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A inovação possui um papel crucial na capacidade das organizações se 

renovarem, se adaptarem às adversidades de seus mercados, principalmente, 

se mantendo competitivas diante de seus concorrentes com entregas de valor 

para seus consumidores, além de assegurar a continuidade do seu negócio ao 

longo do tempo. As empresas mais inovadoras assim são reconhecidas por, 

em sua essência, ouvirem mais e melhor as opiniões, críticas e sugestões dos 

seus públicos – tanto internos como externos -, processar estas informações e 

transformá-las em conhecimentos que servem de base para as suas principais 

e mais significativas mudanças. Desta forma, empresas e negócios inovadores 

são os que têm maior nível de satisfação, felicidade e fidelidade em suas 

relações com clientes e colaboradores.

Ativar competências e práticas de inovação dentro de uma organização 

exige uma definição clara e um equilíbrio entre objetivos atuais e futuros. 

Considerando o nível de maturidade interna, os recursos necessários e as 

competências disponíveis. Evidente que esta gestão é um grande desafio para 

qualquer gestor que atua no cenário atual de volatilidade e incertezas. Porém, 

mais do que dimensionar os investimentos de inovação, o desafio está em 

construir uma abordagem estruturada, capaz de condensar diferentes esforços 

e engajar todos em uma cultura organizacional colaborativa e aberta para 

que novas ideias possam surgir, serem validadas e aplicadas com praticidade, 

agilidade e liberdade. E o que a exago oferece é justamente uma plataforma 

para permitir a gestão da inovação dentro das empresas, de modo que 

possibilite um crescimento exponencial do negócio por meio da aplicação de 

inovações incrementais. 



Sumário

Mobilizamos mais de uma década de experiência em Gestão de Inovação para ajudá-

lo a incorporar as melhores práticas, manter a sua comunidade engajada e otimizar 

os seus resultados em um processo de quatro etapas.

1 – Ignição

Construa engajamento de forma divertida e colaborativa com inspirações, exemplos e 

comunicação constante.

2 – Coleta de Ideias

Faça com que seus colaboradores contribuam com ideias de valor para o seu negócio. 

Nesta etapa, nosso mecanismo de gameficação atua mantendo seus colaboradores 

ativos e engajados com o seu programa de inovação.

3 – Valorização de Ideias

Use o poder da curadoria social para selecionar com eficiência as melhores ideias. Ao 

invés de dispender um grande esforço com ideias desconexas ou que ainda estão em 

sua fase embrionária, é muito mais inteligente criar uma mecânica onde os próprios 

participantes interagem, aperfeiçoam suas ideias mutuamente e coletivamente 

auxiliam a evidenciar quais de fato são as melhores e mais maduras ideias para 

serem avaliadas pelo gestor, banca ou comitê de inovação da sua empresa. 

Economizando tempo e direcionando os esforços para as ideias que estão prontas 

para validação.

4 – Implementação e Celebração

Desenvolva e execute as ideias, premiando e reconhecendo os melhores participantes.

É preciso oferecer transparência e remuneração aos integrantes. Pensando nisso, 

a plataforma exago permite que cada colaborador acompanhe a evolução de sua 

ideia ao longo das etapas do programa de inovação, e seja recompensado com 

créditos virtuais que podem ser trocados por brindes e prêmios, de acordo com sua 

participação.

Conheça, experimente e transforme os resultados do seu negócio.

Acesse www.exagobrasil.com.br e solicite sua demonstração grátis.
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COMÉRCIO

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 Água Verde e Juvevê, a história da 
Brioche começou há mais de três décadas em Ponta Grossa, unindo tradição 
familiar em receitas que conquistaram a cidade e fez a marca vir para Curitiba 
no início da década de 1990. Com muitos clientes fieis nas duas unidades 
curitibanas local de consumo e compras, a Brioche viu o movimento cair com o 
início da pandemia.

“Já acompanhávamos as notícias e esperávamos dias difíceis para a Brioche 
quando a pandemia começou por aqui. Imaginávamos que teríamos que 
fechar e aguardar as coisas melhorarem, como aconteceu em outros países. 
Por sorte, não tivemos de encerrar as atividades, mas isso nos levou a buscar 
alternativas para manter o negócio funcionando. Muitas adaptações foram 
necessárias, o que nos levou a muitos aprendizados e ao reconhecimento da 
importância de parcerias”, afirma Cristina Marra, proprietária da panificadora.

Para a empresária, que está à frente dos negócios desde 1992 ao lado do 
marido, Jefferson Miara, a agilidade nas adequações de atendimento e 
adaptação 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 panificação 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 período. Para este atendimento, que acaba sendo ainda mais 
personalizado, tivemos de nos adaptar, envolvendo todos os funcionários, 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 readaptação do nosso sistema de 
buffet e do atendimento de balcão. E para todas as demandas, investimos em 
um novo mix de produtos e serviços”, diz Cristina.

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

Atualmente, a Brioche está conseguindo equilibrar o volume de vendas em 
relação aos meses anteriores ao início da pandemia. “Mas temos muito 
trabalho ainda pela frente. O mais importante nesses meses todos foi o 
aprendizado que tivemos. Conteúdos disponibilizados em lives nas redes 
sociais e a adesão a grupos de empreendedores foram fundamentais para 
percebermos formas de atuação mais acertadas para o período”, avalia.

Cristina também reconhece a importância do trabalho da equipe de 
funcionários nesse período. “A equipe foi fundamental para que todo o 
aprendizado adquirido pudesse ser aplicado no atendimento aos clientes, 
nos canais digitais e nos nossos pontos físicos. Sem esse comprometimento e 
entendimento das necessidades que o período exigiu – e ainda exige – não sei 
se conseguiríamos estar à frente neste momento”, completa Cristina.

Foto: Divulgação

6



Sumário

Empresa:

Clinicarx

STARTUP ADAPTA PLATAFORMA PARA ENSINAR 
FUNCIONÁRIOS DE FARMÁCIAS A LIDAR COM A COVID-19

Oferecendo, desde 2017, uma plataforma para implantação e execução de 
serviços em farmácias, a startup curitibana Clinicarx começou o ano de 2020 
planejando mais do que dobrar o número de estabelecimentos que atendia. A 
ideia era ir de 1.400 unidades atendidas para três mil. A meta não era à toa: 
a tendência de ampliação do rol de serviços oferecidos em farmácias vem 
ficando cada vez mais forte e 2020 deveria ser um ano de virada para vários 
grupos. Mas veio a pandemia e, com ela, algumas necessidades específicas, 
tanto do público quanto do setor de saúde.

“Em fevereiro, quando teve o primeiro caso no Brasil, fizemos uma reunião 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 opção, o que resultou 
na suspensão dos planos para a empresa e na criação de um planejamento 
completamente novo, que trouxe mudanças para os serviços oferecidos - e 
foi sendo adaptado à medida que novas informações sobre a doença eram 
conhecidas e divulgadas.

Para as farmácias e seus funcionários, as novidades incluíram treinamentos 
online sobre a Covid-19, um protocolo inteligente para atendimentos 
de pacientes com suspeita de infecção por coronavírus e um modelo de 
padronização de testes da doença para uma melhor avaliação dos resultados. 
Já para os consumidores finais, foram criados materiais informativos e de 
orientação, além de um chatbot gratuito para avaliação de sintomas e um 
buscador de estabelecimentos que ofereciam exames para detectar a doença.
Em pouco tempo, os resultados começaram a aparecer: entre março e agosto, 
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as visitas ao site da plataforma triplicaram e o volume médio de atendimento 
nas farmácias clientes cresceu 94%. Além disso, cerca de 20 mil profissionais 
das farmácias fizeram os treinamentos sobre a doença criados pela Clinicarx, 
que precisou triplicar o seu quadro de funcionários durante a pandemia.
Mesmo com tantas mudanças de plano, a empresa conseguiu atingir a meta 
de ampliação de atendimento estabelecida no início do ano. “Quando veio 
a pandemia, mudamos nossa forma de entregar, mas não nossa meta de 
crescer. E, nesse ponto, a pandemia ajudou, porque criou um ambiente mais 
rápido. As farmácias menores que diziam que a transformação digital não era 
para elas acordaram. A mentalidade de transformação digital evoluiu cinco 
anos em cinco meses”, avalia Correr.

A Clinicarx também foi selecionada para o programa de aceleração Scale-
Up Endeavor, por meio do qual vem recebendo mentorias para garantir um 
crescimento ainda maior no futuro próximo - para o qual está programada 
ainda a primeira rodada de investimentos da startup. E enquanto isso não 
acontece, a equipe já está pensando nos próximos passos relacionados à 
Covid-19: desenvolver protocolos para a vacinação, já que, conforme Correr, 
as farmácias e seus profissionais serão essenciais para garantir a ampla 
imunização da população.

