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Introducao

No contexto de uma economia mundial altamente
interligada, o ecossistema retalhista esta a sofrer
mudancas massivas em todo o mundo, impulsionadas
pelo desenvolvimento tecnolégico e por alteracdes nas
preferéncias dos consumidores. Os retalhistas e os
grossistas estdo a aderir cada vez mais as tecnologias
digitais e ao comércio retalhista multicanal, combinando
lojas fisicas tradicionais com vendas online ou
desenvolvendo a sua atividade de vendas inteiramente
online. As preferéncias de compra dos consumidores
evoluiram no sentido de valorizarem uma experiéncia
de compras rapida, conveniente e omnicanal. O
comércio eletrénico abriu as portas a novos mercados
para os retalhistas e deu aos consumidores acesso a
uma maior escolha de produtos.

Ao mesmo tempo, as empresas e os consumidores
estdo cada vez mais conscientes do seu impacto
ambiental. Os consumidores sdo cada vez mais atraidos
por opcdes de compra sustentdveis e pela economia de
proximidade com lojas e produtos locais. Os retalhistas
procuram dar resposta a esta procura, propondo
produtos e servicos mais sustentdveis. Estdo também
a tentar tornar as suas operacdes mais eficientes do
ponto de vista energético e mais sustentaveis, a fim
de reduzir os custos com energia e 0 seu impacto no
ambiente. No entanto, tanto os consumidores como os
retalhistas sdo confrontados com o custo significativo
dessas escolhas sustentaveis.

Estas alteracdes foram ainda mais acentuadas pela
crise da COVID-19 e por choques politicos e econémicos
mais recentes, como a invasao russa da Ucrania e a
consequente crise energética e inflacdo. Durante a
pandemia, o ecossistema retalhista foi afetado pelo
encerramento da maioria das lojas nao alimentares
em muitos paises da UE e, em seguida, pela diminuicéo
do poder de compra dos consumidores para niveis
historicamente baixos devido ao aumento dos precos
da energia. Estas circunstancias puseram em causa a
viabilidade financeira de muitos retalhistas.

No entanto, estas «crises também trouxeram
oportunidades. 0Os consumidores e as empresas
evoluiram. A pandemia conduziu a um crescimento
inédito das vendas online e a crise energética
sensibilizou as empresas e os consumidores para
a importancia da transicdo verde. Por norma, as
empresas de menor dimensdo ndo estdo tdo bem
equipadas para resistir a recessdes econdémicas nem
para tirar partido das oportunidades de uma transicdo
econdémica. Para muitas delas, a falta de competéncias
e de recursos podem dificultar a adaptacdo a era digital
ou a introducdo de solucées sustentaveis. As PMEs sdo
cruciais para o ecossistema retalhista, uma vez que
representam dois tercos do emprego neste setor e mais
de 60 % do seu valor acrescentado*. Sao igualmente um
elemento essencial do tecido social das comunidades
locais urbanas e rurais, proporcionam proximidade e
contribuem para a vitalidade dos centros urbanos.

Neste contexto desafiante e em evolucdo, é
importante apoiar as PMEs retalhistas que sao
menos ageis ou se mostram mais relutantes em
aderir as transicdes verde e digital. Os ensinamentos
adquiridos com o sucesso da transformacdo
de diversas PME retalhistas devem ajuda-las a
compreender as oportunidades que a transicdo da
sua prépria empresa podera proporcionar. O objetivo
deste compéndio é apresentar histérias de sucesso de
PME retalhistas que implementaram a dupla transicdo,
ou seja, que implementaram solucdes ecoldgicas e/
ou digitais nas suas operacdes, as quais conduziram a
transformacdo dos seus modelos de negdcio.

O compéndio reune 20 histérias de sucesso de 16
Estados-Membros e inclui um vasto leque de casos de
pequenas empresas de diferentes segmentos do setor
retalhista, com diferentes canais de venda (lojas fisicas,
operadores online e retalhistas com uma estratégia
omnicanal) e em diferentes localiza¢des (zonas urbanas
e rurais). Este compéndio documenta o estudo sobre a
dupla transicdo das PME retalhistas® tendo identificado
e reunido histérias de sucesso e tendo analisado os
catalisadores e os obstaculos a transformacéo das PME
retalhistas.

Comissdo Europeia (2023), Relatdrio anual sobre as PMEs europeias 2022/2023, Andlise do Desempenho

das PMEs 2022/2023.

Comissdo Europeia (2023), Estudo sobre a dupla transicdo das PMEs retalhistas.



INTRODUCAOQ

0 estudo foi realizado no &ambito da iniciativa
#RevitaliseRetail da Comissdo Europeia, que promove

o0 intercAmbio de conhecimentos e de boas praticas A equipa responsavel por este estudo
entre PMEs retalhistas, associacdes, autoridades locais, gostaria de agradecer a todas as PMEs
decisores politicos e a sociedade civil®. A iniciativa retalhistas que contribuiram com a sua
baseia-se na Comunicacdo da Comissdo Europeia “Um éxperiencia para 0 mesmo.

setor retalhista europeu apto para o século XXI*” e no
“Enfrentar o futuro: Um quia pratico para promover a
revitalizacdo e a modernizacdo do setor dos pequenos
retalhistas”®, ambos publicados em 2018. No guia
«Enfrentar o Futuro», a Comissdo partilhou sugestdes
praticas destinadas as autoridades publicas sobre
como promover a revitalizagdo e a modernizacdo dos
pequenos retalhistas e como construir comunidades
de retalhistas para levar os consumidores aos centros
urbanos.

0 estudo também fornece informacgdes valiosas que
contribuirdo para a trajetéria detransicdo ecoldgica
e digital parao ecossistema retalhista, criadapela
Comissdo Europeia, em conjunto comas partes
interessadas do setor®.

3. Para mais informacdes: Retail (Setor retalhista) (europa.eu).

4. Comissdo Europeia (2018), Comunicacdo relativa a um setor retalhista europeu apto para o
século XXI — COM(2018) 219 final. Disponivel em: https://eur-lex.europa.eu/legal-content/pt/
ALL/?uri=CELEX%3A52018DC0219

5. Comissdo Europeia (2018), Enfrentar o futuro: guia pratico para fomentar a revitalizacdo e a
modernizacdo do setor dos pequenos retalhistas #RevitaliseRetail. Disponivel em:

Enfrentar o futuro — Servico das Publicaces da UE (europa.eu).

6. Para mais informacdes sobre as trajetorias de transicdo para os ecossistemas industriais, ver

Trajetdrias de transicdo da UE (ndo traduzido para portugués). (europa.eu



https://single-market-economy.ec.europa.eu/single-market/services/retail_en?prefLang=pt
https://eur-lex.europa.eu/legal-content/pt/ALL/?uri=CELEX%3A52018DC0219
https://eur-lex.europa.eu/legal-content/pt/ALL/?uri=CELEX%3A52018DC0219
https://op.europa.eu/en/publication-detail/-/publication/d606c517-4445-11e8-a9f4-01aa75ed71a1/language-pt/
https://single-market-economy.ec.europa.eu/industry/transition-pathways_en

HISTORIAS DE SUCESSO

Historias de sucesso

Embora haja na UE centenas de PMEs retalhistas que
ja aderiram a dupla transicdo nas suas atividades
quotidianas, 20 delas foram selecionadas e incluidas
no presente compéndio de histoérias de sucesso.

Todas as PMEs retalhistas selecionadas foram objeto
de um profundo processo de transformacdo. Algumas
tornaram-se mais sustentaveis através da ecologizacdo
das suas operacées e da oferta de uma gama de produtos
mais sustentavel; outras digitalizaram o seu negdcio
mediante a criacdo de websites e lojas online para atrair
e chegar a novos clientes; e outrasimplementaram
solucdes empresariais ecoldgicas e digitais.

As historias de sucesso abrangem um leque diversificado
de empresas de 16 Estados-Membros da UE, que atuam
em segmentos retalhistas como mercearia, eletrdnica,
equipamento doméstico, decoracdo de interiores,
vestuario e acessorios, livros ou flores. Varias empresas
iniciaram o seu percurso apenas recentemente, outras
fizeram-no durante a pandemia de COVID-19 e algumas
ja o tinham feito ha muito tempo.

Leia as histérias para saber mais!




HISTORIAS DE SUCESSO

Legumbres Astorga

Localizacao: Lerma, Burgos (Es-
panha)

Dimensao: Microempresa

Data de fundacdo: 1985
Canais de venda: Fisicos/online
Segmento retalhista: Mercearia

Website: comprarlegumbres.com

L N

Nem sempre é facil, mas vale a pena.
Incentivamos todas as PMEs retalhistas
a aderiremn a transicéo digital e a serem
persistentes nas suas atividades.



https://www.comprarlegumbres.com/

Durante muitos anos, a Legumbres Astorga, uma empresa familiar
fundada em 1985, foi uma presenca constante nas feiras de
aldeias das provincias de Burgos e Paléncia, vendendo leguminosas,
flores e plantas. No entanto, em 2020, o confinamento levou a

empresa a abrir uma loja online.

Em meados de marco de 2020, no espaco de poucos
dias, Espanha entrou em confinamento total, impondo
numerosas limitacdes as atividades comerciais.
Embora a empresa comercializasse produtos de
primeira necessidade, o que lhe permitiu permanecer
aberta, dependia totalmente do funcionamento de
feiras que tinham lugar diariamente em varias cidades
e aldeias das provincias de Burgos e Paléncia, que
foram encerradas. Dada a dificil situac&o decorrente do
confinamento devido a COVID-19, Laura, proprietaria
da Legumbres Astorga, acelerou a a transformacdo
para o digital. Depois de mais de 35 anos a vender em
feiras, a pandemia colocou a sua empresa em risco,
mas proporcionou também uma oportunidade para
aderir a transicdo digital.

A Legumbres Astorga aderiu a transformacdo digital
criando uma loja online. Pouco a pouco, os produtos
vendidos nas feiras foram disponibilizados no seu
website. A empresa também passou a estar presente
nas redes sociais, em canais como o Facebook ou o
Instagram para promover as suas atividades, e criou
um blogue. O blogue divulga receitas para incentivar
os clientes a utilizarem os produtos da empresa. Além
disso, nas fases iniciais da pandemia, Laura apresentou
a empresa num dos programas de radio mais populares
em Espanha, o que também ajudou a atrair novos
clientes e a aumentar a visibilidade da empresa.

Além disto, a Legumbres Astorga também tem dado
passos para melhorar a sua sustentabilidade nos
ultimos seis anos. A empresa tornou as suas operacées
internas mais sustentaveis ao utilizar apenas embalagens
de papel. A empresa lancou igualmente uma gama mais
ampla de produtos ecoldgicos e sustentaveis e esta a
preparar a inclusdo de varias opcdes para os clientes com
intolerancias e alergias alimentares a precos razoaveis.
A Legumbres Astorga visa, dentro do possivel,maximizar
a venda de produtos de produtores locais, promovendo a
economia de proximidade.

A empresa utilizou os seus proprios fundos para criar a
loja online. A criacdo dessa loja exigiu um investimento
considerdvel no inicio e, posteriormente, pagamentos
mensais para a manutencdo e pagamentos anuais para
varias licencas. Sé depois do lancamento do website, é
que a empresa recebeu um subsidio do governo regional
para apoiar a digitalizacdo das empresas website

O principal catalisador interno das praticas sustentaveis
foram as aspiracdes e a consciéncia ecoldgica da

proprietaria. Laura estd também constantemente a
aprender e a melhorar as suas competéncias para poder
fazer ela propria o maior nimero possivel de coisas.
0 apoio dos clientes funcionou como um catalisador
externo, tendo motivado Laura a prossequir o seu
trabalho online e a alargar a gama de ofertas,
disponibilizando o maior nimero possivel de opcées
saudaveis e sustentaveis.

O principal obstaculo interno foi a falta de tempo,
uma vez que o Unico trabalhador a tempo inteiro da
Legumbres Astorga é a sua proprietaria. O facto de
se encontrar numa zona rural de Espanha também
torna a situacdo mais complexa, uma vez que algumas
atividades e procedimentos administrativos obrigam
Laura a deslocar-se a cidade mais proxima. A fraca
ligacdo a Internet numa zona rural constituiu igualmente
um problema.

Em geral, a Legumbres Astorga beneficiou da sua
dupla transicdo. Os impactos mais relevantes foram
0s sequintes:
rentabilidade: o website e a loja online permitiram
chegar a mais clientes e, por conseguinte, aumentar
as vendas e a rentabilidade,
numero de clientes: a carteira de clientes aumen-
tou, uma vez que os clientes que habitualmente ad-
quiriam produtos durante as férias de verdo pode-
riam agora também compra-los online,
posicdo no mercado e concorréncia com outros
retalhistas: a vasta gama de opcfes sustentaveis,
saudaveis e sem gluten proporcionou uma vanta-
gem competitiva em relacdo a outros retalhistas,
recurso a solucdes tecnologicamente avancadas:
a empresa implementou solucdes tecnoldgicas para
a loja online e o website,
utilizacdao de materiais mais sustentaveis: a utili-
zacdo de plastico diminuiu, uma vez que apenas sdo
utilizados sacos e embalagens de papel,
promocdo da economia de proximidade, das ca-
deias de abastecimento locais e da melhoria da
qualidade de vida nas zonas urbanas ou rurais:
varios produtos passaram a ser adquiridos local-
mente, criando oportunidades para os agricultores
locais.

A historia da Legumbres Astorga mostra que a inovagdo
e a aprendizagem sobre novos canais de venda e
formas de renovar a gama de oferta, tanto nas feiras
como na loja online, aumentaram a resiliéncia e a
sustentabilidade da empresa.



HISTORIAS DE SUCESSO

Cork Flower Studio

Localizacao: Cork, Irlanda
Dimensao: Microempresa
Data de fundacdo: 2007

Ambito das atividades:

Fora de linha/online

Segmento retalhista: Flores,
artigos de design irlandés e café
para levar

Website: corkflowerstudio.com

Mesmo as alteracbes mais pequenas
podem ter um impacto positivo.

