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Seconds Tecnologia destaca a importância da digitalização para 
pequenos e médios negócios.     

Milhões de clientes aguardam empresas que 
ainda não vendem online

A inteligência artificial está transformando a lógica da busca online. Com 
a chegada de ferramentas como ChatGPT, Gemini e Google AI Overview, 
não basta mais conquistar um lugar na primeira página do Google para 
ter uma forte presença digital. O desafio das marcas, agora, é fazer com 
que seu conteúdo seja a resposta direta fornecida por uma IA.      

Estar na primeira página do Google  
não é mais suficiente

Uma mudança profunda está em curso no mundo das vendas 
B2B e, ao contrário do que muitos pensam, não se trata apenas de 
tecnologia.        

Vendas B2B entram em nova era com 
novo perfil de vendedores

Especialistas apontam os critérios que diferenciam inovação real 
de soluções apenas novas ou digitais.       

Impacto, validação, proposta de valor:  
o que define uma startup inovadora?

Planejamento contábil vira 
diferencial competitivo e salva 
empresas no Brasil. Contadora 
aponta como estratégia contábil 
pode reduzir tributos e ampliar 
lucros.

Em um ambiente econômico volátil, com 
alta carga tributária e burocracias que 

consomem tempo e recursos, empresas 
que ainda tratam a contabilidade como 
tarefa secundária estão se colocando em 
risco. O que era antes uma obrigação 
fiscal, hoje se revela como ferramenta 
essencial de sobrevivência e crescimen-
to no mundo dos negócios. Segundo o 
Instituto Brasileiro de Planejamento e 
Tributação (IBPT), empresas que realizam 
planejamento fiscal de forma estruturada 
e legal podem reduzir entre 8% e 20% de 
sua carga tributária anual, uma economia 
que pode significar a continuidade ou o 
fim de um negócio.

“O planejamento contábil deixou de ser 
um processo reativo. Ele é hoje um ativo 
estratégico que define a saúde financeira 
e a capacidade de expansão de qualquer 
empresa. Muitas empresas ainda operam 
no escuro, tomando decisões baseadas em 
suposições ou apenas no extrato bancário. 
O resultado? Pagamentos desnecessários, 
exposição a multas e dificuldade de ex-
pansão” reforça Debora Correa Rebellato, 
contadora e sócia da Contax Contabilidade 
e Planejamento Tributário.

Contabilidade além do 
compliance

O planejamento contábil vai muito além 
do cumprimento das obrigações legais. 
Ele envolve simulações de cenários, 
escolhas tributárias mais vantajosas, 
análise de margem de lucro e gestão 
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A reputação contábil positiva facilita o acesso a crédito, 
atrai investidores e abre portas em licitações públicas, 
algo fundamental para empresas que buscam crescer 
ou se posicionar em novos mercados

“

Empresas podem cortar até 20% de 
tributos com planejamento contábil

do em processos por inconsistência de 
dados. “Além disso, a reputação contábil 
positiva facilita o acesso a crédito, atrai 
investidores e abre portas em licitações 
públicas, algo fundamental para empre-
sas que buscam crescer ou se posicionar 
em novos mercados”, reforça. 

No fim das contas, o que diferencia as 
empresas que prosperam daquelas que 
estagnam não está apenas no produto, no 
marketing ou na inovação. Está na base 
invisível que sustenta tudo: a contabi-
lidade estratégica, “Quem não planeja, 
paga mais e cresce menos. E, no cenário 
atual, isso pode ser fatal para qualquer 
negócio. Quem transforma o planeja-
mento contábil em pilar de gestão está 
sempre à frente da concorrência. Não 
é sobre números. É sobre estratégia”, 
conclui a contadora.

EMPREENDEDORISMO 
POPULAR: O MOTOR 

DA NOVA ECONOMIA 
EXIGE ESTRATÉGIA 
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Por um fio
Heródoto 
Barbeiro

Política

   
Leia na página 2

Marketing  
Educacional  
na Educação  
Técnica e  
Profissionalizante:  
Como Valorizar essa Escolha 
no Imaginário das Famílias

Carol Olival

Economia da 
Criatividade

   
Leia na página 4

Centro de Inteligência Artificial Recriando 
Ambientes abre duas vagas de pós-doutorado

@O Centro de Inteligência Artificial Recriando Ambientes (IARA) 
abriu duas oportunidades de pós-doutorado em inteligência artificial 

aplicada, com bolsas da Fundação de Amparo à Pesquisa do Estado de 
São Paulo (Fapesp). O IARA é um Centro de Pesquisa Aplicada (CPA) 
sediado no Instituto de Ciências Matemáticas e de Computação (ICMC) 
da USP, em São Carlos. As inscrições podem ser realizadas até dia 11 de 
agosto. Os candidatos devem ter interesse em aplicações para cidades 
inteligentes e sustentáveis, com foco especial em saúde, educação, go-
vernança pública, meio ambiente e mobilidade urbana. Devem também 
ficar alocados no município de Belém durante o período da bolsa e ter 
disponibilidade para viagens técnicas periódicas ao município Canaã dos 
Carajás (PA). Caso o bolsista resida em domicílio fora da cidade na qual 
se localiza a instituição-sede da pesquisa e precise se mudar, poderá 
ter direito a um auxílio-instalação. Mais informações sobre a bolsa de 
pós-doutorado da Fapesp estão disponíveis em www.fapesp.br/bolsas/
pd.     Leia a coluna completa na página 2  
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Negócios em Pauta

CEOs e RHs juntos no RH Summit MG
No dia 29 de setembro, Belo Horizonte será palco do RH Summit MG 

– Liderança em Movimento, o maior congresso de Capital Humano do 
estado. Realizado pela ABRH-MG, o evento reunirá CEOs, executivos 
de RH, CFOs e especialistas na Sala Minas Gerais, com o propósito de 
discutir os principais desafios do mundo corporativo, as transformações 
no trabalho e o papel estratégico do RH na construção de negócios 
sustentáveis e inovadores. Em um cenário marcado por crises, reestru-
turações e novas oportunidades, a parceria entre CEOs e RHs se tornou 
fator decisivo para o sucesso organizacional. Mais do que operacional, o 
RH precisa ocupar um espaço estratégico nas empresas, contribuindo 
com insights, estruturação de equipes e a manutenção de culturas cor-
porativas fortes, especialmente em momentos de transformação (https://
shre.ink/xaxL).        Leia a coluna completa na página 3 

Divulgação: RH SUMMIT MG

Em festival, selo identifica 
cervejas lideradas por mulheres

O IPA Day São Paulo 2025, festival 
em homenagem ao estilo India Pale Ale 
que será realizado no dia 9 de agosto 
no Espaço Fabriketa contará com uma 
ação em que cervejas produzidas por 
marcas lideradas por mulheres ou com 
protagonismo feminino serão identifi-
cadas com o selo “Eu Apoio Negócios 
Criados e Liderados por Mulheres”, 
parte do projeto “Criado por Elas, 
Liderado por Elas”, idealizado por 
Luiza Tolosa, fundadora da Cervejaria 
Dádiva (https://www.ipaday.com.br).

estratégica de custos. Essa abordagem 
oferece dados concretos para decisões 
como: investir, cortar, expandir ou recuar. 
“Um exemplo é que muitos empresários 
desconhecem que estão pagando mais 
impostos do que deveriam, simplesmente 
por estarem enquadrados no regime tri-
butário errado. No Brasil, a escolha entre 
Simples Nacional, Lucro Presumido e 
Lucro Real pode representar diferenças 
de milhares de reais ao longo do ano. 
Sem um bom planejamento, as empresas 
acabam perdendo competitividade para 
quem organiza sua gestão de forma mais 
estratégica”, alerta Debora.

Outro ponto vital do planejamento 
contábil é o controle de riscos fiscais e 
trabalhistas. Empresas bem organizadas 
reduzem a chance de cair na malha fina, 
sofrer autuações ou ter o nome envolvi-
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https://jornalempresasenegocios.com.br/destaques/vendas-b2b-entram-em-nova-era-com-novo-perfil-de-vendedores/?swcfpc=1
https://jornalempresasenegocios.com.br/destaques/estar-na-primeira-pagina-do-google-nao-e-mais-suficiente/?swcfpc=1
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News@TI
Cursos gratuitos sobre tecnologia, dados e 
inteligência artificial

@  A Fundação Getulio Vargas disponibiliza gratuitamente 
cursos online voltados às áreas de tecnologia, dados e 

inteligência artificial. Os conteúdos abrangem desde funda-
mentos de SQL e ciência de dados até aplicações práticas de 
IA no ambiente de trabalho e na pesquisa acadêmica. Entre 
os destaques estão os cursos “IA Generativa e o ChatGPT” 
e “TI como Elemento Estratégico nas Organizações”. As ca-
pacitações são oferecidas na modalidade online e têm curta 
duração, sendo ideais para profissionais de diversas áreas que 
buscam se atualizar. Com linguagem acessível e estrutura mo-
dular, os cursos são autoinstrucionais, permitem flexibilidade 
de horário e não exigem conhecimentos prévios. A iniciativa 
reforça o papel da FGV na promoção da educação de qualidade 
e na ampliação do acesso ao conhecimento como instrumento 
de transformação social (https://educacao-executiva.fgv.br/
cursos/online).
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Ninguém sabe com 
certeza qual será a 
decisão do presidente 
americano. 

Os veículos de comu-
nicação apresentam 
análises e narrativas 

conflitantes. Para alguns, é 
uma ação que quer preservar 
a preponderância americana 
no mundo – e isto é uma coi-
sa de que a Casa Branca não 
abre mão. 

Na campanha eleitoral, o 
presidente deixou bem claro 
que seria duro com os rivais 
dos Estados Unidos e ele está 
apenas cumprindo o que pro-
meteu. Os eleitores, grandes 
ou não, financiadores ou não da 
campanha eleitoral dele, estão 
de olho e não admitem retro-
cesso. O slogan não é seu, mas 
cai bem na atual conjuntura 
internacional, America First. 

Acusações sobre o impe-
rialismo yankee pululam nas 
publicações de esquerda de 
todo o mundo, especialmente 
onde a rejeição do Tio Sam é 
mais alta, ou seja, na América 
Latina. Os partidos de esquer-
da latino-americanos tentam 
uma entidade supranacional 
para enfrentar o colosso do 
norte.

O poder econômico, finan-
ceiro e industrial não está 
em perigo. Pelo menos por 
enquanto. Só há uma única 
nação capaz de competir na fa-
bricação de armas e participar 
de uma corrida armamentista 
que ninguém sabe aonde vai 
dar. Os críticos dizem que 
essa política é para favorecer 
o complexo industrial militar 
americano, carreador dos bi-
lhões de dólares dos pagadores 
de impostos. 

O fato é que o mundo nun-
ca viveu um embate como o 
atual, que envolve também 
países rotulados de “em vias 
de desenvolvimento” ou do 
Terceiro Mundo. A decisão 
sobre como atuar na presen-
te crise, aparentemente, é 
exclusividade do presidente 
americano. Os analistas mais 
cuidadosos sabem que isso 

é bobagem. Ele é apenas o 
porta-voz dos grupos que 
assessoram a presidência dos 
Estados Unidos e somam uma 
grande quantidade de cientis-
tas, analistas de toda ordem, 
especialistas em economia, 
finanças e em guerra. 

Eles apresentam suas con-
clusões sobre os destinos do 
país e cabe apenas ao presi-
dente decidir se aceita ou não. 
De um jeito ou de outro, há 
consequências. Não há mais 
tempo para adiar, nem empur-
rar com a barriga. O presidente 
convoca uma cadeia nacional 
de rádio e televisão para avisar 
ao povo americano sua decisão. 
Diz que os Estados Unidos não 
podem ser ameaçados por um 
país latino-americano, com o 
apoio de uma potência rival 
e inimiga. 

John Kennedy explica que os 
soviéticos instalaram mísseis 
de médio alcance em Cuba e 
que podem transportar ogi-
vas nucleares. Podem atingir 
Washington. Por isso, decreta 
o bloqueio naval da ilha e de 
qualquer navio que se dirija 
a Cuba transportando mais 
mísseis ou materiais para com-
pletar a base que os soviéticos 
constroem na ditadura de Fidel 
Castro. O que vai acontecer? 
Uma Terceira Guerra mundial, 
nuclear, e talvez a última da 
humanidade? 

O ditador soviético Nikita 
Kruschev, por sua vez, pode 
recuar ou negociar. Prefere 
negociar no último instante. 
Ordena que seus navios deem 
meia-volta e quer a retirada dos 
mísseis atômicos que a Otan, 
entenda-se os Estados Unidos, 
instalaram na Turquia e que são 
uma ameaça para as repúblicas 
soviéticas do Cáucaso. 

Para alívio dos providos de 
bom senso, o episódio termina 
com uma paz armada, mas o 
suficiente para impedir uma 
catástrofe mundial e o fim da 
civilização como a conhecía-
mos no ano de 1961.

(*) - 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 (*)

Por um fio
Bill Gates fala em catástrofe  

na área de saúde
Bill Gates segue manifestando sua oposição aos drásticos cortes promovidos pela administração 
Trump nos programas de ajuda externa dos Estados Unidos, e alerta para as consequências 
catastróficas desses cortes, especialmente em programas de saúde pública.

Vivaldo José Breternitz (*)

Gates compartilhou o relato de um mé-
dico africano cuja clínica, financiada 
pelo PEPFAR (Plano de Emergência 

do Presidente dos EUA para o Combate à 
AIDS), está prestes a fechar as portas. O 
relato revela que tratamentos essenciais 
contra o HIV em crianças devem cessar em 
poucas semanas. “Estamos há meses aguar-
dando o fornecimento de medicamentos”, 
relatou o médico. “E não somos os únicos.”

A crise, segundo Gates, é resultado direto 
da decisão do governo Trump de cortar 
verbas para ajuda externa e desmantelar 
agências como a USAID, influenciado pela 
chamada Secretaria de Eficiência Governa-
mental (DOGE, na sigla em inglês), parte 
da máquina de cortes que era comandada 
por Elon Musk. 

Usando o depoimento do médico, Gates 
enfatizou o impacto das medidas: “Os efeitos 
devastadores desses cortes são evitáveis, e 
ainda há tempo para revertê-los”, declarou 
em 11 de julho, usando sua conta na rede 
social X.

Na mesma data, Gates publicou um vídeo 
destacando os resultados históricos da ajuda 
americana em campanhas de vacinação pelo 
mundo. Ele lembrou que as vacinas são a 
principal razão pela qual o número de mortes 
de crianças caiu de 10 milhões para menos 
de 5 milhões ao ano nas últimas décadas. 
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custaram vidas, e o número de mortes 
continuará subindo”, publicou.

Em entrevista ao Financial Times em 
maio, Gates foi ainda mais direto, apontan-
do o responsável pelas medidas: “A imagem 
do homem mais rico do mundo matando 
as crianças mais pobres do planeta não é 
bonita”, disse, referindo-se a Elon Musk. 

Ao New York Times, Gates disse que 
embora Musk possa vir a se tornar um 
grande filantropo, “por ora, o homem mais 
rico do mundo está envolvido na morte das 
crianças mais pobres do mundo”.

(*) Doutor em Ciências pela Universidade de São 
Paulo, é professor e consultor – vjnitz@gmail.com.

Alertou ainda que os cortes propostos 
para a Aliança Global para Vacinas, podem 
causar “um milhão de mortes adicionais” 
a cada ano. “Espero que possamos usar 
nossa generosidade para manter essas 
pessoas vivas”, concluiu Gates.

Essa não é a primeira investida de 
Gates contra os cortes. No início de 
julho, ele já havia se manifestado na 
rede X, citando um estudo da revista 
científica The Lancet que apontava os 
efeitos acumulados da redução da ajuda 
americana: segundo a revista, até 2040, 
oito milhões de crianças poderão morrer 
antes de completar cinco anos. “Os fatos 
são simples e devastadores: os cortes já 

  
A transição para o modelo de trabalho híbrido 

alterou de forma definitiva o papel da liderança 
nas organizações. Com equipes distribuídas, 
rotinas mais flexíveis e novos padrões de comu-
nicação, liderar passou a exigir não apenas soft 
skills aprimoradas, mas também um domínio 
cada vez maior de ferramentas tecnológicas. 
Nesse cenário, a inteligência artificial (IA) surge 
como um suporte estratégico para os gestores. 

