio da década de 1990. Com muitos clientes fieis nas duas unidades
curitibanas local de consumo e compras, a Brioche viu 0 movimento cair com o
inicio da pandemia.

“Jd acompanhdvamos as noticias e esperdvamos dias dificeis para a Brioche
guando a pandemia comegou por aqui. Imagindvamos que teriamos que
fechar e aguardar as coisas melhorarem, como aconteceu em outros paises.
Por sorte, nao tivemos de encerrar as atividades, mas isso nos levou a buscar
alternativas para manter o negdcio funcionando. Muitas adaptacoes foram
necessdrias, o que nos levou a muitos aprendizados e ao reconhecimento da
importdncia de parcerias”, afirma Cristina Marra, proprietdria da panificadora.

Para a empresdria, que estd a frente dos negdcios desde 1992 ao lado do
marido, Jefferson Miara, a agilidade nas adequacoes de atendimento e
adaptacao a novos formatos de venda foram decisivos para que as lojas
mantivessem as vendas. Em 15 dias, a Brioche colocou no ar seu canal de
vendas on-line por meio do seu site. A marca, segundo Cristina, foi a primeira
no segmento de panificacdo e confeitaria de Curitiba a fazer entregas pelo
iFood e também teve que adaptar seu sistema de entregas para dar conta dos
pedidos.
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“Mas o WhatsApp e as vendas por telefone foram as ferramentas que mais
cresceram nesse periodo. Para este atendimento, que acaba sendo ainda mais
personalizado, tivemos de nos adaptar, envolvendo todos os funciondrios, que
passaram por treinamentos de como seguir com esses atendimentos, além de
incorporar formas de pagamento facilitada. Em paralelo, também adequamos
as nossas lojas para receber os clientes, com readaptacao do nosso sistema de
buffet e do atendimento de balcdo. E para todas as demandas, investimos em
um novo mix de produtos e servicos”, diz Cristina.

Tornar a experiéncia de venda mais atraente e focada em necessidades do dia
a dia dos clientes contribuiu muito neste periodo. Para isso, a Brioche apostou
na revenda de insumos que antes eram acessorios e, agora, facilitam a vida do
cliente. Produtos como café, leite e até vinho contribuiram para as vendas nos
ultimos meses.

Atualmente, a Brioche estd conseguindo equilibrar o volume de vendas em
relacdo aos meses anteriores ao inicio da pandemia. “Mas temos muito
trabalho ainda pela frente. O mais importante nesses meses todos foi o
aprendizado que tivemos. Conteudos disponibilizados em lives nas redes
sociais e a adesdo a grupos de empreendedores foram fundamentais para
percebermos formas de atuacdo mais acertadas para o periodo”, avalia.

Cristina também reconhece a importdncia do trabalho da equipe de
funciondrios nesse periodo. “A equipe foi fundamental para que todo o
aprendizado adquirido pudesse ser aplicado no atendimento aos clientes,

nos canais digitais e nos nossos pontos fisicos. Sem esse comprometimento e
entendimento das necessidades que o periodo exigiu — e ainda exige — ndo sei
se conseguiriamos estar a frente neste momento”, completa Cristina.

Foto: Divulgacgdo
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STARTUP ADAPTA PLATAFORMA PARA ENSINAR
FUNCIONARIOS DE FARMACIAS A LIDAR COM A COVID-19

Oferecendo, desde 2017, uma plataforma para implantacdo e execugao de
servicos em farmdcias, a startup curitibana Clinicarx comecou o ano de 2020
planejando mais do que dobrar o nimero de estabelecimentos que atendia. A
ideia era ir de 1.400 unidades atendidas para trés mil. A meta ndo era a toa:
a tendéncia de ampliacdo do rol de servicos oferecidos em farmdcias vem
ficando cada vez mais forte e 2020 deveria ser um ano de virada para vdrios
grupos. Mas veio a pandemia e, com ela, algumas necessidades especificas,
tanto do publico quanto do setor de saude.

“Em fevereiro, quando teve o primeiro caso no Brasil, fizemos uma reunido e
falamos: ou vamos sentar e olhar o que vai acontecer, ou vamos nos envolver
e colocar a nossa plataforma como protagonista”, conta o fundador e CEO
da startup, Cassyano Correr. A escolhida foi a segunda opc¢do, o que resultou
na suspensao dos planos para a empresa e na criagao de um planejamento
completamente novo, que trouxe mudancas para os servigos oferecidos - e
foi sendo adaptado a medida que novas informacoes sobre a doenca eram
conhecidas e divulgadas.

Para as farmacias e seus funciondrios, as novidades incluiram treinamentos
online sobre a Covid-19, um protocolo inteligente para atendimentos

de pacientes com suspeita de infec¢do por coronavirus e um modelo de
padronizacdo de testes da doenca para uma melhor avaliacdo dos resultados.
Jd para os consumidores finais, foram criados materiais informativos e de
orientacado, além de um chatbot gratuito para avaliacdo de sintomas e um
buscador de estabelecimentos que ofereciam exames para detectar a doenca.
Em pouco tempo, os resultados comecaram a aparecer: entre marco e agosto,




as visitas ao site da plataforma triplicaram e o volume médio de atendimento
nas farmdcias clientes cresceu 94%. Além disso, cerca de 20 mil profissionais
das farmdcias fizeram os treinamentos sobre a doenca criados pela Clinicarx,
gue precisou triplicar o seu quadro de funciondrios durante a pandemia.
Mesmo com tantas mudancas de plano, a empresa conseguiu atingir a meta
de ampliacdo de atendimento estabelecida no inicio do ano. “Quando veio

a pandemia, mudamos nossa forma de entregar, mas ndo nossa meta de
crescer. E, nesse ponto, a pandemia ajudou, porque criou um ambiente mais
rapido. As farmdcias menores que diziam que a transformacado digital ndo era
para elas acordaram. A mentalidade de transformacao digital evoluiu cinco
anos em cinco meses”, avalia Correr.

A Clinicarx também foi selecionada para o programa de aceleragdo Scale-
Up Endeavor, por meio do qual vem recebendo mentorias para garantir um
crescimento ainda maior no futuro proximo - para o qual estd programada
ainda a primeira rodada de investimentos da startup. E enquanto isso ndo
acontece, a equipe ja estd pensando nos proximos passos relacionados a
Covid-19: desenvolver protocolos para a vacinagdo, ja que, conforme Correr,
as farmdcias e seus profissionais serdo essenciais para garantir a ampla
imunizacdo da populacado.

Foto: Divulgagdo/Madeira Midia
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Connecty Pay

FUNDACAO COPEL INVESTE EM APP DE TELECONSULTA
E PAGAMENTO DE REMEDIOS PARA BENEFICIARIOS

Tornar mais simples o caminho que os cerca de 40 mil beneficidrios do plano
de saude da Fundacdo Copel fazem quando buscam atendimento médico.
Este é um dos objetivos do aplicativo Vocé no Controle, desenvolvido durante
a pandemia pela Connecty Pay em parceria com a entidade e disponibilizado
para os usudrios do servico em outubro. “Estamos facilitando o uso do plano
de saude. As consultas podem ser feitas via videoconferéncia, o valor pode ser
reembolsado digitalmente, o aplicativo pode fornecer as informacgoes clinicas
do paciente servindo até de prontudrio”, afirma o presidente da Fundacdo
Copel, Marcos Domakoski.

Exceto pela parte que diz respeito ao atendimento médico remoto, que

ainda ndo era permitido no pais, as inovagoes contidas no app estavam
sendo planejadas antes da chegada da Covid-19 ao Brasil. A disseminacao
da doenca e o isolamento social necessdrio para preveni-la aceleraram a
digitalizacdo dos servicos, que primeiro foram oferecidos em uma plataforma
online.

Isso significa que quem adere ao plano de saude da fundagdo e precisa

de atendimento médico, pode marcar a consulta pelo app e até realiza-la
remotamente por meio dele - as chamadas teleconsultas. Se o médico pedir
exames, eles também podem ser agendados no aplicativo. Caso ele receite
algum remédio, a receita também serd gerada ali e assinada digitalmente pelo
profissional.

A partir disso, o usudrio pode ir a uma farmdcia conveniada ao plano para

obter o medicamento ou pedi-lo no préprio app para ser entregue em casa
9
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- iIsso tudo sem tirar a carteira do bolso: a conta vai direto para a Fundacao
Copel, que cobre de 50% a 100% do valor dos remédios adquiridos por seus
beneficidrios e cobra a parte deles na folha de pagamento dos funciondrio da
Copel, junto com a mensalidade do servico. Pagamentos de coparticipagoes e
eventuais reembolsos sdo registrados e acertados da mesma forma - e tudo é
anotado no Vocé no Controle, como em um extrato bancdrio.

“Por isso estamos chamando de conta digital em saude, porque tudo vai
ficar gravado como se fosse um aplicativo de banco, numa carteira digital.
Entdo, eu chego na farmdcia e, por meio do meu CPF, consigo ter acesso ¢
medicacao. Nao vou precisar de papel, porque todas essas transacoes sdo
automatizadas”, explica o gerente de projetos e competitividade da entidade,
Glewerson Caron.

DINHEIRO DE VOLTA - E NA PREVIDENCIA

Outro tipo de transacdo que serd facilitada pelo app serd o cashback, ou sejaq,
a devolucdo de parte de valores gastos em estabelecimentos conveniados a
Fundacdo Copel e a Connecty Pay. A pradtica € adotada pela entidade desde
2017 e associada a outro servico prestado por ela: o de plano de previdéncia.

