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Recente levantamento do CRA-SP aponta que 57,3% dos profis-
sionais de Administração em posição de liderança se sentem sempre 
ou frequentemente estressados em relação ao emprego.       

Saúde mental: líderes são os mais  
estressados no trabalho

Em média, um consumidor abandona oito carrinhos de compra 
online antes de finalizar um pedido, segundo pesquisa realizada pela 
PYMNTS em parceria com a Adobe. No Brasil, alguns segmentos do 
e-commerce registram taxas de abandono de até 82% na etapa final 
da venda, conforme o E-commerce Radar.      

Cinco estratégias para converter carrinhos 
abandonados em vendas online

Para Amanda Lázaro, sócia da EXEC, os líderes adaptativos acolhem 
a incerteza sem perder o foco e conseguem transformar o caos em ação 
coordenada.         

Por que a adaptabilidade passou a ser a 
competência mais exigida dos líderes?

Dados bem utilizados, segurança digital e empatia no centro: 
três pilares essenciais para que a IA realmente aproxime marcas e 
pessoas.          

Como a IA pode (e deve) humanizar o 
atendimento ao cliente

Risco de greenwashing, novas 
exigências legais e auditorias 
externas aumentam a pressão 
sobre marcas que ainda tratam 
ESG como peça de marketing

Com a COP30 prestes a acontecer em 
novembro, pela primeira vez em solo 

amazônico, o Brasil entra no centro das 
atenções globais sobre sustentabilidade. 
Por um lado, o protagonismo traz oportu-
nidades como acesso a fundos internacio-
nais e valorização de ativos verdes. Por 
outro, empresas brasileiras serão cada 
vez mais cobradas a demonstrar que 
suas práticas ESG são reais, rastreáveis 
e auditáveis.

Segundo a PwC, 98% dos investidores 
brasileiros acreditam que há greenwashing 
em relatórios corporativos. Outro estudo, 
da Market Analysis Brasil com o Instituto 
Akatu, aponta que 85% das alegações ver-
des feitas pelas empresas são superficiais, 
falsas ou enganosas. A falta de governança 
e compliance estruturado é o elo frágil por 
trás desses números, e o que transforma 
promessas ESG em risco reputacional e 
jurídico.

“O ESG não pode ser apenas um dis-
curso institucional. O mercado, os órgãos 
reguladores e até os consumidores que-
rem provas, dados e evidências. A era do 
storytelling acabou, e quem não estiver 
preparado pode enfrentar consequências 
sérias”, alerta Gleison Loureiro, CEO do 
AmbLegis, software especializado em 
compliance legal.

A rastreabilidade de ações ESG já 
é exigência em muitos contratos com 
fornecedores, processos de due diligen-
ce e financiamentos internacionais. A 
legislação brasileira, somada a normas 
internacionais com efeito extraterritorial, 
amplia o cerco a quem comunica mais do 
que cumpre.
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O ESG não pode ser 
apenas um discurso 
institucional. O mercado, 
os órgãos reguladores 
e até os consumidores 
querem provas,  
dados e evidências.  
A era do storytelling  
acabou, e quem não  
estiver preparado  
pode enfrentar  
consequências sérias

“

Empresas brasileiras precisam provar 
que ESG vai além do discurso

perguntar: sobreviveríamos a uma audito-
ria forense hoje?”, provoca Loureiro.

Para sair do discurso e adotar práticas re-
ais, o especialista recomenda uma estrutura 
mínima de rastreabilidade ESG que toda 
empresa deveria adotar até o final deste ano:

1.	Documentação auditável: registros de 
conformidade legal atualizados, históri-
cos de requisitos ambientais e planos de 
ação com responsáveis definidos.

2.	Sistemas de gestão integrados: 
dashboards em tempo real, alertas au-
tomáticos sobre mudanças legislativas 
e indicadores relevantes que realmente 
agregam a gestão.

3.	Comitê ESG e metas com baseline: 
governança corporativa com metas ESG 
atreladas à remuneração variável.

4.	Rastreabilidade na cadeia de for-
necedores: due diligence com critérios 
sociais, ambientais e de governança.

5.	Relatórios transparentes: adoção de 
frameworks como GRI, SASB e TCFD 
para evitar erros comuns como decla-
rações vagas ou irrelevantes.

Com a tecnologia e as ferramentas certas, 
é possível centralizar dados ESG, docu-
mentar ações, integrar diferentes áreas e 
garantir evidências para certificações como 
ISO 14001. “Temos clientes que reduziram 
em até 80% as não conformidades após 
automatizar a gestão de requisitos ESG 
com o AmbLegis”, explica Loureiro.

Com a COP30 no horizonte e a pressão 
internacional em alta, empresas que de-
sejam continuar competitivas precisam 
agir rápido. “Sem compliance, ESG vira 
apenas uma promessa bonita. Com com-
pliance estruturado, é possível demonstrar 
responsabilidade real, manter a licença 
social para operar e acessar benefícios 
como financiamentos verdes e preferência 
em contratos públicos”, completa o CEO.

COMO ELEVAR 
AS VENDAS 
DIANTE DO 
EXCESSO DE 
INFORMAÇÕES?

    Leia na página 8
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Nós contra eles
Heródoto 
Barbeiro

Política

   
Leia na página 2

A Importância do  
Pós-Venda no  
Marketing  
Educacional:  
O Relacionamento  
Começa Após a  
Matrícula

Carol Olival

Economia da 
Criatividade

   
Leia na página 4

Evento gratuito oferece conexões reais entre 
mulheres da tecnologia e empresas inclusivas

@No próximo dia 19 de julho, das 09:45 às 12:45, acontece o Repro-
grama Day, encontro 100% online e gratuito voltado a mulheres 

interessadas em tecnologia e empregabilidade. A iniciativa é uma parceria 
entre o Movimento Tech 2030 e a Reprograma, com o objetivo de criar 
um espaço de conexão entre talentos femininos da área tech e empresas 
comprometidas com a diversidade, inclusão e equidade de gênero no 
setor. Apesar dos avanços, a presença feminina na tecnologia ainda é 
pequena: segundo a pesquisa "Mulheres na TI", realizada em 2024 pela 
IDC Brasil em parceria com a Microsoft, as mulheres representam apenas 
20% da força de trabalho no setor de tecnologia da informação no país. 
O dado é ainda mais preocupante em cargos de liderança: apenas 6% dos 
postos de alta gestão tech são ocupados por mulheres, de acordo com 
o IBGE. As inscrições estão abertas e podem ser feitas gratuitamente 
pelo link (https://reprograma.typeform.com/to/CsKUobTJ).       
Leia a coluna completa na página 2 
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Negócios em Pauta

Acelerador Experience reúne empresários de 
todo o país em imersão estratégica

O Acelerador Experience, maior imersão promovida pelo Grupo 
Acelerador, será realizado nos dias 12 e 13 de agosto de 2025, em Al-
phaville (SP), com a participação presencial de diversos empresários 
como Roberto Justus, Natalia Beauty, Carlos Wizard, Tiago Brunet, 
Thiago Concer, Cris Arcangeli e Samuel Pereira. Idealizado por Marcus 
Marques, CEO do Grupo Acelerador e referência nacional em gestão 
para pequenas e médias empresas, o evento promete reunir conteúdos 
avançados de liderança, cultura organizacional e crescimento estrutu-
rado. Durante dois dias, os participantes terão acesso a uma jornada 
estratégica voltada à construção de empresas lucrativas, organizadas 
e com times autônomos. O evento marca o início de uma nova turma 
do programa Acelerador Empresarial, que já capacitou mais de 16 
mil empresários em todo o Brasil, e integra o calendário de forma-
ções avançadas do grupo (https://www.aceleradorempresarial.com.
br/acelerador-experience-2025-meteorico-vendas/).      Leia a 
coluna completa na página 3 

AI/Acelerador Experience

Gleison Loureiro

Cinderela Empreendedora
A capital amazonense recebe, até 

dia 18 de julho, a primeira turma do 
projeto Cinderela Empreendedora, 
no Instituto NACER, em uma inicia-
tiva da jovem escritora e educadora 
financeira Malu Lira, em parceria 
com o SEBRAE Amazonas. Além da 
formação técnica, o projeto aposta na 
construção de redes de apoio entre as 
mulheres e na conexão com iniciati-
vas como o SEBRAE e a Rede Mulher 
Empreendedora, criando caminhos 
reais para a reinserção produtiva e 
a geração de renda.

“A partir de 2026, os relatórios ESG 
serão obrigatórios pela CVM. Mas quem 
esperar até lá pode ser pego de surpresa 
por investidores, pela imprensa ou até por 
ações coletivas. As empresas precisam se 

https://jornalempresasenegocios.com.br/manchete-principal/era-do-cansaco-digital-como-elevar-as-vendas-diante-do-excesso-de-informacoes/?swcfpc=1
https://jornalempresasenegocios.com.br/outras-colunas/negocios-em-pauta/negocios-em-pauta-18-07-2025/?swcfpc=1
https://jornalempresasenegocios.com.br/outras-colunas/news-ti/newsti-18-07-2025/?swcfpc=1
https://jornalempresasenegocios.com.br/colunistas/herodoto-barbeiro/nos-contra-eles/?swcfpc=1
https://jornalempresasenegocios.com.br/economia-da-criatividade/a-importancia-do-pos-venda-no-marketing-educacional-o-relacionamento-comeca-apos-a-matricula/?swcfpc=1
https://jornalempresasenegocios.com.br/destaques/como-a-ia-pode-e-deve-humanizar-o-atendimento-ao-cliente/?swcfpc=1
https://jornalempresasenegocios.com.br/destaques/saude-mental-lideres-sao-os-mais-estressados-no-trabalho/?swcfpc=1
https://jornalempresasenegocios.com.br/destaques/por-que-a-adaptabilidade-passou-a-ser-a-competencia-mais-exigida-dos-lideres/?swcfpc=1
https://jornalempresasenegocios.com.br/destaques/5-estrategias-para-converter-carrinhos-abandonados-em-vendas-online/?swcfpc=1
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News@TI
TD SYNNEX adquire a Apptium 
@ A TD SYNNEX anunciou a aquisição da Apptium, empresa de 

desenvolvimento de software e provedora de uma plataforma de 
comércio em nuvem que conecta aplicativos, dados e dispositivos de 
todo o mundo. A aquisição reflete um investimento crucial na estratégia 
de orquestração de soluções tecnológicas da TD SYNNEX e expande a 
abrangência das ofertas de nuvem e "Tudo-como-serviço" da empresa. 
A plataforma StreamOne é a base da estratégia de orquestração de ne-
gócios digitais da TD SYNNEX, que confere mais poder e independência 
aos parceiros do ecossistema ao proporcionar-lhes decisões baseadas 
em dados, informações sobre cliente e agregação de soluções. Antes da 
aquisição, a Apptium atuava como parceira tecnológica na StreamOne, 
e a combinação dessa tecnologia com a expertise técnica sobre o setor 
de TI impulsionará ainda mais o desenvolvimento da plataforma (https://
lac.tdsynnex.com/br/pt-br/).

TIM e BWS IoT fecham parceria 
@ Em um movimento que reforça o compromisso de acelerar a trans-

formação digital do setor corporativo brasileiro, a TIM, líder em 
cobertura 4G no Brasil, e a BWS IoT, referência em tecnologias avançadas 
em rastreamento, telemetria e gestão de ativos, firmam parceria estra-
tégica para levar conectividade a 400 mil dispositivos de rastreamento 
em até três anos, por meio de chips 4G. A expectativa é de ampliação 
do contrato para mais de 1 milhão de SIM cards ativos, impulsionando 
o ecossistema de Internet das Coisas (IoT). A solução conjunta já está 
disponível para todo o Brasil e contempla desde projetos customizados 
até ofertas plug-and-play, com suporte técnico especializado e comercial 
integrados (www.tim.com.br).
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O líder da República 
está cada vez mais 
radical. 

Ele tem apoio do seu 
próprio partido e da 
população miserável 

que quer ter as mínimas condi-
ções de vida. É comum pessoas 
passarem fome na periferia das 
grandes cidades, ou amontoa-
das nas esquinas dos bairros 
dos super-ricos. 

Não há esperança que haja 
uma distribuição da riqueza 
acumulada durante décadas 
nas mãos da elite nacional. 
Esta, por sua vez, não está de 
braços cruzados. Sabe que a 
movimentação popular, lide-
rada pelo chefe da República, 
pode levar a mais confrontos. 
Os líderes populares querem 
justiça e também aqueles que 
exploram as riquezas nacio-
nais, vivem nos palácios e têm 
os cofres cheios de dinheiro 
obtido à custa de corrupção. 
Aparentemente só há uma 
saída – aprofundar a revolução.

A elite domina as finanças, o 
comércio e a produção rural. 
Sobra muito pouco para a 
população pobre do país. Os 
partidos burgueses não que-
rem nem ouvir falar em pagar 
mais imposto, ou abrir mão de 
seus privilégios. A quantidade 
de bem-nascidos se espalha 
pela burguesia e por suas abas 
eclesiásticas e de proprietá-
rios rurais. Os embates entre 
os deputados estão cada vez 
mais acirrados e há ameaças 
de lado a lado. As bancadas 
se dividem em três grupos e 
ocupam os cantos esquerdo, 
direito e o centro do plenário. 
Não convivem e os discursos 
são cada vez mais violentos.

A esquerda convoca a popu-
lação para encher as galerias, 
para vaiar e pressionar os de-
putados da oposição ao líder 
do governo. É um risco sair e 
entrar do prédio tal a aglome-
ração nas portas. A segurança 
militar está completamente 

perdida e muitos militares 
identificam nos protestos 
amigos e familiares, contra 
quem eles jamais puxariam o 
gatilho. Um golpe de Estado 
está a caminho.

Não dar um passo para trás. 
Não abrir mão das conquis-
tas obtidas com muita luta e 
ameaças são as suas bandeiras 
políticas. As retaliações não 
chegam apenas pelas elites 
que tiveram de abrir mão de 
seus privilégios, que vêm de 
tempos imemoriais.

Há também uma ameaça 
das potências estrangeiras, 
que veem no processo revolu-
cionário uma faísca que pode 
incendiar outras nações. E se 
os miseráveis de outros países 
também tentassem seguir as 
rebeliões da pequena burgue-
sia e de descamisados que 
agitam o poder da República 
francesa? A pátria está em 
perigo, gritou Robespierre na 
Assembleia Nacional. Um exér-
cito para proteger fronteiras, 
juízes e leis que dominassem 
os opositores de um regime 
comprometido com os mais 
pobres e com levar adiante os 
ideais de fraternidade, igual-
dade e liberdade. 

Os condenados em julga-
mentos sumários iam conhe-
cer a máquina de separar a 
cabeça do corpo, inventada 
pelo médico doutor Guillotin, 
que a considerava uma forma 
mais humana de executar as 
pessoas, a guilhotina, que ele 
mesmo experimentou. Mais 
de 500 pessoas são mortas no 
período conhecido como Ter-
ror, liderado por Robespierre. 
Quatro anos depois ele é exe-
cutado, em 1794, e o poder 
volta para as mãos das elites 
rurais, financeiras e eclesiásti-
cas de antes da revolução que 
se iniciou em 1789.

(*) - É professor e jornalista, âncora 
do Jornal Novabrasil, colunista do 

R7, do Podcast. Mestre em História 
pela USP e inscrito na OAB. Palestras 

e midia training. Canal no Youtube 
(www.herodoto.com.br).

Heródoto Barbeiro (*)

Nós contra eles
Meta investirá centenas de bilhões 

de dólares em data centers
A Meta anunciou planos para investir “centenas de bilhões de dólares” em infraestrutura de 
inteligência artificial com o objetivo declarado de desenvolver uma “superinteligência” - uma IA 
com capacidades cognitivas superiores às humanas. 