Foto: Divulgação/Madeira Mídia
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FUNDAÇÃO COPEL INVESTE EM APP DE TELECONSULTA 
E PAGAMENTO DE REMÉDIOS PARA BENEFICIÁRIOS

Tornar mais simples o caminho que os cerca de 40 mil beneficiários do plano 
de saúde da Fundação Copel fazem quando buscam atendimento médico. 
Este é um dos objetivos do aplicativo Você no Controle, desenvolvido durante 
a pandemia pela Connecty Pay em parceria com a entidade e disponibilizado 
para os usuários do serviço em outubro. “Estamos facilitando o uso do plano 
de saúde. As consultas podem ser feitas via videoconferência, o valor pode ser 
reembolsado digitalmente, o aplicativo pode fornecer as informações clínicas 
do paciente servindo até de prontuário”, afirma o presidente da Fundação 
Copel, Marcos Domakoski.

Exceto pela parte que diz respeito ao atendimento médico remoto, que 
ainda não era permitido no país, as inovações contidas no app estavam 
sendo planejadas antes da chegada da Covid-19 ao Brasil. A disseminação 
da doença e o isolamento social necessário para preveni-la aceleraram a 
digitalização dos serviços, que primeiro foram oferecidos em uma plataforma 
online.

Isso significa que quem adere ao plano de saúde da fundação e precisa 
de atendimento médico, pode marcar a consulta pelo app e até realizá-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 será gerada ali e assinada digitalmente pelo 
profissional.

A partir disso, o usuário pode ir a uma farmácia conveniada ao plano para 
obter o medicamento ou pedi-lo no próprio app para ser entregue em casa 
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- isso tudo sem tirar a carteira do bolso: a conta vai direto para a Fundação 
Copel, que cobre de 50% a 100% do valor dos remédios adquiridos por seus 
beneficiários e cobra a parte deles na folha de pagamento dos funcionário da 
Copel, junto com a mensalidade do serviço. Pagamentos de coparticipações e 
eventuais reembolsos são registrados e acertados da mesma forma - e tudo é 
anotado no Você no Controle, como em um extrato bancário.

“Por isso estamos chamando de conta digital em saúde, porque tudo vai 
ficar gravado como se fosse um aplicativo de banco, numa carteira digital. 
Então, eu chego na farmácia e, por meio do meu CPF, consigo ter acesso à 
medicação. Não vou precisar de papel, porque todas essas transações são 
automatizadas”, explica o gerente de projetos e competitividade da entidade, 
Glewerson Caron.

DINHEIRO DE VOLTA - E NA PREVIDÊNCIA

Outro tipo de transação que será facilitada pelo app será o cashback, ou seja, 
a devolução de parte de valores gastos em estabelecimentos conveniados à 
Fundação Copel e à Connecty Pay. A prática é adotada pela entidade desde 
2017 e associada a outro serviço prestado por ela: o de plano de previdência.

Funciona assim: quem tem um plano de previdência e compra um produto 
ou serviço em uma empresa parceira - que pode ser do ramo da saúde, 
integrando planos de previdência e saúde - recebe de volta parte do valor, que 
é aplicado diretamente na previdência do beneficiário. O sistema é chamado 
Prevcash. As novidades são que o Você no Controle anota todas as compras 
e cashbacks, facilitando a gestão desses valores pelo usuário, e permite o 
pagamento a estabelecimento conveniados por meio de cartões de crédito e 
QR Code.

Além de desenvolver o aplicativo, a Connecty Pay, que já trabalhava com 
cashback e outras soluções de pagamento antes da pandemia, integrando a 
telemedicina e as receitas digitais ao seu rol de serviços a partir dela, usou sua 
expertise para garantir a segurança dos dados que serão gravados nele. “Por 
sermos uma empresa de meios de pagamento, exigem da nossa empresa que 
tenhamos uma certificação chamada PCI Compliance, então seguimos uma 
série de normas que garantem segurança e já estamos atendendo às regras 
da Lei Geral de Proteção de Dados”, diz o CEO da startup, Rafael Belon.

Foto: Divulgação
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Dandelin

SAÚDE

“MARKETPLACE DE SAÚDE” UNE MÉDICOS A PACIENTES 
POR MEIO DE APP COM MENSALIDADES A R$ 100

Mesmo com a conquista de um Sistema Único de Saúde (SUS) no Brasil, cujo 
funcionamento é modelo para vários países do mundo, o acesso à saúde no país 
costuma se dividir entre quem é atendido pelo público ou por quem paga planos 
de saúde. Ambas opções trazem ônus e bônus: no caso do SUS, nem sempre 
uma consulta especializada está disponível na velocidade ideal e, nos planos, 
a judicialização (quando se negam a cobrir tratamentos com maior custo, por 
exemplo, o que só é conseguido via Justiça) tem sido um problema para clientes 
que precisam de tratamentos mais complexos.

Co-fundadora e COO da healthtech Dandelin, Mára Rêdigollo passou por esse 
problema há pouco mais de três anos: sua mãe, que era médica, teve câncer e 
faleceu. O plano de saúde que a atendia não cobriu todos os custos, o que gerou 
uma dívida para a família. Na mesma época, seu amigo e agora sócio Felipe 
Buratini a chamou para colocar uma ideia em prática na área da saúde, baseada 
na economia compartilhada: um aplicativo que conectasse médicos e pacientes, 
com uma mensalidade acessível, atendendo a quem não quer ser totalmente 
dependente do SUS mas não tem condições, ou não quer, pagar um plano de 
saúde. 

“Era uma dor latente para mim e arrisquei. É recompensador trabalhar por um 
propósito que leva em conta acesso à saúde, prevenção e democratização”, diz 
Mára. Ela deixou  a área de marketing de uma empresa de seguros para encarar 
a empreitada. Em abril de 2018, a dupla lançou a Dandelin no mercado, que hoje 
emprega cerca de 30 pessoas, entre pessoal próprio e terceirizado.

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

Sumário



Sumário

12

Por um aplicativo, o usuário procura médicos da especialidade que deseja 
e agenda a consulta, presencial ou via telemedicina - a modalidade, que foi 
regulamentada por conta da pandemia de coronavírus pelo Conselho Federal de 
Medicina (CFM) enquanto dure a crise sanitária, 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 são feitos em São Paulo, Rio de Janeiro e 
mais recentemente, Curitiba. 

A telemedicina, no entanto, permitiu um acesso maior - tanto de pacientes que 
não contavam com determinados especialistas em suas cidades, quanto para os 
médicos, que agora conseguem atender pacientes de diferentes regiões do país. 
No aplicativo, toda a prescrição fica arquivada na plataforma, o que facilita o 
acompanhamento clínico.

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

R$ 100. E NADA MAIS 

Ao contrário de planos de saúde privados, que cobram sua mensalidade conforme 
faixa etária (e presumem que, quanto maior a idade, mais problemas de saúde 
a pessoa terá, e mais precisará pagar), a proposta da Dandelin é ter uma 
mensalidade única de, no máximo, R$ 100. O usuário pode pagar até menos, 
dependendo do mês, mas nunca mais. “Como a nossa mecânica é de economia 
compartilhada, o nosso robô enxerga os custos do mês 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 Mára.

A tendência de que a regulamentação da telemedicina seja algo concreto no pós-
pandemia é algo que anima a healthtech, que quer focar sobretudo na prevenção: 
com consultas mais frequentes e acompanhamento clínico, menores as chances 
de complicações de saúde.

Além disso, a empresa pretende expandir o atendimento ao que Mára define ser 
um público que fica “no meio do caminho” entre o SUS e os planos. “Quem tem 
um super plano de saúde não vai entrar no Dandelin e, para uma camada imensa 
da população, R$ 100 pesam muito no orçamento. Nossa proposta é ser uma 
alternativa e mostrar que, quando se tem acesso, está em suas mãos cuidar da 
sua saúde de forma preventiva”, frisa.

Foto: Unsplash
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Diálogo Logística

LOGÍSTICA

EMPRESA DE LOGÍSTICA SUBSTITUI ASSINATURA DIGITAL POR 
GRAVAÇÃO DE VOZ COMO REGISTRO DE ENTREGA 

Empresa gaúcha com cinco anos de atuação no país, a Diálogo Logística é 
especialista em entregas de itens leves. Entre seus clientes, estão grandes 
marcas como Magazine Luiza, Via Varejo, Netshoes, Renner e outras. No 
Paraná, onde está presente desde sua fundação em 2015, a empresa possui 
um hub de distribuição em São José dos Pinhais, com entregas em todo o 
estado.

Foco na inovação, melhorias contínuas e a busca por novas tecnologias 
sempre estiveram no radar da Diálogo, segundo seu fundador, o empresário 
Ricardo Hoerde. A experiência em logística de distribuição de jornais de oito 
empresas do Rio Grande do Sul deu vantagem competitiva para a Diálogo, que 
hoje atua em duas mil cidades, em dez estados do país.

