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 Empresas
&+ Negocios

Cinco dicas para microempreendedores
lidarem com os juros altos

Com taxa basica mantida em patamar elevado, especialista aponta caminhos para organizar as financas,
negociar crédito e evitar erros comuns

Brasil soma 24,2

milhdes de empre-

sas ativas, das quais
93,8% sao micro e peque-
nos negoécios, segundo o
Mapa de Empresas do go-
verno federal. Entre maio e
agostode 2025, maisde 1,6
milhdo de novas empresas
foram abertas, mas o perio-
do também registrou 942
mil fechamentos. O saldo
positivo de novas firmas
mostra vitalidade, mas
tambémrevela a fragilidade
do setor, que sofre para se
manter diante de custos
elevados e acesso restrito
ao crédito.

A decisdo do Banco Cen-
tral de manter a Selic em
15% ao ano, em linha com
a expectativa de mercado,
prolonga esse quadro. Com
0s juros congelados em
patamar elevado, o crédito
continua caro, encarece
o capital de giro e limita
novos investimentos das
micro e pequenas empresas.
“Muitos acabam recorrendo
a recursos proprios ou a
linhas alternativas, o que
pressiona ainda mais o dia
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(Confederacao Nacional de
Jovens Empresarios).

O mercado projeta que os
primeiros cortes de juros s6
devem ocorrer em 2026. De
acordo como Boletim Focus,
divulgado pelo Banco Cen-
tral, a expectativa é de que a
Selic encerre o préximo ano
em 12,25%, contra os atuais
15%, o que mantém a neces-
sidade deadaptacdoimediata
dos pequenosnegdcios. Para
atravessar esse periodo sem
sufocar as contas, Saraiva
sugere cinco caminhos:

2)

roso de custos, planeja-
mento de fluxo de caixa
e separacao entre contas
pessoais e empresariais
sdo pontos basicos, mas
decisivos. Investir em
capacitacdo de gestao
e financas também é
essencial para melhorar

os resultados.

Negocie prazos e bus-
que parcerias. Ajustar
condicoes com fornece-
dorese clientes pode dar
folegoimediato ao caixa.

gastos operacionais e

ampliar eficiéncia.
4) Explore crédito alter-
nativo. Cooperativas,
fintechs e agéncias de
fomento regionais ofe-
recem condi¢des que
podem ser mais van-
tajosas que os bancos
tradicionais. Compare
sempre taxas, prazos e
exigéncias.

5) Evite armadilhas. Nio
assuma dividas sem pla-
nejamento, nao use fi-
nanciamento longo para
despesas curtas e nunca
misture financas pessoais
com as da empresa.

O especialista lembra que
0 cenario pode ser aprovei-
tado por quem conseguir se
organizar. “O créditonio vai
ficar mais barato no curto
prazo, entdo 0s empreen-
dedores precisardo seguir
com eficiéncia e inovacao.
A Dboa noticia é que, com
a inflacdo sob controle e
setores em recuperacao,
quem Sse organizar agora
tera condicdes de atravessar

a dia do negdécio”, afirma
Fabio Saraiva, advogado
e presidente da Conaje

1) Reforce a gestao fi-
nanceira. Controlerigo-

3)

Invista em digitali-
zacao. Ferramentas
simples ajudam areduzir

esse momento e sair mais
competitivo quando osjuros
comecarem a cair”.

UGC: o que significa o termo e como
as marcas podem explora-lo?

Especialista detalha como empre-
sas conseguem usar avaliacOes de
consumidores para ganhar mais no-
toriedade e crescerem no mercado.
As estratégias que um empreende-
dor adota sdo fundamentais para o
crescimento de seu negdécio. Dentre
o leque de opc¢odes, um caminho que
tem despontado como um forte aliado
é 0 UGC (“User Generated Content”,
ou “Contetido Gerado pelo Usuério”,
em portugués). O método se trata
de qualquer tipo de contetdo criado
pelos préprios consumidores e nio
pelas marcas, independentemente
da plataforma.

A ideia é servir como uma fer-
ramenta de marketing auténtica e
confidvel, uma vez que os proprios
clientes falardo sobre a empresa (ou
o produto), o que aumenta a credibi-
lidade e influénciano mercado. O que
comprova essa teoria é uma pesquisa
feita pela Stackla, plataforma focada
em marketing, que apontou que 79%
dos entrevistados —consumidores em
geral—afirmaram que o UGC influencia
em suas decisdes de compra.