Vivaldo José Breternitz (*)

A informação foi divulgada pelo CEO 
da empresa, Mark Zuckerberg, em 
uma publicação nas redes sociais da 

companhia. Segundo Zuckerberg, o primei-
ro desses data centers, que será chamado 
Prometheus, deve entrar em operação em 
2026. Outro centro de dados, o Hyperion, 
que estará operacional nos próximos anos, 
ocupará uma área equivalente à da ilha de 
Manhattan, em Nova York – cerca de 59 
quilômetros quadrados.

Esses grandes centros de dados são pro-
jetados para treinar e operar modelos de 
inteligência artificial generativa, tecnologia 
que exige altíssimo poder de processamen-
to, chips avançados e consumo massivo de 
energia. 

Até recentemente, a Meta vinha ficando 
atrás de rivais como OpenAI e Google na 
corrida da IA generativa, mas agora busca 
recuperar o terreno perdido mirando o 
desenvolvimento da chamada inteligência 
artificial geral, nome pela qual também é 
conhecida a “superinteligência”.

A empresa, que no ano passado registrou 
receitas de quase US$ 165 bilhões, reorga-
nizou recentemente sua atuação na área de 
IA por meio da criação de uma nova divisão 
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de duas startups promissoras na área: 
Scale AI e PlayAI.

No mundo a IA promete continuar cheio 
de novidades e a movimentar imensas 
fortunas. As grandes dúvidas na área são 
como serão conseguidas energia elétrica e 
água para permitir o funcionamento desses 
datacenters gigantescos, bem como qual 
será seu impacto sobre o meio ambiente.
Parte inferior do formulário

 
(*) Doutor em Ciências pela Universidade de São 

Paulo, é professor e consultor – vjnitz@gmail.com.

chamada Superintelligence Labs. Essa 
unidade concentra os esforços voltados à 
monetização da IA, por meio de recursos 
como o assistente Meta AI, ferramentas 
de publicidade que transformam imagens 
em vídeos e os óculos inteligentes.

“Estou focado em construir a equipe 
mais talentosa do setor”, declarou Zucker-
berg. Nas últimas semanas, a Meta iniciou 
uma campanha agressiva de contratação, 
atraindo talentos de concorrentes como a 
OpenAI, além de ter concluído a aquisição 
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A frase “os dados são o novo petróleo dos 

negócios” já ficou no passado. Em 2025, 
a analogia não traduz a real dimensão do 
valor da informação. Já podemos afirmar 
que os dados são muito mais do que um 
artigo de alto valor. Eles são essenciais. 
Os dados estão mais para o ar que as em-
presas respiram, e sem eles não há futuro. 
A comparação é simples: empresas que 
não se estruturam, não governam nem 
utilizam os dados com inteligência ten-
dem a perder competitividade, eficiência 
e conformidade.

 
Segundo estudo da consultoria IDC, o 

mundo alcançará mais de 175 zettabytes 
de dados até o fim deste ano. Para gerir 
uma companhia em um cenário tão digital e 
movido pela informação não há alternativa. 
É fundamental uma abordagem estratégi-
ca, pautada por governança, qualidade e 
acesso eficiente e seguro à informação.

 
Inteligência artificial (IA), machine lear-

ning (ML) e processamento de linguagem 
natural (PLN) chegaram para transformar 
a forma com que se estrutura a análise de 
dados. A tecnologia facilita a interpreta-
ção de grandes volumes de informações, 
identifica padrões, prevê comportamentos 
e oferece respostas rápidas às mudanças 
do mercado. Os processos se automatizam, 
se tornam mais eficientes e, portanto, 
necessários.

 
Um bom exemplo é a IA generativa, que 

continua avançando no Brasil, mas agora 
impulsionada pelo conceito de IA agêntica, 
agentes autônomos capazes de executar 
tarefas de forma independente. Esse mo-
vimento já se reflete nos investimentos 
das empresas. De acordo com a IDC,os 
gastos com projetos de IA e IA generativa 
no país, incluindo softwares e serviços, 
devem atingir US$ 2,4 bilhões até o fim de 
2025, um crescimento de 30% em relação 
ao ano anterior.

 
Nesse cenário, a análise de borda (Edge 

Analytics) também se destaca como uma 
realidade pautada pela inovação em dados. 
O processamento dessas informações dire-
tamente na origem, como em dispositivos 
IoT, reduz a latência e viabiliza decisões 

Os dados são oxigênio para os negócios e sem 
eles as empresas não resistem

em tempo real, com alta eficiência. Diver-
sas indústrias, como manufatura, saúde 
e transporte, já colhem ganhos com essa 
abordagem.

 
Outro avanço relevante que merece 

ser citado é a análise aumentada, que 
amplia o acesso aos dados ao permitir que 
profissionais de diversas áreas obtenham 
insights sem depender de conhecimentos 
técnicos especializados. Paralelamente, o 
modelo Data as a Service (DaaS) viabiliza 
o consumo de dados de diferentes fontes 
com mais rapidez, dispensando infraestru-
tura robusta interna. Assim, a governança 
de dados se torna um eixo cada vez mais 
central, que exige das organizações con-
formidade com legislações, como LGPD 
(Lei Geral de Proteção de Dados) e RGPD 
(Regulamentação Geral de Proteção de 
Dados), além de regras claras de acesso e 
de garantia da integridade da informação, 
apoiadas por processos estruturados e 
lideranças capacitadas.

 
São muitos os argumentos a favor dos 

dados e não é mera coincidência. A reali-
dade mudou, e quem não se adaptar será 
rapidamente engolido pelos concorrentes. 
Até mesmo informações muitas vezes ne-
gligenciadas hoje são diferenciais para uma 

companhia. É o caso dos dados obscuros, 
uma grande quantidade de informações 
não estruturadas, não marcadas e inex-
ploradas que as organizações frequente-
mente coletam, mas não utilizam. Esses 
dados, que podem incluir arquivos de log, 
interações com clientes e outras, repre-
sentam uma fonte de valor inexplorado. 
Ao analisá-los, as empresas podem obter 
insights estratégicos para otimizar proces-
sos, compreender melhor seus clientes e 
antecipar demandas. Nesse contexto, o uso 
de análises avançadas e da IA permite a 
descoberta de tendências e a otimização 
de diversas operações, garantindo uma 
verdadeira vantagem competitiva.

 
Nesse novo ecossistema, o papel do 

Chief Data Officer (CDO) também ganha 
mais relevância e se torna extremamente 
estratégico às organizações. Sua função 
vai além da pura gestão técnica das 
inovações, envolve alinhar o melhor uso 
dos dados aos objetivos da organização, 
promover a aplicação responsável das 
informações e consolidar uma cultura 
de decisões orientadas por evidências 
extraídas a partir da análise dos dados.

 
A análise de Big Data deixa de ser um 

diferencial para se tornar elemento-chave 
da inovação, da eficiência operacional e 
da vantagem competitiva. Organizações 
que conseguem extrair valor real dos 
dados demonstram maior capacidade 
de adaptação, evolução e crescimento 
em mercados cada vez mais guiados por 
dados.

Por tudo isso, não é exagero dizer que 
dados são tão essenciais para empresas 
quanto o ar que respiramos. Sem eles, elas 
não sobreviverão. Informações imprecisas 
ou mal gerenciadas funcionam como ar 
poluído, comprometendo decisões estra-
tégicas e a visão de mercado. Assim como 
respirar traz calma e lucidez, uma base 
de dados bem estruturada, enriquecida e 
confiável pode definir o futuro de qualquer 
organização. O uso estratégico de dados 
já está moldando o amanhã e o futuro 
data-driven dos negócios já começou.

(Fonte: Newton Ide, CEO da Leega Consultoria)

Newton Ide
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“Seu tempo é importante 
para nós.” A frase é 
tão comum quanto 
frustrante.

Em tempos de hiperco-
nectividade, os con-
sumidores não que-

rem apenas ser atendidos, 
querem ser compreendidos 
e resolvidos, sem precisar 
repetir informações ou 
esperar longos minutos ao 
telefone. 

A boa notícia é que isso 
já está mudando, e muito 
se deve à inteligência 
artificial generativa. Uma 
pesquisa da Gartner, rea-
lizada no início de 2024, 
mostra que 40% das orga-
nizações já implantaram IA 
generativa em ao menos 
três unidades de negócio, 
incluindo atendimento 
ao cliente, marketing e 
produtos.

Esse avanço vai além e 
responde a uma necessi-
dade urgente: a ineficiência 
dos sistemas de atendimen-
to afeta a produtividade e 
o bem-estar das pessoas. 
Segundo a reportagem do 
Financial Times em abril 
deste ano, os britânicos 
passam 1,52 bilhão de horas 
por ano lidando com tarefas 
administrativas pessoais, 
enfrentando filas, sistemas 
automatizados confusos e 
jornadas frustrantes. O Bra-
sil, segue a mesma lógica. 

De acordo com a Reclame 

Aqui , só no ano passado, 
foram registradas mais de 
10 milhões de reclamações, 
com um prazo médio de 8 
dias para resolução. Diante 
desse cenário, temos uma 
reflexão importante: se as 
tecnologias para tornar o 
atendimento mais fluido já 
estão disponíveis, por que 
ainda é tão difícil resolver 
uma simples demanda? 

Na prática, isso significa 
que tarefas repetitivas, 
como autenticação de iden-
tidade, envio de segunda via 
de boletos ou atualização 
de cadastros, estão sendo 
automatizadas com muito 
mais eficiência. Mas o mais 
interessante é ver como a 
IA Generativa também tem 
potencial para qualificar a 
interação humana.

À medida que nos afasta-
mos da era do “por favor, 
aguarde” e entramos em 
um novo momento, em 
que o atendimento se torna 
mais inteligente, as empre-
sas que compreenderem 
esse movimento sairão na 
frente. E não só na prefe-
rência do consumidor, mas 
também em produtividade, 
reputação e relevância no 
mercado.

O futuro do atendimento 
não é apenas digital. É hu-
mano com tecnologia.

(*) - É Diretor Executivo na Actionline.

As soluções em BPOs 
estão evoluindo 

com IA generativa
Rogério Domingos (*)

regiões do Triângulo Mineiro e Sul do estado até 2028. A expectativa 
é gerar mais de 2 mil empregos diretos com a contratação de forne-
cedores e prestadores de serviço regionais. Com mais de 30 anos de 
história, a Farma Conde opera atualmente mais de 500 lojas, mais de 
130 cidades, e registra faturamento anual em torno de R$ 1,7 bilhão. A 
empresa se destaca pelo investimento em tecnologia, logística integrada 
e processos padronizados que garantem eficiência e escalabilidade 
em suas operações.

H - Congresso do Agronegócio
No próximo dia 11 de agosto, das 9h às 18h, no Sheraton WTC São 
Paulo Hotel, acontece o 24º Congresso Brasileiro do Agronegócio, 
uma realização da ABAG - Associação Brasileira do Agronegó-
cio em parceria com a B3, a bolsa do Brasil, cujo tema central é 
Agroalianças. A programação contará com uma palestra inaugural 
“Agroalianças e o Futuro”, dois painéis: "Alimentos, Energias e Ino-
vação" e "Agrobrasil com Crescimento Sustentável: Financiamento 
e Mercado de Capitais” e uma mesa redonda que abordará o tema 
“Transição Energética”. Mais informações e inscrições: (https://
congressoabag.com.br).

I - Gastronomia
O programa Sabor e Cultura, que oferece cursos gratuitos de gas-
tronomia, abre inscrições para nova turma. O projeto promove a 
qualificação de novos profissionais e amplia as oportunidades no 
mercado de trabalho para jovens e adultos a partir dos 18 anos de 
idade. Interessados devem estar inscritos no CadÚnico e estar matri-
culados ou ter cursado o ensino regular em escola pública.  As aulas 
acontecem nas instalações do SENAC – Santo Amaro, em São Paulo, e 
utilizarão materiais e equipamentos de ponta, à disposição na unidade. 
Com carga horária total de 96hs, o curso oferece formação completa, 
passando por diversos aspectos da gastronomia. Saiba mais: (https://
nucleosaborecultura.com.br/).

J - Excelência Digital
A AnaMid - Associação Nacional do Mercado e Indústria Digital, 
anuncia a abertura das inscrições para a primeira edição do Prêmio 
AnaMid de Excelência Digital. Gratuita, a iniciativa objetiva reconhecer 
os principais talentos, cases e empresas que estão impulsionando o 
mercado digital. É voltado para profissionais, agências, instituições, 
influenciadores e marcas que se destacaram por sua criatividade, es-
tratégia, evolução e resultados. Os vencedores serão conhecidos em 
uma cerimônia presencial que será realizada em dezembro. Interes-
sados podem se inscrever até o dia 15 de setembro pelo site (https://
premio.anamid.com.br/) com cases executados entre janeiro de 2024 
e junho de 2025.

que a população da maioria dos 246 municípios goianos  - somente a 
capital mais seis cidades no estado têm população maior do que o saldo 
migratório. Um dos principais destinos dos migrantes foi a capital e a 
região metropolitana de 18,9%. Não por acaso, Goiânia se consolidou 
como o terceiro maior mercado de imóveis do país. Em termos de nú-
mero de lançamentos e valorização imobiliária, a capital goiana só fica 
atrás das cidades São Paulo e Rio de Janeiro. 

E - Hora do Ghostwriter
Publicar um livro sem escrever uma linha sequer deixou de ser exce-
ção. Advogados, médicos, empresários, coaches e influenciadores têm 
recorrido a ghostwriters,  profissionais que escrevem sob encomenda, 
para transformar ideias em obras com impacto comercial, sem a neces-
sidade de dominar técnicas narrativas. A prática ganha força no Brasil e 
já movimenta uma fatia expressiva do mercado editorial, especialmente 
no segmento de não ficção. O movimento acompanha a busca de especia-
listas por estratégias de posicionamento e autoridade. “O livro comunica 
competência e abre portas para mentorias, consultorias, eventos e novas 
parcerias”, afirma Julyanne Guimarães Amadeu, fundadora da Editora 
Alma e especialista em ghostwriting.

F - Cirúrgia Plástica
Julho marca o auge da temporada de cirurgias plásticas no Brasil. Se-
gundo levantamento da Sociedade Internacional de Cirurgia Plástica 
Estética (ISAPS), 61% dos procedimentos corporais no país ocorrem 
entre abril e agosto, com pico justamente durante o inverno. De acordo 
com o cirurgião plástico Christian Ferreira, membro da Sociedade Bra-
sileira de Cirurgia Plástica e fundador da Lumivie Clinique, o frio ajuda 
a controlar o inchaço, favorece o uso contínuo de cintas compressivas 
e torna o repouso mais confortável. “O inverno favorece uma recupera-
ção mais discreta e confortável. Além disso, o paciente evita exposição 
solar em áreas operadas, o que reduz o risco de manchas e melhora a 
cicatrização”, afirma o especialista.

G - Varejo Farmacêutico
O Grupo Farma Conde acaba de anunciar um novo ciclo de expansão 
em Minas Gerais. Ao todo, serão inauguradas 70 novas unidades nas 

A - Vagas Afirmativas 
A Cogna Educação está com mais de 60 vagas afirmativas abertas para 
Pessoas com Deficiência (PcD), em diversas áreas e em todas as re-
giões do país. A empresa acredita que um ambiente verdadeiramente 
inclusivo é aquele onde cada pessoa se sente respeitada, segura para 
ser quem é e valorizada por suas competências - por isso, investe em 
políticas e práticas que promovem a equidade. A relação completa das 
vagas e o formulário para aplicação podem ser acessados em (https://
cogna.gupy.io/).

B - Movimento no Porto
O porto do Rio Grande operou 19,7 milhões de toneladas entre janeiro 
e junho de 2025, no melhor desempenho desde 2021. Com 19.722.316 
toneladas movimentadas no primeiro semestre, registrou alta de 6,42% 
em relação ao mesmo período do ano passado. O volume representa 
o melhor desempenho semestral do terminal desde 2021. “Voltamos a 
operar acima de 19 milhões de toneladas, o que reafirma a capacidade do 
porto público e terminais em sustentar a retomada econômica e atender 
às demandas logísticas do estado”, destaca Cristiano Klinger, presidente 
da Portos RS. A movimentação foi impulsionada principalmente pelo 
crescimento expressivo de cargas como milho, arroz e farelo de soja. 

