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& Negocios

Estrategias para retencao de clientes
em um cenario de precos altos

De acordo com o IBGE (Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica), o IPCA (indice Nacional de Precos
ao Consumidor Amplo) acumula alta de 5,48% em 12 meses. No ano, até abril, o avanco é de 2,48%

Fernando Gibotti (*)

omainflacdo elevada,

o poder aquisitivo do

publico diminui, os
gastos com jogos digitais
aumentaram (R$ 30 bi por
més, segundo o BC) e a sen-
sibilidade ao preco aumenta,
forcando as empresas a re-
pensarem as estratégias de
retencdo de clientes. E os
consumidores cada vezmais
mudam o comportamento
para se adaptar ao aumento
de custos de diversos produ-
tos e servigos.

Nesse cendrio, o varejo
enfrenta uma grande pres-
sdo para manter a base de
consumidores fiel, mesmo
diante da concorréncia fisi-
ca e online crescente e das
dificuldades econdémicas. As
marcas precisam estabele-
cer um novo tipo de relacdo
com o shopper, ja que este
busca mais praticidade,
precosjustos e experiéncias
personalizadas no contexto
atual.

E necessario inovar para
criar relacionamentos de
longo prazo com os clien-
tes. Explorar o universo
tecnoldgico é a tinica forma
de garantir competitividade
diante dos desafios contem-
poraneos, especialmente no
Brasil.

Monetizacao de dados
Para atingir um consumi-
dor cada vez mais exigente
e que possui uma gama de
opcodes a frente, € preciso
entender as suas preferén-
ciaseinteresses. Eaquiquea
ciéncia de consumo, apoiada
portecnologia e inteligéncia
de dados entra como grande
aliada das empresas, visto

que temopotencial de trans-
formar essas informacoes
em estratégias rentaveis.

O CRM (sigla em inglés
para “Gestao de Relacio-
namento com o Cliente”)
€ uma grande prova disso.
Essa ferramenta permite
que as empresas coletem,
organizem e analisem
dados sobre habitos de
consumo e histérico de
compras, tanto de clientes
atuais quanto potenciais.
Isso possibilita a cria-
cdo de experiéncias mais
personalizadas para cada
shopper, garantindo que
este receba ofertas e co-
municacOes alinhadas as
suas necessidades.

Os programas de relacio-
namento sdo bons exem-
plos de acdes derivadas
douso do CRM. O varejista
pode implementa-los pen-
sando em uma estrutura
que atinja consumidores
com um menor poder
aquisitivo, que priorizam
precos menores - como
acontece com frequéncia
em épocas de pico de
inflacdo. Seja por meio
de descontos, prémios ou
outras vantagens, é pos-

sivel manter essa pessoa
satisfeita, o que tende a
promover asua fidelizacao.

Fisico e digital
integrados

A transformacido dos am-
bientes fisicos das marcas
também se tornou relevan-
te, principalmente no que
se refere a interacdo com
o digital. Uma experiéncia
significativa para os clientes
modernosimplica totalmen-
tenaintegracdo dessasduas
esferas.

Nesse sentido, podemos
ver muitos varejistas enten-
dendo essa dinamica quando
apostam em estratégias de
retail media e parcerias co-
merciais. Com isso, podem
criar espacos publicitarios em
plataformas online, permitin-
do que marcas invistam em
antncios diretamente para
consumidores qualificados.

Ou ainda podemos pensar
nas gondolas estendidas,
que surgem como uma So-
lucdo inteligente para que
o varejo amplie a oferta sem
precisar investir em mais
espaco fisico ou estoque.
Nesse modelo, o cliente
acessa um catalogo digital

Mungkhoodstudio's Images_CANVA

dentro da proépria loja ou
via canais online, podendo
comprar produtos que nao
estdao fisicamente disponi-
veis na unidade, mas que
serdao entregues diretamente
por centros de distribuicédo
ou pela industria. Ou seja,
as vendas sdo maximizadas
ao entregar ao consumidor o
produto desejado e os custos
operacionais tradicionais
ainda sdo cortados.

Outras vantagens
de estratégias de
fidelizacao

Mais do que o aumento do
faturamento em si, buscar
acoes parareter clientes traz
outrasvantagens, que podem
fazer uma grande diferenca
em periodos econdmicos
complicados. A reducéo de
gastos € uma das principais,
uma vez que manter uma
base de consumidores anti-
gos tem um custo menor do
que atrair novos.

Outro beneficio é que
clientesfidelizados tendema
divulgar espontaneamente a
lojapor contadaexperiéncia
positiva. Ouseja,aimageme
apercepcao do publico sobre
a empresa é desenvolvida
organicamente, mostrando
que ali é um ambiente de
consumo saudavel mesmo
em épocas desafiadoras.