Funciona assim: guem tem um plano de previdéncia e compra um produto

OU Servico em uma empresa parceird - que pode ser do ramo da saude,
integrando planos de previdéncia e saude - recebe de volta parte do valor, que
é aplicado diretamente na previdéncia do beneficidrio. O sistema é chamado
Prevcash. As novidades sdo que o Vocé no Controle anota todas as compras

e cashbacks, facilitando a gestdo desses valores pelo usudrio, e permite o

pagamento a estabelecimento conveniados por meio de cartoes de crédito e
QR Code.

Além de desenvolver o aplicativo, a Connecty Pay, que jd trabalhava com
cashback e outras solucoes de pagamento antes da pandemia, integrando a
telemedicina e as receitas digitais ao seu rol de servigos a partir dela, usou sua
expertise para garantir a seguranca dos dados que serao gravados nele. “Por
sermos uma empresa de meios de pagamento, exigem da nossa empresa que
tenhamos uma certificagcdo chamada PCl Compliance, entdo seguimos uma
série de normas que garantem seguranca e ja estamos atendendo as regras
da Lei Geral de Protecdo de Dados”, diz o CEO da startup, Rafael Belon.

E Foto: Divulgacgdo
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“MARKETPLACE DE SAUDE” UNE MEDICOS A PACIENTES
POR MEIO DE APP COM MENSALIDADES A R$ 100

Mesmo com a conquista de um Sistema Unico de Satide (SUS) no Brasil, cujo
funcionamento é modelo para vdrios paises do mundo, o acesso a saude no pais
costuma se dividir entre quem é atendido pelo publico ou por quem paga planos
de saude. Ambas opcoes trazem onus e bonus: no caso do SUS, nem sempre
uma consulta especializada estd disponivel na velocidade ideal e, nos planos,

a judicializacao (quando se negam a cobrir tratamentos com maior custo, por
exemplo, o que so é conseguido via Justica) tem sido um problema para clientes
que precisam de tratamentos mais complexos.

Co-fundadora e COO da healthtech Dandelin, Mdra Rédigollo passou por esse
problema hd pouco mais de trés anos: sua made, que era médica, teve cancer e
faleceu. O plano de saude que a atendia ndo cobriu todos os custos, o que gerou
uma divida para a familia. Na mesma época, seu amigo e agora socio Felipe
Buratini a chamou para colocar uma ideia em prdtica na drea da saude, baseada
na economia compartilhada: um aplicativo que conectasse médicos e pacientes,
com uma mensalidade acessivel, atendendo a quem ndo quer ser totalmente
dependente do SUS mas ndo tem condicoes, ou nao quer, pagar um plano de
saude.

“Era uma dor latente para mim e arrisquei. E recompensador trabalhar por um
proposito que leva em conta acesso a saude, prevencdo e democratizacdo”, diz
Mdra. Ela deixou a drea de marketing de uma empresa de seguros para encarar
a empreitada. Em abril de 2018, a dupla lan¢cou a Dandelin no mercado, que hoje
emprega cerca de 30 pessoas, entre pessoal préprio e terceirizado.

“Didaticamente, somos um marketplace que junta médicos a quem procura
servigos de saude por uma assinatura mensal”, explica.




Por um aplicativo, o usudrio procura médicos da especialidade que deseja

e agenda a consulta, presencial ou via telemedicina - a modalidade, que foi
regulamentada por conta da pandemia de coronavirus pelo Conselho Federal de
Medicina (CFM) enquanto dure a crise sanitdria, ajudou a aumentar a base de
clientes e médicos da healthtech. Hoje, a Dandelin conta com 900 profissionais e 4
mil clientes. Os atendimentos presenciais sao feitos em Sdo Paulo, Rio de Janeiro e
mais recentemente, Curitiba.

A telemedicing, no entanto, permitiu um acesso maior - tanto de pacientes que
ndo contavam com determinados especialistas em suas cidades, quanto para os
meédicos, que agora conseguem atender pacientes de diferentes regides do pais.
No aplicativo, toda a prescricdo fica arquivada na plataforma, o que facilita o
acompanhamento clinico.

Mdra conta que, na pandemia, especialidades como psiquiatria e psicologia
tiveram um aumento no volume de consultas de cerca de 80%. “Estd comprovado
gue quanto mais as pessods se isolam, mais problemas com a saude mental. Na
pandemia, e com a possibilidade de consultar um médico de maneira remota,
muita gente perdeu esse receio de prezar pela saide mental. E algo que ficou
menos estigmatizado”, acredita.

R$ 100. E NADA MAIS

Ao contrdrio de planos de saude privados, que cobram sua mensalidade conforme
faixa etdria (e presumem que, quanto maior a idade, mais problemas de saude

a pessod terd, e mais precisard pagar), a proposta da Dandelin é ter uma
mensalidade Unica de, no mdximo, R$ 100. O usudrio pode pagar até menos,
dependendo do més, mas nunca mais. “Como a nossa mecdanica é de economia
compartilhada, o nosso robo enxerga os custos do més com as consultas
realizadas e vai dividir por todos da comunidade. Se for mais do que R$ 100, a
Dandelin cobre. Se for menor, paga menos”, explica Mdra.

A tendéncia de que a regulamentacdo da telemedicina seja algo concreto no pos-
pandemia € algo que anima a healthtech, que quer focar sobretudo na prevencado:
com consultas mais frequentes e acompanhamento clinico, menores as chances
de complicacoes de saude.

Além disso, a empresa pretende expandir o atendimento ao que Mdra define ser
um publico que fica “no meio do caminho” entre o SUS e os planos. “Quem tem
um super plano de saude ndo vai entrar no Dandelin e, para uma camada imensa
da populacdo, R$ 100 pesam muito no orcamento. Nossa proposta € ser uma
alternativa e mostrar que, quando se tem acesso, estd em suas mados cuidar da
sua saude de forma preventiva”, frisa.

Foto: Unsplash




Dialogo Logistica

EMPRESA DE LOGISTICA SUBSTITUI ASSINATURA DIGITAL POR
GRAVACAO DE VOZ COMO REGISTRO DE ENTREGA

Empresa gaucha com cinco anos de atuacgdo no pais, a Didlogo Logistica é
especialista em entregas de itens leves. Entre seus clientes, estdo grandes
marcas como Magazine Luiza, Via Varejo, Netshoes, Renner e outras. No
Parand, onde estd presente desde sua fundacdo em 2015, a empresa possui
um hub de distribuicdo em Sdo José dos Pinhais, com entregas em todo o
estado.

Foco na inovacgdo, melhorias continuas e a busca por novas tecnologias
sempre estiveram no radar da Didlogo, segundo seu fundador, o empresdrio
Ricardo Hoerde. A experiéncia em logistica de distribuicdo de jornais de oito
empresas do Rio Grande do Sul deu vantagem competitiva para a Didlogo, que
hoje atua em duas mil cidades, em dez estados do pais.

Em marco deste ano, a empresa encontrou uma oportunidade de inovacgao
frente a um desafio imposto pela pandemia, o de garantir a seguranca e a
prevencdo da saude dos mais de dois mil entregadores que trabalham para a
empresa, bem como do cliente que recebe as encomendas. Em tempo recorde,
a Didlogo desenvolveu uma ferramenta de assinatura por comando de voz que
faz as vezes da baixa de entrega em um momento em que o distanciamento
social é necessdrio.

A gravacao de voz é acionada pelo entregador a uma distancia segura do
cliente, que informa nome completo e RG. Imediatamente, a baixa é registrada
e uma notificacdo é enviada para o cliente e o fornecedor do produto.

“Entendemos o problema quando comecou o surto de Covid-19. Jd possuiamos

o nosso aplicativo, com inteligéncia propria, utilizado, inclusive, para a coleta
13
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de assinatura digital do cliente, nas maos do entregador. Mas como manter
esse sistema sem correr riscos? Foi ai que nos apressamos para desenvolver
a tecnologia para que a baixa fosse ativada por comando de voz. Fomos a
primeira empresa no Brasil no nosso segmento com este tipo de entrega. E os
resultados tém sido muito satisfatorios”, conta Hoerde.

Foto: Divulgacdo/Didlogo

A iniciativa fez sucesso entre os entregadores, afirma o fundador da Didlogo.
“Mas os clientes perceberam a nossa preocupacao e isso foi surpreendente.
Tivemos um aumento de marketshare depois do lancamento da ferramenta”,
revela.

O impacto também foi positivo na carteira de clientes. Marcas de peso como
Centauro, Amazon e O Boticdrio passaram a utilizar os servicos da empresa
que tem mantido a efetividade de entregas em torno de 98% desde abril,
guando a ferramenta foi lancada. Nesse periodo, a Didlogo também conseguiu
ampliar o numero médio de entregas mensais no Sul e Sudeste de 300 mil para
700 mil volumes por més. A expectativa, segundo Hoerde, € que até o fim do
ano a empresa fature R$ 110 milhdes, mais que o dobro alcancado em 2019.

Para 2020, a Didlogo ainda espera lancar o piloto do locker, uma espécie de
caixa postal em que o cliente pode retirar ou deixar produtos para transporte
de forma autonoma e automatizada. A solugdo € estratégica para regioes
em que as entregas sao facilitadas e pode ajudar, por exemplo, aquelas
pessoas que nao possuem condicoes de receber o produto na hora em

gue o entregador bate a sua porta. “Imaginamos que isso possa ampliar
possibilidades até mesmo de logistica reversa”, completa Hoerde.

].Ll' Foto: Divulgacdo/Didlogo
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“Separamos [os professores] em padrinhos multiplicadores: quem tinha maior
nivel de capacidade digital apadrinhou quem tinha dificuldade. E comecamos
um trabalho um a um. Foi o maior programa de treinamentos da FAE”, diz
Drohomeretski. De 18 de marco até a primeira quinzena de outubro foram
mais de 90 capacitacdes, cerca de trés por semana. A medida que as aulas
aconteciam, pesquisas eram feitas com os alunos para saber o que poderia
melhorar e as questoes apontadas por eles eram incluidas ou reforcadas nos
treinamentos.