 
Um estudo pela FIA Business School apon-

ta que a liderança digital eficaz depende de 
soluções tecnológicas para estimular colabo-
ração, produtividade e troca contínua entre 
os membros das equipes híbridas. A pesquisa 
estruturou ainda um framework que organiza 
os diferentes tipos de trabalho híbrido e seus 
desafios de gestão, cruzando dois fatores: o 
ambiente físico (presencial ou virtual) e o 
nível de sincronicidade (atividades realizadas 
no mesmo horário ou de forma assíncrona). 

O modelo resulta em quatro quadrantes: 
1.	Trabalho síncrono em ambiente presencial 
2.	Trabalho assíncrono em ambiente presencial 
3.	Trabalho síncrono em ambiente virtual 
4.	Trabalho assíncrono em ambiente virtual 

Acredito que liderar em um cenário híbrido 
exige reconhecer essas diferenças e adaptar 
o estilo de gestão de acordo com o contexto 
de cada colaborador. É preciso dominar várias 
ferramentas e ter sensibilidade para oferecer 
feedbacks eficazes mesmo a distância. 

 
Além da adaptação de linguagem e canais, 

destacamos que a IA vem ganhando espaço 
na liderança como um recurso para quali-
ficar a tomada de decisão e personalizar o 
relacionamento com os times. As aplicações 
vão desde sistemas que priorizam tarefas e 
redistribuem cargas de trabalho com base 
em competências e prazos, até análises de 
sentimento que monitoram o engajamento e 
o bem-estar emocional da equipe a partir da 
comunicação interna. 

 
Ferramentas de IA também têm sido usadas 

para recomendar trilhas personalizadas de de-
senvolvimento profissional, identificar lacunas 
de competências e facilitar a comunicação 
global por meio de tradução simultânea e bots 
integrados a plataformas de colaboração. 

Como gestores estão se adaptando ao desafio  
de conduzir equipes no modelo híbrido

Essas soluções não substituem a atuação do 
líder, mas complementam sua visão. A IA pode 
mostrar onde há sinais de esgotamento, onde 
a produtividade caiu, e até indicar quem está 
sobrecarregado. Cabe ao gestor interpretar 
esses dados com empatia e agir. 

 
Sendo assim, com o modelo híbrido se conso-

lidando como padrão, nossa pesquisa ressalta 
que o futuro da liderança está na combinação 
entre inteligência emocional e inteligência arti-
ficial. O desafio é cultivar confiança, autonomia 
e aprendizagem contínua em ambientes cada 
vez mais complexos e dinâmicos. A IA é uma 
aliada, mas o fator humano continua sendo o 
diferencial. 
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O aumento da 
inadimplência no 
Brasil segue como um 
dos principais desafios 
econômicos e sociais 
do país

Dados da Confederação 
Nacional de Dirigentes 
Lojistas (CNDL) e do 

Serviço de Proteção ao Cré-
dito (SPC Brasil) apontam 
que 41,50% da população 
adulta estava negativada em 
fevereiro deste ano, o que 
representa 68,76 milhões de 
consumidores. 

Esse número reflete um au-
mento de 3,22% em relação ao 
mesmo período de 2024, o que 
revela os desafios enfrentados 
por milhões de brasileiros que 
encontram dificuldades para 
acessar serviços financeiros.

Nesse contexto, o crédito 
inclusivo desponta como uma 
alternativa concreta para 
mitigar os impactos da ina-
dimplência. Trata-se de um 
conjunto de soluções pensado 
especialmente para atender 
consumidores fora do sistema 
financeiro tradicional, princi-
palmente das classes C e D, 
oferecendo acesso a recursos 
básicos com mais segurança e 
condições ajustadas à realida-
de desses perfis.

Para isso, novas iniciativas 
impulsionadas por tecnologias 
ganham espaço com a oferta 
de soluções mais eficazes e 
acessíveis para as classes C e 
D, como nano-créditos, contas 
digitais simplificadas e plata-
formas financeiras. Ferramen-
tas baseadas em inteligência 
artificial e análise de dados, 
por exemplo, permitem avaliar 
a capacidade de pagamento 
dos consumidores de forma 
mais justa, sem depender 
exclusivamente de históricos 
bancários tradicionais. 

Essas inovações oferecem 
aos negativados uma nova 
oportunidade de reorganizar 

suas finanças, evitando o 
endividamento excessivo e 
recuperando seu poder de 
compra. Com o avanço da 
tecnologia, surgem iniciativas 
que vão desde o nano-crédito 
até contas digitais simplifica-
das e plataformas de educação 
financeira. 

Essas soluções têm como 
base o uso de inteligência 
artificial e análise de dados, 
permitindo avaliar a capaci-
dade de pagamento dos con-
sumidores de forma mais 
justa e personalizada. Em vez 
de se apoiar unicamente em 
históricos bancários formais, 
os novos modelos consideram 
comportamentos e padrões 
alternativos, ampliando o 
acesso ao crédito para quem 
mais precisa.

O resultado é a ampliação do 
acesso ao crédito, com impacto 
direto na economia do país. 
Isso porque, à medida que mais 
pessoas possuem condições de 
utilizar serviços financeiros, 
ocorre um aumento no consu-
mo e nos investimentos, o que 
fortalece setores estratégicos 
e impulsiona o crescimento de 
pequenos negócios. 

Além disso, a formalização 
de trabalhadores e empreen-
dedores informais tende a 
crescer, permitindo que uma 
parcela maior da sociedade 
acesse oportunidades econô-
micas e sociais. Ao combinar 
inovação com responsabilida-
de social, o crédito inclusivo 
vai além do alívio momentâneo 
das dívidas: ele contribui para 
construir um ambiente econô-
mico mais estável, acessível e 
sustentável. 

A democratização dos servi-
ços financeiros, especialmente 
quando pensada sob a ótica 
da inclusão, pode ser um dos 
principais vetores de transfor-
mação no enfrentamento da 
inadimplência no Brasil. 

(*) - É cofundadora e CEO da CloQ 
(https://cloq.com.br/).

Crédito inclusivo: 
caminhos para enfrentar 

a inadimplência
Rafa Cavalcanti (*)

G - Sadia Fresh
A BRF acaba de dar mais um passo estratégico na expansão internacional 
da marca Sadia, com o lançamento da linha Sadia Fresh, sua primeira 
linha de frango resfriado produzido localmente na Arábia Saudita. A 
novidade marca a entrada da empresa em um segmento que movimenta 
mais de 300 mil toneladas por ano no país e reforça o compromisso da 
BRF com a Visão 2030 do Reino, que incentiva a produção local e a 
segurança alimentar. A meta é conquistar 10% de participação nesse 
mercado em 18 meses. Além do lançamento, o movimento se soma 
a investimentos já anunciados que somam mais de US$ 500 milhões, 
incluindo a construção de uma nova fábrica em Jeddah.

H - Noturno e Digital
O consumidor brasileiro está mais digital, mais exigente e mais noturno. É o 
que revela a nova edição da pesquisa E-commerce Trends 2026*, realizada 
pela Octadesk, plataforma de atendimento da LWSA, em parceria com 
o Opinion Box. O estudo mostra que 88% dos consumidores compram 
online, sendo que 56% preferem realizar compras à noite ou madrugada. 
A inteligência artificial também começa a ganhar espaço: 26% já utilizam 
ferramentas como ChatGPT e Gemini para pesquisar produtos, e 26% 
afirmam que já foram motivados a comprar por vitrines personalizadas 
por IA. Confira a pesquisa em (https://www.commercetrends.com.br/). 

I - Créditos de ICMS
O Governo de São Paulo anunciou um pacote de ações emergenciais 
para mitigar os efeitos das tarifas anunciadas pelos Estados Unidos aos 
produtos brasileiros. As medidas incluem a liberação de R$ 1,5 bilhão 
em créditos acumulados de ICMS, por meio do programa ProAtivo, além 
da ampliação da linha de crédito destinada às empresas exportadoras 
paulistas, que passa de R$ 200 milhões para R$ 400 milhões. Cada 
empresa poderá solicitar até R$ 120 milhões, conforme os critérios 
estabelecidos nas normas. Os pedidos aprovados serão atendidos em 
até 10 parcelas. O cronograma de liberação terá início em setembro.

J - RH Summit
No dia 29 de setembro, Belo Horizonte será palco do RH Summit MG 
– Liderança em Movimento, o maior congresso de Capital Humano do 
estado. Realizado pela ABRH-MG, o evento reunirá CEOs, executivos 
de RH, CFOs e especialistas com o propósito de discutir os principais 
desafios do mundo corporativo, as transformações no trabalho e o papel 
estratégico do RH na construção de negócios sustentáveis. O evento 
se diferencia por oferecer conteúdo premium, networking qualificado 
e debates com profundidade. O objetivo é claro: posicionar o RH como 
peça-chave na tomada de decisões, alinhado à estratégia de negócio. 
As inscrições estão abertas e os ingressos podem ser adquiridos pela 
plataforma Sympla: (https://shre.ink/xaxL).

lhores dos Negócios Internacionais 2025. O objetivo é celebrar as 
organizações que têm impulsionado o Brasil no mercado global e 
que levam produtos, serviços e inovações do país para o mundo. A 
premiação conta 18 categorias voltadas a empresas que se destacaram 
entre janeiro de 2024 e junho de 2025. As inscrições ficam abertas 
até o dia 07 de setembro. “Reforçamos o reconhecimento ao papel 
estratégico do exportador no desenvolvimento da nossa economia. 
Do pequeno ao grande empresário, seguimos comprometidos em 
apoiar a conquista de novos mercados e a internacionalização de 
nossos negócios”, diz Jorge Viana, presidente da ApexBrasil. Mais 
informações: (https://lps.exame.com/lpl-premio-melhores-nego-
cios-internacionais-2025/)

E - Machine Learning
A DIO, em parceria com a BairesDev®,uma premiada empresa de solu-
ções de software nearshore, anuncia o lançamento do bootcamp Baires-
Dev - Machine Learning Training, uma das formações mais completas 
do mercado para quem deseja se tornar um especialista em Machine 
Learning e inteligência artificial. Um treinamento completo com foco 
em práticas avançadas e projetos reais, o programa visa capacitar pro-
fissionais para atuar em áreas de alta demanda, como ciência de dados, 
engenharia de machine learning, visão computacional e desenvolvimento 
de assistentes virtuais. São 5 mil bolsas de estudos gratuitas. Inscrições 
e mais informações: (https://www.dio.me/bootcamp/bairesdev-machi-
ne-learning-training).

F - Gastronomia Nacional 
O maior encontro gastronômico do Sul do Brasil já tem data marcada: 
de 27 a 29 de setembro, o Museu Oscar Niemeyer (MON), em Curitiba, 
será palco da 6ª edição do Festival Tutano. A expectativa é receber mais 
de 3 mil pessoas durante o fim de semana e 400 profissionais no Fórum 
com uma programação intensa que une gastronomia, cultura, educação 
e inovação. A proposta é de conectar profissionais e apaixonados pela 
gastronomia através da promoção de debates, troca de experiências 
e valorização da cadeia alimentar. É um dos principais encontros 
gastronômicos do país, atraindo chefs, produtores, empreendedores, 
pesquisadores e amantes da boa mesa. Saiba mais: (http://www.tuta-
nogastronomia.com.br/).

A - Aulas Abertas
A ESPM, referência nacional em Marketing e Inovação para negócios, 
oferece mais de 20 aulas abertas para alunos de pós-graduação. Com 
início no dia 12 de agosto, as aulas acontecem de forma remota e são 
gratuitas. A iniciativa reúne especialistas para debater temas atuais, 
como inteligência artificial, transformação digital, comportamento do 
consumidor, marketing, criatividade e negócios digitais. As aulas abordam 
desde inteligência de dados até comportamento do consumidor. Para 
mais informações, acesse o link: (https://www.espm.br/lifelong-learning/
eventos/eventos-online/filtro:event&pagenum=2).

B - Metro Quadrado
Pinheiros é o bairro mais caro para comprar um apartamento em São Paulo. 
É o que mostra o Relatório de Compra e Venda do QuintoAndar. O preço do 
metro quadrado na região atingiu R$ 15.353 ao final do primeiro semestre 
de 2025, colocando o bairro da Zona Oeste no topo do ranking na cidade. 
O levantamento mostra Pinheiros à frente de localidades tradicionais como 
Vila Madalena e Brooklin, que fecharam o período com o metro quadrado a 
R$ 14.423 e a R$ 13.500, respectivamente. A região teve uma alta no valor 
de 3,6% no segundo trimestre em comparação com o período anterior (de 
janeiro a março), ritmo bem superior ao observado na média da cidade.

C - Escolhas de Restaurantes 
O Instagram é hoje o maior influenciador das escolhas gastronômicas 
dos brasileiros. Pesquisa inédita da Brazil Panels & Behavior Insights, 
com 2.548 pessoas em todo o país, revela que 70,2% dos consumidores 
já foram a um restaurante após vê-lo na plataforma. O dado consolida 
a rede social como ferramenta essencial para o setor, superando até 
mesmo recomendações de amigos e familiares, que influenciam 53,1% 
das decisões. "Esta pesquisa valida que, apesar da crescente diversidade 
de opções, a essência do negócio gastronômico, a qualidade do que é 
servido permanece insubstituível para o consumidor brasileiro", explica 
Claudio Vasques, CEO da Brazil Panels e Behavior Insights.

D - Negócios Internacionais
A ApexBrasil e a EXAME se unem para reconhecer as empresas 
que se destacam no cenário internacional por meio do Prêmio Me-

O dado faz parte da 
Pnad Contínua, di-
vulgada ontem (31). 

O levantamento mostra ain-
da que o país bateu recorde 
de emprego com carteira e 
salário do trabalhador. A 
menor taxa de desocupação 
pertencia a novembro de 
2024, com 6,1%. No pri-
meiro trimestre de 2025, o 
índice estava em 7%. Já no 
segundo trimestre de 2024 
era 6,9%. 

No conjunto de três meses 
encerrado em julho, o país 
tinha 102,3 milhões de tra-
balhadores ocupados e cerca 
de 6,3 milhões desocupados. 
O número de pessoas à pro-
cura de trabalho representa 
recuo de 17,4% (menos 1,3 
milhão de pessoas) ante 
o primeiro trimestre. Já o 
número de ocupados subiu 
1,8% de um trimestre para 
o outro, o que significa 1,8 

IBGE: taxa de desemprego cai 
para 5,8%, a menor já registrada
O Brasil atingiu no segundo trimestre do ano a taxa de desemprego de 5,8%. É o menor patamar já 
registrado pela série histórica do IBGE, iniciada em 2012

É o menor patamar já registrado pela série histórica do IBGE, 
iniciada em 2012.
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r considerada desocupada a 
pessoas que efetivamente 
procura emprego. São vi-
sitados 211 mil domicílios 
em todos os estados e no 
Distrito Federal.

A taxa de informalidade - 
proporção de trabalhadores 
informais na população ocu-
pada - foi de 37,8%. É a me-
nor registrada desde igual 
trimestre de 2020 (36,6%). 
O IBGE aponta como infor-
mais os trabalhadores sem 
carteira e os autônomos e 
empregadores sem CNPJ. 
Essas pessoas não têm ga-
rantidas coberturas como 
seguro-desemprego, férias 
e décimo-terceiro salário. 
O contingente de desalen-
tados, pessoas que sequer 
procuram emprego por ava-
liarem que não conseguirão, 
fechou o segundo trimestre 
em 2,8 milhões, menor nível 
desde 2016 (ABr).

milhão de pessoas a mais 
trabalhando no país.

O contingente de pessoas 
com carteira assinada no 
setor privado atingiu 39 mi-
lhões de pessoas, crescimen-
to de 0,9% ante o primeiro 
trimestre do ano e o maior 
já registrado pelo IBGE. O 
número de trabalhadores 
sem carteira também cres-

ceu (+2,6%), chegando a 
13,5 milhões.

