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Inteligéncia Artificial nao € "faz tudo’,
é "assistente estratégico”

A inteligéncia artificial (I1A) tem
sido apresentada como uma
solucao capaz de transformar
todos os aspectos do negdcio,
desde marketing até operacoes.
Essa expectativa, embora
legitima, pode levar a equivocos
sobre o papel real da tecnologia.

[Andoéumaferramenta que “faztudo”

sozinha, mas sim um assistente estra-
tégico que amplia a capacidade humana de
tomar decisdes mais rapidas e precisas. No
contexto das startups, onde recursos sao
limitados e oritmo de mudanca é acelerado,
usar a IA como um suporte inteligente faz
toda a diferenca.

Ela permite processar grandes volumes
de dados com agilidade, identificar pa-
droes que passam despercebidos e testar
hipéteses em escala, o que seria invidvel
manualmente. Assim,alA ajudaatransfor-
mar dados brutos em insights acionaveis,
mas a interpretacio e a aplicacdo desses
insights continuam a cargo das equipes.

A segmentacdo dinamica é um exemplo
clarodessaaplicacao estratégica. Emvezde
criar grupos fixos de clientes, a [A analisa
comportamentos em tempo real e ajusta os
segmentos conforme mudancas no perfil e
nas interacoes.

Isso torna as campanhas mais relevantes
e aumenta a efetividade da comunicacao,
pois as mensagens sio direcionadas com
base em dados atualizados e contextuais.

IA para priorizar e testar com
inteligéncia

Outro ponto fundamental € a prioriza-
¢do de canais e acoes. Com tantas opcoes
disponiveis, redes sociais, e-mail, SMS,
anuncios pagos, decidir onde concentrar
esfor¢os é um desafio constante.

A nova légica de expansao no franchising

brasileiro

A profissionalizacdo da expansao reposiciona o papel das acelera-
doras e redefine a légica de crescimento das redes no Brasil.

O novo papel do CFO: de gestor de

‘ ‘ A inteligéncia artificial nao
substitui o pensamento
critico, a criatividade ou a
sensibilidade humana.

A TA pode analisar o desempenho his-
térico, o perfil do publico e o contexto
atual para sugerir onde o investimento
terd maior retorno. Essa prioriza¢do reduz
desperdicios e acelera o aprendizado, per-
mitindo que as startups sejam mais dgeis
e assertivas.

Alémdisso, alA potencializa os testes de
mensagens e formatos. Em vez de realizar
testes A/B tradicionais e limitados, algo-
ritmos podem rodar multiplas variacoes
simultaneamente, identificando rapida-
mente as combinagdes que geram maior
engajamento e conversao.

Isso libera as equipes para focar na es-
tratégia e na criatividade, enquanto a IA
cuida da experimentacao em larga escala.

Porém, é importante destacar que a
eficacia da IA depende da qualidade dos
dados e da clareza dos objetivos. Sem uma
base s6lida de informacoes e um direciona-
mento estratégico claro, a tecnologia pode

-

financas a agente de transformacao

A medida que os lideres financeiros estruturam seus planos para

vez mais precisas.

2026, o contexto ecTMlsegue complexo e exige decisoes cada

Menos de um més para se adequar as
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O prazo para a adequagao dos bancos as novas exigéncias passa
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gerar ruidos e conclusdes equivocadas.
Portanto, o uso dalA deve estar alinhado a
processos robustos de coleta, organizacao
e governanca de dados.

A inteligéncia artificial ndo substitui o
pensamento critico, a criatividade ou a
sensibilidade humana. Ela complementa
essas capacidades, fornecendo ferramen-
tas para que as equipes tomem decisdes
mais embasadas e rapidas.

A verdadeira transformacao ocorre
quandoalA é integrada como uma camada
estratégica, que potencializa o trabalho
humano emvez de tentar substitui-lo. Para
as startups, essa abordagem representa
uma vantagem competitiva decisiva.

Ao usar a A para analisar dados, testar
hipéteses, segmentar clientes e priorizar
canais, elas aumentam a eficiéncia e a
eficicia das suas a¢des, sem perder o con-
trole sobre a estratégia. Essa combinacdo
de tecnologia e inteligéncia humana € o
caminho para crescer de forma sustentavel
e inovadora.

(Fonte: Carolina Fernandes é CEO do hub Cubo
Comunicagao, host do podcast A Tecla SAP do
Marketés, autora do livro homénimo, palestrante,
mentora e especialista em marketing e comunicagao
com mais de 20 anos de atuagdo no mercado).

Na experiéncia do cliente, compreender

importa mais do que automatizar

A experiéncia do cliente atravessa uma inflexdo decisiva. Durante
anos, a tecnologia foi aplicada sobretudo para automatizar interacoes,
reduzir filas e acelerar respostas. Esse modelo, no entanto, comeca a
revelar seus limites. A eficiéncia, quando dissociad
do cliente, ndo gera proximidade nem fidelidade.
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0 PODER DA IMAGEM
PESSOAL NAS VENDA

Com a consultora
pelo FIT de N ark @
| a em imagem pessoal &
andlise de cores com a marca
Estilo com Alma

‘A INSCREVA-SE
N -
O poder da imagem pessoal nas vendas é
tema de palestra na ACISA

Naterca-feira (24 de fevereiro), as 19h, a ACISA — Associagdo Comer-
cial e Industrial de Santo André promoverd, em seu Centro de Capaci-
tacdo & Negdcios, a palestra O poder da imagem pessoal nas vendas.
A especialista Renata Falcao apresentard temas como a comunica¢do
transmitida pela imagem, estilos e mensagens, imagem profissional,
estratégias de comunicagdo nio verbal, primeira impressio, empatia e
escutaativa, confianc¢a, autenticidade e cuidados culturais e contextuais.
A participacdo é gratuita e os interessados devem realizar a inscricdo
antecipadamente pelo link: https:/bit.ly/CCN-24Fev26. Renata Falcdo
formou-se como Image Consultant pelo FIT — Fashion Institute of
Technology, em Nova York, e em Consultoria de Imagem Corporativa
e Executiva. E graduada em Direito, pés-graduada em Consultoria de
Imagem guiada pelo rosto, em Comunicac¢io, Semidtica e Linguagens

Visuais e em Neurociéncias e Comportamento pela PUCRS. Também
jé integrou a diretoria da Associacdo Internacional dos Consultores
de Imagem do Brasil. B> Leia a coluna completa na pagina 3

Arquivo pessoal

News@TI g

O docente (direita) recebeu o prémio em cerimonia realizada
no fim de 2025. Na imagem, ao lado do orientador da pesquisa,
professor Daniel Carlos Guimardes Pedronette.

Professor do ICMC vence Prémio Unesp
de Teses Inovadoras 2025

Recém-chegado ao Instituto de Ciéncias Matemaéticas e de Com-

putacio (ICMC) da USP, em Sao Carlos, o docente Lucas Pascotti
Valem ja acumula um reconhecimento de peso no inicio da carreira
docente. Ele se sagrou vencedor da 8* edi¢do do Prémio Unesp de Te-
ses Inovadoras, na area de Engenharias, Ciéncias Exatas e da Terra. A
defesa do trabalho, intitulado Contextual Similarity Learning for Image
Retrieval and Classification: Applications in Person Re-Identification,
foi realizada em junho de 2024. O resultado foi divulgado em novem-
bro de 2025, poucos meses depois de Lucas assumir, em fevereiro
do mesmo ano, o cargo de professor no Departamento de Ciéncia da
Computacdo do ICMC. Lucas conta que ficou surpreso ao receber o
prémio, principalmente pelo volume e pela qualidade dos trabalhos que
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ara ter certeza de que era aquilo mesmo”, relata.
Leia a coluna completa na pagina 2

A QOutra Sala

A lingua
que todo
mundo

entende

Por Ana Luisa Winckler
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As operacoées de TI que
atnda dependem apenas
da intuigcdo humana para
evitar falhas estdo com o0s
dias contados.

inteligéncia artificial tem
A.?rS.SMdO o comando e esta
udando as regras do jogo:
da deteccdo proativa de incidentes
ao cumprimento automatizado de
acordos de nivel de servico, nada
escapa aos algoritmos. Em vez
de apagar incéndios depois que
ocorrem, times de TI com AIOps e
automacaoagoraprevinemapagoes
e garantem SLAs inteligentes com
minima interven¢ao humana.

O resultado? Falhas previstas e
evitadasantesde causaremimpacto,
recursos ajustados em tempo real
e indisponibilidades reduzidas a
praticamente zero. A incorporagao
dalA aos servicos gerenciados de TI
estaredefinindo o papeldaoperacao
nas empresas de forma acelerada e
irreversivel.

De reativa a proativa:
operacoes inteligentes
com AIOps

Historicamente, operar TI signi-
ficava monitorar sistemas e reagir a
problemas conforme eles surgiam
— muitas vezes de forma manual e
tardia. Hoje, esse paradigmaseinver-
te. AlOps (Artificial Intelligence for
IT Operations), termo cunhado pelo
Gartner, aplica big data e machine
learning paraautomatizar processos
operacionais de TI, como correlacdo
deeventos, detec¢do de anomaliase
identificac@o de causa raiz.

