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Hiperpersonalizacao no B2B passa por

linha direta com tomadores

Com quem vocé quer falar? E
como e o que vai dizer? A precisdo
cirurgica do receptor de uma
mensagem nas negociacdes B2B

é cada vez mais crucial para o
sucesso nessas transacoes.

hiperpersonalizacdo, que jad ditava asregras

no B2C, passa a estender suas exigéncias
também para os compradores do business para
business.

Eles querem receber uma comunicac¢ido
absolutamente certeira em relacdo as suas
necessidades, com ofertas de produtos e/ou
servigcos que se enquadrem com exceléncia no
atendimento de suas demandas. E nabuscapela
perfeicdo desse match que atua o conceito de
persona no marketing B2B.

Definir personas precisas ajuda a direcionar
as mensagens de marketing para os deciso-
res certos. Um dos pontos nevralgicos desse
processo é a compreensao de que centralizar
esforcos apenas no C-level pode néo dar conta
de alcancar todos os tomadores de decisdo
de uma empresa: eles podem ocupar também
outros niveis hierarquicos.

Dessa maneira, ¢ fundamental entender as
personas do grupo de decisdo de uma companhia,
quesdoaquelas que participam dasnegociacdese
asinfluenciam, e direcionar o contetido adequado
para cada uma delas. Focar apenas no C-level
pode nao ser suficiente para se relacionar com
todos os influenciadores de uma organizacao.

As constituicdes das personas passam por
tépicos como determinagido do tipo do contetido,
definicdo de tom e estilo de comunicagdo eiden-
tificacdo de interesses, objetivos e dificuldades
dospotenciais ou efetivos clientes. Mapear todas
essas variaveis precisa levar em conta aspectos
que serdo decisivos para um bom desempenho
no mercado B2B de 2025 em diante.

Encontrar o equilibrio na relacdo maquina-
-humano é um deles. Os agentes de marketing
B2B precisarao selecionar o conjunto certo de
ferramentas de A generativa para interagirem
com o publico-alvo, além de otimizar os proces-
sos de avalia¢cdo dos contetidos proporcionados
por esses instrumentos.

LLM: revolucdo silenciosa que transformara
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Afinal, a IA estd entrando em uma saia justa
devido a usos menos criteriosos da tecnologia.
Segundo pesquisa de 2023 do Gartner, 72%
dos consumidores acreditam que geradores
de contetdo baseados em IA podem espalhar
informacoes falsas ou enganosas.

A consequéncia dessa desconfianca € que
muitas pessoas vao procurarmarcas e interacoes
livres de IA, o que levara 20% das marcas a
apostar, até 2027, no posicionamento e na dife-
rencia¢do firmados na auséncia de inteligéncia
artificial em seus negécios e produtos. Assim, os
agentes de marketing deverdo concentrar 100%
do seu tempo na tarefa de andlise e calibragdo
das respostas trazidas pela automacao.

Para conquistar adeptos, a transparéncia
total serd inegociavel. Sua exigéncia, como
bem destaca a WNS, empresa especializada
em transformacdo de negdcios, tém se acen-
tuado por parte dos consumidores em relacao
a produtos, servicos e praticas das empresas.
E imprescindivel que os modelos de CX con-
siderem maneiras impactantes de disseminar
informagdes transparentes para desenvolver
relacdes baseadas na confianca.

O Gartner calcula que, até 2026, 60% dos
CMOs adotarao tecnologias de autenticidade
e monitoramento de contetido para proteger
suas marcas dos desenganos desencadeados
pela TA generativa. O engajamento genuino
como impulsionador de vendas se explica pela
procura por experiéncias edificantes.

Conveniéncia, rapidez e eficiéncia continua-
rao primordiais, mas ja nao serdo mais suficien-

e decisao

tes para encantar os clientes: eles buscario ex-
periéncias verdadeiramente transformadoras,
unindo CX aresponsabilidade social corporativa
emjornadas que valorizem o senso de propésito
epromovam a transformacdo pessoal e umavida
melhor da sociedade como um todo.

Um ponto de contato altamente estratégico
para o estreitamento de relacdes duradouras
entre asmarcas e seus clientes serdo os contact
centers. Os membros desses times congre-
gardo a inteligéncia do negécio em acgdes de
compreensio aprofundada dos consumidores.
Para tanto, receberdo treinamento continuo
e personalizado, com planos de carreira bem
definidos, aspectos que ja estdo no radar de
consultorias como a McKinsey.

Toda a jornada relacional precisara estar
muito bem amarrada para que o comprador nao
escorregue pelo caminho e seja capturado pela
concorréncia, que estard atenta e pronta para
seduzi-lo com suas propostas de negocio. A
disputa pelos clientes vairequerer movimentos
precisos, sem desperdicio de tempo ou dinheiro.

Nesse jogo mercadolégico, chegar rapida-
mente aos tomadores de decisdo com solucdes
excelentes fard toda a diferenca — e dependera
do aprimoramento na estruturacdo das per-
sonas a serem impactadas. Trata-se de uma
tarefa que deverd ser conduzida pelo esforco
conjunto entrealA generativae umacapacidade
analitica avancada do fator humano em didlogo
interpretativo com as maquinas.

(Fonte: Fernanda Nascimento é planejadora de
marketing, fundadora e CEO da Stratlab
- https://stratlab.com.br/).

As principais tendéncias e os desafios da

as empresas — Mas estamos prontos?

Estamos a beira de uma transformacdo sem precedentes no mundo

seguranca €m nuvem

A dependéncia de um provedor de nuvem especifico é um dos prin-

corporativo. Os Modelos de Linguagem de Grande Escala (LLM, na sigla
em inglés) emergem como a préxima grande onda tecnoldgica, prome-
tendo mudar radicalmente a forma como as empresas operam. »

Empresas deixam dinheiro na mesa ao
ignorar incentivos para inovacao

Muitas empresas estdo deixando uma quantidade significativa de
dinheiro na mesa, ao nao utilizarem o principal incentivo fiscal do Brasil

para inovagdo. [

O custo das fraudes: impactos que vao

muito além do prejuizo financeiro

Nos tltimos anos, o comércio eletronico tornou-se uma forca
motriz no varejo global, proporcionando conveniéncia e variedade
aos consumidores.

cipais riscos emergentes para as organizacoes, conforme revela uma
pesquisa da Gartner. Em um cendrio em que a adocao de solu¢ées em
nuvem se intensifica, é essencial compreender as tendéncias atuais, as
ameacas emergentes e as melhores praticas para garantir a seguranca
em ambientes de nuvem. | 2=

Para informacoes sobre o

MERCADO
FINANCEIRO

faca a leitura do
QR Code com seu celular

Situacao Eleitoral

Na préxima terca-feira (5),
o cadastro eleitoral sera rea-
berto para alistamento, trans-
feréncia e regularizacdo da
situacao eleitoral. Todos os
servicos da Justica Eleitoral
voltarao a ficar disponiveis
no Autoatendimento (www.
tse.jus.br/servicos-eleitorais/
autoatendimento-eleitoral#/).

Empresas brasileiras batem recorde em
negocios na SIAL Paris 2024

O Brasil fechou sua participacdo no Salon International de
1'Alimentation - SIAL Paris 2024 (foto) com um recorde de US$ 3,25
bilhdes de negdcios imediatos e futuros. A marca supera o valor de todas
as edi¢des desde o inicio da presenc¢a da ApexBrasil na feira, uma das
mais importantes do setor de alimentos e bebidas da Europa. A parti-
cipagdo brasileira contou com a presenca de varios empreendedores
de pequeno e médio porte. O SIAL Paris € realizado a cada dois anos e
é considerada uma das principais feiras de alimentos do mundo. Junto
com a feira ‘Allgemeine Nahrungs- und Genussmittel-Ausstellung’, que
acontece nos anos impares, na Alemanha, as duas integram o calendario
dos mais relevantes eventos mundiais do setor agroalimentar. »

Leia a coluna completa na pagina 3

Al/AirDAO Meetup Brasil
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Evento gratuito aborda o futuro das financas
descentralizadas

No dia 1° de Novembro de 2024 serd realizado o AirDAO Meetup

Brasil - Round Minas Gerais, evento gratuito destinado a entusiastas
de blockchain e Web3. O encontro sera realizado a partir das 18h30,
no Blink Planet Studio, localizado na R. Jupiter, 265, Santa Lucia. O
Meetup é uma oportunidade tnica para explorar inovacdes em financas
descentralizadas (DeFi) e governanca coletiva. A programacao inclui
uma apresentacdo de Alexandre Cruz, embaixador AirDAO Brasil e
Portugal, que abordara projetos como o AirCON2025 e o impacto da
AirDAO no ecossistema global de blockchain. Em seguida, a gerente de
negdécios da Blink Planet, Sabrina Siqueira, e o gerente de comunidades,
consultor em Web3 da Blink Planet, Kaio Jansen, falam sobre a demo-
cratizagdo do acesso a Web3, a ativos digitais e a NFTs. As inscri¢oes
para participar sdo gratuitas e podem ser feitas por meio do link (https://
lu.ma/qj1ho53y). P Leia a coluna completa na pagina 2
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Herodoto Barbeiro (¥)

A Russia quer consolidar
sua hegemonia. Para
1850, junta 0s paises que
se dispoéem a enfrentar a
hegemonia dos Estados
Unidos, a sede do
capitalismo mundial.

reuniao organizada pelo
AKremhn € minuciosa,

com todos os detalhes
diplomaticos disponiveis para
que a imprensa ocidental nao
fagauma coberturacom pouco
jornalismo e muita critica sobre
essa acgao de Moscou.

Os aliados devem ajudar ao
maximo adivulgacdo do encon-
tro, por meio de sua maquina
de propaganda — a todo vapor!
—ebuscar arestas nalideranca
americana, atribuindo a ela
as dificuldades econémicas e
financeiras que os convidados
enfrentam no dia a dia.

E um encontro politico,
com uma agenda previamente
preparada pela Russia, e os
convidados poderdao, no ma-
ximo, fazer algumas pequenas
mudancas. Correcoes jamais.
Os dirigentes dos paises con-
vidados para a cupula rezam
pela cartilha de Moscou.

Buscam solucoes para seus
problemas internos e veem na
Russia um gigante, com gran-
desreservas de minerais, entre
eles petroéleo, fertilizantes e
carvao. Asnegociacoes podem
ser feitas em rublos e nao mais
em dolar.

A moeda americana é escas-
sanesses paises, impera o cam-
bio negro, o trafico financeiro
e as flutuagoes que emergem
de Nova York. Qualquer decla-
racdo que o mercado entenda
que seja uma ameaca aos Seus
lucros, faz o délar despencar
ou sumir do mercado com o
preco la em cima.

Héafalta de délarno cofre dos
paises aglutinados na Russia,
porissoummercado que aceita
asmoedas locais pode facilitar
o fluxo comercial, ainda que
ele sejamuito fragil em funcao
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da crise vivida pela Europa
nos ultimos dez anos. Nao ha
escapatoria: é concordar com
as imposi¢des do Kremlin, ou
arcar com as represalias, que
podem ser, inclusive, militares.

Os paises ocidentais acusam
os participantes da ctpula na
Russia de ditaduras. A demo-
cracia liberal estd nos seus
estertores, dizem os arautos do
fim do capitalismo, como esta
no livro assinado por Vladimir
Lénin, o lider da revolugao co-
munista. A reunido tem como
foco impedir a progressao do
Plano Marshall da Europa Oci-
dental, destruida pela guerra,
paraospaises que ficaram atras
da Cortina de Ferro, como os
chamava Churchill.

Oditador russo, Josef Stalin,
esta no auge do seu poder
absolutista e € o centro do
culto da personalidade. Em
1949, lidera a fundagao do
Comecon—Conselho de Assis-
téncia Econdmica Mitua. Eum
absolutista que faz continuos
expurgos no Partido Comu-
nista da Unido Soviética de
acusados de conspirar contra
arevolucao proletaria vitoriosa
em 1917.

O pacto da mais projecao
a Stalin, e seus crimes — com
mortes de milhares de pessoas
— sao abafados pelos partidos
comunistas ocidentais. Estes
avaliam que isso é necessario
paraacabar com o sistema bur-
gués e permitir que os povos
universalmente possam viver
o socialismo, etapa inicial para
a implantacao do comunismo
e da ditadura do proletariado.

Se o Comecon vai ou nao
atender as necessidades da
Europa Oriental, destruida
pela guerra provocada pelos
nazistas, s6 o tempo vai dizer.

Previsdes ha muitas. E con-
flitantes.