Um dos ensinamentos adquiridos por Justine
que as pessoas sentem relutancia em mudar. A
sensibilizacao para as questdes climaticas e a sua
compreensao atraves da comunicacao € um passo
crucial para comecar a fazer a diferenca.


https://www.corkflowerstudio.com/

A Cork Flower Studio, uma florista independente situada na cidade
de Cork, foi estabelecida em 2007. Cria ramos de flores naturais,
presentes, joalharia e decoracGes para o lar. Além disso, gere uma
cafetaria. Em ambas as atividades, a empresa é respeitadora do

clima e apoia a comunidade de Cork.

A paixdo e a dedicacdo que Justine, proprietdria da
Cork Flower Studio, demonstrou durante estes anos
permitiram criar um negdcio sustentavel, trazendo
beneficios ndo so6 para a empresa, mas também para a
comunidade local e os seus habitantes.

Mudar pouco a pouco. Desde 2018, a Cork Flower
Studio tem vindo a introduzir gradualmente atividades
respeitadoras do clima e a reforcar a consciéncia
ambiental dos cidaddos de Cork. A empresa atua num
setor que se mostra relutante em dar inicio a uma
transformacdo ecoldgica. Além disso, a maior parte das
flores vendidas na Irlanda sdo importadas dos Paises
Baixos, 0 que gera um impacto climatico negativo
considerdavel. No entanto, devido a perturbacdo nas
cadeias de abastecimento causada pela pandemia de
COVID-19, a empresa comecou a trabalhar com mais
fornecedores locais.

A inovacdo, o entusiasmo, a capacidade de identificar
um negdcio sustentavel e o apoio do Local Enterprise
Board foram os principais fatores que permitiram a Cork
Flower Studio passar a ser uma empresa mais ecoldgica.
Gracas a estes catalisadores externos, a Cork Flower
Studio conseguiu minimizar os riscos da transformacdo.
A abordagem faseada permitiu a empresa iniciar uma
transicdo ecoldgica rapida utilizando apenas os seus
recursos financeiros. A empresa transformou-se sem
qualquer ajuda de outras empresas e ndo beneficiou
de financiamento publico. Justine recebeu apoio sob
a forma de mentoria em matéria de eficiéncia dos
recursos através do Local Enterprise Board, o servico
regional de empresarios irlandeses. O governo irlandés
criou agora um mecanismo de financiamento para
bicicletas de carga, apoiando assim uma mobilidade
mais ecoldgica no pais. Além disso, sequndo Justine, é
importante ouvir e aprender com outras experiéncias.
Justine retirou ensinamentos valiosos das histdrias de
outros retalhistas e planeia continuar a aprender com
estes no futuro. A empresaria salienta igualmente que
uma lideranca determinada é fundamental para o éxito
de qualquer mudanca.

As solucdes ecoldgicas da empresa passam pela
utilizacdo exclusiva de produtos alimentares locais
e pela promocdo da utilizacdo de produtos locais
na cafetaria. Outra alteragdo foi a introducdo de um

sistema de deposito de copos de vidro para o café e de
vasos de vidro para as flores em substituicdo do plastico.
Por ultimo, a empresa também presta um servico de
entrega ecoldgico na cidade utilizando bicicletas de
carga e esta a planear mudar para veiculos elétricos
para as entregas noutras zonas.

Os obstaculos com que a Cork Flower Studio se
deparou no processo de transformacdo ecoldgica
estavam principalmente relacionados com empresas
fornecedoras que se recusavam a reduzir o volume de
plastico nas suas expedices.

A Cork Flower Studio beneficiou da transicdo

ecoldgica implementada. Os impactos mais relevantes

foram os sequintes:
rendibilidade: a escolha de copos reutilizaveis para
o café, produtos locais e a eliminacdo de embala-
gens de utilizacdo Unica atrairam mais clientes e
melhoraram a experiéncia de compras,
posicdo no mercado e concorréncia com outros
retalhistas: a empresa ganhou visibilidade a nivel
local e obteve acesso a novos mercados gracas as
iniciativas tomadas e a apresentacdo do seu traba-
lho na imprensa local e nacional,
impacto ambiental: a utilizacdo de mobilidade
sustentavel e de embalagens sustentaveis reduziu
drasticamente o impacto ambiental da empresa,
promocao da economia de proximidade, das ca-
deias de abastecimento locais e da melhoria da
qualidade de vida nas zonas urbanas ou rurais: a
utilizacdo de alimentos e flores locais aumentou a
cooperacdo com os fornecedores locais. A utilizacdo
de bicicletas de carga melhorou a qualidade de vida
em Cork,
cooperacdo com outros intervenientes economi-
cos e sociais locais e/ou autoridades locais: a Cork
Flower Studio participou e partilhou a sua experién-
cia em eventos de promocdo da economia verde,
como o festival anual sem plastico. A histéria da
Cork Flower Studio inspirou outras floristas a explo-
rarem escolhas mais ecoldgicas.
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Yuman Village

QY
Juman

Yyour circuloryillage

> Localizacao: Bruxelas, Bélgica
» Dimensao: Microempresa
>

Data de fundacao: 2017

» Ambito das atividades:
Fora de linha/online

» Segmento retalhista: Vestuario,
eletrénica, acessadrios

» Website: yumanvillage.be

Alcancar o maximo impacto e ao mesmao
tempo preservar a sustentabilidade e
manter lacos com a comunidade local de
cidaddos e empresas.



https://yumanvillage.be/

Yuman Village é uma loja ecoldgica localizada no centro de Bruxelas que
proporciona um ponto unico de compras, e reune centenas de produtos
circulares e sustentaveis (por exemplo, vestuario, eletrénica, acessorios,
cosmeéticos). Todos os produtos sdo feitos de materiais reciclados, naturais e
concebidos de forma ecoldgica, com o objetivo de limitar o impacto no planeta.

Uma empresa sustentavel desde o inicio. Apercebendo-
se da multiplicacdo de lojas bioldgicas por toda a Europa,
a empresa decidiu iniciar a sua atividade em 2017. Neste
contexto, os fundadores da Yuman Village viram uma
oportunidade para desenvolver o seu conceito original
de loja sustentavel. A loja baseia-se numa abordagem
de modelo misto: compra produtos sustentaveis a
fornecedores e vende-os, mas também ajuda pequenas
empresas a lancarem os seus projetos, encorajando-
as e dando-lhes visibilidade. A empresa trabalha com
80 fornecedores, dos quais 70 % sdo provenientes da
Bélgica e a maioria sdo pequenas empresas. Além disso,
a Yuman Village organiza varios eventos de sensibilizacdo
para temas especificos: conferéncias, semindrios de
desperdicio zero, ateliés de reparacdes.

Dupla transicdo implementada. A empresa
introduziu inovacdes ecoldgicas e digitais. A principal
transformacdo realizada pela empresa consiste numa
transicdo ecoldgica alinhada com a sua missdo
central de produzir um impacto positivo e assegurar a
sustentabilidade a longo prazo.

Ao mesmo tempo, a empresa esta a ser objeto de uma
transformacdo digital. A empresa desenvolveu um
website que inclui uma loja online e um blogue. A loja
online foi criada devido a crise da COVID-19. Permitiu
manter um nivel minimo de atividade e lagos digitais
com os consumidores. No entanto, atualmente, o
impacto das vendas online é marginal, uma vez que
representam apenas 5 % do volume de negdcios da
empresa. Ndo obstante, tanto o website como a loja
online permitem a empresa apresentar os seus produtos
e ajudam a reforcar a sua presenca global. Para
prosseguir com a transicdo digital, a empresa teria de
afetar um orcamento que ultrapassa consideravelmente
0 seu investimento atual.

Financiamento da mudanca. A empresa recorreu a um
financiamento conjunto de quatro fontes diferentes.
Em primeiro lugar, a empresa recebeu financiamento
da ING e da Finance Brussels. Além disso, a empresa
obteve assisténcia do governo regional e era um dos
beneficidrios do programa «BeCircular» criado pelo
governo da regido de Bruxelas Capital. Por ultimo, a
empresa recorreu igualmente a angariacdo de fundos
através da plataforma LiTA, que financia projetos
com impactos positivos no ambiente e na sociedade.

A empresa beneficiou ainda de apoio interdisciplinar e
de ajuda na estruturacdo de ideias por parte da Hub
Brussels, a agéncia de Bruxelas de apoio as empresas.

A empresa enfrentou diferentes obstaculos desde
o seu lancamento. Em primeiro lugar, a empresa
teve de enfrentar a crise da COVID-19, que afetou
negativamente a sua atividade incipiente. Depois,
a inflagdo e a diminuicdo do poder de compra dos
consumidores tiveram um impacto na atividade da
empresa. Por ultimo, a empresa teve dificuldade em
encontrar instalaces devido a situacdo imobilidria
especifica de Bruxelas.

A transformacdo da empresa teve vdrios impactos

positivos nos seguintes aspetos:
rendibilidade: a transicdo ecoldgica iniciada por
esta PME esta no cerne do seu modelo de negdcios
e contribuiu para a sua rendibilidade. No entanto,
por agora, a loja online (e a respetiva manutencao)
gera custos mais elevados do que o valor que traz,
numero de clientes: o nimero de clientes aumentou
em 2019 e manteve-se estavel em 2021 e 2022
(cerca de 35 000 EUR em transagdes por ano). O vo-
lume de negdcios da empresa é positivo. O conceito
tem forte potencial, tendo gerado grande interesse e
reacdes positivas por parte dos consumidores,
posicdo da empresa no mercado e concorréncia
com outros retalhistas: a Yuman Village cria siner-
gias positivas entre parceiros da economia circular
e ajuda-os a desenvolverem os seus negocios. Além
disso, ajuda pequenas empresas a lancarem os seus
projetos, dando-lhes visibilidade,
ambiente: o programa de reciclagem da Yuman
Village promove o envolvimento dos consumidores
na economia circular e tem um impacto positivo no
meio ambiente, no ambiente social e nas empresas,
promocdo da economia de proximidade, das ca-
deias de abastecimento locais e da melhoria da
qualidade de vida nas zonas urbanas ou rurais:
os écochéques’ e a moeda local reduzem a pegada
ecoldgica, promovem a resiliéncia na comunidade
local, apoiam e estimulam as rela¢des comunitarias,
incluindo as de natureza econdmica. Além disso, o
website desenvolvido pela Yuman Village permi-
te-lhe divulgar junto de um publico mais vasto os
eventos que organiza ou as atividades de sensibili-
zacdo que realiza sobre temas especificos.

Na Beélgica, um écochéque é um vale oferecido pelo empregador ao trabalhador para a aquisicdo de produtos e servicos ecologicos.


https://be.lita.co/en
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Swappis

Localizacao: Budapeste, Hungria
Dimensao: Pequena empresa

Data de fundacdo: 2019
Ambito das atividades:

Fora de linha/online

Segmento retalhista: Vestuario
Website: swappis.hu

©'We Love Budpestb

Assim que a empresa cresce, é essencial
contar com uma equipa maior.



https://www.swappis.hu/

A Swappis é uma loja de retalhista de vestuario no centro de
Budapeste que pretende limitar o impacto ambiental negativo

da industria da moda. O seu modelo de negécios baseia-se na
circularidade e na reutilizacao de roupa em segunda mao. A loja
oferece aos consumidores uma alternativa sustentavel ao consumo
excessivo de vestuario e centra-se em solucfes sustentaveis para
alargar a vida util dos artigos de vestuario.

Empresa inspirada em praticas estrangeiras. Tunde
Fritzson Bajdor, a fundadora da Swappis Ruhaforgo,
lancou a empresa ha quatro anos em Budapeste. A
ideia inspirou-se na sua experiéncia na Suécia, onde
estudou moda sustentavel. O seu objetivo era acelerar
a transicdo para uma moda sustentavel e proporcionar
uma alternativa as cadeias de abastecimento lineares.
A importancia do vestuario em segunda mé&o, das lojas
de caridade e das feiras de rua na Suécia incentivou
a ideia de combinar a pratica de reutilizacdo com a
industria do vestuario.

Num contexto de poucas oportunidades para reciclar
vestuario a nivel nacional, a Swappis oferece uma
alternativa baseada num conceito de reutilizacdo
inovador no setor do vestuario. A Swappis combina
boas praticas em matéria de utilizacdo sustentavel de
tecnologia e organiza eventos de desenvolvimento da
comunidade, como feiras internas de troca de roupa.

Como o nome sugere (Swappis, do inglés swap, que
significa «trocar»), a natureza do negocio assenta
totalmente na «troca» de roupa de uma forma que
promove a economia circular. Os clientes que doam
roupa recebem pontos Swappis com base na qualidade e
no estado das pecas. Os pontos Swappis séo registados
na conta Swappis do cliente e, com base nos pontos que
acumularam, os clientes, recebem descontos até 50 %
na loja da Swappis.

0 investimento inicial necessario para abrir a Swappis
em Budapeste foi minimo, uma vez que a proprietaria
decidiu manter um interior rustico e eclético, que os
clientes parecem apreciar, e teve acesso gratuito a
cabides. Os investimentos mais avultados foram os
investimentos num armazém e em trabalhadores para
ajudar a gerir o negdcio. Numa fase posterior, a Swappis
recebeu apoio da iniciativa EIT Climate KIC da UE®.
A subvencédo foi utilizada para adquirir equipamento
informatico e transferir a loja para um espaco maior no
centro da cidade de Budapeste.

