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USS SOLUÇÕES GERENCIADAS S.A.
CNPJ nº 01.979.936/0001-79 NIRE 35300337689

ATA DA ASSEMBLEIA GERAL ORDINÁRIA REALIZADA EM 30 DE ABRIL DE 2025
AOS 30/04/2025, às 09 h., na sede, com a presença da totalidade. MESA: Presidente: FERNANDO CEZAR DANTAS PORFÍRIO BORGES e 
Secretário: JOÃO CARLOS ARMESTO. DELIBERAÇÕES UNÂNIMES: 1. Autorizar a lavratura da presente ata na forma de sumário e a sua 
publicação sem o nome dos acionistas presentes, de acordo com o previsto no Art. 130, parágrafos 1º e 2º da Lei 6.404/76. 2. Aprovar, por 
unanimidade, depois de examinados e discutidos, o relatório anual e as contas da Administração, bem como as demonstrações financeiras 
referentes ao exercício social encerrado em 31 de dezembro de 2024, acompanhadas do parecer emitido pelos auditores independentes, 
os quais foram publicados no Jornal “O Dia SP”, de formato físico e digital em 29 de abril de 2025. 3. Fixar a remuneração global anual 
da administração da Companhia, para o exercício de 2025, em até R$ 12.000.000,00, bem como ratificar e aprovar que a remuneração 
global anual da administração da Companhia efetivamente paga, referente ao exercício social de 2024 foi de R$ 3.768.600,00. Nada 
mais. Barueri-SP, 30 de abril de 2025.
Íntegra da Ata se encontra disponível no site: www.jornalempresasenegocios.com.br
Jucesp nº 178.104/25-5 em 03/06/2025. Aloizio E. Soares Junior - Secretário Geral em Exercício.

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

Diretoria: Eli Kattan - Diretor Técnico Contábil - Luciano Nunes Paiva - CRC-1SC020434/O-5

ZAKAT PARTICIPAÇÕES S/A
CNPJ: 09.550.116/0001-79

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

Demonstrações do Fluxo de Caixa em 31 de Dezembro 
de 2024 e 31 de Dezembro de 2023 - Em milhares de Reais

Demonstração das Mutações do Patrimônio Líquido em 31 de Dezembro de 2024 e 31 de Dezembro de 2023
De Acordo com a Lei 11.638/07 - Legislação Societária - Em milhares de Reais

Demonstrações de Resultado em 31 de Dezembro de 2024 e 31 de Dezembro de 2023 - Em milhares de Reais

Notas Explicativas

Descrição 31/12/2024 31/12/2023
Ativo 436.838 4.138
Ativo Circulante 1.195 1.194
Banco Conta Movimento 1.120 1.119
Contas a Receber - -
Impostos a Recuperar 75 75
Ativo Permanente 435.643 2.944
Investimentos Zaraplast S/A 2.291 2.291
Equivalência Patrimonial -
 Invest. Zaraplast S/A 418.938 -
Investimentos Zaraplast
 da Amazônia LTDA 653 653
Equivalência Patrimonial - Invest.
 Zaraplast da Amazônia LTDA 13.761 -

Descrição 31/12/2024 31/12/2023

Passivo 436.838 4.138

Passivo Circulante 653 653

Obrigações - -

Contrato de Conta Corrente 653 653

Patrimônio Líquido 436.185 3.485

Capital Social 2.872 2.872

Reserva de Lucros a Realizar 423.487 -

A.V.J. Reflexo 9.213 -

Reserva Legal 612 612

Lucros/(Prejuízos) Acumulados 2 2

 31/12/2024 31/12/2023
Receita Bruta - -
(+) Resultado de Equivalência
 Patrimonial 423.487 -
(+) Dividendos recebidos 3.594 3.920
(=) Receita Líquida 427.080 3.920
(-) Despesas Administrativas (1) -
(-) Despesas Tributárias (1) (1)
(-) Despesas Financeiras - -
(+) Receitas Financeiras 4 -
(=) Lucro Operacional 427.082 3.919
(+) Receitas Financeiras - -

