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Em 2025, faca do compliance
o GPS de seus negocios

ano de 2024 esta

chegando ao fim.

Entre champagne e
confetes, é hora de refletir
sobre como sua empresa
pode prosperar em 2025
com mais seguranca e
transparéncia. O ano que
se aproxima promete ser
desafiador. Asnovas tecno-
logias, como a inteligéncia
artificial, estdo mudando a
forma como trabalhamos e
nos relacionamos. E com
essas mudancas, surgem
novosriscos e responsabili-
dades que sua organizacao
precisa estar preparada
para enfrentar.

O compliance deve ser,
em 2025, seu parceiro es-
tratégico para navegar em
dguas turbulentas. Pense
nele como um GPS cor-
porativo que ajuda vocé a
evitar problemas antes que
eles acontecam.

Vocé tem acompanhado
0s escandalos corpora-
tivos recentes? Eles nos
mostram que nao basta
ter boas intencoes - é pre-
ciso ter processos soélidos
e transparentes. Quando
o compliance falha, as
consequéncias podem ser
devastadoras para reputa-
cOes construidas ao longo
de décadas.

Em 2025, vocé tera que
lidar com questdes com-
plexas: como usar a IA de
forma ética? Como garantir
a equidade salarial? Como
proteger dados sensiveis?

O compliance serd seu guia
para responder a estas e
outras perguntas.

Facga do préximo ano o
momento de fortalecer
seus controles internos.
Invista em treinamentos,
atualize suas politicas e,
principalmente, cultive
uma culturadeintegridade.
Lembre-se: compliance
nao é despesa, é investi-
mento no futuro do seu
negocio.

Que 2025 seja 0 ano em
que suaempresabrilhe ndo
apenas pelos resultados
financeiros, mas também
pela exceléncia em gover-
nanc¢a. Vocé tem em suas
maos o poder de fazer a
diferenca.

Desejo a vocé um Ano
Novorepleto de conquistas
éticas e sucessos sustenta-
veis. Que o compliance seja
seu melhor amigo nesta
jornada que esta prestes
a comecar. E lembre-se:
integridade ndo é modismo,
€ 0 caminho mais seguro
para o sucesso duradouro.
Feliz 2025!

Saiba quem é a nossa Colunista:

Denise Debiasi € CEO da Bi2
Partners, reconhecida pela expertise
e reputacao de seus profissionais
nas areas de investigagoes

globais e inteligéncia estratégica,
governanga e finangas corporativas,
conformidade com leis nacionais

e internacionais de combate

a corrupgao, antissuborno e
antilavagem de dinheiro, arbitragem
e suporte a litigios, entre outros
servigos de primeira importancia em
mercados emergentes.

220 vagas de
emprego em Ribeirao Preto

O Grupo Santa Helena
Alimentos, empresalider no
segmento de doces e snacks
abase deamendoim, situado
na cidade de Ribeirao Preto,
interior de Sdo Paulo, anun-
cia a abertura de 220 vagas
efetivasnadreade producao
para as marcas Pacoquita,
Mendorato, Crokissimo,
Amindus, Troféu, Santa
Helena e a linha Cuida Bem,
com o objetivo de atender
a demanda do verdo e se
preparar para a sazonali-
dade que o periodo junino
apresenta.

Para concorrer as vagas,
os candidatos devem ter
o Ensino Fundamental
completo e se inscrever
nas agéncias parceiras do
grupo: Impacto Now RH
(https://impactonow.com.
br/?c=1), que fica a Rua
Pompeude Camargo, 256, e

Grupo RH Servicos (https://
gruporh.com.br/), situada
a Rua Jodo Ramalho, 254.
Nos locais, os interessados
as posicOes na empresa
podem se informar sobre
uma série de beneficios
destinados aos colabora-
dores, como restaurante
interno, estacionamento,
vale-alimentacido, Wellhub,
Zenklub, vale-transporte
e van fretada para alguns
horérios.