A pesquisa do IBGE apura 
o comportamento no merca-
do de trabalho para pessoas 
com 14 anos ou mais e leva 
em conta todas as formas 
de ocupação, seja emprego 
com ou sem carteira assina-
da, temporário e por conta 
própria, por exemplo. Só é 

O presidente do Congresso Nacional, 
senador Davi Alcolumbre (União-AP), 
soltou nota sobre a crise política, di-
plomática e comercial entre Brasil e 
Estados Unidos (EUA) afirmando que o 
Parlamento brasileiro não admite inter-
ferências nos Poderes da República do 
país. Sem citar diretamente o ministro 
do STF, Alexandre de Moraes, alvo de 
sanção do governo de Donald Trump, 
Alcolumbre disse que confia no forta-
lecimento do Poder Judiciário. “Reafir-
mo a confiança no fortalecimento das 
nossas instituições, entre elas o Poder 
Judiciário, elemento essencial para a 
preservação da soberania nacional, que 
é inegociável. O Congresso Nacional não 
admite interferências na atuação dos 
nossos Poderes”, afirmou Alcolumbre, 
em nota, divulgada à imprensa.

Alcolumbre destacou ainda que o Par-
lamento “permanece atento e unido na 
defesa dos interesses nacionais, sempre 
vigilante na proteção das nossas institui-
ções e da soberania do país”.  Segundo 
ele, o Senado tem atuado para reforçar 

o diálogo e buscar soluções equilibradas 
que preservem os interesses do Brasil. 
“O caminho da cooperação interna-
cional deve prevalecer, com o objetivo 
de restabelecer a confiança mútua e 
manter a histórica parceria entre as 
duas nações”, comentou.

No final do comunicado, Alcolumbre 
disse que o Congresso acompanha de 
perto os desdobramentos dessa ques-
tão, “em conjunto com o Executivo e o 
Judiciário, para assegurar a proteção 
da nossa economia e a defesa intransi-
gente das instituições democráticas”. O 
presidente da Câmara, deputado Hugo 
Motta (Republicanos-PB), também 
condenou sanção por nações estran-
geiras a membros de Poderes do Brasil. 
“Como país soberano não podemos 
apoiar nenhum tipo de sanção por parte 
de nações estrangeiras dirigida a mem-
bros de qualquer Poder constituído 
da República. Isso vale para todos os 
parlamentares, membros do executivo 
e ministros dos Tribunais Superiores”, 
afirmou o deputado (ABr). 

Decreto detalha liberação de 
R$ 20,6 bilhões do Orçamento 

Uma semana após o anúncio da liberação de R$ 20,6 
bilhões do Orçamento de 2025, o Palácio do Planalto 
publicou um decreto que detalha o descontingencia-
mento dos recursos por ministérios e órgãos federais. 
A medida beneficiou principalmente os Ministérios 
das Cidades, da Defesa e da Saúde. Publicado em 
edição extraordinária do Diário Oficial da União, o 
decreto com os novos limites de gastos trazem os 
valores detalhados dos contingenciamentos e dos 
bloqueios por ministérios e por órgãos. O Ministério 
das Cidades teve R$ 1,928 bilhão liberados; o da 
Defesa, R$ 1,920 bilhão. O Ministério da Saúde vem 
em terceiro lugar, com R$ 1,814 bilhão. Apesar da 
liberação dos R$ 20,6 bilhões, o Orçamento de 2025 
continua com R$ 10,747 bilhões bloqueados. O blo-
queio é necessário para que o governo cumpra o teto 
de gastos do arcabouço fiscal que limita o crescimento 
das despesas em 2025 a 2,5% acima da inflação do 
ano anterior. Dentro dos gastos discricionários, R$ 
3,237 bilhões do Novo Programa de Aceleração do 
Crescimento (PAC) estão congelados.

Na divisão por ministérios, as pastas das Cidades 
lidera o bloqueio, com R$ 2,36 bilhões. Em seguida, 
vem o Ministério da Integração e do Desenvolvi-
mento Regional, com R$ 1,154 bilhão, e o Ministério 
da Defesa, com R$ 673,5 milhões (ABr).

Congresso não admite ingerência em 
Poderes do Brasil

https://www.espm.br/lifelong-learning/eventos/eventos-online/filtro:event&pagenum=2
https://www.espm.br/lifelong-learning/eventos/eventos-online/filtro:event&pagenum=2
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possibilidades de forma estratégica e positiva. O aluno 
técnico de hoje pode ser o empreendedor de amanhã, o 
especialista de referência, o profissional que vai construir 
soluções reais para os desafios da sociedade.

Se você atua em instituições técnicas ou profissio-
nalizantes, fica aqui o meu convite: invista em um 
marketing que inspire, informe e valorize. Nosso papel 
é mostrar que há muitos caminhos possíveis para o 
sucesso — e que todos eles merecem ser comunicados 
com verdade, orgulho e estratégia. Afinal, o mundo 
precisa tanto de bons engenheiros quanto de bons 
técnicos. E o marketing pode — e deve — ajudar a 
deixar isso claro.

(*) - 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

Por muito tempo, percebi que a comunicação de 
muitas escolas reforçava um único caminho como 
sinônimo de sucesso: a universidade tradicional. 

Mas o mundo mudou — e o mercado de trabalho também. 
Hoje, profissões técnicas, tecnológicas e práticas são cada 
vez mais demandadas. Segundo relatório da Organização 
Internacional do Trabalho (OIT, 2023), o ensino técnico 
é uma das principais estratégias globais para combater 
o desemprego jovem. Ainda assim, muitas famílias con-
tinuam enxergando essa escolha como “plano B”. Como 
profissional de marketing educacional, vejo aí uma grande 
oportunidade de transformação.

Na minha experiência com instituições que oferecem 
cursos técnicos e profissionalizantes, vi o poder que uma 
comunicação bem feita tem de ressignificar essas trajetó-

rias. O marketing educacional precisa mostrar que escolher 
um curso técnico é, sim, uma decisão inteligente, estratégica 
e alinhada com as demandas do presente. Um estudo do 
SENAI (2021) revelou que mais de 80% dos formados em 
cursos técnicos conseguem colocação no mercado em até 
um ano. Isso é um dado que precisa estar nas campanhas, 
nas redes sociais, nas conversas com pais e alunos.

Valorizar esse caminho exige que a instituição destaque 
seus diferenciais com clareza: empregabilidade, formação 
prática, tempo reduzido, conexão direta com empresas. 
Também exige que traga histórias reais de ex-alunos que 
se destacaram, de professores com trajetória sólida no 
mercado e de empresas que contratam seus egressos. 
Mostrar resultados concretos ajuda a romper preconcei-
tos e posicionar a educação técnica como um caminho de 
realização — não como uma alternativa menor.

Ao longo da minha trajetória — especialmente em projetos 
voltados à orientação vocacional e à inovação educacio-
nal — tenho reforçado a importância de comunicar essas 

Marketing Educacional 
na Educação Técnica e 

Profissionalizante: Como 
Valorizar essa Escolha no 
Imaginário das Famílias

Matheus Mota (*)
 
Enquanto grandes mar-

cas ainda investem milhões 
em campanhas tradicio-
nais, o varejo brasileiro 
está sendo transformado 
por um movimento que 
começa pequeno, mas se 
espalha rápido. O Morango 
do Amor, doce que viralizou 
nas redes sociais e se tor-
nou desejo nacional, é mais 
do que uma sobremesa. É 
um símbolo claro de que 
entramos em uma nova 
era do consumo, marcada 
pela força das emoções, 
das narrativas e da estética.

 
Hoje, as decisões de 

compra não nascem da ra-
zão, mas da identificação. 
As pessoas consomem o 
que as representa, o que 
emociona, o que parece 
pertencer ao seu grupo. 
O Morango do Amor não 
viralizou por acaso. Ele 
resgata a memória afetiva 
da Maçã do Amor, aciona 
a criança interior, tem um 
visual pensado para parar 
o feed, e carrega uma 
narrativa emocional que 
convida o público a fazer 
parte de algo maior que 
uma simples compra. É 
irresistível não apenas pelo 
sabor, mas pelo sentimento 
que desperta.

 
Além disso, o produto 

simboliza o novo prota-
gonismo das pequenas e 
médias marcas, que hoje 
conseguem competir de 
igual para igual com gran-
des nomes do varejo. Em-
presas como Cacau Show 
e Kopenhagen, mesmo 
com estrutura robusta e 

reconhecimento conso-
lidado, não conseguiram 
entregar um produto com 
o mesmo poder de compar-
tilhamento e engajamento 
orgânico. Isso mostra o 
enfraquecimento do mono-
pólio das grandes marcas 
e a ascensão das marcas 
insurgentes, que rejeitam 
o modelo tradicional de 
consumo e apostam na 
criatividade, no vínculo 
real com o consumidor e na 
performance digital.

 
O sucesso do Morango do 

Amor segue fundamentos 
muito claros. Produto com 
mecanismo emocional. 
Storytelling compartilhá-
vel. Visual marcante. Es-
tratégia de influência com 
micro e nano influenciado-
res. Campanhas orgânicas 
que performam melhor 
que o tráfego pago. Existe 
uma engenharia por trás. 
Na B4You, por exemplo, 
sabemos como construir 
marcas que viralizam in-
tencionalmente. É sobre 
estratégia validada.

 
O varejo brasileiro está 

mudando. Os produtos 
que emocionam, engajam 
e geram comunidade estão 
ocupando um espaço que 
antes era exclusivo das 
grandes campanhas. Para 
os próximos anos, quem 
dominar os mecanismos 
de viralização vai dominar 
o mercado. E o Morango 
do Amor é só o começo de 
uma revolução muito mais 
doce, e também muito mais 
lucrativa, do que a gente 
imagina.

(*) CEO da B4U.

Morango do Amor e a nova era 
do varejo: Como produtos virais 
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O pretendente: ICARO RAYLAN LEITE CASTOR, brasileiro, solteiro, nascido aos 
11/01/1997, montador de andaime, natural de Paulo Afonso - BA, residente e domiciliado 
em São Paulo - SP, filho de Manoel Raimundo Castor Filho e de Maria Edilma Araujo Leite 
Castor; A pretendente: MISLAINE ELEN SOUZA SILVA, brasileira, solteira, nascida 
aos 23/08/1998, do lar, natural de Paulo Afonso - BA, residente e domiciliada em São 
Paulo - SP, filha de José Rinaldo de Souza Silva e de Maria Aparecida da Silva.

O pretendente: JOSÉ CORDEIRO DE OLIVEIRA, brasileiro, solteiro, nascido aos 
03/09/1992, cozinheiro, natural de Milton Brandão - PI, residente e domiciliado em São 
Paulo - SP, filho de Raimundo Nonato de Oliveira e de Maria do Socorro Oliveira dos 
Santos; A pretendente: YANITZA CAROLINA BRAVO, venezuelana, solteiro, nascida 
aos 23/09/1986, cozinheira, natural da Venezuela, residente e domiciliada em São Paulo 
- SP, filha de Georgina Bravo.

O pretendente: MITYE ERINE, haitiano, solteiro, nascido aos 20/01/1994, pedreiro, natural 
da República do Haiti, residente e domiciliado em São Paulo - SP, filho de Dieuveut Erine e de 
Odette Theodore; A pretendente: CAROLINA EPIFANIA BUSTOS CUIZARA, bolíviana, 
solteira, nascida aos 09/07/1993, cozinheira, natural da Bolívia, residente e domiciliada em 
São Paulo - SP, filha de Luciano Bustos Grabiel e de Filomena Cuizara Inocente.

O pretendente: WILLIAM RIBEIRO DE AZEVEDO, brasileiro, solteiro, nascido aos 
07/11/1996, vendedor, natural de São Paulo - SP, residente e domiciliado em São Paulo 
- SP, filho de Ulisses Soares de Azevedo e de Elisangela Ribeiro da Silva; A pretendente: 
DÉBORA APARECIDA DA SILVA, brasileira, solteira, nascida aos 22/07/1998, designer 
de sobrancelha, natural de São Paulo - SP, residente e domiciliada em São Paulo - SP, 
filha de Sadi da Silva e de Maria José Camargo.

O pretendente: FELIPE CRISPIM DOS SANTOS DANTAS, brasileiro, solteiro, nascido 
aos 03/12/1994, técnico eletricista, natural de São Paulo - SP, residente e domiciliado em 
São Paulo - SP, filho de Clovis Ribeiro Dantas e de Eliane Crispim dos Santos Dantas; 
A pretendente: JULIANE SILVA COSTA, brasileira, solteira, nascida aos 20/06/1993, 
nutricionista, natural de São Paulo - SP, residente e domiciliada em São Paulo - SP, filha 
de Francisco Marrocos da Costa e de Jacira Enedina da Silva Costa.

O pretendente: ROGER NUNES CAMPOS PAES, brasileiro, solteiro, nascido aos 
16/11/1989, motoboy, natural de São Paulo - SP, residente e domiciliado em São Paulo 
- SP, filho de Abilio Carlos Campos Paes e de Sandra Lourenço Nunes; A pretendente: 
MIRIAM OLIVEIRA DE CARVALHO, brasileira, solteira, nascida aos 13/05/1991, op-
eradora de caixa, natural de Diadema - SP, residente e domiciliada em São Paulo - SP, 
filha de Josimar de Carvalho e de Eva Felicia de Oliveira.

O pretendente: LUCAS SAMUEL GOMES VIANA, brasileiro, solteiro, nascido aos 
06/09/1985, empresário, natural de Salto - SP, residente e domiciliado em São Paulo - SP, 
filho de Manuel Calixto Viana e de Maria Ulisete Lima Gomes; A pretendente: JULIANE 
DOS SANTOS, brasileira, solteira, nascida aos 05/04/1990, fisioterapeuta, natural de São 
Paulo - SP, residente e domiciliada em São Paulo - SP, filha de Almir Francisco Santos 
e de Janete Oliveira dos Santos.

O pretendente: DANIEL MORAES DO NASCIMENTO, brasileiro, solteiro, nascido 
aos 07/07/2000, estoquista, natural de São Paulo - SP, residente e domiciliado em São 
Paulo - SP, filho de Francisco Eduardo do Nascimento e de Normeide Maria de Moraes; A 
pretendente: SAMIRA PEREIRA SOARES, brasileira, solteira, nascida aos 07/09/2002, 
vendedora, natural de São Paulo - SP, residente e domiciliada em São Paulo - SP, filha 
de Francisco Elinaldo de Souza Soares e de Suely de Fatima Correia Pereira.

O pretendente: WESLEY ALVES DOS SANTOS, brasileiro, solteiro, nascido aos 
23/07/1987, farmacêutico, natural de São Paulo - SP, residente e domiciliado em São 
Paulo - SP, filho de Orlando Alves dos Santos e de Juvenilda Santana Pereira; A pre-
tendente: JOICE DUARTE DE SOUZA, brasileira, solteira, nascida aos 18/09/1996, 
vendedora, natural de Sapeaçu - BA, residente e domiciliada em São Paulo - SP, filha 
de Nansival Nascimento de Souza e de Joanice Carvalho de Oliveira Duarte de Souza.

O pretendente: TIAGO DE SOUSA SANTOS, brasileiro, divorciado, nascido aos 
16/08/1988, professor, natural de Bacabal - MA, residente e domiciliado em São Paulo - SP, 
filho de Sergio Santos de Sousa e de Dolores Cristina de Sousa Santos; A pretendente: 
JOSIANE MENDES CLAUDIANO, brasileira, divorciada, nascida aos 21/03/1990, 
professora, natural de São Paulo - SP, residente e domiciliada em São Paulo - SP, filha 
de Francisco Claudiano e de Marcia Rodrigues Mendes.