Uma vantagem leva a
outra. Acompanhar as mu-
dancas do mercado e dos
consumidores por meio da
inovacao nao é s6 uma ques-
tdo de sobrevivéncia, masde
manter o negoécio relevante
olhando para o seu proprio
potencial.

(*) VP de Varejo e Industria
da Rock Encantech.

Reforma tributaria institui o split
payment e a nao cumulatividade

Lucas Ribeiro, fundador e CEO da
ROIT, considera que esses dois mecanis-
mos colocam o Brasil em uma nova era.
Mas, para isso, as corporagdes precisam
desde ja entender e se preparar para os
NOVOS Mmecanismos.

Com a reforma tributaria regula-
mentada neste ano e que comecara a
vigorar em 2026, o Brasil esta prestes
a entrar em uma nova era tributaria.
Um dos pilares dessa transformacao
é a sistematica do “split payment”
— ou “pagamento fracionado”. Mas
0 que significa, na pratica, dividir os
pagamentos tributarios diretamente
na fonte, como prevé a legislacdo? E
como isso se conecta a tdo discutida
nao cumulatividade de tributos?

Para o tributarista Lucas Ribeiro, CEO
da ROIT, empresa de tecnologia e con-
sultoria que lidera o desenvolvimento
de solucoes para a Reforma Tributéria,
0 momento exige que se desvende e se
entenda o “split payment”. “Afinal, é um
modelo que poderevolucionar as finangas
empresariais”, considera.

Split payment: a revolucdo na
arrecadacdo tributéria

O “split payment” é um mecanismo
que promete trazer mais seguranca
e eficiéncia para o sistema tributario
brasileiro. Nele, o tributo devido é
segregado no momento do pagamento
e destinado diretamente ao fisco, re-
duzindo os riscos de inadimpléncia e
evasao fiscal. “O ‘split payment’ elimina

a sonegacao fiscal, mas exige maior
disponibilidade de capital de giro das
empresas”, explica Ribeiro.

Esse modelo ja é utilizado em alguns
paises da Europa, como a Italia e a Pold-
nia, onde ajudou a combater asonegacao
fiscal e aprimorar a arrecadacao, ainda
que funcione em parte das operacoes. No
Brasil, sua ado¢do vem acompanhada de
desafios tecnolégicos e operacionais, mas
promete mudar o jogo para empresas e
administracdes publicas.

Ndo cumulatividade: o principio
que sustenta o IVA brasileiro

A ndo cumulatividade de tributos,
proporcionada pela reforma tributaria,
é a garantia de que o imposto s6 incide
sobre o valor agregado em cada etapa
da cadeia produtiva. Com a criacio,
pela reforma, do Imposto sobre Valor
Agregado (IVA) Dual (que integra dois
tributos, a CBS, Contribuicdo sobre
Bens e Servicos, e o IBS, Imposto sobre
Bens e Servicos), as empresas poderao
compensar os créditos gerados nas
compras contra os débitos das vendas,
evitando aincidéncia em cascata e atual
cumulatividade.

O desafio estd na aplicagdo pratica
desse principio, avalia Ribeiro. “A nao
cumulatividade parece simples, mas
sua operacionalizacdo exige o basico:
comprar tudo com nota fiscal e escritu-
ra-las corretamente. Serd essencial uma
grande mudanca de cultura, processos e
sistemas.”, sublinha.

O tributarista lista alguns pontos que
as empresas precisardo dominar para
melhor aproveitar as conquistas da re-
forma tributaria:

e Automacao de processos fiscais:
empresas que investirem em tecnologia
para automatizar o fluxo completo de
escrituracao fiscal e pagamentos sairdo
na frente.

* Gestao estratégica dos créditos:
saber calcular e utilizar créditos de
forma eficiente serda essencial para
maximizar as margens de lucro.

¢ Adequacao contratual: contratos
comfornecedores e clientes precisam
serrevistos pararefletir as mudancas
nas aliquotas e formas de pagamento.

¢ Capacitacio de equipes: o enten-
dimento do novo modelo tributario
serd um diferencial competitivo. Pro-
fissionais de contabilidade e financas
precisam se atualizar.

