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precatoriorepresenta

a fase final de uma

longa jornadajudicial:
é o titulo executivo formado
apos decisdo transitada em
julgado contra um ente pu-
blico, sejamunicipal, estadual
ou federal. Para cidadaos e
empresas que vencem suas
demandas, ele simboliza a
concretizacdo — ainda que
tardia — de um direito liqui-
do e certo reconhecido pelo
Poder Judiciario.

O problema é que, na
pratica, esse direito fre-
quentemente se dissolve na
morosidade estatal. Apo6s
a expedicdo do precatorio,
o credor ingressa em uma
extensa fila cronolédgica que
pode perdurar muitos anos.
Mesmo quando o ente ptiblico
finalmente libera osrecursos,
como no caso dos precatorios
municipais no Estado de Sao
Paulo, o valor é remetido ao
DEPRE — Departamento de
Precatorios do TJSP — para
processamento e pagamento.

O DEPRE foi concebido
para racionalizar a gestao
dosprecatoérios. Contudo, so-
brecarregado por um volume
crescente de demandas, ca-
réncia de pessoal e auséncia
de modernizacao administra-
tiva, o 6rgao nao consegue
dar vazao aos milhares de
processos que recepciona.
Na pratica, o que se vé € a
maquina publica engolindo
direitos fundamentais dos
credores, impondo-lhes su-
cessivos atrasos eincertezas.

A eleicdo da nova cupula
do Tribunal de Justica de Sao
Pauloparaobiénio 2026/2027
abre, portanto, uma opor-
tunidade significativa para
repensar praticas internas e
estabelecer diretrizes mais
alinhadas ao momento politi-
co, tecnoldgico einstitucional
que vivemos. Alguns cami-
nhos sao urgentes e factiveis:

1. Coordenacao exclusi-
va do DEPRE por um
desembargador

O atual modelo, em que o

magistrado acumula a coor-
denacdao do departamento
com suas funcgoes regulares
na Camara, limita a atuagao
estratégica. Um dirigente em
dedicacao integral permitiria
maior responsabilizacao,
visdo sistémica e eficiéncia.

2. Contratacao de con-
sultoria externa es-
pecializada

Mapear fluxos internos,

identificar gargalos e re-
desenhar processos com
apoio técnico profissional é
medida essencial para mo-
dernizar o departamento. O
uso intensivo de tecnologia,
incluindo solucoes de IA, é
compativel com o principio
constitucional da eficiéncia
e indispensavel para conferir
celeridade.

3. Plano estruturado de
carreira e incentivos
para servidores

A definicdo de metas, trei-

namento continuo e avaliacdo
objetiva de resultados pode
elevar o desempenho do
o0rgao, gerar engajamento e
reduzir a assimetria entre
demanda e capacidade ope-
racional.

4. Inclusao efetivade es-
tagiarios e programas
de formacao

Integrar estagiarios ao
ambiente técnico, com aces-
so a cursos de capacitacio,
favorece aformacao de novos
quadros e auxiliana execucio
de tarefas administrativas,
sem perda de qualidade.

5. Parcerias institucio-
nais com a Corregedoria
e cartorios extrajudiciais

Muitos atrasos decorrem da
necessidade de revalidacido
de cadeias de cessao. Delegar
aos cartorios a conferéncia
prévia desses documentos
— mediante convénios e
normas de cooperacio —
reduziria significativamente
o retrabalho e desafogaria
o DEPRE, ao mesmo tempo
em que ampliariaaseguranca
juridica.

Modernizar o DEPRE-SP
nao € apenas umamedida ad-
ministrativa. £ uma exigéncia
dejustica, de responsabilida-
de institucional e de respeito
aos direitos fundamentais. A
nova direcdo do TJSP tem,
diante de si, a oportunidade
de inaugurar um ciclo de
eficiéncia, transparéncia e
inovacao que fara diferenca
concreta na vida de milhares
de cidadaos e empresas.

Os desafios da gestao de
precatérios sao complexos
e multifatoriais, mas nao
intransponiveis. Compete
ao Poder Judiciario, dentro
de sua esfera de atribuicoes,
oferecer solucoes inovado-
ras, céleres e coordenadas
para atender aos milhares
de credores que aguardam
o cumprimento de decisoes
definitivas.