Gracas a subvencdo da UE, a Swappis iniciou a sua
transicdo digital e integrou mais tecnologias nos seus
processos internos e nos seus servigos aos clientes. Por
exemplo, integrou iPads na loja, permite o pagamento
com cartdo e online, criou uma aplicacdo mdvel e uma
base de dados online. No entanto, parece que, mesmo
que as pessoas tendam a visitar o website, acabam
por preferir deslocar-se a loja fisica para levar as suas
roupas e «experimentar um vestido, tocar nos materiais».
Apesar de serimportante aumentar a visibilidade da loja,
a criacdo de um website com uma seccdo dedicada as
compras online ndo é atualmente uma das prioridades
empresariais, dado que o comércio eletrénico exige
esforcos e recursos considerdaveis. No entanto, as
tecnologias digitais continuam a ser fundamentais
para a Swappis, uma vez que a presenca online,
especialmente através das redes sociais, é considerada
uma parte crucial do negdcio pela proprietdria,
permitindo-lhe comunicar com os clientes e também
dar conselhos sobre moda. Segundo a proprietdria, as
pessoas estdo cada vez mais conscientes do impacto
ambiental das suas compras, o que constitui um
fator essencial nas escolhas de consumo. No futuro, a
Swappis pretende investir na participacéo dos cidaddos
e em atividades de sensibilizacdo para praticas mais
sustentdveis. A empresa gostaria igualmente de
colaborar com criadores para dar uma segunda vida as
roupas que recebe.

Os principais obstaculos com que a Swappis se
deparou prendem-se com a relutancia dos clientes
em comprar roupa e com a gestdo das existéncias. As
pessoas tendem a trazer mais pecas de roupa do que
aquelas que compram, deixando a loja com um enorme
volume de oferta, que ndo corresponde a procura.

«EIT Climate KIC» significa Comunidade de Conhecimento e Inovacdo para o Clima do Instituto Europeu de

Inovacdo e Tecnologia. Ver https://www.climate-kic.org.



https://www.climate-kic.org

A transformacado ecoldgica e digital do Swappis teve
um impacto positivo nos seguintes aspetos:

rendibilidade: o conceito sustentavel da Swappis
tem sido rentavel desde o inicio, gerando lucros
desde o primeiro més de funcionamento. Este su-
cesso ndo é caso Unico: os peritos acreditam que,
dentro de alguns anos, o mercado do vestuario em
segunda mdo podera ultrapassar a moda rapida,
que atualmente domina a industria. Os investigado-
res salientam igualmente que as lojas de produtos
em segunda mao podem visar varios segmentos do
mercado, abrangendo diferentes grupos sociais e de
consumidores, sendo a Geracdo Z (pessoas nasci-
das entre 1997 e 2010) aqueles que mais compram
produtos em segunda mé&o,

emprego: para além da proprietaria, a Swappis em-
prega atualmente duas pessoas, que trabalham a
tempo inteiro. Dois dias por semana sdo exclusiva-
mente dedicados ao processamento e armazena-
mento das roupas entregues na loja. Futuramente,
serdo realizados investimentos no recrutamento de
novos elementos para a equipa da Swappis, a fim de
apoiar o crescimento constante do negdcio,
numero de clientes: a Swappis pode contar com
uma clientela regular. A comunidade Swappis tem
ja 1 500 membros na Hungria. O desenvolvimento
da comunidade também tem lugar online, uma vez
que, para além do seu website, a Swappis esta ati-
va nas redes sociais e mantém uma comunicacdo
constante com os clientes, principalmente prestan-
do conselhos sobre moda. Ao longo dos quatro anos
de atividade, mais de 7 000 pessoas entregaram
roupa a Swappis,

recurso a solucdes tecnologicamente avancadas:
gracas aos fundos da UE recentemente recebidos, a
Swappis introduziu uma base de dados digitalizada
na qual existem 4 000 membros registados, bem
como novos dispositivos tecnoldgicos (por exemplo,
caixas registadoras, iPads). A empresa lancou tam-
bém a aplicagdo Swappis,

impacto ambiental: a Swappis contribui para ate-
nuar o impacto ambiental negativo da industria da
moda, reduzindo os residuos de vestuario. No seu
primeiro ano de atividade, a Swappis recolheu mais
de cinco toneladas de roupas para lhes dar uma se-
gunda vida. O cliente médio entrega anualmente a
Swappis cerca de trés kg a cinco kg de roupa em

segunda mao por pessoa. Dado que o consumo de
vestuario do europeu médio é de cerca de seis kg
por ano e por pessoa, a Swappis evita o desperdicio
de uma parte consideravel do vestuario. Além disso,
uma vez que anualmente sdo desperdicados 85 %
dos téxteis, a oferta da alternativa de reutilizagdo é
fundamental para reduzir o impacto ambiental da
industria,

revitalizacdo de areas urbanas: Pesthidegkut, o
bairro de Budapeste onde a loja da Swappis estava
inicialmente localizada (antes de se mudar para o
centro da cidade) tornou-se mais popular entre os
cidadaos,

impacto social: as roupas ndo vendidas sdo doadas
as comunidades locais, o que contribuiu para gerar
um impacto social positivo em Budapeste. Além dis-
so, seqgundo a proprietaria, «0s meios de comunica-
¢do social estdo a dedicar cada vez mais atencdo a
sustentabilidade — todos sabem o que s&o as al-
teracdes climaticas e a pegada ecoldgica e o que
podem fazer para as reduzir». A proprietdria esta ja
na vanguarda deste esforco, promovendo a respon-
sabilidade ambiental através das redes sociais para
incentivar a sua comunidade a sequir padrées de
estilo de vida sustentaveis e a adotar um comporta-
mento de consumo consciencioso,

cooperacdo com outros intervenientes econd-
micos e sociais locais e/ou autoridades locais:
inspirado pelo sucesso da Swappis, um antigo tra-
balhador da empresa abriu uma loja semelhante
noutro local em Budapeste. Gracas a segunda loja,
foi também estabelecida uma colaboracéo frutuosa
com o municipio. O principal objetivo serd envolver
mais intervenientes no projeto e aumentar a cultura
de compras na cidade através de eventos Swappis,
sucesso da empresa apos a transformacdo: com
0 aumento da rendibilidade e da clientela e com um
sistema circular, a Swappis ndo teve dificuldades
em ganhar popularidade, sem ter de desenvolver
qualquer esforco especial para publicitar a empre-
sa. Outro passo seria partilhar as boas praticas no
estrangeiro: «Transformar a Swappis numa cadeia
internacional parece um sonho muito ambicioso»,
afirma a proprietaria.
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Antiquariat Buchtip
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Localizacdo: Viena, Austria
Dimensao: Microempresa

Data de fundacao: 1998
Ambito das atividades: Fora de
linha/online

Segmento retalhista: Livros
Website: buchtip.at

(Fact_ebook)

E importante e necessdrio digitalizar o seu
negocio. Essa digitalizacdo ajuda a dar nova
vida aos livros antigos para o futuro e a tornd-
los mais acessiveis. E possivel combinar a
antiguidade do livro, enquanto meio tradicional
e classico de acesso a cultura, com o mundo
digital, uma express@o de modernidade e de
futuro.



http://buchtip.at/
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Fundada em 1988 em Viena, a Antiquariat Buchtip é uma
microempresa dedicada a venda de livros antigos. Desde 2005, a
Antiquariat Buchtip vende livros em sequnda mao e livro antigos
numa loja fisica e também online através do seu proprio website
e em grandes plataformas de comércio eletrdnico. A venda de
livros antigos ndo é uma atividade vulgar, o que faz da Antiquariat

Buchtip uma livraria especial.

Melhor conciliacdo entre vida familiar e vida
profissional. A transformacdo do modelo de negdcios e
o desenvolvimento de um canal online para a venda de
livros permitiram aos proprietarios da empresa conciliar
melhor a vida profissional e a vida familiar e prosseguir
a sua atividade sem a presenca fisica numa loja.

Passagem ao digital. A transi¢cdo comecou no inicio
dos anos 2000 e a empresa passou a ser totalmente
digital em 2005. Para além da proépria loja online e
de um processo de compra totalmente digitalizado, a
Antiquariat Buchtip também esta presente em grandes
plataformas de comércio eletrénico, o que lhe da acesso
a mais clientes. Atualmente, o seu catalogo online inclui
mais de 10 00O titulos.

Além disso, a Antiquariat Buchtip utiliza canais de
comunicacdo digital (por exemplo, canais de redes
sociais como o Facebook) para chegar aos seus clientes.
Desenvolveu igualmente um servico de aconselhamento
pessoal aos clientes, disponivel a pedido, bem
como opgdes de levantamento das encomendas,
correspondéncia pessoal e correspondéncia online
automatizada durante as transacdes. A Antiquariat
Buchtip passou ao digital antes de outras livrarias
similares, o que lhe conferiu uma vantagem competitiva.

E também uma abordagem ecoldgica. A venda de
livros antigos proporciona uma segunda vida aos livros
e permite que os clientes tenham acesso a livros que, de
outro modo, poderiam ter sido retirados de circulacdo.
A Antiquariat Buchtip também reutiliza materiais de
embalagem existentes e, quando tal ndo é possivel,
utiliza materiais reciclaveis. Além disso, todos os livros
sdo expedidos através do servico com impacto neutro
no clima oferecido pelos Correios austriacos.

Um dos principais catalisadores da digitalizacdo foi a
experiéncia adquirida anteriormente na utilizacdo de
ferramentas digitais e a sua facil implementacdo e
utilizacdo. Esta experiéncia facilitou a transicdo para
um negécio totalmente online.

A complexidade dos regulamentos da UE Um dos
principais obstaculos que a Antiquariat Buchtip enfrentou
foi a nova regulamentacdo da UE sobre o comércio
online, as orientacdes em matéria de embalagem e
as regras do IVA aplicaveis aos retalhistas online. Os
novos requisitos administrativos impuseram um nivel
adicional de complexidade as atividades da empresa.

A transformacdo da empresa teve vdrios impactos

positivos nos seguintes aspetos:

> rendibilidade: o acesso a uma clientela mais vas-
ta (sendo alguns clientes provenientes de locais t&o
distantes quanto a Australia) ajudou a empresa a
aumentar a sua rendibilidade e a melhorar o seu
desempenho econdmico,

> posicdo no mercado e concorréncia com outros
retalhistas: o facto de ter sido pioneira no lanca-
mento de uma loja online ha mais de 20 anos con-
feriu a Antiquariat Buchtip uma vantagem em rela-
¢do a outros retalhistas e permitiu-lhe posicionar-se
no mercado,

> recurso a solucdes tecnologicamente avancadas: a
empresa digitalizou todas as suas operacées, 0 que
também a ajudou a gerir melhor o seu inventdrio e a
manter uma visdo atualizada das suas vendas,

» impacto ambiental: a empresa também melho-
rou o seu desempenho ambiental, ndo so6 devido a
abordagem circular adotada, mas também gracas a
reutilizacdo de materiais de embalagem e ao siste-
ma de expedicdo com impacto neutro no clima que
utiliza.
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Manzato Anna di Lessi
Luca & C. snc

» Localizacao: Mariano Comense,
Italia

» Dimensao: Microempresa

» Data de fundacao: 1570

» Ambito das atividades:
Fora de linha/online

» Website: enotecamanzato.it
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Importa ndo esperar demasiado tempo para
implementar iniciativas de sustentabilidade:
agte mesmo a mudanca mais pequena
pode fazer a diferenca se for realizada em
conjunto com outras. Ter apenas em conta os
resultados a curto prazo e o lucro economico
resulta em prejuizos tanto para as empresas
como para o ambiente,



https://enotecamanzato.it/

A Manzato Anna di Lessi Luca & C. snc, uma pequena empresa familiar
criada em 1970, é conhecida por oferecer produtos alimentares de
elevada qualidade aos seus clientes. E uma mercearia especializada em
produtos alimentares locais e italianos, bem como em vinho e bebidas
espirituosas. Com mais de 50 anos de atividade, a Manzato Anna di
Lessi Luca & C. snc é um bom exemplo de como combinar com sucesso
a tradicdo e a inovacdo para continuar a crescer, mesmo durante
tempos dificeis no setor alimentar italiano.

Um periodo dificil para os retalhistas. Com o
encerramento forcado de varios meses em 2020
devido a pandemia de COVID-19, a atividade parou.
Depois, a invasdo russa da Ucrania e a consequente
crise energética levaram a um aumento dos custos da
energia, criando uma forte pressao sobre as empresas.

«A escolha é inovar ou fechar as portas», diz Luca
Lessi, um dos sécios da empresa, referindo-se a
necessidade de atrair clientes e, ao mesmo tempo,
encontrar solucGes eficientes para ser mais sustentavel.
No entanto, até ha pouco tempo, as PME ndo tinham
recebido apoio do governo regional para a transicao.

A dupla transicdo da Manzato Anna di Lessi Luca &
C. snc teve inicio ha cerca de dez anos com a criacéo
de uma loja de comércio eletrénico. Os produtos
selecionados pela loja tornaram-se acessiveis a um
leque mais vasto de consumidores e a loja aumentou
a sua clientela. Ao mesmo tempo, a empresa adotou
uma abordagem sustentavel em relacdo aos servicos e
produtos vendidos, implementando varias a¢des internas
para ser mais sustentavel e para limitar o volume de
residuos alimentares produzidos, bem como os residuos
de embalagens, incentivando os clientes a trazerem os
seus proprios recipientes. Além disso, a empresa instalou
um sistema fotovoltaico como parte da producdo de
eletricidade da loja e utiliza iluminacdo LED na zona de
vendas para reduzir o consumo de energia.

A transicdo digital realizada pela Manzato Anna di Lessi
Luca & C. snc era necessaria para alargar o seu publico e
chegar a novos clientes. A criacdo do website da empresa
e da loja online permite aos clientes descobrir o conceito
da loja e obter informagBes sobre os préximos eventos
de degustacdo, mas também comprar produtos de forma
simples e imediata. A empresa contratou um perito em
comunicacdo digital para assegurar uma presenca digital
profissional e atualizada no mundo virtual.