A TA vasculha volumosos logs e
meétricas a procura de sinais sutis de
alerta, correlacionainformacoes que
humanos dificilmente conectariam
e aciona respostas automaticas. Se-
gundo o Gartner, até 2026, mais de
60% das grandes empresas globais
utilizardo capacidades de AIOps
integradas as suas plataformas de
operacoes de TIL, ou seja, quase
metade dos debates atuais sobre
gestao de TI envolve algum aspecto
de automacio inteligente.

O apelo € claro. Ferramentas de
AlOps prometem antecipar falhas
e resolvé-las antes que afetem o
negocio. Agentes de IA monitoram
continuamente a satde de apli-
cacoes e infraestruturas e podem
tomar acdes corretivas sem inter-
vencao humana — reiniciando uma
instanciaempane,desviandotrafego
de um servidor sobrecarregado ou
alocando capacidade extra quando
um pico de demanda € previsto.

Esse carater proativo difere ra-
dicalmente do modelo tradicional.
Estudosindicam que empresas com
observabilidade completareduziram
em cerca de 34% aincidéncia de fa-
Ihasderede e servico. Em contraste,
mais da metade das organizacoes
sem essa visibilidade plena sofrem
um volume acima da média de
indisponibilidades.

Aautomacaodeincidentes guiada
por IA também encurta drastica-
mente otempo deresposta. Insights
extraidos de dados em segundos
permitem identificar a causa raiz
de um incidente complexo mais
rapidodo queanalistas conseguiriam
manualmente. Com automagoes
orientadaspordados, empresasvém
alcancando reducdes significativas
no tempo médio de detecgdo e
recuperacio (MTTD/MTTR).

Ha até casos de sistemas au-
torreparaveis (self-healing), nos
quais algoritmos isolam e corrigem
problemas automaticamente. Essa
eficiéncia nao apenas minimiza in-
terrupgoes, como libera as equipes
humanas paratarefas de maior valor
estratégico. As longas madrugadas
de “guerrade chamadas” pararesol-
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ver quedas de servico cedem lugar
a um plantao muito mais tranquilo,
monitorado por guardides digitais
incansaveis.

Operacao de TI repensada:
infraestrutura e SLAs em
evolucao

Com a IA tomando conta das ta-
refas operacionais mais repetitivas,
o papel da equipe de TI dentro das
empresas passaporumaressignifica-
¢a0. Longe de tornar os profissionais
obsoletos, essas ferramentas os
alcamaum patamarmais estratégico
e analitico. Cabe agora as mentes
humanas definir politicas, treinar
modelos, validar decisdes das IAs e
se concentrar naquilo que as maqui-
nas ainda ndo fazem: entendimento
contextual do negécio, inovacio e
desenho de arquiteturasresilientes.

Os modelos tradicionais de
infraestrutura e acordos de nivel
de servico (SLAs) também estio
sendo revistos. Em vez de alocar
capacidade fixa com margem de
sobra para picos — que muitas
vezes ficava ociosa — as empresas
agora contam com infraestrutura
dinamica. Algoritmos de IA podem
analisar padroes de uso e ajustar
recursos em tempo real: mais VMs
ou contéineres ativados nas horas
de pico, menos instancias consu-
mindo quando o movimento cai.
Essa elasticidade inteligente evita
desperdicios e reduz custos.

O SLA tende a incorporar ga-
rantias de desempenho dinamico,
como tempos maximos deresposta
para autoescalonamento ou roll-
back automatico em caso de erro
de implantagdo. Itens antes nao
considerados—por exemplo, tempo
de detecc¢do automatica — passam
a ser métricas acompanhadas de
perto nos contratos.

Essa evolucdo também exige
novos modelos de governanca.
Com decisoes sendo tomadas por
algoritmos, € fundamental estabe-
lecer transparéncia e confianganos
sistemasdelA. Equipesde operacao
de TI se veem criando playbooks
onde definem até que ponto a
automacdo pode agir sem aval hu-
mano, ou quais cendrios disparam
alertas para intervencao manual.
Paradoxalmente, incorporar IA
a gestao de TI traz um lembrete
importante: tdo essencial quanto
confiar namaquina € saber quando
intervir. Os melhores resultados
ocorrem quando humanos e IA
trabalham em sinergia —a maquina
incansavel vigiando e otimizando, e
o humano questionando, refinando
e direcionando os objetivos.

No cenério brasileiro, em que
investimentos em TI tém batido re-
cordes e amaturidade digital cresce
ano a ano, adotar IA na operacao
nao é apenas seguir uma tendén-
cia global, mas também alavancar
competitividade local. Relatérios
recentes ja destacam que 64% dos
CEOsglobais estao sob pressao para
aceleraraadocaodelA generativa—e
esse impulso se estende & moderni-
zacao da propria TI interna.

As organizacoes que consegui-
rem equilibrar pessoas, processos
e algoritmos sairdo na frente: com
ambientes hibridos mais confiaveis,
entregas mais rapidas e usudrios
finais satisfeitos pela estabilidade
dos servicos. Em ultima instancia,
a TT alimentada por IA redefine o
papel da operacdo de “zeladora
da infraestrutura” para motor de
inovacdo estratégica. Aquilo que
antes era visto como centro de
custo reativo torna-se fonte de
vantagem competitiva, provando
que investir em inteligéncia — seja
humana ou artificial — é o caminho
para sustentar os negocios na era
digital que se impoe.

(*) Head de Produtos e
Marketing da Faiston.
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Inteligencia artificial: visitas a
sites de noticias estao caindo

As visitas aos sites de noticias devem cair 43% nos préximos trés
anos em funcdo do avanco da inteligéncia artificial.

Vivaldo José Breternitz (*)

/
[ ] o que aponta uma pesquisa do Reuters Institute, realizada

entre novembro e dezembro de 2025 com profissionais de

51 paises. O levantamento se apoia em dados da empresa
de andlise Chartbeat, segundo os quais o trafego originado do
Google para mais de 2.500 sites desse tipo ja recuou 33% entre
novembro de 2024 e novembro de 2025, com queda ainda maior
nos Estados Unidos, 38%.

As preocupagdes mais recentes se concentram no recurso
Google Al Overview (no Brasil, Modo IA) que ja aparece no
topo de cerca de 10% dos resultados de busca nos EUA e
esta se expandindo rapidamente para outros mercados. Na
pratica, os buscadores estdo se transformando em “answer
engines”, oferecendo respostas diretas nas paginas de re-
sultados ou em chats, o que reduz a necessidade de acesso
a sites jornalisticos.

Nesse cendario, observa o Reuters Institute, alguns profissionais
buscam novos publicos em plataformas como o Substack, que
permite a escritores, jornalistas e criadores de contetido publicar
newsletters diretamente para seus leitores, sem depender dos
algoritmos de redes sociais.

Isso leva a reducdo dos investimentos em SEO, sigla para
Search Engine Optimization, o conjunto de técnicas e estra-
tégias usadas para melhorar o posicionamento de um site nos
resultados de buscadores como o Google, sem a necessidade de
anuncios pagos .

Nesse cendrio, observa-se, nos ultimos trés anos, um forte
recuo do trafego em plataformas como o Facebook (43%) e
X (46%).

Peggy_Marco_de_Pixabay_CANVA

Outro ponto de alerta é a ascensio de criadores de contet-
do independentes, influenciadores e assemelhados. Mais de
dois tercos dos entrevistados (70%) temem que esses atores
retirem tempo e atencdo dos conteudos jornalisticos, e 39%
receiam perder seus melhores talentos para esse ecossistema,
que oferece maior autonomia e recompensas financeiras po-
tencialmente superiores.

Como outras areas, também os sites de noticias estdo sendo
impactados pela inteligéncia artificial.

(*) Doutor em Ciéncias pela Universidade de Sado Paulo, é professor, consultor e
diretor do Férum Brasileiro de Internet das Coisas — vjnitz@gmail.com.

Empresas brasileiras ainda nao estao preparadas para
enfrentar ameacas cibernéticas cada vez mais sofisticadas

Encontrar solucoes integradas, inteli-
gentes e escalaveis, capazes de garantir
a protecdo dos dados internos, ainda é
um dos principais gargalos das grandes
corporacoes no pais. Apenas 5% das
organizacoes brasileiras atingiram um
nivel considerado maduro de preparacio
contra ataques cibernéticos, segundo o
Cybersecurity Readiness Index 2025. O
indice é o mesmo de 2024, sinalizando
uma estagnacao na seguranca cibernética
corporativa.

Grupo Terzian.

O levantamento aponta ainda que, a
maioria das empresas brasileiras ainda
opera em niveis iniciais ou intermedia-
rios de maturidade em seguranca digital,
apresentando fragilidades em areas como
protecdo de redes, controle de acessos,
resposta a incidentes e governanca de
dados. Esse contexto amplia os riscos
operacionais, financeiros e a proépria re-
putacdo da organizacdo, especialmente
em setores criticos da economia.