C - Superação da Pobreza
A Secretaria de Desenvolvimento Social do Estado de São Paulo 
(SEDS) anunciou na segunda-feira (14) a contratação dos primeiros 
150 agentes de superação e seus supervisores. A medida marca mais 
um passo concreto na implantação do SuperAção SP, um programa 
inovador e estruturante voltado à superação da pobreza por meio do 
atendimento personalizado às famílias em situação de vulnerabilidade 
social. O objetivo é criar condições para que essas famílias tenham 
apoio e acesso a oportunidades para alcançar emancipação e auto-
nomia. Os cargos exigem ensino superior completo e a contratação 
é em regime CLT. 

D - Novos Residentes
Com o segundo maior saldo migratório registrado entre 2017 e 2022, 
Goiás recebeu em cinco anos 186.827 novos residentes, quantidade maior 
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O índice representa 
73,6% do recorde 
alcançado em 2024, 

quando o setor registrou a 
cifra de US$ 1,78 bilhão, o 
melhor resultado dos últi-
mos 11 anos. Atualmente, a 
indústria de defesa nacional 
comercializa para cerca 
de 140 países em todos os 
continentes, sendo que 34% 
das exportações são de aero-
naves, suas peças e partes. 

O setor de defesa repre-
senta 3,58% do PIB e gera 
2,9 milhões de postos de tra-
balho diretos e indiretos. De 
acordo com o secretário de 
Produtos de Defesa do Mi-
nistério da Defesa, Heraldo 
Luiz Rodrigues, o resultado 
é reflexo de um setor cada 
vez mais competitivo, além 
da busca constante pela 
autonomia e por oportuni-
dades comerciais dentro e 
fora do país.

Setor de defesa exportou 
US$ 1,31 bi no primeiro semestre

As exportações de produtos e serviços de defesa atingiram US$ 1,31 bilhão no primeiro semestre

Missão 6 do Programa Nova 
Indústria Brasil (NIB), em 
fevereiro. A autossuficiência 
com relação às tecnologias 
de interesse da defesa po-
derá ser um impulsionador 
das exportações. 

“As empresas brasileiras 
possuem uma capacidade 
instalada bastante grande 
e produtos com reconheci-
mento mundial de altíssima 
qualidade. Isso faz com que 
a comercialização para o 
exterior tenda a crescer", 
disse o secretário do minis-
tério da Defesa Heraldo Luiz 
Rodrigues. Base Industrial 
de Defesa tem, em seu port-
fólio, 283 empresas e 2.064 
produtos cadastrados no 
Ministério da Defesa, como 
aeronaves, embarcações, 
soluções cibernéticas para 
proteção de dados, radares, 
sistemas seguros de comuni-
cação e armamento (ABr).

No próximo ano, o Brasil 
espera atingir 55% de domí-
nio de tecnologias como ra-
dares, satélites e foguetes – 
itens utilizados em projetos 
estratégicos das três Forças 
Armadas. Atualmente, esse 
índice é de 42%. Até 2033, 
a expectativa é de que esse 
patamar chegue a 75%, o 

que vai permitir autonomia 
no desenvolvimento de 
projetos de pesquisas de 
interesse da defesa.

As projeções para os pró-
ximos oito anos foi divulgada 
pelo ministro da Defesa, José 
Mucio Monteiro, durante 
evento de lançamento da 

Indústria nacional comercializa 
com 140 países.
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A confiança dos varejistas na capital pau-
lista cresceu pelo segundo mês consecutivo. 
De acordo com a FecomercioSP, o Índice 
de Confiança do Empresário do Comércio 
(ICEC), apurado mensalmente pela Entida-
de, registrou 101 pontos em junho — subindo 
1,6% em comparação com o mês anterior. 
Dessa forma, o indicador voltou para a zona 
de otimismo (acima dos 100 pontos) No 
entanto, no comparativo anual, recuou 5,6%. 

De acordo com a FecomercioSP, a melhoria 
está relacionada às vendas de datas come-
morativas e a fatores como desaceleração 
inflacionária e queda na cotação do dólar. 
Contudo, a Federação mantém o alerta dos 
últimos meses: as empresas continuam en-
dividadas e com margens apertadas, lidando 
com juros elevados na busca por crédito, 
entre outros fatores que afetam a rentabi-
lidade e a lucratividade — o que justifica a 
cautela e a retração anual. 

 
Os três quesitos que compõem o ICEC 

apresentaram melhora na comparação men-
sal, provavelmente estimulados pela chegada 
de datas comemorativas importantes, como 
o Dia das Mães e o Dia dos Namorados, que 

costumam incentivar as vendas. Mas o varejo 
já mostra sinais de desaceleração, o que leva 
os empresários a adotarem uma postura mais 
cautelosa quanto ao futuro. O Índice das 
Condições Atuais do Empresário do Comércio 
(ICAEC) avançou 2,7%, passando de 71,6 
pontos, em maio, para 73,5 pontos, em junho, 
mas ainda 6,2% abaixo do nível registrado no 
mesmo período do ano passado. Já são 28 
meses consecutivos com o indicador abaixo 
dos 100 pontos, o que reflete a insatisfação 
dos empresários frente a aspectos como 
rentabilidade, custos elevados, juros altos e 
incertezas na política econômica.

 
Esses fatores também impactam as expec-

tativas para o futuro. O Índice Expectativa 
do Empresário do Comércio (IEEC) teve a 
terceira alta seguida, subindo de 129 pontos, 
em maio, para 129,5 pontos, em junho, uma 
variação de apenas 0,3%. Ainda assim, no 
comparativo anual, o indicador acumula 
queda de 6,2%, mostrando que o otimismo 
ainda é contido. Por fim, o Índice de Investi-
mentos do Empresário do Comércio (IIEC) 
subiu 2,4% e atingiu 100 pontos em junho, 
retornando à fronteira que separa o pessi-
mismo do otimismo (AI/FecomercioSP).

Aprovada MP que aumenta 
vencimento de militares

O Senado aprovou na quarta-feira (16) a 
Medida Provisória (MP) que reajustou o soldo 
dos militares das Forças Armadas a partir de 
abril último. O texto vai para promulgação. 
Com a aprovação da proposta, o soldo, venci-
mento básico dos militares, conforme posto e 
graduação, será reajustado em duas parcelas 
de 4,5%: uma que entrou em vigor em abril 
deste ano e outra para janeiro de 2026.

Com o aumento, o impacto orçamentário 
estimado pelos governo federal é de R$ 3 
bilhões no primeiro ano e R$ 5,3 bilhões 
no segundo. Segundo o governo, o reajuste 
beneficia aproximadamente 740 mil pessoas, 
abrangendo militares da ativa, da reserva e 
pensionistas.

No piso da tabela, o soldo de R$ 1.078 
chegará a R$ 1.177 em janeiro. Nesta faixa, 
estão marinheiro-recruta, recruta, soldado, 
soldado-recruta, soldado de segunda classe 
(não engajado) e soldado-clarim ou corne-
teiro de terceira classe. No topo da carreira, 
conforme o texto aprovado, está o soldo pago 
ao almirante de esquadra, ao general de 
Exército e ao tenente-brigadeiro do ar, que 
passará de R$ 13.471 para R$ 14.711 após a 
aplicação das duas parcelas (ABr)..

Empresários continuam cautelosos com 
cenário econômico
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Economia da Criatividade  
#FullSailBrazilCommunity

Carol Olival (*)

O que aprendi, ao longo da minha trajetória — especialmen-
te trabalhando com projetos de impacto internacional como 
os da Full Sail University — é que o sucesso da instituição 
está diretamente ligado à forma como ela cuida das pessoas 
que escolhem estar ali. O marketing pós-venda é, acima de 
tudo, um exercício de presença. De mostrar, a cada etapa, 
que a escolha feita pela família e pelo aluno foi a certa.

Se você trabalha com educação, convido você a olhar 
com mais atenção para o pós-venda. A jornada de en-
cantamento começa depois da matrícula — e é ela que 
sustenta, de verdade, o crescimento saudável e duradouro 
de qualquer instituição.

(*) - Com graduação em Arquitetura e Urbanismo, 
pós-graduação em Administração, MBA em Empreendedorismo e Inovação 

e Mestrado em Marketing Digital, Carol Olival conta com mais de 20 anos de 
atuação no mercado de educação. Tem foco nas áreas de vendas e marketing e 
experiência como empreendedora e gestora de escolas próprias. Autora de três 

livros sobre educação e treinamento corporativo e TEDx speaker, hoje Carol atua 
como Community Outreach Director da Full Sail University, provendo constantes 

debates sobre como o binômico criatividade e tecnologia são necessários a todos 
profissionais do cenário atual, e o papel da educação dentro desse contexto

No marketing educacional, muito se fala sobre cap-
tação. Estratégias para atrair leads, converter em 
matrículas, impulsionar campanhas. Mas, com o 

tempo, percebi que a verdadeira construção de valor come-
ça depois da matrícula. É no relacionamento pós-venda que 
consolidamos a experiência do aluno, fidelizamos famílias 
e transformamos estudantes em promotores espontâneos 
da marca. Um estudo da Bain & Company (Reichheld & 
Sasser, 1990) mostra que aumentar a retenção de clien-
tes em apenas 5% pode gerar um crescimento de lucro 
de até 95%. No mercado educacional, isso se traduz em 
permanência, confiança e reputação de longo prazo.

Quando um aluno entra em uma instituição, ele não 
compra apenas um curso — ele compra uma experiência. 
E essa experiência precisa ser pensada com a mesma 
intencionalidade do marketing de captação. Atendimen-

to humanizado, comunicação clara, canais abertos para 
escuta, eventos de integração, reconhecimento de desem-
penho, programas de apoio emocional e acadêmico: tudo 
isso faz parte de uma jornada que impacta diretamente 
a percepção de valor. Segundo Kotler e Fox (1995), o 
marketing educacional bem-sucedido não termina com 
a matrícula, mas se estende por todo o ciclo de vida do 
aluno, criando uma conexão contínua e emocional com 
a instituição.

Na prática, já acompanhei instituições que conseguiram 
reduzir drasticamente seus índices de evasão apenas ao 
investir em ações simples, como acompanhamento perso-
nalizado no primeiro semestre ou encontros de boas-vin-
das com diretores e coordenadores. Já vi também o efeito 
positivo de programas que envolvem os pais em atividades 
institucionais, fortalecendo o vínculo com a escola. Tudo 
isso gera não só retenção, mas também uma base de famí-
lias e alunos satisfeitos, que indicam espontaneamente a 
instituição a outros.

A Importância do Pós-Venda no 
Marketing Educacional: 

O Relacionamento Começa 
Após a Matrícula

Apesar das mulheres 
já representarem 
50,9% dos médicos 

no Brasil, de acordo com 
o relatório Demografia 
Médica no Brasil 2025 
do Ministério da Saúde, 
FMUSP e AMB, ainda 
enfrentam desigualdade 
salarial, baixa presença 
em liderança e especia-
lidades cirúrgicas. Esse 
cenário revela barreiras 
invisíveis, muitas vezes 
sutis, que limitam o ple-
no reconhecimento e 
ascensão profissional das 
médicas.

Dra. Clarice Abreu, 
cirurgiã plástica e cranio-
maxilofacial, fez escolhas 
difíceis para construir 
sua carreira. “Minha 
trajetória foi feita de es-
colhas corajosas. Entrei 
em uma sala de cirurgia 
sabendo que nem sempre 
eu seria levada a sério 
de primeira, mas sem-
pre acreditei que o que 
me faltava em espaço, 
eu conquistaria com de-
dicação e consistência. 
Como mulher, precisei 
me acostumar a ser uma 
das únicas. Mas com o 
tempo, transformei essa 
solidão em força. E hoje, 
olho para trás com orgu-
lho por ter seguido mes-
mo quando tudo parecia 
mais difícil.”

Esses desafios nem sem-
pre estão explicitados em 
livros ou estatísticas, mas 
se manifestam em olhares 
e atitudes. Dra. Clarice 

Mulheres na medicina: os desafios 
invisíveis atrás do jaleco

Mesmo sendo maioria na medicina, mulheres ainda enfrentam preconceitos sutis, cobranças desiguais e barreiras à liderança

um problema logístico, 
mas como parte da vida 
da profissional. Que a 
liderança feminina fosse 
incentivada com políticas 
reais, e não apenas com 
discursos. E que as esco-
las médicas formassem 
líderes com consciência 
de gênero desde cedo.”

Por fim, ela deixa uma 
mensagem de incentivo 
e inspiração: “O medo 
vai estar presente, mas 
ele não precisa ser um 
freio, pode ser um mo-
tor. Confie no seu valor, 
mesmo quando ninguém 
validar. Procure referên-
cias, mentoras, apoie-se 
em outras mulheres. Não 
aceite a narrativa de que 
você precisa escolher 
entre ser forte ou ser 
sensível, você pode ser 
as duas coisas. A técnica 
se aprende, a coragem se 
constrói. E você não está 
sozinha.”

descreve: “Muitos dos de-
safios que enfrentei não 
estavam nos livros. Eram 
sutis, silenciosos, o olhar 
de dúvida, a expectativa 
de que eu fosse menos 
resistente à pressão ou 
emocional demais para 
decisões difíceis. Às ve-
zes, era a dificuldade de 
ter minha voz ouvida em 
discussões técnicas, em 
congressos. Mas também 
enfrentei decisões duras 
fora do hospital, como 
equilibrar maternidade 
com sobreavisos, viagens 
e especializações. O de-
safio maior, talvez, tenha 
sido nunca me deixar con-
vencer de que eu deveria 
escolher entre ser mulher 
e ser excelente.”

Nesse ambiente de alta 
exigência, ela enfrentou 
ainda mais cobrança so-
bre a performance. “Sim, 
muitas vezes. Senti que 
meu erro era um ‘fracasso 
feminino’, enquanto o 
erro do colega era apenas 
humano. O peso da prova 
recaía mais sobre mim: 
precisava ser impecável, 
porque sabia que uma 
falha não seria atribuída 
ao acaso, mas à minha 
condição de mulher. Isso 
me exigiu mais energia, 
mas também me tornou 
mais resiliente. E com o 
tempo, percebi que o re-
conhecimento vem, mais 
lento, sim, mas vem com 
raízes mais profundas.”

Dra. Clarice alerta que, 
mesmo hoje, a liderança 

representa força trans-
formadora. “A mulher 
médica carrega uma es-
cuta sensível, um olhar 
atento ao invisível. Em 
áreas como a cirurgia 
plástica pediátrica ou re-
construtora, isso faz toda 
a diferença. A técnica é 
essencial, mas a empatia 
transforma. Nós temos 
uma intuição de acolher 
não só o paciente, mas 
a família, os medos, as 
dores não ditas. E isso 
é uma força, não uma 
fraqueza.”

Mas para que essa re-
volução se consolide, ela 
defende mudanças con-
cretas nas instituições. 
“Gostaria de ver estrutu-
ras que compreendessem 
a realidade da mulher 
médica, especialmente a 
maternidade (e a licen-
ça maternidade). Que a 
gestação não fosse vista 
como uma fraqueza ou 

feminina em centros 
cirúrgicos ainda é ques-
tionada: “ A autoridade 
feminina ainda é testada 
com mais frequência, e 
a liderança da mulher 
muitas vezes precisa ser 
doce, mas firme, algo 
que nem todos sabem 
aceitar. Em algumas me-
sas cirúrgicas, ainda há 
um incômodo silencioso 
quando a decisão final 
vem de uma mulher. Mas 
acredito que o espaço 
está sendo conquistado, 
cirurgia por cirurgia, 
exemplo por exemplo.”

A presença de mulheres 
em papéis de destaque 
cumpre um papel trans-
formador. Dra. Clarice 
reflete: “Quando uma 
de nós chega lá, abre-se 
uma porta que parecia 
trancada. Não quero que 
as jovens médicas se sin-
tam sozinhas como eu me 
senti no início. Quero ser 

um exemplo para as mi-
nhas residentes e alunas, 
para que elas vejam que é 
possível, sim, ser mulher, 
mãe, líder e cirurgiã de 
alta complexidade. Uma 
função não anula a outra.”

