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Inovar agora € regra: a mentalidade que
molda o futuro do empreendedorismo

Um a cada quatro brasileiros esta envolvido com empreendedorismo, segundo o relatério Global En-
trepreneurship Monitor (GEM 2024).

Thales Zanussi (*)

docercade 47 milhoes

de brasileiros nessa

condicdo. A cifra im-
pressiona nao apenas pelo
alto volume, mas pelo que
ele representa: milhdes de
histérias e familias movidas
pelo desejo de construir,
prosperar e gerar impacto
através de negocios.

Acredito que essa seja até
umadas fases mais vibrantes
do Brasil, marcada por ousa-
dia e uma nova geragao que
esta reinventando o cenario
dos negdécios. No entanto,
ha de se destacar também
que, diante de um cenario
tdo povoado, a competicdo
torna-se mais exigente.
Muito além de esforgo e
dedicacdo, um negdécio pro-
missor nao se sustenta se
for construido somente de
elementos basicos. Em um
mercado competitivo, bom
atendimento e produto de
qualidade sdo o minimo. A
inovacao € o que, de fato,
diferencia.

Perante umambiente digi-
talizado, onde as mudancas
sdo constantes e asnecessi-
dades dos consumidores se
transformam rapidamente,
inovar passou a ser base
para qualquer negdcio ao
mesmo tempo que, de tanto
ser usada sem fundamento
efetivo, parece quase uma
palavra sem significado
verdadeiro.

Porisso mesmo, aqui vale
um adendo. Quando falo de

inovagao nesse contexto
mercadolégico, ndo quero
dizer que é imprescindivel
reinventar a roda. Mas sim,
manter-se atualizado e em
constante atencdo para o
que o mercado precisa e
anseia. A inovacdo aqui €
0 elemento que sustenta o
crescimento sustentavel, a
relevancia no mercado e a
capacidade de adaptacao
frente as incertezas.

Falo com propriedade
porque vivi essa realidade
na pratica. Aos 23 anos,
me vi diante de uma divida
milionaria e de umnegoécio
sem perspectivas, apos a
saida repentina de um in-
vestidor. Naquele momen-
to critico, ndo havia espago
para lamentos, apenas
acao. Foi preciso mergu-
lhar no mercado, compre-
ender novas demandas e
reimaginar caminhos. A
inovacao, nesse contexto,
nao veio de uma grande
tecnologia disruptiva, ou
de um produto revolucio-
nario, mas da capacidade

de enxergar oportunidades
onde antes s6 existiam
obstaculos.

E preciso desmistificar
a ideia de que inovar esta
restrito as grandes cor-
poracoes ou aos setores
altamente tecnolégicos. O
conceito decorre, sobretu-
do, de uma postura diante
do mundo. E sobre desen-
volver uma mentalidade
adaptativa, cultivar uma
visdo de futuro e transfor-
mar problemas em solucéo
e oportunidades. Pequenas
empresas, empreendimen-
tos familiares ou negdcios
de bairro também podem,
ou melhor, devem ino-
var em Seus processos,
modelos e estratégias. A
criatividade e a capacidade
de reinvencido sido ativos
acessiveis a todos.

O mercado ja reconhece
essa importancia. Segundo
0 Sebrae, 44% dos empre-
sarios brasileiros afirmam
que inovar foi fundamental
para manter seus negocios

Mikko Lemola_CANVA

competitivos nos ultimos
anos. Reforcando essa cons-
tatacdo, um levantamen-
to do portal E-Investidor
revela que empresas com
mentalidade de crescimen-
to tém 62% mais chances
de ampliar sua receita em
comparacdo aquelas que
operam apenas na logica da
manutencao.

Adotar uma mentalidade
de crescimento é entender
que atransformacao precisa
ser uma constante. Resistir
a mudancas hoje é compro-
meter a sustentabilidade
do nego6cio amanha. O em-
preendedor que se agarra
ao modelo ou produto que
funcionou um dia, sem abrir
espaco para a renovacao,
fecha as portas para novas
possibilidades. Modernizar
€, antes de tudo, aceitar que
0 sucesso duradouro exige
movimento, aprendizado
continuo e coragem para sair
da zona de conforto.

O futuro dosnegdcios sera
dosinquietos, dos que ousam
pensar diferente e se adap-
tam mais rapido. Para quem
empreende em ummercado
dinamico e tecnolégico como
o atual, a inovacdo precisa
estar presente em cada deci-
sao, em cada processo e em
cada plano de crescimento.
Prosperar em um cenario tdo
competitivonao dizrespeito
atertodasasrespostas, mas
manter adisposicao de fazer
novas perguntas.

(*) Fundador e CEO do Mission Brasil,

a maior plataforma de servigos
recompensados do Brasil.