O proé-reitor destaca ainda outra acdo importante da instituicdo para lidar
com a nova situacdo: montar um comité para gestdo da crise antes mesmo
de a crise de fato se instalar e as aulas presenciais serem suspensas. Assim,
foi possivel organizar as capacitacoes e garantir a estrutura necessdria para
realizar as aulas no ambiente virtual. Além disso, o esforco de toda a equipe
permitiu que os cerca de seis mil alunos do centro universitdrio ndo perdessem
um so dia de aula.

O resultado apareceu nas pesquisas de satisfacdo feitas com os alunos, mas
foi sentido principalmente no engajamento deles com as aulas. Na recém-
lancada graduacdo de Negdcios Digitais, na qual o trabalho de conclusdo

de curso consistird em criar uma empresa, a turma concordou em fazer um
teste jd no segundo ano e vai abrir e gerenciar duas empresas em 2021. “Essa
pandemia nos mostrou que temos que ser rdpidos nas mudancas e que, se
alunos e professores acreditarem, conseguimos ir muito mais longe”, avalia
Drohomeretski.

Apesar de todas as incertezas com relacdo a pandemia, o plano de volta

as atividades presenciais ja estd pronto - e vai envolver o aprendizado e a
experiéncia deste periodo, conectando estudantes presencial e remotamente,
usando as novas metodologias e ferramentas tecnologicas em sala de aula e
promovendo a colaboracao entre toda a comunidade da instituicao.

Foto: divulgacgdo
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Hospital
Marcelino Champagnat
ampagnat

PARA LIDAR COM PANDEMIA, HOSPITAL MARCELINO CHAMPAGNAT
CRIOU “OPERACAO DE GUERRA”

O Parand ainda estava comecando a tomar medidas para o combate a
Covid-19 quando o primeiro paciente acometido pela doenca foi internado no
Hospital Marcelino Champagnat, ligado ao Grupo Marista. Foi no dia 19 de
marco, o primeiro de uma série de aproximadamente 40 dias definidos pelo
diretor geral do hospital, José Octdvio Leme, como “de sufoco”. “Recebemos
muitos pacientes Covid de uma vez, pacientes graves. O conhecimento sobre a
doenca era muito restrito, a velocidade de contdgio era gigante e nds tivemos
que aprender a lidar com isso”, resume.

O grande numero de internamentos em um curto periodo foi apenas o inicio.
Com ele, veio a infeccdo de médicos, enfermeiros e outros funciondrios, que
precisaram ser afastados do trabalho e substituidos. Ao mesmo tempo, o
hospital teve que entrar na briga mundial por equipamentos de protecao
individual, que inicialmente sumiram do mercado e ficaram muito mais caros.

Enquanto isso, consultas, exames e cirurgias eletivos que garantiam a receita
do estabelecimento - e também a sustentabilidade da drea de saude do Grupo
Marista, composta ainda pelo Hospital Cajuru, que atende apenas pelo SUS -
tiveram uma diminuicao drdstica. “O hospital € uma estrutura empresarial
muito alavancada, temos um custo fixo muito alto. Como a nossa ocupacao foi
a 35%, o impacto economico foi muito grande. Foram trés meses muito dificeis:
abril, maio e junho”, diz o diretor.

PLANO DE COMBATE A CRISE

Para lidar com tudo isso da melhor forma possivel, foi criado um comité
de gerenciamento de crise, que se reunia diariamente para avaliar todas
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as informacoes disponiveis e tomar as decisoes necessarias. Além dele,
contribuiram para a construcdo do plano de combate a crise do hospital -
que, conforme Leme, era quase uma “operacao de guerra” - um conselho de
meédicos, uma consultoria e o Hospital Albert Eistein, de Sdo Paulo, com quem
os gestores do Marcelino trocaram muitas informacoes.

O plano consistiu, inicialmente, em dividir o hospital em dois - um para
pacientes com problemas respiratoérios e outro para o restante dos pacientes -
para reduzir as chances de contdgio no estabelecimento. Com isso, médicos e
pacientes da ala Covid ndo compartilhavam espacos, nem mesmo 0s acessos
ao hospital. A Unica excecdo eram salas de exame com equipamentos de
grande porte. Nesse caso, havia um hordrio especifico para uso do ambiente
por pacientes Covid, os quais eram levados até ele em uma maca-cdpsula.

Além disso, funciondrios de grupos de risco foram afastados, respiradores
comprados, protocolos de higiene revistos e antecGmaras de pressdo
negativas que filtram o ar foram instaladas nos acessos as “dreas Covid”.

O hospital também criou uma ferramenta de telemedicina para poder
acompanhar os pacientes com sintomas respiratorios leves sem que eles
precisassem sair de casa, e um protocolo para cirurgias seguras nos momentos
em que ndo havia restricdo a procedimentos eletivos.

Foto: Divulgacdo

Foram feitos ainda diversos treinamentos, tanto para integrar os profissionais
gue vinham substituir funciondrios do hospital que adoeciam, quanto para
manter toda a equipe a par dos protocolos recomendados pelas autoridades
de saude, que foram sendo atualizados a medida que se aprendia mais sobre

a doenca. O investimento financeiro em todo o plano ficou na ordem dos
R$ 700 mil.
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“Implantamos tudo isso no més de maio. A partir de junho estdvamos
preparados para lidar com a Covid-19”, afirma Leme. Com isso, o hospital
conseguiu ndo apenas salvar vidas, mas evitar infecgcoes em seu interior. O
numero de funciondrios com Covid também diminuiu e os casos registrados
mais recentemente tiveram origem fora do ambiente de trabalho.

A reorganizacdo também permitiu um retorno rdpido aos atendimentos
eletivos. De acordo com Leme, o movimento das cirurgias estd em 70% do
normal, enquanto do pronto atendimento e das consultas e exames eletivos
estd em 60% do normal. Dessa forma, mesmo que o resultado financeiro ao
fim do ano seja distante do inicialmente planejado, o estabelecimento também
conseguiu evitar danos ainda maiores a saude financeira dos hospitais do

grupo.

Além disso, ficaram aprendizados sobre como agir em uma situagdo como
essad, como conviver com o virus daqui para frente e como organizar um
hospital, considerando questoes como estrutura fisica, pessoal, protocolos e
comunicac¢ao, de uma forma mais segura e eficiente.

Foto: Divulgagdo
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INDUSTRIA DE TINTAS INVESTE EM ALCOOL EM GEL, E-COMMERCE E
NOVOS PRODUTOS NA PANDEMIA

Nem os mais de 20 anos de experiéncia produzindo tintas e vendendo
diretamente para grandes construtoras e incorporadoras poupou a industria
de tintas Induscril, da Regiao Metropolitana de Curitiba, de sentir os impactos
da crise provocada pela pandemia de Covid-19. Sé no primeiro més do
periodo, a producdo de tintas teve que ser reduzida pela metade. Mas, de
acordo com o diretor da empresa, Rodrigo Moura, o periodo foi importante
para que a Induscril investisse em mudancas, tempordrias e permanentes, que
contribuiram para superar a crise e modernizar o negdcio.

A primeira mudanca foi tempordria, mas essencial para a sobrevivéncia da
empresa - €, em meio a pandemia, para o publico em geral: a industria passou
a fazer dlcool em gel. A producdo comecou assim que a Anvisa flexibilizou os
requisitos para fabricacdo do produto, em meados de marco. “No nosso caso,
tinhamos muito estoque de dlcool anidro, que € o dlcool puro. Entdo, durante
uns quatro meses, conseguimos produzir uma quantidade significativa de
dlcool em gel, ajudar a abastecer o mercado e contribuir para regular o preco”,
diz Moura. Entre o fim de marco e agosto, a empresa fabricou 15 mil litros do
produto.

A indUstria também investiu em uma plataforma de e-commerce e captacdo
de leads. O obijetivo era ndo sé vender produtos, mas também angariar novos
clientes com ajuda de inteligéncia artificial. “A plataforma jd estava no nosso
radar, mas se tornou realmente necessdria a partir do momento em que
tivemos problemas para fechar negadcios. Ela contribuiu em torno de 10% a
15% para a recuperacdo do nosso faturamento”, conta o diretor da empresa.




Em outra frente, o periodo foi aproveitado para o desenvolvimento de duas
novas linhas de produtos, uma premium e outra econémica, que serdo
lancadas entre o fim de novembro e o inicio de dezembro. No caso da segunda
linha, a empresa decidiu investir em embalagens menores do que as que
utiliza normalmente, para que as tintas chamassem a atencdo de quem estd
passando a pandemia em casa e aproveitando o momento para se dedicar a
projetos no estilo “faca vocé mesmo”.

As novas embalagens sao o primeiro passo para a entrada da Induscril no
varejo e no atendimento ao consumidor final - e também mais sustentdveis.
“Ainda temos resquicio de embalagens metdlicas, mas hoje o nosso modelo

de embalagens € o de baldes pldsticos, visando a logistica reversa”, explica
Moura. Conforme ele, os baldes pldsticos tém melhor retorno e aproveitamento
do que os galoes metdlicos - e, aos poucos, vao substitui-los.

“A pandemia nos projetou para uma agcao bem diferente para 2021. Se ela
ndo tivesse acontecido, provavelmente estariaomos com o mesmo modelo

de embalagens e os mesmos produtos, mais focados nas demandas que jd
chegavam para nds”, diz o diretor da empresa.