Embora a feminização 
da medicina esteja em 
evidência, ela reforça que 
ainda há um longo cami-
nho até a igualdade real. 
“Avançamos, mas ainda 
não o suficiente. A presen-
ça feminina cresceu, mas a 
escuta verdadeira ainda é 
desigual. Temos mais mé-
dicas nas residências, mas 
ainda poucas em posições 
de liderança e decisão. 
O caminho está sendo 
trilhado, com coragem, 
com esforço coletivo, mas 
ainda precisamos trans-
formar estruturas, não só 
estatísticas.”

No atendimento,  a 
participação feminina 
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33º Subdistrito - Alto da Mooca
Ilzete Verderamo Marques - Oficial

CARTÓRIO DE REGISTRO CIVILCARTÓRIO DE REGISTRO CIVIL

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

O pretendente: HENRIQUE MACHADO BOTELHO, estado civil solteiro, filho de Amadeu 
Jose Botelho e de Janice Maria Machado, residente e domiciliado no Alto da Mooca, neste 
subdistrito - São Paulo - SP. A pretendente: ISABELA DE ARAUJO DAMIATI, estado 
civil solteira, filha de Carlos Alberto Tojeiro Damiati e de Maria Augusta Maia de Araujo 
Damiati, residente e domiciliada no Alto da Mooca, neste subdistrito - São Paulo - SP.

O pretendente: GERALDO GOMES DA SILVA,estado civil solteiro, filho de Júlio Gomes 
da Silva e de Maria Jose Correia Gomes, residente e domiciliado no Alto da Mooca, 
neste subdistrito - São Paulo - SP. A pretendente: MARIA JOSÉ DA SILVA, estado civil 
solteira, filha de Jose Cícero da Silva e de Bernardina das Virgens da Silva, residente e 
domiciliada no Alto da Mooca, neste subdistrito - São Paulo - SP.

Proclamas de CasamentosProclamas de Casamentos

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 & Negócios
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Edital de Citação prazo de 30 dias. Processo Nº 1000172-51.2024.8.26.0464 O(A) MM. Juiz(a) de Direito da 1ª Vara, 
do Foro de Pompéia, Estado de SP, Dr(a). Rodrigo Martins Marques, na forma da Lei, etc. Faz Saber a(o) Fernando 
Orives Padilha, Brasileiro, RG 425264440, CPF 3507608480, que lhe foi proposta uma ação de Procedimento 
Comum Cível por parte de Concessionária Rota das Bandeiras S/A, alegando em síntese: Que no dia 18/01/2023 o 
requerido participou de acidente ocasionando com choque contra a defensa metálica da via, que o referido acidente 
gerou prejuízos ao patrimônio público administrado pela autora. Requereu o pagamento de R$ 13.108,63 a título de 
danos materiais. Encontrando-se o réu em lugar incerto e não sabido, foi determinada a sua Citação, por Edital, para 
os atos e termos da ação proposta e para que, no prazo de 15 dias, que fluirá após o decurso do prazo do presente 
edital, apresente resposta. Não sendo contestada a ação, o réu será considerado revel, caso em que será nomeado 
curador especial. Será o presente edital, por extrato, afixado e publicado na forma da lei. Nada Mais. Dado e passado 
nesta cidade de Pompeia, aos 08 de julho de 2025. 

RASHI PARTICIPAÇÕES S/A - CNPJ: 09.549.267/0001-07

Descrição 31/12/2024 31/12/2023
Ativo 254.410 5.126

Ativo Circulante 1.052 949
Banco Conta Movimento 1.008 905
Contas a Receber - -
Impostos a Recuperar 44 44

Ativo Permanente 253.359 4.177
Investimentos Zaraplast S/A 3.797 3.797
Equivalência Patrimonial 
 - Invest. Zaraplast S/A 241.179 -
Investimentos 
 Zaraplast da Amazônia Ltda 380 380
Equivalência Patrimonial - Invest. 
 Zaraplast da Amazônia Ltda 8.003 -

Descrição 31/12/2024 31/12/2023
Receita Bruta - -
(+) Resultado de 
 Equivalência Patrimonial 243.824 -
(+) Dividendos recebidos 2.090 2.280
(=) Receita Líquida 245.914 2.280
(-) Despesas Administrativas (1) -
(-) Despesas Tributárias (1) (1)
(-) Despesas Financeiras - -
(+) Receitas Financeiras - -
(=) Lucro Operacional 245.912 2.279
(+) Receitas Financeiras - -

Descrição 31/12/2024 31/12/2023
Passivo 254.410 5.126

Passivo Circulante 380 380
Obrigações - -

Contrato de Conta Corrente 380 380

Patrimônio Líquido 254.030 4.746
Capital Social 4.170 4.170

Reserva de Lucros a Realizar 243.824 -

A.V.J. Refl exo 5.358 -

Reserva Legal 460 355

Lucros/(Prejuízos) Acumulados 219 221

Descrição 31/12/2024 31/12/2023
Caixa Inicial 905 792
Operacional

Resultado do Exercício 245.912 2.279
Depreciação e Amortização - -
Despesas/(Receitas) Financeiras Líquidas - -
Reversão Equivalência Patrimonial (243.824) -

Geração Operacional de Caixa 2.088 2.279
Variação nos Ativos e Passivos - -

Contas a Receber - -
Estoque - -
Outros Ativos Circulantes - -
Fornecedores - -
Outros Passivos - -

Variação no Capital de Giro Operacional - -
Fluxo de Caixa Gerado pelas Operações 2 2.279
Investimento Realizável a Longo Prazo - -

(Aumento)/Redução nos Itens não Circulantes - -
Fluxo de Caixa Utilizado para Investimento - -
Financiamento - -

Aumento/(Redução) nos 
 Financiamentos e Empréstimos - -
Aumento/(Redução) dos Acionistas - -
Dividendos e Juros 
 sobre Capital Próprio pagos (1.986) (2.166)
Incentivos fi scais - -
Cisão/Compensação - -

Fluxo de Caixa Utilizado 
 para Financiamento (1.986) (2.166)
Aumento/(Redução) do Caixa 103 113
Caixa Inicial 905 792
Caixa Final 1.008 905

 Capital Capital a Reserva Reserva de A.V.J. Lucros (Prejuízos)
 Social integralizar Legal Lucros a Realizar Refl exo Acumulados Total
Em 31.12.2023 4.170 - 355 - - 221 4.746
Capital Social a Integralizar - - - - - - -
Lucro/(Prejuízo) do Exercício - - - 243.824 - 2.088 245.912
IRPJ/CSLL Refl exo Incent. Fiscais - - - - - - -
A.V.J. Refl exo - - - - 5.358 - 5.358
Reserva Legal - - 104 - - (104) -
Ajuste Exercícios Anteriores - - - - - - -
Distribuicão de Dividendos - - - - - (1.986) (1.986)
Juros sobre Capital Próprio - - - - - - -
Cisão/Compensações - - - - - - -
Em 31.12.2024 4.170 - 460 243.824 5.358 219 254.030

1) As demonstrações fi nanceiras da RASHI PARTICIPAÇÕES 
S/A, aqui denominada como “Holding”, foram elaboradas e 
estão sendo apresentadas de acordo com as disposições da 
Lei 6404/76 e as alterações introduzidas pelas Leis 11.638/07 
e 11941/09, abrangendo os pronunciamentos, interpretações 
e orientações emitidos pelo Comitê de Pronunciamento Con-
tábil-CPC e aprovados pelo Conselho Federal de Contabilida-
de; 2) Os ativos realizáveis e os passivos exigíveis com prazo 

inferior a 360 dias estão classifi cados no circulante; 3) A Hol-
ding optou manter a provisão já existente para perdas ou ris-
cos de créditos com base em estimativas dos valores da rea-
lização; 4) Os bens do ativo permanente estão registrados ao 
custo de aquisição, deduzidos da depreciação; 5) Os investi-
mentos que a Holding mantem, foram avaliados pelo método 
da equivalência patrimonial; 6) A depreciação foi calculada to-
mando por base a estimativa da utilidade econômica do bem, 

que não supera as taxas máximas permitidas pela Legislação 
fi scal; 7) No uso de estimativas e julgamentos a sociedade jul-
gou não haver evidências, internas ou externas, que justifi -
quem a adoção do impairment (redução) de seus ativos e dos 
ajustes a valores presentes de créditos e obrigações; 8) O Pa-
trimônio Líquido da Holding no valor de R$ 254.030.398,12 (Du-
zentos e cinquenta e quatro milhões, trinta mil, trezentos e no-
venta e oito reais e doze centavos), tendo sua composição re-
presentada conforme o Balanço Patrimonial divulgado; 9) Divi-
dendos – A Holding realizou a distribuição de dividendos em 
R$ 1.985.500,00 (Hum milhão, novecentos e oitenta e cinco 
mil e quinhentos reais), onde a distribuição realizada supera 
o mínimo estatutário do lucro do exercício. A Holding realizou 
a reserva legal, que passa a ser o valor de R$ 459.521,14 (Qua-
trocentos e cinquenta e nove mil, quinhentos e vinte e um reais 
e quatorze centavos), está em conformidade com a Lei 6.404/76, 
art. 193; 10) Cobertura de Seguros: A Holding mantém a polí-
tica de contratar cobertura de seguros de forma global para ris-
cos de engenharia, obras de construção civil, instalação e mon-
tagem, responsabilidade civil, danos materiais, entre outros.

Senhores Acionistas: Em cumprimento às disposições legais e estatutárias, submetemos à apreciação de V. Sas. as Demonstrações Financeiras encerradas em 31/12/2024, elabora-
das nas formas da legislação vigente. Colocamo-nos à disposição de V. Sas. para prestar-lhes os esclarecimentos eventualmente necessários.                                     A Administração

Relatório da Administração

Demonstrações Financeiras em 31 de Dezembro de 2024 e 31 de Dezembro de 2023 - Em milhares de Reais
Balanços Patrimoniais

Demonstrações de Resultado

Demonstração das Mutações do Patrimônio Líquido de acordo com a lei 11.638/07 - Legislação Societária

Notas Explicativas

Alberto Dayan - Diretor Luciano Nunes Paiva - TC CRC-1SC020434/O-5
A Íntegra das Demonstrações Financeiras estão à disposição dos acionistas na sede social

Demonstrações do Fluxo de Caixa

Descrição 31/12/2024 31/12/2023
(=) Lucro Contábil Líq. 
 antes da C. Social 245.912 2.279
(-) Contribuição Social - -
(=) Lucro Contábil Líq. 
 antes do Imp. Renda 245.912 2.279
(-) Imposto de Renda - -
(=) Lucro 245.912 2.279
Reversão dos Juros 
 sobre Capital Próprio - -
Resultado do Exercício 245.912 2.279

Logos Participações S.A.
CNPJ/MF nº 62.656.772/0001-33  –  NIRE 35.300.054.202

Ata da Assembleia Geral Ordinária realizada em 30/04/2025
Data e Horário: Realizada aos 30/04/2025, às 10hs00min; Local: Realizada na Cidade de São Paulo, 
Estado de São Paulo, na Rua Libero Badaró, nº 377, 6º andar, conj. 608, Centro, CEP 01009-000; 
Convocação: Dispensada nos termos do § 4º, dos artigos nos 124 e 133 da Lei nº 6.404/76; Mesa: 
José Affonso Junqueira Netto, Presidente da mesa; e Antônio João Oliveira Rocha, Secretário da mesa; 
Presença: Acionistas representando 100% do Capital Social votante; Ordem do Dia: I. Aprovação 
das Demonstrações Contábeis da sociedade referentes ao exercício social encerrado em 31/12/2024; 
II. Aprovação do montante de recursos destinados ao pagamento de honorários da Administração; 
III. Extensão do mandato dos membros do Conselho de Administração; IV. Extensão do mandato 
dos membros da Diretoria.; e V. Alteração do endereço da companhia. Deliberações: Iniciados os 
trabalhos, aprovam os acionistas por unanimidade e na melhor forma do Direito: I. As Demonstrações 
Contábeis da sociedade relativas ao exercício social encerrado em 31/12/2024, as quais atendem a 
todos os requisitos legais, conforme publicação no jornal Empresas e Negócios, veiculado quinta-feira, 
dia 03/04/2025, tudo na forma da Lei nº 6.404/76; II. A destinação de R$ 150.000,00 para o pagamento 
dos honorários dos membros da Administração da Companhia no decorrer do exercício a encerrar-se 
em 31/12/2025; III. Estender o mandato dos seguintes membros da atual administração, permanecendo 
na posse dos mesmos até 31/05/2026, a saber: (i) Presidente do Conselho de Administração o 
Sr. Antônio João Oliveira Rocha; (ii) Conselheiro o Sr. Carlos Augusto Blóis Pera; (iii) Conselheiro o 
Sr. Celso de Oliveira Azevedo Filho; (iv) Conselheiro o Sr. Flávio Correia Próspero; (v) Conselheiro 
o Sr. Manoel Antônio Amarante Avelino da Silva, e (vi) Conselheiro o Sr. Jair Carlos Roxo, que 
estando presentes, aceitaram a extensão dos mandatos permanecendo na posse dos mesmos até 
31/05/2026, restando vago o sétimo cargo de conselheiro na forma do Artigo 10 do Estatuto Social; 
IV. Presentes os membros do Conselho de Administração, estes aprovam a extensão do mandato dos 
atuais membros da diretoria da companhia, permanecendo na posse dos mesmos até 31/05/2026, 
a saber: (i) Diretor Presidente o Sr. José Affonso Junqueira Netto; e (ii) Diretor sem designação 
específica o Sr. Ladi Biezus. Todos responsáveis pela administração da Companhia, os quais, estando 
presentes, aceitaram a extensão dos mandatos permanecendo na posse dos mesmos até 31/05/2026, 
declarando sob as penas da lei que: (i) não estão impedidos por lei especial, ou condenados por 
crime falimentar, de prevaricação ou suborno, concussão, peculato, contra a economia popular, a fé 
pública ou a propriedade, ou a pena criminal que vede, ainda que temporariamente, o acesso a cargos 
públicos, como previsto no § 1º do art. 147 da Lei nº 6.404/76; (ii) atendem ao requisito de reputação 
ilibada, estabelecido pelo § 3º do art. 147 da Lei nº 6.404/76; e (iii) não ocupam cargo em sociedade que 
possa ser considerada concorrente da companhia, e não têm, nem representam interesses conflitantes 
com os da companhia, na forma do art. 147 da Lei nº 6.404/76, não estando incursos em qualquer 
restrição legal, inclusive criminal, que os impeça de exercer atividades mercantis. A Declaração de 
desimpedimento assinada pelos Conselheiros e Diretores eleitos encontra-se arquivada na sede da 
companhia; e V. Alterar o endereço da sede da companhia que passa para a Cidade de São Paulo, 
Estado de São Paulo, na Rua Libero Badaró, nº 377, 6º andar, conj. 608, Centro, CEP 01009-000, para 
tanto o Artigo 2º do Estatuto Social passa a viger com a seguinte redação: “Artigo 2º - A sociedade tem 
sede e foro na Cidade de São Paulo, Estado de São Paulo, na Rua Libero Badaró, nº 377, 6º andar, 
conj. 608, Centro, CEP 01009-000.”. Encerramento: Nada mais havendo a tratar, e como nenhum 
dos presentes quis fazer uso da palavra, foram encerrados os trabalhos, lavrando-se a presente ata, 
que lida e aprovada, foi assinada por todos os presentes na forma do art. 100 e da Lei nº 6.404/76, 
dispensada a transcrição no corpo dela para efeito de publicação. aa) José Affonso Junqueira Netto, 
Presidente da mesa; e Antônio João Oliveira Rocha, Secretário da mesa; A presente ata consta 
lavrada na forma do art. 100 e da Lei nº 6.404/76 e as assinaturas do presidente e secretário na 
presente ata de assembleia. São Paulo, 30/04/2025. José Affonso Junqueira Netto - Presidente da 
Mesa; Antônio João Oliveira Rocha - Secretário da Mesa. JUCESP nº 214.404/25-0 em 26/06/2025.