Com o “split payment” e ando cumulati-
vidade, o Brasil caminha para um modelo
tributario mais eficiente e alinhado as
praticas internacionais. No entanto, a
implementacao serd desafiadora e exigira
planejamento, dados confiaveis e tecnolo-
gia de ponta. “Quem dominar os nimeros
e entender as entrelinhas desse novo
sistema terd uma vantagem competitiva
inegavel. E isso comeca agora, em 2025,
com as empresas se preparando antes
que seja tarde demais”, destaca Ribeiro.
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A comumnicacdo sempre
fot um dos pilares

da sade. Seja para
garantir o rdpido
atendimento a um
paciente, para conectar
especialistas em uwma,
discussao clinica

ou para coordenar
procedimentos medicos,
a eficiéncia na troca de
wmnformacgoes pode fazer
toda a diferenca

om a evolucdo da

telefoniaeaascensio

datelemedicina, esse
cenario vem passando por
uma transformacio signi-
ficativa, trazendo novos
desafios e oportunidades.

A telefonia tradicional,
baseada em linhas fixas e
centrais fisicas, deu lugar
a sistemas digitais que ofe-
recem maior flexibilidade
e Integracdo com outras
tecnologias. Hoje, a tele-
fonia em nuvem possibilita
um atendimento mais agil e
eficaz, permitindo a comuni-
cacao entre profissionais de
saude, pacientes e gestores
em qualquer lugar.

Segundo o estudo TIC
Satde 2024, 63% dos esta-
belecimentos de saude no
Brasil ja utilizam servicos
em nuvem, como armaze-
namento de arquivos, banco
de dados e processamento
de informacoes. Hospitais
e laboratérios lideram essa
adocdo, com taxas de 72%
e 71%, respectivamente.
E esse avanco niao se da
apenas pelo aspecto tec-
nolégico, mas também pela
necessidade crescente de
integracao entre sistemas e
pela busca por uma experi-
éncia de atendimento mais
agil e eficaz.

E os beneficios sdo mui-
tos! Para comecar, a telefo-
niaemnuvemreduz custos,
jaque eliminaanecessidade
de grandes estruturas fisi-
cas e permite que hospitais
e clinicas paguem apenas
pelo que realmente usam.
Além disso, a comunicacao
em nuvem possibilitou o
advento da telemedicina
com video chamadas e mo-
bilidade. Hoje, profissionais
podem acessar sistemas de
qualquer lugar, tornando
as consultas remotas mais
acessiveis e rapidas.

Outro ponto fundamental
é a seguranca. Com tantos
dados sensiveis circulando,
garantir a protecdo das in-
formacoes dos pacientes é
prioridade. Solucoes de te-
lefonia em nuvem precisam

seguir normas como a LGPD
(Lei Geral de Protecdo de
Dados), evitando vulnera-
bilidades e assegurando a
privacidade. E a integracao
com outras tecnologias,
como prontudrios eletroni-
cos e assistentes virtuais,
s6 potencializa os ganhos,
tornando todo o processo
de atendimento mais fluido
e confidvel.

Tendéncias e o futuro
da telefonia em nuvem
no setor da Saude

E o que vem por ai? O fu-
turo promete acelerar ainda
mais essa revoluc¢do. Com a
chegada dobG, as conexoes
ficaram mais rapidas e esta-
veis, garantindo umamelhor
qualidade para as consultas
remotas e ampliando o uso
de dispositivos médicos
conectados.

A Inteligéncia Artificial
também terd um papel
importante, ajudando no
atendimento automatizado
e na triagem de pacientes.
Além disso, a seguranca
digital continuara sendo
um dos principais desafios,
exigindo investimentos
constantes para manter os
dados protegidos.

A telemedicina vai seguir
crescendo, especialmente
em areas remotas, e isso
exige umainfraestruturade
comunicacao confiavel e es-
calavel. A integracdo entre
telefonia emnuvem e outras
solucoes tecnoldgicas sera
cada vez mais necessaria
para criar uma experiéncia
conectada e eficiente para
médicos e pacientes. Além
disso, a comunicagcdo em
nuvem permite incorporar
outros canais essenciais,
como o WhatsApp — es-
pecialmente util em zonas
mais isoladas, onde a co-
bertura de dados pode ser
limitada e o aplicativo ja
faz parte do cotidiano da
populacgao.

A verdade é que a tele-
fonia na saude deixou de
ser apenas um meio de
comunicacao. Hoje, ela é
um pilar essencial para a
modernizacdo do setor. A
tecnologia ndo sé facilita
a rotina dos profissionais
de satude, como também
melhora o atendimento e
a experiéncia dos pacien-
tes. E com cada vez mais
solucdes inovadoras sendo
adotadas, estamos cami-
nhando para um futuromais
eficiente, seguro e acessivel
para todos.

(*) COO do Grupo C&M, formado
pelas empresas C&M, Vocom e
Appego Coffee.
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