(*) - E ancora do Jornal Nova Brasil,
colunista do R7. Mestre em Historia
pela USP e inscrito na OAB. Palestras
e midia training. Canal no Youtube
“Por Dentro da Maquina”
(www.herodoto.com.br).
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Oracle Analytics Intelligence for Life Sciences

com tecnologia de IA para saude

A Oracle lancou o Oracle Analytics Intelligence for Life Scien-

ces. Trata-se de uma plataforma de dados e andlises em escala
de nuvem, baseada em inteligéncia artificial, que simplifica e ajuda
a acelerar a geracdo de insights ao unificar dados diferentes em um
unico fluxo de trabalho inteligente. A nova solugdo capacita os usu-
arios a responder a perguntas de pesquisas multidisciplinares, gerar
insights e integrar essas informacdes aos aplicativos Oracle Health e
Life Sciences ja existentes. Como resultado, as organiza¢des do mer-
cado de satide podem identificar com mais precisdo as necessidades
do setor, avaliar a viabilidade comercial e otimizar as estratégias de
lancamento de tratamentos (oracle.com).

Plataforma DevolvaFacil automatiza o controle

de devolucdes no setor de telecom

A padronizacdo no manuseio de devolugdes tem se tornado o

principal ponto de atencdo das grandes empresas, especialmente
no setor de telecomunicacoes, que lida diariamente com o retorno
massivo de equipamentos. Em 2022, o mundo gerou 62 milhdes de
toneladas de residuos eletronicos, com projecdo de aumento de
33% até 2030. Nao é apenas o volume crescente de devolugdes que
representa um desafio, mas também a falta de uniformidade nos
processos (https://postalgow.com.br/#numeros).
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Casa Branca estabelece diretrizes
para uso de inteligencia artificial

O New York Times informou que a Casa Branca emitiu um documento com diretrizes para o uso de
inteligéncia artificial (IA) pelas forcas armadas e agéncias de inteligéncia.

Vivaldo José Breternitz (*)

s diretrizes sdo voltadas ao uso de
AIA nas operacoes didrias dessas

organizacoes, definindo prazos para
que sejam definidos detalhes quanto as
aplicacoes e regulamentos para uso das
ferramentas de IA. O documento também
visalimitar “as possibilidades mais dist6pi-
cas, incluindo o desenvolvimento de armas
autonomas”, de acordo com jornal.

Ao anunciar as diretrizes, o Conselhei-
ro de Seguranca Nacional Jake Sullivan
manifestou preocupacoes sobre o uso da
IA pela China para controlar sua popu-
lacdo e disseminar desinformacdo. Disse
também que o documento pode fomentar
entendimentos com outros paises que
estdo trabalhando para implementar suas
proprias estratégias de IA.

As diretrizes estabelecem alguns limites
rigidos para o uso de IA, especialmente
quando se trata de sistemas de armas,
dizendo que a IA ndo pode ser usada para
tomar decisoes quanto autilizacdo de armas
nucleares. IA também nao pode atribuir
status de asilo a imigrantes que chegam
aos Estados Unidos; IA também nédo pode
rastrear pessoas com base em sua raga ou
religido ou determinar que um suspeito é

Aaron_Kittredge_de_Pexels_CANVA
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umterrorista—nesses casos IA deve servis-
ta sempre como uma ferramenta auxiliar.

O documento também trata da protecao
do conhecimento sobre [A avancada, que
sdo definidos como “ativos nacionais que
precisam ser protegidos... de espionagem
ouroubo por adversarios estrangeiros”, de
acordo com o New York Times. Asagéncias
de inteligéncia do governo sdo orientadas

a ajudar as empresas privadas que desen-
volvem trabalhos nessas area.

Nos tempos em que vivemos, 0S gover-
nos devem cada vez preocuparem-se com
esse assunto.

(*) Doutor em Ciéncias pela Universidade de Sao
Paulo, é professor, consultor e diretor do Forum
Brasileiro de Internet das Coisas —
vjnitz@gmail.com.

Como os aplicativos de mensagens impulsionam a inovacao
no Brasil por meio de conversas entre as empresas e clientes

Vocé deve ter notado como algumas em-
presas estdo se comunicando cada vez mais
com os clientes por meio de aplicativos de
mensagens populares, como WhatsApp,
Instagram e Telegram. Isso ndo é por acaso:
faz parte de uma tendéncia crescente em
que as empresas estdo percebendo que os
aplicativos de mensagens sdo plataformas
que os clientes ja associam a trocas faceis
e pessoais, e oferecem a maneira ideal para
as empresas criarem relacionamentos mais
fortes, aumentando a fidelidade e gerando
conversodes mais direcionadas.

Estamos explorando como essa nova com-
binac¢do de Inteligéncia Artificial e mensagens
estaimpulsionando ainovacao e remodelando
a maneira como as empresas e os clientes
interagem, especialmente no Brasil. Como
uma empresa que acredita que a comunicagao
continua é fundamental para o envolvimento
do consumidor, vimos o Brasil como um dos
mais importantes cases de sucesso dessa
abordagem que trabalhamos na Gupshup. De
fato, acreditamos que o pais tem o potencial
de se tornar uma superpoténcia do comércio
conversacional.

Primeiro porque o Brasil é um pais alta-
mente digitalizado com mais de 170 milhdes
de usudrios conectados a Internet, sendo que
mais de 85% témacesso arede via celular. Nao
apenas isso, mas os brasileiros adoram con-
versar por meio de aplicativos de mensagens,
especialmente o WhatsApp e o Instagram;
ou seja, 99% dos smartphones brasileiros
tém o WhatsApp instalado, e estima-se que
147 milhoes de brasileiros estejam usando
o aplicativo de mensagens neste momento.

Portanto, os brasileiros ja estdo totalmente
familiarizados com o WhatsApp e o utilizam
para conversar com seus amigos e familiares,
usando o aplicativo por uma média de 24
horas mensais. O que também descobrimos
é que, agora, eles também acham que essa
é a melhor maneira de conversar com as
empresas. Nossa pesquisa revelou que, em
relacdo a uma compra atual ou futura, mais da
metade (51,8%) dos entrevistados preferem
se comunicar com uma marca por meio de
mensagens instantaneas, como WhatsApp
ou Telegram, em comparacio aos (19,5%)
que preferem interagir por e-mail, a segunda
op¢ao mais popular.

De acordo com as ultimas descobertas da
Meta, essa preferéncia por conversar com as
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Bruno Montoro

empresas como fariam com amigos e familia-
res fez com que 91% das empresas brasileiras
passassem a usar canais de mensagens para
comunicacao de vendas e pés-venda. Embora
as interagdes automatizadas costumem ser
limitadas em seu escopo e complexidade, o
surgimento dos chatbots alimentados por IA
em aplicativos como o WhatsApp permitiu
que as empresas fornecessem um atendimento
personalizado e eficiente ao cliente. Além disso,
as empresas que estdo adotando o sistema de
mensagens estao prosperando por causa disso:
89% das empresas que investem em mensagens
tém observado um crescimento de 50%.

Isso significa que muito em breve, prevemos
que os clientes irdo experimentar uma maneira
totalmente nova de interagir com as empresas.
O funil de vendaslinear desaparecera e, aoinvés
disso, os clientes desfrutardo de uma experi-
éncia de conversacdo continua de 360 graus,
em que as empresas poderdo oferecer suporte,
assisténcia pés-venda, ajuda com consultas e
usar o processamento de dados com tecnologia
de IA para prever as necessidades imediatas
dos clientes, além de alinha-las com ofertas,
descontos e upgrades altamente personalizados
e direcionados.

Por exemplo, empresas brasileiras lideres
como a Reserva ja comecaram a aproveitar a IA
em suas estratégias de mensagens. O assisten-
te de vendas virtual “sempre ativo” da marca

de roupas oferece uma jornada perfeita do
inicio do bate-papo ao checkout, em que os
clientes podem perguntar, escolher e comprar
inteiramente pelo WhatsApp. O uso da Nuvem
de Conversacdo da Gupshup pelo varejista
de moda registrou um aumento de 30% nas
vendas, além de aumentar o engajamento e
o0 ROI de marketing em até sete vezes. Este
é apenas um vislumbre de como a IA pode
turbinar a experiéncia do cliente.

Navanguardadessaondadeinovacao por ser
um pais conectado e impulsionado pelo acesso
aos dispositivos méveis, o que naturalmente
promove a conversacao, estd, sem duvida, o
Brasil. Entre os grupos socioeconémicos de
baixarenda, os telefones celulares sdo a tabua
de salvagao, e muitas vezes o principal meio
deacessoalnternet. Portanto, além de muitos
usudrios jd terem acesso a rede e servicos de
mensagens combinados em um tnico dispo-
sitivo, as empresas também podem garantir
que essa mudanca em dire¢cdo ao comércio
conversacional seja usada para promover a
inclusdo e reduzir a exclusdo digital.

Embora o crescimento dos negocios e os
ROIs mais altos sejam fins desejaveis para si
mesmos, 0 comércio conversacional também
permite uma confianca mais profunda e o
envolvimento do consumidor, o que promove
maior satisfacdo e fidelidade. Isso é vanta-
joso tanto para as empresas quanto para os
consumidores. E os dados mais recentes da
Meta sdo promissores nesse sentido: 85% dos
brasileiros acreditam que os aplicativos de
mensagens facilitam a comunicacdo, e 81%
estdo mais propensos a confiar nas empresas
que oferecem essa opcao. Esse aumento na
confianca se traduz em uma maior fidelidade
do cliente e, claro, em melhores resultados
comerciais.

Para comemorar esta Semana da Inovacao,
queremos reconhecer como a Gupshup e o
Brasil passaram por jornadas de transforma-
¢do digital semelhantes. Ambos evoluimos do
SMS para o WhatsApp, do peer-to-peer para
as mensagens comerciais e, agora, ambos re-
conhecemos o poder transformador da IA para
aprimorar nossas experiéncias como clientes e
empresas. Quemsabe o que o futuronosreserva
amedida que esserelacionamento evolui? Mas,
definitivamente, queremos que mais empresas
e clientes brasileiros participem da conversa.

(Fonte: Bruno Montoro, diretor de negécios
LATAM na Gupshup).
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Desemprego cai para 6,4% entre
julho e setembro, diz IBGE

A populacdo desocupada, que é o numero de pessoas que nao estavam trabalhando e procuravam por
uma ocupacao, diminuiu para 7,0 milhoes

onforme o IBGE,

desde o trimestre

encerrado em janeiro
de 2015 este é o menor con-
tingente. “Com recuos sig-
nificativos nas duas compa-
racoes: -7,2% no trimestre,
ou menos 541 mil pessoas
buscandotrabalho, e-15,8%
frente ao mesmo trimestre
movel de 2023, ou menos
1,3 milhdo de pessoas”,
completou o IBGE no texto
da divulgacao.

Navisao da coordenadora
de Pesquisas Domiciliares
do IBGE, Adriana Berin-
guy, a trajetéria de queda
da desocupacao resulta
da continua expansao dos
contingentes de traba-
lhadores que estao sendo

Marcello Casal Jr/ABr
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A populag¢do desocupada ficou em 7,3 milhoées, o menor nimero
desde o trimestre encerrado em janeiro de 2015.

demandados por diversas
atividades econdmicas.

O numero de trabalhado-
res do pais registrou novo
recorde da PNAD Continua

Enem 2024: confira quais
sao os documentos aceitos

Os participantes brasi-
leiros do Exame Nacional
do Ensino Médio (Enem)
de 2024 devem levar ao
local das provas indicado
no Cartao de Confirmacdo
daInscri¢cao um documen-
to valido com foto para
identificagdo — impressos
ou digitais, emitido por
orgaos brasileiros, como
a carteira de identidade
ou a Carteira de Trabalho.
Asprovas seraorealizadas
nos dias 3 e 10 de novem-
bro.

Os documentos podem
ser apresentados no for-
mato digital no préprio
celular do candidato pelo
aplicativo oficial do do-
cumento, como Carteira
de Identidade Nacional
(CIN), RG digital; o e-Ti-
tulo, que é a via digital
do titulo eleitoral; a CNH
digital; ou no app Gov.br,
nasessdao Meus Documen-

tos. Se for apresentada a
versao digital, o candidato
deve verificar com antece-
dénciase o aplicativo esta
atualizado e funcionando
corretamente para evitar
contratemposnos dias das
provas.