Além disso, um estudo da Nielsen
mostrou que 92% dos clientes confiam
mais nas recomendacoes de outras
pessoas do que em publicidade da
propria marca. A especialista em
marketing digital e CEO da Agéncia
Majesto, Kelfany Budel, explica que
as influéncias no meio virtual contri-
buiram para o destaque que o UGC
conquistou ao longo dos anos.

“As marcas precisam de contetido
constante e diverso, com pessoas
diferentes aparecendo. Hoje em dia,
todo mundo gosta de produzir para
as redes sociais, entdo o UGC acabou
virando uma forma natural de gerar
essadiversidade de vozes erostos que
as empresas buscam”, diz.

Ela ainda reforca que a utilizacéo
da estratégia pelas empresas pode
gerar ainda mais proximidade com
seu publico-alvo. “Ela pode ser
explorada principalmente para
mostrar os produtos na pratica,
de um jeito mais real e préximo.
Quando alguém de fora da marca
aparece usando ou indicando algo,
esse contelido ganha muito mais
credibilidade”, explica.

Os consumidores possuem algumas
formas de aplicar a estratégia para
as marcas, como a criacdo de um
conteudo avaliando um determinado
produto, por exemplo. Ha também
€asos em que as empresas vao atras
desses criadores que tenham um perfil
de “consumidor real” para realizarem
comentdrios sobre um lancamento,
um evento e afins.

De acordo com Budel, a diversidade
de temas que podem ser abordados
pelos criadores € um dos pontos que
tornaaferramenta aindamais valiosa,
além da capacidade de “mostrar a
marca em diferentes contextos e com
pessoas distintas”. E, para toda téc-
nica, ha seus beneficios e riscos, que
vao desde a acessibilidade até a iden-
tificacdo do usudrio com a empresa.

“O maior beneficio é ser uma alter-
nativamais acessivel do que trabalhar
s6 cominfluenciadores grandes. Além
disso, transmite autenticidade. Orisco
é que, por nao ter o mesmo alcance, o
resultado pode ndo ser tao expressivo
se o criador ndo for bem escolhido.
Também € importante garantir que a
pessoa tenha afinidade com a marca
e consiga transmitir a mensagem de
forma natural”, destaca.

Entre os formatos mais eficazes, a
especialista pontua que o video pos-
sui maior destaque, muito por conta
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da naturalidade apresentada pelos
consumidores, além de reafirmar a
ideia de aproximacado com o publico.
O que colabora com isso sdo os dados
da plataforma de marketing digital,
Offerpop, que indicaram que 85% dos
usudrios acreditam que o contetido
visual é o mais influente.

Atencédo redobrada - Outro ponto
destacado por ela é a atencdo que
asmarcas precisam ter aolidar com
UGC, seja na escolha dos consumi-
dores ou na republicacdo dos ma-
teriais. “O cliente pode postar sem
receber nada, de forma auténtica,
mas fora do controle da empresa.
Ja no pago, os criadores sido con-
tratados para gerar publicacdes
planejadas. Nesse caso, escolher
perfis alinhados ao posicionamento
damarcavoltaapauta, além de sem-
pre pedir autorizacdo ao republicar
materiais espontaneos”.

A falta de permissdo para utilizar
as postagens feitas pelos usudrios
pode gerar problemas juridicos para
as empresas, o que Budel identifica
como um “erro muito visto” dentro do
mercado. A especialistatambém avalia
anecessidade delidar com contetdos
negativos dos clientes sobre a marca.
Para ela, “é ideal ter uma abordagem
humanizada, com conversas entre ne-
goécio e consumidor a fim de entender
os motivos paraapublicacdo —e ainda
com a chance de transformar a critica
em algo positivo”.

De olho no futuro - Para Kelfany, ha
algumas tendéncias para o UGC que
poderdo ganhar cada vez mais noto-
riedadeno futuro, como o aumento de
criadores nesse formato, bem como
sua divulgacdo. “Hoje ainda é pouco
explorado, mas tem muito espaco
para crescer porque as marcas estio
percebendo o potencial”, completa.
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Em um contexto
mundial marcado por
antagonismos e embates
de narrativas cada vez
mais radicalizadas,

a humanidade
testemunha a faléncia
dos modelos tradicionais
de comunicagdo
miterpessoal, que
privilegiam o
enfrentamento

em detrimento do
entendimento

ssa légica combati-

va, mesmo nociva,

possui respaldo na
ciéncia, pois do ponto de
vista neurocientifico, a
comunicacdo polarizadora
ativa mecanismos primiti-
vos de defesa no cérebro,
impedindo o processamen-
to racional de informacoes.

