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Quem trabalha

com sequranga da
mformagdo sabe: a
postura reativa jd

nao _funciona. Hoje, os
ataques ndo vém mais
com aviso. Muitas vezes,
quando o alarme soa, o
estrago ja estd feito.

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

nesse cendrio, a visibilidade
em tempo real se torna uma
peca essencial para manter
o controle e tomar decisoes
rapidas.

Masnao estamos falandode
monitoramento tradicional.
Observabilidade vai além.
Ela conecta logs, métricas,
rastreamentos e eventos de
forma continua e contex-
tualizada, permitindo que a
equipe de seguranca enxer-
gue o que realmente esta
acontecendo — nao s6 no
nivel técnico, mas com visdo
de negocio. E é essa visao
integrada que faz a diferenca
entre simplesmente respon-
der a incidentes e antecipar
riscos.

Assolucdesmaisavancadas
incorporam inteligéncia arti-
ficial emachine learning para
identificar padroes suspeitos,
anomalias e movimentos
laterais com mais agilidade.
Isso muda o jogo. Em vez de
reagir quando ja é tarde, as
organizacoes passam a atuar
com proatividade, bloquean-
do ameacas antes que elas se
consolidem.

Um dado que reforca isso:
segundouma pesquisada Cis-
co, 93% dos profissionais de
TI acreditam que € essencial
cruzar dados de seguranca
com contexto, como aplica-
¢ao, identidade e impacto no
negocio, paratomar decisoes
mais rapidas e efetivas.

Ambientes complexos
exigem visibilidade

inteligente

Multicloud, microsservi-
¢os, APIs expostas, times
distribuidos... O ambiente
de TT atual é tudo, menos
simples. Essa complexidade
criapontos cegos que dificul-
tam a atuacdo da seguranca.
A observabilidade ajuda a
eliminar esses pontos ao per-
mitir a correlacdo de dados
entre sistemas distintos, em
tempo real e com alto grau
de precisao.

Eissojaestasendoaplicado
de forma pratica. Um banco
pode, por exemplo, detectar
uma movimentacdo atipica
em uma aplicacao de crédito
e acionar um processo de
verificacdo adicional antes da
liberacdo da transacdo. Em
um hospital, o acesso inde-
vido a um prontuario médico
pode gerar um alertaimedia-
to e rastredvel, garantindo
conformidade com a LGPD.
Ja no varejo, identificar pa-
drdes de uso em sistemas de
pagamento permite bloquear
comportamentos maliciosos
com agilidade.

Resposta rapida exige
automacao inteligente

Com o volume e a velocida-
de dosataquesatuais, confiar
apenas na reacdo humana
nao é suficiente. Automatizar
etapasdaresposta, comores-
tricao temporaria de acessos
suspeitos ou geracao de aler-
tas contextuais, permite agir
com mais rapidez e precisao.
Essetipodeacdocoordenada
libera a equipe de seguranca
para focar em analises estra-
tégicas, sem perder o timing
das decisoes criticas.

Segurancareal exige visibi-
lidade real. Com a crescente
complexidade dos ambientes
e a sofisticacdo dos ataques,
terumavisao continua e con-
textualizada dos dados nao é
mais uma vantagem compe-
titiva — é uma necessidade
operacional.

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

Venda de materiais de
construcdo tem alta em maio

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-
tistica (IBGE), o setor varejista
demateriais de construcaorecu-
perou o félego no més de maio,
com o0 aumento da percepcao
de crescimento nas vendas em
relagdo ao més anterior.

As informacdes constam da
mais recente edi¢do do Termd-
metro JS+ Anamaco, estudo
completo sobre performance e
tendéncias dovarejo, elaborado
pela vertical de inteligéncia da
Juntos Somos Mais, joint ven-
ture da Votorantim Cimentos,
Tigre e Gerdau, que atuano pro-
cesso de digitalizacao do setor
daconstrucgdo, juntodo Instituto
de Pesquisas Associacdo dos
Comerciantes de Materiais de
Construcdo (ANAMACO).

