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    Nota do publisher




    A grande maioria dos livros sobre vendas focam técnicas de como ser mais bem-sucedido nos canais tradicionais. Porém, o mundo mudou muito, e todos que estão no mercado de trabalho precisam encontrar meios de continuar vendendo, sobretudo no varejo, que mudou drasticamente. Alfredo Soares é um revolucionário muito engajado nessa área, e ele conseguiu produzir em tempo recorde um livro que pode ajudar a todos que estão no ecossistema do varejo. é um daqueles livros que vão revolucionar o jeito de pensar e agir de quem ainda precisa de um empurrãozinho pra se movimentar neste novo mundo. Tenho orgulho de publicar este seu segundo best-seller, Alfredo!




    Rosely Boschini
CEO e publisher da Editora Gente
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    Dedico este livro a todos os donos de comércio, gerentes, supervisores, franqueados, empreendedores, feirantes, vendedores e todos aqueles que de certa forma vivem do varejo.




    Também dedico às crianças dos projetos apoiados pelo Instituto Ayrton Senna, ao qual cedi 100% dos direitos autorais desta obra, por acreditar que por meio da educação construímos um futuro promissor. O único jeito de ter um futuro melhor é agindo no presente.




    Por fim, gostaria de destacar nossos lojistas, alunos, seguidores e colaboradores que tornaram este trabalho possível em tempo recorde.




    Sozinho sou um louco, juntos somos um movimento, como diz Pedro Superti, grande parceiro e alumni do Gestão 4.0.




    #BoraJuntos




    #BoraVender




    #BoraVarejo
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PREFÁCIO
DE FRED TRAJANO




    TODOS PRONTOS?




    Eu acredito, de verdade, que micro, pequenas, médias e grandes empresas, todos nós – varejistas apaixonados – podemos juntos gritar “Bora Varejo!” e fazer a diferença.




    Ser parte da construção de um novo momento do varejo nacional me deixa muito honrado e, claro, com um enorme senso de responsabilidade. Estou me referindo a algo realmente desafiador, ao futuro de um setor que reúne quase 5 milhões de negócios – a maior parte deles de microempreendedores e pequenas empresas – e que emprega mais do que qualquer outro. Conversar sobre o futuro da nossa atividade é, portanto, falar sobre o amanhã de milhões de brasileiros, de nossa economia, de como podemos, de fato, transformar a realidade.




    Eu já conhecia a história do Alfredo Soares, mas só recentemente tivemos a oportunidade de discutir estratégias que, depois de transformarem a experiência de compra em outros países, chegam aqui para impulsionar os varejistas nacionais em meio a uma crise sem precedentes.




    Alfredo me contou a ideia central deste livro, um compilado de ensinamentos extraídos dos vídeos que ele promove com executivos numa rede social para levar conhecimento a uma nova geração de empreendedores digitais. Precisamos mesmo usar de todos os meios para analisar e popularizar essas boas práticas que transformam negócios, aumentam a base de clientes e geram receitas difíceis de alcançar no modelo tradicional. E aqui vai uma dica: essas práticas poderão fazer de você, leitor varejista, um vencedor neste novo mundo ao qual fomos submetidos.




    A lógica é se reinventar sempre. Se hoje o Magalu é citado como exemplo de companhia que não era nativa digital e se tornou referência de tecnologia em seu segmento, tudo passou pela consciência de que era preciso uma verdadeira revolução dentro da companhia a cada ciclo. No Magalu, o que não muda é que a gente sempre muda.




    Para quem não está tão familiarizado com a nossa história, tudo começou há mais de sessenta anos, lá em Franca, no interior de São Paulo, com uma pequena loja física. Com um modelo de negócio baseado exclusivamente nela, levamos quarenta e três anos para faturar R$ 1 bilhão. Foram necessários dez anos para conseguir o mesmo resultado com o comércio eletrônico. Em apenas três anos, fomos muito além com o nosso marketplace: em 2019, foram R$ 3 bilhões em vendas. São 26 mil sellers ativos, indústrias e varejistas dos mais diversos tamanhos, origens e especialidades vendendo on-line. Não paramos de abrir lojas físicas. Ao final de 2019, a empresa operava 1.113 delas, distribuídas por 819 cidades, de 21 estados.




