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Vocé Pode Prosperar e Ser Feliz

Aderbal Miiller — Nova Skill — Aderbal sempre
foi um excelente profissional voltado para ntime-
ros, finangas e administragdo. Resolveu revelar,

- nesta obra, todo seu recondito humanitario. Em
cada pagina, além de uma sabia citacdo de memoraveis e
influentes mestres da literatura, Aderbal demonstra toda
sua preocupacdo com o bem estar do ser humano. Temas
fundamentais sdo elencados e abordados com profundidade,
todavia, sualeitura é além de prazerosa um manancial de boas
praticas para o leitor alcancar a tdo almejada liberdade que
propiciara, por consequéncia, a plena felicidade. Oportuno!

A Bailarina e a Flor

e Fernanda King — Artérinha - Garotinha estava

1 prestes a participar de um evento escolar. Iria ,

juntamente com suas coleguinhas, apresentar-se

num numero de balé. Nao conseguia conter sua

ansiedade, ndo dormia, por causa do fantasma de um even-

tual fracasso. No dia da apresentacdo, sua mée mostrou-lhe

o caminho da superac¢do . Fernanda mostra como os adul-

tos poderao auxiliar os pequenos a driblar esse poderoso

obstdculo. Deverd ser lido por criangas, pais, professores
e responsaveis. Y,

www.bcctelevision.com.br

Assista ao programa Livros
em Revista. Um canal repleto
de novidades do universo
literario. Entretenimento
garantido!
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Proclamas de Casamentos

CARTORIO DE REGISTRO CIVIL
33° Subdistrito - Alto da Mooca

ILZETE VERDERAMO MARQUES - Oficial

Fago saber que os seguintes pretendentes apresentaram os documentos exigidos
pelo Art. 1525, do Codigo Civil Atual Brasileiro e desejam se casar:

O pretendente: THHAGO SANCHEZ BUENO, estado civil divorciado, filho de Wladimir
Bueno e de Rita de Cassia Sanchez Bueno, residente e domiciliado no Alto da
Mooca, neste subdistrito - Sdo Paulo - SP. A pretendente: MARTHA KARINA VIEIRA,
estado civil solteira, filha de Jair Gregorio Vieira e de Maria das Gracas Gomes
Vieira, residente e domiciliada no Alto da Mooca, neste subdistrito - Sdo Paulo - SP.

O pretendente: LEONARDO CESAR DE MELLO PRADO, estado civil solteiro, filho de
José lvan Guimaraes Prado e de Ligia de Camargo Mello Prado, residente e domiciliado
no Alto da Mooca, neste subdistrito - Sdo Paulo - SP. A pretendente: VANESSA DOS
SANTOS GONCALVES, estado civil solteira, filha de Silvio Gongalves e de Enedina
Aparecida dos Santos Gongalves, residente e domiciliada no Alto da Mooca, neste
subdistrito - Sdo Paulo - SP.

O pretendente: ESTEFANI DE ARAUJO, estado civil solteiro, filho de Vanessa Regina
de Araujo, residente e domiciliado no Alto da Mooca, neste subdistrito - Sdo Paulo - SP.
Apretendente: RITA GABRIELLE ALVES, estado civil solteira, filha de Anderson Alves e
de Luciana Gomes do Rego, residente e domiciliada no Alto da Mooca, neste subdistrito
- S&o Paulo - SP.

Se alguém souber de algum impedimento, oponha-se na forma da lei. Lavro o presente,
para ser afixado no Oficial de Registro Civil e publicado na imprensa local
Jornal Empresas & Negdcios

CARTORIO DE REGISTRO CIVIL
DE PESSOAS NATURAIS
15° Subdistrito - Bom Retiro

Amanda de Rezende Campos Marinho Couto - Oficial

Faco saber que os seguintes pretendentes apresentaram os documentos exigidos pelo
Art. 1525, do Cadigo Civil Atual Brasileiro e desejam se casar:

O pretendente: DARWIN VIVEROS BEYUMA, nascido em Riberalta, Bolivia, no
dia (06/04/1988), profissdo pedreiro, estado civil solteiro, residente e domiciliado
neste Subdistrito, Sdo Paulo, SP, filho de Nicolas Viveros Cardenas e de Maria
Beyuma Apana. A pretendente: MARIANA MEO CORTEZ, nascida em Riberalta,
Bolivia, no dia (01/04/1996), profissdo costureira, estado civil solteira, residente
e domiciliada neste Subdistrito, Sdo Paulo, SP, filha de Carlos Meo Zeballos e de
Victoria Cortez Siari.

