
  
    [image: Image]
  


  [image: images]


  [image: images]


  Copyright © 2019 de Alberto Guerra


  Todos os direitos desta edição reservados à Editora Labrador.


  Coordenação editorial


  Erika Nakahata


  Projeto gráfico, diagramação e capa


  Felipe Rosa


  Preparação de texto


  Fausto Barreira Filho


  Revisão


  Marina Saraiva


  Dados Internacionais de Catalogação na Publicação (CIP)
Angélica Ilacqua − CRB-8/7057


  
    Guerra, Alberto


    Black Friday no Brasil : conheça e se prepare melhor para a ação comercial que mais cresce no país / Alberto Guerra. −− São Paulo : Labrador, 2019.


    120 p.


    ISBN: 978-65-5044-016-9


    1. Vendas 2. Varejo 3. Negócios 4. Economia I. Título


    
      
        

        
      

      
        
          	
            19-1917

          

          	
            CDD 658.87

          
        

      
    

  


  Índice para catálogo sistemático:


  1. Vendas - Comércio varejista


  [image: images]


  


  Editora Labrador


  Diretor editorial: Daniel Pinsky


  Rua Dr. José Elias, 520 – Alto da Lapa


  05083-030 – São Paulo – SP


  +55 (11) 3641-7446


  contato@editoralabrador.com.br


  www.editoralabrador.com.br


  facebook.com/editoralabrador


  instagram.com/editoralabrador


  A reprodução de qualquer parte desta obra é ilegal e configura uma apropriação indevida dos direitos intelectuais e patrimoniais do autor.


  A Editora não é responsável pelo conteúdo deste livro.


  O Autor conhece os fatos narrados, pelos quais é responsável, assim como se responsabiliza pelos juízos emitidos.


  
AGRADECIMENTOS


  Agradeço e dedico este livro, em primeiro lugar, a Deus, por me conceder paciência, boas amizades, saúde e inteligência, permitindo que esta obra fosse elaborada. Tenho muitas pessoas a quem dedicá-la e a quem agradecer, desde o início de minha carreira no varejo, passando pelo mestrado e pelo ingresso na carreira acadêmica, e chegando ao doutorado. Entre elas, agradeço a todos os colegas de trabalho da Fnac do Brasil, uma grande escola em minha vida profissional, desde os líderes até os integrantes das minhas equipes. Agradeço também a meus parceiros de artigos, colegas e professores da FIA e da USP, que me apoiaram e me incentivaram a pesquisar sobre o tema e sempre compartilham comigo informações, materiais de estudo e notícias relevantes sobre a Black Friday. Dedico, em especial, um agradecimento à querida orientadora Dra. Flávia Angeli Ghisi Nielsen, que se empenhou incansavelmente em me orientar, transmitiu-me muita confiança, incentivou-me e inspirou-me demais na época do mestrado — e inspira até hoje.


  Agradeço também a meu atual orientador no doutorado da USP, Dr. Nuno Fouto, que me deu a oportunidade de aprofundar meus estudos sobre a Black Friday, transmitindo-me a confiança e a coragem necessárias para que eu seguisse nesse empreendimento. Um agradecimento, também, ao Dr. Claudio Felisoni, professor na USP e presidente do IBEVAR, que proporcionou minha primeira publicação de um capítulo de livro de varejo sobre a Black Friday, em 2016, pela editora Saint Paul, em parceria com minha orientadora, Flávia Ghisi. Uma menção especial aos professores doutores David Lobato e Moises Spritzer, da FGV, que me incentivaram a entrar no meio acadêmico como professor, ainda em 2014, sendo o ponto de partida para a busca de meu aperfeiçoamento intelectual.


  Não posso me esquecer de mencionar todos os varejistas e amigos consumidores que contribuíram com ideias, insights e tempo para responder às pesquisas que compõem boa parte deste livro.


  Por último, e mais importante, agradeço à minha família, que pacientemente, ao longo destes anos, me transmitiu amor, carinho, confiança e apoio em todos os momentos, muitas vezes abstendo-se de estar em minha companhia devido ao nível de dedicação que foi preciso imprimir durante esta jornada.


  
UMA MENÇÃO ESPECIAL AOS APOIADORES DESTE LIVRO


  Em uma sala de aula, em uma palestra ou liderando uma equipe ou um projeto, muitas vezes nossos olhos procuram brilho nos olhos de outras pessoas. Algumas vezes esse brilho vem de interlocutores próximos e, em outras, surge daqueles mais distantes. Encontrar olhos que acreditam no que falamos e escrevemos é algo que nos encoraja a seguir em frente e nos dá a responsabilidade de buscar ser cada vez melhor.