    Bora varejo é sobre essa cultura da transformação digital que vivi tão de perto e que, certamente, ditará o futuro dos nossos negócios. É o meio de chegar lá. E, quando me refiro a “lá”, estou falando daquilo que muitos acreditam ser o futuro, mas que já é realidade e será cada vez mais parte da vida de todos nós.




    Livros como este são fundamentais para transmitir essa importante mensagem a milhares de varejistas em todo o Brasil. É uma leitura obrigatória para aqueles que ainda se perguntam se precisam mesmo levar seus negócios para o mundo virtual. Sim, precisam. É um movimento de sobrevivência inexorável, e está ao alcance de todos.




    A partir do “novo normal”, explicado por Alfredo no capítulo 1, eu desejo que você possa trilhar o caminho de transformação e chegar lá, naquele último capítulo da história de qualquer um (e também deste livro), que é deixar um legado para a sociedade.




    Não tenha medo, vamos lá… Bora Varejo!




    — Fred Trajano, CEO do Magalu


  




  

    #BORAVAREJO




    Os negócios brasileiros têm que digitalizar. Não é mais uma escolha, é obrigação!




    @magazineluiza




    @alfredosoares @boravarejo


  




  

    

      
INTRODUÇÃO.
TANTO FAZ
VAREJO 
OU COMÉRCIO, 
O NEGÓCIO 
É TER CLIENTES


    




    FEVEREIRO, 2020




    A sua vida, assim como a minha, segue a rotina de sempre. Obrigações profissionais associadas a compromissos sociais vão caminhando lado a lado. Nas empresas, o planejamento anual foi feito e está começando a ser executado, os cenários foram projetados e as metas, determinadas. No trabalho ou no âmbito pessoal, ninguém nunca tem tempo para nada, como em qualquer ano antes deste. As empresas já começaram a colocar o planejamento em prática, e quem é vendedor agradeceu, pois o Carnaval não caiu em março; o mercado, por sua vez, volta a aquecer mais rápido depois das festas de fim de ano.




    Estava bem normal, né? Estava.




    MARÇO, 2020




    Uma doença, que surgiu no final de 2019 na China, se espalha pelo mundo todo. No dia 11 de março, a Organização Mundial da Saúde (OMS) declara uma pandemia, causada pela covid-19. Governos passam a traçar planos para proteger a população. Como ainda não existe um medicamento nem uma vacina para combatê-la, é urgente cuidar das pessoas, afastá-las do vírus enquanto a ciência estuda o que está acontecendo e busca uma solução para a sociedade. Entre as medidas adotadas está o distanciamento social, ou seja, os indivíduos devem ficar em casa, saindo apenas em situações essenciais. É decretado o fechamento de escolas e do comércio. No mundo inteiro. Uma crise sem precedentes, varrendo como um tsunami aqueles projetos tão bonitos desenhados pelas empresas. Shopping centers são fechados e as ruas, esvaziadas; o home office é adotado numa tentativa de diminuir a circulação humana.




    A doença, que havia pouco tempo não era conhecida, se transformou no maior desafio social das últimas décadas. De uma hora para outra, tudo aquilo que foi programado precisou ser refeito. E em questão de dias. A crise parece inevitável, porque, convenhamos, quem se prepara para uma pandemia mortal? Ninguém coloca isso no planejamento do ano. Até 2020, porque eu aposto que daqui para a frente toda empresa, por menor que seja, vai considerar um surto epidêmico como esse.




    Tentamos lidar com a falta de contato social, o medo do vírus, a insegurança profissional e, ainda, equilibrar as tarefas do trabalho com a casa e a família. O mesmo aconteceu com as marcas. De repente, tudo precisou ser replanejado e, mais, reinventado. E em tempo recorde. Na Chilli Beans, líder em óculos escuros e acessórios da América Latina,1 não foi somente a estratégia financeira, agravada pela alta do dólar, que teve de ser refeita. Todo o planejamento de lançamentos, marketing, relacionamento com o cliente e fortalecimento da relação com os franqueados foi reformulado em três dias de muitas reuniões. Não dava para esperar de braços cruzados ver o que iria acontecer. Caito Maia, CEO da marca, colocou toda a sua força e experiência e traçou um novo plano junto com a sua equipe.2 Com tudo resolvido e com o cenário traçado, conseguiu canalizar suas energias em ser criativo. Sim, da criatividade é que nascem os maiores insights para novos negócios. Assim como ele, vários empresários precisaram se reinventar. Desde grandes marcas até o pequeno comércio de bairro e as médias empresas. Caito tinha certeza de que tudo daria certo? Claro que não, o que não o impediu de acelerar e seguir em frente. Varejo é isso. Ser atingido pela mudança de planos a qualquer momento, levantar rápido e olhar em volta, perguntando-se: “Como eu viro essa situação?”.




