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PRECISAMOS DE CONSUMIR MENOS, MAS AS EMPRESAS
PRECISAM DE VENDER MAIS. SERA ISTO UM PARADOXQ?
PRECISAMOS DE RECICLAR, REPARAR, RECONDICIONAR
E ASSIM PROTEGEMOS O AMBIENTE E PRESERVAMOS

O PLANETA. AS MARCAS PRECISAM DE SER CADA VEZ
MAIS CONSCIENTES E SUSTENTAVEIS. TEM DE HAVER
UM REMEDIO, TEM DE HAVER UMA SOLUGAO PARA QUE
O MUNDO PRODUZA MAIS E MELHOR.
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~eparar para

acrescentar valor
e gludar o Planeta

Nos dias que correm, a sustentabilidade ambiental passou
de um tema marginal a uma necessidade, que nos apela a
mudanca urgente de hibitos. Para os maiores resistentes a
mudanca, o segredo esta na alteracao de pequenos habitos
quotidianos, com vista a uma diminuicdo progressiva da
pegada ecolégica. Para as empresas, onde a resisténcia a
esta mudanca nao é uma opcao, a responsabilidade acresce
ndo s6 a nivel de habitos, mas também ao nivel da forma
de comunicar e servir os seus clientes.

As exigéncias ambientais obrigam as marcas a um
exercicio de introspecdo que pode abanar os pilares

que antes se pensavam estaveis. Algo tao simples como
rever a missao e valores que pautam a empresa, até ao
tom de comunicacdo e posicionamento da marca perante
noticias ou acontecimentos do ambito ambiental. E parte
da nossa missdo a preservacdo ambiental? Temos algum
compromisso onde interna e/ou publicamente assumimos
0 nosso compromisso de sustentabilidade. Aqui, a area

de Responsabilidade Social Corporativa é de alta
importancia. Nao devemos hesitar na hora de partilhar
com os consumidores as parcerias e metas ambientais

da empresa.

E na cadeia de producio que estes compromissos poderio
ser primeiramente postos em pratica. Desde os meios

de transporte utilizados, as soluc¢oes de packaging e
matérias-primas utilizadas, é todo um processo onde as
empresas fazem a diferenca. A Digitalizacdo é a palavra
de ordem que vem no sentido de reduzir um dos recursos
mais desperdicados em contexto de escritério e no setor

Vania Guerreiro
Diretora de Marketing e Comunicacéo
da iServices

terciario no geral: o papel.

Do lado da comunicac¢do de produtos ou servicos, é
essencial colocar a questéo: como pode a minha oferta
inserir-se no dia-a-dia do meu publico-alvo de forma
natural e ndo invasiva? Estou efetivamente a acrescentar
valor aos habitos de consumo? Hoje em dia nao basta criar
uma necessidade e agregar-lhe um produto ou servico.

A concecdo de uma oferta para um mercado tornou-se
mais exigente, pois o consumidor tornou-se também ele
mais exigente. A inovacdo da area do Desenvolvimento de
Produto nio vai a lado nenhum, o consumidor apenas nao
espera mais um produto para consumir porque sim, mas
uma alternativa aos seus habitos que ndo comprometam
os recursos do Planeta.

E neste sentido que entram negécios como o das
reparacoes, numa légica que remonta a outros tempos.
Para o bem do Planeta, o paradigma devera passar pela
reparaciao ou melhoramento do que ja faz parte da rotina
do consumidor. Em setores como a Moda, a Slow Fashion
ergue-se perante um dos setores responsavel por uma
das maiores fatias da poluicdo. Na area da tecnologia, a
reparacdo de equipamentos ou venda de recondicionados
multiplica-se entre as opcdes disponiveis ao cliente. E por
isso que empresas como a iServices se orgulham de fazer
parte deste movimento que, perante as consequéncias
cada vez mais percetiveis do Aquecimento Global,
oferecem solucdes de combate ao consumo desenfreado,
e concebem uma noc¢do de produto mais duravel e a par
com as exigéncias do publico.
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CONsSUMO
sustentavel
Jm paradoxo?