O indicador de mercado é
elaborado a partir da analise de
dadosdohistérico de transacoes
online e offline do comércio
varejista de matcon, bem como
pesquisa de relacionamento
junto ao setor.

Deacordo com o Termometro,
o percentual de lojas com a
percepc¢dodeavangonasvendas
aumentou 8% em maio na com-

paracao com abril, indo de 27%
para 35%. A pesquisa mostra
ainda que a percepcado dessa
variagdo positiva foi maior nas
regioes Norte (39%), Nordeste
(43%) e Centro-Oeste (39%) do
pais. A regidao Sul, por sua vez,
apresentou a menor percepc¢ao
percentual de crescimento no
varejo (30%).

Poroutrolado, o estudorevela
que, na comparacao com maio
do ano passado, todas as re-
gides apresentaram resultados
inferiores na taxa de lojas com
crescimento, excetooNordeste,
que bateu o mesmo percentual
de 43%. O Brasil como um todo
apresentou uma diferenca de
-7%. No periodo analisado,
voltou a crescer o sentimento
de que os proximos trés meses
trardao melhores resultados. Na
analise por segmento, as lojas
mais focadas em material para
pintura sdo as mais otimistas,
com 77% doslojistas apostando
no incremento de suas vendas.
Para as lojas em geral, 73%
esperam crescimento, 24%
esperam manutencao e apenas
3% esperam queda.

Ainda de acordo com a pes-
quisa, em maio os resultados
(considerandoadiferencgaentre
aslojas que cresceram e cairam)
melhoraram, contrariando as
expectativas dos lojistas.

 Empresas
&+ Negocios

www.netjen.com.br

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

O setor de alimentacao continua sendo um dos mais procurados por quem deseja empreender no Brasil

Marcelo Politi (*)

s franquias de res-

taurantes aparecem

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

marketing estruturadas e
treinamentos continuos,
mas junto com esses bene-
ficios, vem a exigéncia de
seguir padroesrigidos, o que
pode limitar aautonomia do
operador.

Para Marcelo Politi, espe-
cialista emnego6cios gastro-
ndémicos e mentor de donos
de restaurantes, o modelo
de franquia pode ser um
6timo ponto de partida, mas
exige preparo. “Entrar em
uma franquia nio significa
que 0jogo estd ganho. E um
modelo que entrega ferra-
mentas, mas quem trans-
forma essas ferramentas em
resultado é o franqueado.
Sem gestdo, ndo ha marca
que salve”, afirma.

Segundo Politi, muitos
problemas enfrentados por
franqueados nascem dentro
da operacao. “A maior parte
dos insucessos ndo vem do
modelo da franquia, mas da
ma gestio. Controle de CMV
(custodasmercadorias ven-
didas) mal feito, lideranca
fraca e falta de processos
clarosimpactam diretamen-
tenolucro enaqualidade de
vida do dono”, explica.

Onde esta o potencial e
0S riscos?

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

Aspectos fundamentais
antes de investir

fundamentais. “Nao se deixe
levar s6 pelo apelo comer-
cial. Faca uma anélise fria:
quanto custa entrar, quanto
custa operar e quanto sobra
no fim do més”, orienta o
especialista.

Kaspars Grinvalds_CANVA

3. Compreensao
Financeira

Ter dominio dos niimeros
é obrigatério. Entender
CMV, ticket médio, ponto
de equilibrio e lucrativi-
dade por operacao sdo
conhecimentos que fazem
a diferenca. “Vocé néo
precisa ser contador, mas
precisasaberler osniimeros
e tomar decisdes com base
nos mesmos. Franquia nao
€ um emprego com salario
fixo, e sim um negécio, e
precisa ser tratado como
tal”, reforca.

1. Perfil do investidor

Cada franquia exige um
nivel diferente de dedi-
cacao e habilidade. Ha
modelos mais operacionais
e outros mais gerenciais e,
para isso, entender o pro-
prio perfil é essencial. “Se
vocé nao gosta de rotina
pesada e lidar com equipe,
pense duas vezes antes de
entrar em uma franquia de
alimentacio”, recomenda
Politi.

