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A Mente

do Cliente

Neiva Mendes (*)

Neurociencia do atendimento:
como o Ciclo Arcadiano pode
afetar 22% das conversoes

m meio a tantas

opcdes e possibili-

dades disponiveisno
mercado, nao bastasaber o
que oferecer ao cliente. E
preciso entender quando
ele esta biologicamente
mais propenso a aceitar
0 que o0 seu negocio tem a
propor.

Estudos e experiéncias
da Bluebix comprovam a
importancia que o ciclo
circadiano tem no conta-
to com o cliente, porque
0 nosso relégio interno
influencia o humor, foco
e as decisdes de compra.
Alinhar o atendimento a
esseritmo acrescenta mui-
to mais eficiéncia as acoes
estratégicas, e colocar a
empatia neurocientifica
para jogar a nosso favor
torna o contato com o
consumidor muito mais
produtivo.

O ciclo circadiano regula
sono, temperatura, produ-
¢do hormonal e desempe-
nho cognitivo. Ele funciona
como um maestro que
orquestra momentos de
alerta, de baixa energia e
de recuperacao. Pesquisas
em cronobiologia (Harvard
Medical School, Oxford
University) mostram que
variacoes hormonais ditam
o grau de receptividade
a estimulos de vendas e
as empresas precisam se
atentar a esse fato.

O pico do cortisol (alerta
doestresse) acontece entre
7he9h. Daenergia, masem
excesso gerairritabilidade.
A dopamina (recompensa
e motivacdo) é elevada
pela manhd e aumenta a
abertura a novidades. Ja
a serotonina (estabilidade
e foco) sustenta decisdes
racionais e ponderadas ao
longo da tarde. E a melato-
nina (sono e recuperacao)
€ produzida no escuro,
induz descanso e reduz a
clareza mental.

Essas flutuacdes impac-
tam diretamente o momen-
to da decisdo. Um cliente
receptivo as 9h pode estar
indisponivel as 21h, é im-
portante observar esses
detalhes. Vou mostrar ou-
tras possibilidades, veja so!

e 08h - 10h: Cortisol +
dopamina em alta (alerta
eotimismo) - Ligacoes de
venda, ofertas rapidas;

e 10h - 12h: Estabilidade
cognitiva-explicactesde-
talhadas, comparativos;

e 12h - 14h: Queda de
energia (digestao) - evi-
tar contato direto;

¢ 14h - 16h: Retorno gra-
dual do foco - follow-up

&

de leads, propostas de
valor;

e 16h - 18h: “Janela de
fechamento” - conver-
soes finais, resolucéo de
pendéncias;

e Apos 20h: Melatonina
em alta, fadiga - comu-
nicagdo leve, branding,
nao vendas.

A cronobiologia mostra
nuances importantes: mu-
lheres tendem a ser mais
matutinas; homens, mais
noturnos; o ciclomenstrual
pode influenciar impulsi-
vidade e abertura a risco;

Regides e culturatambém
modulamreceptividade: no
Nordeste, por exemplo, o
almoco mais extenso adia
a “janela da tarde”; ja nas
regioes Sul e Sudeste, os
horarios sdo mais rigidos.

Nos estudos conduzidos
pela Blue6ix, empresas
que ajustaram o aten-
dimento ao ciclo circa-
diano registraram até
22% mais conversoes
em determinados seg-
mentos. Além disso, houve
aumento de satisfacao do
cliente e reducao de atrito
nos contatos.

O segredo dessa estraté-
gia que compartilho com
vocé, caro(a) leitor(a), esta
em usar analytics para
mapear janelas de deci-
sao eidentificar equipes
conforme o cronotipo
e o0 comportamento de
cada publico. Veja algu-
mas dicas para aplicar ja:

Priorize contatos entre
8h —10h e 16h-18h; evite
ligacdes na hora do almoco
ou apos as 20h; use canais
leves como o WhatsApp
fora das janelas principais;
ajuste o time de vendas
de acordo com habitos
regionais; e nao esqueca
de monitorar os dados de
performance por horario e
refine a estratégia.

O atendimento do futuro
seramulticanal e multitem-
poral. Respeitar os ritmos
biolégicos ndo é apenas
mais uma estratégiade con-
versdo, é uma demonstra-
¢do de empatia e inteligén-
ciano relacionamento com
o cliente e isso certamente
é umdiferencial para quem
se quer destacar emmeio a
tantas op¢des no mercado.
Por isso, é bom lembrar:
vender é também saber
esperar o momento certo
de agir e como agir.

