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Tendéncias de consumo digital que
devem dominar o Brasil até 2030

Pix abriu caminho, mas o proximo capitulo do consumo brasileiro inclui carteiras digitais, BNPL (Compre
Agora, Pague Depois) e pagamentos invisiveis

m apenas cinco anos,

o Pix revolucionou

o sistema financeiro
brasileiro e se consolidou
como o0 meio de pagamen-
to mais popular do pafs,
com trés em cada quatro
brasileiros utilizando este
método. Mas, afinal, o que
vem depois do Pix? Segundo
o Global Payments Report
2025, produzido pela World-
pay, o préximo passo do
consumidor brasileiro sera
guiado pelo crescimento
acelerado das carteiras di-
gitais, da modalidade “Buy
Now, Pay Later” (BNPL) e
dos chamados pagamentos
invisiveis - que tornam a
experiéncia de compra cada
vez mais fluida.

“Se os ultimos anos foram
marcados pela ascensdo do
Pix, agora sdo os pagamen-
tos invisiveis que prometem
chegar para ficar. O brasi-
leiro é um apaixonado por
novas tecnologias - e com o
setor de pagamentosnao se-
riadiferente. Cadavezmaisa
experiéncia é o fator decisivo
no momento da compra, e o
check out precisa acompa-
nhar esta evolucdo, ofere-

MF3d_CANVA

cendo solucbes mais ageis,
seguras, convenientes e de
baixo custo, como espera o
consumidor”, afirma Fran-
ciscodJulian, Vice-presidente
de Negécios da Worldpay no
Brasil.

Segundo o estudo, até
2030 os pagamentos di-
gitais devem representar
mais de 80% do valor gasto
no e-commerce brasileiro,
acompanhando atendéncia
global. Hoje, as carteiras
digitais ja movimentam
trilhdes em compras ao
redor do mundo e devem

ultrapassar os US$ 28 tri-
lhoes globalmente até o
fim da década. No Brasil,
o avanco do celular como
“carteiranobolso” aceleraa
mudanca de comportamen-
to, especialmente entre os
consumidores mais jovens.

Os pagamentos invisiveis
ocorrem em segundo plano
semanecessidade deintera-
cao explicita do consumidor
e devem ganhar escala com
a expansio da inteligéncia
artificial, biometria e expe-
riéncias omnichannel no va-
rejo. Os exemplos vao desde

aplicativos de transporte e
delivery até lojas fisicas com
checkout automatico.

Outro destaque do levan-
tamento da Worldpay é o
crescimento do BNPL (Com-
pre Agora, Pague Depois,
em portugués). O modelo,
que movimentava apenas
US$ 2,3 bilhdes em 2014,
ja atingiu US$ 342 bilhoes
globalmente em 2024 e deve
chegar a quase US$ 600 bi-
Ihoes até 2030. No Brasil, a
familiaridade do consumidor
com o parcelamento sem
juros cria terreno fértil para
que essa modalidade ganhe
ainda mais forca.

“A jornada de compra
vem se transformando rapi-
damente, ela deixou de ser
apenas uma transacao final
e hoje é parte de um proces-
so integrado, que deve ser
continuo e precisa atender
aos mais diversos perfis de
consumidores. Sendo assim,
o varejo deve estar atento
e buscar se adaptar a fim
de manter o seu negocio
sustentavel e relevante no
mercado”, finaliza o execu-
tivo da Worldpay do Brasil.

Automacao no WhatsApp: o segredo
para sair na frente durante a Black Friday

CEO da VendaComChat aponta como uso estratégico da fer-
ramenta pode aumentar a velocidade de resposta, personalizar
ofertas e garantir vantagem competitiva. Reconhecida como a
principal data do varejo, a Black Friday é marcada por altos
volumes de vendas, aumento de trafego e até recordes de fatu-
ramento. Para este ano, a previsao da Associacdo Brasileira de
Comércio Eletronico (ABComm) é que o setor fature um total
de R$13,34 bilhdes no periodo. Em um cendrio em que cada
segundo conta, o WhatsApp se consolida como o principal canal
de vendas e relacionamento com o cliente, principalmente na
data. De acordo com o Panorama de Vendas 2024, elaborado
pela RD Station, 70% dos profissionais de vendas consideram
a plataforma o meio mais eficaz de contato com o consumidor.