Em março deste ano, a empresa encontrou uma oportunidade de inovação 
frente a um desafio imposto pela pandemia, o de garantir a segurança e a 
prevenção da saúde dos mais de dois mil entregadores que trabalham para a 
empresa, bem como do cliente que recebe as encomendas. Em tempo recorde, 
a Diálogo 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 necessário.

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

“Entendemos o problema quando começou o surto de Covid-19. Já possuíamos 
o nosso aplicativo, com inteligência própria, utilizado, inclusive, para a coleta 
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de assinatura digital do cliente, nas mãos do entregador. Mas como manter 
esse sistema sem correr riscos? Foi aí 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 têm sido muito satisfatórios”, conta Hoerde.

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

O impacto também foi positivo na carteira de clientes. Marcas de peso como 
Centauro, Amazon e O Boticário passaram a utilizar os serviços da empresa 
que tem mantido a efetividade de entregas em torno de 98% desde abril, 
quando a ferramenta foi lançada. Nesse período, a Diálogo também conseguiu 
ampliar o número médio de entregas mensais no Sul e Sudeste de 300 mil para 
700 mil volumes por mês. A expectativa, segundo Hoerde, é que até o fim do 
ano a empresa fature R$ 110 milhões, mais que o dobro alcançado em 2019.

Para 2020, a Diálogo ainda espera lançar o piloto do locker, uma espécie de 
caixa postal em que o cliente pode retirar ou deixar produtos para transporte 
de forma autônoma e automatizada. A solução é estratégica para regiões 
em que as entregas são facilitadas e pode ajudar, por exemplo, aquelas 
pessoas que não possuem condições de receber o produto na hora em 
que o entregador bate à sua porta. “Imaginamos que isso possa ampliar 
possibilidades até mesmo de logística reversa”, completa Hoerde.

Foto: Divulgação/Diálogo

Foto: Divulgação/Diálogo14
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METODOLOGIA ATIVA, TECNOLOGIA E TREINAMENTOS FIZERAM FAE 
VIRAR EXEMPLO DE ENSINO REMOTO 

Quando teve que suspender as atividades presenciais devido à pandemia de 
Covid-19, a FAE Centro Universitário decidiu que a melhor saída para o ensino 
remoto emergencial era levar a experiência da sala de aula para o ambiente 
virtual. Assim, manteve as aulas nos mesmos horários, com as mesmas turmas 
e os mesmos professores - e vem obtendo um retorno tão positivo da sua 
comunidade que acabou sendo convidada para contar como conseguiu se 
adaptar tão bem a esse momento de exceção em um evento promovido pelo 
Google for Education, em setembro.

O segredo, diz o pró-reitor de ensino, pesquisa e extensão, Everton 
Drohomeretski, foi começar a se preparar para o futuro com alguma 
antecedência, usando as ferramentas e tecnologias do programa voltado 
à educação da Google. “Em 2017 iniciamos a implantação do Google for 
Education e, nesse processo, já estávamos desde 2015 implantando um 
sistema de metodologias ativas, ou seja, promovendo uma série de formações 
para os professores com o objetivo de adotar uma abordagem de ensino por 
projetos”, afirma.

As mudanças na metodologia e a implantação do Google for Education 
foram acontecendo gradualmente até 2019, quando todos os cursos 
passaram a usar, em maior ou menor grau, as novas ferramentas. Quando 
a pandemia começou a se aproximar, professores e alunos estavam pelo 
menos parcialmente familiarizados com elas, e a principal preocupação foi 
garantir que mesmo os professores que ainda tinham pouca destreza digital 
conseguissem dar suas aulas sem sofrimento.
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“Separamos [os professores] em padrinhos multiplicadores: quem tinha maior 
nível de capacidade digital apadrinhou quem tinha dificuldade. E começamos 
um trabalho um a um. Foi o maior programa de treinamentos da FAE”, diz 
Drohomeretski. De 18 de março até a primeira quinzena de outubro foram 
mais de 90 capacitações, cerca de três por semana. À medida que as aulas 
aconteciam, pesquisas eram feitas com os alunos para saber o que poderia 
melhorar e as questões apontadas por eles eram incluídas ou reforçadas nos 
treinamentos.

O pró-reitor destaca ainda outra ação importante da instituição para lidar 
com a nova situação: montar um comitê para gestão da crise antes mesmo 
de a crise de fato se instalar e as aulas presenciais serem suspensas. Assim, 
foi possível organizar as capacitações e garantir a estrutura necessária para 
realizar as aulas no ambiente virtual. Além disso, o esforço de toda a equipe 
permitiu que os cerca de seis mil alunos do centro universitário não perdessem 
um só dia de aula.

O resultado apareceu nas pesquisas de satisfação feitas com os alunos, mas 
foi sentido principalmente no engajamento deles com as aulas. Na recém-
lançada graduação de Negócios Digitais, na qual o trabalho de conclusão 
de curso consistirá em criar uma empresa, a turma concordou em fazer um 
teste já no segundo ano e vai abrir e gerenciar duas empresas em 2021. “Essa 
pandemia nos mostrou que temos que ser rápidos nas mudanças e que, se 
alunos e professores acreditarem, conseguimos ir muito mais longe”, avalia 
Drohomeretski.

Apesar de todas as incertezas com relação à pandemia, o plano de volta 
às atividades presenciais já está pronto - e vai envolver o aprendizado e a 
experiência deste período, conectando estudantes presencial e remotamente, 
usando as novas metodologias e ferramentas tecnológicas em sala de aula e 
promovendo a colaboração entre toda a comunidade da instituição.

Foto: divulgação
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PARA LIDAR COM PANDEMIA, HOSPITAL MARCELINO CHAMPAGNAT 
CRIOU “OPERAÇÃO DE GUERRA” 

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

O grande número de internamentos em um curto período foi apenas o início. 
Com ele, veio a infecção de médicos, enfermeiros e outros funcionários, que 
precisaram ser afastados do trabalho e substituídos. Ao mesmo tempo, o 
hospital teve que entrar na briga mundial por equipamentos de proteção 
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 área de saúde do Grupo 
Marista, composta ainda pelo Hospital Cajuru, que atende apenas pelo SUS - 
tiveram uma diminuição drástica. “O hospital é uma estrutura empresarial 
muito alavancada, temos um custo fixo muito alto. Como a nossa ocupação foi 
a 35%, o impacto econômico foi muito grande. Foram três meses muito difíceis: 
abril, maio e junho”, diz o diretor.

PLANO DE COMBATE À CRISE

Para lidar com tudo isso da melhor forma possível, foi criado um comitê 
de gerenciamento de crise, que se reunia diariamente para avaliar todas 
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Foto: Divulgação

as informações disponíveis e tomar as decisões necessárias. Além dele, 
contribuíram para a construção do plano de combate à crise do hospital - 
que, conforme Leme, era quase uma “operação de guerra” - um conselho de 
médicos, uma consultoria e o Hospital Albert Eistein, de São Paulo, com quem 
os gestores do Marcelino trocaram muitas informações.

O plano consistiu, inicialmente, em dividir o hospital em dois - um para 
pacientes com problemas respiratórios e outro para o restante dos pacientes - 
para reduzir as chances de contágio no estabelecimento. Com isso, médicos e 
pacientes da ala Covid não compartilhavam espaços, nem mesmo os acessos 
ao hospital. A única exceção eram salas de exame com equipamentos de 
grande porte. Nesse caso, havia um horário específico para uso do ambiente 
por pacientes Covid, os quais eram levados até ele em uma maca-cápsula.

Além disso, funcionários de grupos de risco foram afastados, respiradores 
comprados, protocolos de higiene revistos e antecâmaras de pressão 
negativas que filtram o ar foram instaladas nos acessos às “áreas Covid”. 

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

Foram feitos ainda diversos treinamentos, tanto para integrar os profissionais 
que vinham substituir funcionários do hospital que adoeciam, quanto para 
manter toda a equipe a par dos protocolos recomendados pelas autoridades 
de saúde, que foram sendo atualizados à medida que se aprendia mais sobre 
a doença. O investimento financeiro em todo o plano ficou na ordem dos 
R$ 700 mil.
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“Implantamos tudo isso no mês de maio. A partir de junho estávamos 
preparados para lidar com a Covid-19”, afirma Leme. Com isso, o hospital 
conseguiu não apenas salvar vidas, mas evitar infecções em seu interior. O 
número de funcionários com Covid também diminuiu e os casos registrados 
mais recentemente tiveram origem fora do ambiente de trabalho.

A reorganização também permitiu um retorno rápido aos atendimentos 
eletivos. De acordo com Leme, o movimento das cirurgias está em 70% do 
normal, enquanto do pronto atendimento e das consultas e exames eletivos 
está 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 à saúde financeira dos hospitais do 
grupo.