O pretendente: LEANDRO DOS SANTOS, brasileiro, solteiro, nascido aos 11/04/1993, 
comerciante, natural de São Paulo - SP, residente e domiciliado em São Paulo - SP, filho 
de Leonardo dos Santos e de Eliete Teresa dos Santos; A pretendente: ELAINE DA SIL-
VA RODRIGUES, brasileira, solteira, nascida aos 02/02/1994, técnica de enfermagem, 
natural de São Paulo - SP, residente e domiciliada em São Paulo - SP, filha de Leonardo 
Mendes Rodrigues e de Terezinha dos Santos Silva.

O pretendente: MICHELE CLEMENTINO DA SILVA, brasileira, divorciada, nascida aos 
12/09/1985, auxiliar administrativo, natural de Taboão da Serra - SP, residente e domi-
ciliada em São Paulo - SP, filha de Ednaldo Clementino da Silva e de Claudionora Maria 
de Souza; A pretendente: BIANCA ALVES DE SOUZA, brasileira, divorciada, nascida 
aos 10/02/1979, cabeleireira, natural de São Paulo - SP, residente e domiciliada em São 
Paulo - SP, filha de Vivaldo Alves de Souza e de Zilda Aparecida de Souza.

O pretendente: JAIRO SOUSA SILVA, brasileiro, solteiro, nascido aos 21/08/1985, 
inspetor de segurança, natural de Iraquara - BA, residente e domiciliado em São Pau-
lo - SP, filho de Ednaldo Martins da Silva e de Amélia Maria de Sousa; A pretendente: 
AMÁLIA PEREIRA BARROS, brasileira, solteira, nascida aos 09/07/1993, de serviços 
domésticos, natural de Iraquara - BA, residente e domiciliada em São Paulo - SP, filha 
de Edivaldo Barros e de Simone Pereira Barbosa.

O pretendente: ROBERT WILLIAN SILVA DOS SANTOS, brasileiro, solteiro, nascido 
aos 28/10/1997, agente de central e rampa, natural de São Paulo - SP, residente e dom-
iciliado em São Paulo - SP, filho de Edvaldo Silveira dos Santos e de Ana Cristina da 
Silva; A pretendente: ALINE RAQUEL DOS SANTOS, brasileira, divorciada, nascida 
aos 27/12/1994, supervisora de academia, natural de Santana do Ipanema - AL, residente 
e domiciliada em São Paulo - SP, filha de Maria Eunice dos Santos.

O pretendente: ROBERTT DOS ANJOS SOUZA, brasileiro, solteiro, nascido aos 
10/01/1996, analista de tecnologia da informação, natural de Diadema - SP, residente 
e domiciliado em São Paulo - SP, filho de Apolonio Oliveira Souza e de Lucivania 
Oliveira dos Anjos; A pretendente: GABRIELA CAROLINE SOUSA, brasileira, 
solteira, nascida aos 05/05/2002, analista financeira, natural de Buriticupu - MA, 
residente e domiciliada em São Paulo - SP, filha de Francisco Amorim Sousa e de 
Marilene de Sousa.

O pretendente: JÚLIO CÉSAR RIBEIRO DA SILVA, brasileiro, solteiro, nascido aos 
14/11/1994, motoboy, natural de São Paulo - SP, residente e domiciliado em São Paulo - 
SP, filho de Paulo César da Silva e de Andreia de Fátima Ribeiro; A pretendente: DAYANY 
DE MORAES SILVA, brasileira, solteira, nascida aos 06/01/1996, analista de recursos 
humanos, natural de São Paulo - SP, residente e domiciliada em São Paulo - SP, filha de 
Eduardo Maximo da Silva e de Teresa Lopes de Moraes.

O pretendente: ARTHUR HENRIQUE DOS SANTOS, brasileiro, solteiro, nascido 
aos 01/05/1998, bartender, natural de Osasco - SP, residente e domiciliado em 
São Paulo - SP, filho de Alex Sandro dos Santos e de Joana D'arc Alves Marinho; 
A pretendente: LUANA BISPO DOS SANTOS FERNANDES, brasileira, solteira, 
nascida aos 08/08/2000, motogirl, natural de Taboão da Serra - SP, residente e 
domiciliada em São Paulo - SP, filha de Fabio Varges Fernandes e de Rosineide 
Bispo dos Santos.

O pretendente: KEVEN EDUARDO CARNEIRO DA SILVA, brasileiro, solteiro, nascido 
aos 07/03/2001, motoboy, natural de São Paulo - SP, residente e domiciliado em São 
Paulo - SP, filho de Celia Carneiro da Silva; A pretendente: ROSEMEIRE RIBEIRO DA 
COSTA, brasileira, divorciada, nascida aos 24/05/1983, do lar, natural de São Paulo - SP, 
residente e domiciliada em São Paulo - SP, filha de Maria Ribeiro da Costa.

O pretendente: FABIO LANA ORONATO, brasileiro, solteiro, nascido aos 18/08/1990, 
auxiliar protético, natural de São Paulo - SP, residente e domiciliado em São Paulo - SP, 
filho de Mauricio Onorato e de Eliana Maria de Lana Onorato; A pretendente: LETICIA 
SILVA DE SOUZA BOMFIM, brasileira, solteira, nascida aos 02/10/1997, auxiliar de 
enfermagem, natural de São Paulo - SP, residente e domiciliada em São Paulo - SP, filha 
de Aderson de Souza Bomfim e de Dulcivone da Silva.

O pretendente: VITOR GUILHERME SALES DE CARVALHO, brasileiro, solteiro, 
nascido aos 06/06/1998, vendedor, natural de São Paulo - SP, residente e domiciliado em 
São Paulo - SP, filho de Guilherme Abade de Carvalho e de Eliana Maria Sales; A preten-
dente: GABRIELA GOMES FERNANDES, brasileira, solteira, nascida aos 09/03/1998, 
maquiadora, natural de São Paulo - SP, residente e domiciliada em São Paulo - SP, filha 
de Wanderley Fernandes e de Maria das Graças Alves Gomes.

3º Subdistrito - Penha de França
 Dr. Mario Luiz Migotto - Oficial Interino

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: PERCY ALVES DE OLIVEIRA, profissão: vendedor, estado civil: 
solteiro, naturalidade: São Paulo, SP, data-nascimento: 21/08/1963, residente e 
domiciliado em Penha de França, São Paulo, SP, filho de Milton Alves de Oliveira 
e de Maria Pereira dos Santos. A pretendente: MARIA LEONICE DIAS, profissão: 
vendedora, estado civil: divorciada, naturalidade: Fortaleza, CE, data-nascimento: 
01/03/1966, residente e domiciliada em Penha de França, São Paulo, SP, filha de 
Maria Adelaide Dias.

O pretendente: EXPEDITO PEREIRA DE OLIVEIRA, profissão: cabeleireiro, estado civil: 
solteiro, naturalidade: Viçosa do Ceará, CE, data-nascimento: 19/11/1969, residente e 
domiciliado em Penha de França, São Paulo, SP, filho de Francisco Carneiro de Oliveira 
e de Anália Alves Pereira. A pretendente: ELIANA SILVA BARNESCHI, profissão: 
cabeleireira, estado civil: divorciada, naturalidade: São Paulo, SP, data-nascimento: 
18/09/1971, residente e domiciliada em Penha de França, São Paulo, SP, filha de Maria 
de Lourdes da Silva.
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

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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5www.netjen.com.br São Paulo, sexta-feira, 01 de agosto de 2025

Start Engenharia e Eletricidade Ltda.
CNPJ/MF nº 62.207.048/0001-22 - NIRE 35.201.222.662

Edital de Convocação de Reunião de Sócios
O Espólio de Armando Raucci, representado por sua inventariante, Sra. Flávia Raucci Facchini, CPF nº 
129.386.008-52, na qualidade de sócio da sociedade limitada, convoca os demais sócios para participarem da 
Reunião de Sócios, a ser realizada exclusivamente por meio digital, no dia 08/08/2025, às 10h00, por videoconfe-
rência acessível através do link: https://teams.microsoft.com/l/meetupjoin/19%3ameeting_ZTI0OTM2MjEtM2Y4Y
S00YTUwLWIxNDYtNWU4ZmM2N2UyZmJi%40thread.v2/0?context=%7b%22Tid%22%3a%22981744fc-9754-
4383-9222-692bc5d66431%22%2c%22Oid%22%3a%222aa2e294-2db6-42d7-ba03-f0536a024223%22%7d> 
para deliberar sobre a seguinte ordem do dia: Alteração do Contrato Social para substituição do sócio falecido, Sr. 
Armando Raucci, pelo espólio representado pela inventariante; Informações adicionais e instruções de acesso 
poderão ser solicitadas pelo e-mail: bruna.aklam@cskadvogados.com.br. SP, 30 de julho de 2025.