Segundo Marcos Schiitz, CEO da VendaComChat, licenciadora
especializada em automacao no WhatsApp, enquanto muitas em-
presas ainda enfrentam dificuldades por depender de respostas
manuais, quem aposta nessas ferramentas ganha velocidade,
consisténcia e dados estratégicos para aprimorar a experiéncia
do consumidor. “A automacdo é o que garante que nenhuma
oportunidade escape. Quando o cliente é atendido com agilidade
e proatividade, ele sente confianca na marca. E é exatamente essa
eficiéncia em atender bem, com escala e inteligéncia que faz uma
empresase destacar emdatas de grande volume de vendas”, afirma
o executivo. Para ele, alguns fatores sdo cruciais para o éxito dos
empreendedores durante operiodo. O especialista destacoupontos
que fazem a diferenca para quem quer sair na frente. Sao eles:

Aposte em alertas inteligentes e comunicacdo proativa - A pro-
gramacao de mensagens automaticas permite criar uma espécie de
comunicacaodiretacom o consumidor antes mesmo das promoc¢oes
comecarem. E possivel enviar alertas sobre o lancamento de ofertas
relampago, avisos de estoque limitado e notificacdes de produtos
mais vendidos, por exemplo. Isso mantém o cliente aquecido e pre-
parado para agir rapidamente quando as promog¢oes entram no ar.
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Eficiéncia no pico de atendimentos - Na data, quando o volu-
me de mensagens dispara, a tecnologia atua como um filtro de
eficiénciaoperacional, agendando respostas automaticas, confir-
macoes e lembretes, aliviando a carga das equipes e garantindo
que nenhum cliente fique sem retorno. Essa organizacao digital
que mantém a experiéncia de atendimento consistente e agil é
um grande diferencial, impactando diretamente a fidelizacao
e reputagdo da marca.

Pés-venda e feedback em tempo real - Mais do que vender, é
preciso cultivar o relacionamento apés a compra. Enviar men-
sagens de agradecimento personalizadas e solicitar feedback
logo apds o atendimento sdo praticas simples, mas poderosas
que podem transformar o comprador de ocasido em cliente
recorrente. “O pés-venda bem executado é o que transforma a
data em uma oportunidade de retencdo. Usar automacao para
agradecer e ouvir o cliente demonstra cuidado e abre espaco
para aprimorar o atendimento em tempo real”, afirma Schiitz.
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Nos ltimos anos,
criptoativos dewxaram de
ser apenas investimento
e CoOmegcaram a OCUpar
espago em novos
contextos de valor. Um
deles é o dos programas
de beneficios e
Jidelizacdo, que passam
POr um momento de
transformagdo

radicionalmente do-

minados por pontos

e milhas, esses pro-
gramas enfrentam proble-
mas estruturais: a falta de
transparéncia, o controle
centralizado e a inflagao.
Os pontos e milhas sempre
perdem valor ao longo do
tempo e consequentemente
0 engajamento do consumi-
dor também cai.

Opotencial de transformar
recompensas em tokens
digitais esta justamente na
transparéncia, liquidez e
escassez. Em vez de pontos
que expiram, emitidos sem
transparéncia e que sé6 fun-
cionam dentro de um tnico
programa, o usuario pode
receber um ativo rastreavel,
negociavel e com emissao
pré definida, com valor mo-
netario real e instantaneo.

Um relatério da Deloitte
sobre blockchain e progra-
mas de fidelidade mostra
que o uso da tecnologia
pode reduzir custos opera-
cionais e aumentar as taxas
de resgate, ao permitir que
consumidores possam mo-
vimentar suas recompensas
em ecossistemas abertos,
interoperaveis e auditaveis.

Esse movimento se for-
talece em um contexto de
maturidade digital crescen-
te. O Brasil hoje é um dos
paises que mais utilizam
criptomoedas no mundo

— segundo a Chainalysis,
ocupa posicao de destaque
entre os dez primeiros em
adocdo global. Apenas em
2024, brasileiros movimen-
taram US$ 6,1 bilhdes em
compras de criptoativos,
segundo o Banco Central. Ja
16% dos brasileiros afirmam
ter usado criptomoedas em
pagamentos, de acordo com
pesquisa da Foxbit. Esses
nimeros evidenciam uma
familiaridade cada vez maior
comousodetokensnarotina
financeira.

A combinacdo entre paga-
mentos instantaneos via Pix,
que ultrapassaram42 bilhoes
de transacdes em 2024, e a
tokenizacdo de beneficios,
abre espaco para um novo
ciclo de engajamento entre
consumidores € Servicos
financeiros. Imagine ummo-
delo em que cada pagamento
possa gerar um ativo digital
de forma transparente, sem
intermediagdo e com possibi-
lidade de valorizacao futura.

Algumas iniciativas co-
mecam a traduzir essa vi-
sdo em pratica. Entre elas
esta a criacdo de tokens
de recompensa vinculados
a pagamentos digitais, que
devolvem valor ao usuério
de forma direta. A Mcoin,
por exemplo, surge nesse
contexto: nado como uma
promessa especulativa, mas
como um experimento do
mercado brasileiro em usar
criptomoedas como ferra-
menta de incentivo em cima
do pix. Um passo dentro
de uma tendéncia maior,
onde cada transacao deixa
de ser apenas um gasto e
passaarepresentar também
construcdo de valor junto ao
usuario.