Além disso, ficaram aprendizados sobre como agir em uma situação como 
essa, como conviver com o vírus daqui para frente e como organizar um 
hospital, considerando questões como estrutura física, pessoal, protocolos e 
comunicação, de uma forma mais segura e eficiente.

Foto: Divulgação
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Empresa:

Induscril

INDÚSTRIA

INDÚSTRIA DE TINTAS INVESTE EM ÁLCOOL EM GEL, E-COMMERCE E 
NOVOS PRODUTOS NA PANDEMIA

Nem os mais de 20 anos de experiência produzindo tintas e vendendo 
diretamente para grandes construtoras e incorporadoras poupou a indústria 
de tintas Induscril, da Região Metropolitana de Curitiba, de sentir os impactos 
da crise provocada pela pandemia de Covid-19. Só no primeiro mês do 
período, a produção de tintas teve que ser reduzida pela metade. Mas, de 
acordo com o diretor da empresa, Rodrigo Moura, o período foi importante 
para que a Induscril investisse em mudanças, temporárias e permanentes, que 
contribuíram para superar a crise e modernizar o negócio.

A primeira mudança foi temporária, mas essencial para a sobrevivência da 
empresa - e, em meio à pandemia, para o público em geral: a indústria passou 
a fazer álcool em gel. A produção começou assim que a Anvisa flexibilizou os 
requisitos para fabricação do produto, em meados de março. “No nosso caso, 
tínhamos muito estoque de álcool anidro, que é o álcool puro. Então, durante 
uns quatro meses, conseguimos produzir uma quantidade significativa de 
álcool em gel, ajudar a abastecer o mercado e contribuir para regular o preço”, 
diz Moura. Entre o fim de março e agosto, a empresa fabricou 15 mil litros do 
produto.

A indústria também investiu em uma plataforma de e-commerce e captação 
de leads. O objetivo era não só vender produtos, mas também angariar novos 
clientes com ajuda de inteligência artificial. “A plataforma já estava no nosso 
radar, mas se tornou realmente necessária a partir do momento em que 
tivemos problemas para fechar negócios. Ela contribuiu em torno de 10% a 
15% para a recuperação do nosso faturamento”, conta o diretor da empresa.
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Em outra frente, o período foi aproveitado para o desenvolvimento de duas 
novas linhas de produtos, uma premium e outra econômica, que serão 
lançadas entre o fim de novembro e o início 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 atenção de quem está 
passando a pandemia em casa e aproveitando o momento para se dedicar a 
projetos no estilo “faça você mesmo”.

As novas embalagens são o primeiro passo para a entrada da Induscril no 
varejo e no atendimento ao consumidor final - e também mais sustentáveis. 
“Ainda temos resquício de embalagens metálicas, mas hoje o nosso modelo 
de embalagens é o de baldes plásticos, visando a logística reversa”, explica 
Moura. Conforme ele, os baldes plásticos têm melhor retorno e aproveitamento 
do que os galões metálicos - e, aos poucos, vão substituí-los.
“A pandemia nos projetou para uma ação bem diferente para 2021. Se ela 
não tivesse acontecido, provavelmente estaríamos com o mesmo modelo 
de embalagens e os mesmos produtos, mais focados nas demandas que já 
chegavam para nós”, diz o diretor da empresa.

DE OLHO NO FUTURO

Além das adaptações e novidades imediatas, a Induscril se dedicou a 
pensar no futuro e desenvolveu, com apoio do ecossistema de inovação e 
financiamento do Sebrae/PR, uma plataforma de inteligência de compras - 
com muito mais funções e mais específica para a comercialização de tintas e 
produtos afins do que a plataforma de e-commerce anterior. O software ainda 
está na fase MVP e, quando pronto, deverá auxiliar a empresa em uma nova 
fase, atingindo públicos diferentes.

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

Foto: Divulgação

Sumário



Sumário

INSTITUTO DE BIOENGENHARIA ERASTO GAERTNER SE RENOVA 
E VIRA CENTRO DE INOVAÇÃO 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 Câncer responsável pelo desenvolvimento, 
fabricação e venda de produtos para a saúde, se transformou: a partir da 
criação de um manual de propriedade intelectual, o instituto oficializou seu 
reposicionamento no mercado como um centro de inovação aberta.

Em outras palavras, o IBEG estabeleceu as normas para garantir os direitos 
relacionados à criação e ao desenvolvimento de tecnologias e produtos, o que 
também vai facilitar a colaboração com outros pesquisadores, instituições e 
empresas. O objetivo é justamente atrair talentos e ideias para criar inovações 
para o setor de saúde, o que, além de trazer melhorias para o setor, vai permitir 
a ampliação do leque de produtos que o instituto comercializa e a exploração 
de patentes - e, consequentemente, a variação da origem e até o aumento das 
receitas.

“Algo que é importante dizer é que essa comercialização que fazemos é 
integralmente revertida para as operações 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 implantável - para aplicação, entre outras coisas, de medicamentos 
para quimioterapia - que deve se tornar obsoleto em alguns anos, devido ao 
avanço das pesquisas com medicamentos. “As drogas medicamentosas estão 
se tornando cada vez mais via oral”, diz.
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Foi a partir desta percepção que, no início dos anos 2010, o instituto viu a 
necessidade de desenvolver e vender novos produtos. Contudo, as inovações 
esbarraram em limitações como a falta de um time que pudesse dar conta de 
novos projetos e até de espaço que permitisse a expansão. A questão voltou a 
entrar em discussão a partir da inauguração do novo prédio do IBEG, em 2017, 
quando se percebeu que uma forma de ampliar a atuação do instituto sem 
onerar a folha de pagamento - e comprometer o repasse ao hospital - seria a 
partir de colaborações.

Desde então algumas parcerias já foram estabelecidas e pesquisas iniciadas. 
Uma delas rendeu frutos: a criação de um instrumento cirúrgico que agiliza 
e melhora a qualidade de suturas em cirurgias minimamente invasivas, 
reduzindo o risco de rompimento dos pontos. O item foi patenteado e só não 
começou a ser vendido ainda devido à pandemia.

Com a publicação do manual e o reposicionamento, porém, a expectativa é que 
as colaborações se tornem regra e que a inovação criada pelo instituto seja 
cada vez mais ampla e robusta. “A ideia agora é fazer algo que nos mantenha 
e no próximo passo começamos a namorar inovações cada vez mais radicais”, 
resume Czachorowski. 

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

Unir esforços para potenciar resultados e oferecer soluções para o mercado 
é uma das estratégias de inovação da Juno, fintech curitibana fundada nos 
anos 2000 com o nome BoletoBancário.com. A mudança da marca ocorreu em 
2018, quando a empresa passou a ofertar outros serviços além da emissão de 
boletos de cobrança. Hoje, a Juno oferece soluções completas de intermediação 
de pagamentos, com a chancela do Banco Central.

A Juno vem se destacando no cenário brasileiro pela personalização de 
serviços para clientes de diferentes tamanhos e segmentos. Hoje a fintech 
é uma das que mais crescem no país. Em agosto, a empresa ultrapassou a 
marca de 35 mil clientes diretos que usam seus serviços para cobranças.

Neste ano, a Juno implementou a oferta de conta corrente digital, com 
abertura 100% virtual, e também operou mudanças em relação à pandemia, 
adequando produtos ou lançando novas opções para o mercado. Uma 
delas foi a criação de um link de pagamento seguro e rápido, para e-mail e 
WhatsApp, um dos serviços com maior demanda no período.

De acordo com a head de marketing e vendas da empresa, Jéssica Machado 
Bortolato, a pandemia acelerou a entrada de serviços que mais se adaptassem 
ao cenário, como o link de pagamento, que facilita a cobrança para micro 
e pequenos empresários. O fato de a empresa criar parcerias com outras 
instituições também favorece a consolidação de soluções que melhor atendam 
o empreendedor.
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“Nosso caminho de inovação é, justamente, buscar alternativas que facilitem 
a vida dos nossos clientes. Para isso, contamos com a associação com outras 
empresas e entidades para nos ajudar a desenvolver soluções rapidamente 
aplicadas e que atendam aquela necessidade específica. Dessa forma, 
conseguimos estabelecer uma rede de parceiros muito alinhados aos nossos 
propósitos para garantir maior efetividade dos nossos serviços”, conta.

No portfólio de clientes, a Juno tem três categorias, com pacotes diferentes 
para cada perfil. A grande maioria deles pertence à categoria Small 
Business (“pequeno negócio”, em inglês), que atende empreendedores de 
micro e pequeno porte. Empresas com fluxos monetários maiores passam a 
integrar a categoria Medium (“médio”, em inglês), que oferece soluções mais 
personalizadas para cada tipo de movimentação financeira. Nesta categoria, a 
Juno vem verificando uma demanda maior de clientes no último ano.