Além do impacto juridico
e social, ha importante di-
mensao econdmica. Hoje,
0s precatorios vinculados ao
DEPRE sao corrigidos pelo
IPCA, especialmente em
virtude do advento da EC
136/2025, cuja média anual
gira em torno de 4,68%. Ja
uma aplicacdo conservadora
no mercado financeiro pode
alcancar rentabilidade proxi-
maa 14% aoano. Isso significa
que, enquanto o crédito per-
manece represado, o credor
sofre uma desvalorizagaoreal
aproximada de 9,56% ao ano.

Se considerarmos a taxa de
juros a longo prazo no pata-
mar atual,em 10 anos o poder
de compra do precatorio aca-
ba se aproximando de zero,
confirmando, portanto, um
calote implicito aos credores
embutido na nova corregao
estabelecida pela EC/2025.

Portanto o alongamento
do prazo de pagamento dos
precatorios em virtude da
emenda, em termos finan-
ceiros, legaliza o calote dos
entes federativosrepassando
aos cidadaos um 6nus que nao
lhe pertence.

Esse cenario compromete
asegurancajuridica, penaliza
ainda mais o credor — que
ja enfrentou anos de litigio
— e desestimula o mercado
secundario de precatorios,
responsavel por dar liquidez
ao sistema e aliviar a pressao
sobre os credores.

(*) Advogado, mestre em Direito pela
USP, mestre em Gestao de Risco
pela FEA/USP, com especializagao
em Financas pela FGV/SP. Sécio

do Franco de Godoi Advogados e
membro fundador da STRUCTURA
Investments.
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Empresario aponta sete pilares de como o
setor contabil pode transformar as vendas
em um processo previsivel e escalavel

“O escritorio que ainda depende de sorte ou de indicacbes ndo tem controle sobre o crescimento”, afirma

ornar o faturamento

mais previsivel e sus-

tentavel € um dos prin-
cipais desafios enfrentados
pelos escritérios contabeis
brasileiros. De acordo com
levantamento da Fenacon
(2024), 68% das empresas
do setor ainda ndo possuem
processos estruturados de
vendas ou integracido en-
tre as areas comercial e de
marketing. O resultado é um
cenario em que a maioria de-
pende de indicacoes e acoes
pontuais para captar clientes,
0 que limita o crescimento e
compromete a lucratividade.

Segundo o contador e
empresario Ney Pinheiro,
CEO do Grupo Qualitycert,
especialista em lideranca e
vendas, semprocessos de ven-
das, a maioria dos escritérios
vive a base de indicacdo. “O
crescimento niao pode virar
loteria e isso nao é gestao.
Por esse motivo, a solucio
passa por profissionalizar a
area comercial com base em
dados, tecnologia e método.
O conceito propoe a criacio
de uma estrutura previsivel e
escalavel, em que marketing e
atendimento operamde forma
integrada.

Ney reforca que a empresa
nao pode ficar refém da sorte
para vender. “Quem conduz
a sua operagdo desta forma
aposta apenas na esperanca,
sem processo definido o con-
tador torna-se apenas um ex-
pectador e ndo protagonista.
Indicacdes sdo importantes
e quando surgem a partir de
um método ajudam a em-
presa a crescer, além disso,
ha diversos programas com
essa finalidade, mas quando
se constréi uma maquina de
vendas, o faturamento deixa
de ser eventual e passa a ser
mensuravel, porque ha indi-
ces e processos que susten-
tam cada resultado”, explica.

Estruturar processos e
definir métricas - A primeira
etapaparaaconstrucdodeum
sistema de vendas previsivel
é mapear o funil comercial e
definir metas baseadas em
indicadores claros, como
nuimero de leads, taxa de
conversdo e ticket médio.
Pinheiro defende que o conta-
dor precisa compreender seu
negocio como uma empresa
de performance, e ndo apenas
de servicos.