(*) CEO Unbank (criadores
da Magie e mcoin).

Proclamas de Casamentos

CARTORIO DE REGISTRO CIVIL
DE PESSOAS NATURAIS

15° Subdistrito - Bom Retiro

Amanda de Rezende Campos Marinho Couto - Oficial

Faco saber que os seguintes pretendentes apresentaram os documentos exigidos pelo
Art. 1525, do Cédigo Civil Atual Brasileiro e desejam se casar:

O pretendente: GUSTAVO LUCIO TAVARES DOS SANTOS, nascido nesta Capital, Vila
Matilde, SP, no dia 07/06/1994, profissao personal, estado civil solteiro, residente e domiciliado
neste Subdistrito, Sdo Paulo, SP, filho de Isaias Ramos dos Santos e de Marcia Tavares
dos Santos. A pretendente: BEATRIZ PADILLA TEIXEIRA, nascida nesta Capital, Pari, SP,
no dia 01/07/1999, profisséo relagdes publicas, estado civil solteira, residente e domiciliada
neste Subdistrito, Sdo Paulo, SP, filha de Renato Cardoso Teixeira e de Eloise Padilla.

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 & Negocios

A Governanca Corporativa vai ser a bola de vez em 2026

De olho em ummercado que sé cres-
ce e na lacuna existente: as empresas
familiares representam mais de 90%
dos negdcios no Brasil, e apenas 3%
delas tém conselhos estruturados.
Marcelo Arone, CEO da OPTME, inova
aolancarumservico exclusivo dereco-
locacao de conselheiros erefor¢aque o
desafio das empresas sera se fortalecer
por meio de conselhos estratégicos.

“2026 promete ser o ano da Gover-
nanca Corporativa e quemnao estiver
alinhado, certamente vai perder mer-
cado”. A frase é de Marcelo Arone,
CEO da OPTME, que comemora uma
década reposicionando C-Levels.

Arone serefere aum mercado cres-
cente: pesquisa recente do Instituto

Brasileiro de Governanca Corporativa
(IBGC) aponta que mais de 86% das
empresas brasileiras planejam apri-
morar suas praticas de governanca
corporativa em 2025. Isso evidencia
uma pressao crescente por melhores
estruturas de supervisido e por pro-
fissionais cada vez mais alinhados ao
compliance.

Essa necessidade é ainda maior
quando se fala do mercado de
empresas familiares. “O motor do
Brasil sdo as empresas familiares.
Elas representam cerca de 90% dos
negocios, 756% dos empregos e mais
da metade do PIB. Porém, apenas
3% possuem conselhos estruturados.
Nosso trabalho é conectar executivos
que desejam migrar para cadeiras de

conselheiros a essas organizagoes
que precisam se fortalecer em go-
vernanga”, explica o CEO.

Arone se refere ao novo servigco
recém lancado pela OPTME, de reco-
locacao de Conselheiros. Depoisde 10
anosemaisde 500lideresrecolocados,
a OPTME vai também trabalhar o re-
crutamento de conselheiros com foco
exatamente nomercado das empresas
familiares.

“O numero de empresas que vém
ampliando ou renovando seus con-
selhos no Brasil estd em ascensao,
acompanhando a pressao de inves-
tidores e stakeholders por praticas
de governanca mais solidas”, afirma
Marcelo.

A expansido acontece em um mo-
mento em que o mercado brasileiro de
executive search é estimado entre US$
0,5 bilhdo e US$ 1,2 bilhdo, conforme
andlises de projecoes globais ajustadas
para a economia nacional. O cendrio
reforca a oportunidade abracada pela
OPTME, que se posicionacomo pioneira
no atendimento estruturado a conse-
lheiros em transicao e se antecipaauma
abertura ainda maior desse mercado.

O histérico da empresa sustenta
a credibilidade dessa nova frente.
Em uma década, em seu caminho de
reposicionar mais de 500 executivos
C-Level em transicoes de carreira em
todo o Brasil, a OPTME desenvolveu
uma metodologia que integra analise
de perfil, estratégia de posicionamento

e acesso a uma rede qualificada de
oportunidades.

Além de dados de mercado, o novo
servico da OPTME responde a uma
transformacdo maior: “para empresas
que desejam se solidificar, apoiar a
transicao de executivos e conselheiros
é cada vez mais sindnimo de valoriza-
¢do da marca e de responsabilidade
perante o mercado”, finaliza Arone.

O futuro se abre em oportunidades
paraambosaolados. Comanovafrente
de atuacdo,a OPTME se posicionando
apenas como consultoria de recoloca-
¢do, mas como parceira estratégica
para executivos, conselheiros e em-
presas que buscam alinhar lideranca
e governanca ao futuro dos negdécios.
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