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

Foto: Bigstock
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GRUPO CURITIBANO TRANSFORMA PRODUTO COMUM EM 
INDÚSTRIA PARA AUXILIAR NA DETECÇÃO DA COVID-19

Embora aos poucos a crise sanitária e econômica originada pela pandemia 
do novo coronavírus dê sinais de arrefecer e os serviços e comércio estejam 
retomando suas atividades, ainda há 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 soluções que auxiliem na 
descoberta de sintomas do vírus, a L8, grupo curitibano de empresas de 
tecnologia que oferece serviços nas áreas de energia solar, automatização de 
sistemas, segurança e cibersegurança, decidiu, em meio a quarentena, criar 
um produto que ajudasse indústrias, aeroportos, hospitais e outros espaços a 
diagnosticar os primeiros sintomas da Covid-19. Para isso, o grupo lançou a 
câmera termográfica. 

Empresa:

L8

Foto: Matteo Fusco/ Unsplash
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A L8 já contava com o produto em sua linha de soluções direcionada à 
automação: a câmera é usada em indústrias para medir pontos de calor e 
evitar acidentes de trabalho. A empresa então fez uma versão mais barata 
para que o aparelho fosse capaz de realizar uma leitura da temperatura 
corporal com precisão.

O equipamento também registra o dia e horário em que a pessoa entrou no 
local. “Isso permite detectar fluxos migratórios de pessoas que, porventura, 
tenham sintomas. Por exemplo: se em um avião 20% das pessoas deixam a 
aeronave e estão com febre, ali tem um possível foco da doença, o que permite 
tomar ações mais precisas em tempo real”, afirma Leandro Kuhn, CEO da L8 
Group.

Para tornar o produto mais barato e escalável, a L8 realizou uma série 
de adaptações na câmera, tornando o valor de venda no mercado 90% 
menor. Além de implementarem uma tecnologia que melhora a precisão da 
temperatura do corpo, para evitar falsos positivos ou negativos de febre, a 
máquina também não considera quando uma roupa esquenta o corpo. “Ela 
realiza a medição apenas no rosto”, explica Kuhn.

Fábricas com um número grande de funcionários e órgãos públicos, espaços 
em que há uma circulação de pessoas considerável diariamente, são locais 
que podem se beneficiar da câmera termográfica. Diferente da medição de 
temperatura com um simples termômetro, a tecnologia, por registrar o dia e 
horário de entrada, permite um rastreamento de contatos eficaz. “Nem sempre 
a febre é um sintoma de Covid-19. Mas de qualquer forma, é alguém que 
necessitará de atendimento médico e que pode ser testado”, frisa o CEO.
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RECONHECIMENTO FACIAL 

O aparelho também conta com uma tecnologia que realiza o reconhecimento 
facial com precisão, mesmo com o uso de máscara. Logo, sua implementação 
torna a circulação em prédios, hospitais e condomínios mais segura.

Além disso, a câmera 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 indústrias, a L8 também doou aparelhos para 
instituições de saúde como o Hospital do Trabalhador, em Curitiba, auxiliando 
neste controle e na prevenção do contágio de profissionais de saúde, tão 
essenciais neste momento de pandemia. “Aproveitamos o momento para 
inovar neste período e contribuir de alguma forma”, destaca o CEO.
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Empresa:

Loft

COMÉRCIO

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

Empresa carioca especializada em acessórios e manutenção de celulares com 
60 pontos de venda em todo o Brasil, oito delas no Paraná, a Loft buscou na 
adaptação e na oferta de novos produtos e serviços uma forma de driblar os 
impactos da pandemia de coronavírus. O processo de transformação digital da 
empresa, em suas muitas unidades, ainda é um desafio, segundo o proprietário 
da rede, Marco André Rodrigues, que também administra cinco lojas do Grupo 
Imaginarum em Curitiba.

“Por mais que sejamos uma empresa de produtos e serviços de tecnologia, o 
processo de digitalização exigiu um grande esforço de aculturação da equipe, 
em todas as unidades, para proporcionar uma experiência de vendas digital 
completa para os clientes. Treinamentos, novas rotinas e atenção à jornada 
virtual do cliente foram pontos estratégicos para a mudança 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, comunicação personalizada via 
aplicativos e produtos e ofertas exclusivos fazem parte da nova dinâmica de 
vendas da empresa.

“Na internet, a compra se dá menos por impulso e mais por necessidade. 
Por isso, ter um bom cadastro de clientes, com informações relevantes 
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sobre hábitos de compra, preferências e comportamentos, é essencial para 
determinar o melhor produto e a melhor oferta para cada cliente”, afirma 
Rodrigues.

Mas, para o proprietário da Loft, a pandemia permitiu à marca expandir 
sua oferta de serviços especializados. Como assistência técnica autorizada 
para reparos em smartphones e tablets, a rede investiu na aquisição de uma 
ferramenta de permite um escaneamento completo do dispositivo, sinalizando 
todos os reparos necessários no aparelho.

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

Com a ampliação dos serviços, a Loft tem garantido um crescimento de até 
35% em reparos e manutenção de dispositivos eletrônicos. A ferramenta 
também possibilitou a incorporação de outro negócio às 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 opção de faturamento”, completa. 

Foto: Daniel Romero/Unsplash 
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Empresa:

Luto Curitiba

COMÉRCIO

COM WHATSAPP, EMPRESA DE PLANOS FUNERÁRIOS ACELERA 
DIGITALIZAÇÃO NA VENDA DO SERVIÇO

Ramos de negócios ainda bastante analógicos, com vendas de porta em porta 
e assinatura de contratos físicos, por exemplo, precisaram acelerar processos 
de digitalização para conseguir se manter durante o período de maior restrição 
de circulação de pessoas por conta da pandemia de coronavírus, ainda 
em curso no Brasil e no mundo. Mesmo com adaptações feitas “na marra”, 
algumas empresas hoje se perguntam o porquê de não terem feito essa virada 
digital antes, o que possibilitou maior agilidade e lucro. 

É o caso da Luto Curitiba, empresa pioneira no ramo de venda de planos 
funerais familiares. Com a limitação de atividades presenciais, a empresa 
adotou estratégias junto com o seu departamento de Tecnologia da 
Informação (TI) e com a área de vendas para viabilizar a contratação de 
planos por assinatura eletrônica, virada que facilitou o trabalho do time de 
vendas e economizou tempo dos clientes. 

O primeiro passo foi a contratação de um programa específico cuja assinatura 
eletrônica tem validade legal - o que facilita o processo de contratação remota. 
Outra mudança importante foi disponibilizar o link do contrato pelo WhatsApp; 
antes da pandemia, isso ocorria presencialmente ou por e-mail. “No geral, 
nosso público é mais idoso e eles tinham dificuldades de finalizar o processo 
on-line. Por isso, quando começou a pandemia, optamos pelo WhatsApp, que 
é mais popular”, conta o diretor da Luto Curitiba, Luís Henrique Mildemberg 
Kuminek. Hoje, o app do Facebook é utilizado por mais de 120 milhões de 
pessoas no Brasil, e instalado em 99% dos aparelhos celulares. 
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Ao receber o link no WhatsApp, o cliente confirma os dados, recebe um arquivo 
PDF com o contrato e realiza a assinatura eletrônica. O pagamento é feito via 
PagSeguro, outra novidade incorporada no trâmite. A mudança de processos 
gerou um resultado expressivo para a Luto, que dobrou a venda de seus planos 
em relação a 2019 e precisou crescer a sua equipe de vendas. Hoje, a empresa 
conta com 100 funcionários. 

Para clientes que não conseguiram se adaptar ao novo modo de compra, ou 
que desejam ter o contrato impresso em casa, a Luto disponibiliza o serviço 
de um motoboy. “Foi uma alternativa para tornar o processo mais amigável a 
alguns clientes”, fala Kuminek. A aceitação, no entanto, foi bastante positiva: 
70% dos novos contratos são 100% negociados digitalmente.
 
COMUNICAÇÃO SUTIL 

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

Outro assunto que a Luto traz em seu argumento é o planejamento financeiro 
possibilitado pela mensalidade. “Muitas famílias têm o orçamento limitado, 
estão com dívidas, pagam financiamento imobiliário, cartão de crédito. Um 
óbito pode desestruturar completamente as finanças da família. E aí o plano 
entra como uma solução”, pontua o diretor. 

Foto: Unsplash
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PLATAFORMA DE INTELIGÊNCIA ARTIFICIAL REDUZ 
MORTES DE DOENTES CRÔNICOS POR COVID-19

Desde que a Covid-19 começou a se espalhar pelo mundo, autoridades e 
profissionais da saúde vêm adotando uma série de estratégias para tentar, 
entre outras coisas, reduzir a taxa de mortalidade da doença. Em Penedo, 
município alagoano com 63,8 mil habitantes* que fica na divisa com Sergipe, 
foi uma decisão de aproximadamente um ano antes da pandemia que rendeu 
bons frutos nesse sentido: a adoção de uma plataforma de gestão de cuidados 
voltada para pacientes crônicos.