“Q@uando falamos em ciberseguranca,
estamos pensando em criar uma cul-
tura de maturacdo das empresas com
investimentos em backup, hardware e
software que complementem a estrutura
de switch e Wi-Fi que essas empresas ja
possuem”, destacou Fernando Terzian,
presidente damultinacional tecnolégica
Terzian.

Especialistas discutem
ciberseguranca, em Sao Paulo

Profissionais de ciberseguranca, espe- nando Terzian.

ABREE orienta sobre descarte correto de

eletroeletronicos danificados por chuvas e raios
A ABREE - Associacao Brasileira de Reciclagem de Eletroeletro-
nicos e Eletrodomésticos, alerta que equipamentos danificados
durante temporais ndo devem ser descartados no lixo comum. Por
possuirem componentes e substancias que podem causar contami-
nac¢do ambiental e riscos a saiide humana, esses produtos integram

cialistas em seguranca da informacao,
CIOs (ChiefInformation Officers), CISOs
(Chief Information Security Officers) do
Brasil e da China participaram no final do
més de janeiro, do Sangfor Brazil Partner
Summit, em Sao Paulo, capital. O encon-
tro foi promovido pelo Grupo Terzian,
holding paulista multiestratégica.

“Diferente do passado, observamos
hoje, no Brasil, que grupos hackers es-
tao usando cada vez mais as [As como
ferramentas de ataque cibernético,
por isso é importante que as empresas
busquem solu¢cdes mais avancadas e
mais eficientes do que existem hoje no
mercado sulamericano”, pontuou Fer-
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Fernando Terzian

Desde 2023, a Terzian mantém uma
parceria estratégica com a gigante chi-
nesa, Sangfor Technologies, inserindono
mercado brasileiro novas tecnologias de
ultima geracdo em seguranca cibernética
e infraestrutura digital. “Essas solucoes
foram comprovadasno exigente mercado
asidtico, e no contexto sulamericano, e
surgem como alternativas eficazes contra
essa nova ameaca cibernética ao mundo
corporativo”, disse Terzian.

A parceria foi reconhecida internacio-
nalmente em 2025, quando o grupo Ter-
zian recebeu o prémio “Best Distributor
Award of the World 2024”, concedido pela
prépria Sangfor, destacando o desempe-
nho e a relevancia da parceria.

ricardosouza@netjen.com.br

um sistema de logistica reversa, conforme preconiza a legislacao
brasileira. “Os eventos climaticos extremos tém se tornado cada
vez mais frequentes e isso pode refletir diretamente na danificacdo
de eletroeletronicos e eletrodomésticos. Diante disso, a adocdo do
descarte correto pés-consumo € essencial para minimizar impactos
ambientais”, destaca Fernando Rodrigues, Engenheiro Ambiental e
Gerente de Relagdes Institucionais da ABREE (www.abree.org.br).
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Inflacao oficial de janeiro fica em
0,33% e se mantem dentro da meta

Os precos da conta de luz e da gasolina mediram forca em janeiro e fizeram a inflacao oficial do més
fechar em 0,33%, mesmo patamar de dezembro

m janeiro de 2025, o
E I[PCA tinha sido de
0,16%. Com oresulta-
do,ainflacao oficial - medida
pelo Indice Nacional de Pre-
¢os ao Consumidor Amplo
(IPCA) -acumula 4,44% em
12 meses dentro do limite
maximo de tolerancia da
meta do governo.

A gasolina exerceuamaior
pressaodealta, respondendo
por 0,10 ponto percentual
(p.p.) do indice, enquanto
a conta de luz mais barata
representou-0,11p.p.Osda-
dos foram divulgados ontem
(10) pelo Instituto Brasileiro
de Geografia e Estatistica
(IBGE), no Rio de Janeiro.

A meta de inflacdo estipu-
lada pelo Conselho Mone-

A inflacdo oficial acum

wula 4,44% em 12 meses dentro do limite

mdximo de tolerdncia da meta do governo.

tario Nacional (CMN) é de
3%, com tolerancia de 1,5
ponto percentual para mais
ou para menos, ou seja, um
intervalo de 1,6% a 4,5%.
Desde novembro passado, o
IPCA esta dentro do limite
de tolerancia.

Brasil capta US$ 4,5 bilhoes em
titulos no mercado internacional

O Tesouro Nacional
anunciou nesta segun-
da-feira (9) o resultado
da primeira emissdao de
titulos soberanos no
mercado internacional
em 2026. A operacio,
realizada nos Estados
Unidos, movimentou US$
4.5 bilhdes, com a emis-
sdo de um novo titulo de
dez anos — o Global 2036
— e areabertura do titulo
Global 2056, de 30 anos
de prazo.

Com vencimento em
22 de maio de 2036, o
Global 2036, foi emiti-
do no valor de US$ 3,5
bilhdes, volume recorde
para papéis de dez anos
do Tesouro Nacional, com
juros de 6,4% ao ano, ou
seja, pagando 6,4% ao ano
aos investidores. Além
disso, ha um cupom de
6,256% ao ano a ser pago

semestralmente, emmaio
e em novembro.

O titulo teve um spread
220 pontos-base (2,2 pon-
tos percentuais) acima
do titulo do Tesouro dos
Estados Unidos. Tanto os
juros como o spread fun-
cionam como medida de
risco dos papéis brasileiros
no exterior. Quando mais
baixo, menor as chances
dopaisdar calotenadivida
publica externa.

Os juros foram maiores
que na emissao anterior
de titulos de dez anos,
realizada em novembro.
Na ocasido, o Tesouro ob-
tevejurosde 6,2% ao ano.
Em relacdo ao spread,
a diferenca também foi
maior que os 210,9 pon-
tos (2,109 pontos per-
centuais) registrada em
novembro (ABr).

Desde o inicio de 2025,
o periodo de avaliacio
da meta é referente aos
12 meses imediatamente
passados e ndo apenas o
alcancado no fim do ano
(dezembro). A meta é
considerada descumprida

se estourar o intervalo de
tolerancia por seis meses
seguidos. Institui¢oes finan-
ceiras ouvidas pelo Boletim
Focus, do Banco Central,
estimam que o IPCA deve
terminar o ano em 3,97%.

O IPCA apura o custo
de vida para familias com
rendimentos entre um e 40
salarios minimos. Ao todos,
sdo coletados precos de
377 subitens (produtos e
servicos). A coleta de pre-
¢os € feita em dez regides
metropolitanas - Belém,
Fortaleza, Recife, Salvador,
Belo Horizonte, Vitéria, Rio
de Janeiro, Sao Paulo, Curi-
tiba, Porto Alegre - além de
Brasilia, Goiania, Campo
Grande, Rio Branco, Sao
Luis e Aracaju.

Denuncias de crimes cibernéticos
crescem 28% em 2025

As dentuncias de crimes
cibernéticosvoltaramacres-
cer em todo o pais no ano
passado. A Central Nacional
de Denuncias de Crimes
Cibernéticos, daorganizacdo
nao governamental Safer-
Net, recebeu 87.689 novas
queixas (nao repetidas ou
Unicas) desse tipo de crime,
um crescimento de 28,4%
em relacdo a 2024, com
19.403 delacdes a mais.

A maior parte das dentn-
ciasregistradas na SaferNet
em 2025 estava relacionada
a imagens de abuso e de
exploracdo sexual infantil,
com um total de 63.214 no-
tificacOes. Essa é a segunda
maior marca de denuncias
envolvendo esse tipo de cri-
me na histéria da SaferNet,
superada apenas em 2023,
quando foram contabili-
zadas 71.867 notificagdes.
Para a organizagdo, o uso
de Inteligéncia Artificial
tem contribuido para esse
aumento de casos.

Asdentncias de misoginia,
deviolénciaoudiscriminacio
contra mulheres aparecem
emsegundolugarnoranking,
com 8.728 casos, seguida
pelas dentncias de apologia
e incitacdo a crimes contra a
vida, com 4.752 dentuncias, e
deracismo, com 3.220 casos.
As denuncias de misoginia
foram as que apresentaram
0 maior crescimento no
periodo, passando de 2.686
para 8.728 casos, aumento
de 224,9% no periodo.

Entre as dentincias rece-
bidaspela central, apenas as
relacionadas ao crime de xe-
nofobiaapresentaram queda
emrelacdoa2024,passando
de 3.449 para 755 casos no
ano passado. Ja as de trafico
de pessoas se mantiveram
em um patamar estavel,
com 442 casos. Por outro
lado, também cresceram as
dentincias de intolerancia
religiosa, LGBTfobia, neona-
zismo e de maus tratos com
animais (ABr).
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ados. Talvez vocé esteja
D cansado de ouvir, mas eles

continuam sendo o ativo
mais valioso de cada negdcio.
Nesse sentido, umnovo conceito
vem ganhando forcanomercado:
o Data Product. Ele parte do
principio de orientar como as
informacoes corporativas devem
ser organizadas, disponibilizadas
e consumidas paraanalytics, pla-
nejamento e, principalmente, [A.