Para o participante es-
trangeiro acessar a sala
de aplicacdo das provas é
obrigatériaaapresentacao
de um dos documentos
de identificacdo oficial e
original com foto, como
passaporte e identidade
expedida pelo Ministério
daJustica e Seguranca Pui-
blica (MJSP) para estran-
geiros, inclusive aqueles
reconhecidos como refu-
giados, entre outros docu-
mentos. Sem documento
de identificacdo, o Inep
avisa que o participante
ndo podera permanecer
no local de aplicacdo das
provas (ABr).

aosubir para 103,0 milhdes.
O crescimento da popula-
cdo ocupada avancou 1,2%
no trimestre, ou mais 1,2
milhdo de trabalhadores.
Na comparacido anual, au-

mentou 3,2%, o percentual
é equivalente a mais 3,2 mi-
lhoes de pessoas ocupadas.

A pesquisa mostrou que
0 aumento da ocupacao no
trimestre foi puxado pelo
desempenho da Indus-
tria (3,2%) e do Comér-
cio (1,5%). Na compara-
¢do trimestral, esses dois
grupamentos de atividade
absorveram 709 mil tra-
balhadores, sendo 416 mil
da Industria e 291 mil do
Comércio. Outro recorde
foinapopulacdo ocupadano
Comércio que atingiu 19,6
milhdes de pessoas. Ja os
outros grupamentos perma-
neceram com estabilidade
na comparacido trimestral
(ABr).

Aumentou o numero de lares
urbanos com internet

Nasresidéncias em areas
urbanas do Brasil, 85%
tém acesso a internet. Nas
areas rurais, o indice é de
74%.0sdados fazem parte
da pesquisa TIC Domici-
lios, realizada pelo Centro
Regional para o Desenvol-
vimento de Estudos sobre
aSociedade daInformagao
(Cetic.br), vinculado ao
Comité Gestor da Internet
no Brasil.

Este ano, o estudo com-
pleta 20 anos. A série
histérica sobre acesso a
tecnologias da informacéo
e comunicacao em domici-
lios e suas formas de uso
pela populacido com 10
anos deidade oumais apre-
senta um retrato da trans-
formacao da conectividade
no Brasil, considerando
que em 2005 apenas 13%
das residéncias em areas
urbanas, por exemplo,
tinham acesso a rede.

A série histérica mostra
que, ha 20 anos, 24% dos
habitantes de areas urbanas
eram usuarios darede. Este
ano, o indice alcancou 86%,
indicando um total de 141
milhdes de pessoas conec-
tadas ao ambiente digital.
Se considerado o conceito
ampliado de usudrio de
internet, que abarca quem
informou néo ter acessado
a rede, mas realizou ativi-
dades online pelo celular, o
indice sobe para 90%.

“Em seus anos iniciais,
a pesquisa investigava ex-
clusivamente domicilios e
usuarios de dreas urbanas.
Agora, a comparacao foi
feita com base nesse re-
corte”, explica o Cetic.br.
Em duas décadas a coleta
de dados revela que o pais
passou de um a cada oito
domicilios com internet
para sete a cada oito do-
micilios conectados (ABr).
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A Floresta Amazoémica
esta perdendo sua
capacidade de regqulayr o
ciclo da dgua e seu papel
de remog¢ado de carbono
da atmosfera, o que pode
impactar todo o planeta
/
o que destaca o rela-
E tério anual “Dez novas

percepcoes sobre o
Clima”, que compreende as
principais descobertas das
pesquisas sobre questoes
ambientais e climéiticas glo-
balmente. As evidéncias sobre
a Amazonia foram incluidas
com a contribuicdo do IPAM
(Instituto de Pesquisa Am-
biental da Amazonia).

Ameacas ambientais como
o fogo, a extracdo de madeira,
a expansdo da agricultura e
grandes constru¢des como
barragens e estradas, além
do aumento de eventos cli-
maticos extremos reduzem a
resiliéncia da floresta. Sinais
preocupantes da degradacao
tém surgido, impactando a
capacidade da floresta de re-
mover carbono da atmosfera.

O estudo alerta que o au-
mento da degradacdo pode
intensificar os efeitos daemer-
géncia climatica alterando
fatores determinantes para
a saude da vegetacao, como
a temperatura e a umidade,
podendo gerar um colapso
em partes do bioma, que pode
ser irrecuperavel. Segundo a
CCAL, calculadorade carbono
doIPAM, em 2022, a Amazonia
acumulava 47,2 bilhdes de
toneladas de carbono em sua
vegetacao, ja tendo perdido
até entdomais de 10,6 bilhoes
de toneladas devido a degra-
dacdo do ecossistema, que ja
alcanca mais de um terco da
floresta.

“Mais de 16% da agua do
planetatemseu cicloregulado
pela Amazodnia, a floresta é
um dos maiores sumidouros
de gases de efeito estufa do
mundo. Parar a degradacao
do bioma é urgente pois
isso esta impactando esses

dois servigos ecossistemicos
fundamentais.”, aponta Ane
Alencar, diretora de Ciéncia
do IPAM. A recuperacido de
areas degradadas e o fortaleci-
mento de comunidades locais
é indicado no relatério como
uma saida para aumentar a
resisténcia do bioma aos efei-
tos das mudancgas climaticas
conservando seus Servicos
ecossistémicos.

O documento tambémreco-
menda politicas necessarias
para evitar que a Amazonia
atinja seu ponto de nao retor-
no, entre elas o fortalecimento
de Leisambientais que comba-
tam a degradacdo, nos paises
que abrigam a Amazoénia; a
continuacao de financiamento
para programas de monito-
ramento e rastreamento de
commodities e o apoio apovos
indigenas e comunidades lo-
cais para o desenvolvimento
deumaeconomia sustentavel.

Além da degradacido da
Floresta Amazonica, o rela-
tério também revela outras
nove descobertas da Ciéncia
relativas ao clima nos ultimos
dois anos. Muitas delas apon-
tam para uma intensificacao
do aquecimento global e suas
consequéncias como: o au-
mento da emissao de metano;
ondas de calor estdo tornando
mais regides do planeta inabi-
taveis; o El Nifio tem piorado
seus efeitos, aquecendo os
oceanos; e extremos climati-
cos estdo ampliando riscos a
gravidez e asaude de criancas.

Ha também apontamentos
positivos, como o registro do
potencial de um sistema que
integra tecnologia e ecologia
paratornar cidades maisresis-
tentes a desastres climaticos
como ondas de calor e inun-
dacdo. Sugestdes relativas a
gestao de minerais, de modo
agerar uma transicao energé-
tica mais justa e, ainda, como
construir politicas energéticas
justas aumenta a aceitacdo
do publico a essas mudancas.

(*) - E Jornalista do IPAM.

G - Niquel Sulfetado

A - Cannabis Veterinaria

Em decisédo histérica, a Anvisa aprovou, na quarta-feira (30),
por unanimidade, a regulamentacdo do uso da cannabis na Me-
dicina Veterinaria, com a inclusdo de novos itens na normativa
344. A medida possibilita que médicos-veterinarios utilizem
substancias canabinoides em tratamentos de diversas doencas,
promovendo uma nova era de seguranca e avanc¢os na saude
animal no Brasil. A resolu¢do ainda ndo tem um ntimero oficial,
mas foi deliberada em plendria publica e deve ser formalizada
nos préximos dias, com a ata da decisdo prevista para publica-
¢do em até 48 horas.

B - Energia Limpa

A Safira Energia, ecossistema que visa auxiliar pessoas fisicas
ou organizagdes a economizar, no minimo, 10% nos custos com
energia elétrica, consumindo energia limpa, inicia suas operac¢des
em Mato Grosso do Sul a partir da inauguracio da usina solar
no municipio de Cassilandia. Com poténcia de 2,4MW, a usina
gera, em média, 540 MWh/més e atende até 1.500 instalagdes.
Destinada para clientes de baixa tensao, do Grupo B - caracte-
rizado por UCs atendidas em tensdo inferior a 2,3 kV - sendo
monofésicos, bifdsicos ou trifdsicos e que néo estejam alocados
em programas sociais, a usina solar atenderda toda regido de
cobertura da Energisa MS.

C - Setor de Autogestoes

A cidade de Floriandpolis sediara, entre os dias 27 e 29 de novem-
bro, o 27° Congresso Internacional UNIDAS (Unido Nacional das
Instituicdes de Autogestdo em Saude), um dos principais eventos
da Saude Suplementar no Brasil. Com o tema "Inova¢ao Impulsio-
nando o Propdsito das Autogestdes". terd mais de 50 palestrantes,
quatro palcos simultaneos e mais de 30 horas de contetdo voltado
para gestores de planos de saliide de autogestao, lideres da saude
suplementar e especialistas do setor. A inteligéncia artificial (IA)
serd um dos tépicos centraisl. Mais informacdes: (https://27con-
gresso.unidas.org.br/).
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D - Familias Agricultoras

O Ministério do Desenvolvimento Agrario e Agricultura Familiar
(MDA) registrou um aumento nas emissdes do Cadastro Nacional
da Agricultura Familiar (CAF). Foram 1,1 milhdo de cadastros de
janeiro a outubro. Esse niimero representa um aumento de 60% em
comparacao ao mesmo periodo de 2023, e € 20% a mais do total emi-
tido durante todo o ano passado. A inscri¢cdo no CAF é fundamental
para que as familias agricultoras e empreendedores rurais possam
acessar as diversas politicas publicas destinadas ao desenvolvimento
da agricultura familiar. Com o CAF, os beneficiarios podem se qua-
lificar para programas que fortalecem suas atividades e promovem
a geracdo de renda.

E - Neutralidade de Carbono

AVolkswagen do Brasil estreiano pafs a certificagdo ambiental goTOzero
RETAIL. A certificacdo é concedida, ap6s auditoria, as concessiondrias
que contribuem com a declara¢do da missdo ambiental goTOzero, do
Grupo Volkswagen, reduzindo seus impactos nas areas de mudancas
climaticas, ecossistemas, conformidade ambiental e uso de recursos.
Com a sua estratégia global Way to Zero, a Volkswagen tem a meta de
serneutraem carbono até 2050 e foi a primeira fabricante de automoveis
do mundo a assinar o Acordo de Paris. A empresa trabalha junto aos
parceiros de negdcios para criar um ecossistema sustentavel, rumo a
neutralidade de carbono.

F - Temporada de Cruzeiros

A temporada de cruzeiros maritimos 2024/2025 no Porto de Santos
terd inicio no préximo dia 8 de novembro e se estendera até 20 de abril
de 2025, trazendo um aumento significativo no fluxo de turistas para a
regido. O Terminal de Passageiros Giusfredo Santini recebera 14 navios,
que realizardo um total de 152 escalas, sendo sete embarcagoes regula-
res e sete de transito de turistas estrangeiros. A chegada do navio MSC
Seaview, com capacidade para mais de cinco mil passageiros, no dia 8 de
novembro, abre a temporada. O tltimo a atracar sera o Costa Diadema,
marcado para 20 de abril de 2025, completando 99 dias de operacio.

A Appian Capital Brazil, fundo de investimento privado especializado
em mineragdo, celebra o aniversdrio de cinco anos de operacdo da
Atlantic Nickel, ativo do grupo produtor de niquel sulfetado no Sul
da Bahia. Ao longo de meia década, a Mina Santa Rita ja exportou
para a China, Canadé e Finlandia mais de 483 mil toneladas secas de
concentrado de niquel, que possui relevancia na transi¢ao energética
global para a producéo de baterias para veiculos elétricos. Com sélido
compromisso com o pafs, mais de 6 mil indiretos e 2 mil empregos
diretos, foram gerados no entorno de suas operacdes e mais de R$ 20
milhdes foram investidos em iniciativas socioambientais no entorno
de suas operacoes.

H - Agente de Servicos

O Brasil conta com 25,4 milhoes de trabalhadores autonomos. Atento
a esse mercado, o Compre & Alugue Agora, desenvolveu uma solucéo
especifica para esse publico, batizado de Agentes de Servico. A solu-
¢ao tem o objetivo de auxiliar corretores, imobilidrias e proprietarios a
encontrarem com mais facilidade prestadores de servigo que realizam
pequenosreparos, além de proporcionar aos profissionais a possibilidade
de oferecer seus servicos para um publico qualificado. Saiba mais em:
(https://www.comprealugueagora.com.br/).

| - Socialmente Responsavel

O Sebrae é a marca mais Socialmente Responsavel entre empresas e
instituicdes brasileiras em 2024, segundo ranking elaborado pela Design
Bridge and Partners e publicado pelo jornal Valor Econémico. O reco-
nhecimento foi feito a partir de dados do BAV — Brand Asset Valuator
— que tem como base uma lista de 1.500 marcas no Brasil, avaliadas por
um universo de 18 mil pessoas. O Sebrae também conquistou a segunda
colocacaono Ranking das Marcas Brasileiras Mais Fortes para a Geracao
X (pessoas que nasceram entre 1965 e 1980) e figura ainda, pelo terceiro
ano seguido, entre as 10 marcas mais fortes do pais no ranking geral.