Al Agents mostram que a inteligéncia
artificial ja é realidade operacional

Fabio Seixas (*)

Ainteligéncia artificial (IA) deixou
de ser uma promessa futurista para
se tornar uma realidade operacional,
comos Al Agents —sistemasinteligen-
tes que integram dados, entendem
contexto e tomam decisdes em tempo
real, transformando nego6cios digitais.
Longe das narrativas exageradas de
palcos e posts, esses agentes estdo
se tornando a espinha dorsal de
empresas que buscam velocidade,
personalizacido e eficiéncia. De on-
boarding de colaboradores a pros-
peccao comercial, os Al Agents nao
apenas automatizam tarefas, mas re-
definem fluxos de trabalho, conectam
equipes e criam experiéncias mais
relevantes. No entanto, sua adocéo
exige estratégia, investimentos e uma
visdo critica para superar barreiras
técnicas e culturais.

Na pratica, os Al Agents impactam
areas criticas comresultados mensu-
raveis. No onboarding, por exemplo, a
varejista Magazine Luiza utiliza agen-
tes para guiar novos colaboradores
com treinamentos personalizados,
respondendo duvidas em tempo real
e reduzindo o tempo de integracio.
Noatendimento ao cliente, empresas
como Nubank empregam chatbots ba-
seados emIA que mantém o contexto
de interacoes, oferecendo respostas
fluidas. Na curadoria de contetudo,
plataformas como a Netflix, que
possui 94 milhdes de usudrios ativos
no més em seus planos pagos com
publicidade no mundo todo, com o
publico, tendo em média 41 horas
por més de contetido, sdo auxiliados

por agentes para analisar as prefe-
réncias de usuarios, cruzando dados
de comportamento e entregando
recomendagdes que aumentam o
engajamento.

A automacao de fluxos interdepar-
tamentais é outro diferencial. Em
empresas onde vendas, marketing
e produto precisam colaborar, os Al
Agents integram plataformas como
CRMs e ERPs, eliminando silos de
dados. Um exemplo é a Salesforce,
cujaplataforma Einstein automatiza a
transferéncia de leads entre equipes,
reduzindo erros de comunicacio. Para
o cliente final, a personalizacdo é o
maior impacto.

Apesar dos beneficios, a adocio
de Al Agents enfrenta desafios sig-
nificativos. A implementacdo exige
investimentos em infraestrutura e
capacitacido: Segundo a IDC 38% das
empresas indicaram que “produti-
zar” e escalar o uso da IA dentro da
organizacdo é um desafio, e os gastos
relacionados aos projetos de IA e TA
generativa, considerando infraestru-
tura (sejaon-Premises ou emnuvem),
software e servicos, ultrapassario US$
2.4 bilhdes em 2025, representando
um incremento de 30% em relacdo
a 2024.

Questoes éticas também sdo criti-
cas: algoritmos mal calibrados podem
perpetuar vieses, como em sistemas
de prospeccdo que priorizam perfis
demograficos especificos, excluindo
outros. Além disso, a resisténcia
cultural é um obstaculo, segundo
pesquisa do LinkedIn em parceria

com a Microsoft, em 2024, 45% dos
profissionais temem que aIA substitua
seus empregos.

A chave para o sucesso esta na inte-
gracdo estratégica. Empresas devem
combinar Al Agents com supervisao
humana, usando-os para liberar equi-
pes de tarefas repetitivas e focar em
criatividade e estratégia. Além disso,
é essencial investir em governanca de
TA, com politicas claras para mitigar
vieses e garantir transparéncia. A ca-
pacitacdo continua também é crucial:
programas de treinamento, como 0s
da Shopify, incentivam colaboradores
a experimentar e adaptar agentes,
criando uma cultura de inovacio.

Os Al Agents nido sdo apenas ferra-
mentas, sdo a nova espinha dorsal dos
negociosdigitais, redefinindo eficiéncia,
personalizacdo e inovagdo. De varejistas
como Magazine Luiza a gigantes como
Netflix, empresas que integram esses
sistemas ganham vantagem competi-
tiva ao transformar dados em decisdes
ageis e experiéncias relevantes. No
entanto, o sucesso exige superar bar-
reiras financeiras, éticas e culturais,
com investimentos em infraestrutura,
governanca e capacitacdo. Em 2025, a
IA nao é mais uma promessa de futuro,
mas uma realidade que separa lideres
de seguidores. O desafio é claro: abracar
os Al Agents como parceiros estraté-
gicos, equilibrando automacdo com
criatividade humana, ou arriscar ficar
preso a processos obsoletos. O futuro
dos negdcios digitais ja comecou, e ele
é inteligente, adaptavel e inevitavel.

(*) CEO da Softo.