Quandonos comunicamos
através de ataques e defen-
sivas, ativamos a amigdala
cerebral, responsavel pe-
las reacoes de luta e fuga.
Isso literalmente impede
o cortex pré-frontal, area
da razdo e do didlogo, de
funcionar adequadamente.

E nesse cendrio preocu-
pante que a Comunicacio
Regenerativa surge nao
como uma alternativa, mas
como uma necessidade
urgente. Esta abordagem
inovadora propde uma re-
formulacao completadasin-
teracoesno espaco publico,
posicionando a qualidade do
didlogo como fundamento
para a reconstrucao do te-
cido social fragilizado pela
polarizacio ideolégica.

Ela permite acionar os
sistemas de conexido e
empatia, criando condi-
cOes neurobioldgicas para
o didlogo produtivo. Um
exemplo pratico pode ser
observado nos debates po-
liticos: enquanto o padrao
atual busca “vencedores” e
“perdedores” em qualquer
conversa, a Comunicagao

Regenerativa propode cir-
culos de didlogo onde todas
as vozes sdo ouvidas sem
julgamento.

Outra conduta indicada
é a validacdo das emocoes
por tras das posicoes poli-
ticas: reconhecer o medo, a
frustragdo ou a esperanca
que alimenta determinadas
visdes de mundo. Isso nédo
significa concordar com as
posicoes, mas compreender
suas origens emocionais.

Reformular perguntas
também é um dos melho-
res direcionamentos para
transformar discussoes
acaloradas emtrocas de ex-
periénciashumanas. Emvez
de perguntar “Por que vocé
defende essaideiaerrada?”,
podemos questionar “Que
experiéncia de vida levou
vocé a esta conclusio?”.

A solucdo para o dilema
que vivemos hoje nao é sim-
ples, claro. Ela exige lideres
e cidadaos dispostos a tro-
car a retoérica do confronto
pela coragem do didlogo
genuino. Exige paciéncia
em um mundo acelerado e
humildade em tempos de
certezas absolutas.

Diante dapolarizagdo que
nos fragiliza, talvez a maior
forca ndo esteja em erguer
muros mais altos, mas em
aprender a cultivar pontes.
A Comunicacido Regenera-
tivarepresentaum caminho
transformador para res-
taurar a saude do debate
democratico, substituindo
a gramatica do conflito pela
sintaxe da compreensao
mutua.

Num contexto deradicali-
zacao crescente, esta pode
ser a ferramenta mais revo-
luciondria para reinventar
nossa capacidade de viver
Jjuntos na diferenca.

(*) Neuropsicanalista e autor de
“Comunicacao Regenerativa - Tecer
dialogos que curam, conectam e
transformam o mundo”.

Feira de inovacao
industrial fomenta negdcios e
networking no setor

Diferentes publicos liga-
dos a industria ja podem se
preparar para a maior feira
de negdcios e inovacao do
setor na América Latina, a
Mercopar. A 34* edicdo da
feira multissetorial vem,
mais uma vez, para fomen-
tar negdécios e networking,
antecipar tendéncias e ser
fonte de conteudo técnico
relevante para os segmentos
daindustria, empreendedo-
rismo e inovacdo. O evento
é uma realizac¢do do Sebrae
RS e do Sistema FIERGS
(Federacao das Industrias
do Estado do Rio Grande
do Sul) e acontecerd em
Caxias do Sulde 14 a 17 de
outubro. A participacio do
publico em geral € gratuita,
e os interessados podem se
inscrever no site da feira.

Os nuimeros de 2024 mos-
tram o impacto do evento. O
volume de negdécios gerados
foi de R$ 935 milhdes, o que
representa crescimento de
66% em relagdo ao ano de
2023. Durante os quatro dias

da feira, foram registrados
42.184 visitantes presenciais,
que tiveram a oportunidade
de visitar 561 expositores.
Também houve aumento de
80% nonumero de maquinas
industriais expostas com
relacdo a 2023.

Para 2025, as expectativas
sdo otimistas. Sdo espera-
dos mais de 500 expositores
e 60 startups, com empresas
dos estados do Rio Grande
do Sul, Santa Catarina,
Parana e Sao Paulo. A or-
ganizacao ja comercializou
100% dos espacos destina-
dos aos expositores, e tam-
bém haverd participacado
de empresarios da China,
um dos maiores parceiros
comerciais do Brasil. A fei-
ra retine segmentos como
metalmecanico, automa-
¢do industrial, borracha,
plastico, movimentacdo e
armazenagem, tecnologia
da informacdo, energia e
meio ambiente, atestando a
grande diversidade do setor
(http://mercopar.com.br).