    Eu sei bem o que é seguir em frente diante de adversidades. Meu nome é Alfredo Soares e na minha trajetória já passei por muitos perrengues. E sucessos também (todos precedidos por perrengues). Eu comecei vendendo cartões de visita e fazendo sites quando ainda era adolescente. Ao longo da minha carreira, abri empresas, fechei outras, tive sócio, desfiz sociedade, fiz dívidas, mas nunca desisti. Até que criei uma plataforma que, ao ser vendida, muitos anos depois, rendeu um lucro milionário e levou minha carreira para outro patamar. Hoje sou sócio de uma das maiores empresas de e-commerce do mundo, a VTEX. No entanto, nada nasceu do dia para a noite. Foram doze anos de história.




    Da criatividade é que nascem os maiores insights para novos negócios




    No meu primeiro livro, o Bora vender (Editora Gente, 2019), contei a minha trajetória e como ter uma atitude empreendedora me ajudou na carreira. Eu tinha essa vontade de mostrar aos outros a importância da venda por influência e como montar uma loja virtual para começar um negócio na internet. Divulguei o conhecimento acumulado naqueles doze anos de batalha, porque eu sei que existe muita gente passando pelo que passei para levantar um negócio. Nada teria acontecido se eu não fosse um bom vendedor. Mais do que bom, eu era obstinado, a ponto de ser chato. Revelei que a jornada não é fácil, mas existem estratégias para passar por ela. Agora, no Bora varejo, trago para o leitor algumas experiências dos maiores empresários do varejo brasileiro. Vou compartilhar as estratégias para realizar a transformação digital de maneira acelerada durante a quarentena imposta pela covid-19 – e depois que ela passar, porque nada mais será igual.




    ENCONTRO COMIGO MESMO




    A quarentena não obrigou apenas as pessoas a encontrar um novo meio de trabalhar. Nós entramos em luto como sociedade por aqueles que ficaram doentes e pelos que perderam a vida. E quem continua respirando, de certa forma, perdeu um tipo de vida – a vida que sabia viver. Isso, ao mesmo tempo, obrigou a maioria de nós a se aprofundar internamente, a viver o próprio mundo e a se conhecer melhor. E essa profundidade é a melhor ferramenta para a evolução.




    Pela incerteza e pela proximidade da morte, todo mundo ficou mais sensível, e comigo não foi diferente. Foi neste momento de autoconhecimento compulsório que revi a minha trajetória e descobri que precisava aplicar o desapego não só de coisas tangíveis mas também das emocionais. Pois digo com toda certeza, em um momento como o que vivemos, ou se sai melhor ou se sai pior. E eu tinha certeza de que não seria o mesmo depois desses meses. Logo no início, me preocupei muito e foquei em proteger a mim e a minha família. Nessa evolução, reavaliei alguns setores da minha vida e tomei decisões importantes, como terminar um relacionamento amoroso que descobri que já não tinha o mesmo significado. Foi a profundidade da quarentena que me fez enxergar essa realidade. Também foi a hora de adquirir novos hábitos imprescindíveis (como me virar minimamente na cozinha) e comprar um videogame. Era um pequeno passo para qualquer um olhando de fora, mas um salto gigante para uma pessoa como eu, que sempre fui tão expansivo. Eu sempre gostei de gente, de confusão, de estar com as pessoas, os clientes, a equipe. Confesso que, com as transformações que viriam a acontecer, quase não usei o videogame. Nos poucos momentos em que joguei, porém, tive a honra de dar boas surras no Tallis Gomes e no Anderson, meu amigo de infância. (Não poderia deixar passar a oportunidade de registrar isso aqui. Ganhei, sim!)




    Assim como aconteceu com muitos, no começo fiquei preocupado e desmotivado. Estava dentro de casa e sem perspectiva de voltar a ter a mesma rotina de antes. Nesse período de encontro comigo mesmo, recebi duas mensagens que me marcaram muito. Uma foi do meu pai, Alfredo Maia, o responsável por me ensinar a ter atitude, sem deixar de lado meus princípios e valores. Ele dizia assim:




    “Filho, liderar no sucesso e no lucro muitos fazem.