Dados da BDO e do Sebrae
(2025) indicam que escrit6-
rios com rotinas de acompa-

Trés estratégias para blindar seus dados

73% dos brasileiros temem ser vitimas de
fraudes digitais nas compras de fim de ano,
eastentativas de golpe aumentamlogo apds
operiodo promocional. O periodo pés-Black
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nhamento comercial estru-
turadas crescem, em média,
26% mais do que os que nao
monitorammeétricas de venda.
A analise também aponta que
apenas 34% das organizagoes
contabeis utilizam indicado-
res de performance (KPIs)
de forma consistente.

“Todoresultado é previsivel
quando ha clareza de ntme-
ros. O contador que conhece
o custo por lead, o tempo de
fechamento e o LTV (Lifetime
Value) do cliente consegue
decidir com precisdo onde
investir. Isso muda o jogo”,
afirma o CEO da Qualitycert.

A importancia da inte-
graciao entre marketing
e vendas - Outro ponto
essencial é o alinhamento
entre as areas responsaveis
pela geracdo e conversao de
oportunidades. Em muitos
escritorios, o marketing atua
de forma isolada, o que reduz
a eficiéncia das campanhas e
dispersa recursos.

“Marketing e vendas pre-
cisam ser engrenagens do
mesmo motor. Um nao existe
sem o outro. O marketing
gerainteresse, mas éaequipe
comercial que transformaisso
em contrato. Sem integracao,
o funil fura”, pontua Pinheiro.

Segundo dados da HubSpot
State of Sales (2025), em-
presas com integracdo entre
marketing e vendas tém 67%
mais chances de aumentar o
faturamentoanoaano. O estu-
do ainda mostra que a taxa de
conversaomédiasobede 1,5%
para 3,8% quando ha proces-
sos unificados de qualificacio
de leads e acompanhamento
pds-venda.

Tecnologia como base da
escalabilidade - Para Pinhei-
ro, a tecnologia € o que torna
possivel transformar o esforco
comercial em previsibilida-
de. Ferramentas de CRM,

Friday costuma ser tratado como uma fase

de descanso paraovarejo, mas € exatamente
quando os riscos cibernéticos aumentam.
De acordo com o relatério Consumer Pul-

se, 73% dos consumidores afirmam temer

fraudes digitais nas compras de fim de ano,
e 0 pafs registrou um crescimento de 7,7%
nas suspeitas de fraude digital entre a quin-
ta-feira da Black Friday e a Cyber Monday,
em comparacio ao restante de 2024.

Esses nimeros mostram que o monito-
ramento pos-campanha é tdo importante
quanto as estratégias de seguranca du-
rante o pico de vendas. Para José Miguel,
gerente de pré-vendas da Unentel, nao

basta respirar aliviado apés o pico de ven-

das, pois é exatamente ai que comecam
os ataques mais silenciosos. “Ndés vemos

muitos casos em que os lojistas fecham o
dia comemorando o resultado e, minutos
depois, sistemas internos ji estdo sendo
escaneados por invasores”, afirma.

Para transformar essa janela de risco em
vantagem estratégica, recomendam-se trés
praticas fundamentais:

1. Manter o monitoramento continuo,
mesmo apos o pico

Durante a Black Friday, as equipes costu-
mam estar em alertamaximo, mas quando o
volume de vendas cai, o mesmo nio aconte-
ce comoniveldeatencio. E nesse momento
que hackers exploram acessos esquecidos,
senhas temporéarias e ambientes logados.
Um sistema de monitoramento ativo 24
horas garante que nenhum movimento
suspeito passe despercebido.

2. Revisar logs e identificar compor-
tamentos fora do padrao

— -

automacdo de marketing e
analise de dados permitem
que escritérios acompanhem
o desempenho em tempo
real, reduzam gargalos e au-
mentem a produtividade das
equipes. Porém, ele orienta
que é preciso saber o que
medir e como decidir com as
informacoes geradas.

A metodologia aplicada
pelo grupo Qualitycert é um
exemplo pratico. A empresa
estruturou seu setor comer-
cial em etapas claras , da
prospeccdo ao pdés-venda, e
utiliza relatérios diarios de
performance para tomada de
decisdo.