Descrição 31/12/2024 31/12/2023
Caixa Inicial 1.119 925
Operacional - -
Resultado do Exercício 427.081 3.919
Depreciação e Amortização - -
Despesas/(Receitas) Financeiras Líquidas - -
Reversão Equivalência Patrimonial (423.487) -
Geração Operacional de Caixa 3.594 3.919
Variação nos Ativos e Passivos - -
Contas a Receber - -
Estoque - -
Outros Ativos Circulantes - -
Fornecedores - -
Outros Passivos - -
Variação no Capital de Giro Operacional - -
Fluxo de Caixa Gerado pelas Operações 3.594 3.919
Investimento Realizável
 a Longo Prazo - -
(Aumento)/Redução nos
 Itens não Circulantes - -
Fluxo de Caixa Utilizado para Investimento - -
Financiamento - -
Aumento/(Redução) nos
 Financiamentos e Empréstimos - -
Aumento/(Redução) dos Acionistas - -
Dividendos e Juros sobre
 Capital Próprio pagos (3.594) (3.724)
Incentivos fiscais - -
Cisão/Compensações - -
Fluxo de Caixa Utilizado
 para Financiamento (3.594) (3.724)
Aumento/(Redução) do Caixa 1 194
Caixa Inicial 1.119 925
Caixa Final 1.120 1.119

    Reserva  Lucros
 Capital Capital a Reserva de Lucros A.V.J.  (Prejuízos)
 Social Integralizar Legal a Realizar Reflexo Acumulados Total
Em 31.12.2023 2.872 - 612 - - 2 3.485
Capital Social a Integralizar - - - - - - -
Lucro/(Prejuízo) do Exercício - - - 423.487 - 3.594 427.081
AVJ Reflexo - - - - 9.213 - 9.213
Reserva Legal - - - - - - -
Ajuste Exercícios Anteriores - - - - - - -
Distribuição de Dividendos - - - - - (3.594) (3.594)
Juros sobre Capital Próprio - - - - - - -
Cisão/Compensações - - - - - - -
Em 31.12.2024 2.872 - 612 423.487 9.213 2 436.185

1) As demonstrações financeiras da Zakat Participações S/A, aqui denominada como “Holding”, foram elaboradas e 
estão sendo apresentadas de acordo com as disposições da Lei 6404/76 e as alterações introduzidas pelas Leis 11.638/07 
e 11941/09, abrangendo os pronunciamentos, interpretações e orientações emitidos pelo Comitê de Pronunciamento 
Contábil-CPC e aprovados pelo Conselho Federal de Contabilidade; 2) Os ativos realizáveis e os passivos exigíveis com prazo 
inferior a 360 dias estão classificados no circulante; 3) A Holding optou manter a provisão já existente para perdas ou riscos 
de créditos com base em estimativas dos valores da realização; 4) Os bens do ativo permanente estão registrados ao custo 
de aquisição, deduzidos da depreciação; 5) Os investimentos que a Holding mantem, foram avaliados pelo método da 
equivalência patrimonial; 6) A depreciação foi calculada tomando por base a estimativa da utilidade econômica do bem, que 
não supera as taxas máximas permitidas pela Legislação fiscal; 7) No uso de estimativas e julgamentos a sociedade julgou 
não haver evidências, internas ou externas, que justifiquem a adoção do impairment (redução) de seus ativos e dos ajustes 

 31/12/2024 31/12/2023
(=) Lucro Contábil Líq.
 antes da C. Social 427.082 3.919
(-) Contribuição Social - -
(=) Lucro Contábil Líq.
 antes do Imp. Renda 427.082 3.919
(-) Imposto de Renda (1) -
(=) Lucro 427.081 3.919
Reversão dos Juros
 sobre Capital Próprio - -
Resultado do Exercício 427.081 3.919

a valores presentes de créditos e obrigações; 8) O Patrimônio 
Líquido da Holding no valor de R$ 436.185.092,10 
(Quatrocentos e trinta e seis milhões, cento e oitenta e cinco 
mil, noventa e dois reais e dez centavos), tendo sua 
composição representada conforme o Balanço Patrimonial 
divulgado; 9) Dividendos – A Holding realizou a distribuição 
de dividendos em R$ 3.593.700,00 ( Três milhões, quinhentos 
e noventa e três mil e setecentos reais), onde a distribuição 
realizada supera o mínimo estatutário do lucro do exercício. 
A Holding não realizou a reserva legal, pois o valor R$ 
611.779,68 (Seiscentos e onze mil, setecentos e setenta e 
nove reais e sessenta e oito centavos), está em conformidade 
com a Lei 6.404/76, art. 193; 10) Cobertura de Seguros: A 
Holding mantém a política de contratar cobertura de seguros 
de forma global para riscos de engenharia, obras de 
construção civil, instalação e montagem, responsabilidade 
civil, danos materiais, entre outros.