    Liderar na crise e com desafios, só os competentes conseguem.”




    A outra mensagem foi do Mariano Gomide, CEO da VTEX e um dos principais executivos brasileiros:




    “Está preparado? Você foi criado e foi treinado para este momento.




    Influenciar as pessoas, ajudar as pessoas.




    E esse momento chegou!”




    Com as palavras dessas duas pessoas tão importantes na minha vida, vi que não poderia ficar paralisado. No mundo dos negócios, existem dois tipos de líder: aqueles que são ótimos comandantes quando o mar está calmo e os que crescem diante de uma tormenta. Eu sempre fui a segunda opção. E aí me perguntei: “Pô, por que eu não estou fazendo isso agora? Por que estou parado quando deveria agir?”.




    Decidi, então, parar de me autossabotar. Comecei olhando para mim. Marquei fisioterapia (precisava fortalecer meu joelho havia tempos e sempre adiava), me cuidei com as orientações do meu nutrólogo Thiago Volpi e escolhi revigorar meu lado psicológico e espiritual, em consultas que eu poderia fazer sem sair de casa.




    Nessa busca, tive a ajuda e a cooperação de pessoas muito importantes. Uma delas é o fotógrafo Everton Rosa, o melhor retratista do Brasil. Antes mesmo de a pandemia ser declarada, ele conseguiu captar, por meio das lentes, as minhas preocupações. Ouvi dele: “Você não está satisfeito com o conforto e o conformismo deste momento”. Escutei e absorvi.




    Também tive o Alexandre Imperador, meu treinador de boxe, como grande incentivador. Treinando todos os dias, ele não foi só meu técnico, mas meu amigo, minha grande influência de positivismo e otimismo. Foi ele quem me incentivou a escrever este livro, botou pilha quando falei sobre a ideia de fazer lives. À noite me mandava mensagens pelo WhatsApp, alertando-me para não vacilar na alimentação. Vou falar a verdade: me senti o próprio Rocky Balboa quando viajou para a neve a fim de se preparar para a luta no filme Rocky IV.




    Mas não parei por aí.




    Nessa busca por um propósito maior em dias de muita incerteza econômica, eu senti a necessidade de dar minha contribuição para a sociedade, ser mais colaborativo e colocar a minha experiência profissional para ajudar o empreendedor brasileiro a passar pela crise.




    Afinal, eu sempre me dei bem na crise. E tinha que liderar um novo movimento.




    CONTRIBUIÇÃO PARA O VAREJO




    Logo na primeira semana liberei a venda de Bora vender por R$ 1,99 na Amazon. A minha ideia era deixar a informação mais acessível ao maior número de pessoas. Lancei também um kit complementando o livro, um curso ensinando a montar um e-commerce grátis e o acesso à Loja Integrada, plataforma de e-commerce para lojas virtuais. O resultado foi compensador: 30 mil lojas virtuais criadas em um mês.




    Surgiu, então, a ideia de fazer lives, ou seja, transmissões ao vivo pelo Instagram com os maiores empreendedores e empresários do país. Eu mesmo liguei para cada um deles para fazer o convite. Confesso que alguns foram bem difíceis, mas o resultado final foi animador. Reuni Mariano Gomide, da VTEX; Paulo Correa, da C&A; Renata Vichi, do grupo CRM (Kopenhagen, Brasil Cacau, Lindt e Kop Koffee); Caito Maia, da Chilli Beans; Rony Meisler, da Reserva; Nizan Guanaes; e tantos outros importantes nomes a fim de que contassem suas experiências e soluções para enfrentar a crise. Foram quatro semanas trocando conhecimento em 92 lives e mais de 100 posts carregados de conteúdo. E, para finalizar, fiz o Bora Varejo Day, que aconteceu no dia 20 de maio. Fiquei 10h32min57s no ar em 14 lives com grandes nomes do mercado para discutir o futuro do varejo. O que eu aprendi com essa galera toda vale muito mais do que 100 lives, foi como viver 10 anos em um mês.




    Ah, a quarentena ainda me rendeu uma cabeça raspada, mas essa história eu conto melhor mais para a frente.




    Foi desse momento tão importante e da minha vontade de contribuir para o crescimento do varejo brasileiro que este livro surgiu. Ele também não estava nos meus planos. A minha ideia era lançar outro livro só em 2021, mas tudo mudou para mim e eu quis deixar registrado já. Foram apenas 25 dias para escrever esta obra. O Bora varejo nasce para marcar essa nova era na minha vida.