Se alguém souber de algum impedimento, oponha-se na forma da lei. Lavro o presente,
para ser afixado no Oficial de Registro Civil e publicado na imprensa local
Jornal Empresas & Negocios

70% dos profissionais de
marketing utilizam WhatsApp
em suas estrategias

Por se tratar de um canal versatil, a ferramenta oferece a maior taxa de sucesso e oportunidades,
podendo ser utilizada desde a captacdo de Leads, passando pela nutricao desses contatos,
até follow-up de vendas e pos-venda”

uso do WhatsApp nas estra-

tégias de marketing e vendas

dos negécios segue ganhando
protagonismo, € o que apontam os Pa-
noramas de Marketing e Vendas 2024,
estudosrealizados pelaRD Station com
0s principais insights e tendéncias do
setor.

De acordo com o Panorama de
Marketing, 70% das empresas usam
a ferramenta, indice 10% superior a
ultima edicdo da pesquisa. Na mesma
porcentagem (70%), os times comer-
ciais declaram, no Panorama de Ven-
das, que o canal possui a maior taxa
de sucesso no contato com o Leads,
seguido por visita presencial (32%) e
telefone (31%).

"No Brasil, o WhatsApp estd instalado
no smartphone de 99% dos brasileiros,
segundo a pesquisa Panorama Mobile
Time/Opinion Box. Este cenario impul-
siona um crescimento exponencial na
adocdo de estratégias conversacionais
entre profissionais de marketing e
de vendas. Por se tratar de um canal
versatil, a ferramenta oferece a maior
taxa de sucesso e oportunidades, po-
dendo ser utilizada desde a captacdo de
Leads, passando pela nutricdo desses
contatos, até follow-up de vendas e
pds-venda”, conta Bernardo Brandao,
CMO da RD Station.

® Modelos de negoécios - Os estudos
apontam um uso mais prevalente en-
tre as empresas B2C, com uma taxa
de adocdo de 72%, em comparacio
com 61% das empresas B2B. Quan-
do questionados sobre o0s principais
motivos para a nao utilizacao da fer-
ramenta, o Panorama de Marketing
revela que 31% dos entrevistados
mencionarama falta de conhecimen-
to para o uso estratégico.

. Brasileiros estao dispostos a compartilhar
'dados em troca de programas personalizados
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“Esses dados podem ser explicados
por diversos fatores, como a natureza
das interacoes, o foco no cliente, a
maturidade do mercado e a busca
por uma vantagem competitiva. As
empresas que ainda nao estao utili-
zando o conversacional, sejam B2B e
B2C, devem considerar os beneficios
que o conversacional pode trazer para
0s negocios, como a oportunidade de
construirrelacionamentos de confian-
¢a e alongo prazo com seus clientes,
para nutrir esses relacionamentos,
fornecer informacoes, suporte e va-
lor continuo aos clientes”, explica
Bernardo.

¢ Indo além do basico - Um dado
que chama a atencio é que o envio
manual de mensagens individuais
ou por listas de transmissao lidera
0s principais usos da ferramenta
(45%), seguido por captacdo de
leads com botdo de WhatsApp
(44%); e captacao de Leads vindos
de antincios de midiapaga (39%).No
entanto, o mesmo quesito - esfor¢o
manual - tambémrepresenta amaior
dor apontada pelos respondentes,

com 56%. Além disso, destacam a
dificuldade em medir resultados
(43%) e a falta de engajamento da
base engajada (35%).

"Apesar do aumento na utilizacdo do
WhatsApp, hd ainda diversas oportuni-
dades de crescimento, especialmente
na automacao de tarefas repetitivas e
manuais, como responder a pergun-
tas frequentes, enviar mensagens de
boas-vindas e acompanhar pedidos.
Automatizar essas tarefasliberatempo
para que a equipe se dedique a ativi-
dades mais complexas e estratégicas,
resultando em um atendimento mais
rapido e eficiente, o que reduz o tempo
de espera e aumenta a satisfacdo dos
clientes.