0 consumo sustentavel assenta no principio da utilizacéo
de produtos, energia e servicos de forma a mitigar o
impacto no ambiente e ao mesmo tempo satisfazer as
necessidades dos consumidores no presente e futuro.
As marcas, por sua vez, tém como objetivo criar

valor através do seu crescimento, ou seja, que o seu
produto ou servico seja adquirido pelo maior niimero
de consumidores para que possa garantir a sua
sustentabilidade presente e futura.

0 paradoxo esta em como é que uma marca mitiga

o impacto ambiental ao mesmo tempo que estimula

0 maior consumo possivel para garantir a sua
sobrevivéncia, a criacdo de postos de trabalho e

a geracdo de riqueza para a sociedade.

As marcas podem abordar este desafio em duas dimensoes
complementares:

* Boas praticas ambientais, tais como a utilizacao de
reciclagem, substituicao de combustiveis fésseis por
energia limpa nos seus meios de producéo, tratamento
e otimizacdo do consumo de 4gua e reaproveitamento
ou reutilizacdo de meios. Estas praticas sdo as mais
faceis de implementar, tém elevada visibilidade junto
dos consumidores, mas o seu impacto, apesar de muito
importante e relevante, é relativamente baixo quando
comparado com a eliminacdo de desperdicios.

e Eliminar o desperdicio. Como crescer reduzindo o
desperdicio? Esta pratica é a mais complexa e com uma
execucdo prolongada no tempo. A sua execucdo requer
transformacoes profundas nos modelos de negécio e no
desenvolvimento da tecnologia. Por esse motivo tem tido
menos visibilidade, mas é a pratica com maior potencial
de reducdo do impacto ambiental. Cada industria é um
caso, mas sO para se ter ideia da dimensao do problema
podemos tomar como exemplo a industria téxtil onde
anualmente mais de 30% da sua producado nao é vendida,
e que apesar de esforcos de reciclagem, ndo impedem a
destruicdo de toneladas de pecas de vestuario que nao
necessitavam de ter sido produzidas.

Persiste entdo o dilema de como continuar a crescer,

Miguel Vicente
CEO da Made2Web Digital Agency

aumentar o consumo e reduzir o desperdicio? A resposta
podera estar na producido on demand e de modelos de
negocio focados nas reais necessidades dos consumidores,
mantendo niveis de inovacao elevados e de satisfacao das
necessidades particulares de cada consumidor.

Para atingir este fim as marcas terdo de investir
substancialmente na sua transformacdo digital e em
tecnologia que permita a ligacdo direta entre a concecao
ou customizacdo de um produto pelo consumidor e o seu
fabrico a pedido.

Este novo formato pode ser visto como a "medievalizacdo”
da Industria, onde o artesdo vendia diretamente ao
consumidor de acordo com as especificacées do mesmo.
A falta de capacidade de escala levou a massificacdo

da producido e as cadeias de valor tradicionais que
conhecemos hoje e cujo status quo esta a ser posto em
causa pela transformacdo digital e necessidade de reducédo
de desperdicio. A tecnologia permite a escalabilidade de
producdo que na idade média nao era possivel.

Parece ficgdo cientifica, mas nédo é. Hoje, em determinadas
industrias, ja comeca a ser uma realidade. Voltando a
industria téxtil, em Portugal ja temos fabricas que se
associaram a empresas tecnolégicas que desenvolveram
algoritmos de customizacédo que permitem aos
consumidores comprarem t-shirts feitas a sua medida e
exclusivamente para eles. Estas associa¢Oes estdo a dar
origem a novas marcas que comecam a agitar as aguas
para os incumbentes.

Noutras industrias o mesmo se comeca a observar com

o0 advento da tecnologia de Impressado 3D onde protétipos
e produtos finais se fabricam a pedido sem qualquer
problema de escalabilidade na capacidade de entrega.

De facto, a histéria é ciclica e quem poderia dizer que o
modelo de negécio D2C - Direct to Consumer nio é mais
que o voltar a relacdo entre o produtor e o consumidor,
mas numa escala sem precedentes. Ao mesmo tempo,
reduzindo ou eliminando o desperdicio dos modelos
tradicionais, contribuindo assim para um Planeta mais
sustentavel e consumidores mais satisfeitos.
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Ndo tem de ser assim!
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