O investimento inicial para implementar a
transformacdo foi inteiramente realizado pela empresa.
Para despesas adicionais, a Manzato Anna di Lessi Luca
& C. snc solicitou apoio financeiro a bancos locais.
Recentemente, a empresa tornou-se elegivel para

auxilio do plano nacional italiano de apoio a inovacédo
e ao empreendedorismo, que lhes proporcionou
vantagens fiscais e financiamento nacional.

A Manzato Anna di Lessi Luca & C. snc beneficiou da

implementacdo de praticas de dupla transicdo. Os

impactos mais relevantes foram os seguintes:
rendibilidade: as iniciativas de poupanca de energia
permitiram a empresa realizar economias importan-
tes que a ajudaram a investir e a crescer. O desen-
volvimento da sua loja online aumentou a clientela
e as receitas da loja,
nimero de clientes: as opg¢des de venda a granel
e de reenchimento atrairam novos clientes curiosos
e geraram uma nova base de clientes regulares. A
empresa também chegou a novos clientes gracas ao
desenvolvimento da sua loja eletrdnica,
emprego: a importancia dada as tecnologias digi-
tais e a presenca online levou a empresa a contratar
um perito em comunicacdo digital para lidar com
a presenca nas redes sociais e com os conteudos
online da loja,
ambiente: a iniciativa de oferecer opcdes de venda
a granel e de reenchimento resultou numa reducdo
drastica da utilizacdo de plasticos (reducdo de 20 %
a 25 %), conduzindo a menos residuos e a um im-
pacto ambiental positivo,
promocdo da economia de proximidade, das cadeias
de abastecimento locais e da melhoria da qualidade
de vida nas zonas urbanas ou rurais: a decisao da
Manzato Anna di Lessi Luca & C. snc de utilizar ali-
mentos e produtos locais tem um impacto positivo na
economia local, melhorando os rendimentos e a visibi-
lidade das marcas e dos produtores locais.

O gerente da Manzato Anna di Lessi Luca & C. snc
resume o principal ensinamento adquirido pela
empresa do seguinte modo: «Em Itdlia, ha ainda uma
percecdo incipiente da importancia do fator ecoldgico
no contexto do empreendedorismo contemporaneo.
Apesar do aumento gradual da sustentabilidade das
vendas, as empresas continuam a deparar-se com
dificuldades resultantes da falta de sensibilizacao dos
cidadaos, que, muitas vezes, ndo veem os beneficios
da implementacdo de iniciativas ecoldgicas dentro da
empresa.»
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Frischebacker Marcus Wulfhorst

» Localizacao: Bielefeld, Alemanha

» Dimensao: Média empresa

» Data de fundacao: 1896

» Ambito das atividades: Fora de
linha/online

» Segmento retalhista: Mercearia

» Website: der-frischebaecker.de
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E essencial ter em conta os custos da
transicdo. Para as PME, o apoio de servicos
informaticos e fundamental.



https://www.der-frischebaecker.de/

A Frischebacker Marcus Wulfhorst é uma padaria alema que esta
nas mados da mesma familia ha varias gerac6es. Fundada em 1896,
a padaria continua a oferecer produtos de elevada qualidade a sua
comunidade. Com o crescimento do negécio, a Frischebacker Marcus
Wulfhorst expandiu-se e abriu mais oito lojas, na sua maioria em
Bielefeld (Renania do Norte-Vestefalia). A mentalidade orientada
para solucées demonstrada por Valerie e pelo seu marido Marcus é
um exemplo perfeito de resiliéncia no contexto da dupla transicao.

Tal como muitas outras PME na Europa, a Frischebacker
Marcus Wulfhorst foi fortemente afetada pela pandemia
de COVID-19, que obrigou a empresa a mudar e a
tornar-se mais digitalizada e mais ecoldgica.

A empresa digitalizou tanto as operagdes internas como
externas. Por exemplo, comecou a realizar reunides
online para facilitar a comunicacdo com o resto da
equipa e utilizou software de caixa registadora, tabletes
e um servidor comum para aumentar a eficiéncia das
operacdes quotidianas, como a organizacdo do plano
didrio do pdo a cozer. A empresa criou igualmente um
website para interagir com os clientes e esta também
presente numa plataforma online da comunidade local.

Além disso, implementou uma transformacdo
ecoldgica. Eliminou o papel, nomeadamente gracas a
utilizacdo de tabletes e de software de caixa registadora.
A empresa também utiliza veiculos hibridos para fazer
as entregas, estando prevista a transicdo para veiculos
elétricos no futuro. A Frischebacker Marcus Wulfhorst
transformou ainda o processo de embalagem,
eliminando os plasticos e substituindo-os por materiais
organicos. Os fornecedores da empresa sdo, tanto
quanto possivel, produtores regionais e locais, apoiando
assim as cadeias de abastecimento alimentar locais.

O principal catalisador interno da transformacéo foi a
necessidade de criar solucdes inovadoras para melhorar
a comunicacdo interna nas suas lojas. A mentalidade
baseada em solucdes e o espirito empresarial da
proprietaria, Valerie, também contribuiu para o éxito da
dupla transicdo. Além disso, o financiamento publico,
que cobriu dois tercos das despesas iniciais, e a opcdo
de ter acesso a fundos da UE incentivaram a empresa
a mudar. No entanto, a empresa também encontrou
varios obstaculos, relacionados principalmente
com os elevados custos da transformacdo. A adocdo
de solucbes digitais e ecoldgicas revelou-se mais
dispendiosa do que o previsto, pondo em causa a
viabilidade da empresa. Por outro lado, os habitos dos
clientes sofreram alteracdes devido a diminuicdo do
poder de compra, o que resultou numa reducdo das
vendas, e, a0 mesmo tempo, 0s custos aumentaram
porque os precos das embalagens sustentaveis eram
mais elevados.

No entanto, o maior desafio que a empresa enfrentou
foi a falta de trabalhadores qualificados. «As padarias
e, em especial, os empregados das padarias ndo tém
uma boa imagem na Alemanha, apesar de este ser um
trabalho que implica muitas tarefas e conhecimentos
especializados», explicou a proprietaria. Por este motivo,
a empresa tem dificuldade em encontrar trabalhadores.
Para resolver este problema, lancou sessdes de
formacdo internas especificas para as quais 0s meios
digitais se revelaram uma grande ajuda.

De um modo geral, a Frischebacker Marcus Wulfhorst

beneficiou da sua transicdo ecolégica e digital. Os

impactos mais relevantes foram os seguintes:
posicdo no mercado e concorréncia com outros
retalhistas: a posicdo da empresa melhorou com a
presenca da sua loja online no website da comuni-
dade local,
recurso a solucdes tecnologicamente avancadas:
a empresa implementou novas ferramentas e servi-
cos informaticos para as suas comunicacdes inter-
nas e logistica, que aumentam a eficiéncia,
ambiente: a utilizacdo da mobilidade sustentavel e
de ferramentas digitais sustentaveis e embalagens
sustentdveis ajudou a reduzir o impacto ambiental
da empresa,
emprego: devido a dificuldade em recrutar traba-
lhadores qualificados, Valerie encontrou solucées
inovadoras e eficazes para apoiar a melhoria de
competéncias e a requalificacdo do seu pessoal. Es-
tas incluem a realizacdo de reunides semanais onli-
ne via Zoom para simplificar o processo de comuni-
cacdo e dar formacdo sobre o processo tecnoldgico
da empresa. Estas sessdes de melhoria de compe-
téncias incluem também formacdo sobre a utiliza-
cdo de novos tabletes, bem como varios seminarios
sobre regras de higiene e seguranca, entre outros
temas. A organizacdo das sess6es de formacdo on-
line permitiu poupar muito tempo.



O Beneficio

/ Sdo o0s erros que nos permitem
crescer. Por consequinte, € importante
manter a flexibilidade e a capacidade
de adaptacdGo a mudancas radicais.
E igualmente importante ter resiliéncia,
paciéncia e vontade de inovar.


https://obeneficio.com/
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O Beneficio desenvolve produtos de série limitada (100 unidades
cada), dedicando especial atencdo a utilizacdo sustentavel de
materiais e aos conhecimentos locais. Adotando métodos de
producdo artesanal e respeitando o comércio justo e o ambiente,
a empresa faz produtos de elevado valor acrescentado e aplica os

principios da economia circular.

0 Beneficio aproveitou uma mentalidade inovadora
em Portugal, que conta com um grande numero
de polos e incubadoras. A empresa foi incubada na
Start-up Lisboa. Trata-se de uma empresa orientada
para o talento, que funciona como um facilitador do
desenvolvimento economico local. A empresa utiliza
um modelo de cocriacdo para remunerar os criadores
dos produtos e os produtores. Em geral, o objetivo de O
Beneficio é desenvolver produtos que beneficiem todos
os intervenientes na cadeia de valor.

Aempresa oferece produtos inovadores e sustentaveis,
incluindo mochilas feitas de cintos de seguranca em fim
de vida, o que constitui uma solucdo para o problema
do ndo aproveitamento de cintos de seguranca no
processo de reciclagem. Tendo em conta que, em 2022,
havia em Portugal cerca de 109 000 veiculos fora de
uso, O Beneficio tem uma fonte de matérias-primas
duradouras para os seus produtos. A empresa foi objeto
de uma transicao digital, tendo desenvolvido um website
com uma loja online onde, para além dos produtos
mencionados, os clientes também podem comprar uma
garrafa de gim, bem como musica e videos criados por
0 Beneficio, ao usar tokens ndo fungiveis (NFT).

0 Beneficio ndo recebeu qualquer financiamento publico
para o arranque do seu negdcio. Numa fase posterior,
os seus fundadores, Paulo e Ricardo, candidataram-se
e receberam apoio de fundos da UE. O financiamento
destinava-se a promover a internacionalizacdo da
marca e a aumentar as exportacdes para os mercados
europeus. No entanto, os fundadores da empresa ndo

seguiram esta via devido aos encargos associados
a requisitos administrativos e de comunicacdo
de informacdes demasiado exigentes. Referiram
igualmente que, devido a morosidade do processo de
candidatura a financiamento, ndo pensavam em voltar
a candidatar-se no futuro.

Entre os obstaculos mais dificeis, Ricardo e Paulo
indicaram o facto de os investidores darem prioridade
aos resultados financeiros da empresa e ndo a projetos
ambientalmente responsaveis que contribuem para o
crescimento global da economia.

O Beneficio aproveitou bem a transicdo ecoldgica e

digital. Os impactos mais relevantes foram os seguintes:

» posicdo no mercado: gracas a excelente campanha
de marketing e ao conceito original e inovador da
empresa, O Beneficio ganhou visibilidade na sua co-
munidade local e em Portugal,

» comunidade local: O Beneficio criou condicbes para
a expressdo de espiritos criativos e inovadores da
comunidade local,

> recurso a solucdes tecnologicamente avancadas:
0 Beneficio utiliza um modelo de cocriacdo para re-
munerar os criadores dos produtos e os produtores,
e NFT para digitalizar a experiéncia de compras,

» ambiente: a reutilizacdo de cintos de seguranca por
O Beneficio reduziu as emissbes de CO,, uma vez
que a producdo de novas mochilas gerou menos
CO,, e criou uma situacdo que comporta vantagens
tanto para o seu negdcio como para o ambiente.
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Peeq

» Localizacao: Heist-op-den-Berg, Bélgica
» Dimensao: Pequena empresa

> Data de fundacdo: 1979

» Ambito das atividades: Online

» Segmento retalhista: Eletronica,
iluminacdo

» Website: peeqg.be

Deve-se manter sempre a mesma imagem
online e fora de linha. Se a sua empresa for
conhecida pelos servicos de qualidade que
presta e pela gama completa de produtos que
oferece, importa refletir essa imagem também
online. Para ser bem sucedida, uma empresa
tem de se destacar e a forma mais facil de o
consequir e fazendo o que faz melhor.



https://www.peeq.be/fr
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A peeq é uma loja especializada em todo o tipo de artigos de
iluminacdo residencial e acessorios, situada em Heist-op-den-Berg,
na Bélgica. Esta empresa familiar foi fundada em 1979 por Paul de
Meutter. Com mais de 50 000 produtos vendidos, a peeq tornou-se
uma das empresas de iluminacdao mais importantes da Europa, em
especial nos segmentos da iluminacdo de design e da iluminacao

técnica.

Pioneira do comércio eletrdnico na Bélgica. Mais de
20 anos apds a sua fundacdo, a empresa deparou-
se com dificuldades para conquistar novos clientes,
uma vez que o mercado nacional belga tinha atingido
a saturacdo. Para ultrapassar este obstaculo, Jef de
Meuter, filho do fundador, tomou a iniciativa de criar
uma loja online, alargando a presenca da empresa a
outros mercados e possibilitando a venda dos seus
produtos a nivel mundial. Apesar do ceticismo do pai
de Jef, a loja online revelou-se um enorme éxito e,
em 2011, gerava mais de 50 % das receitas totais da
empresa. Hoje em dia, a atividade da loja ja ndo se
limita a Bélgica, sendo os produtos vendidos dentro da
UE e a outros paises europeus (Reino Unido e Suica),
bem como fora da Europa, incluindo a China, para a
qual existe uma unidade empresarial especifica.

O desenvolvimento de um website de facil utilizacao.
0 website foi reestruturado em 2011, tornando-o0 mais
facil de utilizar. Um ano mais tarde, foi lancado um
blogue para dar aos clientes inspiracdo e informacdes
sobre as Ultimas tendéncias em design de iluminac&o.
Embora este blogue se tenha tornado menos relevante
ao longo do tempo com o surgimento das plataformas
de redes sociais, os artigos técnicos ai publicados
continuam a ser uma importante fonte de trafego. A
principal prioridade da empresa tem sido melhorar
a experiéncia dos utilizadores do website. Assim,
em 2015, a peeq lancou um website completamente
novo. Desde entdo, as opcdes de pesquisa e de filtro
foram significativamente alargadas para melhorar
continuamente a experiéncia do utilizador. A empresa
pdde utilizar os seus fundos privados para implementar
a digitalizacdo.