Uma nova mentalidade
para o crescimento conta-
bil - O especialista afirma que
a mudanca de mentalidade é
0 ponto mais importante do
processo. “Muitos contadores
ainda veem o setor comercial
como algo informal, quando
na verdade é o coragdo do
negocio. A diferenca entre
crescer ou sobreviver esta
na capacidade de criar um
processo replicavel, que gere
receita com eficiéncia”, diz.

Pinheiro também ressalta
que a transformacdo nio de-
pende de grandes investimen-
tos, mas demétodo. “E possivel
aumentar o faturamento com
osmesmos clientes, aplicando
técnicas simples como cross
sell, quando sao oferecidos
produtos ou servicos com-
plementares ao que o cliente
ja comprou e upsell, onde a
empresa passa a usar uma
versao mais completa de uma
determinadasolucdo. O segre-
do estd em treinar o time para
identificar oportunidades no
dia a dia e oferecer solucoes
reais que agreguem valor.”

Com o fortalecimento das
operacoes digitais e o aumen-
to da concorréncia, o modelo
proposto pelo executivo
ganharelevanciaentre os pro-

apos

fissionais da area. “O futuro
da contabilidade é de quem
entende de negdcios, nao ape-
nas de nimeros. Liderar uma
empresa contabil exige visao
estratégica, cultura comercial
e uso inteligente da tecnolo-
gia. Crescer niao € sobre ter
mais clientes. E sobre vender
melhor para quem jiconfiaem
vocé”, conclui Ney.

A partir de sua experiéncia
pratica, o especialista retine
sete pilares para quem de-
seja transformar o escritério
contabil em uma maquina de
vendas, com operacao previ-
sivel e lucrativa

Estruture o processo co-
mercial — Defina o caminho
do cliente desde o primeiro
contato até o fechamento,
mapeando cada etapa do funil
de vendas.

Estabeleca metas claras
e mensuraveis — Trabalhe
comindicadores como nume-
rodeleads, taxade conversao,
ticket médio e CAC.

Integre marketing e ven-
das — As duas dreas precisam
atuar juntas para gerar opor-
tunidades reais e previsiveis.

Invista em tecnologia —
Utilize CRM, automacgdo de
marketing e relatorios de per-
formance para acompanhar
resultados em tempo real.

Capacite o time conti-
nuamente — Equipes treina-
das e alinhadas geram atendi-
mento consultivo e ampliam o
valor percebido pelo cliente.

Aplique estratégias de
cross sell e upsell - Au-
mente o faturamento com os
clientes atuais, oferecendo
solucdes complementares.

Monitore e ajuste os pro-
cessos —Crescimento susten-
tavel exige acompanhamento
constante e melhoria continua
das estratégias.

Investimento em sucesso
do cliente - onboarding, re-
tencdo e programa de indica-
¢do, queaceleramaadaptacao
e garantem uso pleno do ser-
vico. Estratégias de retencao,
focadas em acompanhamento
continuo, prevencaode churn,
programas de indicacdo, que
transformam clientes satisfei-
tos em promotores ativos da
marca fortalecem a experién-
cia, ampliam valor percebido
e aumentam o ciclo de vida
do cliente.

a Black Friday

O alto volume de transagdes dificulta
a andlise de eventos suspeitos durante o
pico.Nopés-Black Friday, € hora derevisar
logs detalhadamente e identificar padroes

andmalos, como acessos fora de horério,

autenticacdes em locais diferentes ou
transferéncias indevidas de dados.

3. Encerrar acessos temporarios e

revisar integracoes

Campanhas sazonais criam uma série de

credenciais e integracbes com parceiros,
marketplaces e APIs externas. Deixar esses
acessosativosapos o evento é umerro comum
que amplia o risco de invasido. Uma auditoria
imediata apds o encerramento da campanha,
éindispensavel paramitigar vulnerabilidades.

“Tratar o pés-campanha como um mo-
mento de relaxamento é um erro. A segu-

ranca digital precisa acompanhar o ritmo

do negécio, inclusive nos dias em que as
vendas diminuem”, conclui José.