    Veja bem: eu deixei a zona de conforto de lado, que me trazia uma sensação de segurança, para crescer. Claro que sem a quarentena eu continuaria a trabalhar, mas com certeza não lideraria tantos projetos ao mesmo tempo nem me exporia ao ponto que cheguei. Eu já tinha passado por tantas tempestades, mas havia alguns anos vivia uma vida quase previsível: administrando e crescendo o negócio, ampliando redes. Era tudo muito conhecido, por isso eu me sentia confortável. A quarentena me jogou de volta na floresta no meio da noite com um canivete na mão, o lugar onde já estive e do qual soube sair mais de uma vez. E dessa vez não era só eu que precisava atravessar o mato até chegar o amanhecer. Todo mundo estava na mesma. Eu adaptei meus negócios ao momento de restrição que estávamos passando e daí nasceram o Bora Varejo, o Exército Bora Vender, a G4 Lives; vieram novos patrocinadores, novas palestras, novo cargo na VTEX, novos boards e novas soluções para o e-commerce.




    Eu criei essa jornada que marcará a minha história e a transforma daqui em diante. E, no fim, aquela quarentena que me entristeceu, me deixou introspectivo, se tornou um dos ciclos mais transformadores da minha vida.




    E você? Já pensou no que a quarentena trouxe para a sua vida? Já pensou em como essa crise pode ser enriquecedora para aprender? Eu não estou romantizando esse período tão triste pelo qual estamos passando, mas é minha obrigação sacudir você para que reaja. O que está tirando disso? O que existia aí dentro de você que era desconhecido? O leitor pode até achar loucura, MAS A HORA É AGORA. Quando uma crise se instaura, é como se apertássemos o pause em determinados consumos, em comportamentos automáticos; quando tudo é retomado, porém, existe uma demanda reprimida, novos desejos foram criados – as pessoas reorganizaram as prioridades e querem viver mais do que nunca depois da privação. A crise, portanto, pode ser um dos melhores momentos para empreender. Não perca tempo. O que os grandes líderes ensinam – e você verá nas próximas páginas – é que não dá para ficar parado e esperar o dia seguinte. A crise tem data para acabar e quem se prepara sai na frente.




    Tem uma marca? Já imaginou como posicioná-la? Já pensou como será depois que a loucura que enfrenta passar? Como pode se aproximar dos seus clientes? Vou contar um segredo: vender não é só fazer caixa, não é só oferecer um produto na expectativa de receber algo em troca por ele. Essa era a posição do antigo comércio. Nesse tipo de negócio, o dono – o comerciante – escolhia o melhor ponto comercial para abrir a sua loja, fazia um estoque e aguardava o cliente comprar o que ele vendia, ou seja, o consumidor vinha até o produto.




    Nós vamos compartilhar as estratégias para tirar a transformação digital do papel, mas saiba: nada mudou, só foi acelerado




    Hoje nada mais é assim!




    VAREJO CONTEMPORÂNEO




    Os tempos são outros. O comércio como era feito antigamente perdeu espaço, abrindo caminho para o novo varejo. Nesse tipo de negócio, não é mais preciso ter a melhor loja do shopping para ser grande. Não interessa o que você vende. O importante é construir uma marca forte e conhecer a sua audiência. Isso significa que o foco está no cliente. Você precisa saber quem é ele, descobrir as suas necessidades e como pode ajudar a resolvê-las. Criar estratégias para se comunicar com o consumidor. A antiga máxima de que este ia até o produto deixa de ser verdade. Agora, o produto é que vai até o cliente. Realizar uma venda já não é a única finalidade. Vender tem a ver com relacionamento, com a experiência que o comprador tem ao entrar em contato com você e conhecer a sua marca. E, agora, mais do que nunca, tem a ver com confiança: o produto vai chegar na data? Vai estar bem embalado? A pessoa que realizou a compra vai se sentir segura, cuidada, por aquele negócio no qual decidiu gastar o dinheiro que hoje vale ainda mais? O pós-venda nunca foi tão importante. É uma questão de encantamento. A isso chamo de varejo contemporâneo. Quando compramos, estamos sempre em busca de uma experiência.