A crise da COVID-19 acelerou a transicao digital da
empresa. Quando a Europa foi forcada a entrar em
confinamento durante um ano, as vendas online da
empresa dispararam. Em marco de 2021, devido ao seu
éxito, a empresa decidiu encerrar a loja fisica e transferir
todas as atividades para o mundo online. Além disso,
em virtude do aumento da atividade durante a crise
da COVID-19, foi introduzida uma linha de embalagens
mais respeitadora do ambiente.

A transformacdo digital tem sido extremamente
benéfica para o desenvolvimento da empresa em
termos de:

» rendibilidade: a transformacdo digital permitiu a
empresa crescer e expandir a sua atividade muito
mais rapidamente. Em 1997, a empresa oferecia
apenas uma gama de 8 000 produtos. Apds o lan-
camento da sua loja online em 2013, a empresa ti-
nha mais de 40 000 produtos disponiveis online. As
compras online conduziram a mais vendas, uma vez
que a peeq também disponibiliza os seus produtos
a clientes internacionais,

» clientes: devido a atividade online, a empresa con-
seguiu atrair novos clientes. Sequndo os calculos da
peeq, 90 % da sua atual clientela deve-se a utiliza-
¢do do comércio eletrénico,

> posicdo da empresa no mercado e concorréncia
com outros retalhistas: a posicdo da empresa no
mercado melhorou devido a transformacéo digital.
A peeq é agora uma das empresas de iluminacdo
mais conhecidas da Europa nos segmentos da ilu-
minacdo de design e da iluminacdo técnica,

> tecnologia: a promocdo da eficiéncia é fundamen-
tal para a estratégia de crescimento da empresa.
Para o efeito, a empresa procura constantemente
adotar novas ferramentas. Por exemplo, para tornar
o funcionamento mais eficiente, a peeq esta a subs-
tituir o software atual por uma solucdo Microsoft
Dynamics 365.
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Group Digital

Localizacao: Laon, Franca
Dimensao: Pequena empresa
Data de fundacdo: 1987

Ambito das atividades: Fora de
linha/online

Segmento retalhista: Eletronica,
bricolagem e decoracdo

Website: group-digital.fr

E fundamental prever e pensar sobre o
passo sequinte, a fim de asseqgurar uma
melhoria continua e a preparacdo interna
para mudancas futuras.



https://www.group-digital.fr/
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A Group Digital é uma empresa cooperativa fundada em 1987,
que reune cerca de 200 comerciantes independentes especializados
em imagem, som, multimédia e eletrodomeésticos. A loja situada em
Laon faz parte da empresa cooperativa Group Digital.

Uma digitalizacdo precoce e continua. A Group Digital
deu inicio a sua transformacao digital ha varios anos. A
transformacdo comecou com o lancamento do website
da empresa em 2007. A criacdo do website numa
fase precoce foi uma decisdo estratégica tomada pela
empresa para continuar a ser inovadora e aumentar
a rendibilidade, melhorando simultaneamente a
proximidade com os clientes. O inicio da pandemia de
COVID-19 acelerou a transformacao digital da empresa.
A transicdo de um canal de retalho para outro, que
passou pela criacdo de uma loja online, a digitalizacdo
da gestdo do inventdrio e a introducdo de solucdes de
comunicacdo digital destinadas aos clientes, como um
boletim informativo digital, sdo exemplos dos esforcos
de digitalizacdo desenvolvidos pela empresa ao longo
dos anos. Apesar do éxito da digitalizacdo, a empresa
enfrentou varios obstaculos, incluindo desafios
administrativos e operacionais.

A transformacdo da empresa teve vadrios impactos

positivos nos seguintes aspetos:

> emprego: a transformagdo conduziu a um aumento
do nimero de trabalhadores da empresa. Este au-
mento deve-se principalmente ao facto de a em-
presa ter comecado a ser vista como um emprega-
dor desejavel e ter conseguido atrair mais pessoas.
A digitalizacdo da empresa conduziu igualmente a
introducdo de um modelo de trabalho hibrido, que
combina o trabalho no escritério com o trabalho a
distancia,

> posicdo da empresa no mercado e concorrén-
cia com outros retalhistas: a transformacdo digi-
tal facilitou o acesso a novos clientes e contribuiu
para uma maior satisfacdo dos clientes. Contribuiu
igualmente para melhorar a eficiéncia operacional.
No entanto, a transformacdo da empresa nao teve
qualquer impacto na sua rendibilidade nem no nu-
mero de clientes, que se manteve estavel ao longo
dos anos,

» tecnologia: desde a transformacdo, a empresa tem
vindo a utilizar solucdes tecnoldgicas mais avanca-
das, o que lhe permitiu oferecer novos servicos e
formacdo,

> impactos sociais: a transformacdo ajudou a promo-
ver economias vizinhas, cadeias de abastecimento
locais, bem como uma maior cooperacdo com ou-
tros retalhistas.
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Kierratyskeskus
Centro de Reutilizacdo da Area Metropolitana

de Helsinquia

Localizacao: Helsinquia, Finlandia
Dimensao: Média empresa
Data de fundacdo: 1987

Ambito das atividades:

Fora de linha/online

Segmento retalhista: Mobiliario,
artigos para o lar, vestuario,
equipamento desportivo, livros

» Website: kauppa kierratyskeskus.fi

Temos de nos rodear de parceiros
competentes e de confianca,
especialmente no contexto da
transformacdo digital. E também
necessario compreender 0S processos
subjacentes a digitalizacdo.



https://kauppa.kierratyskeskus.fi/

A Kierratyskeskus, também conhecida como Centro de Reutilizacdo
da Area Metropolitana de Helsinquia, € uma organizacdo sem fins
lucrativos que vende produtos em segunda mdo, nomeadamente
mobilidrio, artigos para o lar e materiais sustentaveis para
artesanato. A Kierratyskeskus ambiciona reforcar a consciéncia
ambiental das pessoas, das empresas privadas e de outras
organizacoes da area metropolitana de Helsinquia.

Evolucdo do Centro de Reutilizacio da Area
Metropolitana de Helsinquia. Fundado em 1990, o
Centro evoluiu ao longo dos anos, passando de um
centro de comércio de artigos em segunda mdo a um
centro de reutilizagdo completo, com um centro de
triagem, uma loja fisica e uma loja online. Quando foi
fundado na década de 1990, empregava menos de
dez pessoas; atualmente, emprega varias centenas,
das quais cerca de 100 sdo subsidiados através de
programas publicos de emprego.

Atransicdoecoldgicanocernedo conceito empresarial.
Com a recolha de artigos usados e a sua venda em lojas
fisicas e online, a Kierratyskeskus visa proporcionar uma
alternativa a «cultura do descartavel» e ter um impacto
positivo no ambiente. Em 2022, circularam no Centro de
Reutilizacdo 6 milhdes de artigos, 45 % foram doados
para maximizar a reutilizacdo e minimizar os residuos
e apenas 10 % foram incinerados. A empresa pretende
também beneficiar a comunidade local, aumentando
a sensibilizacdo das pessoas, das empresas e das
organizacdes na area metropolitana de Helsinquia. A
fim de alcancar este objetivo, a empresa proporciona
educacdo ambiental, presta servicos de consultoria
e organiza anualmente eventos de sensibilizacdo
ambiental para 60 000 criancas, adolescentes, adultos
e educadores. Para medir o seu impacto positivo, a
empresa utiliza auditorias Eco Compass, bem como
calculos da analise do ciclo de vida (ACV). A empresa
beneficiou igualmente de projetos financiados pela UE,
como o projeto «Circuit»”.

Uma transformacdo digital em preparacdo. A
transformacdo digital da empresa teve inicio na
primeira década de 2000 com a criacdo de um website.
Alguns anos mais tarde, em 2015, a empresa decidiu
prosseguir a sua transformacdo digital mediante a
criacdo de uma loja online sob um dominio distinto para
melhorar a experiéncia dos clientes e chegar a novos
clientes. A transicdo foi um éxito.

https://www.circuit-project.eu.

Atualmente, a loja online regista mais de 2 000 visitas
por dia, das quais cerca de 50 % tém origem fora da
area de Helsinquia. A transformacdo digital conduziu
a introducdo de tecnologias mais avancadas, como
servicos em nuvem e a ferramenta de analise de dados
PowerBi da Microsoft. A principal dificuldade durante
a transformacdo digital prendia-se com a natureza
do Centro de Reutilizacdo. Uma vez que o numero de
artigos triados e vendidos nas lojas fisicas é enorme e
que a maioria deles sdo artigos Unicos, a criacdo de uma
loja online que contenha todos os artigos disponiveis é
um processo laborioso e moroso, dado que é necessario
atribuir um preco e descrever individualmente cada
artigo. Por conseguinte, a empresa esta a tentar
automatizar os processos para poupar recursos.

A empresa acredita que, com mais recursos financeiros,
poderia realizar experiéncias mais dispendiosas
para desenvolver solu¢bes mais automatizadas e
personalizadas. De um modo geral, a empresa espera
prosseguir a sua transformacdo digital e ja esta
a desenvolver novas ferramentas personalizadas
que utilizam inteligéncia artificial, como um robd de
conversacdo que responde as perguntas dos clientes ou
um algoritmo que recomendaria produtos aos clientes
com base no seu historial de compras.

A transformacdo da empresa teve um impacto social
positivo. Por exemplo, 20 % dos trabalhadores da
empresa sdo pessoas com deficiéncia, desempregados
de longa duracdo, estudantes de lingua finlandesa,
estagidarios e pessoas condenadas a prestacdo de
trabalho a favor da comunidade. A empresa presta-
lhes apoio ativo, proporciona-lhes oportunidades de
requalificacdo e prepara-os para a reintegracdo no
mercado de trabalho. A empresa também trabalha com
muitos parceiros diferentes, incluindo outros retalhistas
e escolas locais. Com o apoio financeiro dos Servicos
Ambientais da Regido de Helsinquia (HSY), a empresa
realiza anualmente cerca de 2 000 visitas a centros de
dia ou escolas locais.


https://www.circuit-project.eu.

O trabalho social e sustentavel da Kierrdtyskeskus
obteve reconhecimento a nivel internacional. Em 2021,
a empresa figurou entre os trés principais candidatos da
Finlandia ao Prémio UNESCO - Japdo para a Educacdo
em Desenvolvimento Sustentavel.

A transformacdo ecoldgica e digital teve um impacto

positivo nos seguintes aspetos:
ambiente: em 2022, circularam no Centro de
Reutilizacdo 6 milhdes de artigos, 45 % foram
doados para maximizar a reutilizacdo e minimizar
os residuos e apenas 10 % foram incinerados,
emprego: atualmente, a empresa conta com varias
centenas de trabalhadores, 20 % dos quais sdo
pessoas com deficiéncia, desempregados de longa
duragdo, estudantes da lingua finlandesa, estagiarios
e pessoas condenadas a prestacdo de trabalho a
favor da comunidade,
recurso a solucdes tecnologicamente avancadas:
a transformacdo digital conduziu a introducdo
de tecnologias mais avangadas, como servicos
em nuvem e a ferramenta de analise de dados
PowerBi da Microsoft. A empresa esta a desenvolver
novas ferramentas personalizadas que utilizam
inteligéncia artificial, como um robd de conversacdo
que responde as perguntas dos clientes ou um
algoritmo que recomendaria produtos aos clientes
com base no seu historial de compras,
acesso a clientes: a criacdo de uma loja online foi
um éxito. Atualmente, a loja online regista mais de
2 000 visitas por dia, das quais cerca de 50 % tém
origem fora da area de Helsinquia,
comunidade local: a empresa presta apoio ativo aos
trabalhadores, preparando-os para a reintegracdo
no mercado de trabalho. A empresa também traba-
lha com muitos parceiros diferentes, incluindo outros
retalhistas, escolas locais e centros de dia locais.
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MJrever
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» Localizacdo: Vilnius, Lituania

» Dimensao: Microempresa

» Data de fundacao: 2016

» Segmento retalhista: Vestuario,
decoracao do lar

» Website: mjrever.com

*ﬂ‘ver (www.mjrever.com)
l .
. i

. |

No inicio da transicdo, e dispendioso
lancar uma campanha de publicidade
digital e s@o necessdarios alguns meses
para que os primeiros resultados sejam
visiveis. No entanto, é um processo que
vale a pena e que acaba por compensar.

ny



https://mjrever.com/
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A MJrever é uma marca de roupa informal, pijamas e decoracao
para o lar de luxo, que criou uma loja online e tem uma sala de
exposicdo fisica. A empresa introduziu gradualmente ferramentas e
atividades digitais, como campanhas publicitarias nas redes sociais,
uma loja online, um website e publicidade nos motores de pesquisa.
Gracas a digitalizacdo da empresa, registou-se um aumento no
numero de clientes que visitam a sala de exposicdao e nas vendas.

A MJrever foi fundada em 2016 por Monika Janaviciené.
Atualmente, a empresa tem uma sala de exposicdo
fisica e uma loja online. Numa primeira fase, a sala de
exposicdo foi utilizada para apresentar fatos informais,
pijamas, robes, almofadas e fragrancias para o lar.
Posteriormente, os clientes podiam visita-lo e adquirir
produtos diretamente.

Atrair novos clientes através das redes sociais. A
MJrever implementou uma digitalizacdo gradual,
utilizando ferramentas digitais novas e mais
sofisticadas ao longo do tempo. A MJrever comecou
por desenvolver o seu website, a loja online, e lancou
campanhas nas redes sociais através de contas no
Facebook e no Instagram. Estas medidas aumentaram a
visibilidade da empresa no mercado lituano, reforcaram
a proximidade com os clientes e proporcionaram-
lhes melhor orientacdo durante a sua experiéncia de
compras. A empresa lancou igualmente campanhas no
Facebook e no Google AdWords. Estas ultimas visam o
mercado lituano, enquanto as campanhas publicitarias
no Facebook chegam aos trés Estados balticos.