Neiva Dourado Martins Mendes
é atual presidente do Conselho
e sécia-fundadora da Blue6ix
Tecnologia.
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om isso, a tecnologia

de matchmaking vem

se consolidando como
um motor para transformar
conexdoes em contratos
reais, promovendo intera-
¢Oes qualificadas e capazes
de gerar valor mutuo. Dife-
rentemente do networking
tradicional, que muitas vezes
depende doacasooudeinte-
racOes pouco direcionadas,
o matchmaking em comu-
nidades empresariais utiliza
dados, inteligéncia artificial
ealgoritmos avancados para
mapear interesses, identifi-
car afinidades e aproximar
de forma assertiva quem
realmente pode gerar im-
pacto ao se conectar.

A l6gica por tras desse
processo envolve cruzar
informacoes sobre o per-
fil das empresas e dos
profissionais, suas neces-
sidades e ofertas, histori-
co de negociacdes, areas
de atuacdo e até mesmo
critérios de cultura orga-
nizacional e propdsitos
estratégicos. Assim, ao
invés de encontros genéri-
cos, 0 que se viabiliza sdo
conexoes de alta precisio,
com maior potencial de se
converterem em parcerias
duradouras. Outro ponto
interessante é que o uso de
machine learning e andlise
preditiva é cada vez mais
frequente nesses ambien-
tes: algoritmos aprendem
com interacdes anteriores
quais combinacoes tendem
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Matchmaking
em comunidades corporativas

As comunidades corporativas tém sido consideradas como pontos estratégicos de encontro entre
empresas, clientes, profissionais e fornecedores, criando um espaco fértil para a geracdo de conhecimento,
oportunidades e parcerias comerciais

aresultar em colaboracdes
bem-sucedidas e refinam
constantemente os crité-
rios de aproximacao.

Em grandes eventos cor-
porativos e plataformas de
comunidades digitais, essa
tecnologia se mostra par-
ticularmente eficiente. Um
exemplo sdo as conferéncias
internacionais de negocios
que ja incorporam sistemas
de matchmaking para faci-
litar reunides entre parti-
cipantes. O Web Summit,
um dos maiores eventos de
tecnologia do mundo, utiliza
IA para conectar startups,
investidores e empresas
com base em interesses de-
clarados e comportamento
de navegacdo, resultando
em milhares de encontros
agendados e contratos fe-
chados anualmente. No
Brasil, iniciativas seme-
lhantes também comecam
a ganhar espaco em setores
como agronegocio, energiae
saude, onde feiras e comu-
nidades digitais empregam

aplicacdes inteligentes que
reduzem o tempo de busca
por parceiros comerciais e
aumentam a taxa de conver-
sdode contatos emnegdcios
efetivos.

O impacto desse modelo
é mensuravel em qualidade
e sustentabilidade das rela-
cOes estabelecidas. Relato-
rios da McKinsey apontam
que conexdes iniciadas a
partir de mecanismos de
inteligéncia de dados tém
até 40% mais chances de
resultar em contratos que
perduram no médio prazo,
uma vez que partem de afi-
nidades mais consistentes.
Paraalém, comunidades que
adotammatchmaking estru-
turado conseguem reduzir a
frustracdo de participantes
que, em abordagens tradi-
cionais, investem tempo em
reunides pouco produtivas.

Ha, contudo, desafios a
serem enfrentados. A pro-
tecdo de dados sensiveis,
a transparéncia nos algo-
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ritmos e a necessidade de
evitar vieses que possam pri-
vilegiar determinados perfis
em detrimento de outros sao
aspectos centrais na evo-
lucdo dessas ferramentas.
Portanto, a implementacéo
de modelos de governanca
digital e de praticas éticasno
uso da inteligéncia artificial
é fundamental para que o
matchmaking mantenha sua
credibilidade e proporcione
beneficios de forma equili-
brada dentro das comuni-
dades. A curadoria humana
continua sendo importante
para complementar aanalise
algoritmica, garantindo que
nuances culturais e contex-
tuais, muitas vezes invisiveis
aos sistemas automatizados,
sejam consideradas.

Por fim, o futuro aponta
para um modelo hibrido em
que a tecnologia de match-
making em comunidades
corporativas se tornara cada
vezmais sofisticada, integra-
da a recursos de realidade
aumentada, metaverso e
plataformas colaborativas
que permitirdo encontros
aindamaisimersivos e perso-
nalizados. A tendéncia é que
empresas invistam em sua
construcdo e fortalecimento
como parte estratégica de
suaatuacdonomercado, en-
tendendo que cada conexao
assertivapode serasemente
de contratos valiosos e rela-
¢Oes de longo prazo.