Desenvolvida pela empresa de tecnologia curitibana Nagis Health, a 
plataforma monitora o estado de saúde de pacientes, usando inteligência 
artificial para sugerir protocolos a serem seguidos e orientar os profissionais 
sobre quando tomar ações relacionadas aos cuidados com a saúde 
do paciente. No caso de Penedo, onde é usada exclusivamente para o 
atendimento a pessoas com doenças crônicas, o objetivo é melhorar 
assistência dada a estes pacientes, reduzindo o risco à saúde deles e os gastos 
gerados pelos frequentes atendimentos a eles.

“Os crônicos representam hoje 4% da população, mas gastam 50% ou mais de 
tudo o que a saúde consome e representam um terço da fila do SUS”, explica 
o presidente da empresa, Wagner Marques. Conforme Marques, que antes 
de fundar a Nagis Health trabalhou desenvolvendo tecnologias de análise de 
risco e sistemas para operadoras de saúde, este grupo também tem oscilações 
frequentes em seu estado de saúde, o que dificulta a aplicação e gestão de 
protocolos.
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Nagis Health
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Em Penedo, a plataforma passou a ser utilizada no segundo semestre de 2018, 
a partir da regulamentação da Lei da Inovação e da criação de uma startup 
público-privada, a PSG Medical, que desenvolveu um projeto-piloto para o 
município - o qual, mais tarde, virou um programa chamado Redenção.

Inicialmente, três profissionais assumiram a função de gerente de cuidados e 
passaram a auxiliar as equipes de saúde da família a oferecerem o tratamento 
diferenciado aos pacientes crônicos atendidos pelo município. Hoje, são mais 
de dez gerentes de cuidados. De acordo com Marques, isso resultou em uma 
redução de aproximadamente 90% nos atendimentos de urgência a esses 
pacientes e 60% nas internações nesse grupo até maio de 2020.

Quando a pandemia chegou - e com ela, um risco maior à vida de quem 
convive com doenças crônicas -, isso contribuiu para evitar mortes. “Fizemos 
um estudo até junho e verificamos que passou de 500% a redução do 
número de mortes em Penedo em relação ao restante do Nordeste. Foi aí que 
observamos a importância do trabalho que vínhamos desenvolvendo”, diz 
Marques. Conforme a pesquisa, Penedo tinha uma taxa de 5,7 mortes por 100 
mil habitantes, enquanto Alagoas registrava um índice de 30,7 e o Nordeste, 
de 34,5.

Números mais recentes divulgados pelo governo de Alagoas mostram que a 
situação registrada em Penedo continua melhor do que em outros locais: com 
15 mortes em decorrência da Covid-19 registradas até a primeira semana de 
outubro, a cidade tem um índice de 23,5 óbitos por 100 mil habitantes. Assim, 
o município é o vigésimo em número de mortes do Alagoas (sem contar os 
quatro que não registraram óbitos).

Para se ter uma ideia, a taxa do estado é de 63 mortes por 100 mil habitantes 
e a da capital, Maceió, é de 95,6. Já municípios de porte semelhante a Penedo 
no estado, como São Miguel dos Campos (61 mil habitantes) e União dos 
Palmares (65 mil habitantes), têm índices de 57,1 e 62,5 óbitos por 100 mil 
habitantes, respectivamente.

*Estimativa do IBGE para 2020. 

Foto: Divulgação/PSG Medical34
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Empresa:

Nogueira Brinquedos

INDÚSTRIA

PARA SOBREVIVER NA PANDEMIA, FÁBRICA DE BRINQUEDOS PRODUZ 
TOTENS DE ÁLCOOL EM GEL 

Não 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 março, a fabricante de brinquedos 
paulistana fundada em 1996 seguiu os negócios até abril. Foi só perto de 
maio que a luz de alerta se acendeu: “Por mais que tivéssemos projetos para 
entregar, os nossos clientes não poderiam receber e os fornecedores não 
estavam trabalhando. E nós tínhamos uma empresa para sustentar”, diz a 
gerente de marketing e novos projetos, Percila Paloma.

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

“Então os próprios clientes começaram a perguntar como eles poderiam 
higienizar os brinquedos. Começamos a pensar em alguns comportamentos 
relacionados à pandemia, até que três clientes vieram perguntar, num intervalo 
de um ou dois dias, se estávamos fabricando totens de álcool em gel”, conta 
Percila.

Identificada a demanda, a empresa passou à fase de pesquisa e 
desenvolvimento, que foi rápida. Depois de alguns testes, a equipe da 
Nogueira chegou a um modelo de totem ativado por pedal que era compacto e 
atendia crianças e adultos. Feito sobre uma estrutura de aço e com placas de 
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poliestireno que podem ser personalizadas, o produto tinha as características 
que a empresa buscava - leveza e durabilidade - e poderia ser feito pelos 
funcionários da fábrica, com as máquinas e materiais de que ela já 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 não ter tido lucro, mas pelo 
menos não tivemos prejuízo”, afirma a representante da Nogueira Brinquedos. 
Conforme ela, entre os novos clientes estavam clínicas médicas, lojas de 
conveniência 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 coronavírus - 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 atenção de clientes no período: um pequeno cavalo de pelúcia para 
montar que, com rodinhas nas patas, faz o movimento de galope a partir da 
movimentação da criança em cima dele.

“Fizemos o pré-lançamento dele por volta de 10 de março, mas veio a 
pandemia. Com o tempo, sentimos que, como as crianças estavam ficando 
muito em casa, começou 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 própria pelúcia, que 
antes era terceirizada. O resultado foi a criação de empregos na fábrica. 
“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: Divulgação
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Empresa:

OmniChat

COM PLATAFORMA DE CHAT PARA COMÉRCIO, STARTUP 
CURITIBANA FACILITA VENDAS VIA WHATSAPP 

Entre o medo das pessoas de se contaminarem com Covid-19, as restrições de 
funcionamento para evitar aglomerações e os cortes de gastos das famílias 
no período de pandemia, o varejo viu as vendas - que deveriam crescer 5,3% 
em 2020, conforme projeções da Confederação Nacional do Comércio de Bens, 
Serviços e Turismo* - despencarem nos primeiros meses de pandemia. O pior 
momento foi registrado em maio, quando o resultado acumulado do ano ficou 
8,8% abaixo do obtido no mesmo período de 2019, de acordo com a Pesquisa 
Mensal de Comércio do IBGE.

Para evitar prejuízos ainda maiores, as lojas resolveram investir na 
digitalização - e muitas passaram a atender via WhatsApp. Foi aí que a 
startup curitibana OmniChat viu suas vendas crescerem. Fundada há quatro 
anos, a empresa oferece uma plataforma de comércio conversacional, com 
foco no aplicativo de mensagens. Em outras palavras, o serviço permite 
que as solicitações de clientes que chegam pelo WhatsApp da loja sejam 
encaminhadas para serem atendidas em tempo real por vendedores. No 
caso de marcas com várias unidades ou franquias, um robô faz uma triagem, 
direcionando o cliente para ser atendido por funcionários de lojas próximas a 
ele.

“A digitalização pode ser por browser, por app, etc., mas a nossa visão é de 
que o chat é uma ferramenta importante para resolver várias questões. Na 
prática, temos uma plataforma para desktop e um app. Com a plataforma, 
o vendedor que não podia entrar na loja trabalhava de casa, do computador 
dele, vendendo por WhatsApp. E naquelas lojas em que, apesar de abertas, 
os clientes não entravam por medo, o vendedor podia usar o app para fazer 
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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 próprio WhatsApp, a plataforma permite a experiência 
da compra feita pessoalmente no ambiente virtual, principalmente via 
aplicativo. “O app dá mobilidade ao vendedor, que pode andar pela loja, tirar 
fotos de produtos, fazer vídeos”, diz. Depois da compra, o consumidor recebe o 
produto em casa.

Trezub conta que, a partir da pandemia, a plataforma começou a ser usada 
por grandes varejistas como Arezzo e O Boticário. Com isso, em quatro 
meses, o número de vendedores inscritos nela quadruplicou: foi de dois 
mil, em fevereiro, para oito mil, em junho. Além disso, o serviço também foi 
vendido para instituições de ensino, que passaram a atender remotamente as 
solicitações de alunos que antes eram feitas presencialmente nas secretarias.

Para a OmniChat, isso se refletiu em um faturamento três vezes maior em 
2020 do que em 2019 e na contratação de 35 novos funcionários - em 
fevereiro, a empresa contava apenas com 25 contratados. Para empresas 
que adotaram o sistema, significou não só a possibilidade de manter lojas 
“abertas”, mesmo durante os períodos mais restritivos das ações para tentar 
evitar a disseminação da Covid-19, mas também um contato mais próximo 
com os clientes do que os e-commerces permitem.