Marcos Guerra (*)

Durante muito tempo, 
a cobrança foi tratada 
como um setor isolado, 

uma etapa final dentro da 
jornada do cliente. Mas essa 
visão está ultrapassada. Hoje 
a cobrança precisa ser com-
preendida como um processo 
estratégico e contínuo de rela-
cionamento. Mais do que isso: 
precisa ser pensada como um 
funil de conversão inteligente 
e estruturado.

Assim como em marketing e 
vendas, onde mapeamos perfis, 
definimos canais, otimizamos 
abordagens e acompanhamos 
KPIs, a cobrança também 
precisa de jornada, dados, 
testes e personalização em cada 
etapa. E quando isso é feito 
com inteligência, a conversão 
na cobrança se torna fluida, 
eficiente e mais humana.

Da carteira à conversa: tudo 
começa com estratégia

Toda boa cobrança começa 
com a análise da carteira. Esse 
é o momento de segmentar os 
perfis, entender a origem das 
dívidas, histórico de relaciona-
mento e comportamento de pa-
gamento. A partir dessa análise, 
é possível traçar estratégias 
personalizadas que levem em 
conta os canais mais efetivos 
para cada perfil.

A clusterização permite criar 
perfis e jornadas distintas: há 
clientes que respondem melhor 
por telefone e outros por canais 
digitais, como WhatsApp, SMS, 

Como transformar a cobrança em um funil de 
conversão eficiente

Entenda por que a cobrança deve ser tratada como um funil de conversão com jornada, dados, canais personalizados e eficiência em cada etapa

•	Reenvio: reenvio do bole-
to por canais alternativos 
(WhatsApp, SMS) em até 3 
dias após o vencimento;

•	Contato humano: aciona-
mento de equipe para aten-
dimento personalizado após 
5 dias em aberto.

Além disso, o contato precisa 
ser proativo: lembretes auto-
máticos, agentes virtuais, envio 
de linha digitável ou PDF por 
RCS. Tudo isso contribui para 
manter a jornada fluida, sem 
quebra de acordo.

E um alerta: a cobrança é 
previsível e, justamente por 
isso, exige planejamento. Muito 
se fala sobre inteligência arti-
ficial e automação. E sim, são 
ferramentas extremamente 
importantes para alcançar a 
conversão na cobrança. Mas 
elas só funcionam quando o 
básico está bem estruturado.

E o básico é justamente o 
que discutimos até aqui: dados 
certos, canal certo, aborda-
gem certa, tempo de resposta 
adequado e acompanhamento 
contínuo de KPIs.

Transformar cobrança em 
conversão inteligente não é 
apenas uma questão de tecno-
logia, mas de cultura, método 
e responsabilidade. Quando 
há estratégia e respeito com o 
cliente, o resultado aparece em 
pagamentos concretizados e em 
relacionamentos preservados.

(*) CRO e CXO do Grupo Ótima Digital.

RCS ou e-mail. E cada perfil 
exige uma régua própria de 
relacionamento e ativação, que 
respeite os hábitos e preferên-
cias de cada pessoa. 

Mas tem algo imprescindível 
para gerar resultado e que mui-
tas empresas ainda ignoram: é 
preciso garantir o contato com 
quem realmente decide. Um 
mesmo CPF pode estar vincula-
do a vários canais, e identificar 
o mais eficaz é o primeiro passo 
para uma jornada eficiente e 
com conversão real.

Contato com a Pessoa Certa 
é o novo clique

No marketing digital, a con-
versão só acontece se há clique. 
Já na cobrança, só há conver-
são se existir o Contato com a 
Pessoa Certa. 

Sem ele, não há negociação. E 
para alcançá-lo, é preciso mais 
do que insistência: é necessário 
dado qualificado, canal aderen-
te e abordagem planejada. O 
funil começa aqui. Cada real 
investido em ativação precisa 
ser justificado por um índice 
de conversão e esse índice 
começa com a entrega correta 
da mensagem.

É aqui que entra a qualifica-
ção da base, com ferramentas 
de validação de dados, como o 
GOCheck da Ótima Digital, que 
identificam os contatos mais 
prováveis de gerar resultado. 
A solução identifica o telefo-
ne correto vinculado ao CPF 
ao cruzar a base dos clientes 
com as operadoras TIM, Vivo e 

Claro. E mais: a consulta é feita 
em tempo real, o que assegura 
acesso constante aos dados 
atualizados diretamente das 
operadoras. Isso garante 100% 
de precisão nos contatos e 
elimina tentativas em números 
desatualizados ou inexistentes. 

