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A reforma tributdaria
em diScussao no
Brasil, longe de

ser a salvagdo que

0 governo federal
promete, € um
verdadeiro desastre
anunciado

m um pais ja so-

brecarregado por

uma magquina pu-
blica ineficiente e por
uma carga tributaria que
sufoca o crescimento
econdmico, o governo
opta por aumentar ainda
mais osimpostos ao invés
de cortarna prépria carne
e realizar uma reforma
administrativa profunda
e necessaria. A proposta
é de um Imposto sobre
Valor Agregado (IVA)
com uma aliquota padrao
de 27,97% (calculos atu-
alizados para estimar a
aliquota).

O que chama mais
atencao é a inversao de
prioridades por parte do
governo. A reforma ad-
ministrativa, que deveria
ser a base de qualquer
reestruturacao econdmi-
ca, é deixada de lado. O
Estado brasileiro contin-
ua inchado, ineficiente e
extremamente caro para
os contribuintes. Em vez
de enfrentar esse proble-
ma de frente, o governo
escolhe o caminho mais
facil: aumentar os im-
postos.

O resultado? Uma
carga tributdria insus-
tentavel que recai, em
grande parte, sobre a
classe média e os mais
pobres. O impacto dessa
aliquota é devastador.
Ao elevar o imposto
sobre consumo a quase
28%, o governo nao soé
Impde uma carga maior
sobre 0s bens e servicos
essenciais, mas também
compromete o poder de
compra da populacao.

A classe baixa, que o
governo diz defender,
serd a mais prejudica-
da. Afinal, o IVA é um
imposto regressivo, o
que significa que, pro-
porcionalmente, os mais
pobres pagam mais do
que osricos. Em um pais
com niveis alarmantes
de desigualdade, essa
medida é preocupante.
A ironia é que o gover-
no tenta mascarar essa
injustica com pequenas
concessoes populistas,
como a inclusao das
carnes na cesta basica.

No entanto, essa me-

dida, que deveria aliviar
0 peso sobre os mais
pobres, resulta em um
aumento ainda maior da
aliquota padrao. Em vez
de ajudar, o governo aca-
ba piorando a situacao,
provando que suas politi-
cas sao mal planejadas e
ineficazes. Além disso,
a falta de uma reforma
administrativa que corte
gastos supérfluos e torne
o Estadomais eficiente s6
agrava a situacao.

Enquanto o governo
nao enxuga a maquina
publica, continua a de-
mandar maisrecursos dos
contribuintes. Isso cria
um ciclo vicioso em que a
sociedade paga cada vez
mais por servi¢os publi-
COS que, em sua maioria,
continuam a ser de baixa
qualidade. A comparacao
internacional € estarre-
cedora. Paises desenvol-
vidos, como os Estados
Unidos, por exemplo,
conseguem manter uma
aliquota de consumo de
apenas 7,4%, enquanto o
Brasil caminha para uma
das maiores aliquotas do
planeta.

Isso ndo apenas deses-
timula o consumo, que €
uma peca-chave para o
crescimento econdmico,
mas também reduz a
competitividade do pais
no cenario global. Emvez
de atrair investimentos e
impulsionar a economia,
o Brasil esta se tornando
um terreno arido para
negocios, onde os altos
impostos e a burocracia
afastam empreendedores
e investidores.

A reforma tributaria,
como esta sendo condu-
zida, é um reflexo de um
governo que nao tem cora-
gem de fazer as reformas
que realmente importam.
A escolha de ter uma das
maiores cargas tributarias
em vez de reformar a ad-
ministracao publica é um
sinal claro de falta de visao
e de compromisso com o
futuro do pais.

S6 entdo sera possivel
pensar em uma reforma
tributdria que seja justa e
que nao penalize a popu-
lacdo. Do jeito que esta,
essa reforma € mais um
passo na direcao errada,
que apenas aprofundara
as desigualdades e tor-
nard o pais ainda mais
inviavel para aqueles
que querem crescer e
prosperar.

(*) - E professor de Ciéncias
Contabeis da Universidade
Presbiteriana Mackenzie (UPM).
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Dos Baby Boomers a Geracao Z:
como atender as necessidades
de todas as geracoes?

Enquanto a geracao Z é nativa digital e busca instantaneidade no relacionamento com as marcas, os baby
boomers (nascidos entre 1945 e 1965), por exemplo, costumam priorizar empresas em que confiam

om as diferentes ca-
C racteristicas de con-
sumo de cada grupo, o
varejo enfrenta o desafio de
encontrar estratégias para

atender as necessidades de
todos os consumidores.

Nesse cendrio, as vendas
online ganham notorieda-
de; para se ter uma ideia,
85% dos brasileiros — por-
centagem que contempla
diversas geracoes — fazem
pelomenos uma compra por
méspelainternet, de acordo
com pesquisa “E-commerce
Trends 2024”, da Octadesk
com o Opinion Box.

“Nao existe formula magi-
ca para realizar uma venda
e fidelizar o cliente. Cada
publico prioriza determi-
nadas caracteristicas das
marcas, com base nas suas
vivéncias e interacdes so-
ciais. Por isso, é importante
que as empresas facam
mapeamento do perfil dos
consumidores e invistam
em estratégias especificas
para atrair novos publicos”,
explica Daniela Torres, s6cia
e CEO da Simples Inovacao,
empresa com foco em mo-
delagem de negdcios para o
e-commerce.