A empresa estava igualmente interessada em aderir
a comunidade Amazon Handmade. No entanto, os
requisitos para guardar produtos em armazéns da
Amazon eram incompativeis com a natureza dos
produtos vendidos. Todos os produtos MlJrever sdo
Unicos, uma vez que apresentam as iniciais do cliente.

As ferramentas digitais foram introduzidas gracas ao
uso de recursos financeiros internos. As receitas foram
gradualmente reinvestidas para lancar e manter a loja
online, as contas nas redes sociais e as campanhas de
publicidade digital. No entanto, segundo a proprietaria,
0 acesso a financiamento publico seria essencial para
a expansdo da empresa para outros mercados, como a
Suécia, a Poldnia e a Alemanha.

O principal catalisador da transicdo digital foi o
objetivo de aumentar as vendas, chegar a mais
clientes e expandir o negocio. Além disso, com a loja
online, a empresa pretendia aumentar a eficiéncia
no seguimento de encomendas e na gestdo das
existéncias. O principal obstaculo durante a transicéo
foi 0 acesso a financiamento e a falta de conhecimentos
especializados e de pessoas que pudessem lancar
uma campanha no Google AdWords. Para ultrapassar
este obstaculo, a MJrever subcontratou uma empresa
especializada para ajudar a lancar a campanha.

Os principais resultados da transicdo digital da MJrever
foram os sequintes:

» maior base de clientes,

» maior visibilidade da marca,

» maior numero de visitantes do estudio fisico.
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Benedict-Cukrcek Chocolate
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> Localizacdo: Liubliana, Eslovénia
» Dimensao: Pequena empresa
> Data de fundacao: 1993
» Ambito das atividades:

Fora de linha/online
» Segmento retalhista: Mercearia
» Website: cukrcek.si
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Demonstrando uma determinacdo inabalavel
em mudar, a Benedict-Cukr¢ek Chocolate
constitui  um exemplo da capacidade de
adaptacdo a adversidade. A empresa conseguiu
superar as dificuldades financeiras iniciais
e desenvolver uma atividade mais rentdvel
atraves da digitalizacdo.



https://cukrcek.si/
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Desde 1993, a empresa familiar eslovena Benedict cria chocolates
artesanais de luxo de grande qualidade com dedicacao e amor.

A sede e as instalacdes de producao de chocolate situam-se em
Liubliana. Também é possivel encontrar produtos Benedict-Cukréek
em hipermercados e noutras lojas especializadas em produtos de

chocolate.

Venda de chocolates online. A Benedict-Cukrcek
Chocolate foi objeto de uma transicao digital em 2016.
Apesar das dificuldades iniciais em obter financiamento
e de um clima empresarial altamente competitivo, a
empresa conseguiu transformar-se, mediante a fusao
gradual de canais de retalho e a digitalizacdo de
algumas operacoes internas, incluindo a digitalizacdo
do inventario e a criacdo de uma loja online no website.
A transformacdo foi apoiada por uma campanha
financeira social bem sucedida e por uma iniciativa
de financiamento colaborativo. Além disso, gracas as
atividades de marketing no website e nas contas de
redes sociais (Facebook e Instagram) e a um boletim
informativo digital, a Benedict-Cukréek Chocolate criou
uma presenca online solida e rentavel. A digitalizacdo
também melhorou as competéncias dos trabalhadores,
uma vez que a empresa investiu na formacdo do
pessoal sobre a utilizacdo de ferramentas digitais.

A transformacdo digital da Benedict-Cukréek Chocolate

teve um impacto positivo nos seguintes aspetos:

» rendibilidade: gracas a uma campanha de comu-
nicacdo online e a uma loja eletrénica convivial, a
rendibilidade da Benedict-Cukréek Chocolate au-
mentou,

> posicdo no mercado e concorréncia com outros
retalhistas: a presenca online deu maior visibilidade
a Benedict-Cukrcek Chocolate em comparacdo com
as outras lojas de chocolate de Liubliana,

> recurso a solucdes tecnologicamente avancadas:
a digitalizacdo da empresa possibilitou a utilizacdo
de ferramentas de marketing tecnologicamente
mais avancadas,

> promocdo da economia de proximidade, das ca-
deias de abastecimento locais e da melhoria da
qualidade de vida nas zonas urbanas ou rurais:
os produtos de elevada qualidade e a campanha de
marketing online fizeram da Benedict-Cukréek Cho-
colate uma loja de visita obrigatéria em Liubliana.
A Benedict-Cukréek Chocolate atraiu residentes e
turistas e, consequentemente, aumentou a atrativi-
dade de toda a cidade.
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Charles Fay

Localizacao: Cavan, Irlanda
Dimensao: Microempresa

Data de fundacdo: 1936
Ambito das atividades:

Fora de linha/online

Segmento retalhista: Vestuario
Website: charlesfay.ie
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Embora a presenca nas redes sociais
possa ndo conduzir a vendas diretas,
as pessoas reparam na empresa e,
consequentemente, poderdo lembrar-
se dela quando procuram produtos no
futuro.



https://charlesfay.ie/
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Em 2019, as operacdes internas da Charles Fay foram
digitalizadas. No geral, a transicdo digital resultou num aumento da
rendibilidade, no alargamento da clientela e na melhoria da posicao

da empresa no mercado.

A Charles Fay foi criada em 1936 por Charles e Mary Fay
como um armazém de botas, sapatos e artigos em pele
para senhoras e criancas. Oitenta e quatro anos apos a
sua fundacdo, a loja foi modernizada, centrando-se em
segmentos mais especificos, como a lingerie, a moda
feminina casual, roupa para bebé, uniformes escolares
e fardas de cozinha.

Fora de linha e online. A loja fisica da Charles Fay situa-
se em Cavan, na Irlanda, e a empresa esta também
presente online. Em 2019, a empresa foi objeto de
uma transformacdo digital. As operacfes internas
foram digitalizadas e foi desenvolvido um website
juntamente com contas nas redes sociais do Facebook
e do Instagram.

O principal catalisador da transformacdo foi o espirito
empresarial e a cultura de gestdo dos proprietarios
da empresa. A Charles Fay também recebeu apoio de
organizacdes de apoio as empresas, associacoes, polos
empresariais e outras redes empresariais. O principal
obstaculo a digitalizacdo foi o clima empresarial, o
impacto da COVID-19 e as alteracdes nas preferéncias
dos consumidores.

A transformacé&o da empresa teve um impacto positivo

nos seguintes aspetos:

» rendibilidade e nimero de clientes: o novo website
permitiu atrair mais clientes nacionais e internacionais,

> posicdo da empresa no mercado e concorréncia
com outros retalhistas: a transformacdo melhorou
a posicdo da empresa no mercado.
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MA di Molinari & C snc

» Localizacdo: Brescia, Italia
» Dimensao: Microempresa
> Data de fundacao: 1922
» Ambito das atividades:
Fora de linha/online
> Segmento retalhista: Vestudrio
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Inovacéo através da tradicéo.
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Gracas a recente introducdo de servicos ao cliente, a MA di
Molinari é uma histéria de sucesso que ilustra de que forma a
tradicdo e a inovacdo podem ser combinadas com éxito no setor

retalhista do vestuario italiano.

Com mais de 100 anos de existéncia, a MA di Molinari é
uma boutique historica situada na cidade de Bréscia, na
regido da Lombardia, em Italia. A atual proprietaria da
loja, Maristella Molinari, pertence a terceira geracéo de
proprietarios, remontando a primeira geracdo a 1922. A
MA di Molinari vende vestuario de alta qualidade.

Inovar digitalmente. Em 2020, a Ma di Molinari
introduziu a inovacdo digital com uma forte énfase
na experiéncia dos clientes. Devido a sua presenca
ativa em grandes canais de redes sociais (por exemplo,
LinkedIn, Facebook), a empresa mantém os seus clientes
constantemente atualizados sobre as tendéncias mais
recentes e os produtos vendidos e, ao mesmo tempo,
recebe daqueles comentdrios valiosos. Para além
de uma presenca online mais forte, a MA Molinari
introduziu novos servicos, como opcdes de entrega de
produtos ao domicilio e de compra online para melhorar
a experiéncia de compras dos consumidores.

«Para nos, transformacédo é sinénimo de evolucdo e a
evolucdo é um passo obrigatério na nossa empresa
familiar. Com uma heranca de trés geracfes, é
extremamente importante para nds continuarmos a
melhorar», afirma a proprietaria. Consequentemente,
a sua determinacdo e dedicacdo a uma melhoria
consistente tém sido os principais catalisadores da
transformacdo da MA di Molinari.

A decisdo de proceder a uma transicéo foi tomada durante
o surto de COVID-19. As mudancas drasticas que a
pandemia impds aos empresarios italianos incentivaram
Maristella Molinari a proceder a uma transformacéo,
a renovar a sua loja e a adaptar-se aos novos estilos
de vida dos confinamentos. Ndo obstante a crise da
COVID-19, a proprietaria conseguiu encontrar formas
diversificadas e inovadoras de chegar aos seus clientes
sem contacto fisico e sem comunicacdo presencial.

Um dos obstaculos mais dificeis de ultrapassar foi
a falta de oportunidades iniciais para obter os fundos
necessarios a transformacdo da empresa. Os desafios
administrativos e operacionais também dificultaram a
transformacdo. Estes desafios estavam relacionados
com a crise da COVID-19 que afetou a Italia em 2020 e
com o encerramento forcado de quase toda a atividade
empresarial.

A transformacdo da MA di Molinari & um exemplo de
uma transicdo digital bem-sucedida que teve impacto
sobre os seguintes aspetos:

» rendibilidade da empresa: a loja online e os novos
servicos permitiram a MA di Molinari aumentar a
rendibilidade da empresa,

> posicdo no mercado e concorréncia com outros
retalhistas: devido a uma comunicacdo mais ativa
e direcionada, a MA di Molinari reforcou a fidelidade
dos seus clientes e a presenca da empresa online.
Estas medidas conferiram uma vantagem estraté-
gica a empresa em comparagdo com outros reta-
lhistas de Bréscia,

» numero de clientes: os novos servicos oferecidos
pela MA di Molinari receberam reacfes positivas
dos clientes, permitiram que a empresa se tornasse
mais popular em Bréscia e acabaram por atrair no-
vos clientes,

> recurso a solucdes tecnologicamente avancadas:
devido a transicdo, a empresa e os seus trabalha-
dores familiarizaram-se com a utilizacdo das redes
sociais e do comércio eletronico.

Maristella Molinari salientou a necessidade de adaptar
0 seu negdcio aos tempos modernos. Porém, apesar da
necessidade de mudanca, a proprietdria tem tido muito
cuidado para preservar a natureza da sua empresa
centenaria. Foi dedicada grande atencdo a qualidade
dos produtos. Gracas a isso, a MA di Molinari gere agora
uma boutigue histdrica mas moderna, capaz de manter
o0 interesse da sua clientela e, ao mesmo tempo, de
atrair novos clientes.
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Wildernis

Localizacdo: Amesterddo, Paises
Baixos
Dimensao: Microempresa

Data de fundagio: 2015 Ambito
das atividades:

Fora de linha/online

Segmento retalhista: Plantas,
acessarios para jardinagem,
produtos para jardinagem
Website: wildernisamsterdam.nl

Do ponto de vista do retalhista, a transicéo
digital é mais morosa e dispendiosa do
qgue o previsto.



https://wildernisamsterdam.nl/
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Wildernis — um oasis verde no coracao de Amesterddo. Criada
em 2015, a empresa tinha como principal objetivo tornar a
cidade mais ecoldgica, vendendo apenas produtos sustentaveis. A
empresa centra-se na venda de plantas de interior cultivadas de
forma sustentavel e bioldgica, bem como de vasos e acessorios

produzidos de forma sustentavel.

Produtos sustentaveis. O foco exclusivo da lojanavenda
de produtos sustentaveis é uma demonstracdo clara da
sua dedicacdo a promocéo de praticas respeitadoras do
ambiente. A empresa tomou medidas para garantir que
asua loja vende apenas plantas de interior cultivadas de
forma sustentdvel e bioldgica. Além disso, a loja oferece
uma gama de outros produtos sustentaveis, como vasos
de plastico reciclado, plantadores suspensos e cabides
de macramé, todos eles fabricados na Europa. A loja
também adotou embalagens mais respeitadoras do
ambiente e sustentdveis, reduzindo simultaneamente os
residuos. A Wildernis envidou igualmente esforcos para
tornar as suas operacdes internas mais respeitadoras
do ambiente, nomeadamente utilizando luzes LED
eficientes, painéis de infravermelhos e interruptores
temporizados para reduzir o consumo de energia.

Transicao digital. A loja também deu inicio a uma
transformacdo digital através da criacdo de um
website, de uma loja online, da implementacdo de
software de gestdo do inventario nos pontos de venda
e do lancamento de um boletim informativo digital. Os
proprietarios acreditam que uma maior digitalizacdo
podera conduzir a um aumento da rendibilidade. No
entanto, a loja enfrenta desafios em termos de recursos
e financiamento para fotografar e adicionar produtos a
loja online, bem como em termos de gestdo, embalagem
e marketing online, o que constitui um obstaculo a
continuagdo da transformacao digital. A loja tem uma
forte presenca nas redes sociais. No Facebook e no
Instagram, acumula, no total, 80 000 seguidores. Além
disso, a empresa desenvolveu um boletim informativo
digital que é regularmente divulgado através da
ferramenta Mailchimp. A empresa ndo recebeu apoio
da administracdo nacional, regional ou local para a sua
transicao.