J - Vinhos Organicos

Dados do relatério 'Organic Wine Market Forecast to 2028' indicam que
tanto a produgdo como o consumo de vinhos organicos devem seguir
em tendéncia de alta acelerada. Esse mercado deve atingir US$ 24,55
bilhdes em 2028, um crescimento anual médio de 12% em relacdo ao
patamar registrado em 2022, da ordem de US$ 12,47 bilhdes. Uma das
primeiras vinicolas a implementar o cultivo organico e biodinamico no
Chile tem chamado a atencéo. Trata-se da Matetic, que esté localizada
na regido do Vale do Rosério, a cerca de apenas uma hora de distancia
do Aeroporto Internacional de Santiago.
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A expectativa do Brasil
€ fechar este ano com
um crescimento de cerca,
de 15% nos processos

de fusbes e aquisi¢coes
(M&A), em comparagdo
ao ciclo anterior,
quando o pais registrou
volume superior a 1.500
processos, sequndo
dados da KPMG

na ocasido, relatério

da Deloitte apontava

que 46% das empre-
sas consultadas pretendiam
fazer esse movimento nos
préximos cinco anos.

Essa unido de numeros
nos leva a entender um
pouco melhor o cenario
dosnegoéciosno Brasil. Em
meio a esse movimento de
mercado que visa, priori-
tariamente, crescimento
acelerado ou adocido de
novos conhecimentos e
tecnologias - para crescer
também - dois fatores
requerem um olhar apu-
rado: o interesse cada vez
maior das médias empre-
sas por essa estratégia — e
neste ano presenciamos
movimento acentuado do
middle market nesse sen-
tido - e necessidade de um
processo de analise mais
profundo antes da tomada
de decisao.

E esse tultimo fator estd
alicer¢cado nas consequén-
cias do historico de fusdes e
aquisicoes. Ainda com base
no relatério da Deloitte,
35% das empresas que se-
guiramno movimento de fu-
soes e aquisicdes disseram
ter atingido parcialmente
0S seus objetivos e entre
as frustracdes estiveram:
precificacdo da transacio
nao correta e expectativa
distorcida sobre desempe-
nho futuro da empresa.

Isso mostra que apéds
definir fusdes e aquisi¢des
como uma estratégia para
a sua empresa € preciso
adotar processo de due
diligence — analise - pro-
fundo e preciso para
mitigar riscos. Comprar
uma empresa requer mais
do que querer crescer. E
preciso analisar aspectos
que vao do financeiro a
cultura organizacional.
Afinal, estamos falando
de dinheiro, pessoas e
comportamentos. E um
fator intangivel essencial
que poucos analisam, em

meio a esse cenario, € ain-
teligéncia a ser angariada.

O que estd por tras dos
nameros? Quem sao as
pessoas a serem incorpo-
radas? Se unir a uma outra
marca, cultura organiza-
cional, modus operandi,
€ um desafio necessario
para atingir os objetivos
de negdbcio e uma oportu-
nidade deir além do 6bvio,
afinal, novas cabecas vao se
juntar, novas ideias serao
compartilhadas. E, afinal,
sua empresa esta prepara-
da para isso?

Afi vem outra pergunta:
vocé vai promover uma
fusdo ouaquisicdo com seu
concorrente, fornecedor,
player de outro segmento,
ou cliente? Responder essa
pergunta € mais sensivel
do que se imagina. Afinal,
paraterumaresposta clara
€ preciso saber de forma
cristalina qual frente lhe
fara crescer, realmente.
Isso esta atrelado a en-
xergar seus pontos de
melhoria e oportunidades.

Compartilho aqui alguns
pontos que podem lhe
auxiliar na definicdo: vocé
pode complementar uma
area de negdcio, querer
ampliar a sua atuagao para
novos mercados, incor-
porar novas tecnologias,
ajustar seu portfélio de
produtos e servicos, ou
mesmo querer redirecio-
nar a estratégiadonegocio.
Esse ponto deve estar bem
claro na sua estratégia
para que a jornada seja
vantajosa.

Em suma, crescerrequer
arrojo. Definir um objetivo
claro, ter ao lado as ferra-
mentas necessarias paraas
analises que vao oferecer
informac¢des precisas e
minimizar riscos, além de
aproveitar as oportunida-
des do mercado. 2024 vem
se colocando como 0 ano
do crescimento e 2025 vai
trazer ainda mais necessi-
dades e oportunidades.

Expandir deixou de ser
capricho e hoje é uma das
principais estratégias de so-
brevivéncia, principalmente
em mercados competitivos
e paramédias empresas que
navegam em mares turbu-
lentos, invariavelmente.

(*) - E CEO da XR Advisor
(https://www.xradvisor.com.br/).
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Proclamas de Casamentos

CARTORIO DE REGISTRO CIVIL
Distrito de Jardim Sao Luis

Dr2. Evanice Callado Rodrigues dos Santos - Oficial

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

O pretendente: ANTONIO FONTINELE DE OLIVEIRA, brasileiro, divorciado, nascido aos
27/11/1978, cozinheiro, natural de Capitao de Campos - PI, residente e domiciliado em Sao
Paulo - SP, filho de Antonio Joaquim de Oliveira e de Petronilia Pereira de Sousa Oliveira;
A pretendente: MARINETE FONTINELE DE OLIVEIRA, brasileira, solteira, nascida
aos 23/09/1976, técnica de enfermagem, natural de Altos - P, residente e domiciliada em
S30 Paulo - SP, filha de Caetano Antonio de Oliveira e de Delsuita Fontinele de Oliveira.

O pretendente: JUAREZ JUNIO BASTOS SANTOS, brasileiro, solteiro, nascido aos
22/01/1993, auxiliar administrativo, natural de Itabuna - BA, residente e domiciliado em
Séo Paulo - SP, filho de Juarez Francisco dos Santos e de Edna Aparecida Santana
Bastos; A pretendente: NATIELI DA SILVA CELESTINO, brasileira, solteira, nascida aos
08/03/1994, professora, natural de Birigui - SP, residente e domiciliada em Séo Paulo - SP,
filha de José Cardoso Celestino e de Ivanilde Pereira da Silva Celestino.

O pretendente: ROSIVAN SANTANA, brasileiro, solteiro, nascido aos 06/11/1969, taxista,
natural de Sdo Paulo - SP, residente e domiciliado em Sao Paulo - SP, filho de José Carmo
Santana e de Maria Morosa Gongalves; A pretendente: LAURA APARECIDA ROMAO,
brasileira, solteira, nascida aos 18/02/1973, de servicos domésticos, natural de Santos
Dumont - MG, residente e domiciliada em Sao Paulo - SP, filha de Antonio Franscisco
Romé&o e de Lourdes Elvira de Oliveira Romao.

O pretendente: LUIS FELLIPE OLIVEIRA DE SOUZA, brasileiro, solteiro, nascido aos
15/03/1994, analista de infraestrutura, natural de Sao Paulo - SP, residente e domiciliado
em S&o Paulo - SP, filho de Enio Silva Souza e de Irani Lima de Oliveira; A pretendente:
BRUNA RODRIGUES BORGES, brasileira, divorciada, nascida aos 14/02/1991, analista
de departamento pessoal, natural de Sao Paulo - SP, residente e domiciliada em Sao
Paulo - SP, filha de Celiano da Silva Borges e de Gualcineide Rodrigues da Rocha Borges.

O pretendente: MARCELO AUGUSTO DA SILVA COUTINHO, brasileiro, solteiro,
nascido aos 19/01/1994, auxiliar administrativo, natural de Sdo Paulo - SP, residente e
domiciliado em Itapecerica da Serra - SP, filho de Matusalem Mendes Coutinho e de Maria
Lucia da Silva; A pretendente: SARA DE ARAUJO SILVA, brasileira, solteira, nascida
aos 23/12/1999, atendente, natural de Sao Paulo - SP, residente e domiciliada em Sao
Paulo - SP, filha de Adevaldo Soares da Silva e de Raimunda Marques de Araujo Silva.

O pretendente: GUILHERME ZUCATELLI MENDONCA, brasileiro, solteiro, nascido
aos 24/11/1987, profissional de educacgéo fisica, natural de Atibaia - SP, residente e
domiciliado em Sao Paulo - SP, filho de Ronaldo Zucatelli Mendonga e de Rita Maria
Zucatelli Mendonca; A pretendente: ANA PAULA BUZZONI, brasileira, solteira, nascida
aos 17/07/1986, personal trainer, natural de Osasco - SP, residente e domiciliada em Sao
Paulo - SP, filha de Edson Buzzoni e de Dirce Nei da Silva Buzzoni.

O pretendente: EMERSON SANTOS SILVA, brasileiro, solteiro, nascido aos 30/01/2000,
instalador técnico, natural de S&o Paulo - SP, residente e domiciliado em Sao Paulo - SP,
filho de Jose Severino da Silva e de Maria Salome Severina da Silva; A pretendente:
KEMELLY SOUZA VIEIRA, brasileira, solteira, nascida aos 08/03/2003, assistente
financeira, natural de S&o Paulo - SP, residente e domiciliada em Sao Paulo - SP, filha
de Arlindo Mauricio Vieira e de Andreia Souza Neves Vieira.

O pretendente: KELLER PIRES DE AGUIAR, brasileiro, divorciado, nascido aos
20/10/1976, professor, natural de S&o Paulo - SP, residente e domiciliado em Sao Paulo
- SP, filho de Alcides Pires de Aguiar e de Odete Marcondes de Aguiar; A pretendente:
VALERIA CRISTINA GAIA DE OLIVEIRA, brasileira, solteira, nascida aos 07/04/1983,
professora, natural de Sao Paulo - SP, residente e domiciliada em Séao Paulo - SP, filha
de Valdir Alves de Oliveira e de Alexandrina Batista Gaia.

O pretendente: ANDERSON DE OLIVEIRA MIRANTE, brasileiro, solteiro, nascido
aos 12/12/1975, vendedor, natural de Sdo Paulo - SP, residente e domiciliado em Sao
Paulo - SP, filho de Milton de Oliveira Mirante e de Eva da Silva Mirante; A pretendente:
VANESSA CRISTINA SANTOS DA SILVA, brasileira, solteira, nascida aos 10/03/1985,
cabeleireira, natural de Palmares - PE, residente e domiciliada em Sao Paulo - SP, filha
de Jaildo Pereira da Silva e de Maria das Dores dos Santos.

O pretendente: THIAGO ALVES LIMA, brasileiro, solteiro, nascido aos 01/01/2000,
entregador, natural de Sdo Paulo - SP, residente e domiciliado em Sao Paulo - SP, filho
de Fatima Conceigéo Alves da Rocha Lima; A pretendente: MICAELE TEIXEIRA DOS
SANTOS, brasileira, solteira, nascida aos 02/12/1996, operadora de caixa, natural de
S3o Paulo - SP, residente e domiciliada em Sao Paulo - SP, filha de Roberto Carlos Silva
dos Santos e de Marileide Teixeira.

O pretendente: GUILHERME GRAFT MARQUES, brasileiro, solteiro, nascido aos
17/09/1998, motorista, natural de Sdo Paulo - SP, residente e domiciliado em Sao Paulo
- SP, filho de Fernando Henrique Marques e de Luciana Coelho Graft Marques; A preten-
dente: GEOVANNA MOREIRA CAMPOS, brasileira, solteira, nascida aos 27/02/2000,
auxiliar de escritorio, natural de Sdo Paulo - SP, residente e domiciliada em Sao Paulo
- SP, filha de Ronilton Campos e de Marly Moreira de Sousa Campos.

O pretendente: ARLINDO BORGES, brasileiro, solteiro, nascido aos 27/07/1976, en-
canador hidraulico, natural de Grajau - MA, residente e domiciliado em S&o Paulo - SP,
filho de Maria Borges de Jesus; A pretendente: VALNICE DOS SANTOS MORAIS,
brasileira, divorciada, nascida aos 02/09/1983, enfermeira, natural de Barras - PI, res-
idente e domiciliada em Sao Paulo - SP, filha de Martinho Antonio de Morais e de Ana
Paula dos Santos Morais.

