VAREJO: E TEMPO DE CONECTAR COLABORADORES
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A medida que as empresas varejistas crescem e se expandem para 0s mais
remotos cantdes do nosso pais, aumentam exponencialmente as dificuldades para

manter a unicidade de suas operacbdes, bem como a propagacdao de suas culturas

organizacionais.

Os tradicionais sistemas de comunicacdo, treinamento e desenvolvimento de
pessoal, perdem suas eficiéncias e os elos se fragilizam, na proporgcao direta das
distancias a serem percorridas e da necessidade de impor velocidade as suas atividades.
Por outro lado, a atratividade empregaticia do setor diminuiu com o crescimento
econdmico, devido aos baixos investimentos na criagao de beneficios, falta de plano de

carreira, de melhorias no ambiente de trabalho e nos niveis salariais.

Como consequéncia, os empresarios do setor enfrentam alta rotatividade de
pessoal, perda de talentos, piora nos servigos prestados aos consumidores e aumento das

barreiras a expansao.

A ruptura do ciclo vicioso passa pela construgdo de uma visdo estratégica dos
Recursos Humanos que levara a reformulagao total dessa area. E, uma boa fonte de

inspiragao para isto poderia ser o exemplo dado pelo advogado Herb Kelleher, um dos



fundadores em 1967 da Southwest Airlines, que se tornou legendario por sempre obter

lucro num segmento marcado pela faléncia dos principais players.

Nas suas apresentagdes aos demais empresarios, ele os provocava perguntando o
que deveria ser colocado em primeiro lugar na estratégia de suas empresas: 0s
acionistas, os clientes ou os colaboradores? E, naquela época, surpreendia a todos,
afirmando que a resposta correta era os colaboradores, porque somente funcionarios
felizes poderiam conquistar clientes e torna-los felizes com a empresa, e - desta forma -
estes aumentavam a frequéncia e o volume de suas compras, fazendo com que os

acionistas ficassem contentes. Qualquer outra acao subverteria a légica do negocio e

tenderia ao fracasso. E este foi o segredo do seu sucesso.

Fazer isto nos dias atuais implica em utilizar a Comunicagdo que € a principal
ferramenta de um lider. Em geral, os lideres de empresas de alto desempenho sao -

antes de qualquer coisa — excelentes comunicadores e usam a comunicagao para

desenvolver um robusto canal interno para divulgar quatro importantes conceitos:

» A estratégia da empresa, ou seja, o direcionamento adotado e o que realizar para
impelir a organizagdo no rumo desejado, visando a eficacia;

» Os processos, isto €, como desempenhar cada atividade de modo eficiente;

» A cultura da organizagéo através dos seus principios e valores, dando exemplos
praticos e estimulando a divulgacado de testemunhos;

» O que esta acontecendo com o mercado e com a empresa, construindo um canal de

endomarketing.



Além disto, os varejistas podem fazer uso da tecnologia existente como

instrumento operacional para obter engajamento dos colaboradores e geracdo de uma

maior venda, habilitando-os a estarem sempre conectados.

Isto podera ser obtido através da concessdo de tablet a cada funcionario, para

que aquele venha a ser a ferramenta de comunicagdo onde estara a rede social interna.

Desta maneira:
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Todos receberao as comunicagdes corporativas, especificamente direcionadas, para
tornar o trabalho mais eficaz e eficiente;

Todos terao acesso a seus indicadores de performance on-line e real time,
propiciando ag¢des imediatas para solucdo das nao-conformidades;
O canal corporativo sera utilizado para se comunicarem com a empresa e entre si;

Cada colaborador tera acesso aos seus dados, avaliagdes, plano de desenvolvimento,
banco de horas, agenda de trabalho, etc.;

Solicitagcdes poderao ser feitas diretamente ao RH;

Os cursos (EAD) e treinamento (vendas, produtos, promogodes, processos, sistemas,
tendéncias, etc.) poderao ser feitos individualmente;

Uma Wiki-media podera ser utilizada para pesquisar e acessar procedimentos e/ou
informacgdes internas;

Tablets poderao ser usados para atendimento aos clientes (papa-filas,

cadastramento, limites de crédito, dar informagdes sobre produtos, realizar



promocoes one-to-one, fazer vendas pelo E-Commerce, 22. via de boletos, SAC,

etc.);

» Realizar remarcacgdes sera um processo mais agil;

» Implementar as agdes demandadas pelo ciclo de vida dos produtos ocorrera mais

rapidamente;

» Receber os comandos relativos aos processos de loja facilitara a vida dos

colaboradores;

» Ter acesso a aplicativos corporativos e pessoais sera muita mais facil;
» O funcionario podera criar sua propria comunidade e aumentar o endomarketing, a

interacao e a integracgao.

Os beneficios dessa agao sao enormes. A criagao de uma Rede Social Corporativa
Interna gerara maior nivel de integracdo e ajudara a reduzir o turnover de pessoal.
Propiciara também um melhor desempenho de vendas, pois todos os colaboradores

conhecerao melhor os processos, os procedimentos, os produtos e os clientes, fazendo

com que o atendimento seja cada vez mais eficaz e eficiente.
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