Jornadas de cobrança 
Cobrança não é uma operação 

individual. São várias estraté-
gias sob um mesmo guarda-
-chuva. Cada uma com seu 
nível de complexidade, volume, 
garantias e perfil. Entender 
essas particularidades é o que 
define o sucesso da operação.

Carteiras massificadas (B2C): 
Dívidas de cartão, cheque es-
pecial e produtos bancarizados 
exigem agilidade, alto volume e 
automação inteligente. O foco 
aqui é segmentação, escala e 
tempo de resposta.

Operações com garantia 
(B2B e B2C): Dívidas que 

envolvem veículos, imóveis 
ou equipamentos demandam 
abordagens mais consultivas 
e humanas. Há um relaciona-
mento mais profundo e uma 
régua de relacionamento mais 
longa.

Cobranças judiciais e 
recuperações: A comple-
xidade aumenta com prazos 
legais, processos mais lentos 
e necessidade de rastreamento 
contínuo.

Em todos os casos, pensar 
como um funil permite enxer-
gar a jornada desde a qualifica-
ção da base até o recebimento 
final. Cada etapa, desde o 
primeiro contato ao pagamento 
do último boleto,  precisa ser 
medida e otimizada.

E como criar o funil de 
conversão?

Muitas operações tratam o 
fechamento do acordo como 
o fim do processo. Mas a 

conversão real só acontece 
quando o pagamento é efe-
tuado. E aqui, começa uma 
nova etapa da jornada: a 
régua preventiva.

O boleto foi enviado por qual 
canal? Houve confirmação de 
entrega? A comunicação está 
clara? Há lembretes progra-
mados para o vencimento? 
É necessário reenvio? Tudo 
isso influencia diretamente no 
sucesso da cobrança.

Na prática, cada boleto ge-
rado cria um novo mini funil, 
com indicadores próprios. E 
é fundamental que haja uma 
régua que acompanhe o clien-
te até o fim: com mensagens 
simpáticas, lembretes objetivos 
e flexibilidade nos canais de 
contato.

Exemplo de régua preventiva 
para boletos (modelo genérico 
- cada caso deve ser adaptado 
conforme o perfil do cliente e 
a operação).

•	Envio inicial: boleto en-
viado com confirmação de 
entrega;

•	Lembrete 1: dois dias antes 
do vencimento, mensagem 
amigável reforçando a data;

•	Lembrete 2: no dia do 
vencimento, aviso direto e 
objetivo;

•	Lembrete 3: um dia após 
o vencimento, comunica-
ção com tom de urgência 
moderada;
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SONIA MARIA FERREIRA DOS SANTOS SORVETERIA ME, torna público que requereu na 
Secretaria Municipal de Meio Ambiente do Município de Suzano, a Renovação da Licença de 
Operação, nº 01/2022, p/ fabricação de sorvetes e outros gelados comestíveis, sito Rua Dibe Tannus, 
215 - Chácaras Reunidas - Suzano - SP, processo n. 93/2025.

O novo CEO em 2025: Algoritmos, cultura 
digital e o peso da reinvenção pessoal

Alessandro Buonopane (*)
 
Não basta mais liderar com visão estratégica 

e fluência em números. O CEO (Chief Executi-
ve Officer) do presente e, sobretudo do futuro, 
precisa transitar entre o mundo dos dados e o 
das pessoas com a mesma naturalidade com que 
articula resultados trimestrais. Se antes era sufi-
ciente compreender cenários de negócios, hoje 
o executivo máximo de uma organização precisa 
dominar a lógica dos algoritmos, entender a ética 
por trás da Inteligência Artificial (IA) e, acima de 
tudo, assumir pessoalmente a responsabilidade por 
transformar sua empresa – e a si mesmo.

 
A chamada reinvenção do CEO não é uma metá-

fora: é uma exigência concreta. De acordo com um 
levantamento global, 72% dos líderes acreditam que 
suas empresas não serão viáveis economicamente 
na próxima década se não forem reinventadas. E 
não há reinvenção institucional sem transformação 
pessoal. A reinvenção corporativa exige, antes 
de tudo, a reinvenção pessoal da liderança. O 
CEO moderno precisa equilibrar a otimização de 
custos, reinventar modelos de negócios e liderar 
a transformação tecnológica, tudo isso enquanto 
constrói confiança com stakeholders e entrega 
valor sustentável.