  Este livro existe porque algumas pessoas apoiaram e acreditaram muito nessa possibilidade, e por isso faço uma menção especial de agradecimento a elas:


  Barcellos Tucunduva Advogados (em especial, ao sócio e meu amigo Giancarlo Melito)


  Francisco Antonio
Rodrigues Filho


  Eugênio Renato Lovato


  Tatiana Arenhart Zaleski


  Fernando Sant’ Ana


  Marcos Michel Ludovici


  Fernando Carvalho da Costa


  Lisiane Szeckir Batista da Silva


  João Luís de Medeiros


  Roberta Mattos


  Philippe Darricarrere


  Denise Gasparetto


  Cristiane de Paula Bueno


  Wagner Soares


  Ivan Battesini


  Jaqueline Schimidt


  Ricardo Mituti


  Tarso de Souza Ramalho


  Rafael de Albuquerque
Ribeiro Brion Suarez


  
PREFÁCIO


  É comum dizer: “Na prática, a teoria é outra”. Em uma roda, quando alguém diz isso, as pessoas tendem a concordar. A afirmação encerra um paradoxo. Pode ser verdadeira ou falsa, dependendo de como é interpretada.


  Como pode ser considerada verdadeira? Na prática, de fato, a teoria é diferente. A teoria não encerra todos os elementos da realidade. Se assim fosse, a teoria se confundiria com a realidade e seria tão complexa quanto ela. Nesse caso, a teoria seria inútil.


  Suponha que desejássemos chegar a um destino sem o sinal de GPS. Nessa situação, um mapa seria muito útil. O mapa daria conta de tudo que existe no percurso? Claro que não. Suponha que, por absurdo, desse conta. Consultá-lo seria tão difícil que ele se tornaria inútil.


  Mas, se o mapa — que é uma representação simplificada da realidade — cumprir a função, terá sua validade atestada. O mapa não descreve o percurso todo, mas ajuda no deslocamento de um ponto para outro. Portanto, como o mapa é diferente do caminho, a frase “Na prática, a teoria é outra” é verdadeira.


  Entretanto, se a leitura da frase for feita no sentido de desqualificar o esforço teórico, ela é completamente falsa. Pode acontecer de uma teoria não ser boa para explicar determinada realidade. Quando isso acontece, outra teoria precisa ser formulada. Se o mapa não é bom, não conduzirá ao destino correto, e é preciso fazer outro mapa.


  Digo isso porque é meritório o esforço do autor em transformar suas reflexões acadêmicas em um livro para amplo acesso do público. Juntou teoria e prática. Boa parte das vezes, as dissertações de mestrado e as teses de doutorado lotam as bibliotecas das universidades e lá permanecem por décadas, repousando esquecidas nas prateleiras empoeiradas.


  O tema é instigante. Todos sabem que o varejo é uma atividade sazonal: Natal, Dia das Mães, Dia dos Pais etc. A Black Friday acrescentou uma data importante ao calendário promocional. O comportamento das empresas comerciais e dos consumidores vem sendo fortemente impactado pela introdução desse novo evento.


  É disso que trata o livro. O autor aborda de forma ampla o assunto. Traça um panorama histórico e responde a perguntas que todos fazem: é uma fraude? Traz valor para as empresas varejistas? Como o consumidor percebe tal promoção varejista? Quais as providências a serem tomadas pelas empresas para se prepararem para o evento?


  Atualmente, diversos pesquisadores têm estudado essa ação promocional. Trabalhos dessa natureza são interessantes para as empresas não apenas na definição de suas estratégias, mas também, e talvez principalmente, pelo que revelam ou sugerem relativamente ao comportamento dos consumidores.


  Claudio Felisoni de Angelo


  Professor titular da Universidade de São Paulo (USP) e presidente do Conselho do Instituto Brasileiro de Executivos de Varejo & Mercado de Consumo
(IBEVAR – PROVAR/FIA)


  
APRESENTAÇÃO


  Em 2013, conheci Alberto Guerra quando cursava o MBA em Gestão Empresarial na FGV, em Porto Alegre, onde sou o coordenador acadêmico e professor. Logo identifiquei uma pessoa muito culta e batalhadora e percebi um ótimo talento, desenvolvido ao longo de seus 20 anos de atuação na área de varejo. Alberto se formou na FGV com um excelente desempenho no curso.