DE OLHO NO FUTURO

Além das adaptacoes e novidades imediatas, a Induscril se dedicou a

pensar no futuro e desenvolveu, com apoio do ecossistema de inovacado e
financiamento do Sebrae/PR, uma plataforma de inteligéncia de compras -
com muito mais funcoes e mais especifica para a comercializacdo de tintas e
produtos afins do que a plataforma de e-commerce anterior. O software ainda
estd na fase MVP e, quando pronto, deverd auxiliar a empresa em uma nova
fase, atingindo publicos diferentes.

“Na verdade, a plataforma jd estava em andamento e fez todo sentido na
pandemia. Ela estabelece um modelo novo de comercializacao de tintas,
um modelo disruptivo. A empresa vem se preparando hd muito tempo para
entrar no varejo e isso vai se dar da forma tradicional, mas também com a
plataforma”, conta Moura.

Foto: Divulgacdo




)

Instituto de Bioengenharia
Erasto Gaertner (IBEG)

INSTITUTO DE BIOENGENHARIA ERASTO GAERTNER SE RENOVA
E VIRA CENTRO DE INOVACAO ABERTA

Enquanto parte do mundo pareceu parar durante a pandemia de Covid-19,
o Instituto de Bioengenharia Erasto Gaertner (IBEG), unidade da Liga
Paranaense de Combate ao Cancer responsdvel pelo desenvolvimento,
fabricacdo e venda de produtos para a saude, se transformou: a partir da
criacdo de um manual de propriedade intelectual, o instituto oficializou seu
reposicionamento no mercado como um centro de inovacdo aberta.

Em outras palavras, o IBEG estabeleceu as normas para garantir os direitos
relacionados a criagdo e ao desenvolvimento de tecnologias e produtos, o que
também vai facilitar a colaboracdo com outros pesquisadores, instituicoes e
empresas. O objetivo é justamente atrair talentos e ideias para criar inovagoes
para o setor de saude, o que, além de trazer melhorias para o setor, vai permitir
a ampliacao do leque de produtos que o instituto comercializa e a exploracao
de patentes - e, consequentemente, a variacdo da origem e até o aumento das
receitas.

“Algo que € importante dizer € que essa comercializagdo que fazemos é
integralmente revertida para as operacoes do Hospital Erasto Gaertner”,
afirma o coordenador do instituto, Emerson Czachorowski. O problema,
conforme ele, é que o principal produto vendido pelo IBEG é um cateter
totalmente implantdvel - para aplicacdo, entre outras coisas, de medicamentos
para quimioterapia - que deve se tornar obsoleto em alguns anos, devido ao
avanco das pesquisas com medicamentos. “As drogas medicamentosas estdo
se tornando cada vez mais via oral”, diz.
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Foi a partir desta percepcdo que, no inicio dos anos 2010, o instituto viu a
necessidade de desenvolver e vender novos produtos. Contudo, as inovacoes
esbarraram em limitacoes como a falta de um time que pudesse dar conta de
novos projetos e até de espaco que permitisse a expansdo. A questdo voltou a
entrar em discussdo a partir da inauguracdo do novo prédio do IBEG, em 2017,
quando se percebeu que uma forma de ampliar a atuacdo do instituto sem
onerar a folha de pagamento - e comprometer o repasse ao hospital - seria a
partir de colaboracoes.

Desde entdo algumas parcerias jd foram estabelecidas e pesquisas iniciadas.
Uma delas rendeu frutos: a criacdo de um instrumento cirdrgico que agiliza

e melhora a qualidade de suturas em cirurgias minimamente invasivas,
reduzindo o risco de rompimento dos pontos. O item foi patenteado e s6 ndo
comecou a ser vendido ainda devido a pandemia.

Com a publicacdo do manual e o reposicionamento, porém, a expectativa é que
as colaboragoes se tornem regra e que a inovacao criada pelo instituto seja
cada vez mais ampla e robusta. “A ideia agora € fazer algo que nos mantenha
e No proximo pPasso comecamos a hamorar inovacoes cada vez mais radicais”,
resume Czachorowski.

Foto: Marcelo Andrade/Divulgagdo
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FINTECH JUNO CRIA LINK DE PAGAMENTO SEGURO
POR WHATSAPP PARA MICRO E PEQUENAS EMPRESAS

Unir esforcos para potenciar resultados e oferecer solucoes para o mercado

€ uma das estratégias de inovacao da Juno, fintech curitibana fundada nos
anos 2000 com o nome BoletoBancdrio.com. A mudanca da marca ocorreu em
2018, quando a empresa passou a ofertar outros servicos além da emissdo de
boletos de cobranca. Hoje, a Juno oferece solucoes completas de intermediagao
de pagamentos, com a chancela do Banco Central.

A Juno vem se destacando no cendrio brasileiro pela personalizacdo de
servigos para clientes de diferentes tamanhos e segmentos. Hoje a fintech
é uma das que mais crescem no pais. Em agosto, a empresa ultrapassou a
marca de 35 mil clientes diretos que usam seus servicos para cobrancas.

Neste ano, a Juno implementou a oferta de conta corrente digital, com
abertura 100% virtual, e também operou mudancas em relagcdo a pandemia,
adequando produtos ou lancando novas opcoes para o mercado. Uma

delas foi a criacdo de um link de pagamento seguro e rdpido, para e-mail e
WhatsApp, um dos servicos com maior demanda no periodo.

De acordo com a head de marketing e vendas da empresa, Jéssica Machado
Bortolato, a pandemia acelerou a entrada de servicos que mais se adaptassem
ao cendrio, como o link de pagamento, que facilita a cobranca para micro

e pequenos empresdrios. O fato de a empresa criar parcerias com outras
instituicoes também favorece a consolidacdo de solugoes que melhor atendam
o empreendedor.
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sSumario




“Nosso caminho de inovacado &, justamente, buscar alternativas que facilitem
a vida dos nossos clientes. Para isso, contamos com a associacdo com outras
empresas e entidades para nos ajudar a desenvolver solugoes rapidamente
aplicadas e que atendam aquela necessidade especifica. Dessa forma,
conseguimos estabelecer uma rede de parceiros muito alinhados aos nossos
propositos para garantir maior efetividade dos nossos servicos”, conta.

No portfdlio de clientes, a Juno tem trés categorias, com pacotes diferentes
para cada perfil. A grande maioria deles pertence a categoria Small

Business (“pequeno negocio”, em inglés), que atende empreendedores de
micro e pequeno porte. Empresas com fluxos monetdrios maiores passam a
integrar a categoria Medium (“médio”, em inglés), que oferece solucdoes mais
personalizadas para cada tipo de movimentacado financeira. Nesta categoria, a
Juno vem verificando uma demanda maior de clientes no ultimo ano.

“Estamos mais competitivos e com solucoes mais completas, com maior
diferencial. Isso tem aumentado a migracao de clientes para os nossos
servicos”, destaca Jéssica. A outra modalidade de pacote € voltada para
empresas de grande porte. O Enterprise Business € uma categoria altamente
customizada de servicos, com solucgoes criadas sob demanda para trazer
maior funcionalidade para os negdcios dos clientes.

Foto: Bigstock
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L8

GRUPO CURITIBANO TRANSFORMA PRODUTO COMUM EM
INDUSTRIA PARA AUXILIAR NA DETECCAO DA COVID-19

Embora aos poucos a crise sanitdria e econdmica originada pela pandemia
do novo coronavirus dé sinais de arrefecer e os servicos e comércio estejam
retomando suas atividades, ainda hd muita incerteza. Segundo dados da
consultoria McKinsey, 73% das pessoas no Brasil declararam que a sua
renda diminuiu em 2020, o que adiou planos e deixou para depois novos
investimentos, seja de pessoas ou empresas.

Com o prolongamento da crise e demanda por solu¢oes que auxiliem na
descoberta de sintomas do virus, a L8, grupo curitibano de empresas de
tecnologia que oferece servicos nas dreas de energia solar, automatizacdo de
sistemas, seguranca e ciberseguranca, decidiu, em meio a quarentena, criar
um produto que ajudasse industrias, aeroportos, hospitais e outros espacos a
diagnosticar os primeiros sintomas da Covid-19. Para isso, o grupo langou a
camera termogrdfica.

Foto: Matteo Fusco/ Unsplash




A L8 ja contava com o produto em sua linha de solugoes direcionada a
automacdo: a cmera € usada em industrias para medir pontos de calor e
evitar acidentes de trabalho. A empresa entao fez uma versao mais barata
para que o aparelho fosse capaz de realizar uma leitura da temperatura
corporal com precisdo.

O equipamento também registra o dia e hordrio em que a pessoa entrou no
local. “Isso permite detectar fluxos migratdrios de pessoas que, porventura,
tenham sintomas. Por exemplo: se em um aviao 20% das pessoas deixam a
aeronave e estdo com febre, ali tem um possivel foco da doenca, o que permite
tomar agoes mais precisas em tempo real”, afirma Leandro Kuhn, CEO da L8
Group.

Para tornar o produto mais barato e escaldvel, a L8 realizou uma série

de adaptacoes na cmera, tornando o valor de venda no mercado 90%
menor. Além de implementarem uma tecnologia que melhora a precisdo da
temperatura do corpo, para evitar falsos positivos ou negativos de febre, a
madguina também ndo considera quando uma roupa esquenta o corpo. “Ela
realiza a medi¢cao apenas no rosto”, explica Kuhn.