O pretendente: ALEXSANDRO GABRIEL DOS SANTOS, brasileiro, solteiro, nascido
aos 06/11/1994, ajudante de construcdo civil, natural de S&o Paulo - SP, residente e
domiciliado em Sao Paulo - SP, filho de Antonio dos Santos e de Maria Angela Gabriel
dos Santos; A pretendente: ANAIANIA DIAS TEIXEIRA, brasileira, solteira, nascida aos
24/07/2001, auxiliar de atendimento Il, natural de Irecé - BA, residente e domiciliada em
Sao Paulo - SP, filha de Vanderlei Teixeira da Silva e de Aritania Dias Paiva.

O pretendente: VICTOR LEITE FELIPE, brasileiro, solteiro, nascido aos 24/10/1992,
seguranga, natural de Osasco - SP, residente e domiciliado em S&o Paulo - SP, filho de J6
Alves Felipe e de Jacqueline Miriam Leite; A pretendente: PATRICIA REIS SALASAR,
brasileira, solteira, nascida aos 20/05/1997, secretaria, natural de Breves - PA, residente e
domiciliada em Sao Paulo - SP, filha de Dermice Alves Salasar e de Maria Rosa Reis Cunha.

O pretendente: GABRIEL TORRES FERREIRA, brasileiro, solteiro, nascido aos
23/12/1997, empresario, natural de Cotia - SP, residente e domiciliado em Embu das
Artes - SP, filho de Ednaldo Ferreira e de Adriana Torres Ferreira; A pretendente: CAR-
OLINE LEAL CINTRA, brasileira, solteira, nascida aos 22/09/1998, advogada, natural
de Presidente Prudente - SP, residente e domiciliada em Sao Paulo - SP, filha de Sidney
Cintra e de Maria Dalva Leal dos Santos.

O pretendente: ANTONIO CARLOS CASSIANO DO NASCIMENTO, brasileiro,
solteiro, nascido aos 22/03/1983, motofretista, natural de Sdo Paulo - SP, residente e
domiciliado em Sao Paulo - SP, filho de José Batista do Nascimento e de Maria do Carmo
Cassiano do Nascimento; A pretendente: DANIELA CARDOSO DA SILVA, brasileira,
solteira, nascida aos 16/08/1984, agente comunitaria de satde, natural de S&o Paulo -
SP, residente e domiciliada em Sé&o Paulo - SP, filha de Manoel Joaquim da Silva e de
Felismina Cardoso da Silva.

O pretendente: NICKOLAS ARAUJO MARGEM DOS SANTOS, brasileiro, solteiro,
nascido aos 04/12/1999, marceneiro, natural de Sdo Paulo - SP, residente e domicil-
iado em S&o Paulo - SP, filho de Adilson Margem dos Santos e de Tatiana Araujo dos
Santos; A pretendente: YASMIN SIQUEIRA CARDOSO, brasileira, solteira, nascida
aos 03/05/2001, psicéloga, natural de Sdo Paulo - SP, residente e domiciliada em Sao
Paulo - SP, filha de Robson Cardoso da Silva e de Cleonice Siqueira Ferreira da Silva.

O pretendente: JOSE WILSON DA SILVA LEITE, brasileiro, divorciado, nascido aos
17/11/1983, operador de caldeira, natural de Agua Preta - PE, residente e domiciliado
em S&o Paulo - SP, filho de Givaldo Araujo Leite e de Edna Cristina da Silva; A pretend-
ente: APARECIDA DA SILVA PEDRO, brasileira, divorciada, nascida aos 07/04/1975,
enfermeira, natural de Sdo Paulo - SP, residente e domiciliada em Sao Paulo - SP, filha
de Genair Laurindo Pedro e de Maria Pedro da Silva.

O pretendente: ERNANE ADAO DA SILVA ESTEVES, brasileiro, solteiro, nascido aos
12/12/1991, encarregado elétrico, natural de Berilo - MG, residente e domiciliado em Sao
Paulo - SP, filho de Vanderley Rufino Lopes da Silva e de Sanete Esteves de Sousa;
A pretendente: ANA CAROLINA JESUS DOS SANTOS, brasileira, solteira, nascida
aos 18/07/1994, controladora de acesso, natural de llhéus - BA, residente e domiciliada
em S&o Paulo - SP, filha de Claudemir Ribeiro dos Santos e de Maria de Jesus Santos.

O pretendente: GABRIEL JONATHAN MATIAS, brasileiro, solteiro, nascido aos
05/06/2001, cabeleireiro, natural de Sao Paulo - SP, residente e domiciliado em S3o
Paulo - SP, filho de Maria Antonieta Matias dos Santos; A pretendente: ISABELA LIMA
GOMES, brasileira, solteira, nascida aos 28/07/2001, cuidadora de idosos, natural de Sdo
Paulo - SP, residente e domiciliada em S&o Paulo - SP, filha de Marcos Antonio Gomes
de Lima e de Maria Dalva Lima.

O pretendente: EUDES DE OLIVEIRA, brasileiro, divorciado, nascido aos 30/04/1973,
corretor de iméveis, natural de Sao Paulo - SP, residente e domiciliado em Sao Paulo
- SP, filho de Aloisio Rodolpho de Oliveira e de Iris Nocelo de Oliveira; A pretendente:
BEATRIZ SANTOS GALDINO, brasileira, divorciada, nascida aos 10/07/1993, corretora
de imoveis, natural de Sao Paulo - SP, residente e domiciliada em Sao Paulo - SP, filha
de Dami&o Galdino e de Maria Edileuza Ferreira Santos.

O pretendente: iGOR BARBOSA DE BRITO, brasileiro, solteiro, nascido aos 13/01/2002,
auxiliar de logistica, natural de Sdo Paulo - SP, residente e domiciliado em Sao Paulo - SP,
filho de Jeferson Pereira de Brito e de Andreia da Cruz Barbosa Brito; A pretendente: ANA
CAROLINA BRAGA RIBEIRO, brasileira, solteira, nascida aos 20/07/2006, cabeleireira,
natural de Sao Paulo - SP, residente e domiciliada em S&o Paulo - SP, filha de Jacson
Leite Ribeiro e de Monalisa de Fatima Braga Ribeiro.

O pretendente: KELVIN SOARES SILVEIRA, brasileiro, solteiro, nascido aos 03/12/2001,
garcom, natural de Vitéria da Conquista - BA, residente e domiciliado em S&o Paulo - SP,
filho de Ademir José Silveira e de Ana da Silva Soares Silveira; A pretendente: ADRI-
ARA CESCONETO PEREIRA, brasileira, solteira, nascida aos 13/08/1999, gerente de
operagdes, natural de Criciuma - SC, residente e domiciliada em S&o Paulo - SP, filha
de José Roberto Gongalves Pereira e de Adriana Maria Cesconeto.

O pretendente: LEANDRO BRUNO SANTOS, brasileiro, solteiro, nascido aos
14/05/1991, agougueiro, natural de Sao Paulo - SP, residente e domiciliado em S&o
Paulo - SP, filho de José Marcelino Santos e de Roseli Aparecida Santos; A pretendente:
RAPHAELLA DOS SANTOS GOMES, brasileira, solteira, nascida aos 20/01/1999,
professora, natural de Santo André - SP, residente e domiciliada em Sao Paulo - SP, filha
de Aldemir Andrade Gomes e de Patricia Nery dos Santos.

O pretendente: EGNALDO SOUZA BIBIANO, brasileiro, solteiro, nascido aos
03/10/1992, controlador de acesso, natural de Piatad - BA, residente e domiciliado em
Sé&o Paulo - SP, filho de Edvaldo José Bibiano e de Tereza Souza Bibiano; A pretendente:
LILIAN SILVA RIBEIRO, brasileira, solteira, nascida aos 21/07/1994, recepcionista,
natural de Sdo Paulo - SP, residente e domiciliada em Sao Paulo - SP, filha de Jadir
Marques Ribeiro e de Maria Aparecida Silva.

O pretendente: CHRISTOPHER DUTRA SOUZA, brasileiro, solteiro, nascido aos
30/10/1995, analista de logistica, natural de S&o Paulo - SP, residente e domiciliado em
Sé&o Paulo - SP, filho de Saulo Santos Souza e de Aline Dutra Souza Martins; A pretend-
ente: PRISCILA MARIA DA SILVA, brasileira, solteira, nascida aos 21/02/1999, analista
de atendimento, natural de Sao Paulo - SP, residente e domiciliada em Sao Paulo - SP,
filha de Jailson Jose da Silva e de Eliane Maria da Silva.

O pretendente: RAYAN VIANA RODRIGUES, brasileiro, solteiro, nascido aos
07/10/1995, controlador de acesso, natural de Rio de Janeiro - RJ, residente e domiciliado
em Sao Paulo - SP, filho de Luiz Fernando Rodrigues e de Mara Lucia Viana Rodrigues; A
pretendente: MICHELLE APARECIDA PINTO RODRIGUES, brasileira, solteira, nascida
aos 07/03/1994, vendedora, natural de S&o Paulo - SP, residente e domiciliada em S&o
Paulo - SP, filha de Edenilson Aimeida Rodrigues e de Josefa Cristina Pinto da Silva.

O pretendente: FELIPE DE SOUSA PEDRO, brasileiro, solteiro, nascido aos 30/09/1994,
manobrista, natural de Sao Paulo - SP, residente e domiciliado em Sao Paulo - SP, filho
de Juracy Pedro Sobrinho e de Maria do Socorro de Sousa Pedro; A pretendente: EMILY
MAYARA SALUSTRIANO CRUZ, brasileira, solteira, nascida aos 06/04/1997, auxiliar
de enfermagem, natural de Sao Paulo - SP, residente e domiciliada em Sao Paulo - SP,
filha de Marcilio Bezerra Cruz e de Helen Rita Salustriano da Silva.

O pretendente: JARDIEL DA SILVA, brasileiro, solteiro, nascido aos 12/06/1996, auxiliar
de servigos gerais, natural de Vertentes - PE, residente e domiciliado em S&o Paulo - SP,
filho de Jodo Sebastido da Silva e de Maria Ivanilda da Silva; A pretendente: LAURA DE
JESUS LIRA, brasileira, solteira, nascida aos 18/01/2002, jovem aprendiz de adminis-
tragdo, natural de Sao Paulo - SP, residente e domiciliada em S&o Paulo - SP, filha de
Antonio Jose de Lira e de Roselia de Jesus Silva Lira.

O pretendente: ALEXANDRE DE JESUS SANTOS, brasileiro, solteiro, nascido aos
18/01/1982, vendedor, natural de Sdo Paulo - SP, residente e domiciliado em S&o Pau-
lo - SP, filho de Jose Antonio dos Santos e de Analita de Jesus Santos; A pretendente:
ELIS REGINA DE SOUSA, brasileira, solteira, nascida aos 25/04/1972, de servigos
domésticos, natural de ltapagé - CE, residente e domiciliada em S&o Paulo - SP, filha de
Raimundo Medeiros de Sousa e de Maria Juraci de Sousa.

O pretendente: FLAVIO GONGALVES JACOB, brasileiro, solteiro, nascido aos
12/08/1985, motorista, natural de Sao Paulo - SP, residente e domiciliado em Séo
Paulo - SP, filho de Agenor Israel Jacob e de Marta da Silva Gongalves; A pretendente:
VANESSA CRISTINA DOS SANTOS, brasileira, divorciada, nascida aos 13/02/1985,
vendedora, natural de Sdo Paulo - SP, residente e domiciliada em S&o Paulo - SP, filha
de Izete Maria dos Santos.

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

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 Caédigo Civil Atual Brasileiro e desejam se casar:

O pretendente: ANTONIO GEOVANIO COSTA OLIVEIRA, nascido em Novo Oriente,
CE, no dia 02/09/1996, profissdo autbnomo, estado civil solteiro, residente e domiciliado
neste Subdistrito, Sdo Paulo, SP, filho de Geovar Bezerra de Oliveira e de Maria Lurdirene
da Silva Costa. A pretendente: LIDIANE VARGAS DE OLIVEIRA, nascida nesta Capital,
Perdizes, SP, no dia 12/03/1983, profissdo auténoma, estado civil divorciada, residente
e domiciliada neste Subdistrito, Sdo Paulo, SP, filha de Antonio de Oliveira e de Olidia
Maria Vargas de Oliveira.

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 & Negoécios

Hora do pagamento: diferencial das marcas para clientes do e-commerce

A falta de opcoes de pagamentos e
plataformas instaveis levam consu-
midores a falarem mal da experiéncia
de compra. Para 90% dos clientes,
o momento do checkout é um dos
grandes diferenciais das marcas, se-
gundo ab0*Edi¢ao do WebShoppers,
da NIQ Ebit. Ainda conforme a pes-
quisa, 24,6% acreditam que opc¢des
de pagamento ruins sao alavancas
para detratores.