  Durante nosso contato, notei que ele poderia ser um potencial professor para os quadros de MBA da FGV. E, após grande preparo de sua parte, minha visão foi transformada em ação. Hoje, tenho a honra de trabalhar com o professor Alberto Guerra, considerado um dos melhores docentes do MBA da FGV, atuando na disciplina de Plano de Negócios.


  Nesta obra, destaco a forma didática e atraente com que o professor Alberto Guerra, um especialista de varejo, nos convida a refletir sobre a Black Friday e nos mostra como essa eficiente ação promocional pode alavancar os resultados nos negócios varejistas. Acho muito importante a leitura a todos que têm interesse em aprofundar o conhecimento em gestão empresarial.


  David Menezes Lobato


  Doutor em Engenharia de Produção e ph.D. em Administração de Negócios, professor e coordenador acadêmico da Fundação Getulio Vargas (FGV)


  
UM OLHAR DE LUPA NA BLACK FRIDAY BRASILEIRA


  Tenho uma satisfação dupla em escrever um depoimento para este livro de Alberto Guerra, meu amigo e colega da FGV. A primeira é por saber — cônscio que sou das habilidades do autor — que o varejo brasileiro ganha um alentado estudo. A segunda é mais egoísta: terei agora uma obra de qualidade assegurada sobre comércio digital para colocar na bibliografia dos meus alunos da FGV Law.


  Dispomos de uma oferta ampla de livros norte-americanos sobre o assunto. Afinal, são eles praticamente os pais do varejo e do comércio on-line como hoje conhecemos. Todavia, as particularidades brasileiras são evidentes e necessitam de atenção adequada. Não podemos nunca esquecer que os gringos jogam futebol com as mãos e nós, com os pés.


  Se fosse uma mensagem de texto, poderia ter acrescentado um “kkk” no final da frase acima. Não é o caso. As diferenças do mercado brasileiro para o mercado internacional às vezes são tão grandes quanto trocar os pés pelas mãos. Quem poderia dizer que o boleto bancário de aceitação nacional só existe no Brasil? Ou que inexiste na rede bancária da Europa até hoje algo como a Transferência Eletrônica Disponível (TED), que permite depósitos em tempo real?


  Ao importarmos a ideia dos descontos generalizados do feriado de Ação de Graças dos Estados Unidos, portanto, deveríamos saber de antemão que seria uma prática a ser “tropicalizada”. Alberto Guerra, com uma paixão declarada pelo varejo, dedicou-se a entender essas especificidades da Black Friday brasileira, bem como seus desafios e oportunidades.


  A Black Friday no Brasil vai completar dez anos de vida em 2019. À parte críticas e descréditos, a ação cresce a cada edição, com mais vendas, faturamento e lojas participantes. Já é um período comercial quase tão relevante quanto o Natal. Assim, não poderia ser mais oportuna a publicação deste livro de Alberto neste momento. Uma situação em que o país precisa reencontrar os rumos do desenvolvimento sustentável. Sem um varejo pujante, isso será simplesmente impossível.


  Giancarllo Melito


  Sócio do BTLAW e professor da FGV Law


  
1. INTRODUÇÃO:


  de onde vem a motivação para estudar a Black Friday


  1.1 Como me apaixonei pelo varejo


  Minha história no varejo começou com 9 anos de idade. Filho de um comerciante português, dentro de casa sempre se falava de negócios. Meu pai, Valentim, e meu irmão Fernando, 13 anos mais velho que eu, trabalhavam juntos nas lojas de discos da família, uma história que tinha começado no final dos anos 1950, quando meu pai, então com menos de 20 anos, imigrou de Portugal para o Brasil e trabalhou com os seus irmãos, também imigrantes e desbravadores, na rádio Carlos Gomes, loja de discos no centro de São Paulo, esquina da Avenida Ipiranga com a Cásper Líbero. Anos mais tarde, os três irmãos montaram uma rede de lojas de discos e no final dos anos 1970 se separaram, e cada um acabou seguindo seu caminho. Meu pai ficou com as lojas do bairro de Santo Amaro, em São Paulo.