Foto: Divulgacdo

Fdbricas com um nuimero grande de funciondrios e érgdos publicos, espacos
em que hd uma circulagdo de pessoas considerdvel diariamente, sdo locais
gue podem se beneficiar da cdmera termogrdfica. Diferente da medicdo de
temperatura com um simples termometro, a tecnologia, por registrar o dia e
hordrio de entrada, permite um rastreamento de contatos eficaz. “Nem sempre
a febre é um sintoma de Covid-19. Mas de qualquer forma, € alguém que
necessitard de atendimento médico e que pode ser testado”, frisa o CEO.




RECONHECIMENTO FACIAL

O aparelho também conta com uma tecnologia que realiza o reconhecimento
facial com precisdo, mesmo com o uso de mdscara. Logo, sua implementacado
torna a circulagdo em prédios, hospitais e condominios mais segura.

Além disso, a cmera também emite sons caso a temperatura da pessoa
esteja elevada. “Facilita muito a passagem de pessoas, sem que precise de um
profissional dedicado a fazer isso manualmente”, frisa Kuhn. Fora a compra
por comércios, aeroportos e industrias, a L8 também doou aparelhos para
instituicoes de saude como o Hospital do Trabalhador, em Curitiba, auxiliando
neste controle e na prevencdo do contdgio de profissionais de saude, tdo
essenciais neste momento de pandemia. “Aproveitamos o momento para
inovar neste periodo e contribuir de alguma forma”, destaca o CEO.

Foto: Divulgagdo




Loft

REDE DE LOJAS DE TECNOLOGIA INVESTE EM MARKETPLACES E
EXPANDE OFERTA DE SERVICOS NA PANDEMIA

Empresa carioca especializada em acessorios e manutencdo de celulares com
60 pontos de venda em todo o Brasil, oito delas no Parand, a Loft buscou na
adaptacao e na oferta de novos produtos e servicos uma forma de driblar os
impactos da pandemia de coronavirus. O processo de transformacao digital da
empresa, em suds muitas unidades, ainda € um desafio, segundo o proprietdrio
da rede, Marco André Rodrigues, que também administra cinco lojas do Grupo
Imaginarum em Curitiba.

“Por mais que sejamos uma empresa de produtos e servicos de tecnologia, o
processo de digitalizacdo exigiu um grande esforco de aculturacdo da equipe,
em todas as unidades, para proporcionar uma experiéncia de vendas digital
completa para os clientes. Treinamentos, novas rotinas e atencdo a jornada
virtual do cliente foram pontos estratégicos para a mudanca de cultura da
empresa’, conta.

Como novas rotinas, a Loft entendeu a necessidade de implementar
ferramentas como o WhatsApp, incluir produtos em marketplaces (shoppings
virtuais como Mercado Livre e Americanas.com, por exemplo) e, mais
importante, entender quando e onde encontrar o cliente no ambiente digital.
Estratégias voltadas para redes sociais, comunicacdo personalizada via
aplicativos e produtos e ofertas exclusivos fazem parte da nova dindmica de
vendas da empresa.

“Na internet, a compra se dd menos por impulso e mais por necessidade.
Por isso, ter um bom cadastro de clientes, com informacoes relevantes
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sobre hdbitos de compra, preferéncias e comportamentos, € essencial para
determinar o melhor produto e a melhor oferta para cada cliente”, afirma
Rodrigues.

Mas, para o proprietdrio da Loft, a pandemia permitiu  marca expandir

sua oferta de servicos especializados. Como assisténcia técnica autorizada
para reparos em smartphones e tablets, a rede investiu na aquisicdo de uma
ferramenta de permite um escaneamento completo do dispositivo, sinalizando
todos os reparos necessdarios no aparelho.

“Isso confere mais credibilidade ao servico, porque o cliente autoriza o servico
com base em um diagndstico preciso. Além disso, a ferramenta emite um
certificado com a indicacdo de todos os reparos, incluindo a especificacao de
componentes trocados e a garantia das pecas, o que favorece a revenda do
dispositivo posteriormente”, diz Rodrigues.

Com a ampliacdo dos servicos, a Loft tem garantido um crescimento de até
35% em reparos e manutencdo de dispositivos eletronicos. A ferramenta
também possibilitou a incorporagdo de outro negdcio as suas unidades, a
compra e venda de aparelhos seminovos. “O investimento em tecnologia nos
abriu novas portas. Com o software de escaneamento, temos como atestar
a integridade dos produtos reparados, possibilitando maior confiabilidade na
revenda e garantindo uma nova opc¢ao de faturamento”, completa.

Foto: Daniel Romero/Unsplash
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COM WHATSAPP, EMPRESA DE PLANOS FUNERARIOS ACELERA
DIGITALIZACAO NA VENDA DO SERVICO

Ramos de negdcios ainda bastante analdgicos, com vendas de porta em porta
e assinatura de contratos fisicos, por exemplo, precisaram acelerar processos
de digitalizagdo para conseguir se manter durante o periodo de maior restricao
de circulacdo de pessoas por conta da pandemia de coronavirus, ainda

em curso no Brasil e no mundo. Mesmo com adaptacoes feitas “na marra”,
algumas empresas hoje se perguntam o porqué de ndo terem feito essa virada
digital antes, o que possibilitou maior agilidade e lucro.

E o caso da Luto Curitiba, empresa pioneira no ramo de venda de planos
funerais familiares. Com a limitagdo de atividades presenciais, a empresa
adotou estratégias junto com o seu departamento de Tecnologia da
Informacado (TI) e com a drea de vendas para viabilizar a contratacdo de
planos por assinatura eletronica, virada que facilitou o trabalho do time de
vendas e economizou tempo dos clientes.

O primeiro passo foi a contratacdo de um programa especifico cuja assinatura
eletronica tem validade legal - o que facilita o processo de contratacdo remota.
Outra mudanca importante foi disponibilizar o link do contrato pelo WhatsApp;
antes da pandemia, isso ocorria presencialmente ou por e-mail. “No geral,
nosso publico € mais idoso e eles tinham dificuldades de finalizar o processo
on-line. Por isso, quando comecou a pandemia, optamos pelo WhatsApp, que
€ mais popular”, conta o diretor da Luto Curitiba, Luis Henrique Mildemberg
Kuminek. Hoje, o app do Facebook é utilizado por mais de 120 milhoes de
pessoas no Brasil, e instalado em 99% dos aparelhos celulares.




Ao receber o link no WhatsApp, o cliente confirma os dados, recebe um arquivo
PDF com o contrato e realiza a assinatura eletronica. O pagamento é feito via
PagSeguro, outra novidade incorporada no tramite. A mudanca de processos
gerou um resultado expressivo para a Luto, que dobrou a venda de seus planos
em relacao a 2019 e precisou crescer a sua equipe de vendas. Hoje, a empresa
conta com 100 funciondrios.

Para clientes que ndo conseguiram se adaptar ao novo modo de compra, ou
que desejam ter o contrato impresso em casa, a Luto disponibiliza o servico
de um motoboy. “Foi uma alternativa para tornar o processo mais amigdvel a
alguns clientes”, fala Kuminek. A aceitacao, no entanto, foi bastante positiva:
/0% dos novos contratos sao 100% negociados digitalmente.

COMUNICACAO SUTIL

O tema morte ainda é tabu no Brasil, e esse € um aspecto delicado com a
qual a empresa precisou lidar desde o inicio da sua fundagdo, em 1991. Para
Isso, a Luto buscou sempre abordar a contratacdo do plano do ponto de vista
de organizacao do lar e de tranquilidade, e nunca com uma abordagem que
possa ser lida como “mau agouro”, diz Kuminek. Esse € o tom de voz adotado
também nas redes sociais da empresa que, ao contrdrio das concorrentes,
investe em sua presenca digital.

Outro assunto que a Luto traz em seu argumento € o planejamento financeiro
possibilitado pela mensalidade. “Muitas familias tém o orcamento limitado,
estdo com dividas, pagam financiamento imobilidrio, cartdo de crédito. Um
obito pode desestruturar completamente as financas da familia. E ai o plano
entra como uma solucao”, pontua o diretor.

Foto: Unsplash
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Nagis Health

PLATAFORMA DE INTELIGENCIA ARTIFICIAL REDUZ
MORTES DE DOENTES CRONICOS POR COVID-19

Desde que a Covid-19 comecou a se espalhar pelo mundo, autoridades e
profissionais da saude vém adotando uma série de estratégias para tentar,
entre outras coisas, reduzir a taxa de mortalidade da doenca. Em Penedo,
municipio alagoano com 63,8 mil habitantes* que fica na divisa com Sergipe,
foi uma decisdo de aproximadamente um ano antes da pandemia que rendeu
bons frutos nesse sentido: a adog¢do de uma plataforma de gestao de cuidados
voltada para pacientes cronicos.

Desenvolvida pela empresa de tecnologia curitibana Nagis Health, a
plataforma monitora o estado de saude de pacientes, usando inteligéncia
artificial para sugerir protocolos a serem seguidos e orientar os profissionais
sobre quando tomar acoes relacionadas aos cuidados com a saude

do paciente. No caso de Penedo, onde é usada exclusivamente para o
atendimento a pessoas com doencas cronicas, o objetivo € melhorar
assisténcia dada a estes pacientes, reduzindo o risco a saude deles e os gastos
gerados pelos frequentes atendimentos a eles.

“Os cronicos representam hoje 4% da populacdo, mas gastam 50% ou mais de
tudo o que a saude consome e representam um terco da fila do SUS”, explica

o presidente da empresa, Wagner Marques. Conforme Marques, que antes

de fundar a Nagis Health trabalhou desenvolvendo tecnologias de andlise de
risco e sistemas para operadoras de saude, este grupo também tem oscilacoes
frequentes em seu estado de saude, o que dificulta a aplicacdo e gestdo de
protocolos.
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Em Penedo, a plataforma passou a ser utilizada no segundo semestre de 2018,
a partir da regulamentacao da Lei da Inovacdo e da criacdo de uma startup
publico-privada, a PSG Medical, que desenvolveu um projeto-piloto para o
municipio - o qual, mais tarde, virou um programa chamado Redencao.