Atualmente, o maior objetivo das
empresas do varejo € reduzir os
atritos da jornada dos clientes, fa-
cilitando, por exemplo, o pagamen-

to. Entre as principais tendéncias

para e-commerces, marketplaces
e lojas online estd o conceito de
embedded finance ou, no portu-
gués, financas embarcadas. Elas
sdao ferramentas de tecnologia
financeira ja inseridas nos sites e
apps que facilitam o momento de
concluir uma transacéao.

De acordo com Ticiana Amorim,
a sécia e fundadora da Aarin — pri-
meiro hub tech-fin especializado em
Pix e embedded finance do Brasil
— a funcionalidade ja conquistou o
consumidor brasileiro. “O cliente ndo
quer sair de onde ele estd, ter que
abrir outra pagina para finalizar sua

compra, por isso é importante que
as financas estejam embarcadas”,
explica.

Mas, antes de decidir que op¢desde
pagamento oferecer, é necessario ou-
vir o cliente com atencdo, recomenda
a CEO. Dados do mercado mostram
que o Pix vem crescendo e supe-
rando outras formas de transacoes
financeiras. O método de pagamento
instantaneo teve uma alta de 61%
no 1° semestre de 2024, segundo a
Federacao Brasileira de Bancos (Fe-
braban). Porém, o cartdo de crédito
também esta entre os queridinhos
dos consumidores.

“O Pix vem crescendo muito e ja
esta consolidado, mas quem define o
melhor meio de pagamento no fim do
dia é o cliente. Por isso é importante
oferecer alternativas”, destaca.

e Ganha-ganha - O embedded
finance nao facilita apenas a vida
dos consumidores, mas também
das empresas que disponibilizam
0s pagamentos em sua jornada.
Ticiana afirma que é possivel
melhorar a gestdo com um maior
controle dos recebimentos, e
com ferramentas que ja destinam
e dividem os valores para seus
destinos correspondentes.

“Quando o varejo oferece as
melhores condi¢coes e opcoes de
pagamentos, ji& no momento da
compra, aumenta a chance desse
cliente finalizar a operacao. Mas as
financas embarcadas sdo tendéncia
também porque atendem tanto os
shoppers quanto os sellers.

Elas permitem a integragdo com
ferramentas de gestdo financeira da
empresa, permitindo uma visualiza-
¢do dos resultados em menor tempo
e, consequentemente, melhorando a
performance”, finaliza.

Fonte: (https://aarin.com.br/).
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A Jornada do Cliente no Mercado
Educacional: Como Personalizar a
Experiéncia do Aluno Potencial

o competitivo mercado educacional, com-

preender e personalizar a jornada do cliente

(neste caso, o aluno em potencial) é uma das
principais estratégias para garantir a captacao e a
retencao de estudantes. A jornada do cliente envolve
cada interacdo que o aluno ou seus pais tém com a
institui¢cdo, desde o primeiro contato até a matricu-
la e além. Mapea-la de forma eficiente permite as
institui¢coes entender melhor o comportamento e as
necessidades de seus leads, ajustando suas estraté-
gias de marketing e atendimento para entregar uma
experiénciamaisrelevante e personalizada. Cadafase
da jornada — descoberta, consideracao, decisao e
fidelizacdo— oferece oportunidades de engajamento
que, se aproveitadas corretamente, podem aumentar
as chances de conversao e retencao.

Ao mapear essa jornada, as instituicoes de ensino
conseguem identificar os pontos criticos onde a perso-
nalizacao pode fazer a diferenca. Nafase de descober-
ta, por exemplo, € importante fornecer informacoes
gerais sobre a escola ou faculdade, mostrando os
diferenciais de forma acessivel e atrativa. Ja na fase
de consideracdo, conteudos mais detalhados sobre
cursos, depoimentos de ex-alunos e visitas guiadas
virtuais sao formas eficazes de manter o interesse
do lead. E na fase de decisao, um acompanhamento
personalizado com informacoes especificas sobre o
processo de matricula e apoio financeiro pode ser o
fator decisivo para a conversao.

A importancia da utilizacdo de dados na
personalizacdo da experiéncia
Um dos principais recursos para personalizar a
jornada do aluno potencial é o uso de dados. Cole-
tar e analisar informacoes sobre as interacoes dos
leads com a instituicao — seja por meio de visitas
ao site, inscricoes em eventos ou downloads de
materiais informativos — permite que a equipe de
marketing compreenda melhor as preferéncias, ex-
pectativas e necessidades de cada potencial aluno.
Com essas informacoes em maos, as campanhas de
marketing podem ser ajustadas para responder de
forma mais precisa as necessidades individuais dos
leads, aumentando significativamente as chances
\de conversao.

Carol Olival (*)

FEconomia da Criatividade
#FullSailBrazilCommunity

- Empresas
& NegOClOS

A personalizacao baseada em dados pode co-
mecar no primeiro ponto de contato. Por exem-
plo, quando um aluno se cadastra para receber
informacoes sobre cursos, € possivel segmentar a
comunicacao de acordo com o curso de interesse,
enviando e-mails especificos sobre esse tema. Essa
abordagem nao s6 aumenta o engajamento, mas
também demonstra que a instituicao esta atenta
as necessidades e preferéncias do aluno, criando
uma conexao mais forte desde o inicio. Quanto
mais relevante for o conteudo e a experiéncia
oferecida, maior sera a probabilidade de que o
aluno se mantenha engajado ao longo de sua jor-
nada até a matricula.

CRM e automacdo: ferramentas essenciais para
comunicagdes segmentadas

Paraimplementar essa personalizacao de maneira
eficiente, ferramentas como o CRM (Customer Rela-
tionship Management) e a automacao de marketing
sao fundamentais. O CRM permite que as institui-
¢oes de ensino centralizem e organizem todas as
interacoes dos leads, desde o primeiro contato até
0 pos-matricula, criando um histérico detalhado de
cada aluno em potencial. Isso facilita a segmentacao
e a personalizacdo da comunicacao, uma vez que a
equipe de marketing pode acessar dados em tem-
po real e ajustar suas estratégias de acordo com o
comportamento dos leads.

A automacdo de marketing, por sua vez, permite
que as instituicoes criem fluxos de comunicacao au-
tomaticos baseados no comportamento dos leads. Por
exemplo, se um aluno visitar a pagina de um curso
especifico varias vezes, ele pode receber automatica-
mente um e-mail com mais detalhes sobre o curso, ou
até mesmo um convite para participar de um webinar
ou evento relacionado ao tema. Esse tipo de interacao
proativa, alimentada por dados e automac¢ao, mantém
0 aluno engajado e demonstra que a instituicao esta
atenta ao seu interesse.

Ao integrar CRM e automacao, as instituicoes de en-
sino conseguem escalar suas campanhas de marketing
sem perder a personalizacdo, enviando mensagens
direcionadas e relevantes em cada etapa da jornada
do aluno. Isso nao s6 otimiza o processo de captacao,
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como também melhora a experiéncia do lead, que
se sente valorizado e compreendido pela instituicao.

O impacto da personalizacdo na captacgdo e
retencdo de estudantes

Apersonalizacdondo apenas aumentaas chancesde
conversao durante a fase de captacdo, mas também
temum papel fundamental naretencao de estudantes
aolongo dotempo. Quando os alunos sentem que suas
necessidades e expectativas foram atendidas durante
o processo de matricula, é mais provavel que eles
desenvolvam um vinculo emocional com a instituicao.
Esse vinculo pode resultar em maior engajamento e
lealdade, o que € crucial para a retencao dos alunos.

Além disso, a personalizacdo permite que as insti-
tuicoes oferecam um suporte mais especifico apos a
matricula, como comunicacdes sobre eventos aca-
démicos, programas de mentoria ou oportunidades
de estagio que se alinhem com o0s interesses do es-
tudante. Ao continuar oferecendo valor e mantendo
um relacionamento proximo com os alunos, as ins-
tituicoes garantem que eles permanecam satisfeitos
e comprometidos com sua experiéncia educacional,
reduzindo as taxas de evasao.

No cenario atual, personalizar a experiénciado aluno
potencial ao longo de sua jornada € uma estratégia
essencial para garantir a captacao e retencao de es-
tudantes no mercado educacional. O uso de dados,
ferramentas como CRM e automacao de marketing, e
a comunicacao segmentada e proativa permitem que
asinstituicoes se destaquem, oferecendo uma experi-
énciarelevante e direcionada paracadalead. Alémde
aumentar as chances de conversao, a personalizacao
fortalece o relacionamento entre a instituicao e o
aluno, criando um ambiente de confianca e engaja-
mento. Investir em estratégias que personalizem a
jornada do aluno é, portanto, um caminho certeiro
para o sucesso a longo prazo.

(*) - Com graduagao em Arquitetura e Urbanismo, pés-graduagdao em
Administragdo, MBA em Empreendedorismo e Inovagédo e Mestrado em
Marketing Digital, Carol Olival conta com mais de 20 anos de atuagao

no mercado de educacgao. Tem foco nas areas de vendas e marketing e
experiéncia como empreendedora e gestora de escolas préprias. Autora

de trés livros sobre educacao e treinamento corporativo e TEDx speaker,

hoje Carol atua como Community Outreach Director da Full Sail University,
provendo constantes debates sobre como o binémico criatividade e tecnologia
sdo necessarios a todos profissionais do cenario atual, e o papel da educagao
dentro desse contexty
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O setor de energia
estda entre os mais
promissores do pais

Brasil, com sua

ampla matriz ener-

gética, que inclui
desde usinas hidrelétricas
até fontes renovaveis e a
abertura do mercado livre
de energia, coloca-se no
radar dos mercados com
maior potencial de cres-
cimento.

Diante disso, torna-se
essencial que o segmento
invista no uso de tecno-
logias que permitam uma
utilizagcao inteligente de
ferramentas, otimizem
operacoes e melhorem a
tomada de decisoOes estra-
tégicas.

Falar sobre tecnologia,
atualmente, pode parecer
repetitivo. Afinal, ha muito
tempo, ela deixou de ser
um diferencial e se tor-
nou uma necessidade nas
organizacoes. Através do
Seu uso, as empresas tém
acesso a informacoes em
tempo real que, quando
analisadas corretamente,
podem se transformar em
oportunidades valiosas.

Essa conscientizacao
ganhou ainda mais des-
taque com o avanco da
inteligéncia artificial (TA),
que vemressignificando os
modelos de gestao e ope-
racao das organizacgoes.
Assim como em outros
setores, o de energia tam-
bém tem passado por uma
profunda transformacao
digital nos ultimos anos. E,
diante do atual momento
de expansido vivido pelo
setor, torna-se crucial a
utilizacao de ferramentas
tecnolégicas que auxiliem
namelhoriadagovernanca,
controle de fluxos, gestao
financeira e contabil, entre
outros aspectos.

Nao a toa, um estudo da
Minsait, 67% das empresas
do segmento planejam
aumentar seus investi-
mentos em tecnologia nos
proximos dois anos. Essa
conscientizacdo é funda-
mental, especialmente,
considerando os desafios
que o segmento enfrenta.
OBrasil é conhecidoporter
um dos sistemas tributarios
mais complexos domundo,
com uma legislacdo que
muda frequentemente e
particularidades regionais
que precisam ser seguidas.

Onao cumprimento des-
sas normas pode resultar
em penalizacoes e multas,
impactando diretamente
a conformidade (com-
pliance) das empresas.
Além das questoes fiscais,
as geradoras de energia
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enfrentam o desafio de
estabelecer uma gestao
agil e eficiente em meio
as constantes mudancas
e tendéncias que afetam
0 setor.

Nesse contexto, a tecno-
logia surge como um alicer-
ce essencial, integrando-se
a esses desafios e propor-
cionando agilidade e efi-
ciéncia na gestdao. Apesar
dos inumeros beneficios
que a tecnologia oferece,
é comum o equivoco de
que ela resolvera todos
0s problemas, quando na
verdade, ela é um meio,
e sua eficiacia depende da
organizacao prévia dos
processos.

Para que a implementa-
cao tecnologica seja bem-
-sucedida, € crucial que as
empresas identifiquem os
pontos sensiveis de seune-
gocio. Uma solucgao eficaz
nesse sentido é aadogaode
um ERP, que atua direta-
mente na organizacao dos
processos, fornece dados
em tempo real e gera in-
sights valiosos a partir das
informacoes disponiveis.

Além disso, o sistema de
gestdo pode integrar-se
com outras tecnologias
promissoras como [A, Busi-
ness Intelligence (BI), Big
Data e Internet das Coisas
(IoT), centralizando dados
e registros, e facilitando o
cumprimento das obriga-
cOes legais, adaptando-se
as legislacoes regionais.