Data, Hora, Local: 16.07.2025, às 10:30 horas, na sede social, com sede na Avenida Marechal Mario Guedes, 221, São Paulo/SP, (“Companhia” ou 
“Emissora”). Presença: Totalidade do capital social. Mesa: Presidente: Anrafel Vargas Pereira da Silva, Secretário: Lucas Rodrigo Feltre. Ordem do 
dia: Reuniram-se os acionistas da Companhia para examinar, discutir e votar a respeito da seguinte ordem do dia: (i) a realização da 2ª emissão de de-
bêntures simples, não conversíveis em ações, da espécie com garantia real, com garantia adicional fi dejussória, em duas séries, para distribuição públi-
ca, em rito de registro automático, para investidores profi ssionais, da Companhia, no valor total de R$ 150.000.000,00 (“Emissão” e “Debêntures”) na 
Data de Emissão (conforme defi nido abaixo), as quais serão objeto de oferta pública de distribuição, nos termos da Lei nº 6.385, de 7.12.1976, confor-
me alterada (“Lei do Mercado de Valores Mobiliários”), da Resolução Comissão de Valores Mobiliários (“CVM”) nº 160, de 13.07.2022, conforme alte-
rada (“Resolução CVM 160”), e das demais disposições legais e regulamentares aplicáveis (“Oferta”), sob o regime de melhores esforços de colocação 
para as Debêntures, a ser formalizada por meio do “Instrumento Particular de Escritura da 2ª Emissão de Debêntures Simples, Não Conversíveis em 
Ações, da Espécie com Garantia Real, com Garantia Adicional Fidejussória, em 2 Séries, para Distribuição Pública, em Rito de Registro Automático, da 
Logística Ambiental de São Paulo S.A. – Loga “ (“Escritura de Emissão”), a ser celebrado entre a Companhia, a Pentágono S.A. Distribuidora de 
Títulos e Valores Mobiliários, CNPJ 17.343.682/0001-38, na condição de agente fi duciário, representando a comunhão dos debenturistas (“Agen-
te Fiduciário” e “Debenturistas”, respectivamente) e a Solvi Participações S.A., CNPJ 02.886.838/0001-50, na condição de fi adora (“Solvi” ou “Fia-
dora”). Deliberações aprovadas: (i) A realização da Emissão e da Oferta, cujas condições e características serão detalhadas e reguladas por meio 
da Escritura de Emissão, dentre as quais destacam-se as seguintes características e condições principais: (a) Número da Emissão. A presente Emissão 
constitui a 2ª emissão de debêntures da Emissora. (b) Número de Séries. A Emissão será realizada em 2 séries. Ressalvadas as referências expressas às 
Debêntures da primeira série (“Debêntures da Primeira Série” e “Primeira Série”, respectivamente) e às Debêntures da segunda série (“Debêntures da 
Segunda Série” e “Segunda Série”, respectivamente), todas as referências (i) às “Debêntures” na Escritura de Emissão devem ser entendidas como re-
ferências às Debêntures da Primeira Série e às Debêntures da Segunda Série, em conjunto; e (ii) “Séries” devem ser entendidas como referências à Pri-
meira Série e à Segunda Série, em conjunto. (c) Valor Total da Emissão. O valor total da Emissão é de R$ 150.000.000,00, na Data de Emissão (confor-
me defi nido abaixo) (“Valor Total da Emissão”), sem possibilidade de distribuição parcial das Debêntures, sendo (i) R$ 93.450.000,00 correspondentes 
às Debêntures da Primeira Série; e (ii) R$ 56.550.000,00 correspondentes às Debêntures da Segunda Série. (d) Data de Emissão. Para todos os efeitos 
legais, a data de emissão das Debêntures será aquela prevista na Escritura de Emissão (“Data de Emissão”). (e) Data de Início da Rentabilidade. Para 
todos os fi ns e efeitos, a data de início da rentabilidade das Debêntures de cada uma das Séries será a primeira Data de Integralização das Debêntures 
da Série em questão (“Data de Início da Rentabilidade”). (f) Destinação dos Recursos. A totalidade dos Recursos Totais (conforme defi nido na Escritura 
de Emissão) captados pela Companhia por meio da Oferta será destinada, nos termos do artigo 2º, § 1º, da Lei 12.431, e do Decreto 11.964, para pa-
gamento futuro ou reembolso de gastos, despesas ou dívidas relacionadas à ampliação da triagem e transbordo dos resíduos sólidos no agrupamento 
Noroeste do município de São Paulo e implantação de Fazenda de Geração de Energia Solar (“Projeto”) efetuadas em prazo igual ou inferior a 24 me-
ses contados da data de divulgação do Anúncio de Encerramento, conforme a ser detalhado na Escritura de Emissão (“Destinação de Recursos”). (g) 
Enquadramento do Projeto. As Debêntures contarão com o incentivo fi scal previsto no artigo 2º da Lei 12.431, no Decreto nº 11.964, de 26.03.2024, 
conforme em vigor (“Decreto 11.964”), na Resolução CMN 5.034 (conforme abaixo defi nido), na Resolução CMN 4.751 (conforme abaixo defi nido), ou 
em normas posteriores que as alterem, substituam ou complementem, tendo em vista o enquadramento do Projeto (conforme defi nido na Escritura de 
Emissão) como projeto prioritário pelo Ministério das Cidades, por meio da Portaria MCID Nº 1.246, expedida em 1º.11.2024, publicada no Diário Ofi -
cial da União em 23.12.2024 (“Portaria”). (h) Caracterização das Debêntures como “Debêntures Verdes”. As Debêntures serão caracterizadas como 
“Debêntures Verdes” com base (i) no alinhamento da Emissão com o Green Finance Framework (“Framework”) elaborado pela Emissora, em março de 
2025, e disponível na página da rede mundial de computadores da Emissora (https://www.loga.com.br/quem-somos/relacao-com-stakeholders), sendo 
certo que o Framework deverá continuar disponível na página da rede mundial de computadores da Emissora até a Data de Vencimento; (ii) no pare-
cer técnico independente (“Parecer Independente”) emitido pela Avaliadora (conforme defi nido na Escritura de Emissão), uma consultoria especializa-
da independente, atestando que as Debêntures cumprem as regras emitidas pela International Capital Market Association (ICMA), e disponível na pá-
gina da rede mundial de computadores da Emissora (https://www.loga.com.br/quem-somos/relacao-com-stakeholders), sendo certo que o Parecer In-
dependente deverá continuar disponível na página da rede mundial de computadores da Emissora até a Data de Vencimento; e (iii) no compromisso 
da Emissora em destinar o montante equivalente aos Recursos Totais (conforme Defi nido na Escritura de Emissão) a serem captados na Emissão para 
o Projeto operado pela Emissora, o qual observa o previsto na Escritura de Emissão. Procedimento de Apuração. O Coordenador Líder realizará proce-
dimento para apuração da taxa fi nal dos Juros Remuneratórios das Debêntures (i) (“Procedimento de Apuração”). (j) Registro Automático da Oferta 
pela CVM e Público-alvo. As Debêntures serão objeto de distribuição pública destinada exclusivamente a investidores profi ssionais, assim defi nidos nos 
termos dos artigos 11 e, conforme aplicável, 13 da Resolução CVM nº 30, de 11.05.2021, conforme alterada de tempos em tempos (“Resolução CVM 
30”, “Investidores Profi ssionais” e “Público-Alvo”, respectivamente), estando, portanto, sujeita ao rito automático de registro de oferta pública de dis-
tribuição de valores mobiliários, nos termos do artigo 26, inciso X, da Resolução CVM 160 e do artigo 19 da lei nº 6.835, de 7.12.1976 (“Lei de Valores 
Mobiliários”). (k) Forma, Tipo e Comprovação de Titularidade. As Debêntures serão emitidas sob a forma nominativa e escritural, sem emissão de cau-
telas ou certifi cados, e, para todos os fi ns de direito, a titularidade delas será comprovada pelo extrato emitido pelo Escriturador e, adicionalmente, com 
relação às Debêntures que estiverem custodiadas eletronicamente na B3, conforme o caso, será expedido por esta(s) extrato em nome dos Debenturis-
tas, que servirá como comprovante de titularidade de tais Debêntures. (l) Conversibilidade. As Debêntures serão simples, ou seja, não serão conversíveis 
em ações de emissão da Companhia. (m) Espécie. As Debêntures serão da espécie com garantia real, nos termos do artigo 58, caput, da Lei das Socie-
dades por Ações, e terão garantia adicional fi dejussória. (n) Prazo e Data de Vencimento das Debêntures. Observado o disposto na Escritura de Emis-
são, o prazo de vencimento das Debêntures será de 16 anos contados da Data de Emissão, vencendo-se, portanto, na data a ser prevista na Escritura 
de Emissão (“Data de Vencimento das Debêntures”). (o) Valor Nominal Unitário. As Debêntures terão valor nominal unitário de R$ 1.000,00, na Data 
de Emissão (“Valor Nominal Unitário”). (p) Quantidade. Serão emitidas 150.000 Debêntures, sendo (i) 93.450 correspondentes às Debêntures da Pri-
meira Série; e (ii) 56.550 correspondentes às Debêntures da Segunda Série, sem possibilidade de distribuição parcial das Debêntures. (q) Preço de Subs-
crição e Forma de Integralização. As Debêntures serão subscritas e integralizadas à vista, no ato da subscrição, em moeda corrente nacional, a qualquer 
momento, a partir da data de início de distribuição, conforme informada no Anúncio de Início (conforme defi nido na Escritura de Emissão), a ser divul-
gado nos termos da Escritura de Emissão, durante o período de distribuição das Debêntures previsto no artigo 48 da Resolução CVM 160 e de acordo 
com as normas de liquidação aplicáveis à B3 (“Data de Integralização” e “Preço de Subscrição”, respectivamente). Na Data de Início da Rentabilidade, 
as Debêntures serão integralizadas pelo seu Valor Nominal Unitário. Caso qualquer Debênture venha a ser integralizada em data diversa e posterior à 
Data de Início da Rentabilidade, a integralização deverá considerar o seu Valor Nominal Unitário Atualizado (conforme defi nido abaixo) acrescido dos 
Juros Remuneratórios (conforme defi nido abaixo), calculados pro rata temporis desde a Data de Início da Rentabilidade até a data de sua efetiva inte-
gralização, de acordo com as normas de liquidação aplicáveis à B3. As Debêntures não poderão ser subscritas com ágio ou deságio. (r) Atualização Mo-
netária da Debêntures. O Valor Nominal Unitário ou o saldo do Valor Nominal Unitário das Debêntures, conforme o caso, será atualizado monetaria-
mente pela variação do IPCA – Índice Nacional de Preços ao Consumidor Amplo (“IPCA”), calculado, apurado e divulgado pelo IBGE – Instituto Brasi-
leiro de Geografi a e Estatística (“IBGE”), desde a Data de Início da Rentabilidade até a data do efetivo pagamento (“Atualização Monetária”), sendo o 
produto da Atualização Monetária automaticamente incorporado ao Valor Nominal Unitário das Debêntures ou ao saldo do Valor Nominal Unitário das 
Debêntures, conforme o caso (“Valor Nominal Unitário Atualizado”). O Valor Nominal Unitário Atualizado das Debêntures será calculado conforme a 
fórmula a ser descrita na Escritura de Emissão. (s) Remuneração das Debêntures. Sobre o Valor Nominal Unitário Atualizado das Debêntures incidirão 
juros remuneratórios a serem defi nidos de acordo com o Procedimento de Apuração (conforme defi nido abaixo), equivalente ao que for maior entre (i) 
o percentual correspondente à taxa interna de retorno do Tesouro IPCA+ com Juros Semestrais (NTN-B), com vencimento em 2033, a ser apurada con-
forme a cotação indicativa do Dia Útil anterior à data de realização do Procedimento de Apuração, divulgada pela ANBIMA em sua página na internet 
(www.anbima.com.br) (“Data de Apuração”), acrescida exponencialmente de uma sobretaxa (spread) de 0,59% ao ano, base 252 Dias Úteis; e (ii) 
7,95% ao ano (“Juros Remuneratórios”), calculados de forma exponencial e cumulativa pro rata temporis por Dias Úteis decorridos desde a Data de 
Início da Rentabilidade ou a Data de Pagamento dos Juros Remuneratórios imediatamente anterior (inclusive), conforme o caso, até a Data de Paga-
mento dos Juros Remuneratórios em questão, data de declaração de vencimento antecipado em decorrência de um Evento de Inadimplemento (confor-
me defi nido abaixo) ou data de um eventual Regate Antecipado Facultativo Total, Oferta de Resgate Antecipado ou Aquisição Facultativa, o que ocor-
rer primeiro. O cálculo dos Juros Remuneratórios obedecerá a fórmula a ser prevista na Escritura de Emissão. (t) Pagamento dos Juros Remuneratórios. 
Ressalvadas as hipóteses de pagamento das Debêntures em decorrência de Oferta de Resgate Antecipado, Resgate Antecipado Facultativo Total e Aqui-
sição Facultativa e/ou de liquidação antecipada em razão do vencimento antecipado das obrigações decorrentes das Debêntures, os Juros Remunera-
tórios serão pagos semestralmente até a Data de Vencimento das Debêntures, de acordo com as datas indicadas na tabela a ser prevista na Escritura 
de Emissão (cada uma das datas, uma “Data de Pagamento dos Juros Remuneratórios”). (u) Amortização do Valor Nominal Unitário Atualizado. O Va-
lor Nominal Unitário Atualizado das Debêntures será amortizado em 28 parcelas semestrais, devidas em cada uma das respectivas datas de amortiza-
ção das Debêntures (cada uma, uma “Parcela de Amortização”), de acordo com as datas indicadas na tabela a ser prevista na Escritura de Emissão 
(cada uma, uma “Data de Amortização das Debêntures”). (v) Local de Pagamento. Os pagamentos a que fi zerem jus as Debêntures serão efetuados pela 
Emissora no respectivo vencimento utilizando-se, conforme o caso: (i) os procedimentos adotados pela B3 para as Debêntures custodiadas eletronica-
mente na B3; e/ou (ii) os procedimentos adotados pelo Escriturador para as Debêntures que não estejam custodiadas eletronicamente na B3 ou, com 
relação aos pagamentos que não possam ser realizados por meio do Escriturador, na sede da Emissora, conforme o caso. Farão jus ao recebimento de 
qualquer valor devido aos Debenturistas aqueles que forem titulares de Debêntures ao fi nal do Dia Útil imediatamente anterior à respectiva data de pa-
gamento. (w) Encargos Moratórios. Sem prejuízo da Atualização Monetária e dos Juros Remuneratórios, ocorrendo impontualidade no pagamento pela 
Emissora de qualquer quantia devida aos Debenturistas, os débitos em atraso vencidos e não pagos pela Emissora fi carão sujeitos a, independentemen-
te de aviso, notifi cação ou interpelação judicial ou extrajudicial (i) multa convencional, irredutível e de natureza não compensatória, de 2%; e (ii) juros 
moratórios à razão de 1% ao mês, desde a data da inadimplência até a data do efetivo pagamento; ambos calculados sobre o montante devido e não 
pago (“Encargos Moratórios”). (x) Prorrogação de Prazos. Considerar-se-ão prorrogados os prazos referentes ao pagamento de qualquer obrigação até 
o 1º Dia Útil subsequente, se a data do vencimento coincidir com dia em que não seja Dia Útil, não sendo devido qualquer acréscimo aos valores a se-
rem pagos. Para os fi ns da Escritura de Emissão e dos demais documentos da Oferta, “Dia(s) Útil(eis)” signifi ca(m) (i) qualquer dia que não seja sába-
do, domingo ou feriado declarado nacional, com relação a qualquer obrigação pecuniária realizada por meio da B3, inclusive para fi ns de cálculo; ou 
(ii) qualquer dia que não seja sábado ou domingo, feriado declarado nacional ou em que não haja expediente nos bancos comerciais, conforme apli-
cável, na Cidade de São Paulo, Estado de São Paulo, com relação à qualquer obrigação pecuniária que não seja realizada por meio da B3 ou demais 
obrigações previstas na Escritura de Emissão. (y) Repactuação Programada. As Debêntures não serão objeto de repactuação programada. (z) Classifi ca-
ção de Risco. Foi contratada como agência de classifi cação de risco das Debêntures a Standard & Poor’s Ratings do Brasil Ltda. (“Agência de Classifi ca-
ção de Risco”) que atribuirá classifi cação de risco (rating) às Debêntures previamente à primeira Data de Integralização. (aa) Garantia Real. Para ga-
rantir o fi el, pontual e integral cumprimento de todas (i) as obrigações relativas ao pagamento, pela Emissora, do Valor Nominal Unitário Atualizado 
das Debêntures, dos Juros Remuneratórios, dos Encargos Moratórios e dos demais encargos, relativos às Debêntures, quando devidos, seja na data de 
pagamento ou em decorrência de vencimento antecipado das obrigações decorrentes das Debêntures, conforme previsto na Escritura de Emissão; (ii) 
as obrigações relativas a quaisquer outras obrigações pecuniárias assumidas pela Emissora nos termos das Debêntures e dos Contratos de Cessão Fi-
duciária, incluindo, mas não se limitando, às obrigações de pagar honorários, despesas, custos, encargos, tributos, reembolsos, multas ou indenizações, 
bem como as obrigações relativas ao Banco Liquidante, ao Escriturador, à B3, ao Agente Fiduciário e demais prestadores de serviço envolvidos na Emis-
são; e (iii) as obrigações de ressarcimento de toda e qualquer importância que o Agente Fiduciário e/ou os Debenturistas venham a desembolsar no 
âmbito da Emissão e/ou em virtude da constituição, manutenção e/ou excussão das Garantias (conforme defi nido abaixo), bem como todos e quaisquer 
tributos, custos e/ou despesas judiciais e/ou extrajudiciais incidentes sobre a excussão de tais garantias (“Obrigações Garantidas”), serão constituídas 
(1) cessão fi duciária dos direitos creditórios de titularidade da Emissora descritos abaixo (“Direitos Creditórios”), decorrentes do Contrato de Conces-
são, nos termos do artigo 66-B, § 3º, da Lei nº 4.728, de 14.07.1965, conforme alterada, e observado o disposto nos artigos 28 e 28-A da Lei 8.987, de 
13.02.1995, conforme alterada (“Lei 8.987”), a ser formalizada por meio do “Instrumento Particular de Cessão Fiduciária de Recebíveis, Contas Vincu-