Inicialmente, trés profissionais assumiram a funcdo de gerente de cuidados e
passaram a auxiliar as equipes de saude da familia a oferecerem o tratamento
diferenciado aos pacientes cronicos atendidos pelo municipio. Hoje, sdo mais
de dez gerentes de cuidados. De acordo com Marques, isso resultou em uma
reducdo de aproximadamente 90% nos atendimentos de urgéncia a esses
pacientes e 60% nas internacoes nesse grupo até maio de 2020.

Quando a pandemia chegou - e com ela, um risco maior a vida de quem
convive com doencas cronicas -, isso contribuiu para evitar mortes. “Fizemos
um estudo até junho e verificamos que passou de 500% a reducdo do

numero de mortes em Penedo em relacdo ao restante do Nordeste. Foi ai que
observamos a importdncia do trabalho que vinhamos desenvolvendo”, diz
Marques. Conforme a pesquisa, Penedo tinha uma taxa de 5,7 mortes por 100
mil habitantes, enquanto Alagoas registrava um indice de 30,7 e o Nordeste,

de 345.

Numeros mais recentes divulgados pelo governo de Alagoas mostram que a
situacao registrada em Penedo continua melhor do que em outros locais: com
15 mortes em decorréncia da Covid-19 registradas até a primeira semana de
outubro, a cidade tem um indice de 23,5 dbitos por 100 mil habitantes. Assim,
O municipio é o vigésimo em numero de mortes do Alagoas (sem contar os
guatro que ndo registraram dbitos).

Para se ter uma ideia, a taxa do estado é de 63 mortes por 100 mil habitantes
e a da capital, Maceid, é de 95,6. Jd municipios de porte semelhante a Penedo
no estado, como Sao Miguel dos Campos (61 mil habitantes) e Unido dos
Palmares (65 mil habitantes), tém indices de 57,1 e 62,5 ébitos por 100 mil
habitantes, respectivamente.

*Estimativa do IBGE para 2020.

3LI' Foto: Divulgagdo/PSG Medical
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Nogueira Brinquedos

PARA SOBREVIVER NA PANDEMIA, FABRICA DE BRINQUEDOS PRODUZ
TOTENS DE ALCOOL EM GEL

Nao foi de uma hora para outra que a Nogueira Brinquedos sentiu os
impactos da crise provocada pela pandemia de Covid-19. Mesmo com seus
clientes fechando as portas em meados de marco, a fabricante de brinquedos
paulistana fundada em 1996 sequiu os negdcios até abril. Foi sé perto de
maio que a luz de alerta se acendeu: “Por mais que tivéssemos projetos para
entregar, os nossos clientes ndo poderiam receber e os fornecedores ndo
estavam trabalhando. E nés tinhamos uma empresa para sustentar”, diz a
gerente de marketing e novos projetos, Percila Paloma.

Vieram, entdo, as reunioes para levantar ideias do que poderia ser feito
durante a pandemia. Inicialmente, surgiram propostas para desenvolvimento
de novos produtos - ou aperfeicoamento dos antigos, além da revisao de
estratégias da empresa. Embora algumas dessas ideias tenham sido levadas
adiante, as conversas continuaram, pois a busca era por algo de retorno
imediato.

“Entdo os proéprios clientes comecaram a perguntar como eles poderiam
higienizar os brinquedos. Comecamos a pensar em alguns comportamentos
relacionados a pandemia, até que trés clientes vieram perguntar, num intervalo
de um ou dois dias, se estdvamos fabricando totens de dlcool em gel”, conta
Percila.

|dentificada a demanda, a empresa passou a fase de pesquisa e

desenvolvimento, que foi rdpida. Depois de alguns testes, a equipe da

Nogueira chegou a um modelo de totem ativado por pedal que era compacto e

atendia criancas e adultos. Feito sobre uma estrutura de aco e com placas de
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poliestireno que podem ser personalizadas, o produto tinha as caracteristicas
que a empresa buscava - leveza e durabilidade - e poderia ser feito pelos
funciondrios da fdbrica, com as mdquinas e materiais de que ela jd dispunha.

O sucesso foi imediato. “Em maio e junho, foi o que segurou a empresa.
Fabricamos mais de 1.500 totens para atender o nosso segmento e outros
clientes que acabaram nos conhecendo. Podemos nao ter tido lucro, mas pelo
menos ndo tivemos prejuizo”, afirma a representante da Nogueira Brinquedos.
Conforme ela, entre os novos clientes estavam clinicas médicas, lojas de
conveniéncia e postos de gasolina. Com a procura, o produto acabou indo para
cidades de todo o Brasil e passou a integrar definitivamente - ou, pelo menos,
enquanto houver coronavirus - o leque de produtos da empresa.

EMPREGOS

Apesar de o totem ter sido o produto que sustentou a Nogueira Brinquedos
por pelo menos dois destes oito meses de pandemia, outro produto também
chamou a atencdo de clientes no periodo: um pequeno cavalo de pellcia para
montar que, com rodinhas nas patas, faz o movimento de galope a partir da
movimentacdo da crianca em cima dele.

“Fizemos o pré-lancamento dele por volta de 10 de marco, mas veio a
pandemia. Com o tempo, sentimos que, como as criangas estavam ficando
muito em casa, comecou a vir uma demanda por esse produto, porque ele era
diferente, porque dava para colocar no quintal de casa”, explica Percila.

O brinquedo acabou se tornando o primeiro produto da Nogueira Brinquedos
a ser vendido diretamente para o consumidor final (B2C), e a empresa decidiu
investir nesse tipo de produto, passando a produzir sua propria pellcia, que
antes era terceirizada. O resultado foi a criagcdo de empregos na fdbrica.
“Acreditamos no potencial do produto a partir de dezembro. Pode ser muito
bom para o setor em que atuamos e também para o cliente final”, avalia
Percila.

Foto: Divulgacdo
36

sSumario




ju

O O

OmniChat

<

sSumario



vendas para quem tava em casa ou qualquer outro lugar”, afirma o CEO da
startup, Mauricio Trezub.

Conforme ele, além de ser um ambiente mais controlado - e portanto, mais
profissional - do que o proprio WhatsApp, a plataforma permite a experiéncia
da compra feita pessoalmente no ambiente virtual, principalmente via
aplicativo. “O app dda mobilidade ao vendedor, que pode andar pela loja, tirar
fotos de produtos, fazer videos”, diz. Depois da compra, o consumidor recebe o
produto em casa.

Trezub conta que, a partir da pandemia, a plataforma comecou a ser usada
por grandes varejistas como Arezzo e O Boticdrio. Com isso, em quatro
meses, o numero de vendedores inscritos nela quadruplicou: foi de dois

mil, em fevereiro, para oito mil, em junho. Além disso, o servico também foi
vendido para instituicoes de ensino, que passaram a atender remotamente as
solicitacoes de alunos que antes eram feitas presencialmente nas secretarias.

Para a OmniChat, isso se refletiu em um faturamento trés vezes maior em
2020 do que em 2019 e na contratacdo de 35 novos funciondrios - em
fevereiro, a empresa contava apenas com 25 contratados. Para empresas
gue adotaram o sistema, significou ndo so a possibilidade de manter lojas
“abertas”, mesmo durante os periodos mais restritivos das acoes para tentar
evitar a disseminacgdo da Covid-19, mas também um contato mais préximo
com os clientes do que os e-commerces permitem.

“Essa mudanca de hdbito [de compras] que a pandemia causou é um negadcio
que as pessoas aprenderam e ndo vao desaprender. E a nossa expectativa

para o ano que vem é triplicar de tamanho de novo”, prevé o CEO.

*Estimativa para o varejo ampliado, que inclui os ramos automotivos e de
materiais de construcao, de fevereiro de 2020.

Foto: Divulgacgdo




Rede Vale Verde

REDE VALE VERDE ADOTA FARMACIA ITINERANTE
COM LABORATORIO PARA EXAMES EM CASA

Verdade seja dita: inovagdo ndo era algo estranho a rede de farmdcias
londrinense Vale Verde antes de 2020. Hd cerca de quatro anos, por exemplo,

a empresa - que tem 28 unidades em Londrina e sete cidades da regido -
resolveu remodelar suas lojas para criar um ambiente mais acolhedor e voltado
ao bem estar dos clientes. Foi assim que surgiram as farmdcias sem balcdo

da rede, que aproximaram funciondrios e clientes e, aos poucos, vém sendo
replicadas em todos os pontos. Mais tarde, a rede também comecou a realizar
testes laboratoriais remotos em parceria com a startup Hilab.

Assim, quando a pandemia bateu a porta e fez a farmdcia perder parte
significativa de seu movimento - e, consequentemente, de sua receita -, nao
demorou para surgir uma ideia que ajudaria a rede a recuperar as vendas: criar
farmdcias itinerantes, que circulariam pelos bairros da cidade para atender os
clientes em casa - ou bem perto dela.

“A ideia era que se o cliente ndo pudesse ir até a farmdcia, nds iriamos até

o cliente. Entdo, alugamos trés carros, adesivamos, criamos um protocolo e
pedimos autorizacdo para a vigildncia sanitdria”, conta a CEO da rede, Ana
Carolina Augusto Correa. Uma vez aprovada pela autoridade de saude, a ideia
ganhou as ruas. Os carros - chamados Farma Mdveis - comecaram a circular
com motorista e farmacéutico em diferentes bairros por dia - os quais eram
anunciados com antecedéncia nas redes sociais. Eles vendiam produtos de
higiene pessoal, artigos para bebés e vitaminas.