A empresa conta hoje
com aproximadamente 1,2
mil colaboradores em seu
complexo industrial de 11
mil m? e em sua beneficia-
dora de amendoim, com 146
mil m2, em Dumont (SP).
Trata-se da maior empresa
do segmento de amendoim
do pais, respondendo por
quase 256% do consumo do
grao no Brasil.
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Compreender o conceito
de “vender” € o primeiro passo
para o sucesso empresarial

Para Jhonny Martins, executivo do SERAC, os principais vendedores de uma empresa devem ser 0s
diretores, que precisam estar na linha de frente e influenciar a equipe

ara empresas que de-

sejam crescer rapi-

damente, o sucesso
passaporuma estratégiabem
estruturada em vendas. Esse
caminho, no entanto, nao é
livre de desafios. A pressao
constante da concorréncia e
a dificuldade em atrair leads
qualificados sdo obstaculos
comuns. Sem uma estraté-
gia comercial eficaz, esses
problemas sdo o suficiente
para bloquear uma jornada
de desenvolvimento.

Dados da pesquisa Panora-
ma de Vendas, realizada em
2022 pelaRD Station, revelam
que um grande numero de
empresas ainda subestima o
investimento necessario no
setor comercial. Apenas 34%
contam com uma pessoa ou
equipe dedicada a analise de
dados, enquanto 42% sequer
revisam regularmente seus
processos de vendas.

De acordo com Jhonny
Martins, vice-presidente do
SERAC, hubdesolucoes corpo-
rativas, além de referéncia nas
areas contabil, juridica, educa-
cional e de tecnologia, a habili-
dade de vender é fundamental
para o sucesso de qualquer
empresa. "Essa mentalidade
deve partir da lideranca. O
primeiro e mais importante
vendedor de uma empresa € o
préprio dono, que deve estar
na linha de frente e entender
ovalordessacompeténciapara
impulsionaronegdcio”, afirma.
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Segundo o executivo, o em-
preendedor precisaadotaruma
mentalidade voltada para ven-
das desde o inicio do negécio.
“No SERAC, temos um exem-
plo claro. Nossos pais sempre
foram bons vendedores, antes
mesmo de se tornarem em-
presarios. Esse conceito deve
estar na esséncia de qualquer
empresa”, avalia.

Jhonny acredita que, ao
priorizar as vendas, o dono de
uma empresa naturalmente
investe nos elementos neces-
sarios para fortalecer a area
comercial. “Crescer rapida-
mente exige mais do que de-
pender de uma unica pessoa
ou canal. O ideal é construir
umaequipe capacitada, capaz
de multiplicar conhecimento,
agregar valor aos clientes e
destacar os diferenciais do
negocio”, explica.

O executivo destaca que o
fundador da empresa deve

focar na construcdo de es-
tratégias, no fechamento de
contratos, no fortalecimen-
to do relacionamento com
clientes e na busca por novas
oportunidades de mercado.
“E preciso lembrar, porém,
que mesmo que o dono tenha
habilidade em vendas e ins-
pire a equipe, ele precisara
de uma equipe bem treinada.
E essencial que o fundador
compreenda a importancia
das vendas para o sucesso
do negdécio. Quem ignora
isso tende a subestimar os
investimentos necessarios
na area”, afirma.

ParaJhonny Martins, a drea
de vendas pode atuar em
diversos canais, como redes
sociais, eventos e indicacoes
dentro da prépria base de
clientes. Ele reforca, no en-
tanto, que qualquer tatica é
mais eficaz quando ha uma
base sélida. “Isso envolve
ter consciéncia comercial,

investir em treinamentos
de qualidade e contar com
uma equipe de vendas bem
preparada. Esse esforco deve
partir do dono da empresa e
se refletir em todo o time”,
finaliza.

Confira quatro maneiras
sugeridas por Jhonny Mar-
tins para desenvolver uma
mentalidade focada em
vendas:

e listabeleca metas bem
definidas: E preciso que a
empresa tenha objetivos
especificos, mensuraveis
e alcangaveis para curto e
longo prazo.

¢ Invista em capacitacao:
Vender é algo que pode
ser aprendido ao longo do
tempo, por isso a educacio
continua é a chave para
superar desafios.

¢ Oucgaasdemandasdo clien-
te: Bons vendedores cos-
tumam ser bons ouvintes.
Afinal, ao entender a dor do
cliente, € possivel oferecer
solucdes customizadas para
resolvé-la.

e Utilize tecnologia para
automatizar e analisar:
Desde redes sociais até
ferramentas como CRM
(Customer Relationship
Management), hid muitas
possibilidades para anali-
sar interacdes e oferecer
solucdes customizadas.

Chegou a hora de realizar
a venda ou fusao da sua empresa?