EDITAL DE LEILÃO EXTRAJUDICIAL DE IMÓVEL 
ALIENAÇÃO FIDUCIÁRIA - CONDIÇÕES BÁSICAS

COOPERATIVA DE CRÉDITO, POUPANÇA E INVESTIMENTO DEXIS - SICREDI DEXIS, pessoa 
jurídica de direito privado, inscrita no CNPJ sob n. 79.342.069/0001-53, com sede na Avenida 
Paraná, n. 891, Zona 01, Maringá, Estado do Paraná, CEP 87013-070, traz ao conhecimento dos 
interessados que levará a LEILÃO PÚBLICO EXTRAJUDICIAL - ALIENAÇÃO FIDUCIÁRIA, por 
intermédio de LEILOEIRO OFICIAL CREDENCIADO, regularmente matriculado na Junta Comercial 
do Estado do Paraná, para alienação do imóvel recebido em garantia fiduciária, conforme Cédula 
de Crédito Bancário n. C49530278-0, emitida por GERSON ADRIANO ZANETI, brasileiro, casado, 
administrador, portador da Cédula de Identidade RG sob n. 25.776.847-6 SSP/SP, inscrito no CPF 
sob n. 257.876.068-33, na qual figurou como interveniente garantidora LUCIA HELENA VITALINO 
ZANETI, brasileira, casada, trabalhadora do lar, portadora da Cédula de Identidade RG sob n. 
29.518.248-9 SSP/SP, inscrita no CPF sob n. 184.395.248-38, pela maior oferta, no estado de 
ocupação e conservação em que se encontra, regendo-se conforme instituem o Decreto n. 
21.981, de 19 de outubro de 1932, que regula a profissão de Leiloeiro Oficial e Art. 22 e seguintes da 
Lei n. 9.514, de 20 de novembro de 1997, com as alterações introduzidas pela Lei n. 10.931, de 02 
de agosto de 2004. 1. LOCAL, DATA E HORÁRIOS DOS LEILÕES. 1.1. 1º Leilão: 16 de Setembro 
de 2025, a partir das 10:50 horas. 1.2. 2º Leilão: 18 de Setembro de 2025, a partir das 10:50 
horas. 1.3. Local dos leilões: Avenida Carlos Gomes, n. 226, térreo, Zona 05, Maringá, Estado do 
Paraná, somente on-line (www.kleiloes.com.br). 1.4. Leiloeiro: Werno Klöckner Júnior - Jucepar 660; 
e-mail: kleiloes@kleiloes.com.br; site: www.kleiloes.com.br; fones: (44) 3026-8008 / 99973-8008. 2. 
OBJETO DO LEILÃO. 2.1. Descrição do imóvel: Matrícula 4366 do Registro de Imóveis e Anexos 
da Comarca de Aguaí, Estado de São Paulo. “Lote n. 10 (dez), da quadra n. 06 (seis), zona urbana, 
no loteamento denominado Vila Regina, com frente para a Avenida Três, neste município e comarca 
de Aguaí-SP”. 3. DO PREÇO E DAS FORMAS DE PAGAMENTO. 3.1. O referido imóvel encontra-
se devidamente registrado perante o Registro de Imóveis e Anexos da Comarca de Aguaí, Estado 
de São Paulo, sob a matrícula 4366, e será vendido no estado em que se encontra e em caráter “ad 
corpus” em PRIMEIRO LEILÃO PÚBLICO EXTRAJUDICIAL - ALIENAÇÃO FIDUCIÁRIA pelo valor 
mínimo de R$520.000,00 (quinhentos e vinte mil reais), correspondente ao valor de avaliação do 
imóvel, nos termos do art. 27, § 1º da Lei n. 9.514/1997. 3.2. Se o maior lance oferecido no primeiro 
leilão for inferior ao valor mínimo estipulado, fica desde já designado para o dia 18 de Setembro de 
2025, a partir das 10:50 horas, no mesmo local, somente on-line, a realização do SEGUNDO LEILÃO 
pelo maior lance oferecido, desde que igual ou superior a quantia de R$647.646,16 (seiscentos e 
quarenta e sete mil, seiscentos e quarenta e seis reais e dezesseis centavos), correspondente 
ao valor integral da dívida garantida pela alienação fiduciária, nos termos do art. 27, § 2º da Lei n. 
9.514/1997. 3.3. Havendo arrematação, será lavrada escritura pública no prazo de até 90 (noventa) 
dias contados a partir da data do leilão. Todas as despesas “propter rem”, ou seja, condomínio, ITR 
etc., com fato gerador até a data da arrematação, serão de responsabilidade da Credora Fiduciária. 
As despesas com a transferência da propriedade correrão por conta do comprador. O arrematante 
pegará no ato do leilão, o valor da arrematação, mais 5% (cinco por cento) correspondente à 
comissão do Leiloeiro Oficial. 4. DOS LANCES. 4.1. Os interessados em participar do leilão 
poderão fazê-lo na modalidade on-line através do site do leiloeiro, indicado no item 1.4 do presente. 
5. DA APURAÇÃO DO LANCE VENCEDOR. 5.1. Será considerado lance vencedor aquele que 
resultar no maior valor acima do preço mínimo apresentado no ato do leilão. 6. DOS PAGAMENTOS 
NO ATO DO LEILÃO. 6.1. O arrematante pagará ao leiloeiro, no ato do leilão, o valor da comissão 
do leiloeiro, correspondente a 5% (cinco por cento) do lance vencedor. 6.1.1. O valor da comissão 
do leiloeiro não compõe o valor do lance ofertado. 6.2. O arrematante pagará ao leiloeiro, no ato 
do leilão, o valor correspondente a 100% (cem por cento) do lance ofertado. 6.3. Os pagamentos 
no ato far-se-ão em moeda nacional e/ou pela emissão de 02 (dois) cheques, sendo um de valor 
correspondente à comissão do leiloeiro e o outro referente ao valor do lance, ou ainda por intermédio 
de depósito bancário. 6.4. Caso o arrematante não efetue o pagamento do valor correspondente 
ao lance vencedor e ao valor da comissão do leiloeiro no prazo estipulado, o lote correspondente 
estará automaticamente cancelado, bem como: 6.4.1. Deverá o arrematante pagar multa em favor 
do promitente vendedor, correspondente ao valor de 20% (vinte por cento) do o valor do lance 
ofertado acrescido da comissão do leiloeiro. 6.4.2. A comissão do leiloeiro é devida pelo arrematante 
a partir do momento em que o lote é declarado vendido, sendo esta cobrada em sua integralidade e 
independente do cancelamento do lote, interpelação judicial ou extrajudicial. 6.5. O não pagamento 
do lance e da comissão do leiloeiro no ato do leilão implicará ao arrematante faltoso as penalidades 
da Lei, que prevê, no caso de inadimplência, a denúncia criminal e a execução judicial contra ele. 
7. DA ATA DO LEILÃO. 7.1. Será elaborada no leilão a Ata do Leilão contendo o valor do lance 
vencedor, valor pago no ato do leilão e dados do arrematante, bem como demais acontecimentos 
relevantes. 7.2. A Ata do Leilão será assinada pelo arrematante, leiloeiro e por um representante 
legal da Credora Fiduciária. 7.3. A Ata do Leilão informará a não ocorrência de lance para os imóveis, 
se for o caso. 8. DAS DISPOSIÇÕES FINAIS. 8.1. Nenhuma diferença porventura comprovada nas 
dimensões do imóvel pode ser invocada, a qualquer tempo, como motivo para compensações ou 
modificações no preço ou nas condições de pagamento, ficando a cargo e ônus do adquirente/
arrematante a sua regularização. 8.2. O imóvel é ofertado à venda como coisa certa e determinada 
(venda “ad corpus”), sendo apenas enunciativas as referências neste edital e serão vendidos no 
estado de ocupação e conservação em que se encontram, ficando a cargo do adquirente a sua 
desocupação, reformas que ocasionem alterações nas quantidades e/ou dimensões, averbação de 
áreas e/ou regularização, quando for o caso, arcando o adquirente com as despesas decorrentes. 
8.3. A participação no presente leilão implica, no momento em que o lance for considerado vencedor 
no leilão, na concordância e aceitação de todos os termos e condições deste Edital, bem como 
submissão às demais obrigações legais decorrentes. 8.4. O arrematante é responsável pela 
fidelidade e legitimidade das informações e documentos apresentados. 8.5. O arrematante 
está ciente que o comitente vendedor, o leiloeiro e a empresa de leilões, não se enquadram nas 
condições de fornecedores, intermediários ou comerciantes e que o Leiloeiro é um mero mandatário, 
ficando assim, eximido de eventuais responsabilidades por defeitos ou vícios ocultos que possam 
existir no bem alienado, nos termos do art. 663 do Código Civil, como também por indenizações, 
trocas, consertos, e compensações financeiras, em qualquer hipótese ou natureza. 8.6. Para dirimir 
qualquer questão que decorra direta ou indiretamente deste Edital, fica eleito o foro da Comarca de 
Maringá, Estado do Paraná.

Maringá/PR, 15 de Julho de 2025.

Coplatex Indústria e Comércio de Tecidos S.A.
 CNPJ/MF Nº 14.533.049/0001-14 - NIRE 35300608356