Como o préprio nome diz, o
conceito ndo se trata de uma
tabela, modelo ou relatério, mas
de um ativo de dados completo
e pronto para consumo, que
combina dados confidveis e go-
vernados, semantica de negocio
explicita, metadados ricos e
catalogaveis, forma padroniza-
da de entrega e ativacio, e um
contrato claro de uso acerca de
quem pode consumir, como e
com qual frequéncia. Ou seja, a
partir dessaabordagem, os dados
deixam de ser apenas extraidos
e modelados e passam a ser pro-
dutos reutilizaveis, com ciclo de
vida préprio.

Isso porque um Data Product
deveatenderaalguns principios-
-chave, como: ser orientado pelo
dominio do negécio, nascendo a
partir de umprocesso ouarea; ter
semantica do negécio embutida,
na qual métricas, hierarquias,
regras de calculo e significados ja
vém definidos; ser governado por
padrdo, sendo que seguranca,
autorizacdo, qualidade e linha-
gem sdo prioridades; ser desco-
berto e reutilizado via catalogo,
onde a informacéo é publicada,
documentada e facilmente en-
contrada; e ser consumivel por
multiplos cendrios.

Veja que todos os aspectos
técnicos que fazem parte dessa
metodologiavém ao encontro de
sanar uma das grandes dores en-
frentadas pelas organizacoes: a
gestaode dados. Segundo o estu-
do The GenAl Divide: State of Al
in Business 2025, publicado pelo
MIT, 95% das empresas falham
em acelerar a receita com a [A.
O estudo revela que o problema
nao é a qualidade dos modelos,
mas a lacuna de aprendizado
tanto das ferramentas quanto
das informacgoes.

E, justamente, essa lacuna é
causada pela falta de contexto.
Isto é, para que um dado seja
aproveitado, ele ndo deve ser
apenas extraido, mas contextua-

lizado. E a partir dessa orientacéo
que ferramentas, inclusive a IA,
podem definir padrdes, emitir
relatérios e executar andlises
preditivas corretas acerca do
negdocio.

Nesse aspecto, o Data Pro-
duct se posiciona como um
pilar fundamental que apoia as
organizacdes em transformar o
dado em conhecimento. Afinal, a
partir do seu uso, 0 mesmo ativo
pode alimentar multiplos casos
deuso, o esforcode modelagem é
reutilizado e o tempo de valor (ti-
me-to-value) cai drasticamente.

Perceba que, a todo instante,
o conceito reforca a importancia
de "conversar' com os dados.
Estamos vivendo uma era em
que muito se fala sobre a trans-
formacéo digital e o impacto da
Inteligéncia Artificial em todo
esse movimento. Contudo, ao
mesmo tempo, vemos empresas
estagnadas por ndo terem uma
visdo clara acerca do que fazer e
de como utilizar as informacdes.
Quantoaisso,cabeumalerta: alA
s6 escala quando os dados ja es-
tao organizados como produtos.

E diante desse contexto que
a propria SAP, multinacional
alemd, vem direcionando a sua
estratégia de 2026 em prol do
conceito de Data Product, tor-
nando-o o pilar central, espe-
cialmente a partir da evolugdo
do SAP Business Data Cloud. Na
pratica, essa atribuicdo permite
ir além de um simples produto,
garantindo a criacdo de ativos
inteligentes provenientes de
dados.

Por sua vez, apresentar as
vantagens brilha os olhos, mas é
preciso saber que implementar
essa infraestrutura requer cui-
dados para que, de fato, traga
resultados. Desta forma, é neces-
sario ter parceiros experientes
que entreguem especializacdo
de dominio, industria e contexto
local.

Em um ano que sera marcado
por constantes desafios, o Data
Product se apresenta como uma
forte tendéncia, uma vez que a
abordagem vai ao encontro de
doreslatentes enfrentadas pelas
companhias. Mas, para garantir
um futuro sélido, é preciso co-
mecar agora.

(*) - E Partner da SolvePlan
(https://solveplan.com/).

A - Oportunidades

A BrasilCenter, empresa especializada na gestao de solucoes
de atendimento aos clientes, anunciamais de 700 novas vagas
paraprofissionais de call center e consultores de vendas, distri-
buidas por todo o Brasil. Para participar do processo seletivo,
osinteressados devemacessar osite (https:/vemprabce.gupy.
io/), cadastrar o curriculo, selecionar a vaga desejada e seguir
para a primeira etapa online. As posicdes sdo destinadas a
candidatos maiores de 18 anos, com Ensino Médio completo,
e também estdo abertas para pessoas com deficiéncia (PCD).

B - Investimento

O Grupo Plaenge, maior construtora do Sul do Brasil
por 12 anos consecutivos, segundo o anuario Valor 1000,
anunciou um novo aporte de R$ 500 milhdes em Valor
Geral de Vendas (VGV) para lancamentos imobiliarios em
Joinville (SC) no biénio 2026-2027. O investimento eleva
o total movimentado pela companhia em Santa Catarina
para mais de R$ 1,1 bilhdo no periodo recente e reforca a
estratégia de expansdo daincorporadorade capital fechado
no segmento de Médio e Alto Padrdo (MAP) na regiao Sul.

C - 500 Mil Unidades

Reconhecido por seu design sofisticado, interior amplo e o
maior porta-malas do seusegmento com 525L, o Fiat Cronos
inicia 2026 com o marco de 500 mil unidades produzidas
no Polo Automotivo Stellantis de Ferreyra, em Cérdoba,
na Argentina. O visual renovado apresentado no ano pas-
sado como fardis em LED e design em pixel se soma aos
atributos que fazem do modelo um dos mais competitivos
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do segmento, como o excelente consumo de combustivel
e a sua versatilidade para o uso urbano.

D - Administracao Financeira

A ABIMAQ (Associagdo Brasileira da Industria de Maqui-
nas e Equipamentos) realiza, na proxima sexta-feira (13),
curso voltado a profissionais que estejam envolvidos na
tomada de decisdo em financas. Ministrado de forma online,
via plataforma Zoom, o curso Administracdo Financeira e
Controles de Tesouraria propiciara os conhecimentos sobre
os processos de gestdo financeira, sendo possivel analisar
cenarios de médio e longo prazo, onde os indicadores de
cash-flow, endividamento, lucratividade e rentabilidade, serdo
de fundamental importancia para o processo de tomada de
decisodes estratégicas e operacionais. Maisinformacoées: (11)
5b82-6321/6326 - WhatsApp: (11) 94526-8280.

E - Expansao em Tecnologia

A DBI1, multinacional brasileira de tecnologia, anuncia a
abertura de cerca de 150 vagas para diversas areas e niveis de
senioridade, inclusive, para pessoas que nunca tiveram uma
carreira no setor de tecnologia. A maior parte das oportunida-
desesta concentradaem Engenharia e Desenvolvimento, com
98 posicoes voltadas para projetos estratégicos. Ha também
vagas nas areas Comercial, Marketing, Suporte, Implantacio
e outras funcoes ligadas a tecnologia. Os interessados podem
se candidatar pelo portal (dbl.inhire.app/vagas).

F - Mulheres Cientistas
A Secretaria de Ciéncia, Tecnologia e Inovagao de Sao Paulo

esta com inscri¢oes abertas até a préxima terca-feira (17)
paraasegundaedicido do Prémio Ester Sabino para Mulheres
Cientistas, que reconhece as contribuicoes de pesquisadoras
para o desenvolvimento cientifico do Estado de Sao Paulo. A
categoria pesquisadora sénior é direcionada para mulheres
cientistas com idade acima de 35 anos. A categoria jovem
pesquisadora € voltada para mulheres cientistas com idade
até 35 anos, com destacado potencial cientifico. Mais infor-
macoes: (https:/tinyurl.com/wbarjucm).

G - Polo Astrondmico

Quem estd a procura um passeio diferenciado no Carnaval,
uma 6tima dica € visitar o Polo Astrondmico, em Amparo-
-SP. O complexo, localizado a 68 km de Campinas e a 120
de Sdo Paulo, preparou uma programacao especial para
trés das quatro noites em que acontece a festa cultural
mais popular do Brasil. As sessdes publicas de Carnaval
ocorrem no sdbado, dia 14 de fevereiro, domingo (15) e
na segunda-feira (16), sempre das 19h as 23h. Sdo quatro
horas de atividades, aprendizado, entretenimento e lazer
em meio a natureza. Para mais informacoes e compra dos
ingressos basta acessar o site oficial (www.poloastrono-
micomparo.com.br).

