Proposito e Cultura
Organizacional



JOSE SALIBI NETO & SANDRO MAGALDI

" O QUE AS
TDOS POR

ESCOLAS DE
-‘IAS NEGOCIOS
Nay
ENSINAM
Insights sobre o Mundo Real

de Gladiadores da Gestdo

SANDRO MAGALDI | JOSE SALIBI NETO

GESTAD
AM HA

UMA OBRA IMPORTANTE QUE EXSINA, POR MED DE CONCETOS

MODERNOS E CASOS PRATICOS, PROFISSIONAS £ EMPRESAS

A COMPETIR EM UMA ECONOMIA BASEABA EM RUPTURAS.
JORE PAULD LEMANY

! SANDRO MAGALDI | JOSE SALII NETO

¢ AUTORES DO BEST-SELLER GESTAD DO AMANHA
! — 'y Py ' 4 -:
y 0 NOVO':

CcODIGO »

CULTURA

 VIDA OU MORTE NA ERA
/& ‘EXPONEN‘GIAL N

mntu-MMA_mm »
mmmn:mmmmmum 1 )

L » e 000
4

PR

*

L7 .

SANDRO MAGALDI | JOSE SALIBI NETO

1
v

/ \
ESTRATEGIA
ADAPTATIVA

AGILIDADE, DADOS, CULTURA, OBSESSAO PELO CLIENTE
E 0 NOVO TRATADO DO PENSAMENTO ESTRATEGICO

“Magald| e Sallbi mostram como a obsessdo pelo cliente, tugl
adaptativa e

“Estratégia adaptati
néo se adap!

SANDRO MAGALDI | JOSE SALIBI NETO

ESTUDO
CASO®

GESTAOT

0 QUE ESTA POR TRAS |

APRENDA COMOST
IFO00, NUF



Uma tempestade perfeita se formou nos

Ultimos anos para criar uma estrutura
interligada e nao linear de incerteza radical:
ritmo acelerado da evolucao tecnologica,
aumento da velocidade do fluxo de
informacdes, ameacas imprevisiveis como

pandemias, guerras etc, etc, etc




A CONCORRENCIA CRESCE

EXPONENCIALMENTE...









Bem-vindos a era do
empoderamento do
cliente.

Bem-vindos a era do
cliente nunca satisfeito.



A Inovacao
nao € mais
um opcao,

7

€ Una




94% dos profissionais no mundo nao

estao satisfeitos com a sua performance
de Inovacao (McKinsey & Company).

72% de todos os lancamentos de

novos produtos e servicos deixam de
corresponder as expectativas
(Simon-Kucher Partners).

Somente 1 7% dos

processos de inovacao
tradicionais dao certo.



A maioria das organizacoes foi
construida a partir de modelos

desenvolvidos décadas ou mesmo ™
centenas de anos atras. |






A grande ameaca que encontramos
nao diz respeito a Tecnologia mas

sima Nossa relutancia em
NOS reinventarmos para

competir na Era Exponencial



NAO E SOBRE TECNOLOCIA.

E SOBRE
PESSOAS!!!!Y
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O Significado de Cultura

“O jeito que a
organizacao faz as
coisas acontecerem.”

“Como as pessoas
agem quando o CEO
nao esta na sala.”

“O sistema de acoes,
valores e crencas em
comum que se

desenvolve em uma
organizacao e ajuda a
orientar seus membros.”




IT'S ASYMBOL!

AMAZON EM 1999

—

e VALOR DA AMAZON:
USS$ 30 BILHOES

e JEFF BEZOS: US$ 9-
10 BILHOES
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Qual é o tipo de Cultura mais
alinhado com as demandas
atuais?






O PROPOSITO DEFINE O
POR QUE A EMPRESA EXISTE...

DEVE ESTAR CONECTADO
COM UMA NECESSIDADE
REAL DA SOCIEDADE...






Centralidade do Cliente
significa conhecer o cliente

individualmente - todos os
pontos de contato e todos os
pontos problematicos - e
conceber um novo tipo de
experiéncia de ponta a ponta
utilizando as tecnologias
digitais




“Qual é o trabalho gue o cliente quer que seja

feito e que influencia suas decisdes de gastos?”

Peter Drucker, Innovation & Entrepreneurship 1985




“As pessoas nao querem uma broca de 5 mm;

elas querem um buraco de 5 mm.”
Theodore Levitt




O que um cliente ...6 0 gue uma empresa

compra raramente... pensa estar lhe vendendo.
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Tecnologia € meio

O grande modelo de sucesso das companhias
vitoriosas da atualidade é o entendimento do
comportamento de seus clientes e a implementacdo

de acBes para tornar a experiéncia com eles superior
a COM OS concorrentes.

Esse é o segredo de todas as empresas bem-
sucedidas nessa nova geracao de empresas






“Em epocas de mudanca, sao
aqueles que sabem aprender
que herdarao o mundo.

Quem apenas sabe estara
magnificamente preparado

para vViver em um mundo
gue nao existe mais.”

Eric Hoffer, escritor americano condecorado com
a Medalha Presidencial da Liberdade

e




O ANALFABETO DO SECULO XXI NAO
SERA AQUELE QUE NAO CONSEGUE
LER E ESCREVER, MAS AQUELE QUE

NAO CONSEGUE
APRENDER,

DESAPRENDER,
E REAPRENDER.