Além disso, é crucial integrar essas
automacdes com outras ferramentas
utilizadas pela equipe, como chat-
bots e sistemas de atendimento,
para garantir eficiéncia operacio-
nal e atender as necessidades da
empresa no momento adequado”,
conclui Brandao. - Fonte: (https://
www.rdstation.com).

O consumidor ndo sé esta mais exigente como anseia por di-
; ferentes beneficios — pessoais e coletivos — para se tornar fiel a
j uma marca. Il o que se pode constatar do estudo “Tendéncias de
1 fidelizacdo e engajamento 2024”; elaborado pela plataforma Tudo
1 Sobre Investimentos (TSI).
|
I Olevantamento mostra que o alinhamento a valores ESG (envi-
I ronmental, social and governance), acdes de micro-segmentacao
I e interagoes personalizadas, moedas alternativas e diferenciais da
I marca, e ecossistemas de fidelizagao consistem nas tendéncias para
I este ano, para a fidelizagdo propriamente dita do consumidor. Em
I alinhamento a valores ESG, o estudo destaca que as recompensas
I desejadas pelo consumidor em uma marca nio dizem respeito a
: ganhos pessoais — mas sim sociais.

" Ou seja, o consumidor busca empresas que ndao poluem e que
1 promovem iniciativas em prol da sociedade e do planeta. Quanto as
: acoes micro-segmentadas e interacoes personalizadas, o estudo da
I TSI citadados de outrolevantamento, daMcKinsey & Company: 71%
I dos consumidores esperam interacdes personalizadas. Quando elas
I naoacontecem, 76% dos consumidores se decepcionam comamarca.
|

i Noquedizrespeitoamoedasalternativas e diferenciais damarca,
| tratam-se de recompensas “que vao além do sistema de pontos”,
j conforme assinala o trabalho da TSI. No lugar deles, outras van-
| tagens, como non-fungible tokens (NFTs). A marca cabe muito
| mais que fornecer produto: oferecer propésitos e aspiragoes. A
I fidelizacdo via parcerias estd na base da tendéncia relativa aos
I ecossistemas de fidelizagdo.

|

I Parao estudo da TSI, “isso impde as empresas a necessidade de
I atuar em colaboracdo”. E essa cooperacéo ou parceria, continua o
I texto do levantamento, que vem sendo chamada de ecossistemas

de fidelizacdo. Na avaliacdo do CEO da Alloyal, Aluisio Cirino, as
tendéncias paraomercado de fidelizacdo apontadas pelorelatério da
TSI reafirmam que o consumidor pede acoes de lealdade. E diante
dessa constatacdo que a Alloyal se posiciona no mercado nacional
como uma loyalty tech, estabelecendo no pais esse conceito.

“Além de pontos e descontos, o consumidor quer experiéncias,
beneficios personalizados, que atendam suas necessidades, an-
seios e desejos”, salienta. “Alids, uma pesquisa feita pela Google
em conjunto com a Kantar e Bain, citada no estudo da TSI, indica
que 73% dos consumidores esperam que as companhias entendam
suas necessidades e anseios”.

Ainda nesse item, Cirino chama a atenc¢ao para outra informacao
que considera relevante no estudo da plataforma TSI: a de que
84,3% dos brasileiros ouvidos na pesquisa Panorama da Fideliza-
cao do Brasil 2023 nio se opdem a compartilhar seus dados com
empresas, desde que isso se reverta em programas personalizados.

O especialista ressalta também outro levantamento mencionado
no estudo da TSI: The Loyalty Report 2023, da Bond Brand Loyalty/
Visa, envolvendo 26 paises—entre eles, o Brasil. “Esselevantamento
diz que os programas de fidelidade com ‘moedas alternativas’ se
aprofundam na construc¢io de relacionamentos, ao contrario do
simples acimulo de pontos”.

Por fim, o CEO da Alloyal destaca o que o documento da Mc-
Kinsey & Company, abordado no estudo da TSI, qualifica como
“consumidor zero”, para definir aquele consumidor preocupado
com as questdes socioambientais. “Produtos com selos ESG néo
s6 vendem mais do que concorrentes sem certificagdo, como suas
marcas tendem a ser mais fidelizadas pelo cliente”, observa. - Fonte
mais informacdes: (https://alloyal.com.br/).
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