  Meu primeiro trabalho foi vendendo chicletes na rua. Eu tinha 9 anos, e alguns meninos mais velhos da rua em que morava me recrutaram e me pagavam uma comissão sobre cada chiclete vendido. Naquela época não existiam restrições de crianças fazerem tarefas ou trabalhos para ajudar em casa. Na verdade, muitas crianças, como meu pai e meus tios, tiveram que trabalhar desde cedo para ajudar no sustento da casa, mas não era meu caso: fui vender chicletes por minha própria vontade, e não por necessidade. Hoje o mundo mudou e temos que respeitar o momento e o contexto de cada geração. A sensação de ganhar algum dinheiro era tão sedutora que me deixava extasiado! Fiz isso por algum tempo, o que me serviu como aprendizado de vida e enriqueceu minhas técnicas para abordar os clientes e concretizar as vendas, assunto que aprendi e reaprendi ao longo de toda a minha vida.


  Alguns meses antes do meu aniversário de 10 anos, meu pai me perguntou o que eu gostaria de ganhar de presente. Eu convivia com ele e meu irmão sempre falando de negócios e das lojas — e aquele ambiente também me impulsionaria para ter meu próprio negócio —, então pedi a ele dinheiro para comprar umas caixas de chicletes em um desses atacados de doces, que já existiam naquela época. Para não criar atrito com meus antigos empregadores, meus amigos mais velhos da rua, abri o meu negócio em outra praça, na cidade de Praia Grande, onde tínhamos um apartamento de veraneio e onde eu e minha mãe costumávamos ficar durante as minhas férias escolares no verão. Então montei meu primeiro negócio. Que delícia que é ganhar o próprio dinheiro! Quando terminaram as férias, eu tinha dinheiro suficiente para comprar um Master System, videogame da época que toda criança queria ter. Foi meu primeiro produto consumido com meu próprio dinheiro.


  Já fazia planos para as próximas férias de verão quando meu pai, percebendo a minha empolgação e potencial de comerciante (mas sem esquecer que eu ainda era uma criança e tinha que aproveitar essa etapa da vida, curtir minhas férias, brincar, jogar bola, nadar, enfim, tudo o que ele não pôde fazer na sua infância pobre em Portugal), propôs que eu trabalhasse com ele no mês de dezembro nas lojas de discos em vez de vender chicletes durante as minhas férias. Ele pagava um valor razoável por dia trabalhado, mais do que eu ganharia com os chicletes, e ainda poderia almoçar com ele na rua todos os dias. Era uma proposta irrecusável! Foi então que a minha paixão pelo comércio cresceu, ano após ano.


  Minha irmã, Angélica, 17 anos mais velha que eu, era a única na família que tinha estudado. Ela lecionava na rede municipal de ensino e tinha uma visão de futuro mais apurada do que o restante da família, já que meu irmão Fernando, minha mãe e meu pai nem sequer haviam terminado o ensino médio. Então, quando eu tinha 14 anos, ela buscou me dar alguma direção de vida e de carreira. Acho que minha irmã não queria que eu tivesse apenas uma opção na vida, como foi com o restante da família: ela queria me dar condições de escolher meu próprio futuro. Foi então que ela me apresentou os cursos técnicos, e eu prestei o “vestibulinho” da Escola Técnica Estadual de São Paulo (Etesp), iniciando o ensino médio e profissionalizante de Técnico em Eletrônica no ano de 1994.


  Eu gostava de lá. Aprendi muitas coisas legais, aprimorei meu raciocínio lógico estudando intensamente Física e Matemática, fiz grandes amigos, desenvolvi autonomia e responsabilidade. Eu ia de metrô para a escola e lá ficava o dia todo. Nós tínhamos aulas de manhã e à tarde. Estudávamos dentro de uma faculdade, a Fatec, e ninguém controlava nossos horários. Se quiséssemos cabular aula, era muito fácil, mas, por outro lado, cada aula perdida poderia prejudicar muito as nossas notas; havia bastante conteúdo e tínhamos que estudar com afinco. Todos os meus colegas que seguiram a profissão se deram bem na vida.


  No terceiro e último ano, o aluno deveria fazer um estágio em uma empresa, e as aulas eram à noite, estilo “faculdade” mesmo. O estágio era em uma empresa de inaladores ultrassônicos. Eu ganhava quinhentos reais mensais de bolsa e aprendi, na prática, com tarefas concretas, tudo sobre a profissão que iria seguir. Naquela época um dos meus trabalhos era desenhar e construir placas de circuitos integrados, na unha mesmo, e eu não tinha muitas habilidades manuais — cansei de explodir capacitores no laboratório de testes devido às minhas placas malfeitas. Hoje é até engraçado falar, mas na época me sentia bem aborrecido, pois adorava fazer os cálculos, escrever os projetos, mas, na hora de montar, o resultado era uma porcaria.