4. Gestao de Pessoas
e Processos

O dia a dia da operacio
exige equipe treinada, su-
pervisao constante e padrao
de atendimento. Processos
bem definidos evitam erros,
perdas e retrabalho. “Nao
existemagica, existemétodo
que vem da gestao. A opera-
¢ao precisa funcionar mes-
mo quando o dono nao esta
presente”, conclui Politi.

2. Escolha da marca

Nem sempre a marca mais
famosa é a mais rentavel
ou adequada. Avaliar a re-
putacdo da franqueadora,
ler a Circular de Oferta de
Franquia (COF) com aten-
¢do e conversar com fran-
queados da rede sdo passos

O que toda loja de produtos naturais
precisa saber sobre estoque

Phillip Ji (*)

Gerenciar o estoque em uma loja de produtos naturais
val muito além de manter prateleiras abastecidas com
whey protein, creatina, 6mega 3 e multivitaminicos. 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 ndo apenas
prejuizo financeiro, mas também a perda da confianca
do cliente — que dificilmente volta a um ponto de venda
onde ndo encontra o que procura.

O primeiro passo para uma gestao eficiente é o pla-
nejamento. Antecipar a demanda, entender os periodos
de maior procura e manter o controle sobre o giro dos
produtos sdo praticas que fazem diferenca no dia a
dia. Sistemas de gestdo, como ERPs ou softwares vol-
tados para o varejo, ajudam a automatizar processos,
oferecer uma visdo 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 padroes
de comportamento. Suplementos tém ciclos especificos:
vitaminas e préopolis ganham forca no outono e inverno,
enquanto colageno e termogénicos tendem a se destacar
com a proximidade do verdo. Ao analisar o histérico de
vendas e cruzar as informacdes com tendéncias 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 esta armazenado
é o que impede o desperdicio e otimiza o capital investido.
Métodos como o FIFO, que prioriza a saida dos itens mais
antigos, ajudam amanter o estoquerotativo, especialmen-
te quando se trata de produtos com validade reduzida.
Técnicas como a Curva ABC também sdo fundamentais
para entender quais produtos sdo mais relevantes para o
negocio e, assim, priorizar investimentos e acoes promo-
cionais com base em dados concretos.

Além disso, realizar inventdrios frequentes continua
sendo uma pratica indispensavel. Eles sio a melhor
forma de identificar erros, perdas, produtos parados
ou inconsisténcias entre o fisico e o digital. E quando

se percebe que um produto nido estd girando como o
esperado, € possivel reagir com agilidade — seja com
uma campanha de vendas, reposicdo estratégica ou
negociacdo com o fornecedor.

Outro ponto relevante € o uso de sistemas visuais sim-
ples, como o Kanban, que facilita o controle manual em
pequenas equipes. Quando umitematinge o limite minimo
no estoque, um aviso visual alerta para o reabastecimento,
reduzindo orisco de falta e garantindo que asnecessidades
do cliente sejam atendidas com constancia.

Reduzir desperdicio é também uma questio de cultura da
empresa. Criar processos, capacitar a equipe, padronizar
controles e acompanhar os indicadores do estoque sido
atitudes que melhoram os resultados e tornam o negécio
mais eficiente e preparado para crescer. O impacto de
uma boa gestao 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 fidelizacdo comeca
na experiéncia e se consolida na confianca. E parte dessa
confianca nasce nos bastidores — na forma como a loja
se organiza, planeja e executa as decisdes de compra e
reposicdo. A gestdo de estoque bem feita ndo é apenas
diferencial operacional: € uma das bases de um negdécio
saudavel, competitivo e preparado para crescer de forma
consistente.

(*) co-CEO da Omix, empresa pioneira em fitoterapicos no Brasil, desde 1993. —
E-mail: omix@nbpress.com.br
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