Logo, a Vale Verde percebeu que o Farma Moével também permitia que parte

dos servicos que jd eram prestados na farmdcia fosse levado aos clientes.
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Usando a tecnologia da Hilab, os profissionais que atendiam na farmdcia
itinerante comecaram a fazer exames, como os que detectam Covid-19, gripe,
dengue e gravidez (beta HCG), e os que medem o colesterol e a concentracao
de vitamina D no sangue. Passaram a realizar também aplicacdo de injecdo e
perfuracado de Iébulo.

Em um més de funcionamento, o Farma Mavel atingiu o faturamento de uma
pequena loja da Vale Verde, com ticket médio 20% maior do que o da rede. “Ele
foi tao bem aceito que vamos dar continuidade ao projeto. Nossas lojas estdo
voltando a normalidade, mas vamos manté-lo. A demanda foi muito boa”,
afirma Ana Carolina.

Foto: Divulgagdo/Madeira Midia

OUTRAS ACOES

Mesmo sendo a principal inovacdo da rede no periodo, a farmdcia itinerante
ndo foi a Unica ideia colocada em prdtica para manter a empresa no azul no
periodo de pandemia. Outra novidade foi a criacdo do empreendedor online,
um programa que permitia que individuos se tornassem vendedores dos
produtos da marca prépria da rede e ganhassem comissado a partir das vendas
realizadas. A empresa ainda fortaleceu o drive thru, com que ja trabalhava em
uma unidade, e ampliou o servico de delivery.

Tudo isso foi associado a reducdo de jornada e a suspensdo de contratos
possibilitadas por medidas do governo federal - e também a negociacdo

de valores a serem pagos em aluguel e a revisdo de gastos. “Em marco,

o faturamento aumentou, porque todo mundo correu para comprar
medicamentos. Em abiril, tivemos queda e sé comecamos a retomar a
normalidade a partir de julho e agosto. O impacto foi grande, mas, mesmo com
o faturamento menor, tivemos algum lucro”, diz Ana Carolina.
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Isso permitiu ndo sé a manutencdo dos 550 postos de trabalho da rede, mas
também que a empresa agisse para, nas palavras da CEO, “contribuir com a
cidade”, fazendo doacoes ao Hospital Universitdrio de Londrina. “Toda quinta-

feira, a cada R$ 50 em compras, nés doamos R$ 5 para o HU”, conta.

Foto: Divulgacdo/Madeira Midia
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RoutEasy

STARTUP USA ALGORITMO GENETICO PARA TORNAR LOGISTICA DE
DISTRIBUICAO MAIS EFICIENTE

O e-commerce no Brasil jd seguia uma tendéncia de alta nos ultimos anos,
mas o hdbito dos brasileiros de fazer compras pela internet se intensificou.
Dados de uma pesquisa da Nielsen/E-bit apontou que o faturamento das
vendas online no primeiro semestre de 2020 subiu 47% em relacdo ao ano
passado.

A necessidade subita de permanecer mais tempo em casa por conta da
pandemia exigiu uma digitalizacdo as pressas para estabelecimentos que
ndo estavam adaptados, bem como para as empresas que precisam contar
com solucoes que auxiliem na logistica de distribuicdo. Afinal, a entrega € algo
decisivo para o consumidor; levantamento da consultoria ConQuist apontou
que 98% dos clientes entrevistados desistem de comprar ou contatar uma
marca pela insatisfagcdo com o servico.

Tecnologias que favorecam essa boa experiéncia é algo que o varejo on-line
entendeu. E é onde atua a startup paulista RoutEasy, empresa de tecnologia
especializada na logistica de distribuicdo que ja atendeu mais de 280
empresas no Brasil e América Latina. Baseado em trés pilares - algoritmo
genético, plataforma de monitoramento em nuvem e gestdo analitica em
tempo real, o sistema usa tecnologia para integrar processos e pessoas em um
sistema de monitorizacdo voltado ao mercado de cargas e entregas.

Em setembro de 2020, 6,5 milhoes de pontos foram roteirizados pela

plataforma. Em janeiro de 2019, foram 600 mil. Empresas como Royal Canin,

Unilever, Mercedes e Mercado Livre sao alguns dos clientes da empresa. Hoje,

a atuacao da Rout ocorre majoritariamente no eixo Rio de Janeiro-Sao Paulo,
42

sSumario




mas jd hda operacdo no Sul do Brasil e em outros paises da América Latina,
como Col6mbia, México e Chile. Em 2021, a RoutEasy estuda uma expansdo
sobretudo no mercado brasileiro.

“Imagina que vocé tenha 2 mil entregas e 100 veiculos. De que forma vocé
separa isso e cria rotas consolidadas? As empresas fazem isso de forma
manual, por CEP e setor. Mas € um processo mais rigido. O nosso algoritmo
traz uma eficiéncia para essa operacdo, onde se consegue mais entregas por
veiculo e maior taxa de ocupacdo. E, além disso, eles também rodam menos”,
afirma o CEO da RoutEasy, Caio Reina.

Engenheiro cartografico formado pela Universidade Estadual Paulista (Unesp),
Reina comecou a estudar o tema ainda na graduac¢ao, em um programa de
iniciacdo cientifica. Depois de formado ele decidiu aprofundar o assunto e
cursou mestrado em Engenharia de Transportes pela Universidade de Sao
Paulo (USP).

Foto: Bigstock

“Meu objetivo foi estudar outras metodologias baseadas em Inteligéncia
Artificial e escolhi o algoritmo genético, baseado na teoria do evolucionismo de
Darwin ou em algum fendmeno da natureza. Na teoria, o individuo é a solucdo
para o problema e se adapta fdcil ao meio. Na operacdo de distribuicdo, é o
meu algoritmo que precisa se adaptar quando algo muda” esclarece. Logo,

um algoritmo genético (AG), na ciéncia da computacdo, é uma técnica para
resolver problemas em otimizagao e busca.

O sistema da RoutEasy permite ainda a captacao de dados para que as rotas
figuem cada vez mais dindmicas. Por exemplo: estima-se o tempo de demora
em cada cliente. “Numa primeira execugao consigo captar esses dados, ver
guanto tempo o motorista ficou em cada cliente e, ai sim, consigo estimar
melhor o tempo. Baseado nesse historico, fazemos uma aplicacdo melhor”, diz
o CEO.
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A plataforma também permite que a empresa que conta com o servico
monitore a operacgdo. Reina cita como exemplo a Royal Canin: um link é
enviado aos pet shops e as lojas conseguem se organizar melhor para receber
o motorista e a mercadoria. Neste caso, as empresas também avaliam a

entrega e o motorista, que, conforme as pontuacoes, recebem bonus da Royal
Canin.

Foto: Diivulgagao

OPERACOES DINAMICAS

Além de projetar novos mercados no Brasil e América Latina, A RoutEasy
estd colocando de pé um novo médulo dedicado para operacoes dinGmicas.
“Existe uma tendéncia de e-commerce de comprar e receber a mercadoria no
mesmo dia, e estamos entrando nesse mercado. Muitas lojas aproveitaram

a pandemia para abrigar espécies de centro de distribuicdo e é algo que ndo
deve retroagir”, aposta Reina.

ﬁ
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EMPRESA DE AUDIO E VIDEO CRIA PLATAFORMA DE
DESINFECCAO DE CALCADOS POR LUZ ULTRAVIOLETA

Desde a sua fundacdo no comeco dos anos 1980, a Riole, empresa
paranaense com sede em Colombo, Regiao Metropolitana de Curitiba, cresceu
junto com as evolucoes tecnoldgicas do mercado. Atua na criacdo de produtos
como sistemas para turismo industrial e museus, de traducdo simultGnea em
congressos e conferéncias, de gerenciamento de audiéncias em Tribunais

de Justica, entre outras solucoes de dudio e video, voltadas especialmente
para cinemas. Note: todas atividades que foram fortemente impactadas pela
pandemia da Covid-19.

Com eventos presenciais em todas as esferas cancelados e cinemas fechados
repentinamente, a Riole se viu em uma situacao complexa. Para pensar no que
fariam para resolver o problema, deram férias coletivas de duas semanas aos
funciondrios para reorganizar a casa e tomar decisoes.

Foi em uma dessas reunioes que surgiu a ideia de um produto que salvou a
Riole: uma das funciondrias comentou que o tapete da porta que as pessoas
utilizavam para limpar os pés poderia fazer alguém cair - a higienizacdo dos
calcados, das maos e dos ambientes virou regra para auxiliar no combate ao
virus. “E al comecamos uma conversa sobre criar um produto para desinfectar
o calcado, e um dos engenheiros comentou que havia visto algo com o uso de
luz UV para isso. Pesquisamos, desenvolvemos a plataforma e enviamos ao
laboratorio para ver se de fato funcionava”, conta a diretora da Riole, Cristiane
Moro.

Depois do laboratorio comprovar que o produto matava 99,9% das bactérias
que ficam nos nossos sapatos, a Riole colocou no mercado, depois de dois




meses de desenvolvimento, a UV Clean Mat, uma plataforma de desinfeccao
e esterilizacdo de calcados que expoe a sola a uma alta dose de luz UV-C, que
danifica a estrutura molecular dos germes.

Foto: Divulgacdo

O produto, que € produzido 100% na fdbrica da Riole, tem dimensoes que
lembram uma balanca de piso, extensdo pensada para ser versatil e se
acomodar em entradas de clinicas médicas, centros cirurgicos, escolas,
restaurantes, entre outros locais publicos. Ao subir na plataforma, a pessoa
precisa aguardar um ciclo de oito segundos. Depois disso, hd um aviso sonoro
para descer. A lampada tem vida util de 8 mil horas e basta trocd-la apds esse
periodo para continuar o uso com eficdcia.