“Essa mudança de hábito [de compras] que a pandemia causou é um negócio 
que as pessoas aprenderam e não vão desaprender. E a nossa expectativa 
para o ano que vem é triplicar de tamanho de novo”, prevê o CEO.

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

Foto: Divulgação
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Empresa:

Rede Vale Verde

COMÉRCIO

REDE VALE VERDE ADOTA FARMÁCIA ITINERANTE 
COM LABORATÓRIO PARA EXAMES EM CASA 

Verdade seja dita: inovação não era algo estranho à rede de farmácias 
londrinense Vale Verde antes de 2020. Há cerca de quatro anos, por exemplo, 
a empresa - que tem 28 unidades em Londrina e sete cidades da região - 
resolveu remodelar suas lojas para criar um ambiente mais acolhedor e voltado 
ao bem estar dos clientes. Foi assim que surgiram as farmácias sem balcão 
da rede, que aproximaram funcionários e clientes e, aos poucos, vêm sendo 
replicadas em todos os pontos. Mais tarde, a rede também começou a realizar 
testes laboratoriais remotos em parceria com a startup Hilab.

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

“A ideia era que se o cliente não pudesse ir até a farmácia, nós iríamos até 
o cliente. Então, alugamos três carros, adesivamos, criamos um protocolo e 
pedimos autorização para a vigilância sanitária”, conta a CEO da rede, Ana 
Carolina Augusto Correa. Uma vez aprovada pela autoridade de saúde, a ideia 
ganhou as ruas. Os carros - chamados Farma Móveis - começaram a circular 
com motorista e farmacêutico em diferentes bairros por dia - os quais eram 
anunciados com antecedência nas redes sociais. Eles vendiam produtos de 
higiene pessoal, artigos para bebês e vitaminas.

Logo, a Vale Verde percebeu que o Farma Móvel também permitia que parte 
dos serviços que já eram prestados na farmácia fosse levado aos clientes. 
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Usando a tecnologia da Hilab, os profissionais que atendiam na farmácia 
itinerante começaram a fazer exames, como os que detectam Covid-19, gripe, 
dengue e gravidez (beta HCG), e os que medem o colesterol e a concentração 
de vitamina D no sangue. Passaram a realizar também aplicação de injeção e 
perfuração de lóbulo.

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

OUTRAS AÇÕES

Mesmo sendo a principal inovação da rede no período, a farmácia itinerante 
não foi a única ideia colocada em prática para manter a empresa no azul no 
período de pandemia. Outra novidade foi a criação do empreendedor online, 
um programa que permitia que indivíduos se tornassem vendedores dos 
produtos da marca própria da rede e ganhassem comissão a partir das vendas 
realizadas. A empresa ainda fortaleceu o drive thru, com que já trabalhava em 
uma unidade, e ampliou o serviço de delivery.

Tudo isso foi associado à redução de jornada e à suspensão de contratos 
possibilitadas por medidas do governo federal - e também à negociação 
de valores a serem pagos em aluguel e à revisão de gastos. “Em março, 
o faturamento aumentou, porque todo mundo correu para comprar 
medicamentos. Em abril, tivemos queda e só começamos 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 não só a manutenção dos 550 postos de trabalho da rede, mas 
também que a empresa agisse para, nas palavras da CEO, “contribuir com a 
cidade”, fazendo doações ao Hospital Universitário de Londrina. “Toda quinta-
feira, a cada R$ 50 em compras, nós doamos R$ 5 para o HU”, conta.

Foto: Divulgação/Madeira Mídia
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LOGÍSTICA

Empresa:

RoutEasy

STARTUP USA ALGORITMO GENÉTICO PARA TORNAR LOGÍSTICA DE 
DISTRIBUIÇÃO MAIS EFICIENTE 

O e-commerce no Brasil já seguia uma tendência de alta nos últimos anos, 
mas o hábito 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 relação ao ano 
passado.

A necessidade súbita de permanecer mais tempo em casa por conta da 
pandemia exigiu uma digitalização às pressas para estabelecimentos que 
não estavam adaptados, bem como para as empresas que precisam contar 
com soluções que auxiliem na logística de distribuição. Afinal, a entrega é algo 
decisivo para o consumidor; levantamento da consultoria ConQuist apontou 
que 98% dos clientes entrevistados desistem de comprar ou contatar uma 
marca pela insatisfação com o serviço.

Tecnologias que favoreçam essa boa experiência é algo que o varejo on-line 
entendeu. E é onde atua a startup paulista RoutEasy, empresa de tecnologia 
especializada na logística de distribuição que já atendeu mais de 280 
empresas no Brasil e América Latina. Baseado em três pilares - algoritmo 
genético, plataforma de monitoramento em nuvem e gestão analítica em 
tempo real, o sistema usa tecnologia para integrar processos e pessoas em um 
sistema de monitorização voltado ao mercado de cargas e entregas.

Em setembro de 2020, 6,5 milhões de pontos foram roteirizados pela 
plataforma. Em janeiro de 2019, foram 600 mil. Empresas como Royal Canin, 
Unilever, Mercedes e Mercado Livre são alguns dos clientes da empresa. Hoje, 
a atuação da Rout ocorre majoritariamente no eixo Rio de Janeiro-São Paulo, 
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mas já há operação no Sul do Brasil e em outros países da América Latina, 
como Colômbia, México e Chile. Em 2021, a RoutEasy estuda uma expansão 
sobretudo no mercado brasileiro.

“Imagina que você tenha 2 mil entregas e 100 veículos. De que forma você 
separa isso e cria rotas consolidadas? As empresas fazem isso de forma 
manual, por CEP e setor. Mas é um processo mais rígido. O nosso algoritmo 
traz uma eficiência para essa operação, onde se consegue mais entregas por 
veículo e maior taxa de ocupação. E, além disso, eles também rodam menos”, 
afirma o CEO da RoutEasy, Caio Reina.

Engenheiro cartográfico formado pela Universidade Estadual Paulista (Unesp), 
Reina começou a estudar o tema ainda na graduação, em um programa de 
iniciação científica. Depois de formado ele decidiu aprofundar o assunto e 
cursou mestrado em Engenharia de Transportes pela Universidade de São 
Paulo (USP).

Foto: Bigstock

“Meu objetivo foi estudar outras metodologias baseadas em Inteligência 
Artificial e escolhi o algoritmo genético, baseado na teoria do evolucionismo de 
Darwin ou em algum fenômeno da natureza. Na teoria, o indivíduo é a solução 
para o problema e se adapta fácil ao meio. Na operação de distribuição, é o 
meu algoritmo que precisa se adaptar quando algo muda” esclarece. Logo, 
um algoritmo genético (AG), na ciência da computação, é uma técnica para 
resolver problemas em otimização e busca.

O sistema da RoutEasy permite ainda a captação de dados para que as rotas 
fiquem cada vez mais dinâmicas. Por exemplo: estima-se o tempo de demora 
em cada cliente. “Numa primeira execução consigo captar esses dados, ver 
quanto tempo o motorista ficou em cada cliente e, aí sim, consigo estimar 
melhor o tempo. Baseado nesse histórico, fazemos uma aplicação melhor”, diz 
o CEO.
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A plataforma também permite que a empresa que conta com o serviço 
monitore a operação. 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 pontuações, recebem bônus da Royal 
Canin.

OPERAÇÕES DINÂMICAS

Além de projetar novos mercados no Brasil e América Latina, A RoutEasy 
está colocando de pé um novo módulo dedicado para operações dinâmicas. 
“Existe uma tendência 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 distribuição e é algo que não 
deve retroagir”, aposta Reina.
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Empresa:

Riole Eletrônica

EMPRESA DE ÁUDIO E VÍDEO CRIA PLATAFORMA DE 
DESINFECÇÃO DE CALÇADOS POR LUZ ULTRAVIOLETA

Desde a sua fundação no começo dos anos 1980, a Riole, empresa 
paranaense com sede em Colombo, Região Metropolitana de Curitiba, cresceu 
junto com as evoluções tecnológicas do mercado. Atua na criação de produtos 
como sistemas para turismo industrial e museus, de tradução simultânea em 
congressos e conferências, de gerenciamento de audiências em Tribunais 
de Justiça, entre outras soluções de áudio e vídeo, 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 situação complexa. Para pensar no que 
fariam para resolver o problema, deram férias coletivas de duas semanas aos 
funcionários para reorganizar a casa e tomar decisões.