(*) CEO da comuh, empresa
especializada na gestao

de comunidades e
ecossistemas de negocios.

Ouro em alta historica

Comvaloriza¢do acimade 60% em
2025, ativo ganha espaco na busca
por protecdo contra juros, dolar en-
fraquecido e tensdes geopoliticas.
O ouro ultrapassou os US$ 4.300
por onca na ultima semana, con-
solidando o maior avan¢o semanal
desde a crise financeira de 2008. O
movimento reflete uma combinacao
poderosa de fatores econdémicos e
geopoliticos: expectativa de cortes
nas taxas de juros dos Estados Uni-
dos, compras recordes de bancos
centrais e o enfraquecimento estru-
tural do délar apds anos de politicas
monetarias e fiscais expansionistas.

“Kstamos diante de um momento
em que os vetores se alinharam
parasustentar o ouro empatamares
elevados”, afirma Paulo Cunha, CEO
daiHUB Investimentos. “Osbancos
centrais seguem comprando ometal
de formaintensa, especialmente na
AsiaenaEuropa Oriental, enquanto
o dolar vem perdendo tragdo como
Unica ancora global. Esse duplo
movimento tem sido o principal
motor da valorizacdo em 20257,
complementa.

A escalada também é alimentada
por um prémio de risco geopolitico
mais alto, com conflitos persisten-
tes na Ucrania e no Oriente Médio,
tensdes no Indo-Pacifico e eleicoes
polarizadas em grandes economias.
“Boaparte desseruido ja esta preci-
ficada, mas qualquer escalada agu-
da, como novas sang¢des ou choques
de oferta de energia, reacende a
busca por protecao”, explica Cunha.

Investidores voltam os olhos
para o ouro - O aumento de con-
sultas sobre ouro entre os clientes
da iHUB mostra que o investidor
brasileiro também quer entender
como o metal se encaixa na sua
estratégia. Segundo Cunha, a pro-
cura tem carater mais consultivo
e tatico, voltado a diversificacao
e estabilidade, e ndo a apostas
especulativas.

“Com juros mais baixos e maior
incerteza global, o ouro voltou a ser
um excelente diversificador macro
e cambial. Faz sentido aumentar a
exposicdo quando o doélar perde
forca, osjurosreais caeme a carteira
esta muito concentrada em ativos
de risco”, analisa.

Para os investidores locais, o
cambio é um componente decisi-
vo. A valorizacdo do délar tende
a amplificar os ganhos em reais,
o que faz com que produtos sem
hedge cambial, como a maioria dos
ETFs brasileiros, capturem tanto
o movimento do ouro quanto o do
délar. Ja opcoes com hedge isolam
o desempenho do metal, mas redu-
zem a volatilidade.

“Q@uem busca protecdo total deve
manter exposi¢cdoao ouro e aoddlar;
quem quer uma exposicao pura ao
metal pode optar por veiculos com
hedge”, orienta o especialista.

Quanto investir e como come-
car - O ouro continua sendo, segun-
do Cunha, um ativo de protecéo e

diversificacao, ndo de performance
constante. Elerecomenda faixas de
exposicdo proporcionaisao perfilde
risco: 2% a 5% para conservadores,
5% a 10% paramoderados e até 15%
parainvestidores arrojados, sempre
comacompanhamento préximo das
condicoes macroeconomicas e da
correlagao com juros reais.

Para quem querinvestir, os ETF's
e BDRs de ouro sao as opcoes
mais acessiveis e eficientes. “Sao
produtos que oferecem liquidez,
praticidade e custos reduzidos. O
ouro fisico continua atraente para
quem busca tangibilidade, mas
traz despesas logisticas maiores.
Ja futuros e mineradoras sdo es-
tratégias mais taticas e volateis”,
diz Cunha.

Ouro pode ir além dos US$ 5
mil? - Para o CEO daiHUB, um ce-
nario de cortes agressivos de juros
pelo Federal Reserve, aumento nas
compras de bancos centrais e fragi-
lidade persistente do délar poderia
levar o ouro aromper a barreira dos
US$ 5 mil por onca. “Se houver um
evento de estresse financeiro ou
uma escalada geopoliticarelevante,
esse movimento pode se acelerar”,
afirma.

Apesar disso, ele reforca que o
metal ndo é um investimento para
ganhos rapidos. “O ouro deve ser
visto como um seguro contra a
imprevisibilidade do mundo, um
ativo que brilha mais quando oresto
escurece”, conclui.