SUMÁRIO DA ATA DE REUNIÃO DE CONSELHO DE ADMINISTRAÇÃO REALIZADA EM 22 DE ABRIL DE 2025
Aos 29/04/2025, realizada às 16:30hs., na sede social da Companhia, e virtualmente, com link previamente disponibilizado aos presentes. Com presença da totalidade. Ainda presentes Erika Santos, Gerente 
de Contabilidade, e as Dras. Fernanda de Moraes Gonçalves e Talita Zanelato Braga do Carmo, jurídico externo da Companhia. Mesa: Presidente: Christian Callas; Secretário: André Vilela Callas. Deliberações 
Unânimes: 1 Item (i). Apresentação e deliberação sobre a prestação de contas do Ano Calendário de 2024, incluindo o Relatório dos Auditores Independentes, Demonstrações Financeiras do período, 
Balanço Patrimonial e DRE. O Diretor Executivo, Sr. Victor de Jesus Gallo, e o Diretor Financeiro, Sr. José Donizeti Soares, acionistas da Companhia, apresentaram aos acionistas, conforme anexos. o Relatório 
dos Auditores Independentes sobre as Demonstrações Financeiras Individuais e Consolidadas (Anexo IV), o Balanço Patrimonial (Anexo III) e da Demonstração de Resultado do Exercício – DRE (Anexo III) para 
o Ano Calendário 2024. O Sr. Donizeti pediu a palavra e iniciou destacando os indicadores econômico-financeiros consolidados, com resultado líquido do exercício de R$ 17.713.000,00 (dezessete milhões, 
setecentos e treze mil reais), um ROIC de 24,4%, bem como o Ebitda 12,7%. A auditoria concluiu que as demonstrações financeiras individuais e consolidadas estão adequadas considerando a posição patri-
monial e financeira da Companhia, o desempenho das operações e os fluxos de caixa do Exercício de 2024, estando conforme as boas práticas do CPC e CFC. No entanto, a auditoria apontou as seguintes 
ressalvas: (a) Intangível - Limitação do Escopo. O ativo intangível soma R$ 5.402.000,00, sendo aproximadamente R$ 950.494,82, relativos a projetos sem documentação formal adequada anteriores à im-
plementação das novas políticas de governança e controle dos projetos da Companhia. O Sr. Donizeti, Diretor Financeiro, pediu a palavra e destacou que houve a contratação de uma nova consultoria com o 
objetivo de eliminar a nota do intangível para o próximo ano calendário. O Sr. Christian Callas (“Sr. Christian”) apontou a necessidade de se resolver esta questão ao longo do ano de 2025. Após discussões, o 
Sr. Presidente de Mesa submeteu aos presentes a realização de auditorias semestrais já para 2025, para melhorar a eficiência das entregas deste processo. (b) Prestadores de Serviços. A audi-
toria apontou, ainda, que as pessoas jurídicas contratadas continuam sendo um ponto de atenção de risco trabalhista, todavia, o Sr. Vitor informou que a Companhia continuará com a estratégia de contratação 
até a decisão do STF sobre o tema repetitivo 1389 que está sob a relatoria do Ministro Gilmar Mendes (caso concreto: ARE 1532603 - Tribunal Superior do Trabalho (TST), não havendo objeção dos presentes 
sobre esta questão. Após a apresentação, os acionistas, tendo examinado os documentos, das contas da administração referentes ao Ano Calendário 2024, incluindo o Relatório da Administração, o Rela-
tório dos Auditores Independentes, as Demonstrações Financeiras, o Balanço Patrimonial e a DRE. 2 Item (ii). Sobre a distribuição de dividendos em favor dos Acionistas. Foi aprovada, por unanimidade, 
de R$ 4.208.000,00 em dividendos aos acionistas, conforme apurado nas Demonstrações Financeiras do Exercício de 2024 acima destacadas e conforme Boletim de Subscrição constante no Anexo II. 3 Item 
(iii). Em decorrência de eventual excesso de reserva de lucros e dividendos a distribuir apontados no Balanço Patrimonial de 2024, deliberação sobre aumento de capital social em R$ 17.000.000,00, 
com a conversão do excesso em investimento para a Companhia. O Sr. José Donizeti Soares e a Sra. Erika Santos apresentaram aos acionistas a proposta de aumento de capital social da Companhia. Foi 
ressaltado que havia um montante de R$ 17.000.000,00 registrado na conta contábil “Dividendos a Pagar”, o qual foi realocado, após deliberação do Conselho de Administração na reunião de 22/04/2025 e 
reavaliação da auditoria, para a conta contábil de “Reserva de Lucros”, mantendo-se apenas o R$ 4.208.000,00 já provisionado e destinados à distribuição aos acionistas no Exercício de 2025. Ao submeter 
aos presentes, fica deliberado e aprovado, por unanimidade, o aumento do capital social da Companhia, mediante conversão de excesso de reservas de lucros acumulados e dividendos a distribuir, mediante 
emissão de novas ações ordinárias, conforme Boletim de Subscrição constante no Anexo II. Encerrada a discussão, o Presidente de Mesa submeteu aos presentes este item da ordem do dia. 4 Item (iv). Sobre 
emissão de 04 novas ações preferenciais Classe Y. Foi apresentada a proposta para emissão de 04 ações preferenciais Classe Y, em favor do Sr. Victor de Jesus Gallo, a qual já havia sido aprovada em reunião 
prévia do Conselho de Administração de 22/04/2025. Colocada a proposta em votação, os acionistas aprovaram a emissão das 04 ações preferenciais Classe Y em favor do Sr. Victor de Jesus Gallo, autorizando, 
desde já, a Diretoria a praticar todos os atos necessários à formalização da emissão e atualização do Livro de Registro de Ações Nominativas. 5 Item (v). Ratificação dos pagamentos antecipados dos 
dividendos fixos sobre as ações preferenciais Classe Y realizados no Ano Calendário de 2024. Foi apresentada à Assembleia a proposta de ratificação dos pagamentos antecipados de dividendos fixos 
mensais realizados ao longo do exercício de 2024 em favor dos titulares das ações preferenciais Classe Y, Srs. Victor de Jesus Gallo e José Donizeti Soares, com o intuito de reforçar a transparência, a governança 
e a regularidade dos atos praticados. Submetida a votação à Assembleia, esta aprovou por unanimidade dos acionistas presentes, a ratificação de todos os pagamentos antecipados de dividendos 
fixos mensais realizados em 2024 aos titulares das ações preferenciais Classe Y. 5.6 Item (vi) Autorização dos Acionistas para pagamento antecipado dos dividendos fixos sobre as ações preferen-
ciais Classe Y, durante o ano calendário de 2025. Os acionistas deliberaram, por unanimidade, autorizar a continuidade da prática de pagamento antecipado dos dividendos fixos das ações preferenciais 
Classe Y, no decorrer do exercício de 2025, como prática de boa governança e transparência contábil, observando-se as regras do art. 204 da Lei das Sociedades Anônimas acima indicadas. 5.7 Item (vii) 
Inclusão de novas atividades econômicas no objeto social da filial de Itaquaquecetuba, inscrita no CNPJ/MF sob o nº 14.533.049/0002-03. Considerando a necessidade de a Companhia se adequar a 
novas atividades que estão sendo desenvolvidas pela Diretoria Executiva, os acionistas, após a exposição das razões e finalidades propostas, deliberaram, por unanimidade, aprovar o acréscimo das seguintes 
atividades econômicas no objeto social da filial da Companhia, inscrita no CNPJ/MF sob o nº 14.533.049/0002-03, observando-se os correspondentes Códigos Nacionais de Atividades Econômicas (CNAE´s): 
• 14.13-4/01 – Confecção de roupas profissionais, tais como uniformes, macacões e similares; • 14.13-4/02 – Confecção, sob medida, de roupas profissionais; • 14.13-4/03 – Facção de roupas profissionais; 
•14.12-6/01 – Confecção de peças do vestuário, exceto roupas íntimas e as confeccionadas sob medida; •14.12-6/02 – Confecção, sob medida, de peças do vestuário, exceto roupas íntimas; • 32.92-2/01 
– Fabricação de roupas de proteção e segurança e resistentes a fogo; • 46.42-7/01 – Comércio atacadista de artigos do vestuário e acessórios, exceto profissionais e de segurança. O Presidente da Mesa 
submeteu este item aos acionistas presentes, que resolveram aprovar por unanimidade. 8. Item (viii). Sobre a consolidação do Estatuto Social da Companhia, para contemplar as alterações previstas 
nos itens competentes da ordem do dia. Em razão das deliberações tomadas nos itens anteriores da presente ordem do dia, a Assembleia deliberou, aprovar as alterações dos dispositivos pertinentes do 
Estatuto Social da Companhia, a fim de refletir e formalizar as decisões ora aprovadas, compreendendo: (i) a alteração do Artigo 5º, para contemplar o aumento do capital social e a emissão de ações prefe-
renciais Classe Y; e (ii) a alteração do Artigo 3º, incluindo seu Parágrafo Segundo, para abranger os novos Códigos Nacionais de Atividades Econômicas (CNAEs) a serem incorporados ao objeto social da filial 
já existente. Tais alterações estatutárias passarão a vigorar com a nova redação dos referidos dispositivos, conforme segue: “Artigo 3º. A Companhia tem por objeto social: (i) sedes de empresas unidades 
administrativas locais; (ii) comércio atacadista de tecidos fios em geral; (iii) comercialização de peças acessórios para veículos automotores; (iv) administração de bens negócios próprios; (v) importação e 
exportação de tecidos em geral para comercialização e industrialização; (vi) depósito fechado de mercadorias; (vii) fabricação de tecidos fios em geral; (viii) representação comercial nacional internacional; (ix) 
fabricação e comercialização de produtos blindados; (x) fabricação de equipamentos e acessórios para segurança e proteção pessoal profissional individual; (xi) transporte rodoviário de produtos perigosos; (xii) 
comércio atacadista de produtos químicos; (xiii) fabricação e comercialização de produtos controlados de uso permitido restrito; (xiv) fabricação e comercialização de coletes balísticos de uso permitido restrito; 
(xv) fabricação e comercialização de escudos balísticos de uso permitido restrito; (xvi) fabricação e comercialização de capacetes balísticos; (xvii) fabricação e comercialização de tecido à prova de balas; (xviii) 
locação de máquinas e equipamentos; (xix) elaboração de laudos, avaliações e testes balísticos; (xx) comercialização de vidros blindados; (xxi) serviços de blindagens de veículos; (xxii) comercialização de 
produtos controlados de uso permitido; (xxiii) outros serviços de acabamento em fios, tecidos, artefatos têxteis e peças do vestuário; (xxiv) prestação de serviços administrativos, financeiro, contábil, custos e 
recursos humanos; (xxv) prestação de serviços comerciais; (xxvi) fabricação de outras peças e acessórios para veículos automotores não especificados anteriormente; (xxvii) Confecção de roupas profissionais, 
tais como uniformes, macacões e similares; (xxviii) Confecção, sob medida, de roupas profissionais; (xxix) Facção de roupas profissionais; (xxx) Confecção de peças do vestuário, exceto roupas íntimas e as 
confeccionadas sob medida; (xxxi) Confecção, sob medida, de peças do vestuário, exceto roupas íntimas; (xxxii) Fabricação de roupas de proteção e segurança e resistentes a fogo; e (xxxiii) Comércio atacadista 
de artigos do vestuário e acessórios, exceto profissionais e de segurança. (...) Parágrafo Segundo. Na Filial 1, inscrita no CNPJ/ME sob nº 14.533.049/0002-03, serão exercidas as atividades de (i) fabricação 
de tecidos e fios em geral; (ii) transporte rodoviário de produtos perigosos; (iii) comércio atacadista de produtos químicos; (iv) importação exportação de tecidos em geral para comercialização e industrialização; 
(v) comércio atacadista de tecidos fios em geral; (vi) fabricação de equipamentos acessórios para segurança e proteção pessoal, profissional individual - EPI; (vii) fabricação e comercialização de produtos 
controlados de uso permitido restrito; (viii) fabricação e comercialização de coletes balísticos de uso permitido restrito; (ix) fabricação e comercialização de escudos balísticos de uso permitido restrito; (x) 
fabricação comercialização de capacetes balísticos; (xi) fabricação comercialização de tecido prova de balas; (xii) transporte rodoviário de produtos controlados; (xiii) locação de máquinas e equipamentos; (xiv) 
elaboração de laudos, avaliações testes balísticos; (xv) outros serviços de acabamento em fios, tecidos, artefatos têxteis e peças do vestuário e prestação de serviços administrativos, financeiro, contábil, 
custos e recursos humanos; (xvi) prestação de serviços comerciais; (xxvi) fabricação de outras peças e acessórios para veículos automotores não especificados anteriormente, (xxvii) confecção de roupas 
profissionais, tais como uniformes, macacões e similares; (xxviii) confecção, sob medida, de roupas profissionais; (xxix) facção de roupas profissionais; (xxx) confecção de peças do vestuário, exceto roupas 
íntimas e as confeccionadas sob medida; (xxxi) confecção, sob medida, de peças do vestuário, exceto roupas íntimas; (xxxii) fabricação de roupas de proteção e segurança e resistentes a fogo; (xxxiii) comércio 
atacadista de artigos do vestuário e acessórios, exceto profissionais e de segurança.” “Artigo 5º. O capital social da Companhia é de R$ 41.410.100,84, com a emissão de 4.141.010.084 de ações total, sendo: 
(i) 4.141.010.000 de ações ordinárias, nominativas e sem valor nominal; e (ii) 84 (oitenta e quatro) ações preferenciais resgatáveis, sem valor nominal, totalmente subscritas e integralizadas em moeda corrente 
nacional e bens.” Por unanimidade e sem ressalvas, fica, portanto, aprovada a consolidação do Estatuto Social da Companhia para o qual segue anexo à presente ata na forma do Anexo I. 9. Após 
exame e discussão, aprovaram autorizar a Diretoria da Companhia a praticar todos os atos necessários à efetivação das deliberações mencionadas nos itens da ordem do dia. Nada mais. São Paulo, 29 de abril 
de 2025. Mesa: CHRISTIAN CALLAS - Presidente; ANDRÉ VILELA CALLAS Secretário. Visto da Advogada: Talita Zanelato Braga do Carmo -  OAB-SP nº 235.226.
Íntegra da Ata e Estatuto encontra-se disponível no site: https://jornalempresasenegocios.com.br/
Jucesp nº 225.206/25-0 em 14/072025. Aloizio E. Soares Junior - Secretário Geral em Exercício.

Nicolau Administração e Participação S.A.
CNPJ nº 62.385.729/0001-80 - NIRE nº 35.300.127.854
Ata da Assembleia Geral Ordinária e Extraordinária

I - Data da Realização: 31/07/2002. II - Local: Sede Social, Rua Bela Cintra 769, São Paulo/SP. III - Presença: 
Acionistas representando a totalidade do Capital Social. IV - Ordem do Dia - Ordinária e V - Ordem do Dia 
- Extraordinária. V - Mesa Diretora: Fuad Nicolau - Presidente, Faride Mofarrej Nicolau - Secretário. VI – De-
liberações Aprovadas por Unanimidade: Ordinária: a) Balanços e Demonstrações encerradas em 31/12/1989 
de 1990 de 1991 de 1992 de 1993 de 1994 de 1995 de 1996 de 1997 de 1998 de 1999 de 2000 e 2001; b) 
Ficam reeleitos para exercerem os cargos de diretoria nos termos do Artigo 7º ao 11º do Estatuto Social, Fuad 
Nicolau - Diretor Presidente e Faride Mofarrej Nicolau - Diretor Vice - Presidente. c) Reforma monetária 
do capital social ocorrida no período de 31/12/1989 a 31/12/2001 em consequência das diversas reformas do 
padrão monetário nacional, passando o capital social do valor de NCz$. 66.620.000 para o valor de R$. 24,23, 
vigente no padrão monetário atual. d) Capitalização do valor de R$. 9.934.011,59 resultante das correções mo-
netárias do capital ocorridas no período compreendido entre 31/12/1989 e 31/12/2001, após todas as reformas 
monetárias. e) A capitalização prevista no item d) está consubstanciada no Boletim de Subscrição que integra 
a presente ata; Extraordinária: a) Com a reforma monetária nos termos do item c) e a capitalização realizada 
nos termos do itens “d” da Ordem do Dia, altera-se a redação do Art. 5º do Estatuto para: “Artigo 5º. O capital 
subscrito e integralizado da sociedade é de R$. 9.934.035,82 divididos em 66.620.000 ações ordinárias nomi-
nativas com valor nominal de R$. 0,15, por arredondamento por força da lei 6.404/76”. b) Ficam ratificados 
todos os atos praticados pelos Diretores nos termos do artigo 7º ao 14º do Estatuto Social; c) Nenhuma outra 
deliberação foi tomada pelos acionistas, encerrando-se a Ordem do Dia. VII - Abstenção: Nas deliberações da 
Assembleia Geral Extraordinária, deixaram de votar os legalmente impedidos. VIII - Aprovação e Assinatura: 
Esta Ata foi lida, aprovada e assinada por todos os presentes. SP, 31/07/2002. a) Fuad Nicolau - Presidente, b) 
Faride Mofarrej Nicolau - Secretário. c) Acionistas: Lilian Mofarrej Nicolau Chohfi, Silvia Mofarrej Nicolau, 
Jorge Mofarrej Nicolau e Lucia Mofarrej Nicolau. Elian José Feres Roman - Advogado OAB/SP nº 78.156.
JUCESP nº 242.190/02-9 em 29/10/2002. Roberto Muneratti Filho - Secretário Geral.

Nicolau Administração e Participação S.A.
CNPJ nº 62.385.729/0001-80 - NIRE nº 35.300.127.854

Ata da Assembleia Geral Ordinária e Extraordinária
I - Data da Realização: 31/05/2011. II - Local: Sede Social, Rua Bela Cintra 769, São Paulo/SP. III - Presença: 
Acionistas representando a totalidade do Capital Social. IV - Ordem do Dia - Ordinária e V - Ordem do Dia 
- Extraordinária. V - Mesa Diretora: Lilian Mofarrej Nicolau Chohfi - Presidente; Silvia Mofarrej Nicolau - Se-
cretária. VI - Deliberações Aprovadas por Unanimidade: Ordinária: a) Balanços e Demonstrações encerradas em 
31/12/2002 de 2003 de 2004 de 2005 de 2006 de 2007 de 2008 de 2009 e de 2010, publicados no Diário 
Oficial do Estado de São Paulo na edição de Terça Feira dia 01/11/2011 e no Jornal Empresas & Negócios na 
edição de Terça Feira dia 01/11/2011; b) Com o evento do falecimento do diretor presidente Fuad Nicolau, fez 
necessária a eleição de nova diretoria para o exercício da administração da sociedade pelo período de 3 anos, 
passando desta forma a exercer os cargos de diretoria nos termos do Artigo 7º ao 11° do Estatuto Social os a 
seguir qualiticados: Lilian Mofarrej Nicolau Chohfi, RG 6.311.997-SSP-SP, CPF 035.047.548-26, Diretora Presi-
dente, Silvia Mofarrej Nicolau, RG 6.231.192-SSP-SP, CPF 035.048.778-20, Diretora Vice-Presidente e; Jorge 
Mofarrej Nicolau, RG 6.231.520-SSP-SP, CPF 035.001.778-67, Diretor Financeiro, representando a sociedade 
sempre em conjunto de 2  indistintamente. Extraordinária: a) Ficam ratificados e  aprovados todos os atos pra-
ticados pelos Diretores nos termos do artigo 7° ao 14° do Estatuto Social; b) Fica aprovada a Inclusão no objeto 
social a atividade de compra e venda de imóveis próprios, exceto a corretagem; e a locação de bens imóveis 
próprios; passando o Artigo 3° do Estatuto Social a vigorar com a seguinte redação: “Artigo 3°. A sociedade 
tem por objeto a Administração de bens próprios, a participação em outras empresas, a compra e venda de 
imóveis próprios, exceto a corretagem; e a locação de bens imóveis próprios.” c) Nenhuma outra delibera-
ção foi tomada pelos senhores acionistas, encerrando-se a Ordem do Dia. VII - Abstenção: Nas delibe-
rações da Assembleia Geral Extraordinária, deixaram de votar os legalmente impedidos. VIII - Aprovação e 
Assinatura: Esta Ata foi lida, aprovada e assinada por todos os presentes. SP, 31/05/2011. a) Lilian Mofarrej Nico-
lau Chohfi - Presidente, b) Silvia Mofarrej Nicolau - Secretária. c) Acionistas: Lilian Mofarrej Nicolau Chohfi, 
Silvia Mofarrej Nicolau, Jorge Mofarrej Nicolau e Lucia Mofarrej Nicolau. Gisele Catarino de Sousa - Advogada 
OAB/SP nº 147.526. JUCESP nº 457.835/11-4 em 18/11/2011. Kátia Regina Bueno de Godoy - Secretária Geral.

Nicolau Administração e Participação S.A.
CNPJ nº 62.385.729/0001-80 - NIRE nº 35.300.127.854
Ata da Assembleia Geral Ordinária e Extraordinária

I - Data da Realização: 12/01/2022. II - Local: São Paulo/SP. III - Presença: Acionistas representando a totali-
dade do Capital Social. IV - Ordem do Dia - Ordinária e V - Ordem do Dia - Extraordinária. V - Mesa Diretora: 
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Em um mercado cada vez mais 
competitivo, PMEs apostam na 
prevenção de riscos com seguros 
personalizados.

Com o avanço da formalização dos 
modelos de negócio, cresce entre os 
pequenos e médios empreendedores 
a percepção de que proteger o patri-
mônio vai além de manter produtos 
ou equipamentos seguros: passa 
também por blindar a reputação e 
as finanças contra possíveis falhas 
profissionais. Nesse cenário, o seguro 
de Responsabilidade Civil Profissio-

nal (RC Profissional) ganha espaço 
como uma solução estratégica.

Criado para resguardar empresas 
e profissionais de prejuízos decor-
rentes de falhas no exercício da 
atividade, esse tipo de seguro cobre 
prejuízos bem como despesas em 
geral. Antes restrito a grandes cor-
porações, atualmente vem ganhando 
espaço entre negócios de menor 
porte.

“O pequeno empresário entende 
hoje que um simples erro pode gerar 

prejuízos significativos, tanto finan-
ceiros quanto de imagem. A busca 
por seguros como o RC Profissional 
mostra um amadurecimento do 
empreendedor brasileiro”, afirma 
Reinaldo Zanon, CEO da Seguralta 
Franchising, maior rede de franquias 
de seguros do país.