A transformacdo teve um impacto positivo nos

seguintes aspetos:

» rendibilidade: no entanto, de acordo com os fun-
dadores, é dificil calcular se a loja teve acesso a
mais clientes devido a sua ja conhecida identidade
ecoldgica ou as novas medidas de transicdo para a
sustentabilidade,

» ambiente: de um modo geral, o foco da empresa
na sustentabilidade e o seu compromisso para com
praticas ambientalmente responsaveis e com a pro-
mocdo de produtos sustentdveis e a reducdo do seu
impacto ambiental sdo louvaveis,

> cooperacdo com intervenientes locais: em cola-
boracdo com profissionais do dominio ecolégico e
organizacdes sustentaveis, a Wildernis realiza semi-
narios e educa sobre os cuidados com as plantas,
a natureza e a jardinagem urbana. A loja contribui
igualmente para criar uma sociedade melhor, doan-
do plantas a jardins publicos e a populagdo com bai-
xo0s rendimentos de Amesterddo. De um modo geral,
com as suas acdes, a loja ajuda a criar um senti-
mento de comunidade e um compromisso comum
para com a sustentabilidade e a responsabilidade
social.
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Aresgo Haushaltswaren GmbH

”13 -
» Localizacao: Essen, Alemanha
» Dimensao: Pequena empresa
» Data de fundacao: 1997
» Ambito das atividades:
Fora de linha/online
» Segmento retalhista:
Artigos domésticos, acessorios

‘ — para aspiradores
! ! » Website: aresgo.de

Em ultima analise, a maioria dos clientes finais
ndo estdo interessados na origerm dos artigos
nem na forma como sGo produzidos; o que é
importante é o preco.



https://aresgo.de/
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A Aresgo Haushaltswaren GmbH foi fundada em agosto de 1997.
Inicialmente situada em Bochum, a empresa mudou para as suas
atuais instalacées em Essen em 2004. A empresa vende artigos
domeésticos e acessdrios para aspiradores. Durante os ultimos anos,
a empresa foi objeto de uma transicao digital e ecoldgica.

A empresa atribui grande importancia a qualidade
dos seus produtos, ao trabalho realizado pelos
seus trabalhadores e investe em investigacdo e
desenvolvimento para melhorar constantemente a
qualidade dos produtos.

Transformacdo digital. A empresa foi objeto de uma
transformacdo digital através da digitalizacdo das suas
operacdes internas, bem como da implementacdo de
solucBes digitais nas comunicacées com os clientes.
A empresa vende os seus produtos através do seu
proprio website e de plataformas externas de comércio
eletrénico, como a Wortfilter.

Transformacdo ecoldgica através da ecologizacdo
das operacdes internas da empresa. A empresa
realizou varios investimentos rentdveis na protecdo do
ambiente desde 2004: instalacdo de um sistema solar
de 16 kW na cobertura em 2008; renovacdo do sistema
de agua em 2012; substituicdo do aquecimento por ar
quente com madeira por aquecimento por ar quente
com péletes de madeira em 2013; e a implantacdo de
um extenso programa de reciclagem. Do mesmo modo,
em 2014, a empresa mudou 80 % da iluminagdo para
LED, o que resultou numa poupanca de 400 kWh por
més. A empresa também reduziu o consumo de energia
primaria em mais de 30 % através de isolamento e da
substituicdo do vidro das janelas.

A empresa salienta que o investimento em tecnologias
e praticas respeitadoras do ambiente é uma deciséo
financeiramente vidvel, uma vez que os beneficios das
medidas energeticamente eficientes sdo visiveis em
menos de trés anos.

A transformacdo da empresa teve impacto nos

seguintes aspetos:

» rendibilidade: a rendibilidade da empresa manteve-
-se estavel ao longo dos anos,

» emprego: devido a transformacdo, foram contrata-
dos mais trabalhadores,

» ambiente: a transformacdo melhorou o desempe-
nho ambiental da empresa. Consequentemente, a
ARESGO Haushaltswaren GmbH recebeu o prémio
«Energy Saver» do Estado da Rendnia do Norte-Ves-
tefalia pela sua instalacdo fotovoltaica. Este reco-
nhecimento destaca o impacto positivo que os es-
forcos da empresa em matéria de sustentabilidade
tém no ambiente e no consumo de energia,

» tecnologia: desde a transformacdo, a empresa tem
vindo a utilizar solucées tecnolégicas mais avan-
cadas relacionadas com a eficiéncia energética e a
producdo de energias renovaveis.
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» Localizacao: Copenhaga,

A Dinamarca
k== » Dimens&o: Microempresa
> Data de fundacao: 2021
» Ambito das atividades:

I ‘ f Fora de linha/online
llli , » Segmento retalhista: Mobiliario
: o » Website: keeprcollective.com
i

LT
R

mul

Os consumidores precisam de saber cormo e por
que razdo é benefico para o ambiente ou para a
sociedade fazerdos produtos em segundaméoa
suaprimeiraescolha. Eimportante disporde uma
rede solida e empenhada para uma «mudanca
circular». Os foruns, as atualizacdes, as noticias
sobre desenvolvimentos recentes e inovacdo
no setor retalhista podem desempenhar um
papel fundamental na promocéo da mudanca
neste dominio.



https://keeprcollective.com/

A KEEPR, fundada em 2021 e com um website desde 2022, é uma
plataforma digital para mobiliario de design usado e excedentario.
Colabora com marcas de design e encontra novos proprietarios
para os seus produtos usados e excedentarios, evitando que sejam
desperdicados. A principal ideia subjacente a KEEPR é combater

0 «mobiliario rapido». O objetivo é colocar em circulacdo mais
mobiliario usado e facilitar a tarefa de mobilar um espaco de

forma sustentavel.

Dar uma segunda utilizacdo a mobiliario de design.
A Dinamarca é um pais lider em termos de adocdo
de iniciativas de promocdo da economia circular e
é bem conhecida por fornecer produtos de design de
elevada qualidade na Europa e em todo o mundo.
Os cofundadores da KEEPR aperceberam-se de que,
apos o surto pandémico, os clientes e o setor publico
comecaram a manifestar um interesse crescente
em negocios sustentdveis e na economia circular
na Dinamarca. A KEEPR recebeu aconselhamento
gratuito da Agéncia Dinamarquesa para a Promocdo
do Comércio, que a ajudou a langar o negdécio. Numa
fase posterior, a KEEPR recebeu igualmente fundos do
Fundo de Inovacdo da Dinamarca e apoio financeiro
da Autoridade Dinamarquesa para as Empresas para
requerer uma certificacdo ecologica.

Ecoldgica e digital. A KEEPR mostra como utilizar
solucBes digitais para uma causa sustentavel. Gracas
a sua plataforma online, a KEEPR pode oferecer uma
vasta gama de mobilidrio em segunda mao, sendo todas
as pecas adquiridas diretamente a marcas. O mobiliario
provém de showrooms, exposicdes e programas de
locacdo financeira ou de retoma através de um modelo
de negdcios baseado em comissdes. O objetivo da
KEEPR é proporcionar uma solucdo sustentavel para
reduzir o consumo excessivo de mobilidrio e os residuos
de produtos existentes que podem ter uma segunda
vida. No futuro, a KEEPR gostaria de introduzir a
possibilidade de vender também mobiliario renovado.

Um dos principais catalisadores da histéria de sucesso
da KEEPR é a mentalidade inovadora e orientada para
as questdes ambientais dos cofundadores. Dizem
eles: «<0 mundo produz muito mais do que alguma vez
poderemos consumir. Antigamente, havia mobilidrio de
alta qualidade que podia ser transmitido de geracdo em
geracdo. Agora, o mobilidrio é um produto de consumo
que substituimos consoante as tendéncias e as cores
do momento.» O clima de apoio a circularidade na
Dinamarca também foi uma grande inspiracéo.

Embora a empresa tenha sido fundada ha pouco
tempo, proporciona informacdes valiosas sobre a forma
de gerir um negdcio sustentavel. Entre as boas praticas
partilhadas, a comunicacdo parece ser uma questdo
fundamental, mas complexa:

«0s consumidores precisam de saber como e por que
razdo é benéfico para o ambiente ou para a sociedade».

E importante dispor de uma rede sélida e empenhada
para uma «mudanca circular». Os féruns, as atualizacdes,
as noticias sobre desenvolvimentos recentes e inovacdo
no setor retalhista podem desempenhar um papel
fundamental na promoc&o da mudanca neste dominio.

Por ultimo, é necessaria uma certa postura pessoal para
gerir um modelo de negdcios sustentavel: é essencial
ter flexibilidade e agilidade, adotar uma abordagem de
teste e aprendizagem, bem como estar preparado para
resolver quaisquer problemas que surjam e introduzir
novas melhorias. Emma, um dos cofundadores,
salientou igualmente as dificuldades sentidas na
mudanca dos habitos dos consumidores, especialmente
no que se refere ao preco mais elevado que as pessoas
tém de pagar por artigos em segunda mao. Devido a
recente crise, as pessoas tornaram-se mais prudentes
nos seus gastos, o que «muitas vezes se sobrepde a
necessidade de praticar o bem». O modelo de negécios
da KEEPR também gerou muitos beneficios para a
empresa e para a comunidade local, nomeadamente
tendo um impacto positivo nos seguintes aspetos:
rendibilidade: o facto de a empresa ndo ter paralelo
no setor retalhista dinamarqués permitiu aumentar
os lucros,
posicdo no mercado e concorréncia com outros
retalhistas: nas palavras de Emma, «apesar de ndo
vendermos os mesmos produtos (novos) que as
lojas de mobilidrio tradicionais, competimos pelos
mesmos clientes. Nesse sentido, 0 modelo de negd-
cios circular confere-nos uma vantagem competiti-
va em comparagdo com as lojas tradicionais»,
ambiente: a ideia subjacente a KEEPR assenta to-
talmente na sustentabilidade e na reducdo do im-
pacto no ambiente,
promocao da economia de proximidade, das ca-
deias de abastecimento locais e da melhoria da
qualidade de vida nas zonas urbanas ou rurais:
apesar de ser nova no mercado, a KEEPR conseguiu
salvar mais de 1 000 pecas de mobiliario que, de
outro modo, teriam ido para o lixo e ajudou cerca de
500 consumidores a mobilarem as suas casas de
forma mais sustentavel.
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Luzem -
Loja de desperdicio zero

» Localizacdo: Cracévia, Polonia
» Dimensao: Microempresa

» Data de fundacao: 2020

» Ambito das atividades:
Fora de linha/online

» Segmento retalhista:
Cosmética, mercearia

» Website: luzem.eu

Gracas a forte determinacéo de Elina e Jarek,
a historia da Luzem - Loja de desperdicio zero
é um exemplo claro de que todos tém o poder
de mudar o mundo, tanto a nivel local como
mundial, ndo obstante os fundos disponiveis
serem reduzidos.



https://luzem.eu/

HISTORIAS DE SUCESSO 47

A Luzem - Loja de desperdicio zero esta localizada em Cracdvia,
na Polonia. A loja fisica foi inaugurada em maio de 2020 e, alguns
meses mais tarde, foi lancada uma loja online. A historia de sucesso
da Luzem - Loja de desperdicio zero caracteriza-se principalmente
pela dedicacao e motivacao dos seus fundadores, Elina e Jarek, dois
ucranianos que vivem na Poldnia, bem como pelos seus produtos
exclusivos, nomeadamente alimentos de origem local e cosméticos
artesanais feitos com ingredientes naturais.

A Luzem - Loja de desperdicio zero abriu em 2020 e,
apesar das dificuldades impostas pela pandemia de
COVID-19, Elina e Jarek estavam determinados a criar
uma empresa verde: «<Exercemos esta atividade para nos
proprios, para contribuir para um futuro melhor e mais
limpo». A postura ecologica da empresa é um elemento
essencial da sua identidade, caracterizada por uma
abordagem de desperdicio zero e a comercializacdo
de produtos locais. A empresa ndo visa apenas o lucro,
procurando igualmente sensibilizar os consumidores
para a necessidade de desenvolver habitos mais
ecologicos (por exemplo, incentivando os clientes a
trazerem os seus proprios recipientes) e, desse modo,
ter um impacto positivo no ambiente.

Desenvolver solucdes digitais para ideias ecoldgicas.
A Luzem - Loja de desperdicio zero também langcou uma
campanha de comunicacdo através de ferramentas
digitais. Como afirmaram os fundadores, as redes
sociais desempenham um papel fundamental e a
empresa tem perfis no Instagram, Facebook e TikTok. A
empresa criou igualmente um website e uma loja online
pouco depois da abertura da loja fisica em Cracévia.

Em termos de investimentos, a empresa foi
inteiramente financiada pelos fundadores através de
um investimento Unico em 2020. Estes ndo tinham
conhecimento de qualquer apoio disponibilizado
por autoridades publicas. A empresa foi crescendo
progressivamente ao longo do tempo e um novo
trabalhador juntou-se a equipa.

Porum lado, o principal obstaculo foi a falta de acesso a
fundos externos. Por este motivo, os fundadores tiveram
de limitar o orcamento dedicado a publicidade online e a
outras redes sociais onde a loja esta presente. Por outro
lado, o catalisador mais importante da gestdo de uma
empresa verde é a motivacdo e a atitude positiva dos
proprietarios para ajudar os clientes e a comunidade a
desenvolverem habitos mais sustentaveis.

Segundo os fundadores, a transformacdo ecoldgica é
«Otima para todas as empresas porque representa o
nosso futuro».

