4 Sao Paulo, quarta-feira, 19 de novembro de 2025
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A QOutra Sala

A nova fadiga corporativa:
carregar uma empresa que
nao carrega hinguem.

O futuro da satde nao é mental.
E relacional (e isso vai mexer no bolso das empresas).

A gente passou os Ultimos anos transformando saide mental em
produto: app de meditacdo, mapa da ansiedade, trilha de mindfulness
entre umareuniao e outra, campanhas com cores pastéis falando sobre
“cuidar de si”.

E enquanto isso?
O mundo do trabalho ficou mais solitario do que nunca.

Sistemas que premiam isolamento, metas que esmagam vinculos,
liderancas que confundem respeito com controle, e culturas inteiras
onde as pessoas passam o dia “convivendo”, mas nao se encontram.

Agora comeca a surgir um discurso novo:
o futuro da satide é SOCIAL.

E todo mundo finge que sempre soube disso.

Mas me deixa abrir a porta da Outra Sala pra vocé ver o que esta
acontecendo 14 dentro:

1. As empresas descobriram a conexio... e ji querem em-
pacotar.

” o«

Modelos de negécio prometendo “comunidade”,
“seguranca psicolégica”, “rede de apoio” ...

pertencimento”,

Tudolindo, até virar KPI, meta trimestral e post de employer branding.

O risco?

Transformar vinculo humano na nova moeda corporativa.

Como quem vende café gourmet, sé6 que agora vendendo afeto em
capsulas.

2. A economia da soliddo esta crescendo.

Tem gente alugando “amiga por hora”.

Tem robd cuidador substituindo vinculo.

Tem CEO prometendo amizade feita por [A, com direito a terapeuta
artificial “que nao te julga”.

A pergunta é simples e brutal:

o que acontece com uma sociedade que terceiriza até o afeto?

3. O erro da saide mental vai se repetir se a gente nio ficar
atenta.

A gente patologizou tudo.

Transformou dor social em “desordem individual”.

Criou uma industria milionaria em cima de sintomas que nascem de
estruturas desumanas.

Agora, corremos o risco de fazer o mesmo com a satde social:
simplificar, higienizar, gamificar, vender.

4. Relacoes nao cabem em metodologia, nem em OKR.

Nao existe “iniciativa de conexdo” que sobreviva a liderancas toxicas.

Nao existe “cultura do encontro” onde o medo governa.

Néo existe “comunidade corporativa” onde ninguém tem tempo

para almocgar.

A gente quer vinculo, mas continua adoecendo qualquer coisa que
tenta ser humana demais.

5. Se o futuro da satde é social...

O futuro das empresas sera politico.

Porque conexao nao é evento temaético.

E estrutura.

E decisdo.

E coragem de mudar o que machuca.

Cuidar dasrelacoes € mexer em poder, fronteiras, ego, tempo, rituais,
prioridades e métricas.

E, principalmente, é aceitar que nenhuma organizagdo é saudavel

se as pessoas estiao vivendo isoladas dentro dela.

O amor — sim, ele — sera em breve o maior indicador de
performance coletiva.

Nao o amor romantico, fofinho, instagramavel.

O amor como ética: cuidado, responsabilidade, consisténcia, reci-
procidade.

Se a satide mental ja colapsou, a satide social estd batendo na porta.

O que as empresas vao fazer com isso?

Transformar em produto?

Ou transformar em cultura?

A Outra Sala ja sabe a resposta.

Mas o resto do prédio ainda precisa de coragem para entrar.

(*) - E psicéloga, escritora e especialista em transformar culturas com afeto

e coragem. Com mais de 25 anos de experiéncia em RH, do chao de fabrica

ao boardroom, atua na criagdo de modelos mais humanos de lideranca,

aprendizagem e pertencimento. Na escrita, mistura ciéncia, poesia e

provocacao para abrir espago ao que nao cabe nas atas — mas muda tudo.
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No B2B, postura consultiva vale
mais que desconto

Em 2025, 89% das empresas afirmam competir mais por melhor experiéncia do cliente do que por

preco ou produto

medida que o relacio-

namento corporativo

passa por forte trans-
formacao, cresce a valoriza-
caodemodelosbaseadosem
experiéncia e consultoria.
Em2025,89% das empresas
afirmam competir mais por
experiéncia do cliente do
que por preco ou produto,
de acordo com estudo da
OnRamp. J4 uma pesquisa
da PwC mostra que 73% dos
consumidores consideram a
experiéncia um fator deter-
minante em suas decisoes
de compra.

Esse comportamento tam-
bém se reflete nas negocia-
¢oes B2B, onde a fidelizagdo
depende de muito mais do
que a tecnologia de atendi-
mento. De acordo com Aline
Swensson, CSO da Unentel,
as empresas B2B que mais
crescem ndo veem o cliente
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como transac¢ao, mas como
um aliado de longo prazo. “O
usodelA, CRMsinteligentes
e analytics é fundamental,
mas é a postura consultiva
que transforma contratos em
parcerias longevas”, afirma.

O movimento atual une
automacdo inteligente e

Forrester Research, compa-
nhias que priorizam a expe-
riéncia do cliente alcancam
até o dobro de crescimento
de receita em comparacio
as que nao tém essa pratica
como prioridade.

E néo é s6 no face a face
que a consultoria tem valor.

sey & Company, aponta que
0 e-commerce ja responde
por 34% das receitas B2B
globais e que mais de 50%
dos compradores estio dis-
postos a trocar de fornece-
dor casondo encontremuma
experiéncia digital fluida e
personalizada.