 
Neste contexto, surgem os “Chief Exponential 

Officers” (Diretores Exponenciais, em tradu-
ção livre): executivos que criam laboratórios 
de inovação, comitês internos de tecnologia 
e ambientes seguros para a experimentação. 
Trata-se de líderes que entendem que não basta 
delegar a tecnologia ao CTO (Chief Technology 
Officer): é preciso internalizar o aprendizado 
e a alfabetização em IA como uma prioridade 
executiva. Como mostrou um estudo, 74% dos 
CEOs acreditam que perderão seus cargos até 
2026 se não conseguirem entregar resultados 
mensuráveis com IA. Ou seja, a accountability 
do CEO se desloca do coletivo para o indivíduo: 
não é mais sobre o que a empresa está fazendo, 
mas sobre o quanto ele ou ela lidera essa trans-
formação com propriedade.

 
Esse novo modelo de liderança exige operar 

em duas temporalidades simultâneas. De acordo 
com uma consultoria, os planos trianuais são in-
suficientes: CEOs bem-preparados criam táticas 
de seis meses para gerar resultados rápidos e, ao 
mesmo tempo, cultivam visões estratégicas de sete 
anos ou mais. É um equilíbrio entre velocidade e 
profundidade, tática e visão, reação e propósito. 
Nesse modelo, o CEO precisa ser menos um 
comandante e mais um arquiteto – alguém que 
desenha sistemas, desenvolve talentos e antecipa 
mudanças com serenidade.

Um dos estudos aqui mencionados propõe uma 
reconfiguração completa da liderança: em vez do 
modelo “heroico”, centrado em decisões unilaterais, 
surge o CEO como facilitador, arquiteto e coach. É 
ele quem promove uma cultura de aprendizagem 
contínua, legitima o erro como parte do processo 
e encoraja a cocriação entre equipes diversas. 
Liderar com dados, aqui, não é apenas uma ques-
tão de tecnologia, mas de mentalidade: significa 
tomar decisões baseadas em evidências, sim, mas 
sem perder a bússola ética e humana que define o 
propósito de uma organização. Como aponta o livro 
“The Journey of Leadership”, a liderança começa 
de dentro para fora, pela capacidade de inspirar, 
escutar e conectar.

 
A liderança na era da IA não se resume a dominar 

ferramentas tecnológicas, mas sim a orquestrar 
ecossistemas humanos e digitais. CEOs precisam 
ser mentores que promovem ciclos curtos de 
feedback, ambientes emocionalmente seguros e 
espaços de inovação descentralizada. Em suma, não 
se trata do CEO virar ou assumir as atribuições de 
um programador, mas de ser um curador estratégico 
do conhecimento. É preciso criar estruturas que 
permitam o uso intencional e governado da IA, com 
foco na capacitação das pessoas e na manutenção 
de culturas organizacionais vivas e adaptáveis.

 
Essa mudança de postura é urgente. De acordo 

com uma pesquisa do Fórum Econômico Mundial 
(WEF), 44% das habilidades atuais precisarão ser 
atualizadas até 2027, e os CEOs devem liderar esse 
movimento pelo exemplo. Ainda assim, 84% dos 
líderes globais se sentem despreparados para lidar 
com futuras disrupções. Isso revela um paradoxo 
perigoso: as companhias estão se digitalizando mais 
rápido do que suas lideranças conseguem acompa-
nhar. Para quebrar esse ciclo, é necessário assumir 
a resiliência como competência estratégica, uma 
espécie de “musculatura emocional” que prepara 
as empresas não só para resistir, mas para evoluir 
diante do imprevisível.

 
Nesse sentido, CEOs resilientes adotam uma “men-

talidade de ciclo completo”, como define a consultoria: 
olham para o curto e longo prazo simultaneamente, 
mesmo que os resultados imediatos sejam descon-
fortáveis. Eles não evitam decisões difíceis, não 
terceirizam riscos tecnológicos e, principalmente, 
não se escondem da responsabilidade de liderar com 
propósito. Mais do que controlar crises, transformam-
-nas em alavancas de inovação. Isso é ser um “Chief 
Exponential Officer”: alguém que não apenas reage 
ao futuro, mas o redesenha com coragem, empatia 
e visão clara de que liderar é, cada vez mais, uma 
prática de humanidade em tempos de algoritmos.

(*) CEO Brasil da GFT Technologies.
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