    Na crise, o comércio baseado pelo ponto comercial perdeu sua importância e sofreu com a queda no número de clientes. Já aquele varejista que cuidou da sua audiência, fortaleceu valores, descobriu novos canais de venda, passou de forma mais assertiva pelos meses de isolamento social.




    Outro ponto que conta a favor desse empreendedor é a transformação digital. Isso significa não ter apenas um e-commerce fortalecido, mas usar as ferramentas da internet para vender e estar perto do seu consumidor. Mídias sociais (Instagram e Facebook) ou WhatsApp são meios de atingir esse objetivo e se colocar próximo dele. Quem vende encantamento faz com que seu relacionamento com o cliente continue mesmo de longe, em conversas pelas redes, ao entrar em contato com ele por mensagem, oferecendo produtos que atendam ao momento, respondendo com prontidão àqueles que estão abalados emocionalmente e vivendo uma incerteza grande.




    Vale lembrar que o e-commerce vem crescendo muito no Brasil. Segundo o estudo Webshoppers,3 realizado pela Ebit/Nielsen em 2019, as vendas on-line aumentaram em 16% e movimentaram quase R$ 62 bilhões. Esse valor é quatro vezes maior do que o registrado em 2010, classificando esse tipo de negócio como uma das principais alternativas para escalar vendas.




    No volume de pedidos, os resultados também são animadores. O estudo citado indica um aumento de 21%, em um total de 148 milhões de pedidos a um ticket médio de R$ 417. E mais: 10,7 milhões de novos consumidores chegaram ao mundo das compras digitais em um ano. A pesquisa ainda mostra que os sites de busca e as redes sociais são os principais caminhos que levam os compradores até as lojas on-line.




    Com a quarentena, esse tipo de venda se fortaleceu ainda mais. Quem conhecia os seus clientes, já estava com um e-commerce montado, usando redes sociais no negócio ou criando novas estratégias para chegar até eles, com certeza se saiu melhor. Mariano Gomide,4 CEO da VTEX, compara a reação à covid-19 com uma preparação para uma maratona, a corrida de 42 quilômetros de distância. Imagine só: um corredor se preparou direitinho, fez seus treinos com regularidade e, quando estava prestes a cruzar a linha de chegada, foi obrigado a correr mais alguns quilômetros. Como se preparou corretamente, tomou fôlego e terminou a prova. Com o varejo na pandemia, aconteceu a mesma coisa. Quem estava preparado com essa visão de levar o produto até o cliente teve fôlego para seguir em frente.




    Dá medo? Sim. No entanto, empreender é se jogar de cabeça no caos, achar que não vai conseguir, mas saber que no fim tudo dá certo. Use esse sentimento a seu favor para ressurgir, se reinventar. Na vida vencemos, mas erramos e perdemos também. Esse é mais um ciclo.




    E não se assuste com a crise, afinal essa já é uma realidade do nosso país. “Se juntarmos a criatividade do varejista brasileiro com a velocidade de reação para implantação de novas estratégias, que foi exemplar, e as oportunidades que o mundo vai dar, teremos coisas muitos boas em 2021”, me falou Mariano Gomide.




    Entende agora por que é a hora certa de começar? Você não precisa ser gênio, basta ter atitude, coragem de executar e não perder a velocidade. Nada vem pronto, mas o conhecimento o ajudará a criar o caminho do seu próprio negócio. Estamos passando por isso juntos. E é minha obrigação – e um prazer – trazer para você, o mais rápido possível, informação privilegiada para superar essa crise. O varejo está longe de acabar, porque ele nunca acaba, só é reinventado por quem tem coragem de agir diante da tempestade. #BoraVarejo!




    

      [image: Imagem]

    




    Quer assistir a todas as lives? Utilize o QR code acima ou acesse alfredosoares.com.br/g4lives




    

      #BORAVAREJO




      São em momentos difíceis que nascem as lendas.




      @alfredosoares @boravarejo


    




    




    

      

        1 A MARCA. Chilli Beans, site institucional. Disponível em: http://site.chillibeans.com.br/marca. Acesso em: maio 2020.


      




      

        2 Caito Maia, em entrevista concedida ao autor em 9 de abril de 2020.


      




      

        3 EBIT/NIELSEN. Webshoppers, comércio eletrônico brasileiro, 41ª edição, 2020. Disponível em: https://www.ebit.com.br/webshoppers. Acesso em: jun. 2020.


      




      

        4 Mariano Gomide, em entrevista concedida ao autor em 21 de maio de 2020.
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