CLIENTES

Se hd poucos meses a empresa estava preocupada em fazer demissoes, o
lancamento do produto deu folego: ninguém da equipe precisou ser desligado.
Ao contrdrio: mais cinco pessoas foram contratadas. “Foi um ano super
complicado e por muito tempo pensamos se a gente aguentaria. O produto nos
deu um norte, uma luz no fim do tunel”, fala Cristina.

Desde o lancamento do produto no mercado, em julho, cerca de 300 unidades
foram vendidas por més. Por jd terem expertise com a exportacdo para outros
paises, a Riole jd vendeu a plataforma para Estados Unidos, Europa e América
Central. “Comecamos divulgando no nosso Instagram e chamou muita
atencao, principalmente dos dentistas, nossos principais clientes. Agora, por
conta da volta as aulas, estamos comecando a vender para escolas também”,
diz a diretora.




A intencdo, segundo Cristiane, € manter o UV Clean Mat no portfdlio de
produtos da Riole, mesmo depois da pandemia. “O produto ndo serve apenas
para a Covid-19, mas para vdrias bactérias, outros virus e fungos. Esses novos
hdbitos de higiene e cuidados com o préximo devem permanecer”, aposta.

Foto: Divulgacgdo




Views Producoes
Artisticas

COM EVENTOS SUSPENSOS, PRODUTORA CRIA
HIGIENIZADOR DE MAOS QUE USA ALCOOL LIQUIDO

Depois de terminar o ano de 2019 tendo produzido 60 eventos e faturado
cerca de R$ 2,4 milhées, a Views Producoes Artisticas, empresa de direcdo
artistica especializada em solucoes criativas para eventos, viu seu segmento
praticamente desaparecer com a pandemia de Covid-19. Entre janeiro e
meados de marco, quando a doenca comecou a se espalhar pelo pais e

levou a suspensdo de qualquer atividade que provocasse aglomeracado de
pessoas, a Views ainda conseguiu realizar seis eventos. Depois disso - e
daquelas primeiras semanas em que havia uma expectativa de retorno rdpido
a normalidade -, a empresa teve que comecar a buscar outras formas de se
sustentar.

“Nosso desafio era criar um caminho alternativo que pudesse rentabilizar

a empresd, mas que ndo fugisse dos nossos propadsitos, para o trabalho

ter sentido”, conta o diretor de criacdo da produtora, Welligton Grabovski.

O desafio foi dividido com os funciondrios da empresa e, em conversas

para levantar alternativas, a equipe se voltou para questoes relacionadas

a higienizacado das maos. “Colocamos perguntas como: como estava a
experiéncia do usudrio?; quais eram os pontos fortes e fracos do dlcool em gel?;
e como as empresas estavam se posicionando?”, explica Grabovski.

As respostas indicaram uma oportunidade e foi ai que surgiu a ideia de fazer
um higienizador que utilizasse o dlcool liquido 70%, a qual foi desenvolvida
durante trés meses e resultou na criagcdo da chamada Gota 3D. Feito de placas
de ACM, o mesmo material usado em fachadas de lojas, o produto tem a forma
de uma grande gota e conta com um véo no mesmo formato. E nele que as

pessodas inserem as maos para a higienizacao. Assim que elas fazem isso, um
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sensor de proximidade libera uma névoa de dlcool liquido - a qual, conforme
um laudo do Instituto SENAI de Tecnologia em Meio Ambiente e Quimica, é
suficiente para a eliminacdao de micro-organismos. Outro sensor avisa sobre a
necessidade de reabastecimento da peca quando o dicool estd no fim.

Para Grabovski, entre as principais vantagens da Gota 3D estdo oferecer

uma alternativa ao dlcool em gel, que as vezes deixa as mdos pegajosas €
costuma ser mais caro que o liquido, e ser acessivel para publicos diversos,
como idosos, cadeirantes, gestantes e criancas a partir dos 5 anos. “Mas ela
também oferece uma conscientizacdo de forma ludica, ja que tem o formato de
uma gota, o que chama a atencdo, e uma experiéncia sensorial, porque vocé
ndo toca a peca, vocé coloca a mdo no meio dela e um sensor ativa a névoa e
muda a cor da gota”, diz ele. A mudanca de cor ocorre devido a fitas de LED,
que iluminam a peca.

Além disso, a Gota é personalizdvel: como é pensada para ser posicionada em
estabelecimentos comerciais e de prestacao de servigos, pode ter a cor, logo e
slogan da empresa que a comprar.

Apesar de ter sido apresentada a alguns clientes em agosto, a Gota 3D foi
lancada oficialmente em setembro. Assim, ainda ndao houve retorno financeiro
significativo. Contudo, j& hd um efeito “moral™ “E importante ter o que
oferecer aos clientes neste momento - e com o nosso propdsito, com 0s NOSsos
principios. A Gota nos faz estar abertos”, avalia Grabovski.

Foto: Divulgacdo/Madeira Midia

19

sSumario




Workhub Digital

FUNDADA NO INiCIO DA PANDEMIA, WORKHUB
IMPLEMENTA INTRANET PARA EMPRESAS EM SETE DIAS

A migracdo quase mandatodria do trabalho presencial para o remoto no inicio
da pandemia de coronavirus no Brasil, em marco, revelou muitos gargalos de
processo que aconteciam de forma eficaz no modo presencial e se perderam

- ou ficaram complicadas - em um mundo que precisou mudar a chave. Esse
contexto revelou uma dor comum em empresas de diferentes portes: a intranet
ser pouco atraente, ineficaz ou sequer existir.

Fundamental na melhoria do fluxo de comunicacdo entre os funciondrios e
para disponibilizacdo de informacoes e servicos, o portal colaborativo interno é
encarado como algo complexo, caro e que muitas vezes vai sendo postergado
no dia a dia. “Intranet € um tipo de projeto que todo mundo j& sofreu. Quem
implementou tem sempre uma histoéria de dor, de ser algo longo, caro”, diz a
CEO da Workhub Digital, Andréa Migliori. Nos ultimos 15 anos, ela conduziu
projetos de comunicacdo corporativa e implantacdo de intranets, portais
corporativos, aplicativos e redes sociais internas.

Observar esse problema recorrente foi o que a levou a fundar a Workhub,

que iniciou suas atividades em marco de 2020. A HR-Tech, uma spin off da
Agéncia Badarod (que, em seus sete anos de atuacdo, entregou mais de 30
projetos de intranet para grandes marcas como Outback, Banco do Brasil,
Rede Globo, entre outras) usa a experiéncia do design e usabilidade, expertise
da Badarg, e entrega uma intranet pronta. O portal € instalado no Microsoft
SharePoint (plataforma da bigtech usada por boa parte das empresas e que
segue todas as normas de governanca e compliance).

Nos oito meses de funcionamento da Workhub, mais de 5 mil usudrios ja foram

impactados, com clientes no Rio de Janeiro, Sao Paulo e Minas Gerais.

A ideia de desmembrar a agéncia em uma nova empresa estava nos planos de

Andréa desde o final de 2019. “Tomamos a decisdo de fazer isso no segundo
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trimestre, o que coincidiu com a pandemia”, relembra a CEO, que fala que a
Workhub € “pandémica no bom sentido”, por buscar um modelo escaldvel
(como toda a startup) e ter um time que trabalha 100% remotamente.

A equipe, de 15 pessoas, € formada por profissionais de Tecnologia da
Informacao, designer UX, marketing e comercial, que moram em estados como
Santa Catarinag, Rio de Janeiro e Sao Paulo.

PRODUTO SIMPLES

Buscando se distanciar daquela ideia de que implantar a intranet € algo
problemdtico, a da Workhub é oferecida como um produto pronto para ser
instalado, sem mensalidades, custos com licencas e com execucdo rdpida: em
sete dias, o cliente comeca a utilizar a solucao com todas as funcoes prontas.
De acordo com Andréa, a ideia central da Workhub é oferecer um produto

de qualidade, com boa navegabilidade e preco mais acessivel. Além disso,

hd a economia de tempo e de pessoas dedicadas a projetos feitos de modo
convencional, e também financeira. Projetos de intranet convencionais que
costumam iniciar em R$ 100 mil (mas podem chegar até a quase R$ 1 milhdo,
dependendo do porte da empresa), comecam em R$ 20 mil na Workhub.

O uso é responsivo. Ou seja: acessado de qualquer computador, tablet ou
celular. Segue a risca um conceito que a CEO pontua ser fundamental no “novo
normal”: o remote first (produtos desenvolvidos ja com o intuito de atender ao
trabalho remoto). “Esse € o proximo grande desafio do RH e da tecnologia.
Pensar primeiro na experiéncia remota e depois trazer ao fisico”, frisa Andréa.
Para 2021, a ideia € lancar um aplicativo para aplicar ainda mais esse
conceito.

FEEDBACK E PERTENCIMENTO

Desde o inicio do projeto, clientes tém retornado com um bom feedback: além
da facilidade, um canal de comunicagdo unico ajudou empresas a melhorarem
o seu fluxo e informacoes com os colaboradores. “A drea de comunicacdo

de um dos nossos clientes, do segmento industrial, disse que eles deixariom
finalmente de ser spam. Todas as comunicacoes iam por e-mail. Tinha muita
confusdo de pessodas que ndo viam, ou consideravam versoes anteriores de
um documento. De colaboradores, ouvimos que informacoes mais acessiveis
deram um sentimento de pertencimento, o que € muito legal. No fim, gera uma
mudanca cultural”, ressalta Andréa Migliori.
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