ladas, Direitos Creditórios, Administração de Contas e Outras Avenças”, a ser celebrado entre a Emissora, na qualidade de cedente devedora, o Agente 
Fiduciário, na qualidade de representante dos Debenturistas e credor fi duciário, o Banco Nacional de Desenvolvimento Econômico e Social – BNDES, na 
qualidade de credor fi duciário no âmbito do FINEM (conforme defi nido na Escritura de Emissão), e o Banco do Brasil S.A. (“Banco Depositário”), na qua-
lidade de administrador das contas (“Contrato de Cessão Fiduciária e Administração de Contas” e “Cessão Fiduciária Receita Operacional Tarifária”, 
respectivamente): (I) aos Debenturistas da 1ª série da Emissão: (I.a) 1,30% dos direitos creditórios diretos que integram a Receita Operacional Tarifá-
ria (conforme defi nido no Contrato de Cessão Fiduciária e Administração de Contas), presentes e/ou futuros, de titularidade da Emissora, incluindo to-
dos os direitos, acréscimos e/ou valores relacionados, seja a que título for, inclusive a título de multa, indenizações, juros e demais encargos; (I.b) 1,30% 
dos direitos, atuais e/ou futuros, detidos e a serem detidos pela Emissora contra o Banco Depositário, depositados na Conta Centralizadora (conforme 
defi nido no Contrato de Cessão Fiduciária e Administração de Contas) e os frutos e rendimentos originados na Conta Centralizadora, incluindo os In-
vestimentos Permitidos (conforme defi nido no Contrato de Cessão Fiduciária e Administração de Contas), conforme aplicável, bem como todos e quais-
quer montantes nelas depositados a qualquer tempo e a qualquer título, inclusive enquanto em trânsito ou em processo de compensação bancária; e 
(I.c) todos os direitos, atuais e/ou futuros, detidos e a serem detidos pela Emissora contra o Banco Depositário, depositados nas Contas Vinculadas De-
bêntures Primeira Série (conforme defi nido no Contrato de Cessão Fiduciária e Administração de Contas) e os frutos e rendimentos originados nas Con-
tas Vinculadas Debêntures Primeira Série, incluindo os Investimentos Permitidos, conforme aplicável, bem como todos e quaisquer montantes nelas de-
positados a qualquer tempo e a qualquer título, inclusive enquanto em trânsito ou em processo de compensação bancária; e (II) aos Debenturistas da 
2ª série da Emissão: (II.a) 0,80% dos direitos creditórios diretos que integram a Receita Operacional Tarifária, presentes e/ou futuros, de titularidade da 
Emissora, incluindo todos os direitos, acréscimos e/ou valores relacionados, seja a que título for, inclusive a título de multa, indenizações, juros e demais 
encargos; (II.b) 0,80% dos direitos, atuais e/ou futuros, detidos e a serem detidos pela Emissora contra o Banco Depositário, depositados na Conta Cen-
tralizadora e os frutos e rendimentos originados na Conta Centralizadora, incluindo os Investimentos Permitidos, conforme aplicável, bem como todos 
e quaisquer montantes nelas depositados a qualquer tempo e a qualquer título, inclusive enquanto em trânsito ou em processo de compensação ban-
cária; e (II.c) todos os direitos, atuais e/ou futuros, detidos e a serem detidos pela Emissora contra o Banco Depositário, depositados nas Contas Vincu-
ladas Debêntures Segunda Série (conforme defi nido no Contrato de Cessão Fiduciária e Administração de Contas) e os frutos e rendimentos originados 
nas Contas Vinculadas Debêntures Segunda Série, incluindo os Investimentos Permitidos, conforme aplicável, bem como todos e quaisquer montantes 
nelas depositados a qualquer tempo e a qualquer título, inclusive enquanto em trânsito ou em processo de compensação bancária; e (2) nos termos e 
prazos a serem estipulados no âmbito da Escritura de Emissão, cessão fi duciária dos direitos creditórios de titularidade da Emissora descritos abaixo, 
nos termos do artigo 66-B, § 3º, da Lei nº 4.728, de 14.07.1965, conforme alterada, e observado o disposto nos artigos 28 e 28-A da Lei 8.987 (confor-
me defi nido abaixo), a ser formalizada por meio do “Instrumento Particular de Cessão Fiduciária de Recebíveis, Conta Vinculada, Direitos Creditórios, 
Administração de Contas e Outras Avenças”, a ser celebrado entre a Emissora, na qualidade de cedente devedora, o Agente Fiduciário, na qualidade de 
representante dos Debenturistas e credor fi duciário, o Banco Nacional de Desenvolvimento Econômico e Social - BNDES, na qualidade de credor fi du-
ciário no âmbito do FINEM (conforme defi nido na Escritura de Emissão), e o Banco Depositário, na qualidade de administrador da conta contrato de 
cessão fi duciária (“Contrato de Cessão Fiduciária Recebíveis Indenização” e, quando em conjunto com o Contrato de Cessão Fiduciária e Administra-
ção de Contas, os “Contratos de Cessão Fiduciária”) tendo como objeto (II.a) o direito a eventual indenização devida e/ou paga por parte da Agên-
cia Reguladora de Serviços Públicos do Estado de São Paulo – SP Regula, criada pela Lei Municipal nº 17.433/2020, CNPJ 41.814.509/0001-
55, com sede na Cidade de São Paulo/SP, no Viaduto do Chá, nº 15, 12º andar, Centro, CEP nº 01002-020 (“Poder Concedente”), em razão da extinção, 
caducidade, encampação, revogação, relicitação ou recomposição do equilíbrio econômico-fi nanceiro derivados do Contrato de Concessão (“Recebíveis 
de Indenização”); e (II.b) a conta vinculada na qual serão depositados os Recebíveis de Indenização (“Conta Vinculadas Recebíveis Indenização”), e 
os frutos e rendimentos originados na Conta Vinculadas Recebíveis Indenização, incluindo os Investimentos Permitidos (conforme defi nido no Contra-
to de Cessão Fiduciária Recebíveis Indenização), conforme aplicável, bem como todos e quaisquer montantes nelas depositados a qualquer tempo e a 
qualquer título, inclusive enquanto em trânsito ou em processo de compensação bancária (“Cessão Fiduciária Indenização”). (bb) Fiança Bancária. A 
Emissora deverá contratar fi ança bancária para assegurar o fi el, integral e pontual pagamento de 100% das Obrigações Garantidas da Segunda Série, 
que deverá permanecer válida e vigente até a liquidação integral das Obrigações Garantidas da Segunda Série (“Fiança Bancária”). (cc) Garantia Fide-
jussória. Em garantia das Obrigações Garantidas da Primeira Série, a Fiadora prestará, na melhor forma de direito, fi ança em favor dos Debenturistas 
da Primeira Série, representados pelo Agente Fiduciário, em conformidade com o artigo 818 do Código Civil, obrigando-se solidariamente com a Emis-
sora, em caráter irrevogável e irretratável, como fi adora, codevedora solidária e principal pagadora responsável pelo fi el e exato cumprimento de 100% 
das Obrigações Garantidas da Primeira Série, renunciando expressamente aos benefícios de ordem, direitos e faculdade de exoneração de qualquer na-
tureza previstos nos artigos 333, § único, 364, 366, 821, 827, 834, 835, 837, 838 e 839 do Código Civil, e dos artigos 130, inciso II, e 794 da Lei nº 
13.105, de 16.03.2015, conforme alterada (“Código de Processo Civil”) (“Fiança” e, em conjunto com a Cessão Fiduciária e a Fiança Bancária, “Garan-
tias”). (dd) Colocação e Procedimento de Distribuição. As Debêntures serão objeto de distribuição pública, exclusivamente para Investidores Profi ssio-
nais, nos termos da Lei de Valores Mobiliários, da Resolução CVM 160 e das demais disposições legais e regulamentares aplicáveis, sob regime de me-
lhores esforços de colocação, com a intermediação de instituição intermediária, atuando em nome da Emissora para coordenar e intermediar a Oferta 
(“Coordenador Líder”), nos termos do “Contrato de Estruturação, Coordenação e Colocação para Distribuição Pública, em Rito de Registro Automático 
de Distribuição, Sob Regime de Melhores Esforços de Colocação, da 2ª Emissão de Debêntures Simples, Não Conversíveis em Ações, da Espécie com Ga-
rantia Real, com Garantia Adicional Fidejussória, em 2 Séries, da Logística Ambiental de São Paulo S.A. – Loga”, a ser celebrado entre a Emissora, o 
Coordenador Líder e a Fiadora, na qualidade de interveniente anuente (“Contrato de Distribuição”). (ee) Resgate Antecipado Facultativo Total. Obser-
vado o disposto no artigo 1º, § 1º, inciso II, da Lei 12.431, na Resolução CMN nº 4.751, de 26.09.2019, conforme em vigor (“Resolução CMN 4.751”), 
da Resolução do Conselho Monetário Nacional (“CMN”) nº 5.034, de 21.07.2022, conforme em vigor (“Resolução CMN 5.034”), e/ou nas demais dis-
posições legais e regulamentares aplicáveis, ou de outra forma, desde que venha a ser legalmente permitido e devidamente regulamentado pelo CMN, 
a Emissora poderá realizar, a seu exclusivo critério e independentemente da vontade dos Debenturistas, o resgate antecipado facultativo total da tota-
lidade das Debêntures, com o consequente cancelamento de tais Debêntures (caso permitido nos termos da legislação e regulamentação vigente), des-
de que se observem: (i) o prazo médio ponderado dos pagamentos transcorrido entre a Data de Emissão e a data do efetivo Resgate Antecipado Facul-
tativo Total (conforme defi nido abaixo) superior a 4 anos ou outro que venha a ser autorizado pela legislação ou regulamentação aplicáveis; e (ii) a 
Emissora esteja adimplente com suas obrigações nos termos da Escritura de Emissão (“Resgate Antecipado Facultativo Total”). O prazo médio ponde-
rado mencionado acima será calculado quando da realização do Resgate Antecipado Facultativo Total, nos termos da Resolução CMN 5.034, ou de ou-
tra forma, desde que venha a ser legalmente permitido e devidamente regulamentado pelo CMN, nos termos da Lei 12.431. O Resgate Antecipado Fa-
cultativo Total será operacionalizado conforme termos e condições a serem previstos na Escritura de Emissão. (ff) Amortização Extraordinária Faculta-
tiva. As Debêntures não estarão sujeitas à amortização extraordinária facultativa pela Emissora. (gg) Oferta de Resgate Antecipado. Desde que se ob-
servem: (i) o prazo médio ponderado dos pagamentos transcorridos entre a Data de Emissão e a data do efetivo resgate superior a 4 anos ou outro que 
venha a ser autorizado pela legislação ou regulamentação aplicáveis; e (ii) o disposto nas regras expedidas pelo CMN e na legislação e regulamenta-
ção aplicáveis, bem como no inciso II do § 1º do artigo 1º da Lei 12.431, a Emissora poderá realizar, a qualquer momento e a seu exclusivo critério, ofer-
ta de resgate antecipado da totalidade das Debêntures ou da totalidade das Debêntures de uma determinada Série, com o consequente cancelamento 
das Debêntures resgatadas, caso permitido nos termos da legislação e regulamentação vigente (“Oferta de Resgate Antecipado”). A Oferta de Resga-
te Antecipado será endereçada a todos os Debenturistas ou a todos os Debenturistas da respectiva Série, sem distinção, assegurada a igualdade de con-
dições a todos os Debenturistas ou a todos os Debenturistas da respectiva Série para aceitar o resgate antecipado das Debêntures de que forem titula-
res, de acordo com os termos e condições previstos na Escritura de Emissão. O prazo médio ponderado mencionado acima será calculado quando da 
realização da Oferta de Resgate Antecipado, nos termos da Resolução CMN 5.034, ou de outra forma, desde que venha a ser legalmente permitido e 
devidamente regulamentado pelo CMN, nos termos da Lei 12.431. A Oferta de Resgate Antecipado será operacionalizada conforme termos e condições 
a serem previstos na Escritura de Emissão. (hh) Aquisição Facultativa. Após decorridos 2 anos contados da Data de Emissão, ou prazo inferior que ve-
nha a ser autorizado pela legislação e regulamentação aplicáveis, e observado o disposto no inciso II do § 1º do artigo 1º da Lei 12.431, na Resolução 
CVM 160, bem como no artigo 55, § 3º da Lei das Sociedades por Ações, na Resolução da CVM n.º 77, de 29.03.2022, conforme em vigor (“Resolução 
CVM 77”) e demais regulamentações aplicáveis da CVM, as Debêntures ou as Debêntures da respectiva Série poderão ser adquiridas pela Emissora, no 
mercado secundário, a qualquer momento, condicionado ao aceite do respectivo Debenturista vendedor, por valor igual ou inferior ao Valor Nominal 
Unitário, devendo o fato constar do relatório da administração e das demonstrações fi nanceiras da Emissora, ou por valor superior ao Valor Nominal 
Unitário, desde que observe as regras expedidas pela CVM (“Aquisição Facultativa”). As Debêntures que venham a ser adquiridas nos termos deste item 
poderão, a critério da Emissora e desde que observada a regulamentação aplicável em vigor: (i) desde que legalmente permitido pela regulamentação 
aplicável, ser canceladas, observado o disposto no artigo 1°, § 1°, inciso II, da Lei 12.431, nas regras expedidas pelo CMN e na regulamentação aplicá-
vel; (ii) permanecer na tesouraria da Emissora; ou (iii) ser novamente colocadas no mercado, observadas as restrições impostas pela Resolução CVM 
160. As Debêntures adquiridas pela Emissora para permanência em tesouraria nos termos desta Cláusula, se e quando recolocadas no mercado, farão 
jus aos mesmos valores de Atualização Monetária e Juros Remuneratórios das demais Debêntures, conforme aplicável. (II) Vencimento Antecipado. O 
Agente Fiduciário deverá considerar antecipadamente vencidas (de modo automático ou não) todas as obrigações decorrentes das Debêntures e exigir 
o imediato pagamento dos valores devidos pela Emissora do Valor Nominal Unitário Atualizado, acrescido dos Juros Remuneratórios, calculados pro 
rata temporis, desde a Data de Início da Rentabilidade ou da última Data de Pagamento dos Juros Remuneratórios, conforme o caso, e dos Encargos 
Moratórios e multas, se houver, incidentes até a data do seu efetivo pagamento, respeitados os respectivos prazos de cura. (jj) Banco Liquidante e Es-
criturador. O banco liquidante e escriturador da Emissão será o Banco Bradesco S.A., instituição fi nanceira com sede na Cidade de Osasco/SP, na Cida-
de de Deus, S/N, Vila Yara, CNPJ 60.746.948/0001-12 (“Banco Liquidante” e “Escriturador”, cuja defi nição inclui qualquer outra instituição que venha 
a suceder o Banco Liquidante e/ou o Escriturador na prestação dos serviços de banco liquidante e escriturador da Emissão). (kk) Desmembramento: Não 
será admitido o desmembramento, nos termos do inciso IX do artigo 59 da Lei das Sociedades por Ações. (ll) Demais características. As demais carac-
terísticas e condições da Emissão serão especifi cadas na Escritura de Emissão. (ii) Aprovar a outorga, pela Companhia, de forma irrevogável e irretra-
tável, da Cessão Fiduciária, nos termos dos Contratos de Cessão Fiduciária. (iii) Aprovar a outorga, pela Companhia, de procurações, nos termos dos 
Contratos de Cessão Fiduciária, as quais terão validade, pleno vigor e efeito até que as Obrigações Garantidas tenham sido integralmente satisfeitas. 
(iv) a contratação, pela Companhia, da Fiança Bancária; (v) autorizar a diretoria, a administração ou os procuradores da Companhia, para negociarem 
e estabelecer todos os termos e condições que venham a ser aplicáveis à Emissão, às Debêntures e à Oferta; (b) celebrar a Escritura de Emissão, o Con-
trato de Distribuição e os Contratos de Cessão Fiduciária, bem como seus eventuais aditamentos, e, dentro dos limites das obrigações a serem assumi-
das no âmbito da Escritura de Emissão, do Contrato de Distribuição e dos Contratos de Cessão Fiduciária, assinar quaisquer outros instrumentos e do-
cumentos e seus eventuais aditamentos relacionados à Emissão, às Debêntures, à Oferta, à outorga da Cessão Fiduciária e à contração da Fiança Ban-
cária, que venham a ser necessários e/ou convenientes à realização, formalização, implementação e/ou aperfeiçoamento da Emissão, da Oferta, da ou-
torga da Cessão Fiduciária e da contratação da Fiança Bancária, incluindo a outorga de procurações; (c) contratar ou reembolsar o Coordenador Líder 
pela contratação, dos prestadores de serviços necessários para a realização da Emissão e da Oferta, incluindo, mas não se limitando ao Coordenador 
Líder, o Agente Fiduciário, o Banco Liquidante, o Escriturador e os assessores legais da Oferta, podendo, para tanto, negociar e assinar (caso aplicável) 
os respectivos contratos e fi xar-lhes os honorários; e (d) praticar todos e quaisquer atos necessários para efetivar as matérias acima, incluindo, mas não 
se limitando à publicação e o registro dos documentos de natureza societária perante os órgãos competentes e a tomada das medidas necessárias pe-
rante a B3, a ANBIMA, a CVM ou quaisquer outros órgãos ou autarquias junto aos quais seja necessária a adoção de quaisquer medidas para a reali-
zação da Emissão, da Oferta, da outorga da Cessão Fiduciária e da contratação da Fiança Bancária. (vi) aprovar a autorização aos administradores da 
Companhia para a prática de todos os atos que forem necessários à efetivação das deliberações tomadas nos termos da presente Ata. Encerramen-
to: Nada mais. São Paulo/SP, 16.07.2025. Mesa: Anrafel Vargas Pereira da Silva - Presidente, Lucas Rodrigo Feltre - Secretário. Acionistas: Re-
vita Engenharia S.A. Anrafel Vargas Pereira da Silva, Ângelo Teixeira de Castro Carvalho; Latte Participações Ltda. Antônio Correia da Silva Fi-
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E-commerce investe 
em biometria facial

Com a tecnologia de verificação 
de identidade por biometria e vali-
dação da titularidade do cartão de 
crédito, o Unico IDPay já aprovou 
com segurança mais de R$ 12 bi-
lhões em vendas que teriam sido 
perdidas. Segurança e confiança 
são fundamentais nas relações co-
merciais, e isso não é diferente no 
e-commerce, tanto para proteger 
os consumidores, quanto para os 
negócios. No entanto, os proce-
dimentos de segurança também 
podem apresentar falhas, e com 
elas, o varejo perde bilhões em 
receita. Anualmente, o e-commerce 
brasileiro perde entre R$ 120 e R$ 
150 bilhões em pagamentos nega-
dos nas operações com cartões de 
crédito não-presente, segundo a 
Unico, maior rede de verificação 
de identidade do Brasil.  

 
No mercado total de pagamentos 

online, que foi de R$ 1 trilhão em 
2024, segundo a Associação Brasi-
leira das Empresas de Cartões de 
Crédito e Serviços (Abecs), entre 
10% e 15% deixa de somar à recei-
ta do varejo em compras negadas, 
muitas vezes, por falhas estruturais 
na autenticação dos consumidores 
e da titularidade dos cartões de 
crédito usados nas compras online. 

A Unico vem revertendo esse 
cenário com soluções baseadas em 
biometria facial, machine learning, 
e camadas reforçadas de seguran-
ça. Com o IDPay, por exemplo, 
a Empresa verifica com precisão 
a identidade e a titularidade do 
cartão de crédito durante compras 
online, garantindo aprovações de 
pagamento com segurança (mesmo 
em compras de alto risco).

Desde o lançamento do Unico 
IDPay, em maio de 2023, mais de R$ 
12 bilhões já foram aprovados com 
segurança. Tais vendas teriam sido 
perdidas se fossem usados apenas os 
métodos tradicionais de validação, 
como 3DS, antifraude, e análises 
de risco. A tecnologia tem índices 
de conversão entre 50% e 70% nos 
pagamentos que seriam negados 
sem sua utilização. 

 
“Às vezes, um pagamento é nega-

do porque foge ao comportamento 
habitual daquela pessoa — seja por 
um valor mais alto, um item, horário 
ou loja diferente. Se esse cliente 
cai em um modelo probabilístico, 
que tenta adivinhar o risco, tem 
muito mais chance de ser barra-
do. O modelo determinístico da 
Unico, elimina a dúvida, traz mais 
segurança e melhora os resultados 
para todos os envolvidos - cliente, 
loja, emissor e adquirente”, afirma 
Paulo Naliato, Chief Growth Officer 
(CGO) da Unico IDPay. 

 
Os sistemas antifraude tradicio-

nais são baseados em modelos de 
análise de riscos e alguns padrões 
de comportamento. Por isso, fre-
quentemente eles não conseguem 
diferenciar alguns pagamentos 
legítimos de tentativas de fraude, 
mesmo que o cliente apresente seus 
dados e use um cartão ativo. “Com 
isso, as compras podem ser negadas, 
gerando uma experiência negativa 
para o consumidor e a perda da venda 
para o e-commerce”, destaca Naliato. 