Segundo ele, a procura por esse 
tipo de cobertura entre os clientes 
da rede cresceu mais de 30% nos 
últimos dois anos, puxada princi-
palmente por profissionais liberais 
e microempresas de serviços. “A 

judicialização das relações de con-
sumo, o crescimento da prestação 
de serviços digitais e o aumento 
da exigência por parte dos clien-
tes impulsionam essa mudança de 
comportamento”, explica.

Além de proteger financeira-
mente o negócio, o RC Profissional 
também reforça a credibilidade 
junto aos clientes, demonstrando 
responsabilidade e preparo em 
caso de imprevistos. Em segmen-
tos como contabilidade, TI, mar-
keting, saúde e arquitetura, ele 

já é considerado um diferencial 
competitivo. Para os especialistas 
do setor, o movimento ainda deve 
se intensificar nos próximos anos, 
impulsionado pela digitalização 
dos serviços, pela ampliação do 
acesso ao seguro e pela conscien-
tização dos empreendedores sobre 
gestão de riscos. “A mentalidade 
de que seguro é custo está sendo 
substituída pela noção de que é 
um investimento necessário para 
a longevidade e a solidez do negó-
cio”, conclui Zanon (http://www.
seguralta.com.br).

Proteção sob medida para pequenos empreendedores



Personalização em 
escala: os desafios 

para o mercado 
varejista de eletrônicos

A personalização de 
ofertas e produtos 
se consolidou como 
uma das principais 
tendências no varejo 
e no segmento de 
eletrônicos, essa 
exigência é ainda mais 
latente

A pesquisa CX Trends, 
realizada pela Octa-
desk em 2024, mos-

trou que 69% dos consumi-
dores brasileiros esperam 
ser atendidos com base em 
seu histórico de compras e 
preferências. Em um mer-
cado cada vez mais compe-
titivo, essa expectativa se 
transforma em um desafio 
complexo, principalmente 
para quem atua com pro-
dutos de alta tecnologia e 
inovação constante.

No setor de eletrônicos e 
acessórios compatíveis com 
dispositivos de última gera-
ção, como é o nosso caso, a 
personalização não se limita 
à comunicação. Ela começa 
na escolha dos produtos 
que chegam ao portfólio. 
Entender o comportamento 
de consumo, os dispositivos 
que mais crescem em ado-
ção e as funcionalidades 
que os usuários priorizam 
permite antecipar tendên-
cias e oferecer soluções 
mais conectadas às reais 
necessidades do público.

O primeiro desafio, por-
tanto, é operacional. Para 
garantir esse nível de 
personalização em um 
mercado tão dinâmico, é 
indispensável contar com 
uma infraestrutura tecno-
lógica robusta e integrada. 
Muitos varejistas e fabri-
cantes ainda enfrentam 
desafios com sistemas e 
dados, de modo a integrar 
uma operação omnichan-
nel, principalmente quan-
do operam tanto no físico 
quanto no e-commerce. 
Essa integração é funda-
mental para gerar uma 
jornada fluida e ampliar a 
expansão dos canais, de 
maneira a oferecer uma 
experiência diferenciada 
ao cliente especialmente 

em um país de dimensões 
continentais como o Brasil.

O segundo desafio envolve 
a coleta e o uso respon-
sável dos dados. Embora 
os consumidores queiram 
atendimento personaliza-
do, a preocupação com a 
privacidade e o uso ético 
das informações só cres-
ce. É fundamental deixar 
claro como os dados são 
armazenados, protegidos 
e utilizados, sempre em 
conformidade com a Lei 
Geral de Proteção de Dados 
(LGPD). No varejo de ele-
trônicos, onde as compras 
muitas vezes envolvem 
dados sensíveis, a trans-
parência é um diferencial 
competitivo. Quanto mais 
confiança o cliente tiver, 
maior será sua fidelização 
à marca.

O terceiro ponto é o fator 
humano. Ainda que tenha-
mos ferramentas automati-
zadas para diversos estágios 
da jornada, a tecnologia 
não pode substituir o olhar 
empático. A personalização 
eficiente é aquela que alia 
inteligência de dados com 
sensibilidade. Inclusive, 
neste ponto, é possível men-
cionar a estratégia Phygital, 
que amplia o fator humano 
no ambiente físico e digital.

A personalização em esca-
la é, portanto, um caminho 
sem volta, mas ela exige 
investimento, estratégia e 
propósito. No mercado de 
eletrônicos, onde as novi-
dades surgem diariamente, 
personalizar é também 
educar, orientar e gerar 
valor real.

O futuro do varejo não 
será apenas sobre quem 
oferece o melhor produto, 
mas sobre quem consegue 
entregar a experiência 
certa, no momento certo, 
para a pessoa certa, com 
ética, inteligência e cuidado. 
Aparentemente é óbvio, 
mas é um desafio e tanto 
implementarmos e execu-
tarmos o óbvio.

(*) Diretor Comercial da Lity.

Richard Kenj (*)

São Paulo, sexta-feira, 18 de julho de 20256 www.netjen.com.br

Seja no planejamento ou na 
melhoria de cada experiência 
do usuário, o papel do profis-

sional de UX (User Experience) é 
pensar em soluções que atendam 
às necessidades em cada contexto. 
Para quem busca uma oportunidade 
na área, é fundamental otimizar o 
perfil no LinkedIn e direcioná-lo 
estrategicamente para as vagas 
desejadas. E, claro, o inglês deve 
ser um grande aliado nessa jornada.  

O inglês é fundamental para quem 
atua com UX Design, já que grande 
parte das ferramentas e tecnologias 
da área são desenvolvidas nesse idio-
ma. Além disso, uma comunicação 
eficaz com clientes e equipes in-
ternacionais depende diretamente 
do domínio do inglês. Ter um bom 
nível no idioma permite se destacar 
no mercado, acessar oportunidades 
globais e ampliar as chances de 
sucesso na carreira. 

A partir disso, a Save Me Teacher, 
plataforma especializada em cursos 
de inglês voltados para o ambiente 
profissional, reuniu algumas dicas 
para ajudar você a criar e otimizar 
seu perfil no LinkedIn, deixando-o 
mais atrativo para recrutadores 
e aumentando suas chances de 
conquistar boas oportunidades na 
área. Confira: 

Tenha um perfil bilíngue: mes-
mo mantendo seu perfil principal em 
sua linguagem nativa, nesse caso 
o português, uma boa estratégia é 
adicionar um perfil novo em inglês 
na mesma conta que a no idioma 
original, usando essa funcionalidade 
do LinkedIn. Fazer isso vai ampliar 
ainda mais suas chances de aparecer 
em buscas feitas nos dois idiomas, 
aumentando sua visibilidade para 
recrutadores e contatos interna-
cionais.

Evite ter apenas um perfil em 
inglês: o LinkedIn serve também 
como um espaço de networking, e 
é muito importante que seus cole-
gas brasileiros possam se lembrar 
de você e te indicar em futuras 
oportunidades. Manter apenas um 
perfil em inglês pode fazer com que 
alguns deles não entendam seu perfil 
por completo. Ter os dois te trará 
segurança e uma dupla visibilidade, 
nacional e internacional. 

Destaque tecnologias e lin-
guagens com as quais você tra-

Sete dicas práticas para se tornar 
um UX Designer competitivo

Save Me Teacher, plataforma especializada em inglês para o trabalho, te explica, na prática, como 
incluir o idioma na rotina - e no seu LinkedIn
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balha: recrutadores usam termos 
do seu convívio profissional como 
palavras-chave durante a busca por 
um UX Designer. Pense estrategica-
mente e coloque tanto a linguagem 
quanto os termos e tecnologias de 
sua rotina em sua headline, em seu 
resumo profissional – o sobre - e 
em suas experiências profissionais. 
Dessa forma, aumentará as chan-
ces de ser encontrado por algum 
recrutador. 

Distribua palavras-chave es-
tratégicas ao longo de todo o 
perfil: o LinkedIn também funcio-
na como um mecanismo de busca. 
Então para encontrar as melhores 
palavras-chave, analise descrições 
de vagas em inglês que interessar 
a você e use a IA como sua aliada 
para extrair termos mais relevantes 
e de acordo com a sua necessidade. 
Assim que as tiver, coloque-as em 
seu perfil. 

Deixe seu portfólio visível: 
para que um recrutador tenha fácil 
acesso aos projetos e conquistas que 
realizou em sua carreira, adicione 
também links no campo “Sobre” e 
nas experiências profissionais que 
possui. Você pode anexar PDFs, 
vídeos e até apresentações. Pense 
que seu portfólio deve ser um car-
tão de visitas, então precisa estar 

visível aos olhos de quem ainda não 
te conhece e quer conhecer. 

Fale sobre suas soft skills: 
Profissionais de UX costumam focar 
apenas nos conhecimentos técnicos, 
mas as habilidades interpessoais do 
designer são um diferencial mais do 
que importante para recrutadores 
que estiverem de olho em você. 
Aproveite a oportunidade para 
destacar seu trabalho em equipe, 
comunicação e como age em mo-
mentos de liderança, por exemplo. 

Está migrando para UX? Agora, 
se você está começando na área 
e ainda não possui uma expe-
riência direta, não se preocupe: 
ainda poderá destacar habilidades 
transferíveis, ou seja, as soft skills 
comentadas no item anterior, que 
certamente você já as possui atra-
vés da experiência vinda de outras 
áreas. Exemplos: foque em sua 
boa comunicação, no trabalho em 
equipe, na resolução de problemas, 
e até mesmo na empatia e no pen-
samento crítico. Uma vez que tiver 
as habilidades listadas, inclua isso 
em seu resumo (Sobre). 

Colocou as dicas em prática? Ainda 
não acabou: otimizar seu perfil do 
LinkedIn em inglês é um processo 
contínuo, então garanta uma revisão 
adequada e atualize sempre que 
necessário suas informações, assim 
seu perfil estará sempre visível para 
novos recrutadores. Se encontrar a 
oportunidade, por que não buscar um 
feedback para colegas e mentores? 
Vai melhorar ainda mais sua presen-
ça online e ainda manterá uma boa 
relação com a pessoa que o auxiliar. 

Com cada avanço, sua confiança e 
dedicação como UX Designer cres-
ce. Assim, se destacar no mercado 
de trabalho torna-se apenas uma 
questão de tempo. 

Para quem busca 

uma oportunidade na 

área, é fundamental 

otimizar o perfil no 

LinkedIn e direcioná-lo 

estrategicamente para as 

vagas desejadas. E, claro, o 

inglês deve ser um grande 

aliado nessa jornada.

Estudo da Diversitera revela que 
desigualdade nas lideranças ainda 
é um gargalo estrutural para a 
evolução da cultura organizacional 
no Brasil. Empresas brasileiras 
têm investido cada vez mais em 
iniciativas voltadas ao bem-estar 
dos colaboradores. No entanto, 
um levantamento da Diversitera 
- especializada em pesquisas para 
gestão, com ênfase em Diversida-
de e Inclusão - revela um desali-
nhamento preocupante entre o 
discurso institucional e a estrutura 
de poder nas organizações.

Realizado entre junho de 2022 e 
março de 2025, o estudo analisou 
mais de 70 empresas de 17 seg-
mentos . O recorte mostra que a 
alta liderança no mercado formal 
de trabalho segue homogênea 
e ainda distante da pluralidade 

brasileira, muitas vezes divergindo 
da proporcionalidade esperada 
quanto à demografia do país, como 
demonstram os dados abaixo:

 
•	Apenas 1,5% dos cargos de 

diretoria e gerência executiva 
são ocupados por pessoas com 
deficiência (IBGE: 8,9% de PcD 
no Brasil) ;

•	Mulheres ocupam 35% desses 
cargos (IBGE: 51,5% de mulhe-
res no Brasil);

•	Pessoas negras representam 
9,7% das lideranças de topo 
(IBGE: 55,5% de negros no 
Brasil).
 
Segundo especialistas, esses 

dados não são apenas um alerta 
sobre representação e representa-

tividade, mas também um indício 
de risco estrutural que pode com-
prometer a própria capacidade 
das empresas de escutar, inovar 
e reter talentos.

“Não há experiência do cola-
borador sem representatividade 
real na tomada de decisão”, afirma 
Jaime Almeida, diretor de DEI 
da ABRH-SP. “Lideranças homo-
gêneas podem não compreender 
a dimensão das dores e desafios 
enfrentados por grupos minori-
zados. Isso afeta diretamente o 
clima organizacional, os índices de 
saúde mental e, por consequência, 
a performance do negócio”.

Saúde mental preocupa
A constatação vem num momen-

to em que o esgotamento emo-
cional e o burnout se tornaram 

fenômenos comuns no ambiente 
corporativo, especialmente entre 
profissionais sub-representados. 
Outros estudos apontam que a 
exclusão estrutural está direta-
mente relacionada à perda de en-
gajamento, rotatividade elevada 
e à dificuldade em desenvolver 
ambientes psicologicamente 
seguros.

Apesar do aumento dos inves-
timentos em programas de saúde 
mental, os especialistas reforçam 
que não há bem-estar sustentável 
sem uma transformação profunda 
nas estruturas de liderança.

“A Employee Experience pre-
cisa ser redesenhada com lentes 
de diversidade, equidade e inclu-
são. Do contrário, ela continuará 
sendo um privilégio de poucos”, 

complementa Jaime Almeida. “Se 
as pessoas que estão na liderança 
não desenvolvem repertório atra-
vés da escuta, não representam 
e não reconhecem diferentes 
trajetórias, dificilmente conse-
guirão construir uma cultura de 
pertencimento real”.

Para a Diversitera, Diversidade, 
Equidade e Inclusão (DEI) não 
podem ser iniciativas periféricas e 
cosméticas à estratégia de negócio, 
quando na realidade são valores 
que contaminam ferramentas 
de gestão aplicadas no dia a dia. 
Em um mercado cada vez mais 
exigente - com consumidores, in-
vestidores, fornecedores e talentos 
cobrando coerência e compromisso 
- empresas que não repensarem 
suas lideranças correm o risco de 
se tornarem irrelevantes.

O “Employee Experience” virou apenas um discurso?



Previdência 
complementar 

fechada: por que você 
deve aderir agora

Para muitos brasileiros, 
a aposentadoria ainda 
é vista como um tema 
distante, algo para se 
pensar mais tarde

No entanto, o tempo 
é o maior aliado (ou 
inimigo) de quem 

deseja garantir estabilidade 
financeira no futuro. Com as 
sucessivas pressões sobre o 
sistema público de aposen-
tadoria e um cenário demo-
gráfico que se transforma 
rapidamente, postergar 
esse planejamento pode 
custar caro.

Nos últimos anos, a re-
alidade do INSS tem es-
cancarado um problema 
estrutural: o modelo atual 
está esgotado. Baseado 
no regime de repartição 
simples, em que trabalha-
dores da ativa sustentam 
os benefícios de quem já 
se aposentou, o sistema de-
pende de uma equação que 
já não fecha. A população 
está envelhecendo em rit-
mo acelerado, e o número 
de contribuintes ativos é 
cada vez menor. Segundo 
o IBGE, até 2070 cerca de 
4 em cada 10 brasileiros 
terão mais de 60 anos. A 
conta não fecha, e não vai 
fechar.

Embora a reforma pre-
videnciária de 2019 tenha 
ajustado regras como idade 
mínima e critérios de cál-
culo dos benefícios, essas 
medidas serviram apenas 
para adiar o desequilíbrio. 
O risco, nos próximos anos, 
é concreto: benefícios mais 
baixos, exigências mais 
duras para se aposentar e 
atrasos nos pagamentos. 
Depender exclusivamente 
do INSS, portanto, é um 
risco que não vale a pena 
correr.

Diante desse cenário, 
cresce a necessidade de 
alternativas que garan-
tam segurança financeira 
no longo prazo. É nesse 
contexto que os planos de 
previdência complementar 
fechada ganham protago-
nismo. Estruturados com 
foco na previsibilidade e 
na sustentabilidade, eles 
oferecem um caminho 
seguro para quem deseja 
manter o padrão de vida 
na aposentadoria.