A tramsi¢cdo para a
energia renovavel é uwm
processo complexo que
afeta tanto empresas
quanto consumidores

mbora 0s avancos

tecnologicos sejam

cruciais, um dos
maiores desafios estd na
comunicacdo. Os usua-
rios frequentemente en-
frentam incertezas ao se
deparar com novas solu-
cdes energéticas, tendo
dificuldades paraentender
seus beneficios, custos e
implementagcao. Para as
empresas, garantir uma
transicdo tranquila exige
um didlogo claro, acessivel
e eficaz com seus clientes.

As fontes renovaveis
representaram cerca de
30% da geracao elétrica
global em 2024, segundo
a Agéncia Internacional
de Energia (IEA). Esse
avanco € significativo, mas
ainda insuficiente para al-
cancar as metas climaticas
globais. Ao mesmo tempo,
uma pesquisa global da
PwC revela que 80% dos
consumidores estdo dis-
postos a pagar mais por
produtos e servicos sus-
tentaveis, mesmo diante de
preocupacoes com o custo
de vida e a inflacdo. Esse
cendriorefor¢caaimportan-
cia de uma comunicacado
estratégicano setor, capaz
de esclarecer e orientar
0s consumidores sobre
as opcoes disponiveis em
energia limpa.

A introducgao de tecno-
logias sustentaveis exige
mudancas importantes
nos habitos relacionados
a esse tipo de consumo.
Muitos usudrios ainda nao
estdo familiarizados com
0S processos que envolvem
fontes solares, edlicas ou
outras alternativas limpas.
Essa falta de compreen-
sdo pode gerar hesitacao,
desinformacido e resis-
téncia. Por isso, fornecer
informacgoes confidveis e
transparentes é funda-
mental para construir a
confiangca necessaria e
impulsionar escolhas mais
responsaveis.

Segundo dados da
BloombergNEF, o investi-
mento global em tecnolo-
gias limpas alcancou US$
2,1 trilhoes em 2024, um
crescimento de 11% em
relacdo ao ano anterior.
Esse movimento reforca
que, alémdo aspecto finan-
ceiro, o engajamento sera
decisivo para transformar
esses investimentos em
resultados concretos na
adocao em larga escala.

As empresas especiali-
zadas em comunicacio e
suporte desempenhamum
papel fundamental nesse
contexto. Ao oferecer
orientacdes claras e res-
ponder as duvidas do pu-
blico, essas organizacdes
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ajudam os fornecedores
de energia a estabelecer
confiancga e criar clareza.
Profissionais bem pre-
parados nos setores de
atendimento e vendas sdo
essenciais para tornar as
solucoes sustentaveis mais
acessiveis a um publico
mais amplo, garantindo
que as informacoes che-
guem de forma precisaeno
momento adequado.

Um exemplo pratico
da evolucao do setor é a
Alemanha, onde a energia
solar tornou-se a principal
fonte de eletricidade em
abril de 2025. Naquele
més, foram gerados apro-
ximadamente 11.920 GWh,
um aumento de 31% em
comparaciao ao mesmo
periodo de 2024, segundo
dados da Reuters. Esse
tipo deresultado evidencia
como o avanco tecnolégico,
aliado a politicas publicas
e a conscientizagao social,
pode transformar rapida-
mente a matriz energética
de um pafs.

Por meio de estratégias
de comunicacao efica-
zes, as empresas podem
desmistificar a transicdo
energética, tornando-a
mais acessivel para os
consumidores. O papel das
organizacoes de Servicos
de contato ndo é apenas
transmitir informacoes,
mas também fomentar o
engajamento, responder
a perguntas urgentes e
fornecer suporte perso-
nalizado para quem estd
lidando com as mudancas
provocadas pelas novas
tecnologias.

Deacordo coma Agéncia
Internacional de Energias
Renovaveis (IRENA), as
capacidades de geracdo
a partir de fontes renova-
veis cresceram 15,1% em
2024, atingindo 4.448 GW
globalmente. Esse avanco
demonstra que, apesar dos
desafios, o setor mantém
um ritmo acelerado de
expansdo. Mas, para que
essesnumeros se traduzam
em impacto real no dia a
dia das pessoas, a comuni-
cacao precisaacompanhar
a mesma velocidade e
qualidade.

A medida que inddstrias
e governos trabalham para
alcancar a neutralidade de
carbono, superar barrei-
ras na comunicacdo sera
essencial para acelerar o
progresso. Empresas que
facilitam asinteracoes com
os clientes e investem na
educacdo terdo um papel
decisivo na construcao de
um futuro onde a energia
renovavel nio apenas
esteja disponivel, mas
também seja amplamente
compreendida e adotada,
consolidando o papel das
organizacoes como agen-
tes de mudanca.

(*) Diretor de Estratégia
na Actionline.