A filosofia de desperdicio zero da Luzem teve um

impacto positivo nos seguintes aspetos:

» numero de clientes: a Luzem - Loja de desperdicio
zero atraiu clientes ambientalmente conscientes,

» Ambiente: gracas a sua filosofia de desperdicio zero,
a Luzem - Loja de desperdicio zero quase ndo tem
impacto no ambiente,

> recurso a solucdes tecnologicamente avanca-
das: a loja introduziu uma loja eletrénica, uma loja
virtual pessoal e o pagamento por cddigo QR (em
substituicdo do pagamento em numerario),

> promocdo da economia de proximidade, das ca-
deias de abastecimento locais e da melhoria da
qualidade de vida nas zonas urbanas ou rurais: a
determinacdo em vender exclusivamente produtos
locais contribuiu para a economia de proximidade
em Cracovia.
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Ernster UEsprit Livre

© ﬁ'_

Localizacao: Luxemburgo
Dimensao: Médias empresas
Data de fundacdo: 1889
Ambito das atividades:
Fora de linha/online
Segmento retalhista: Livros,
manuais escolares, audiolivros
» Website: ernster.com
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A implementacdo de transformacbes digitais
nunca e facil, quer do ponto de vista financeiro
quer simplesmente devido as alteracbes que
exigem. No entanto, a maior parte das nossas
transicoes acabaram por ser muito benéficas
para a nossa empresa. Acreditamos que, para
que a transicdo traga beneficios a meédio e
longo prazo, é importante compreender as
nossas necessidades.
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A Ernster UEsprit Livre é uma empresa familiar fundada por Pierre
Ernster em 1889 na cidade do Luxemburgo, que foi passando de
geracdo para geracao da familia Ernster. Ao longo dos anos, a
empresa foi objeto de uma modernizacao digital, com a introducao
da gestdo informatizada das existéncias, a criacao de um website
para a livraria e a possibilidade de comprar livros online.

Transicdo digital precoce. A empresa compreendeu,
desde o/inicio, as vantagens da transicao digital, incluindo
os beneficios em termos de tempo e recursos. Iniciou a
sua transicdo digital em 1980 através da instalacdo de
um software de gestdo para racionalizar as operacdes
internas. Alguns anos mais tarde, em 1997, criou o seu
primeiro website. Desde entdo, lancou varios projetos
de digitalizacdo, incluindo um médulo de faturacéo
PDF, uma ligacdo IPA (interface de programacdo de
aplicacBes) com servicos de entrega empresa-cliente
(B2C) e faturacdo eletrénica para clientes de servicos
publicos. O ultimo projeto da empresa consiste em
digitalizar as faturas recebidas dos fornecedores.

Financiar a transicdo. A transicdo digital exigiu
investimentos financeiros e humanos significativos,
incluindo despesas com atualizacdes (novas versdes
de websites e de software de gestdo para acompanhar
a constante evolucdo tecnoldgica) e manutencdo. A
Ernster LEsprit Livre financiou a sua transicdo com
fundos privados e subvencdes do governo luxemburgués.
No entanto, a empresa tem conhecimento de outras
oportunidades de financiamento a nivel local, nacional e
da UE. A insuficiéncia de recursos financeiros e humanos
colocou desafios a empresa durante a transicdo.
E também o que acontece com o seu projeto mais
recente, a digitalizacdo das faturas. A empresa nao é
elegivel para receber financiamento publico nacional,
dado que a solucdo de software de gestdo provém do
exterior da UE (Suica). Além disso, as grandes alteracdes
a nivel informatico implicam um periodo de adaptacéao
significativo e investimentos potenciais na formacdo
dos trabalhadores, agravando ainda mais os desafios
enfrentados pela empresa.

Uma transicdo benéfica. A transformacdo digital tem

sido benéfica para o desenvolvimento da empresa:

» rendibilidade: através da automatizacdo de deter-
minadas tarefas e da racionalizacdo dos processos,
a empresa conseguiu poupar tempo e recursos, o
que se traduziu numa maior rendibilidade,

> clientes: a transformacéo digital permitiu a empre-
sa chegar a mais clientes. em cinco anos, as vendas
aumentaram 400 % gracas ao novo website,

» emprego: a transformacdo digital resultou num au-
mento do emprego na empresa. Atualmente, a em-
presa emprega 110 pessoas e tem um total de dez
pontos de venda,

» tecnologia: a transformacdo digital conduziu a in-
tegracdo de novas tecnologias, como novos progra-
mas de gestdo de faturas,

> posicdo de mercado em comparagdo com outros
retalhistas: a transformacdo melhorou a posicdo
da empresa no mercado. O investimento precoce
na transicdo digital ajudou a empresa a manter-se
competitiva e a sobreviver, enquanto muitos outros
retalhistas desapareceram ao longo dos anos.




Ensinamentos

adquiridos

As histérias de sucesso mostram como empresas
privadas encontraram formas de transformar o seu
negocio através da adocdo de solucbes ecoldgicas
e digitais. Muitas PME retalhistas da UE poderao ter
dificuldade em digitalizar as suas atividades ou em
torna-las mais ecoldgicas, mas as histérias compiladas
demonstram que a adesdo a dupla transicdo ajudou
muitos pequenos retalhistas a conquistar novos clientes,
a aumentar os seus lucros e a permanecer competitivos.
Para muitas delas, essa transicdo conduziu a modelos
de negdcio totalmente novos. Algumas beneficiaram de
apoio publico a nivel local, regional ou nacional, mas, em
muitos casos, a transicdo foi realizada passo a passo
com fundos proprios. Os casos apresentados devem
servir de inspiracdo ndo s6 a outras empresas, mas
também as autoridades publicas para identificarem
medidas de apoio adequadas para ajudar as PME
retalhistas na sua transicdo ecoldgica e digital.

De um modo geral, foram identificados os seguintes
ensinamentos adquiridos através das histdrias de
sucesso:

a dupla transicdo é benéfica para a empresa. As
empresas que introduziram solucdes ecologicas e/
ou digitais registaram um aumento da rendibilidade
e do numero de novos clientes, o que conduziu a
uma melhor posicdo no mercado. A implementacao
e a utilizacdo de solucées tecnologicas ecoldgicas e
digitais resultaram na requalificacdo e melhoria de
competéncias dos trabalhadores ou no recrutamen-
to de novos trabalhadores,

a dupla transicao é benéfica para a economia lo-
cal. Com esta transicdo, verifica-se uma promocdo
visivel da economia de proximidade e das cadeias
de abastecimento locais. As PME retalhistas desem-
penham um papel vital no reforco das economias
locais, adquirindo produtos a fornecedores préximos
delas e apoiando, assim, os produtores e as em-
presas locais. Deste modo, estimulam a atividade
econdmica e, simultaneamente, fomentam um sen-
timento de comunidade e resiliéncia. Além disso, a
dupla transicdo contribui para a melhoria da quali-
dade de vida nas zonas urbanas e rurais. A adocdo
de praticas sustentaveis reduz os impactos ambien-

tais, conduzindo a ambientes de vida mais limpos e
mais saudaveis. Simultaneamente, a integracdo de
tecnologias digitais reforca a conveniéncia, a aces-
sibilidade e as experiéncias personalizadas dos con-
sumidores, melhorando assim a sua qualidade de
vida em geral. Estes beneficios sdo particularmente
evidentes nas micro, pequenas e médias empresas
que operam em varios setores retalhistas, como o
vestudrio, a mercearia, a joalharia e a eletrdnica, a
medida que estas participam ativamente na dupla
transicdo e tiram partido das suas vantagens,

a dupla transicdo é benéfica para os consumido-
res. A dupla transicdo foi fundamental para assegu-
rar a viabilidade das PME, e as PME retalhistas sdao
um elemento crucial da vitalidade dos centros urba-
nos e das zonas rurais, dado que proporcionam pro-
ximidade aos consumidores, bem como uma maior
escolha de modelos de negdcio e produtos,

a transicdo ecoldgica e digital das PME reta-
lhistas abrange uma série de opcGes tecnologi-
camente menos complexas, mas também pode
passar por solucdes mais exigentes do ponto de
vista tecnoldgico e com uma utilizacdo intensiva
de recursos. Por exemplo, a alteracdo ou combina-
cdo de canais de retalho através do lancamento de
uma loja online, a melhoria da visibilidade da em-
presa online através de campanhas de marketing
digital ou a alteracdo da gama de oferta mediante
a inclusdo de produtos mais sustentaveis parecem
ser solucdes relativamente «faceis» de implementar
pelos pequenos e médios retalhistas. Ainda assim,
a criacdo e a gestdo de uma loja online sdo tarefas
que consomem muito tempo. A adocdo de solucdes
tecnologicamente sofisticadas e que requerem re-
cursos financeiros significativos, tais como painéis
solares ou instalacdes fotovoltaicas para melhorar
a eficiéncia energética da empresa ou robds de con-
versacao para melhorar a experiéncia de compras,
foi identificada com menos frequéncia.

O inicio da transformacdo é a fase mais dificil,
que requer investimentos significativos ao nivel
financeiro e de recursos humanos. Na fase inicial,
o investimento financeiro necessario para a dupla



transicdo podera ser um problema para as empre-
sas e os resultados positivos sé sdo visiveis alguns
meses mais tarde. Na maioria das histérias de su-
cesso, os retalhistas financiaram a transicdo com os
seus proprios fundos. Alguns deles recorreram ao
financiamento social ou coletivo. Muitos retalhistas
pareciam ndo ter conhecimento da disponibilidade
de financiamento publico e, nos restantes casos, o
apoio parecia ser insuficiente. Além disso, os ban-
cos privados demonstram alguma relutancia em
conceder empréstimos a retalhistas que pretendem
transformar o seu negdcio. Por conseguinte, nume-
rosas historias de sucesso sobre a dupla transicdo
indicam que as PME interessadas em implementar
tecnologias ecoldgicas e/ou digitais devem prever
uma maior necessidade de recursos financeiros e
humanos no inicio da transicdo,

a dupla transicdo das PME retalhistas é principal-
mente apoiada por autoridades publicas locais,
regionais e nacionais. As histérias de sucesso reve-
lam que as medidas de apoio dos municipios, das in-
cubadoras locais e dos programas de financiamento
nacionais ajudaram as PME a aderir a transicdo di-
gital e ecoldgica. Estas medidas ndo tém necessa-
riamente de assumir a forma de financiamento. Por
exemplo, a mentoria ou a orientacdo por organis-
mos publicos parecem também constituir um gran-
de apoio as PME na sua transicdo. O conhecimento
sobre iniciativas a nivel da UE que apoiam a transi-
cdo ecoldgica e/ou digital esta menos generalizado:
algumas PME referiram néo ter conhecimento des-
sas iniciativas, mas mostraram-se interessadas em
saber mais sobre as mesmas,

embora a mudanca dos habitos de consumo seja
um catalisador importante da transformacdo
ecoldgica e digital das lojas, o custo dos pro-
dutos/servicos continua a ser relevante para a
escolha dos consumidores. As mudangas no com-
portamento e nas preferéncias dos consumidores
impulsionadas pelo desenvolvimento tecnoldgico,
por choques externos e pelas tendéncias econémi-
cas e sociais constituem uma motivacao para as
PME retalhistas digitalizarem as suas operacdes e/
ou se concentrarem na sustentabilidade. No entan-
to, as PME retalhistas tém de ponderar os custos de
transformacdo e os precos dos produtos, a fim de
manterem a atratividade da sua oferta e permane-
cerem competitivas,
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> o principal catalisador interno da dupla transicao

é a mentalidade do proprietario e a sua vontade
de iniciar uma transformacdo digital e/ou ecolo-
gica. As histdrias de sucesso revelam que frequen-
temente é a visdo do proprietdrio que impulsiona a
transformacdo da empresa. Um clima empresarial
favoravel que conduza ao intercambio de boas pra-
ticas e de exemplos inspiradores também é impor-
tante. Muitas histérias de sucesso mostram que os
empresarios se inspiraram noutros retalhistas, tam-
bém noutros paises da UE,

o principal obstaculo a transformacdo reside na
insuficiéncia de recursos financeiros, de capital
humano e das competéncias necessarias. O aces-
so limitado ao financiamento e os elevados custos
da implementacdo dificultam a adoc&o de progres-
sos tecnoldgicos e sustentaveis. Além disso, a es-
cassez de trabalhadores qualificados e a necessida-
de de uma aprendizagem continua criam ainda mais
desafios. Para superar estes obstaculos, a colabora-
¢cdo com empresas de maior dimens&o, o apoio go-
vernamental e o investimento em programas de for-
macdo sdo cruciais. Ao enfrentarem estes desafios,
as PME retalhistas podem desbloquear os benefi-
cios de praticas sustentdveis e digitais, reforcando
a sua competitividade no panorama retalhista em
evolucdo.



Entrar em contacto
com a UE

Presencial

Em toda a Unido Europeia ha centenas de centros de
informacdo Europe Direct. Pode encontrar o endereco
do centro mais proximo em: europa.eu/european-union/

Encontrar informacoes
sobre a UE

Online

Estdo disponiveis informacdes sobre a Unido Europeia,
em todas as linguas oficiais da UE, no website Europa:
europa.eu/european-union/index pt

contact pt

Por telefone ou correio eletronico

O Europe Direct é um servico que responde as suas
perguntas sobre a Unido Europeia.

Pode contactar este servico:
pelo nimero gratuito: 0080067891011
(algumas operadoras poderdo cobrar as chamadas)
pelo nimero: +32.22999696
por correio eletrénico: europa.eu/european-union/
contact pt

Publicac6es da UE

As publicacdes da UE, quer gratuitas quer pagas,
podem ser descarregadas ou encomendadas no
seguinte endereco: op.europa.eu/pt/publications Pode
obter exemplares multiplos de publicacdes gratuitas
contactando o servico Europe Direct ou um centro
de informacdo local (ver europa.eu/european-union/

contact pt).

Legislacdao da UE e documentos
conexos

Para aceder a informacdes juridicas da UE,
inclusivamente a toda a legislacdo da UE desde 1952,
em todas as versfes linguisticas oficiais, consulte o
website EUR-Lex: https://eur-lex.europa.eu/homepage.
html?locale=pt#

Dados abertos da UE

O Portal de Dados Abertos da Unido Europeia (data.
europa.eu/euodp/pt) disponibiliza o acesso a conjuntos
de dados da UE. Os dados podem ser descarregados e
reutilizados gratuitamente, tanto para fins comerciais
como hao comerciais.
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