Implementar um novo
sistema e um modelo ope-
racional mais eficiente nao
é uma tarefa simples, e
dificilmente sera realizada
sem o suporte adequado.
Por isso, contar com uma
consultoria especializada
no setor é uma excelente
alternativa, pois permite
identificar gargalos e pon-
tos de melhoria que im-
pulsionam o desempenho.

Assim como outros seto-
resjacomprovama eficacia
da tecnologia no dia a dia
das operagbes, 0 mesmo
deve ser adotado pelas
geradoras de energia. Com
a expansao prevista para
0 mercado energético nos
proximos anos, € essencial
que as empresas estabe-
lecam uma base sdlida,
focandonaoapenasno pla-
nejamento, mas tambémna
preparacao para a integra-
¢do de novas tecnologias.

Afinal, para enxergar o
futuro, é preciso encontrar
afonte certadeiluminacao.

(*) - E executivo da SPS Rio
(https://spsgroup.com.br/).
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Black Friday: como organizar
campanhas assertivas que
elevem as vendas?

Ha menos de um més para a Black Friday, muitas empresas ja estao se preparando para alavancar suas

vendas em uma das épocas mais esperadas do ano

Renata Reis (*)

Iém do investimen-

to indiscutivel em

uma boa estratégia
de marketing para adqui-
rir esses resultados, se faz
necessario, também, se
atentar as estratégias de
cobranca neste periodo,
desenvolvendo abordagens
amigaveis e assertivas que
gerem uma experiéncia po-
sitiva e evitem, assim, riscos
de inadimpléncia e demais
prejuizos financeiros.

Até hoje, muitas pessoas
ainda aguardam esta data
para adquirir seus produtos
desejados. Segundo dados
divulgados em uma pesquisa
da Dito em parceria com a
Opinion Box, como prova
disso, 43% dos consumido-
res pretendem gastar mais
neste ano, contra apenas
9% que irdo gastar menos
do que em 2023.

Este alto volume de bus-
cas vem demandando, cada
vez mais, um planejamento
antecipado pelo mercado,
através de campanhas exclu-
sivas de marketing, reforcos
na logistica e atendimento
ao cliente, garantindo uma
experiéncia satisfatéria e
fluida e, consequentemente,
uma maior fidelizagdo do
comprador a marca.

No entanto, até hoje,
muitos erros acabam sendo
cometidos neste processo,
comprometendo a conquis-
ta desses resultados pelos
empreendimentos. Uma
das dificuldades mais recor-
rentes das empresas nesta
épocatemsidoaatualizacdo
cadastral. Muitas deixam
de qualificar e manter seu

mailing em dia e, com isso,
perdem assertividade ao
contatarem seus clientes,
investindo dinheiro e tem-

po em mensagens que nao
chegarao ao destinatario
desejado.

A excessividade em uma
comunicacido inapropriada
também €, infelizmente,
bastante comum. Diversos
consumidores sdo impacta-
dos, diariamente, com um
alto volume de mensagens
que, por mais que sejam de
marcas comas quais tenham
ohabito de serelacionar, po-
dem gerar uma insatisfacdo
e uma consequente perda
de intencdo de compras fu-
turas. Imagine essa quantia
extensa vinda de diferentes
empresas, quao negativas
podem se tornar para qual-
quer pessoa.

Esses comportamentos
sdo extremamente pre-
judiciais para a imagem e
prosperidade de qualquer
negdécio e, na Black Friday,
podem impedir um aumen-
to de vendas caracteristico
desta época. Aquelas que
desejarem fazer parte deste
movimento devem, além de
se planejar antecipadamen-

te, se preocupar em desen-
volver um plano de cobranca
assertivo a seu publico-alvo,
direcionando mensagens
diretas e objetivas aos des-
tinatarios corretos para que
os convertame, ainda, criem
uma experiéncia de compra
positiva.

No que tange aos dados ca-
dastrais dos clientes, como
exemplo, a qualificacdo dos
dados permite acionamentos
mais assertivos, contatando
a pessoa certa para aquela
demanda. Existem servicos
exclusivos de validacao
entre o CPF e numero de
celular diretamente na base
cadastral das operadoras,
pautados nas premissas
do Open Gateway, os quais
sdo de grande ajuda nesse
sentido.

Para estreitar o contato
entre aspartes,implementar
uma estratégia multicanal
ampla entre voz e texto, €
uma peca importante vi-
sando se relacionar com o
cliente no contato correto
e de sua preferéncia. Uma
comunicacdoadequada, tec-
nolégica e com atendimento
omnichannel preparado
para as necessidades dos
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clientes eleva as chances
de conversio na jornada de
compras.

No mercado, existe uma
série de canais inovadores
€ ricos em recursos visuais
capazes de favorecer essa
experiéncia, e que vao além
dos canais mais “famosos”
como o WhatsApp e SMS.
Um grande exemplo disso é
o RCS Google, que permite
identificagdo visual damarca
comlogo, contato, endereco,
site e uma comunicacaomais
amigavel através de cards,
carrosséis, gifs e demais
recursos que fardo diferenca
na estratégia.

Pormais que esses recursos
possamser utilizados por qual-
quernegocio, éimportante ter
ciéncia de diferencas signifi-
cativas dessas estratégias no
online e offline. Isso porque,
enquanto os e-commerces ja
dispbem de vantagens com-
petitivas pelo maior impacto
queessasferramentastendem
a gerar por seu apelo visual,
um dos grandes diferenciais
das empresas fisicas esta em
sua experiéncia sensorial e
conexao pessoal.

Dessa forma, cada canal
de comunicacdo deve ser
muito bem pensado con-
forme essas caracteristicas
e preferéncias do publico-
-alvo. Conheca, a fundo, o
perfil de seu cliente e o que
ele espera, isso facilitard — e
muito—que suamarcadefina
as melhores estratégias na
Black Friday que elevem
a conversao de vendas e
resultados nesta data tao
promissora para o mercado.

(*) - E Diretora de Receitas da
Pontaltech (https://pontaltech.com.br/).

Transicao de carreira requer planejamento

e preparacdo do profissional

A transicdo de carreira é uma reali-
dade cada vez mais comum, abrangen-
doprofissionais de diferentesidadese
setores. Segundo apesquisa Transicao
de Carreiras na Maturidade, realizada
pela Maturi e NOZ Inteligéncia, 68%
das pessoas entre 43 e 82 anos estao
atualmente buscando ou realizando
uma mudanca em sua trajetéria pro-
fissional.

Desses, 26% estdo em busca ativa
de uma nova carreira, 17% ja concre-
tizaram ou estdo nomeio do processo,
e 26% consideram a mudanca, mas
aindanio deram o primeiro passo. De
acordo com o professor dos cursos de
Graduacdo e P6s da FECAP, Marcos
Minoru Nakatsugawa, esse cenario
reflete uma tendéncia crescente, im-
pulsionada pelas transformacoes do
mercado e a busca por alinhamento
entre proposito de vida e profissdo. E
embora o mercado ofereca oportuni-
dades, o sucessonatransicdo depende
de uma preparacao adequada.

Para veiculacao de seus Balangos, Atas,
Editais e Leildes neste jornal, consulte sua
agéncia de confianga, ou ligue para

“Quem se restringe, seja por nio
dominar outros idiomas ou por impor
limites geograficos e culturais, enfren-
tamais dificuldades para gerir sua car-
reira de forma eficaz. Omercado atual
favorece aqueles que estao abertos ao
mercado global e que se antecipam as
constantes mudancas do mundo do
trabalho”, afirma o professor.

Minoru enfatiza que a responsabi-
lidade pela transicdo bem-sucedida
estanas maos do préprio profissional.
Ele explica que o desenvolvimento
continuo de competéncias, a constru-
¢ao de uma rede de relacionamentos
profissionais sélida e a definicio cla-
ra do propoésito de vida sdo fatores
determinantes para o sucesso. “Ter
o dominio sobre suas competéncias,
trabalhar o networking e ter claro o
seu propdsito de vida sdo os pilares da
gestao de carreira moderna.”

e Quem quer mudar de carreira?
- O perfil de quem busca mudar de

carreira, segundo o professor, é
diversificado. “Ha pessoas de todos
os tipos. O que geralmente motiva
essa mudanca € algum incomodo
no ambiente profissional. Muitas
vezes, é uma questio de propdsito
nao satisfeito e, neste ponto, um
consultor de carreira pode ajudar
o profissional a descobrir e alinhar

esse proposito com sua trajetéria”.

Embora a transicdo de carreira
possa trazer inumeros beneficios,
como maior clareza sobre os objeti-
vos e estratégias de vida, ela também
apresenta desafios. A falta de um
planejamento adequado pode gerar
frustracdo, tanto para o profissional
quanto paraaempresa. Minoru desta-
ca que muitas organizacoes aindanio
levam a sério processos de conversas
transparentes sobre carreira, o que
poderia alinhar melhor os objetivos
dos colaboradores com os daempresa
e vice-versa. - Fonte: (https://www.
fecap.br/).
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A proposta de
tributagcao das
grandes fortunas
serda um dos
PrincipatLs topicos
abordados no
documento final
da Cupula do G20
Social, marcada
para novembro no
Rio de Janeiro,
conforme anunciou
a Secretaria-Geral
da Presidéncia da
Republica

evento reunira

lideres de 19 pa-

ises-membros,
além de representantes
da Unido Africana e da
Unido Europeia.

O tema promete ge-
rar debates acalorados,
especialmente a luz de
uma pesquisa realizada
pela Ipsos, que indica
que 68% dos entrevis-
tados nos paises do G20
apoiam o aumento de
impostos sobre gran-
des fortunas como uma
medida para financiar
mudancas significativas
na Economia e no estilo
de vida. Esse imposto
recairia sobre pessoas
fisicas e entidades com
patrimoénios elevados,
sendo definido como
aqueles a partir de R$ 2
milhoes.

Entretanto, essa pro-
posta é considerada
complexa devido a sua
vagueza e aos riscos que
representa para a segu-
ranca juridica. A ideia é
similar a proposta “Robin
Hood”, que visa tirar dos
ricos para beneficiar os
mais pobres. No entanto,
historicamente, a imple-
mentacdo de impostos
desse tipo tem gerado
preocupacoes, pois mui-
tas vezes resulta em fuga
de capital, em vez de
atrair investimentos.

Outro aspecto a ser
questionado € a visado
de que um aumento na
arrecadacao levara auto-
maticamente amelhorias
nos servicos publicos. A
implementacdo doimpos-
tosobre grandes fortunas
pode impactar o cidadao
comum, especialmente
em relacdo a criacao de
empregos, uma vez que
ricos poderiam serincen-
tivados a transferir seus
ativos para paises com
tributacdo mais baixa,
resultando em perda de
receita e desencorajando

investimentos.

Um exemplo histérico
é a Franca, durante o go-
verno de Francois Mitter-
rand na década de 1980,
quando o imposto sobre
grandes fortunas levou a
migracao de capital para
a Bélgica.

Em vez de implemen-
tar o complexo imposto
sobre grandes fortunas,
seria mais eficaz tributar
de maneira moderada a
distribuicdo de lucros e
dividendos e corrigir fa-
lhasno Imposto de Renda
dasPessoas Fisicas,como
permitir o abatimento do
pagamento de aluguel do
lucro tributavel. Outra
alternativa é o Impos-
to sobre Movimentacao
Financeira das contas
correntes.

A verdadeira reforma
necessaria € a reducao
de gastos e o cumprimen-
to da Constituicdo. No
Brasil, a carga tributaria
atinge 33% do PIB, em
contraste com 26,9% nos
Estados Unidos, 27% na
Suica e 28% no Japéao, o
que evidencia a elevada
tributacdo, mesmo diante
da escassez de recursos.
O descumprimento do
Sistema Constitucional
Tributario ja foi ampla-
mente debatido, e a alta
cargatributaria, especial-
mente sobre o consumo,
prejudica os menos favo-
recidos.

A maioria dos paises
queinstituiram oimposto
sobre grandes fortunas,
como Japao, Austria e
Suécia, ja o revogaram.
No Brasil, a proposta
tributaria patrimoénios
que ja foram taxados, o
que é inconstitucional.
Além disso, a definicao
vaga do imposto pode
gerar incerteza juridica e
riscos de evasao fiscal. A
tributacao brasileira, atu-
almente em cercade 40%,
é considerada excessiva,
sendo que o ideal seria
em torno de 20%.