Uma operacido de venda de empre-
sa, comumente chamado de M&A
(Merger and Acquisition) pode
afetar diretamente as perspectivas
futuras de uma organizagio, porisso,
é preciso saber interpretar os sinais,
olhar para o futuro, e identificar a
horaideal para vender sua empresa,
ou ainda, fazer uma fusdo com um
outro grupo.

Paraquevocé possaidentificar qual é
essemomento, o especialistaem fusdes
eaquisicoes, Franklin Tomich, s6cio da
FT Aquisic¢oes, destacou abaixo quatro
indicativos sobre a questao:

Mercado favoravel

Quando grupos de investidores
(buy-side) estdo sondando omercado
para realizar aquisi¢cdes no setor em
que sua empresaatua,issoindicauma
janela favoravel para venda. Esses
ciclos de aquisicdo sdo temporarios
e variam conforme as tendéncias do
mercado, da economia e do setor. Em
momentos de altademanda, é possivel
conseguir propostas atraentes para
venda total da sua empresa, permitin-
do que vocé aproveite o aquecimento
do setor e consiga inclusive valuations
mais atraentes.

Vocé ndao quer mais direcionar o
negocio

Se vocé sente que nao tem mais
aquelatenacidade ouprazeremficara
frente de seus negocios, ultimamente
esta muito estressado com clientes,
fornecedores, colaboradores ou com
0s outros sé6cios; ndo possui sucessor
ou ja ndo tem aquela disposicdo para
buscar expansdes ou novos reinvesti-

mentos, significa que esta na hora de
vender a sua empresa.

Tenha em mente que esses e outros
fatores subjetivos, todos de ordem
pessoal e emocional, podem afetar
osresultados donegdécio. Portanto, o
melhor a fazer € procurar um asses-
sor em fusdes e aquisi¢cdes e buscar
uma boa negociacdo na venda da
organizacao.

Foi abordado por um grupo
comprador

Quando uma empresa recebe a
abordagem de um grupo comprador, é
natural que os proprietarios se abram
com a perspectiva de uma venda.
Entretanto, essa abordagem deve ser
avaliada com cautela e estratégia. A
propostainicial pode parecer atraente,
mas é fundamental analisar o mercado
analisando outros grupos de investi-
dores e verificar se o valor oferecido
estd de acordo com a Avaliacdo da
Empresa.

Afinal, s6 se vende sua empresauma
vez, portanto é essencial buscar no
mercado a melhor proposta para os
socios. Porisso, entender amotivagao
do grupo comprador e se ha possibi-
lidade de conseguir melhores ofertas
no mercado é imprescindivel.

Um assessor especializado pode
ajudar a conduzir a operacao de M&A,
preparar a due diligence e todas as
negociacoesreferentesao contratode
compra e venda de empresas (SPA).
Essa andlise é fundamental para ga-
rantir que a transacao seja vantajosa
para os socios.

Mercado exigindo novos
produtos ou tecnologias

O mercado corporativo vive em
constante transformacao, e a exigén-
cia de novas tecnologias, produtos
inovadores e atualizacoes estruturais
tornam-se cada vez mais recorrentes
para garantir a competitividade do
negocio. Quando o ambiente competi-
tivo exige investimentos significativos
paracrescimento oumodernizacdo, eo
empresario percebe que janao possui
o mesmo impeto para conduzir essas
mudancas, pode ser um sinal claro
de que chegou a hora de considerar
a venda da empresa ou de fazer uma
fusdo (M&A) com outro grupo.

A falta de entusiasmo ou disposicdo
para enfrentar os desafios de uma
expansdo ou atualizacdo pode com-
prometer o desempenho futuro da
organizacdo. Nessas circunstancias, a
melhor estratégia pode ser transferiro
controle para um grupo ou um inves-
tidor que esteja disposto e preparado
para as contribuicdes e o desenvolvi-
mento necessario, garantindo, assim,
a continuidade e a prosperidade da
empresa.

Além dos quatro tépicos acima,
Tomich cita que é comum entre o
empresariado brasileiro aideia de que
nao se vende, sob nenhuma forma,
uma empresa que seja rentavel e fi-
nanceiramente sauddvel. Masissonem
sempre é verdade. ‘Omaisimportante
€ saber o legitimo valor que o negocio
tem, para que todas as partes envolvi-
das na transacdo saiam ganhando. O
valor justo, afinal de contas, € sempre
a melhor opcéo’, finaliza.