H - Pessoas sem Experiéncia

A RS Servicos, empresa especializada em seguranca patri-
monial, servicos de facilities e tecnologia, esta com mais de
150 vagas de emprego abertas para as funcoes de portaria,
zeladoria e limpeza. Os interessados podem comparecer
na Rua Bela Cintra, 769 — Consolagao (préximo a estacdo
Paulista do metro). As vagas sdo para atuacdo nas regides
Sul e Oeste da cidade de Sao Paulo e abrangem diversas
funcdes operacionais, com destaque para os cargos de
Auxiliar de Limpeza, Auxiliar de Servicos Gerais, Porteiro
e Manutencista, os candidatos poderdo participar das en-
trevistas de segunda a sexta-feira, das 8h as 16h, no local
do mutirdo. Mais informacoes: (https:/rsterceirizacao.
com.br/).


http://db1.inhire.app/vagas
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O anuncio do Canada e a

reorganizacao das cadeias

globais em um mundo de
comeércio digital

Bruno Pati (*)

O antncio recente do
Canada sobre o fortaleci-
mento de novas aliancas
comerciais e estratégicas
fora dos eixos tradicionais
nao deve ser lido como
um movimento isolado de
politica externa. Ele ¢ um
sinal claro de que o mundo
entrouemumanovafasede
reorganizacdo estrutural,
na qual as antigas logicas
de blocos rigidos dao lugar
a aliancas mais flexiveis,
funcionais e orientadas a
sobrevivéncia econdmica
em um ambiente de capital
caro, instavel e digital.

Durante décadas, o co-
mércio global foiregido por
umaequacaorelativamente
simples: eficiénciamaxima,
custos minimos e produ-
cdo concentrada. Cadeias
longas, altamente especia-
lizadas e dependentes de
poucos poélos industriais
eram vistas como virtudes.
Esse modelo comecou a se
fragilizar antes mesmo da
pandemia, mas foi definiti-
vamente exposto por uma
sequéncia de choques que
redesenharam o cenario
internacional: crises sani-
tarias, conflitos geopoliti-
cos, sancdes econdmicas,
inflacdo persistente e juros
estruturalmente elevados.

O que emerge desse
processo nao é um retorno
ao protecionismo cléassico,
tampouco uma globaliza-
¢do irrestrita nos moldes
do passado. O que esta
sendo construido é um
sistema mais pragmatico,
no qual paises e empresas
buscam parceiros capazes
de garantir continuidade
operacional, previsibili-
dade e integracido tecno-
légica. As novas aliancas
nao sao firmadas apenas
por afinidade ideoldgica,
mas por compatibilidade
econdmica e digital.

Nesse contexto, 0 comér-
cio digital passa a ocupar
uma posi¢ao central como
infraestrutura estratégica.
Ele conectaproducéo, con-
sumo, meios de pagamento,
crédito, dados, logistica e
experiénciado consumidor
em tempo real.

E por isso que decisdes
aparentemente diploma-
ticas, como as anunciadas
pelo Canada, precisam ser
interpretadas aluzdaeco-
nomia digital. Paises nédo
estdo apenas escolhendo
com quemnegociar tarifas
ou acordos comerciais.
Estdo escolhendo com
quem conseguemintegrar
sistemas, compartilhar
padroes, operar pagamen-
tos, viabilizar fluxos logis-
ticos e escalar negoécios
em um ambiente de alta
complexidade.

O Brasil oferece um
exemplo emblematico des-
se novo paradigma. Por
muito tempo, foi visto
como um mercado tardio
no e-commerce, grande
demais para ser simples
e complexo demais para

ser eficiente. Essa leitura
ignora um ponto central:
o varejo digital brasileiro
foi forjado sob restricoes
extremas desde o inicio.
Juros elevados, margens
comprimidas, logistica
desafiadora e um consu-
midor altamente sensivel
a preco obrigaram o setor
a desenvolver solucodes
sofisticadas.

O resultado foi a cons-
trucdo de uma das ar-
quiteturas de comeércio
digital mais avancadas
do mundo. Sistemas de
pagamento instantaneo,
parcelamento inteligente,
antifraude em tempo real,
marketplaces integrados,
operacdes omnichannelem
larga escala e estratégias
de retail media orientadas
aperformance tornaram-se
parte da infraestrutura
basica do varejo brasileiro.
Em muitos casos, essas
solucoes anteciparam pro-
blemas que hoje comecam
a se manifestar com forca
em economias maduras.

A medida que o capi-
tal se torna mais caro
globalmente, a eficiéncia
financeira deixa de ser um
diferencial e passa a ser
condicdo de sobrevivén-
cia. Crescer nio significa
mais apenas investir mais,
mas operar melhor. Nesse
cendrio, ecossistemas de
e-commerce capazes de
integrar dados, logistica,
crédito e experiéncia do
consumidor em uma tnica
camada ganhamrelevancia
estratégica.

E nesse ponto que as
novas aliancas globais
se conectam diretamen-
te ao comércio digital.
Marketplaces deixam de
ser apenas intermediarios
e passam a atuar como
plataformas econémicas
completas, capazes de
conectar sellersinternacio-
nais, viabilizar operacoes
cross-border, oferecer cré-
dito, gerir risco e capturar
inteligéncia de mercado
em tempo real. Para paises
e empresas, integrar-se a
esses ecossistemas torna-
-se tdo importante quanto
assinar acordos comerciais
tradicionais.

O movimento do Canada
reflete exatamente essa
l6gica. Em um mundo mais
fragmentado, a seguranca
econdmicando estaapenas
na producao local, mas na
capacidade dese conectara
redes confiaveis, resilientes
e digitalmente integradas.

A grande ironia des-
se momento histdrico é
que, enquanto o debate
internacional ainda tenta
compreender como crescer
em um mundo de capital
escasso, alguns mercados
ja operam ha anos sob essa
légica. O varejo digital bra-
sileiro aprendeu, na prati-
ca,acrescer comrestricio,
a inovar sob pressdo e a
transformar complexidade
em vantagem.

(*) CEO do E-Commerce Brasil.
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A lingua que todo
mundo entende

Nesta semana aconteceu um fenémeno
curioso.

Néo foi uma guerra.

Nao foi uma eleicao.

Nao foi uma inovacgdo tecnoldgica.

Foi um show.

O artista porto-riquenho Bad Bunny trans-
formou o show do intervalo do Super Bowl LX
em algo maior que um momento de entreteni-
mento. No maior palco televisivo do planeta,
assistido por mais de cem milhdes de pessoas,
suaapresentacdo deixou de ser apenas musical
e passou a funcionar como um gesto cultural
coletivo, uma celebracio de pertencimento e
identidade compartilhada

Durante alguns minutos, pessoas de paises,
crencas e opinioes completamente diferentes
estavam sentindo a mesma coisa a0 mesmo
tempo.

Nao concordando - sentindo.

POE FLBUNS HINUTOS)
O MUNDC COVBE Mg
PMESUG CANGAO.

No meio do maior espetaculo televisivo do
planeta, um artista latino cantou em espanhol
paraumaaudiénciaglobal. E encerrou comuma
frase quase infantil de tdo simples.

“A tnica coisa mais poderosa do que o
6dio é o amor.”

A Outra Sal

Mas nao foi.

Porque a frase ndo funcionou como discurso.
Funcionou como simbolo.

A gente costuma imaginar que as socieda-
des mudam quando novas ideias aparecem.
Nao é verdade. Ideias existem ha séculos. A
humanidade sabe, teoricamente, quase tudo
0 que precisa saber para conviver melhor. O
problema nunca foi falta de argumento — foi
falta de experiéncia emocional compartilhada.

E aliaconteceualgoraro: milhdes de pessoas
assistiram juntas nao a um artista performan-
do... mas a pessoas convivendo.

Nao havia estética de poder no palco.
Havia festa de familia.

Havia casa.

Havia casamento.

Havia gente comum dancando.

O cérebro humano reconhece isso imedia-
tamente. Antes de qualquer interpretacdo, ele
classificaaquelacenacomo segurancasocial.

No6s esquecemos disso: amor ndo comeca
como sentimento.
Comega como percepcao de seguranca.

Uma crianca ndo ama porque entende.
Ela ama porque nédo precisa se proteger.

Quando vemos coletividade, cuidado e
pertencimento, algo muito primitivo em nés
relaxa. O corpo entende: ndo estou sozinho.
E, por alguns minutos, pessoas em fusos
horarios diferentes tiveram exatamente essa
experiéncia simultanea.

Isso é culturalmente mais potente do que
qualquer debate.

Porque discussdes passam pelo cértex - o
lugar da razao.

Mas simbolos atravessam direto para o sis-
tema limbico - o lugar do vinculo.

E por isso que vocé pode discordar de uma
opinido, mas nao consegue “discordar” de
uma sensacdo. Vocé ndo argumenta contra

www.netjen.com.br

Ana Luisa Winckler

Por isso shows, Copas do Mundo, velérios
histdéricos e musicas da adolescéncia nos mar-
cam tanto. Eles ndo informam. Eles organizam
pertencimento.

No fundo, o que viralizou nao foi a frase.
Foi o que ela permitiu lembrar.

Que antes de sermos opinido, profissao,
ideologia ou cargo, nés somos uma espécie
social profundamente dependente de reco-
nhecimentomutuo. O ser humano tolera quase
tudo - menos a sensa¢do de nio ter lugar.