Administradas por enti-
dades sem fins lucrativos e 
sob forte regulação, essas 
soluções oferecem uma 
série de vantagens: gestão 
profissional dos recur-
sos, custos operacionais 
reduzidos, planejamento 
financeiro individualiza-

do e, em muitos casos, 
contribuição adicional da 
empresa patrocinadora, o 
que acelera o crescimento 
do saldo acumulado.

Quanto antes, melhor
Uma das maiores forças 

da previdência comple-
mentar está nos juros 
compostos. Quanto mais 
cedo a pessoa inicia suas 
contribuições, maior é o 
efeito multiplicador ao lon-
go do tempo. Iniciar o plano 
aos 25 anos, por exemplo, 
pode representar o dobro 
do saldo final em compara-
ção a quem começa aos 45, 
mesmo que o valor mensal 
investido seja o mesmo.

Além disso, o desconto di-
reto em folha de pagamento 
facilita o hábito de poupar 
com regularidade, sem 
comprometer o orçamento 
mensal. Esse planejamento 
também pode ser usado 
para objetivos ao longo da 
vida, como a aquisição da 
casa própria, um intercâm-
bio ou até a antecipação da 
aposentadoria.

E se eu sair da empresa?
Uma dúvida comum so-

bre os planos fechados é o 
que acontece com o dinhei-
ro acumulado em caso de 
desligamento da empresa 
patrocinadora. A boa notí-
cia é que o participante não 
perde o que foi investido. É 
possível manter a reserva 
na entidade para receber 
o benefício futuramente, 
fazer a portabilidade para 
outro plano (aberto ou 
fechado) ou até continuar 
contribuindo individual-
mente, sem vínculo em-
pregatício.

Essa flexibilidade garan-
te que o planejamento de 
longo prazo não seja inter-
rompido por mudanças na 
trajetória profissional.

Pensar no futuro é 
agir no presente

A longevidade é uma 
conquista da humanidade, 
mas também um desafio 
econômico. Viver mais 
exige planejar melhor. A 
previdência complementar 
fechada representa uma 
das formas mais inteligen-
tes e eficazes de garantir 
tranquilidade financeira na 
aposentadoria. E quanto 
antes essa decisão for 
tomada, maior será o be-
nefício no futuro.

Afinal, o melhor momen-
to para cuidar do amanhã 
é agora.

(*) Superintendente de Operações e 
Relacionamento com Clientes da BB 

Previdência.

Ana Cristina de Vasconcelos (*)
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Enquanto o Brasil bate 
recordes de criação 
de novos negócios, 

foram mais de 3,8 milhões de 
empresas abertas em 2024, 
segundo o Mapa de Empre-
sas do governo federal, uma 
parte significativa dos em-
preendedores digitais ainda 
enfrenta dificuldades para 
escalar suas operações. E a 
razão não está na ausência 
de conhecimento técnico. 

Para o especialista João 
Mafra, que acaba de retor-
nar ao país após vender sua 
agência de marketing digital 
na Europa, o problema está 
em outro ponto da engrena-
gem: a falta de previsibilida-
de de vendas. “A maioria dos 
especialistas tem conteúdo, 
experiência e até autoridade 
em suas áreas. O que falta é 
uma estrutura que transfor-
me isso em canal previsível 
de vendas, com estratégia de 
posicionamento, captação 
e conversão”, afirma Mafra, 
que fundou e vendeu a agên-
cia luso-brasileira Rezult 
para o Grupo Futuria, dono 
das Páginas Amarelas em 
Portugal. Ele agora lidera 
uma nova operação voltada 
à aceleração de marcas pes-
soais  de empresarios e trans-
formá-los em infoprodutos 
no Brasil, com o objetivo de 
apoiar mil empreendedores 
até 2028.

Os dados do setor refor-
çam a análise. De acordo 

Falta de previsibilidade 
de vendas trava crescimento

Empreendedor que vendeu agência na Europa quer aplicar no Brasil metodologia voltada à criação e 
escala de negócios digitais

estrutura de vendas pre-
visível e modelo de oferta 
escalável. A operação fun-
cionará em formato híbrido, 
com mentorias, squads 
de execução e formação 
de núcleos de aceleração. 
“Nosso foco não é fazer o 
especialista aparecer, mas 
vender de forma consisten-
te, com margem e clareza de 
produto”, explica.

Segundo o Sebrae, quase 
50% dos empreendedores 
digitais encerram suas 
atividades até o segundo 
ano de operação. Entre os 
motivos mais citados está 
a “falta de controle e pla-
nejamento financeiro”, um 
reflexo direto da ausência 
de previsibilidade nas ven-
das. “Quando um negócio 
depende da sorte ou do 
conteúdo viral da semana, 
não há como tomar decisões 
estratégicas”, afirma Mafra.

Ao retornar ao Brasil, o 
empreendedor aposta em 
um mercado aquecido e 
sedento por profissiona-
lização. Em um país com 
mais de 40 milhões de 
trabalhadores autônomos 
e uma economia digital 
em franca expansão, João 
Mafra vê a oportunidade de 
replicar o modelo testado 
na Europa e criar uma nova 
geração de marcas digitais 
brasileiras,  estruturadas 
para vender, escalar e 
durar.

com estudo da Hotmart, 
o mercado de produtos 
digitais na América Latina 
cresceu 17% em receita no 
último ano, mas 73% dos 
produtores de conteúdo 
não conseguem ultrapas-
sar o faturamento mensal 
de R$ 10 mil. A maior 
parte trava justamente na 
ausência de estrutura de 
funil, previsibilidade na 
aquisição de clientes e falta 
de clareza sobre a proposta 
comercial.

Um levantamento da 
consultoria McKinsey & 
Company aponta que em-
presas que implementam 
processos claros de aquisi-
ção, qualificação e nutrição 
de leads têm 60% mais 
chances de atingir esta-
bilidade financeira em até 
três anos. Ainda segundo a 
consultoria, o desafio não é 
mais gerar audiência, mas 
transformá-la em receita 
consistente, especialmente 

em negócios baseados em 
serviços, conhecimento ou 
autoridade.

Foi com esse olhar que 
João Mafra estruturou sua 
metodologia, aplicada origi-
nalmente na Europa, em pro-
jetos de performance digital 
para mais de 150 empresas. 
Com base em dados, testes 
e posicionamento, a Rezult 
ajudou negócios de nicho, 
como escolas de idiomas, 
consultorias financeiras e 
clínicas especializadas, a tor-
narem suas operações previ-
síveis, independentemente 
de campanhas pontuais ou 
redes sociais. “Não se trata 
de fórmula de lançamento, 
mas de produtivização e 
escala de conhecimento 
através de metódo e inten-
cionalidade”, diz.

O novo projeto de Mafra 
no Brasil parte de três pila-
res, que são a  construção 
de marca com autoridade, 
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Maurício Matsuda (*)
 
Em um setor altamente competitivo 

como o financeiro, bancos de menor 
porte e fintechs enfrentam o desafio 
de entregar uma experiência tão 
completa e segura quanto a oferecida 
pelas grandes instituições. Os clientes 
esperam — e cobram — variedade de 
produtos, facilidade de acesso, supor-
te técnico eficiente e, principalmente, 
segurança nas transações. Ao mesmo 
tempo, essas instituições menores se 
diferenciam por prometer mais agili-
dade, custos reduzidos e atendimento 
automatizado de qualidade.

 
A grande questão é: como manter 

esse equilíbrio entre eficiência ope-
racional e inovação tecnológica sem 
o mesmo fôlego financeiro dos gran-
des players? Investir em inteligência 
artificial, novos recursos digitais e 
processos integrados exige estratégia. 
Caminhos possíveis incluem o foco em 
nichos específicos, a priorização de 
produtos mais rentáveis e a atração 
de novos investidores. Mas, acima de 
tudo, é essencial saber onde vale a 
pena investir — e onde a solução já 
está pronta.

 
É nesse ponto que entra o iPaaS 

(Integration Platform as a Service), 
uma plataforma de integração baseada 
em nuvem que permite conectar, de 
forma ágil e segura, diferentes sis-
temas, aplicações, dados e serviços 
— estejam eles na nuvem ou em ser-

vidores locais. Com o iPaaS, é possível 
integrar tecnologias legadas a soluções 
modernas como APIs, ERPs, CRMs e 
bancos de dados, além de automatizar 
fluxos de trabalho e viabilizar a troca 
de dados entre plataformas internas 
e externas, como entre uma fintech e 
um marketplace parceiro.

 
No caso de uma empresa do setor 

financeiro, a ferramenta pode co-
nectar sistemas bancários centrais a 
aplicativos de mobile banking, integrar 
serviços de terceiros (como bureaus 
de crédito ou plataformas de KYC) 
e automatizar o envio de relatórios 
regulatórios e de dados ao Banco 
Central. Este último ponto, embora 
muitas vezes subestimado, é essencial 
para garantir a operação regular da 
empresa, evitando multas, auditorias 
e até restrições por parte do órgão 
regulador.

 
Um exemplo prático de fluxo via iPaaS:

1)	 O cliente solicita crédito pelo apli-
cativo do banco (mobile banking).

2)	 O app envia os dados da solicitação 
ao sistema bancário central.

3)	 O iPaaS capta esses dados e os 
transforma no formato compatível 
com a API da fintech parceira.

4)	 A fintech recebe os dados, reali-
za a análise de crédito com seus 
próprios algoritmos de IA.

5)	 A resposta (aprovado/rejeitado, 
valor, prazo, taxa) retorna via 
iPaaS, que a repassa ao banco, que 
por sua vez apresenta a decisão ao 
cliente em tempo real.

6)	 Em caso de aprovação, o valor é 
liberado diretamente na conta do 
cliente, com registro completo na 
infraestrutura do banco.

Esse fluxo garante segurança na 
operação, conformidade com as 
exigências do Banco Central e uma 
experiência rápida e sem fricções para 
o cliente — tudo isso sem precisar 
“redescobrir a pólvora”.

 
Acreditamos que a tecnologia deve 

ser uma aliada estratégica, não um 
obstáculo. Soluções como o iPaaS 
mostram que é possível combinar 
inovação, eficiência e compliance 
mesmo com recursos limitados. Ao 
evitar investimentos desnecessários 
em desenvolvimento próprio e optar 
por plataformas consolidadas e es-
caláveis, as instituições financeiras 
ganham velocidade, reduzem riscos 
e conseguem focar no que realmente 
importa: a experiência do cliente. 
Nosso papel é justamente apoiar 
essa transformação, orientando em-
presas a adotarem tecnologias que 
entreguem valor real ao negócio, 
com segurança, agilidade e visão 
de futuro.

(*) Partner Operations na CBYK.

IPaaS: Sem inventar para atender o cliente

Para veiculação de seus Balanços, Atas, Editais 
e Leilões neste jornal, consulte sua agência de 

confiança, ou ligue para

3106-4171www.netjen.com.br



Os consumidores estão exaustos de comunicações impessoais, genéricas e fragmentadas. Vivemos em 
uma era do cansaço digital, onde somos sobrecarregados de notificações e estímulos que fazem com 

que deixemos de ser clientes entusiasmados, para usuários saturados. 

Matéria de capa
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Se, antes, a novidade era ser digital, hoje, o desafio 
corporativo é ser relevante para seu público-alvo, 
o que demanda das empresas um novo olhar mais 

estratégico nessa relação, rompendo as barreiras desse 
cansaço digital e transformando essa fadiga em vendas 
assertivas e uma maior geração de valor nos produtos 
ou serviços ofertados.

Em dados divulgados pelo McKinsey & Company, 71% 
dos consumidores esperam interações personalizadas 
das empresas. Porém, 76% ficam frustrados quando 
isso não acontece, já que apenas cerca de 24% das 
marcas entregam experiências verdadeiramente per-
sonalizadas na percepção do consumidor. O resultado? 
Diante de muitas alternativas, consumidores tendem a 
limitar o número de opções analisadas, com base nos 
diferenciais que são apresentados a eles.

Muitos acabam preferindo, por exemplo, escolher 
marcas já conhecidas ou recomendadas, mesmo que 
tenham que pagar um pouco mais caro por isso, ig-
norando informações que consideram irrelevantes ou 
complexas. Seu senso de prazo e urgência também 
costuma ser um critério determinante nessa questão, 
priorizando marcas que atendam a esse timing. Ainda, 
tudo que é exclusivo, ou que traga essa percepção 
de escassez no acesso, tende a despertar um maior 
interesse nesta seleção.

Além de serem influenciados por grandes marcas e 
pessoas, todos os fatores destacados acima acabam 
ganhando força na tomada de decisão, diante de um 

excesso de informações que recebem diariamente – 
o que pode levar a um desengajamento seletivo dos 
consumidores ao ignorarem comunicações genéricas, 
cancelarem inscrições, silenciarem notificações e, con-
sequentemente, impactar, diretamente, a estratégia 
de monetização de qualquer empresa que depende 
de jornadas digitais para vender, engajar ou atender.

O mercado precisa ir além da venda de tecnologia, 
focando em adquirir verdadeiros resultados de negócio 

para cada um de seus clientes. Afinal, o crescimen-
to corporativo não virá apenas de escalar canais ou 
aumentar volume. O verdadeiro diferencial está em 
ajudar os consumidores a vencerem o cansaço digital 
com jornadas mais inteligentes, eficientes e personali-
zadas. Isso significa monetizar não só pela entrega da 
mensagem, mas pelo impacto gerado na experiência 
do usuário final.

A era do cansaço digital exige uma nova postura 
das empresas. Vencer nesse cenário não depende de 
falar mais alto, mas de falar melhor, o que demanda 
tecnologia, inteligência e estratégia. Transformar cada 
interação em uma conexão valiosa, e cada produto em 
uma experiência que realmente valha a pena. Algo que, 
para que traga o êxito esperado, exigirá a criação de 
jornadas de engajamento mais curtas e intuitivas, de-
senvolvendo produtos que ajudem o cliente a decidir, 
e não só a receber informação.

Os produtos investidos nesse sentido devem conter 
soluções de jornada SaaS que permitam orquestrar 
comunicações multicanais com lógica, contexto e efici-
ência – reduzindo ruídos e aumentando relevância. Ir 
além do texto em si, construindo fluxos inteligentes de 
atendimento, vendas e notificações end-to-end, com 
interface humana e contexto dentro de um único ecos-
sistema integrado que forneça os serviços adequados 
de ponta a ponta.

Contribuindo ainda mais com essa assertividade, 
existem muitos agentes autônomos (IA) capazes de 
automatizar essa jornada sem desumanizar o atendi-
mento, permitindo interações que aprendam e evoluam 
com o usuário – um antídoto direto à comunicação 
robotizada que desgasta a experiência digital. Essas 
tecnologias facilitarão o uso de dados comportamentais 
e históricos dos clientes para criar campanhas cada 
vez mais personalizadas e acionáveis.

Vencer essa barreira do cansaço digital não é algo 
simples na atual era em que vivemos. Para que tenham 
maior êxito nessa luta, é importante contar com a 
orientação de players especializados que forneçam 
plataformas que orquestrem essa cadeia de comuni-
cação, com canais robustos capazes de suportar essas 
estratégias.

É urgente, mais do que nunca, que as empresas 
mitiguem riscos de fadiga digital em seus clientes, 
provendo soluções completas que entreguem valor 
real em cada interação entre as partes, a fim de evitar 
um impacto direto em sua receita. Esforços enormes, 
mas que, certamente, trarão resultados excelentes 
para uma relação mais próspera e de confiança com 
seus consumidores.

(*) CRO da Pontaltech, empresa especializada em soluções integradas  
de VoiceBot, SMS, e-mail, chatbot e RCS.

Renata Reis

COMO ELEVAR AS VENDAS DIANTE 
DO EXCESSO DE INFORMAÇÕES?

ERA DO CANSAÇO DIGITAL