A GeracioZ,nascidaentre
meados dadécadade 1990 e
2010, tende a se preocupar
mais com o posicionamen-
to da marca em relacio a
questdes ambientais, por
exemplo. “Aqui, o varejista
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precisa ir muito além de
vender um produto. Ele deve
agregar valor a sua marca
para fidelizar o consumidor
jovem, ja que ele tem ideais
voltados para o consumo
consciente. O marketing
de influéncia pode ser um
elemento importante para
criar essa proximidade”,
comenta.

A personalizacdo é o
ponto-chave para o bom
relacionamento. Enquan-
to os consumidores mais
novos estdo acostumados
com interacgoes virtuais
com base na IA, a Geracao
X (nascidaentre as décadas
de 1960 e 1980) opta pelo
contato presencial. E isso
importa porque, de acordo
com a consultoria Data 8,
a geracdo 50+ movimenta
uma média de R$ 2 bilhoes
por ano.

“Atrair os baby boomers
e a Geracdo X pode ser um

desafio, jA4 que sido mais
adeptos da midia tradicio-
nal. Por isso, é importante
buscar proximidade com o
cliente mesmo a distancia,
com conversas interativas
e humanizadas. Equilibrar
os fatores é essencial para
entregar um produto que
crie maiores chances de
fidelizagdo, ja que essas
geracoes estao atentas nao
s6 aexperiéncia de compra,
mas também aos pesos da
qualidade e do custo”, ex-
plica Daniela.

Na pratica, como aten-
der melhor todas as gera-
¢Oes? Para a especialista em
e-commerce, trés fatores sdo
essenciais: confiabilidade,
seguranca e agilidade.

Criar um ambiente de
transparéncia com o con-
sumidor aumenta a con-
fiabilidade online, como se
atentar para as descri¢des
dos produtos, precos e

promocdes. “Realizar uma
publicidade ndo ilusoéria,
criar umarelacédo de conta-
to e dar suporte ao cliente,
até depois da jornada de
compra, pode incentivar
aquele usudario a realizar
outra compra”, comenta
Daniela.

A seguranca também se
torna fundamental para ge-
rar credibilidade. Portanto,
ter certificados e fornecer
opcoes de pagamentos se-
guras sao indispensaveis
para criar um ambiente
digital acolhedor. Por fim,
a agilidade na entrega é im-
prescindivel, ja que, para a
especialista, o imediatismo
tem sido um dos fatores mais
contrastantes das novas
geracoes,influenciadas pelo
uso da tecnologia.

“Apostar na logistica de
envio pode fazer a diferenca
para muitas empresas aten-
derem a alta demanda. Um
exemplo muito simples é a
compra em datas sazonais
ou festividades. Ninguém
quer comprar um presente
para o aniversario do amigo
e receber o produto depois
da data prevista. Esse tipo
de situacdo pode afastar o
consumidor.

Invista em equipes, tecno-
logias e até mesmo em full
commerce, se necessario”,
conclui. - Fonte e outras
informagdes: (https://sim-
plesinovacao.com/).

Maioria dos profissionais

esta insatisfeita com o

Ainsatisfagdo comaremunerac¢doinfluencia diretamente
os profissionais brasileiros a procurarem novas oportuni-
dades de emprego. E o que aponta o estudo global Talent
Trends, da Michael Page, uma das maiores consultorias
especializadas em recrutamento de executivos.

Segundo a pesquisa, 52% dos colaboradores do Brasil

estdo insatisfeitos com o saldario atual, superando as
médias da América Latina (50%) e global (42%). “O
salario continua sendo a prioridade dos profissionais ao
aceitarem uma nova oportunidade ou se candidatarem a
uma vaga. Cada vez mais é fundamental que as empresas
oferecam pacotes salariais competitivos e alinhados com
as expectativas demandadas pelo mercado de trabalho”,
afirma Lucas Oggiam, diretor-executivo da Michael Page.

Metade dos brasileiros classificam o salario como o principal
aspectoao consideraremumanovaoportunidade de trabalho.
Segundo o levantamento, 50% dos respondentes do Brasil
definem a remuneracio como prioridade, ficando atras da
média da América Latina (68%). Os dados fazem parte da
pesquisa global Talent Trends 2024, um dos estudos mais
abrangentes sobre profissionais e o mercado de trabalho,
realizado em novembro e dezembro de 2023, em 37 paises.

Ele conta com a participacdo de aproximadamente
50 mil profissionais em todo o mundo, que atuam em
empresas de diferentes segmentos e portes. O objetivo
desse levantamento € alinhar as diferentes expectativas
de profissionais (salarios competitivos, flexibilidade e as-
pectos da cultura organizacional) e empresas (que sofrem
pressoes externas de um mercado de trabalho dinamico).
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salario atual

Apesquisatambém procurou entender como as empresas
enxergam a demanda dos profissionais por saldrios mais
altos. Das organizacdes brasileiras respondentes, 56%
consideram o salario o fator mais importante para atrair
candidatos, superando a média global (63%) e ficando
atras da América Latina (62%).

“Para alinhar as expectativas dos profissionais por um
maior pacote de remuneracio, as organizacoes precisam
criar estratégias de retencéo e programas de reconheci-
mento que oferecam novas oportunidades e promovam o
desenvolvimento e um bom ambiente de trabalho.

Novos bonus e programas de incentivo também sao so-
lugdes eficientes para aumentar a motivacao da equipe. E
importante garantir que os ajustes salarias sejam alinhados
a inflagdo, gerando um acréscimo real nos ganhos dos
colaboradores”, conclui Lucas Oggiam. - Fonte e outras
informacgoes: (https://www.michaelpage.com.br/).

Para veiculagao de seus Balancos, Atas,

Editais e Leildes neste jornal, consulte 3 1 06-41 7 1

sua agéncia de confianga, ou ligue para