Talvez por isso a reacdo tenha sido tao in-
tensa. Ndo porque alguém ensinou algo novo,
mas porque, por alguns minutos, o mundo
experimentou algo antigo:

a possibilidade de existir junto sem
precisar se explicar.

Amor, psicologicamente, ndo é romantismo.

E arara experiéncia de baixar as defesas na
presenca do outro.

E quando milhdes de pessoas fazem isso ao
mesmo tempo, ndo estamos diante de entre-
tenimento.

Esstamos diante de cultura lembrando a hu-
manidade quem ela é, ainda que dure apenas
o tempo de uma musica.

“The only thing more powerful than
hate is love.”

&
o
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— Bad Bunny

Ilustragoes: imagens autorais criadas com
apoio de inteligéncia artificial para a coluna A
Outra Sala.

Bandeiras e mapapossuem carater simbdlico/
ilustrativo; eventuais imprecisdes nao repre-
sentam referéncia geopolitica oficial.

(*) - Psicéloga por formacgao e inconformada por
vocagdo. Ha mais de 25 anos atua na transformacgéao
de culturas organizacionais, desenvolvimento de

um arrepio.

Parece pouco.

A culturafazalgo que a politicanio consegue:
ela cria memoria emocional coletiva.

liderangas e reinvencao de modelos que aproximem
empresas das pessoas — e ndo o contrario. Ja
esteve a frente de areas estratégicas de RH em
grandes corporagdes nacionais e multinacionais,
do chao de fabrica ao boardroom, do Norte ao Sul
do Brasil.

Proclamas de Casamentos

CARTORIO DE REGISTRO CIVIL
DE PESSOAS NATURAIS
16° Subdistrito - Mooca

Luiz Orlando de Barros Segala - Oficial

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

O pretendente: MATHEUS STANKEVICIUS, estado civil solteiro, profissdo autdbnomo,
nascido em Sao Paulo, SP, no dia 29/02/2000, residente e domiciliado neste Subdistrito,
Sao Paulo, SP, filho de Miguel Stankevicius Neto e de Marcia Martins Quaglia Stankevicius.
A pretendente: ANDRESSA MAISA FERNANDES, estado civil solteira, profissédo
autdbnoma, nascida em S&o Paulo, SP, no dia 19/03/1999, residente e domiciliada neste
Subdistrito, Sdo Paulo, SP, filha de Isaias Fernandes e de Marisa Guerra Fernandes.

O pretendente: PEDRO DARIO DA SILVA OLIVEIRA, estado civil solteiro, profissdo
agente de seguranga, nascido em Regeneracgdo, Pl, no dia 29/06/1993, residente e
domiciliado neste Subdistrito, Sdo Paulo, SP, filho de José Edinaldo Fernandes de
Oliveira e de Maria da Cruz Pereira Silva. A pretendente: NATALIA SANTOS SANTANA,
estado civil solteira, profissdo jornalista, nascida em Sao Bernardo do Campo, SP, no dia
09/12/1986, residente e domiciliada neste Subdistrito, Sdo Paulo, SP, filha de Zacarias
Batista de Santana e de Aminadabe Santos Santana.

O pretendente: MARCELO JOSE DA CRUZ, estado civil divorciado, profissdo funcionario
publico nascido em Séo Paulo, SP, no dia 03/05/1968, residente e domiciliado neste
Subdistrito, Sdo Paulo, SP, filho de Jose da Cruz Filho e de Marilsa Alice da Cruz. A
pretendente: CARMEN LUCIA ALVES, estado civil divorciada, profissdo do lar, nascida
em Guararapes, SP, no dia 12/04/1967, residente e domiciliada neste Subdistrito, Sdo
Paulo, SP, filha de Jo&o Alves e de Elisabeth Bomfim Alves.

O pretendente: FRANCISCO WITALO DA SILVA SANTOS, estado civil solteiro, profissdo
analista administrativo, nascido em Teresina, PI, no dia 10/05/1993, residente e domiciliado
neste Subdistrito, Sao Paulo, SP, filho de Francisco Araujo Santos e de Lindalva da Silva
Santos. A pretendente: FERNANDA DE JESUS RIBEIRO, estado civil solteira, profissdao
médica, nascida em Paranaiba, MS, no dia 08/10/1996, residente e domiciliada neste
Subdistrito, Sdo Paulo, SP, filha de Acioli Ribeiro e de Ana Maria de Jesus Ribeiro.

A pretendente: CINDY PEREIRA DE ALMEIDA BARROS MORAO, estado civil solteira,
profissao psicéloga, nascida em Sao Paulo, SP, no dia 27/05/1989, residente e domiciliada
neste Subdistrito, Sdo Paulo, SP, filha de Julio de Aimeida Barros Mor&o e de Deise Pereira
de Almeida Barros Mor&o. A pretendente: JULIANA HELENA BRUNO MACHADO, estado
civil solteira, profissao psicéloga, nascida em S&o Paulo, SP, no dia 27/08/1986, residente
e domiciliada neste Subdistrito, Sdo Paulo, SP, filha de Aloisio Sebastido Branddo Machado
e de Mércia Carmeline Alves Bruno Machado.

O pretendente: ARTHUR HENRIQUE VIEIRA RODRIGUES, estado civil solteiro, profisséo
assistente administrativo, nascido em Sao Paulo, SP, no dia 28/07/2004, residente e
domiciliado neste Subdistrito, Sdo Paulo, SP, filho de Alexandre Augusto Rodrigues e de
Marcia Cristina Vieira. A pretendente: MARIA EDUARDA DE FREITAS LIMA, estado civil
solteira, profissdo estudante, nascida em Sao Paulo, SP, no dia 17/09/2006, residente
e domiciliada neste Subdistrito, Sdo Paulo, SP, filha de Eduardo de Oliveira Lima e de
Maria Geny de Freitas.

O pretendente: EDUARDO QUINTILIANO MOTA BRISOLA, estado civil solteiro, profissao
engenheiro, nascido em S&o Paulo, SP, no dia 08/10/1992, residente e domiciliado neste
Subdistrito, Sdo Paulo, SP, filho de Vaudir da Mota Brisola e de Janete Quintiliano Mota
Brisola. A pretendente: KARINY KIMIKO DIZ FURUTA, estado civil solteira, profissédo
bancéria, nascida em Sao Paulo, SP, no dia 08/11/1995, residente e domiciliada neste
Subdistrito, Sdo Paulo, SP, filha de Masamiti Furuta e de Sara Diz Vales Furuta.

O pretendente: FRANCISCO DAS CHAGAS FILHO, estado civil viuvo, profissédo
motorista, nascido em Anténio Martins, RN, no dia 19/02/1969, residente e domiciliado
neste Subdistrito, Sdo Paulo, SP, filho de Francisco das Chagas Pereira e de Terezinha
Batista de Oliveira. A pretendente: ELIENE DE JESUS SANTOS, estado civil solteira,
profissdo do lar,nascida em Muniz Ferreira, BA, no dia 27/03/1984, residente e
domiciliada neste Subdistrito, Sdo Paulo, SP, filha de Basilio dos Reis Santos e de
Maria Joana de Jesus.

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
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Cinco passos essenciais para a
expansao internacional do seu negocio

Especialista em negécios, Surama Jurdi, reforca que para crescer no exterior é preciso repensar
processos, comunicacao e modelos para competir globalmente

xpandir uma compa-

nhia para o mercado

internacional é um
passo estratégico que exige
planejamento, visdo global e
execucaorigorosa. Esse mo-
vimento ganha ainda mais
relevancia quando os dados
revelam que as exportacoes
brasileiras de servicos atin-
giram o valor recorde de
US$ 51,83 bilhdes no tltimo
ano, sendo 65% referentes
a servicos digitais, princi-
palmente para os Estados
Unidos, de acordo com o le-
vantamento do Ministério do
Desenvolvimento, Industria,
Comércio e Servicos (Mdic).
No entanto, segundo Sura-
ma Jurdi, CEO e fundadora
da Surama Jurdi Academy,
ecossistema global de edu-
cacdo empresarial,amaioria
dos empreendedores come-
tem o erro de enxergar a
internacionalizacdo apenas
como uma traducao do
cenario local. “Na pratica,
trata-se de uma reconstru-
cao estratégica, que envolve
rever processos, comunica-
¢ao, modelo denegocio e até
a mentalidade da lideranca
para atuar de forma global”,
comenta a especialista.

Com base em experién-
cias recentes nos Emirados
Arabes Unidos e a presenca
constante no local ao longo
de mais de seis anos, Sura-
maidentifica oportunidades
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estratégicasrelevantes para
empresas que desejam ex-
pandir internacionalmente
nesse mercado. “A regido
emiratense retine um ecos-
sistema favoravel para os
negocios, comabertura para
inovacao, incentivos e um
ambiente multicultural que
acelera parcerias globais.
E um terreno fértil para o
crescimento, desde que o
processo seja conduzido
com planejamento”, explica
a CEO.