Foi em uma dessas reuniões que surgiu a ideia de um produto que salvou a 
Riole: uma das funcionárias comentou que o tapete da porta que as pessoas 
utilizavam para limpar os pés poderia fazer alguém cair - a higienização dos 
calçados, das mãos e dos ambientes virou regra para auxiliar no combate ao 
vírus. “E aí começamos uma conversa sobre criar um produto para desinfectar 
o calçado, e um dos engenheiros comentou que havia visto algo com o uso de 
luz UV para isso. Pesquisamos, desenvolvemos a plataforma e enviamos ao 
laboratório para ver se de fato funcionava”, conta a diretora da Riole, Cristiane 
Moro.

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

INDÚSTRIA
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meses de desenvolvimento, a UV Clean Mat, uma plataforma de desinfecção 
e esterilização de calçados que expõe a sola a uma alta dose de luz UV-C, que 
danifica a estrutura molecular dos germes.

O produto, que é produzido 100% na fábrica da Riole, tem dimensões que 
lembram uma balança de piso, extensão pensada para ser versátil e se 
acomodar em entradas de clínicas médicas, centros cirúrgicos, escolas, 
restaurantes, entre outros locais públicos. Ao subir na plataforma, a pessoa 
precisa aguardar um ciclo de oito segundos. Depois disso, há um aviso sonoro 
para descer. A lâmpada tem vida útil de 8 mil horas e basta trocá-la após esse 
período para continuar o uso com eficácia.

CLIENTES 

Se há poucos meses a empresa estava preocupada em fazer demissões, o 
lançamento do produto deu fôlego: ninguém da equipe precisou ser desligado. 
Ao contrário: 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 túnel”, fala Cristina.

Desde o lançamento do produto no mercado, em julho, cerca de 300 unidades 
foram vendidas por mês. Por já terem expertise com a exportação para outros 
países, a Riole já vendeu a plataforma para Estados Unidos, Europa e América 
Central. “Começamos divulgando no nosso Instagram e chamou muita 
atenção, principalmente dos dentistas, nossos principais clientes. Agora, por 
conta da volta às aulas, estamos começando a vender para escolas também”, 
diz a diretora.

Foto: Divulgação
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A intenção, segundo Cristiane, é manter o UV Clean Mat no portfólio de 
produtos da Riole, mesmo depois da pandemia. “O produto não serve apenas 
para a Covid-19, mas para várias bactérias, outros vírus e fungos. Esses novos 
hábitos de higiene e cuidados com o próximo devem permanecer”, aposta.

Foto: Divulgação
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Empresa:

Views Produções 
Artísticas

COM EVENTOS SUSPENSOS, PRODUTORA CRIA 
HIGIENIZADOR DE MÃOS QUE USA ÁLCOOL LÍQUIDO 

Depois de terminar o ano de 2019 tendo produzido 60 eventos e faturado 
cerca de R$ 2,4 milhões, a Views Produções Artísticas, empresa de direção 
artística especializada em soluções criativas para eventos, viu seu segmento 
praticamente desaparecer com a pandemia de Covid-19. Entre janeiro e 
meados de março, quando a doença começou a se espalhar pelo país e 
levou à suspensão de qualquer atividade que provocasse aglomeração de 
pessoas, a Views ainda conseguiu realizar seis eventos. Depois disso - e 
daquelas primeiras semanas em que havia uma expectativa de retorno rápido 
à normalidade -, a empresa teve que começar a buscar outras formas de se 
sustentar.

“Nosso desafio era criar um caminho alternativo que pudesse rentabilizar 
a empresa, mas que não fugisse dos nossos propósitos, para o trabalho 
ter sentido”, conta o diretor de criação da produtora, Welligton Grabovski. 
O desafio foi dividido com os funcionários da empresa e, em conversas 
para levantar alternativas, a equipe se voltou para questões relacionadas 
à higienização das mãos. “Colocamos perguntas como: como estava a 
experiência do usuário?; quais eram os pontos fortes e fracos do álcool em gel?; 
e como as empresas estavam se posicionando?”, explica Grabovski.

As respostas indicaram uma oportunidade e foi aí que surgiu a ideia de fazer 
um higienizador que utilizasse o álcool líquido 70%, a qual foi desenvolvida 
durante três meses e resultou na criação 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 vão no mesmo formato. É nele que as 
pessoas inserem as mãos para a higienização. Assim que elas fazem isso, um 
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sensor de proximidade libera uma névoa de álcool líquido - a qual, conforme 
um laudo do Instituto SENAI de Tecnologia em Meio Ambiente e Química, é 
suficiente para a eliminação de micro-organismos. Outro sensor avisa sobre a 
necessidade de reabastecimento da peça quando o álcool está no fim.

Para Grabovski, entre as principais vantagens da Gota 3D estão oferecer 
uma alternativa ao álcool em gel, que às vezes deixa as mãos pegajosas e 
costuma ser mais caro que o líquido, e ser acessível para públicos diversos, 
como idosos, cadeirantes, gestantes e crianças a partir dos 5 anos. “Mas ela 
também oferece uma conscientização de forma lúdica, já que tem o formato de 
uma gota, o que chama a atenção, e uma experiência sensorial, porque você 
não toca a peça, você coloca a mão no meio dela e um sensor ativa a névoa e 
muda a cor da gota”, diz ele. A mudança de cor ocorre devido a fitas de LED, 
que iluminam a peça.

Além disso, a Gota é personalizável: como é pensada para ser posicionada em 
estabelecimentos comerciais e de prestação de serviços, 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 
lançada oficialmente em setembro. Assim, ainda não houve retorno financeiro 
significativo. Contudo, já há um efeito “moral”: “É importante ter o que 
oferecer aos clientes neste momento - e com o nosso propósito, com os nossos 
princípios. A Gota nos faz estar abertos”, avalia Grabovski.

Foto: Divulgação/Madeira Mídia
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Empresa:

Workhub Digital

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

A migração quase mandatória do trabalho presencial para o remoto no início 
da pandemia de coronavírus no Brasil, em março, 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 comunicação entre os funcionários e 
para disponibilização de informações e serviços, o portal colaborativo interno é 
encarado como algo complexo, caro e que muitas vezes vai sendo postergado 
no dia a dia. “Intranet é um tipo de projeto que todo mundo já sofreu. Quem 
implementou tem sempre uma história de dor, de ser algo longo, caro”, diz a 
CEO da Workhub Digital, Andréa Migliori. Nos últimos 15 anos, ela conduziu 
projetos de comunicação corporativa e implantação 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 março de 2020. A  HR-Tech, uma spin off da 
Agência Badaró (que, em seus sete anos de atuação, entregou mais de 30 
projetos de intranet para grandes marcas como Outback, Banco do Brasil, 
Rede Globo, entre outras) usa a experiência do design e usabilidade, expertise 
da Badaró, e entrega uma intranet pronta. O portal é instalado no Microsoft 
SharePoint (plataforma da bigtech usada por boa parte das empresas e que 
segue todas as normas de governança e compliance).  

Nos oito meses de funcionamento da Workhub, mais de 5 mil usuários já foram 
impactados, com clientes no Rio de Janeiro, São Paulo e Minas Gerais.
A ideia de desmembrar a agência em uma nova empresa estava nos planos de 
Andréa desde o final de 2019. “Tomamos a decisão de fazer isso no segundo 
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trimestre, o que coincidiu com a pandemia”, relembra a CEO, que fala que a 
Workhub é “pandêmica no bom sentido”, por buscar um modelo escalável 
(como toda a startup) e ter um time que trabalha 100% remotamente. 
A equipe, de 15 pessoas, é formada por profissionais de  Tecnologia da 
Informação, designer UX, marketing e comercial, que moram em estados como 
Santa Catarina, Rio de Janeiro e São Paulo. 

PRODUTO SIMPLES 

Buscando se distanciar daquela ideia de que implantar a intranet é algo 
problemático, a da Workhub é oferecida como um produto pronto para ser 
instalado, sem mensalidades, custos com licenças e com execução rápida: em 
sete dias, o cliente começa a utilizar a solução com todas as funções prontas.  
De acordo com  Andréa, a ideia central da Workhub é oferecer um produto 
de qualidade, com boa navegabilidade e preço mais acessível. Além disso, 
há 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 milhão, 
dependendo do porte da empresa), começam em R$ 20 mil na Workhub. 

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

FEEDBACK E PERTENCIMENTO 

Desde o início do projeto, clientes têm retornado com um bom feedback: além 
da facilidade, um canal de comunicação único ajudou empresas a melhorarem 
o seu fluxo e informações com os colaboradores. “A área de comunicação 
de um dos nossos clientes, do segmento industrial, disse que eles deixariam 
finalmente de ser spam. Todas as comunicações iam por e-mail. Tinha muita 
confusão de pessoas que não viam, ou consideravam versões anteriores de 
um documento. De colaboradores, ouvimos que informações mais acessíveis 
deram um sentimento de pertencimento, o que é muito legal. No fim, gera uma 
mudança cultural”, ressalta Andréa Migliori. 

Foto: Divulgação
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