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INDICADOPARAnegócios emfase inicialoudepequeno 
porte,mas podeseradaptadoparanegócios demaior porte.

SERVE PARA oempreendedor criarumsistema de  
incentivopróprioparaamelhoria constante do seunegócio.

ÉÚTILPORQUEédesimples entendimento

eimplementação,apesardeexigirdisciplinapessoal 
doempreendedor.

SOBREAFERRAMENTA:Onome originalda  
ferramenta éBeatYesterday(algocomo vençao ontem)  
efoicriadoporWalterJessurunem1888,nos Estados
Unidos.AcabousendodifundidopelarededefranquiasBen 
Franklin Stores1. O conceito foi adotado por um dos seus 
franqueados, Sam Walton, que depois ampliou o conceito 
parauma ferramenta cujonome poderiasertraduzidopara  
MelhordoqueOntem.A ideiaoriginaldoBeatYesterday
daBenFranklineraofereceruma planilha (empapel,é  
claro) para que os franqueados pudessem anotar vendas 
diáriasdo anoanterioreum espaço paraqueapontassem 
as vendas daquele mesmo dia no ano corrente. Era uma 
forma deincentivaroconstante crescimento das vendas  
diárias,semanais,mensais eanuais.Sam Waltonnão só  
setornou omelhor franqueado emBeatYesterdaycomo
depois,quando fundou sua loja,o supermercadoWalmart,  
(eposteriormente,rededelojas)aplicouo mesmoconceito. 
Foi este conceito que orientou os pesados investimentos 
emtecnologiada informação queaempresa semprefez.
Quando oWalmart setornou uma empresa degrande  
porte,manteveaposiçãodemaior investidora privadaem  
tecnologiada informação dos Estados Unidos.Só ogoverno  
federal investiamais.

No iníciodo Walmart, Walton ampliou o conceito para ir
alémda melhoria do faturamento diário.Começou a fazer
anotações diárias emum cadernocom exemplos decomo
sua empresatinhasidomelhordoqueontem.

Sua obsessão era colocar alguma anotação em seu 
cadernoMelhordoqueOntem.A anotação principal  
continuava a sero valordas vendas dodiaequanto isso  
tinhasidomelhordoquena mesma data doano anterior,  
mas também eraimportanteincluiroutros exemplos,como 
o sucesso de uma nova promoção, uma boa negociação 
comumfornecedor,umexcelenteatendimentofeitoaum 
clienteou mesmo,uma boa ideiaparaaumentaras vendas  
ou reduzir os custos.

Comousar:Sam Waltonnunca chegouaelaboraralgo  
sistemático sobrecomo fazeranotações nocadernoMelhor 
doqueOntem,portanto esta ferramenta éuma mera  
interpretação dos seus ensinamentos.Dessa forma,você  
pode usar o formulário da próxima página, um caderno 
simples,uma agenda(empapelou online) ou mesmo  
desenvolveruma planilhaeletrônicaou umarquivodetexto

paraorganizarsuas anotações,seusdados eacompanhar 
aevoluçãodos resultados.

Oprimeiro passo élevantaras vendas diáriasdoano anterior.  
Isso pode ser quase impossível ou muito trabalhoso para a 
maioriados empreendedores.Emalguns casos,esse tipode 
informação simplesmente não existe. A informação diária 
pode ainda não fazer sentido para determinados tipos de 
empresa. Se for o seu caso, considere um período maior 
como semanal ou quinzenal. Se conseguir o valor diário do 
ano anterior,anoteovalornominal (oconsideradonaquele  
momento) e,sepuder,façao ajusteparao valorcorrigido2.

Caso não consiga, anote apenas as vendas do dia do ano 
corrente.Emseguida,anoteexemplos sobrecomo sua  
empresa foi melhor do que no dia anterior (ou nos dias 
anteriores).A metaéter,pelomenos,umexemplo,por  
mais simplesqueseja.Sam Waltonadoravaanotaros bons 
negócios quefazia,mesmo queisso dessemuito trabalho.  
No inícioda empresa,costumava viajarpararegiõesmuito 
distantes apenasparaconseguirprodutos maisbaratos
ediferentes da sua concorrência local.Tambémadorava  
pensarempromoções inusitadas,quechamassem
a atenção com pouco investimento, como empilhar 
montanhasgigantescas demelanciasnas calçadas ou nos 
estacionamentos desuas lojas.Também gostavamuito de  
atenderclientesealmoçarou jantarcom os colaboradores 
das lojas,mesmo quando jáerauma das pessoas mais  
ricas do mundo. Era em situações cotidianas como essas 
queencontravaexemplos decomo sua empresa tinhaido  
“melhor doqueontem”.

Posteriormente, essa filosofia foi transformada em um 
sistema de gestão empresarial que poderia apresentar 
milharesoumilhõesdedados decomo aempresatinhasido 
melhordoqueno períodoanterior.