  Foi então que, no último semestre do terceiro ano, tive uma disciplina chamada Organizações e Sistemas (acho que era isso). Essa disciplina abordava uma pequena introdução de teoria geral de administração de empresas, e meu coração voltou a bater forte. Minha paixão pelo comércio e pelos negócios floresceu outra vez. Poucos meses depois, meu irmão, que então estava no comando das lojas, uma vez que meu pai tivera um problema de saúde, me chamou para trabalhar com ele permanentemente, não só no mês de dezembro. Nessa época, eu já havia decidido prestar o vestibular para Administração de Empresas.


  Terminei o curso nos anos 2000. Como muitos brasileiros na minha idade, acordava às seis horas da manhã e ia dormir depois da meia-noite, conciliando trabalho e estudos. Dei duro com meu irmão por sete anos ou mais, até ele infelizmente falecer em um acidente de carro. Trabalhar com meu irmão foi um enorme aprendizado, ele tinha um grande ímpeto e muita coragem, e o que lhe faltava de estudo (uma vez que abandonara a escola ainda no ensino fundamental) sobrava em astúcia e ousadia. Ele sempre estava endividado, mas não desistia nunca; tinha uma força de vontade e uma confiança que nunca vi em ninguém mais. Depois que meu irmão faleceu, meu pai me ajudou a tocar as lojas por mais algum tempo, mas já não fazia sentido sem meu irmão, que era a cara e a alma daquele negócio. Passei algum tempo no ramo dos discos, em uma das lojas que eram, na época, propriedade do meu pai. Depois, abri um selo de blues e uma loja de instrumentos musicais e acessórios de som e TV em outro bairro, mas, apesar da boa experiência de vida que me deram, não prosperaram muito.


  Todo esse período de aprendizado foi uma grande escola que ajudou muito em minha formação profissional. Essa bagagem possibilitou que eu participasse de um processo seletivo em uma empresa cliente do meu selo de blues. Tratava-se de uma fantástica loja varejista francesa chamada Fnac. Fui selecionado e lá trabalhei por 11 felizes anos. Fiz muitos amigos dentro e fora da empresa, aprendi demais, conheci grandes líderes e evoluí como profissional e como pessoa. Fui encorajado pelos meus líderes a me aprofundar nos estudos em negócios e varejo nas escolas pelas quais passei — Business School São Paulo (BSP), Fundação Getulio Vargas (FGV) e Fundação Instituto de Administração (FIA). Por meio desses estudos com grandes mestres, tive a oportunidade de descobrir outra vocação: a de professor. Despertado o interesse pelos professores Moises Spritzer e David Lobato, iniciei, em 2014, paralelamente ao varejo, a carreira de professor na FGV, uma das mais respeitadas escolas de negócios do país.


  
1.2 Minha aventura com a Black Friday



  Depois de lecionar por algum tempo na FGV e registrar um expressivo crescimento em minha carreira no varejo, percebi que outra etapa precisaria ser realizada para que me tornasse um professor e um profissional mais completo. Em 2014, após uma mudança da empresa em que trabalhava de Porto Alegre para Campinas, decidi preparar-me para concorrer a uma vaga em um curso de mestrado. Optei por um mestrado profissional, pois apresentava o rigor acadêmico de uma pós-graduação stricto sensu, aliado à busca de conhecimento no campo dos negócios, com produção de conhecimento acadêmico e geração de valor para o mercado.


  Inscrevi-me, então, no mestrado profissional da FIA, que atenderia às minhas expectativas e ainda traria o reconhecimento, o background e o prestígio dos professores da Universidade de São Paulo (USP). Após provas e entrevistas fui aprovado, e alguns dias mais tarde fui efetivar minha matrícula, no dia 1º de dezembro de 2014, uma segunda-feira depois de um final de semana fabuloso de vendas na empresa em que trabalhava: na última sexta-feira, a empresa havia registrado o maior faturamento da nossa subsidiária brasileira em toda a história em um único dia: era a Black Friday; e pelo segundo ano eu trabalhava no varejo nesta ação promocional. Foi uma semana inesquecível, porém muito cansativa. Trabalhei de segunda a segunda sem descanso durante aqueles dias, e, no fim de semana, quase doze horas por dia.
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