ALVIN TOFFLER







CULTURA DE

RESULTADOS

s . N

E CARACTERIZADA POR O AMBIENTE DE TRABALHO E LOCAL OS LIDERES ENFATIZAM O CUMPRIMENTO
REALIZACOES E CONQUISTAS ORIENTADO PARA RESULTADOS E DE METAS
BASEADO NO MERITO, ONDE AS
PESSOAS ASPIRAM AO DESEMPENHO
DE EXCELENCIA
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GOING OUT OF BUSINESS
CIRCUIT
CITY

e Lo ol |

 Decretou falencia em Novembro de 2008




BEST
BUYs

° Em 2012 estava a beira da morte

* Prejuizo de USS 1,7 bilhao no
primeiro trimestre



“O ritmo de crescimento da
Amazon foi mais rapido do que
estavamos preparados para
acompanhar” - CEO Best Buy



Todos nos temos que nos
reprogramar para uma
nova maneira de liderar

.Hubert Joly ex CEO da Best Buy ...




” De CULTURA DE VAREJO PARA CULTURA VOLTADA |
PARA A ENERGIA E CONEXAO HUMANA" b



What business
are you in?




What business do
you want to be in?




What problems
are you solving?




What dreams are
you fulfilling?




Renew Blue



BEST
BUYa

Mais de 50% dos - l'> 4 ARE HERE TO HeLp
consumidores se = |
sentem
sobrecarregados
com a tecnologia

Pesquisa feita em 2018 pela mckinsey and company



BEST

Bu l 3

* Hubert Joly capitalizou na fortaleza da Best Buy

e 70% dos americanos vivem a 15 minutos ou menos
de uma loja da Best Buy

e Geek Squad



Novo proposito

“Enriquecer vidas por meio da tecnologia”

* Mais conversas entre compradores
e vendedores
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TORNANDO UM PROPOSITO NOBRE A PEDRA ANGULAR
DA ESTRATEGIA DA EMPRESA




"Adotar um modelo que foca o propésito e as pessoas, exige
as transformacgées das principais praticas de gestao”

11—



"Adotei a pratica de iniciar analises mensais dos
negocios discutindo primeiro os funcionarios, depois
os clientes, e s6 depois entrando nos aspectos
financeiros. Sempre apresentei minhas atualizagoes
ao conselho de administracao da Best Buy na mesma
sequéncia. Os principais indicadores de desempenho
(KPIs) devem ir além do aspecto financeiro ou das
classificagcdes"

Hubert Joly
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NOVOS COMPORTAMENTOS

€T

Workshops com lideres que conheciam melhor a empresa

B Y

"amigo inspirador" - personal technology officer

Todos na empresa deveriam personificar - se comportariam para
- cumprir essa promessa. Agir como um ser humano era um dos
comportamentos esperados.




"Identificamos entretenimento, produtividade, comunicacgoes,
alimentagao, seguranca, saude, bem estar como as principais
necessidades humanas que queriamos atender. E ali que
poderiamos enriquecer a vida das pessoas por meio da

tecnologia.” Hubert joly




BEST

Programa In-Home Advisors
BUY- (Hoje com 20 mil agentes)

* Nenhum trabalho é muito pequeno. Vamos ensinar
o consumidor a fazer perguntas a Alexa.

* NG&s iremos a sua casa de graca.

 E tudo sem compromisso; fique a vontade para nao
fechar um negadcio até o final do dia



Se vocé vende para um consumidor um

laptop, uma televisao ou um sistema de

seguranca em casa, voce tem um cliente
por dia.

Se vocé 0s ajuda a instala-lo, os ensina a
usa-lo e abre um canal para que Ihe pecam
ajuda sempre gue precisarem, VOCe tera
um cliente para a vida toda.

O ciclo de vida do cliente (seu lifetime
value, ou LTV, em inglés) é imensamente
maior.
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A Best Buy relatou excelentes resultados financeiros no terceiro
trimestre de 2020, impulsionados em parte por mais de 2 milhdes de

assinantes do programa Total Tech Support [Suporte Tecnoldgico Total]
oferecido por sua subsidiaria, a Geek Squad.



BUILDING THE NEW BLUE



BEST

BUY Mini Boutiques




BEST

BUYa

Espaco para produtos inovadores e

Programa Ignite
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A Organizacao com Proposito - Uma Declaracao de Interdependéncia
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Best Buy Teen Tech Center




Bloomberg
Businessweek

Best Buy Should Be A Best Buy deveria estar
Dead, But It's Thrivingin PRl lac Ry N ERdelyJIe il
the Age of Amazon olhos vistos na Era da Amazon.

The big-box retailer doesn't just want to sell you
electronics. It wants its in-home consultants to
be “personal chief technology officers.”

O hipermercado de eletronicos nao
guer mais vender apenas produtos
eletronicos; quer que seus “consultores
em domicilio” se tornem “diretores
pessoais de tecnologia” para os clientes.

Assessora Jess Kordash em visita de
trabalho na casa de um cliente.

A Advisor Jess Kordash making a house call. PHOTOGRAPHER:
DAVID WILLIAMS FOR BLOOMBERG BUSINESSWEEK




5 POSITIVE ENERGY

EED EXPECTATIONS
It ELPING OTHERS
TAKES ACTION IROT
" ENCOURAGED, | CELEBRATED
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E O MOMENTO DE
PENSARMOS NO QUE E

POSSIVEL

NAO NO QUE E
PROVAVEL
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BEM-VINDOS

VOCE ESTA PREPARADO PARA A
GESFEI[]OAMAN ?

Os conteudos mais relevantes para vocé se preparar para os desafios
da 42 revolugdo industrial e as crescentes transformaces
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el Talk show com:

kMARTHA GABRIE °

Talk show com:

WALTER LONGO

4" ) Talk show com:

SILVIO MEIRA

Talk show com:

FRANCISCO MADIA
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