 A tecnologia IDPay se diferencia 
por operar com base em uma ampla 
e robusta rede de validação, que 
autentica nove em cada dez brasilei-
ros da população economicamente 
ativa com 100% de segurança contra 
fraudes de identidade. Isso signi-
fica que, ao realizar uma compra, 
o consumidor já foi previamente 
reconhecido em outros ambientes 
digitais (como bancos, fintechs, 
operadoras de saúde e companhias 
aéreas), o que permite que a biome-
tria atue de forma determinística 
e com precisão na confirmação de 
quem está realizando a transação. 

Além disso, o IDPay já está co-
nectado diretamente a quatro dos 
cinco maiores bancos emissores de 
cartões de crédito no Brasil, o que 
reforça o seu efeito de rede e lhe 
permite aprovar automaticamente 
(em tempo real no momento da 
transação) 70% do share de cartões 
do mercado. Mais de 50 marcas e 
varejistas, contam com essa solução, 
que ajuda o setor a reduzir perdas e 
melhorar a experiência de compra 
dos consumidores. 
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Marcelo Politi (*)

As franquias de res-
taurantes aparecem 
como uma alterna-

tiva atrativa, oferecendo 
uma combinação de marca 
consolidada, processos 
testados e suporte da fran-
queadora. Porém, apesar 
da estrutura oferecida é 
preciso cuidado, já que o 
sucesso de uma unidade 
franqueada vai muito além 
do nome na fachada.

Para Marcelo Politi, espe-
cialista em negócios gastro-
nômicos e mentor de donos 
de restaurantes, o modelo 
de franquia pode ser um 
ótimo ponto de partida, mas 
exige preparo. “Entrar em 
uma franquia não significa 
que o jogo está ganho. É um 
modelo que entrega ferra-
mentas, mas quem trans-
forma essas ferramentas em 
resultado é o franqueado. 
Sem gestão, não há marca 
que salve”, afirma.

 Onde está o potencial e 
os riscos? 

As franquias oferecem 
vantagens importantes 
como acesso a fornecedo-
res homologados, cardápio 
validado, campanhas de 

Observabilidade: Segurança 
real exige visibilidade real

Quem trabalha 
com segurança da 
informação sabe: a 
postura reativa já 
não funciona. Hoje, os 
ataques não vêm mais 
com aviso. Muitas vezes, 
quando o alarme soa, o 
estrago já está feito.

A verdade dura é que o 
invasor pode já estar 
dentro do ambiente e, 

nesse cenário, a visibilidade 
em tempo real se torna uma 
peça essencial para manter 
o controle e tomar decisões 
rápidas.

Mas não estamos falando de 
monitoramento tradicional. 
Observabilidade vai além. 
Ela conecta logs, métricas, 
rastreamentos e eventos de 
forma contínua e contex-
tualizada, permitindo que a 
equipe de segurança enxer-
gue o que realmente está 
acontecendo — não só no 
nível técnico, mas com visão 
de negócio. E é essa visão 
integrada que faz a diferença 
entre simplesmente respon-
der a incidentes e antecipar 
riscos.

As soluções mais avançadas 
incorporam inteligência arti-
ficial e machine learning para 
identificar padrões suspeitos, 
anomalias e movimentos 
laterais com mais agilidade. 
Isso muda o jogo. Em vez de 
reagir quando já é tarde, as 
organizações passam a atuar 
com proatividade, bloquean-
do ameaças antes que elas se 
consolidem.

Um dado que reforça isso: 
segundo uma pesquisa da Cis-
co, 93% dos profissionais de 
TI acreditam que é essencial 
cruzar dados de segurança 
com contexto, como aplica-
ção, identidade e impacto no 
negócio, para tomar decisões 
mais rápidas e efetivas.

Ambientes complexos 
exigem visibilidade 

inteligente
Multicloud, microsservi-

ços, APIs expostas, times 
distribuídos… O ambiente 
de TI atual é tudo, menos 
simples. Essa complexidade 
cria pontos cegos que dificul-
tam a atuação da segurança. 
A observabilidade ajuda a 
eliminar esses pontos ao per-
mitir a correlação de dados 
entre sistemas distintos, em 
tempo real e com alto grau 
de precisão.

E isso já está sendo aplicado 
de forma prática. Um banco 
pode, por exemplo, detectar 
uma movimentação atípica 
em uma aplicação de crédito 
e acionar um processo de 
verificação adicional antes da 
liberação da transação. Em 
um hospital, o acesso inde-
vido a um prontuário médico 
pode gerar um alerta imedia-
to e rastreável, garantindo 
conformidade com a LGPD. 
Já no varejo, identificar pa-
drões de uso em sistemas de 
pagamento permite bloquear 
comportamentos maliciosos 
com agilidade.

Resposta rápida exige 
automação inteligente

Com o volume e a velocida-
de dos ataques atuais, confiar 
apenas na reação humana 
não é suficiente. Automatizar 
etapas da resposta, como res-
trição temporária de acessos 
suspeitos ou geração de aler-
tas contextuais, permite agir 
com mais rapidez e precisão. 
Esse tipo de ação coordenada 
libera a equipe de segurança 
para focar em análises estra-
tégicas, sem perder o timing 
das decisões críticas.

Segurança real exige visibi-
lidade real. Com a crescente 
complexidade dos ambientes 
e a sofisticação dos ataques, 
ter uma visão contínua e con-
textualizada dos dados não é 
mais uma vantagem compe-
titiva — é uma necessidade 
operacional.

(*) Diretor de Soluções Integradas 
da N&DC.

Marcos Souto (*)

Franquias de Restaurantes: O que 
é preciso saber antes de investir

O setor de alimentação continua sendo um dos mais procurados por quem deseja empreender no Brasil
fundamentais. “Não se deixe 
levar só pelo apelo comer-
cial. Faça uma análise fria: 
quanto custa entrar, quanto 
custa operar e quanto sobra 
no fim do mês”, orienta o 
especialista.

3. �Compreensão 
Financeira

Ter domínio dos números 
é obrigatório. Entender 
CMV, ticket médio, ponto 
de equilíbrio e lucrativi-
dade por operação são 
conhecimentos que fazem 
a diferença. “Você não 
precisa ser contador, mas 
precisa saber ler os números 
e tomar decisões com base 
nos mesmos. Franquia não 
é um emprego com salário 
fixo, e sim um negócio, e 
precisa ser tratado como 
tal”, reforça.

4. �Gestão de Pessoas 
e Processos

O dia a dia da operação 
exige equipe treinada, su-
pervisão constante e padrão 
de atendimento. Processos 
bem definidos evitam erros, 
perdas e retrabalho. “Não 
existe mágica, existe método 
que vem da gestão. A opera-
ção precisa funcionar mes-
mo quando o dono não está 
presente”, conclui Politi.
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marketing estruturadas e 
treinamentos contínuos, 
mas junto com esses bene-
fícios, vem a exigência de 
seguir padrões rígidos, o que 
pode limitar a autonomia do 
operador.

Segundo Politi, muitos 
problemas enfrentados por 
franqueados nascem dentro 
da operação. “A maior parte 
dos insucessos não vem do 
modelo da franquia, mas da 
má gestão. Controle de CMV 
(custo das mercadorias ven-
didas) mal feito, liderança 
fraca e falta de processos 
claros impactam diretamen-
te no lucro e na qualidade de 
vida do dono”, explica.

Aspectos fundamentais 
antes de investir 

1. Perfil do investidor
Cada franquia exige um 

nível diferente de dedi-
cação e habilidade. Há 
modelos mais operacionais 
e outros mais gerenciais e, 
para isso, entender o pró-
prio perfil é essencial. “Se 
você não gosta de rotina 
pesada e lidar com equipe, 
pense duas vezes antes de 
entrar em uma franquia de 
alimentação”, recomenda 
Politi.

2. Escolha da marca
Nem sempre a marca mais 

famosa é a mais rentável 
ou adequada. Avaliar a re-
putação da franqueadora, 
ler a Circular de Oferta de 
Franquia (COF) com aten-
ção e conversar com fran-
queados da rede são passos 

Phillip Ji (*)
 
Gerenciar o estoque em uma loja de produtos naturais 

vai muito além de manter prateleiras abastecidas com 
whey protein, creatina, ômega 3 e multivitamínicos. Exige 
planejamento, leitura de mercado e um olhar atento para 
o comportamento de compra do consumidor. A falta de 
controle, mesmo que pontual, pode significar não apenas 
prejuízo financeiro, mas também a perda da confiança 
do cliente — que dificilmente volta a um ponto de venda 
onde não encontra o que procura. 

 
O primeiro passo para uma gestão eficiente é o pla-

nejamento. Antecipar a demanda, entender os períodos 
de maior procura e manter o controle sobre o giro dos 
produtos são práticas que fazem diferença no dia a 
dia. Sistemas de gestão, como ERPs ou softwares vol-
tados para o varejo, ajudam a automatizar processos, 
oferecer uma visão clara do que entra e sai e evitar 
surpresas com rupturas de estoque ou vencimento de 
mercadorias. 

 
No entanto, prever a demanda exige mais do que tec-

nologia — requer sensibilidade para interpretar dados de 
vendas, considerar a sazonalidade e identificar padrões 
de comportamento. Suplementos têm ciclos específicos: 
vitaminas e própolis ganham força no outono e inverno, 
enquanto colágeno e termogênicos tendem a se destacar 
com a proximidade do verão. Ao analisar o histórico de 
vendas e cruzar as informações com tendências de mer-
cado e datas promocionais, o lojista consegue ajustar o 
volume de compras de forma estratégica. 

 
No dia a dia, o controle rigoroso do que está armazenado 

é o que impede o desperdício e otimiza o capital investido. 
Métodos como o FIFO, que prioriza a saída dos itens mais 
antigos, ajudam a manter o estoque rotativo, especialmen-
te quando se trata de produtos com validade reduzida. 
Técnicas como a Curva ABC também são fundamentais 
para entender quais produtos são mais relevantes para o 
negócio e, assim, priorizar investimentos e ações promo-
cionais com base em dados concretos. 

 
Além disso, realizar inventários frequentes continua 

sendo uma prática indispensável. Eles são a melhor 
forma de identificar erros, perdas, produtos parados 
ou inconsistências entre o físico e o digital. E quando 

O que toda loja de produtos naturais 
precisa saber sobre estoque

Jupiterimages_CANVA

se percebe que um produto não está girando como o 
esperado, é possível reagir com agilidade — seja com 
uma campanha de vendas, reposição estratégica ou 
negociação com o fornecedor. 

 
Outro ponto relevante é o uso de sistemas visuais sim-

ples, como o Kanban, que facilita o controle manual em 
pequenas equipes. Quando um item atinge o limite mínimo 
no estoque, um aviso visual alerta para o reabastecimento, 
reduzindo o risco de falta e garantindo que as necessidades 
do cliente sejam atendidas com constância. 

 
Reduzir desperdício é também uma questão de cultura da 

empresa. Criar processos, capacitar a equipe, padronizar 
controles e acompanhar os indicadores do estoque são 
atitudes que melhoram os resultados e tornam o negócio 
mais eficiente e preparado para crescer. O impacto de 
uma boa gestão se reflete diretamente no atendimento: o 
cliente que encontra o que precisa, na hora certa, tende 
a voltar e recomendar. 

 
No mercado de produtos naturais, a fidelização começa 

na experiência e se consolida na confiança. E parte dessa 
confiança nasce nos bastidores — na forma como a loja 
se organiza, planeja e executa as decisões de compra e 
reposição. A gestão de estoque bem feita não é apenas 
diferencial operacional: é uma das bases de um negócio 
saudável, competitivo e preparado para crescer de forma 
consistente. 

 
(*) co-CEO da Omix, empresa pioneira em fitoterápicos no Brasil, desde 1993. – 

E-mail: omix@nbpress.com.br  

No rastro do crescimento do 
PIB brasileiro, que, no primeiro 
trimestre deste ano, registrou 
alta de 1,4%, de acordo com 
dados divulgados pelo Instituto 
Brasileiro de Geografia e Esta-
tística (IBGE), o setor varejista 
de materiais de construção recu-
perou o fôlego no mês de maio, 
com o aumento da percepção 
de crescimento nas vendas em 
relação ao mês anterior.  

As informações constam da 
mais recente edição do Termô-
metro JS+ Anamaco, estudo 
completo sobre performance e 
tendências do varejo, elaborado 
pela vertical de inteligência da 
Juntos Somos Mais, joint ven-
ture da Votorantim Cimentos, 
Tigre e Gerdau, que atua no pro-
cesso de digitalização do setor 
da construção, junto do Instituto 
de Pesquisas Associação dos 
Comerciantes de Materiais de 
Construção (ANAMACO). 

O indicador de mercado é 
elaborado a partir da análise de 
dados do histórico de transações 
online e offline do comércio 
varejista de matcon, bem como 
pesquisa de relacionamento 
junto ao setor. 

De acordo com o Termômetro, 
o percentual de lojas com a 
percepção de avanço nas vendas 
aumentou 8% em maio na com-

paração com abril, indo de 27% 
para 35%. A pesquisa mostra 
ainda que a percepção dessa 
variação positiva foi maior nas 
regiões Norte (39%), Nordeste 
(43%) e Centro-Oeste (39%) do 
país. A região Sul, por sua vez, 
apresentou a menor percepção 
percentual de crescimento no 
varejo (30%).  

Por outro lado, o estudo revela 
que, na comparação com maio 
do ano passado, todas as re-
giões apresentaram resultados 
inferiores na taxa de lojas com 
crescimento, exceto o Nordeste, 
que bateu o mesmo percentual 
de 43%. O Brasil como um todo 
apresentou uma diferença de 
-7%. No período analisado, 
voltou a crescer o sentimento 
de que os próximos três meses 
trarão melhores resultados. Na 
análise por segmento, as lojas 
mais focadas em material para 
pintura são as mais otimistas, 
com 77% dos lojistas apostando 
no incremento de suas vendas. 
Para as lojas em geral, 73% 
esperam crescimento, 24% 
esperam manutenção e apenas 
3% esperam queda. 

Ainda de acordo com a pes-
quisa, em maio os resultados 
(considerando a diferença entre 
as lojas que cresceram e caíram) 
melhoraram, contrariando as 
expectativas dos lojistas. 

Venda de materiais de 
construção tem alta em maio
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Valorizar a produção 
nacional é uma 

urgência para o Brasil

Nos últimos anos, 
assistimos a um 
movimento preocupante 
que ameaça a 
competitividade e 
a sobrevivência da 
indústria nacional: 
a saída de grandes 
fabricantes estrangeiros 
do Brasil, atraídos por 
incentivos do governo 
americano e de países 
europeus

Essas empresas mul-
tinacionais encer-
raram suas opera-

ções ou transferiram suas 
fábricas para seus países 
de origem, após rece-
berem garantias de que 
teriam, em seus mercados 
locais, vendas equivalen-
tes às que realizavam no 
Brasil, além da liberdade 
para exportar.

Enquanto isso, indústrias 
nacionais que permane-
ceram no país, cumprindo 
rigorosamente todas as 
exigências internacionais 
de qualidade, tanto as nor-
mas americanas quanto as 
europeias, enfrentam enor-
mes barreiras para vender 
para grandes companhias 
estatais.

Os produtos que fabri-
camos e vendemos por 
cerca de R$ 400 chegam ao 
mercado brasileiro, quando 
importados por fornecedo-
res estrangeiros, a até R$ 
2.000. Mesmo considerando 
todos os custos adicionais, 
como impostos e frete, a 
diferença de preço é muito 
significativa.

 
Mesmo assim, grandes 

companhias nacionais e 
estatais simplesmente dei-
xaram de comprar de nós, 
fabricantes brasileiros, op-
tando por importados que 
custam até cinco vezes mais, 

sem justificativa técnica 
plausível.

Muitas dessas decisões 
de compra passaram a ser 
centralizadas em diretorias 
e, em alguns casos, pare-
cem atender a interesses 
que vão além de critérios 
técnicos e econômicos. É 
legítimo questionar: a quem 
interessa pagar mais caro, 
com recursos públicos, por 
produtos que podem ser 
fabricados localmente com 
igual qualidade e muito mais 
eficiência no Brasil?