Com mais de 20 anos de
experiéncia em educacio
executiva e negoécios inter-
nacionais, Surama apresen-
ta cinco passos essenciais
para empresas que desejam
crescer além das fronteiras
com resultado sustentavel.
Confira:

1. Clareza de
posicionamento global
Antes de escolher o pais
de destino, € fundamental

A

entender qual o problema
solucionado pela compa-
nhia e se essa dor existe
no mercado internacional.
“Nao é sobre onde vocé quer
estar, mas onde sua solucao
faz sentido e gera valor”,
destaca a especialista.

2. Estudo profundo do

mercado-alvo

Cultura, comportamento
do consumidor, legislacéo,
concorréncia e modelo de
consumo mudam confor-
me cada pais. “A pesquisa
de mercado é essencial
para reduzir riscos e evitar
decisdoes baseadas apenas
em achismos”, orienta a
mentora.

3. Estrutura juridica e
financeira bem definida
Questoes tributarias, con-
tratos emeios de pagamento
devem ser pensados com
antecedéncia. “Mesmo com
grande potencial, um nego-
cio pode ser inviabilizado

se a estrutura juridica e
financeiranao for planejada
de forma estratégica”, diz
Surama.

4. Comunicacdo adaptada
ao contexto local

Internacionalizar nao é
apenas traduzir o idioma, é
necessario adaptar a men-
sagem, o tom e os canais de
comunicacao. “Amarcadeve
respeitar o contexto cultural
sem perder sua esséncia’,
comenta a CEQ.

5. Mentalidade global e

networking estratégico

Construir conexoes lo-
cais, contar com mentores
e desenvolver uma menta-
lidade internacional sdo fa-
tores decisivos. “Negocios
globais sdo construidos por
pessoas que pensam e agem
estrategicamente, desen-
volvendo constantemente
uma visdo de inovagao e
crescimento”, reforca a
especialista.

Para Surama, a expansio
internacional é um processo
possivel e acessivel quando
guiado por método, conhe-
cimento e acompanhamento
adequado. “As companhias
nao ampliam apenas a atua-
¢ao, mastambém fortalecem
arelevancia emummercado
internacional cada vez mais
competitivo e dindmico”,
conclui.

LEMVIG TORRES E INFRAESTRTURURA DE
TELECOMUNICACOES LTDA.

CNPJ/MF 54.226.555/0001-85 - NIRE 35.234.95402-6
Sexta Alteracao ao Contrato Social

Razao Social: Lemvig Torres e Infraestrutura de Telecomunicacoes Ltda., NIRE 35.234.95402-6,
CNPJ/MF 54.226.555/0001-85, Ato Societario: Alteracdo ao Contrato Social Nao Consolidado. N°
de Ordem 6 (quinta). Data da Assinatura: 01/12/2025. Resumo dos Eventos: “Atos tipicos do processo
de cisdo parcial, reducdo do capital social, alteracdo de cldusulas do Contrato Social (Cindida)’. Pelo
presente instrumento particular, a parte abaixo: Lemvig RJ Infraestrutura e Redes de
Telecomunicagdes S.A., sociedade an6nima de capital fechado, com sede na Cidade de S&o Paulo/
SP, sita a Rua Joaquim Floriano, n® 294, 3° e 4° andares, Itaim Bibi, CEP 04.534-001, inscrita no CNPJ/
MF sob o n® 36.741.993/0001-08, que tem seus atos constitutivos arquivados na JUCESP sob o NIRE
35.300.62198-1, neste ato representada nos termos de seu Estatuto Social por seus representantes
legais, o Diretor Financeiro Daniel Lafer Matandos, brasileiro, solteiro, engenheiro, portador da Cédula
de Identidade RG n® 38.353..134-2 (SSP/SP), inscrito no CPF/MF sob o n® 396.627.078-16 e a Diretora
Comercial, Carolina de Farias Vilela, brasileira, divorciada, administradora de empresas, portadora da
Cédula de Identidade RG n?® 34.424.964-5 (SSP/SP), inscrita no CPF/MF sob o n® 050.604.854-39,
ambos residentes e domiciliados na Cidade de S&o Paulo/SP, e que mantém enderego comercial na rua
Joaquim Floriano, n® 294, 32 e 4° Andares, Itaim Bibi, CEP 04.534-001, (doravante denominada,
também, “Lemvig RJ”), Agindo na condi¢@o de Unica sécia da Lemvig Torres e Infraestrutura de
Telecomunicacées Ltda., sociedade empreséria limitada, com sede na cidade de Sdo Paulo/SP, sita
a Rua Joaquim Floriano, n® 294, 32 e 42 andares, bairro do Itaim Bibi, CEP 04.534-001, inscrita no
CNPJ/MF sob o n° 54.226.555/0001-85 e com seus atos constitutivos devidamente registrados na Junta
Comercial do Estado de Séo Paulo sob o NIRE 35234954026 (“Sociedade” ou “Incorporada”), Resolve,
nos termos e para fins do Artigo 1.072 da Lei 10.406 de 10 de junho de 2002 (“Cédigo Civil”), proceder
a alteragé@o do Contrato Social da Sociedade, o que fazem conforme os termos e condi¢des delineados
a seguir: 1. Aprovacao do Processo de Incorporagdo. 1.1. A Sdcia decide aprovar os termos e
condigdes do “Instrumento Particular de Protocolo e Justificagdo de Operacdo de Incorporacdo da
Lemvig Torres e Infraestrutura de Telecomunicagdes Ltda. pela Lemvig RJ Infraestrutura e Redes de
Telecomunicagbes S.A.” celebrado, nesta data, por e entre a administragdo da Lemvig RJ e da
Sociedade (“Protocolo e Justificagdo”), o qual tem por objeto consubstanciar as justificativas, os
termos, clausulas e condi¢des da incorporagdo da Sociedade pela Lemvig RJ (“Operagao”), cuja
copia integra o presente instrumento como Anexo l. 1.2. Ato continuo, a Sécia ratifica e confirma a
nomeag&o e contratagdo da Account Assessores S/S Ltda., sociedade simples, inscrita no CNPJ/MF
sob 0 n? 96.513.015/0001-22 e no CRC/SP sob o n? 2SP017202/0-2, com sede na Cidade de Barueri/
SP, na Avenida Andrémeda, n® 885, 35° andar, sala 3.523, Alphaville, CEP 06.473-000 (“Empresa
Avaliadora”), na qualidade de empresa especializada contratada para a elaboragdo do laudo de
avaliacdo contabil do patriménio liquido da Sociedade, composto pela totalidade dos ativos e passivos
escriturados e avaliados de acordo com as praticas contdbeis adotadas no Brasil, para fins de
incorporagéo pela Lemvig RJ (“Laudo de Avaliagao”). 1.2.1. Nos termos da legislacdo vigente, a
Empresa Avaliadora declarou: (i) ndo ser titular, direta ou indiretamente, de qualquer valor mobiliario ou
derivativo referenciado em valor mobilidrio de emissdo da Lemvig RJ ou da Sociedade; (ii) ndo ter
conflito de interesses que Ihe diminua a independéncia necessaria ao desempenho de suas fungdes; e
(iii) que n&o teve, pela Lemvig RJ, pela Sociedade, por seus controladores e/ou administradores,
qualquer tipo de limitagdo a realizagdo dos trabalhos necessarios. 2. Ratificagdo dos Termos da
Contratagédo dos Responsaveis pela Avaliagdo. 1.2.2. A Sécia resolve consignar que foi fixado o critério
contdbil para a avaliagdo do patriménio liquido da Sociedade a ser vertido para a Lemvig RJ, em
decorréncia da implementagdo da Operag&o. 1.2.3. A Sécia resolve consignar, ainda, que foi adotado
como data-base para avaliagdo contabil do patrimonio liquido da Sociedade o dia 30 de novembro de
2025 (“Data-Base”). 1.2.4. Por fim, a Sdcia resolve consignar que o Laudo de Avaliagéo foi elaborado
com base nas demonstragdes financeiras da Sociedade relativas a Data-Base. 1.3. A Sécia aprova o
Laudo de Avaliagéo, o qual consta como Anexo do Protocolo e Justificagdo, elaborado pela Empresa
Avaliadora, segundo o qual o valor total liquido contabil do patriménio liquido da Sociedade, na Data-
Base, é de R$ 6.051.173,80 (seis milhdes, cinquenta e um mil, cento e setenta e trés reais e oitenta
centavos), sendo este valor correspondente as 6.143.442 (seis milhdes, cento e quarenta e trés mil,
quatrocentas e quarenta e duas), quotas de emissdo da Incorporada, todas que possuem valor nominal
de R$ 1,00 (um real) cada, que s&o representativas de 100% (cem por cento) do seu capital social, que
serdo extintas no ato da incorporacdo da Sociedade pela Lemvig RJ. 1.3.1. Nos termos do Protocolo
e Justificagao de Incorporagdo, as variagdes patrimoniais da Sociedade que ocorrerem entre a Data-
Base e a presente data, incluindo eventuais insubsisténcias ativas ou superveniéncias passivas, serao
assumidas e suportadas exclusivamente pela Lemvig RJ, conforme o caso. 1.3.2. Consigna-se que,
em razdo do fato de ser a Lemvig RJ sécia quotista direta, com participacao integral no capital social
da Sociedade, o montante financeiro referente ao quanto representado pelas quotas de sua
(Incorporada) emissdo ja faz parte do patriménio liquido da Lemvig RJ estando devidamente
representado em suas demonstragdes financeiras, de forma que a Operagao ora em comento nao
resulta em aumento do capital social da Lemvig RJ. 1.4. Decide a sécia aprovar a Operagao, nos
exatos termos e condigbes previstos no Protocolo e Justificagdo de Incorporagéo, com a versdo do
patriménio liquido da Sociedade para a Lemvig RJ e a consequente extingdo da Sociedade. 1.4.1.
Consignar que, tendo em vista a incorporagao ora aprovada, e sujeito & aprovacgéo da Operagéao pela
acionista da Lemvig RJ, fica a Sociedade extinta por incorporagéo de pleno direito e para todos os fins,
nao sendo necessaria a adogéo de procedimento de liquidacédo ou dissolucao. 1.4.2. A Sécia reconhece
e expressamente aceita que, nos termos do artigo 1.116 do Cédigo Civil, a Lemvig RJ sucedera a
Sociedade, a titulo universal e sem solucéo de continuidade, em todos os bens, direitos, pretensdes,
faculdades, poderes, imunidades, acdes, excecdes, deveres, obrigacdes, sujeicdes, Onus e
responsabilidades de titularidade da Sociedade, patrimoniais ou ndo patrimoniais. 1.4.3. A Sécia
decide consignar que a certiddo da incorporacdo passada pela Junta Comercial serd documento
habil para a averbacéo, nos registros publicos e privados competentes, da sucessao universal pela
Lemvig RJ em todos os bens, direitos, pretensdes, faculdades, poderes, imunidades, agdes,
excegdes, deveres, obrigagdes, sujeicdes, 6nus e responsabilidades da Sociedade. 2. Autorizagao
Para a Préatica de Atos da Administracdo da Sociedade. 2.1. Ficam ora autorizados os
administradores da Sociedade a praticarem todos os atos, registros e publicagdes que se fagam
necessarios para a efetivagcdo da incorporagé@o da Sociedade pela Lemvig RJ, bem como a proceder
a extingdo da Sociedade, inclusive, sem limitagao, solicitar baixa perante a Secretaria da Receita
Federal e todos os demais 6rgédos Federais, Estaduais e Municipais que se fagam necessarios. E a
sécia assina o presente instrumento particular de alteragdo do contrato social em 3 (trés) vias de
igual teor e forma ou, alternativamente, o faz em uma unica via, por meio do uso de plataforma
eletronica de assinaturas online, cf. autorizado pelo Artigo 36 da IN 81/2020 do DREI./ Sao Paulo/SP,
01 de dezembro de 2025. Sécia: Lemvig RJ Infraestrutura e Redes de Telecomunicacdes S.A.
Por: Daniel Lafer Matandos e Carolina de Farias Vilela Cargo: Diretores. Certifico o registro sob o n®
016.828/26-4 em 02/02/2026 da empresa Lemvig Torres e Infraestrutura de Telecomunicacoes
Ltda., NIRE n® 35234954026, protocolado sob o n® 5370687250. Esta cépia foi autenticada
digitalmente e assinada em 09/02/2026 por Marina Centurion Dardani - Secretario Geral.
Autenticacao: 285427680. A JUCESP garante a autenticidade do registro e da Certidao de Inteiro
Teor quando visualizado diretamente no portal www.jucesponline.sp.gov.br.