Pararesolver os proble-
mas fiscais, seria funda-
mental a implementacao
do Sistema Constitucio-
nal Tributario e a cor-
recao das distorcoes na
distribuicdo dos Fundos
de Participagdo, em vez
de criar novos impostos
com baixa arrecadacao e
dificuldades de aplicacao.

(*) - E Mestre e Doutor em Direito

pela PUC-SP, Professor Emérito na
Mackenzie e sé6cio de Eduardo Jardim
e Advogados Associados.

" Empresas

& Neg(,)CiOS

netjen@netjen.com.br

Empresas
& Negocios

Sao Paulo, sexta-feira, 01 de novembro de 2024 7

Seis a cada dez pequenos
negocios estao na informalidade

O empreendedorismo segue abrindo portas para a reinsercao no mercado de trabalho

ondagem do Sebrae
SRio, com base nos

dados da Pnad-Con-
tinua, indica que o Brasil
tem 66,4% dos empreen-
dedores brasileiros na
informalidade e 33,6% tém
seus negocios formaliza-
dos. No Rio de Janeiro a
proporcdo € semelhante em
comparacao aos pequenos
negocios no pais. No esta-
do 68,9% dos negodcios sdo
informais, enquanto 31,1%
sdo formais.
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“Quando o negécio é for-
malizado, o empreendedor
adquire direitos. Pela falta
de informacdo ou pelo
negocio ser embriondrio,
muitos desconhecem quais
sdo os direitos, beneficios e
obrigacoes. A formalizacao
de uma empresa em MEI,
por exemplo, € uma opor-
tunidade para quem deseja
sair da informalidade e
garantir as vantagens do Se-
guro Social”, alerta Antonio
Alvarenga, diretor-super-
intendente do Sebrae Rio.

No empreendimento in-
formal, 97% atuam por
conta prépria e apenas

3% empregam pessoas.
Esse numero aumenta na
formalidade, ja que 33%
sdo empregadores e 67%
trabalham de forma inde-
pendente. Em relacdo ao
género, 70,6% das mulhe-
res sdo informais e 29,4%
sao formalizadas. Ja os
homens 67,9% trabalham
na informalidade e 32,1%
estdo na formalidade.

cais,acessanovosmercados,
negocia melhores contratos
comfornecedores, temaces-
so a crédito diferenciado e
garantias previdenciarias”,
finaliza Alvarenga.

Para ser um microem-
preendedor individual é
necessario faturar até R$ 81
mil reais/ano, ou seja, em
média R$ 6.750 reais/més,
ndo ter participacdo em outra
empresa como socio ou titular
e pode ter, no maximo, um
empregado contratado que
receba um salario-minimo ou
0 piso da categoria. O MEI é
enquadrado no Simples Na-
cional e isento dos seguintes
tributos federais: Imposto de
Renda, PIS, Cofins, IPIe CSLL.

Mais da metade dos em-
preendedores informais do
estado do Rio estd concen-
trada no setor de servicos
(568,9%), seguido do comér-
cio (15,9%), da construcdo
(15,56%), daindustria (6,6%)
e agropecudria (3,1%).

Afacilidade paraformalizar
onegocio estdaumclique e é
umaoportunidade paraquem
deseja sair da informalidade.
O empreendedor que quer
se tornar MEI precisa aces-
sar o (https://www.gov.br/
empresas-e-negocios/pt-br/
empreendedor).

“A renda média dos donos
de negdcios formais flumi-
nenses é quase 3x maior do
que a renda das atividades
informais. O empreendedor
formal adquire beneficios fis-

Oratodria: aprenda a ter uma
comunicacao clara e consistente

Em tempos de crise, a comunicacdo eficaz emerge
como um elemento crucial para estabelecer e manter a
conflan¢a do publico em uma organizacdo. A habilidade
de transmitir mensagens de forma clara e empatica pode
ser adiferenca entre a manutencao de uma boareputacdo
ou a perda da credibilidade.

Como ressalta Fernanda de Morais, Diretora da Voice
Care Treinamentos e Palestras, "a comunicacao assertiva
é a chave para construir vinculos de confianca, especial-
mente emmomentos desafiadores". Essaafirmacdo destaca
a importancia de se manter a calma e a empatia durante
crises, criando um espaco onde o publico se sinta ouvido
e compreendido. A transparéncia nas informacoes € outro
pilar essencial da comunicacdo em tempos dificeis.

Quando uma organizacdo apresenta incoeréncias em
suas mensagens, pode gerar desconfianca e inseguranca.
Fernanda complementa: "A falta de clareza nas comu-
nicacdes pode minar a credibilidade, pois as pessoas
percebem quando ha algo oculto ou quando a verdade
nao é totalmente compartilhada'. Assim, promover uma
comunicacao aberta e honesta se torna vital para manter
a confianca do publico, evitando gestos que possam ser
interpretados como falta de sinceridade.

Além disso, a escuta ativa desempenha um papel fun-
damental na construcéo de relacionamentos duradouros.
Durante crises, ouvir as preocupacoes e necessidades do
publico pode abrir portas para um didlogo mais profundo
e significativo. Fernanda destaca que "escutar é o novo
abraco", enfatizando que a disposicdo para sair do script
e atender as demandas do publico é uma forma poderosa
de reforcar a imagem da organizacao.

Em meio a incertezas, € igualmente importante que a co-
municacdo sejaclarae consistente. O uso de umalinguagem
simples e acessivel, evitando jargdes desnecessarios, pode
ajudar a garantir que a mensagem seja compreendida por
todos. A clareza na comunicacio nio so facilita a compre-
ensao, mas também demonstra respeito pelo publico. Essa
abordagemnéao apenas promove umamelhor compreensao,
mas também reforca a relacdo de confianca.

As redes sociais, por sua vez, tém um papel decisivo na
construcio da credibilidade das marcas durante periodos
criticos. A consisténcia nas postagens e a apresentacao de
dados e resultados tangiveis podem aumentar a confianca do
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publico. Como Fernanda menciona, "as redes sociais sdo uma
extensdodanossacomunicacio, eusa-lasdeformaestratégica
é essencial para fortalecer nossa presenca e autenticidade".

Diante de todos esses aspectos, fica claro que a comuni-
cacdo eficaz é uma habilidade que pode ser desenvolvida
e aprimorada. Em tempos de crise, as organizacoes que
investem na construcdo de uma comunicag¢do empatica,
transparente e clara estdo mais bem preparadas para
enfrentar os desafios e manter a confianga do publico. A
mensagem é clara: em um mundo em constante mudanca,
a forma como nos comunicamos pode ser a chave para a
sobrevivéncia e o sucesso a longo prazo.

Emboranao possamos entrar em métricas especificas, a
ideia de estar atento ao feedback em temporeal é como ter
um GPS durante uma viagem. Estar atento as reacoes do
publico pode informar como navegar em tempos dificeis.
Afinal, quemnéao gosta de saber que estano caminho certo?

Em tempos criticos, lideres precisam de assertividade! A
comunicacdo deles deve ser pautada na confianga, trans-
paréncia e uma pitada de carisma. O jeito de se expressar,
desde a organizacao das ideias até a linguagem corporal,
pode ser o fator que transforma uma mensagem simples
em um mantra poderoso.

Emmeioaincertezas, uma comunicacgao clara e consistente
éo“feijdo comarroz” dacredibilidade. Evitarjargdes e palavras
complicadas garante que amensagem chegue até o publico-alvo
de forma acessivel e impactante. Usar uma linguagem simples
€ como oferecer um copo de agua fresca em um dia quente! -
Fonte e mais informacoes: (https://voicecare.com.br/).

Para veiculacao de seus
Balangos, Atas, Editais e Leildes
neste jornal, consulte sua
agéncia de confianga,
ou ligue para

TEL: 3106-4171
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NEGOCIOS

OBSERVE A CONCORRENCIA PARA
APERFEICOAR SUA EMPRESA

“Um ditado popular bastante antigo diz que ‘a grama do vizinho é sempre mais verde do que a nossa’.
E interessante como algumas pessoas acreditam verdadeiramente nisso.

‘intensidade do verde’ funciona como fator motivacional ou

inspirador para a busca de aperfeicoamento. Isso se aplica,
também, no mundo dos negdécios”, analisa Haroldo Matsumoto,
sécio e diretor da Prosphera Educacéo Corporativa — consultoria
multidisciplinar de gestdo de negocios.

Eé ainda mais instigante perceber como para outras essa

Olhar para a grama do vizinho pode ser comparado a pratica do
benchmarking: processo por meio do qual é necessario observar
0 que a concorréncia faz para entender como ela obtém sucesso
e aplicar essas estratégias no proprio negoécio, caso realmente
faca sentido para a empresa.

Nobenchmarking sdo feitas analises e comparacoes de produtos,
servicos e praticas em geral, seja em empresas concorrentes ou
naquelas que sdo as maiores e melhores do setor, as chamadas
referéncias de mercado. Para a aplicacdo do benchmarking, os
gestores devem determinar previamente quais areas da empresa
que precisam passar por melhorias e escolher indicadores de
desempenho que serdo utilizados na comparacgao de cadaaspecto.

Nasequéncia, deve-se selecionar as empresas que serao usadas
nabase comparativa, reunirinformagdes sobre essas companhias,
comparar asmétricas da prépria empresa com essas usadas como
referéncia, para entdo desenvolver um plano de acdo para adotar
as melhores praticas identificadas. Por fim, deve-se acompanhar
os resultados alcangados com as mudancgas implementadas.

Além disso, o especialista em gestao ainda listou 14 pontos que
todo gestor deve observar na concorréncia a fim de aperfeicoar
o proprio negécio. Sao eles:

] Analise de produtos e servicos - A recomendacio é
examinar a qualidade, caracteristicas e inovacdes dos produtos
ou servicos oferecidos pelos concorrentes;

2 Preco e estratégia de preco - Avaliar as faixas de
preco e as estratégias de descontos ou promocoes que 0S

concorrentes utilizam também sdo pontos importantes na
visdo do consultor;

3 Publico-Alvo - Que seja identificado o perfil do publico-
-alvo dos concorrentes e como eles se comunicam com esse
publico;

I Canais de distribuicao - A observacgio dos canais de
distribui¢do dos produtos ou servicos e quais sdo mais eficazes
também é extremamente importante;

5 Marketing e comunicacdo - Analisar as campanhas de
marketing, presenca digital e estratégias de redes sociais dos con-
correntestambémpode trazerinsightsvaliosos, segundo o consultor;

N | 3

-

io_CANVA

whyframestudi

Sergey_Nivens_CANVA

6Atendimento ao cliente - E importante avaliar a qua-
lidade do atendimento e suporte oferecido pelos concorrentes,
incluindo feedback de clientes;

7 Inovacdo e tendéncias - Atencéo as inovacoes e ten-
déncias adotadas pela concorréncia e como elas impactam o
mercado é outra tarefa interessante;

8Reputagéo e imagem da marca - Observar como
0s concorrentes sio percebidos pelo publico, quais sdo os
pontos fortes e fracos de suas marcas, e as avaliagdes e co-
mentarios feitos por clientes em plataformas especializadas
e redes sociais;

9 Posicao de Mercado - Entender a posi¢io de mercado
dos concorrentes, incluindo participa¢do de mercado e cresci-
mento, sdo pontos estratégicos;

] O Estratégias de fidelizacdo - E necessario que
seja feita uma analise de como os concorrentes mantém a
lealdade dos clientes e quais programas de fidelidade eles
oferecem;

] ] Parcerias e colaboracdes - Observe se os con-
correntes estdo formando parcerias estratégicas que possam
fortalecer seu negdécio;

] 2 Desempenho financeiro - H4, ainda, a indicacio
para que se faga uma andlise sempre que possivel, de relatérios
financeiros ou dados publicos sobre o desempenho financeiro
dos concorrentes;

] 3 Sustentabilidade e responsabilidade social -
Elas podem influenciar a percepcao do consumidor, por isso sao
acoes importantes;

] l Tecnologiae ferramentas - Atencéo astecnologias
e ferramentas que os concorrentes estao utilizando paramelhorar
Seus processos.

Observar os pontoslistados pode ajudar os gestores aidentificar
oportunidades de melhoria e a manter a empresa competitiva
no mercado.

Essasanalises comparativas sdo excelentes formas de descobrir
novas jeitos de trabalhar, como melhorar a posi¢do da marca no
segmento de atuagdo, fomenta uma cultura de aperfeicoamento,
além de estimular a criatividade das equipes.

“Implementar a pratica de benchmarking pode trazer uma vi-
rada de chave para qualquer negdcio cujo objetivo € crescer e se
aprimorar continuamente", finaliza Haroldo Matsumoto. - Fonte
e mais informacoes: (www.prosphera.com.br).