É hora do Brasil acordar 
suas políticas de compras 
e de incentivo à indústria 
nacional.

Valorizar a produção nacio-
nal não é protecionismo. É 
uma estratégia econômica e 
social que garante empregos, 
arrecadação de impostos e 
preserva a engenharia e o 
know-how que o Brasil levou 
décadas para desenvolver. 
Cada produto produzido aqui 
significa renda para famílias 
brasileiras e desenvolvimen-
to para nossa indústria.

É urgente que o governo 
brasileiro, especialmente 
por meio de suas estatais 
e políticas de compras pú-
blicas, estabeleça critérios 
claros que priorizem forne-
cedores nacionais com cer-
tificações internacionais, 
garantindo condições com-
petitivas e transparentes. Só 
assim conseguiremos evitar 
que empregos continuem 
sendo exportados e que o 
Brasil se torne refém de 
importações a preços abusi-
vos, enquanto nossa indús-
tria, mesmo qualificada, luta 
para sobreviver. Precisamos 
do nosso patriotismo. 

  
(*) Engenheiro, empresário 

e autor do livro “Impossível é o que 
não se tentou”.

J.A.Puppio (*)

Há alguns anos, o avan-
ço da transformação 
digital vem acom-

panhado de uma escalada 
preocupante nos ataques 
cibernéticos. De acordo com 
o relatório do Check Point 
Research, o país registrou 
uma média de 2.831 ata-
ques cibernéticos semanais 
por organização criminosa 
no segundo trimestre de 
2025, um aumento de 3% 
em relação ao mesmo pe-
ríodo do ano anterior. Com 
isso, o Brasil figura entre os 
mais atingidos por crimes 
cibernéticos na América 
Latina, com destaque para 
incidentes como o ataque ao 
Ministério da Saúde e o vaza-
mento de dados de mais de 
223 milhões de brasileiros.

Para João Fraga, CEO da 
techfin Paag, o crescimento 
desses ataques exige uma 
mudança urgente na forma 
como instituições públicas e 
privadas encaram a ciberse-
gurança: “Quando um elo fa-
lha, todos sentem o impacto. 
Investir em segurança, hoje, 
não é apenas proteger o seu 
próprio perímetro, mas tam-
bém garantir a solidez dos 
parceiros que fazem parte 
da sua jornada operacional”.

Nesse contexto, a prote-
ção de informações deixou 
de ser um diferencial com-

O custo de ignorar a segurança 
da informação nas empresas

Com ameaças digitais cada vez mais sofisticadas, organizações apostam na ISO 27001 como referência 
global para proteger dados sensíveis. No Brasil, apenas 0,08% das empresas tech possuem a certificação

representa cerca de 275 em-
presas entre as mais de 252 
mil ativas, segundo dados 
da ABES.

“Em um mundo cada 
vez mais digital, garantir a 
segurança das informações 
é essencial para fortalecer 
a confiança e impulsionar 
a inovação”, afirma Tironi. 
Por isso, a certificação ISO 
27001 é um marco para qual-
quer empresa, pois reforça 
a seriedade e a confiança 
depositada pelos clientes 
e parceiros, além de ser 
um passaporte global para 
organizações que levam a 
proteção de dados a sério. 

“A certificação reforça o 
compromisso e a confiança 
de clientes e parceiros e 
reflete a dedicação das em-
presas em implementar as 
melhores práticas globais 
para otimizar processos”, 
comenta Tironi, que junto  da 
Imply, presente hoje em mais 
de 125 países, conta com 
a certificação. “Com nossa 
forte atuação em soluções 
tecnológicas como autoaten-
dimento, reconhecimento 
facial, biometria, gestão de 
acesso e plataformas para 
grandes eventos e estádios, 
é importante adotarmos os 
mais altos padrões inter-
nacionais de segurança da 
informação”, conclui.
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petitivo e passou a ser uma 
questão de sobrevivência 
para empresas de todos os 
setores. “Investir em políti-
cas e práticas robustas de 
segurança é fundamental 
para reduzir riscos, proteger 
dados em todos os níveis e 
garantir maior proteção para 
nossos clientes, ao mesmo 
tempo em que aumenta o 
desempenho operacional 
com processos mais segu-
ros e eficientes”, comenta 
Tironi Ortiz, CEO da Imply 
Tecnologia. 

Uma das principais re-
ferências globais quando 
o assunto é segurança da 
informação é a Certificação 
ISO 27001, concedida a 
empresas que implementam 
sistemas rigorosos de gestão 
de segurança da informação, 

com foco em identificar, 
prevenir e mitigar riscos no 
tratamento de dados. Dessa 
forma, as empresas evitam 
paralisações operacionais, 
danos à reputação ou perdas 
financeiras. É o que mostra o 
Relatório Global de Resposta 
a Incidentes 2025, divulgado 
pela Unit 42, unidade de pes-
quisa da Palo Alto Networks. 
O estudo revela que 86% 
dos principais incidentes 
cibernéticos registrados em 
2024 fizeram a credibilidade 
das instituições cair, além de 
terem resultado em perda 
de lucros. 

No Brasil, a certificação 
ISO 27001 ainda é restrita 
a poucas organizações: ape-
nas 0,08% das empresas de 
tecnologia no país contam 
com a certificação, o que 

Clarice Santana (*)
 
O ambiente organizacional é um reflexo direto do com-

portamento dos indivíduos que o compõem. Diferenças 
em traços de personalidade, valores, inteligência, moti-
vação e comportamentos impactam significativamente 
o desempenho coletivo e a cultura da empresa. Nesse 
contexto, a liderança emerge como um elemento essen-
cial: ela direciona esforços, molda o clima organizacional 
e influencia diretamente a eficiência operacional.

Contudo, ainda que a literatura reconheça traços com-
portamentais associados a líderes eficazes, poucos estudos 
abordam esses aspectos sob a perspectiva psicobiológica, 
especialmente no cenário corporativo brasileiro. A neuroci-
ência, aliada à psicologia da personalidade, tem se mostrado 
uma aliada promissora para aprofundar o entendimento 
sobre o perfil ideal de liderança, revelando como fatores 
biológicos influenciam o comportamento no trabalho.

Minha recente pesquisa com líderes de empresas 
privadas no Brasil apontou que certos traços de per-
sonalidade — como extroversão, conscienciosidade, 
estabilidade emocional (o oposto do neuroticismo) e 
baixa amabilidade — são significativamente mais comuns 
entre líderes em comparação aos não líderes. Além disso, 
traços primários como Busca de Sensações e Ausência 
de Medo também se destacaram. Esses traços indicam 
uma maior propensão à tomada de decisões sob pressão, 
à busca por desafios e à disposição para assumir riscos 
calculados — características essenciais para lideranças 
em ambientes dinâmicos.

Diferenças entre os sexos também foram observadas: 
mulheres líderes apresentaram maiores níveis de extro-
versão, impulsividade e ausência de medo; já os homens 
líderes destacaram-se em estabilidade emocional, ex-
troversão e conscienciosidade. Tais informações podem 
apoiar ações estratégicas de seleção e desenvolvimento 
de talentos, com base em perfis comportamentais mais 
adequados a cada tipo de desafio organizacional.

A neurociência mostra ainda que a liderança transforma-
cional ativa áreas cerebrais ligadas à motivação, regulação 
emocional e recompensa nos liderados, influenciando 
diretamente o engajamento e o desempenho das equi-
pes. Além disso, estudos sobre os sistemas de inibição e 
ativação comportamental sugerem que a sensibilidade à 

O papel da neurociência 
no desenvolvimento de líderes

punição ou recompensa pode moldar significativamente 
o estilo de liderança, influenciando a tomada de decisão, 
a resiliência e a capacidade de inovação.

Outro dado relevante apontado na pesquisa é a correla-
ção entre tempo de experiência e personalidade: quanto 
mais tempo de atuação, menor o nível de neuroticismo 
e maior a extroversão. Isso reforça a importância da vi-
vência profissional no desenvolvimento de competências 
socioemocionais fundamentais para a liderança, como 
resiliência, empatia e estabilidade emocional.

Compreender esses aspectos sob a ótica das neuro-
ciências pode ser extremamente valioso para a área de 
Recursos Humanos. A aplicação desse conhecimento 
na gestão de pessoas permite a criação de programas 
de desenvolvimento mais eficazes, processos seletivos 
mais assertivos e ações voltadas à promoção da saúde 
organizacional. Líderes alinhados a esses parâmetros 
têm maior probabilidade de criar ambientes positivos, 
produtivos e emocionalmente seguros.

Dessa forma, integrar os avanços das neurociências ao 
campo dos Recursos Humanos não é apenas uma ten-
dência, mas uma necessidade estratégica. A identificação 
de traços de personalidade e padrões neurocomporta-
mentais dos líderes pode ser a chave para promover um 
desenvolvimento humano mais sustentável, reduzir o 
adoecimento psíquico e elevar o desempenho organiza-
cional a novos patamares.

 
(*) Psicóloga e Mestre em Neuroliderança; Mentora de Carreira e Head Regional 

MG da Stato.  
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O Dia dos Pais em 2025 
promete movimentar significa-
tivamente o varejo brasileiro. 
De acordo com levantamento 
da CNDL (Confederação Na-
cional de Dirigentes Lojistas) 
e do SPC Brasil, 72% dos 
consumidores têm intenção de 
comprar presentes para a data 
este ano, um crescimento de 5 
pontos percentuais em relação 
a 2024. O tíquete médio esti-
mado gira em torno de R$ 220, 
com destaque para categorias 
como vestuário, calçados, 
perfumes, tecnologia e bebi-
das. A combinação de apelo 
emocional, proximidade com o 
fim do inverno e oportunidades 
promocionais fazem da ocasião 
uma das mais relevantes do 
calendário varejista.

Para Frederico Burlamaqui, 
especialista em marketing e 
estratégia de negócios, o Dia 
dos Pais é uma data que exige 
mais do que campanhas pro-
mocionais. “Ela é carregada 
de afetividade e simbolismo. 
O consumidor não está ape-
nas comprando um produto, 
ele está expressando afeto, 
cuidado e presença. As marcas 
que entendem isso e constroem 
narrativas genuínas, com pro-
pósito e empatia, conseguem 
ir além da transação comercial 

e criar conexões duradouras”, 
explica. Ele também destaca 
que campanhas genéricas ou 
que se limitam ao apelo do 
desconto já não têm o mesmo 
impacto. “O consumidor está 
mais exigente. Ele busca con-
veniência, identificação e, cada 
vez mais, experiências que 
façam sentido”, reforça.

Segundo Burlamaqui, uma 
estratégia eficaz para o varejo 
começa pela segmentação, 
buscando conhecer profun-
damente o público, identificar 
perfis de comportamento e 
adaptar as mensagens e ofer-
tas. “Existem muitos perfis de 
pais, modernos, tradicionais, 
jovens, mais velhos, de pri-
meira viagem, pais de coração. 
Com base nisso, é possível criar 
campanhas personalizadas, 
kits temáticos e abordagens 
específicas, tanto no ambiente 
digital quanto nas lojas físicas. 
Além disso, é importante pen-
sar na omnicanalidade, já que 
o consumidor pode pesquisar 
no celular, comprar pelo site 
e retirar na loja, ou ver na vi-
trine e finalizar a compra por 
WhatsApp. O importante é 
garantir que essa jornada seja 
integrada, fluida e acolhedora 
em todos os pontos de conta-
to”, afirma.

Dia dos Pais 2025 representa 
grande oportunidade para o varejo



O Brasil tem assistido ao crescimento expressivo de uma nova geração de empreendedores populares, 
impulsionado pelo aumento da informalidade e pela digitalização acelerada dos últimos anos. 

Matéria de capa
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É comum ver 
empreendedores investindo 
em marketing ou ferramentas 
digitais sem ter clareza sobre 
a real situação do negócio. 
Sem entender os custos 
operacionais, a margem de 
lucro ou o nível de estoque, 
o processo decisório  
torna-se impreciso e expõe  
o negócio a sérios riscos

“

Segundo o Sebrae, mais de 10 milhões de microem-
preendedores individuais (MEIs) estavam ativos 
no país em 2023 — número que ultrapassou os 

15 milhões em 2024. Esse cenário revela o empreen-
dedorismo como uma alternativa viável de geração de 
renda, mas também evidencia um desafio urgente: a 
profissionalização dessa base crescente.

Nesse contexto, a GestãoClick, plataforma de ERP 
voltada para micro e pequenos empreendedores, tem 
se destacado como aliada na transformação da gestão. 
A empresa oferece soluções que integram controle 
financeiro, planejamento estratégico e atendimento 
humanizado, com foco em descomplicar a rotina de 
quem está à frente do próprio negócio.

“Na prática, o perfil do novo empreendedor brasileiro 
é de alguém multitarefas. Ele é responsável por vender, 
atender clientes, postar nas redes sociais, comprar 
insumos, gerenciar o financeiro e solucionar proble-
mas diários do negócio. São empreendedores cheios 
de energia que aprendem na prática como lidar com 
a estruturação do empreendimento”, analisa Larissa 
Ferreira, supervisora de branding na GestãoClick, 
especialista em marcas e gestão.

Apesar das facilidades de divulgação oferecidas pelas 
redes sociais, muitos negócios ainda enfrentam dificul-
dades estruturais. Dados do Sebrae e da FGV apontam 
que 67% dos empreendedores não possuem controle 
efetivo do fluxo de caixa, e apenas 28% formalizam 
planos de negócio. Ou seja, a ausência de processos, 
aliada à informalidade, limita o crescimento sustentável 
e compromete a competitividade.

Para Larissa, o primeiro passo da virada está na orga-
nização. “Antes de focar em ampliar vendas, o empreen-
dedor precisa entender quanto entra, quanto sai e qual 
o custo da operação. Sem essa base, o crescimento pode 
representar mais riscos do que oportunidades”, alerta.

A formalização também é um dos pontos-chave. 
Negócios informais têm acesso restrito a crédito, não 
emitem nota fiscal e enfrentam barreiras para conquis-
tar grandes clientes. Já empreendimentos estruturados 
ganham credibilidade e aumentam seu potencial de 
inserção no mercado.

Ainda assim, especialistas são unânimes em reforçar: 
digitalizar processos ou buscar diferenciação não subs-
titui o essencial. A organização interna continua sendo 
a base de qualquer estratégia eficiente. “É comum ver 
empreendedores investindo em marketing ou ferra-
mentas digitais sem ter clareza sobre a real situação 
do negócio. Sem entender os custos operacionais, a 
margem de lucro ou o nível de estoque, o processo 
decisório torna-se impreciso e expõe o negócio a sérios 
riscos”, afirma Larissa Ferreira. 

Segundo ela, práticas básicas como separar finanças 
pessoais das empresariais, registrar movimentações 
financeiras e manter a documentação em dia são pré-
-requisitos para qualquer avanço.

“O consumidor atual prioriza transparência, confia-
bilidade e valor entregue. Ter CNPJ ativo, relatórios 
financeiros claros e comunicação digital consistente 
são diferenciais indispensáveis”, reforça a executiva 
da GestãoClick.

Além da tecnologia, a plataforma oferece conteúdos 
educativos e materiais de apoio para promover uma 
gestão mais consciente e acessível. “Não é apenas 
uma questão tecnológica, mas sim colocar a gestão ao 
alcance de quem mais precisa. Assim, o microempre-
endedor toma decisões com base em dados e constrói 
um negócio sustentável”, completa Larissa.

Para os especialistas, as maiores oportunidades 
hoje estão em digitalizar processos, fortalecer a 
presença nas redes sociais, humanizar o relacio-
namento com clientes e apostar em modelos de 
negócio híbridos e personalizados. Com planeja-
mento estruturado, uso estratégico da tecnologia e 
mentalidade de crescimento, o empreendedorismo 
popular pode transformar a economia brasileira de 
forma consistente e duradoura.

EMPREENDEDORISMO POPULAR: O MOTOR DA 
NOVA ECONOMIA EXIGE ESTRATÉGIA PARA CRESCER

PROFISSIONALIZAÇÃO PARA CRESCER