1A WALTON,SAM;HUEY,JOHN. SAM WALTON:MADE INAMERICA.NEW YORK: BANTON, 1993

2 É IMPORTANTEQUEVOCÊ USEA TAXA DECORREÇÃO MONETÁRIA QUEACREDITEQUE FAÇA SENTIDO 

PARAO SEUNEGÓCIO.SE NÃO CHEGARA NENHUMA CONCLUSÃO,UMA SUGESTÃOÉ CORRIGIRPELO 

ÍNDICENACIONALDEPREÇOSAOCONSUMIDORAMPLO(IPCA).
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.:DICASDEUSODAFERRAMENTA

•Quercompraraversãooriginal? Isso épossível!

Até hoje,os descendentes de Walter Jessurun vendem
os diários semelhantes aos usados pelos franqueados
da Ben Franklin. Visite o site www.beatyesterday.com.
Como curiosidade,vejauma foto da versão original em
http://migre.me/ay4A9.

•Utilizadoporgrandesempresas.Praticamente 
todas as grandes redes de varejo usam o conceito Beat 
Yesterday.Como sua implementaçãoéfácil,empresas
detodos os portespodem sebeneficiardesta ferramenta.

•Useasvendasbrutas.Umadas dúvidas quesurgem,  
principalmenteno Brasil,éemrelaçãoaovalordas vendas
a incluircomonas“vendasdiárias”?Como o objetivoda 
ferramenta não éanalisaro fluxo decaixaou controlar  
inadimplência, considereas vendas brutas totais dodia,  
mesmo que parte tenha sido a prazo, parte via cartão 
(débito,crédito,refeiçãoetc),parteemchequeetc.

•Automatize o processo. Com tantos recursos da 
tecnologiada informação atualmente,não émais necessário  
fazeroMelhordoqueOntemàmão.A não serquevocê  
goste mesmodefazersuas anotações nopapel.Seeste
foro seucaso,imprimaváriascópiasdo formulário e 
encaderne-asparafacilitaro seucontrole.

•Aumentodevendaséconsequência.Aumentar  
as vendas éimportante,mas éapenas aconsequência de  
umaempresamelhordo queontem.Essa foia crençapara 
queSam Waltonampliasseo conceitodoBeatYesterday.

•Customenor:Umadas premissas do serMelhordo  
OntemparaSam Waltoneracomprarbem.ESam encarava 
isso praticamente como um esporte. No início, dirigia até 
milquilômetrossó paraconseguirfecharumbom negócio 
diretamente com seu fornecedor. Ele sempre evitou 
distribuidores ou intermediários.

•Empresaenxuta:Outracaracterística domodelo 
degestão deSam Waltoneraseu jeitoespartanodeviver
eadministrarseunegócio.Mesmo quandoerabilionário,
andava com sua velhacaminhonetepelas ruas de  
Bentonville,pequenacidadedo interiordoestadoamericano  
de Arkansas, onde a empresa foi fundada e onde fica sua 
sedeatéhoje.Umadas coisas dequeeleseorgulhavade

teraprendido(antes deterfundado aWalmart)era saber  
fazeruma belaembalagemdepresentecom pouca fitapara  
o laço.Esse estiloprevaleceuemtodoo restanteda história 
daempresa.Executivosnãoviajamdeprimeiraclasse enão 
ficam em hotéis cinco estrelas. Sem melhor do que ontem, 
nessecontexto,também significavafazermais com menos  
oueconomizar.

•Aartedechamaraatenção!Como todogrande  
comerciante,Sam Walton sabiachamar aatenção.Talvez  
sua ideia mais extravagante tenha sido a de se vestir de 
havaianaquandoaempresaabriuseucapitalnaBolsa
deValoresdeNovaYork.Mas bemantes disso,no inicio 
daempresa,aWalmart fazia liquidações colocando os
produtos na calçada, escondendo brindes, como televisões,
no meio dos produtos ou praticamentedando produtos por
preços simbólicos.Alémdecomprar,vendermuitoeraoutro
“esporte”favorito deSam Walton.

•Copietudooquefuncionanosconcorrentes.  
Outro“esporte”praticadoporSam Waltoneracopiartudo o 
quefuncionava na concorrência.Quando fundou aWalmart,  
a grandereferêncianos Estados Unidos eraaK-Mart.Assim, 
nada mais naturaldoquepensaremumnome semelhante.
Quando tinhaapenas uma loja,Sam costumava visitar  
a lojado seuconcorrente frequentemente (quando não  
diariamente),aSterlingStore,queficavado outro lado 
da rua,antes deabriras portasdesua loja.Olhavatudo:
preços,variedade,disposiçãodos produtos. Iaparasua loja 
etentavafazertudo melhor.Quando aempresa cresceuum  
pouco mais, Sam Walton começou a tirar fotos de tudo o 
quegostava.Foinadécadade1980,quandovisitouoBrasil, 
queconheceuo conceito dehipermercado.Visitou uma  
lojabrasileirado Carrefouretiroumuitas fotos.Alguns anos 
depois,lançava seupróprioconceito dehipermercado.

•Disciplina, disciplina, disciplina: Todas as dicas 
anteriores são importantes,mas oquetornou o método  
MelhordoqueOntemumsucesso paraSam Walton foisua 
disciplina obsessiva em realmente construir uma empresa 
melhordoqueera no diaanterior.

MATERIALADICIONALRECOMENDADO:
SLATER, ROBERT.WALMART.COMOANOVAGERAÇÃODELÍDERESTRANSFORMOUOLEGADO 
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