Paraalém das ferramentas,
o valor esta na antecipacio
de cendrios. “Em vez de
apenas responder, busca-
mos antecipar demandas e
propor solucdes customi-
zadas antes mesmo que se
formule a duvida. Isso sé
se faz conhecendo bem o
cliente e suas necessidades,
tanto no trato presencial
quanto no online”, explica
Aline. “Esse equilibrio entre
dados, tecnologia e empatia
é 0 que garante confianca,
renovacao e crescimento

personalizacdo. Segundo a

A Black Friday é sua amlga ou

Especialista ensina como aproveitar as promog¢des sem
comprometer o orcamento e terminar o ano no vermelho.
A Black Friday movimenta bilhdes todos os anos e pro-
mete repetir o desempenho em 2025. No ano passado,
a data somou R$ 9,4 bilhdes em faturamento, segundo
levantamento divulgado pela Exame, e deve ultrapassar
os R$ 13 bilhdes neste ano, de acordo com estimativa da
Associacdo Brasileirade Comércio Eletronico (ABComm).

Mas, enquanto as vitrines piscam descontos e ofertas
relampago, o alerta dos especialistas € claro: o maior risco
nao esta nas promocdes, e sim na empolgacao.

Rodrigo Mandaliti, presidente do IGEOC (Instituto de
Gestao e Exceléncia Operacional em Cobrancga), explica
que a data pode ser uma grande aliada do bolso, desde
que o consumidor adote praticas de planejamento e evite
o “efeito surpresa” nas contas do més seguinte.

“Ao contrario do que muitos pensam, a Black Friday
pode ser vantajosa, mas o desconto precisa caber no
orcamento. Quando a compra € feita por impulso, o que
parece economia pode virar o inicio de uma bola de neve
de divida”, explica Mandaliti.

Entre os produtos mais buscados estao os de maior valor,
como geladeiras, fogdes, televisores e smartphones. No
entanto, aexpectativa de descontos pode gerar frustracao.
“Muitas vezes o abatimento € menor do que parece, ou
o produto acaba saindo mais caro ao somar frete e taxas
extras. Porisso, € essencial olhar o preco final endo apenas
o percentual de desconto”, reforca.

Afinal, como aproveitar as promocoes de forma cons-
ciente?

O especialista do IGEOC recomenda que o consumidor
siga algumas dicas simples para ndo comprometer o or-
camento:

Sesc Interlagos realiza nova
edicao da NerdCon

De 20 a 23 de novembro, o que apresenta uma aventura
Sesc Interlagos realiza mais inspiradano universodo jogo.
uma edicdo da NerdCon -
Conferéncia Nerd da Zona
Sul. A programacgido é um
encontro gratuito dedicado a
cultura pop, geek e nerd com
atividades que dialogam com
diferentes linguagens — como
cinema, literatura, tecnologias,
artes manuais, jogos, culindria
tematica e cultura cosplay — e
é destinada a publicos de todas
as idades.

A oficina Cozinhando com
Sanji — Yakimeshi Saudavel de
One Piece (Dias22 e23/11,das
13has 15h.Lanchonete do Gina-
sio) explora o universo da série
One Piece pormeio da culinaria,
recriando um dos pratos mais
famosos do personagem Sanji: o
Yakimeshi, também conhecido
como arroz frito japonés.

Aprogramacaoliterariatrazas
contagoes dehistorias Viagemno
Tempo (Dia20/11,as 14h. Jardim

Entre os destaques, estado
o Cine Concerto de Pantera
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Estabelecaumteto de gastos: antes de sair comprando,
defina um valor maximo que vocé pode gastar sem
comprometer o pagamento das dividas ja existentes.

Pesquise e compare: verifique o histérico de precos e
se o produto realmente esti mais barato.

Priorize o pagamento a vista: quando possivel, pague
os produtos a vista, garantindo o desconto e evitando
o parcelamento com juros altos.

Atencio aos custos extras: frete, instalagio e outros
custos podem encarecer a compra final. Verifique se
esses valores sdo claros antes de fechar a compra.

Use o cartao comresponsabilidade: O crédito pode ser
umaliado, desde que as parcelas caibam no orcamento
e ndo entrem no rotativo.

“Comprar com consciéncia é a chave. O desconto néo
vale a pena se comprometer a renda do més seguinte. A
Black Friday deve ser uma oportunidade de economizar,
nao de se endividar”, conclui o Mandaliti.

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 Codigo Civil Atual Brasileiro e desejam se casar:

O pretendente: STEVEN BATISTA SANTOS, nascido nesta Capital, Bom Retiro, SP, no
dia 07/02/1993, profissdo auténomo, estado civil solteiro, residente e domiciliado neste
Subdistrito, Sdo Paulo, SP, filho de José Mario Santos Junior e de Ana Celia Batista
Santos. A pretendente: MAYARA DE SOUZA COSTA, nascida nesta Capital, Bom Retiro,
SP, no dia 26/04/1989, profissdo advogada, estado civil solteira, residente e domiciliada
neste Subdistrito, Sdo Paulo, SP, filha de Ademir Cardoso da Costa e de Claudinice de
Souza Rezende.

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

Negra (Dia 20/11, das 18h as
20h30. Ginasio), com trilha
sonora executada ao vivo pelo
DJ KL Jay (Racionais MC's)
e pelo produtor Guilherme
Chiapetta; a exibicdo de Um
Filme Minecraft (Dia 21/11,
das 15h as 17h. Ginasio),

Sede Social) e Sankofa e 0o Dom
de Voar (Dias 21 e 22/11, as 14h.
Jardim Sede Social), além do
bate-papo Imaginando futuros
(Dia 22/11, das 15h as 16h30.
Ginasio), com o musico Rashid
e o quadrinista Marcelo D’Salete
e mediacdo de Eduarda Kona.
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