Lemvig RJ Infraestrutura
e Redes de Telecomunicacoes S.A.

CNPJ/MF n® 36.741.993/0001-08 - NIRE 35.300.621.981

Aos 01/12/2025, na sede social da Lemvig RJ Infraestrutura e Redes de Telecomunicacdes S.A.,
em S&o Paulo/SP, sem que fosse necessaria convocagdo em vista da presenca dos representantes
legais da Acionista Unica, detentora da totalidade das agdes ordinarias nominativas sem valor nominal
que perfazem o capital social da Companhia, instalou-se as ... horas, a assembleia geral extraordinaria
presidida pelo Sr. Daniel Lafer Matandos e secretariada pela Sra. Daniel Lafer Matandos. Iniciados os
tramites de praxe, a Acionista deliberou, sem restricdes ou ressalvas por aprovar, em ultima instancia, a
operagao de incorporagao da Lemvig Torres e Infraestrutura de Telecomunicagoes Ltda. Restaram
aprovados, portanto, (i) o Protocolo e Justificagdo, celebrado em 01/12/2025, pelas administragcdes
da Companhia e da Incorporada; (ii) a ratificacdo da nor e contr: ao dos iali
responsaveis pelo preparo dos documentos contdbeis obrigatérios, imprescindiveis ao processo
de incorporacgéo; e (iii) o Laudo de Avaliacdo do Patrimonio Liquido da Incorporada. Autorizou a
Acionista que fossem realizadas pela administracdo da Companhia as providéncias necessérias para
garantir a efetivagc@o do quanto deliberado. Encerrou-se a assembleia e lavrou-se a ata, levada a registro
na JUCESP sob o n® 016.827/26-4 em 02/02/2026, Marina Centurion Dardam - Secretéria Geral.

SERVICO SOCIAL DA INDUSTRIA DO PAPEL, PAPELAO

E CORTICA DO ESTADO DE SAO PAULO - SEPACO
CNPJ n° 60.961.422/0001-55
EDITAL DE CONVOCACAO
ASSEMBLEIA GERAL ORDINARIA - (Hibrida)
Pelo presente Edital, ficam convocados os senhores representantes das entidades associadas conforme disposto no
artigo 4° do Estatuto Social do SERVICO SOCIAL DA INDUSTRIA DO PAPEL, PAPELAO E CORTICA DO ESTA-
DO DE SAO PAULO - SEPACO, para que se retinam em ASSEMBLEIA GERAL ORDINARIA a ser realizada no dia
25 de fevereiro de 2026, as 12 horas, em primeira convocagao a ser instaurada com a presenca de, no minimo,
metade mais um do total de votos, €, as 12 horas e 30 minutos em segunda convocagao, com qualquer nimero dos as-
sociados presentes, na mesma data, conforme artigo 11°, inciso | do Estatuto Social. A Assembleia ira ocorrer de forma
hibrida. Na forma presencial, ocorrera na sala de reunides na sede do SEPACO, localizada na Rua Vergueiro n° 4210,
Vila Mariana, Sao Paulo/SP, 6° andar, e na forma virtual através de plataforma de videoconferéncia, em link de acesso
que sera disponibilizado aos representantes das entidades associadas por e-mail com antecedéncia a abertura da as-
sembleia, devendo ser observada a seguinte ordem do dia: A) Apresentacao de Parecer do Conselho Fiscal referente ao
Balanco Patrimonial do Exercicio de 2025; B) Aprovagdo do Balango referente ao exercicio de 2025, a ser apresentado
pelo Conselho de Administragéo (artigo 11°, inciso I, alinea b do Estatuto Social); €) Destinagao do Resultado.
Sao Paulo, 11 de fevereiro de 2026.
Jeronimo José Garcia Ruiz - PRESIDENTE DO CONSELHO DE ADMINISTRACAO

SERVICO SOCIAL DA INDUSTRIA DO PAPEL, PAPELAO

E CORTICA DO ESTADO DE SAO PAULO - SEPACO
CNPJ n° 60.961.422/0001-55
EDITAL DE CONVOCACAO - ASSEMBLEIA GERAL EXTRAORDINARIA - (Hibrida)

0 SERVICO SOCIAL DA INDUSTRIA DO PAPEL, PAPELAO E CORTICA DO ESTADO DE SAO PAULO - SEPA-
€O, nos termos do que dispde o artigo 10° de seu Estatuto Social, CONVOCA, pelo presente Edital, as associadas
com direito a voto, para se reunirem em ASSEMBLEIA GERAL EXTRAORDINARIA (AGE), a ser realizada na forma
hibrida (presencial e virtual), no dia 25 de fevereiro de 2026, tendo como local para a forma presencial sua sede,
localizada na Rua Vergueiro n° 4210, Auditdrio (6° andar), Sao Paulo/SP, e na forma virtual através da plataforma de
videoconferéncia, em link de acesso que sera disponibilizado aos representantes das entidades associadas por e-mail
com antecedéncia a abertura da assembleia, em primeira convocacéao, as 11 (onze) horas, com a participacdo
das associadas que representem, no minimo, metade mais um do total de votos, e em segunda convocacao as
11h30 (onze horas e trinta minutos), no mesmo dia, com a participacdo das associadas que representem, no
minimo, um terco do total de votos, conforme disposto artigo 11°, inciso Ill, alinea b do Estatuto Social, devendo ser
observada a seguinte ordem do dia: A) Inclusao do Paragrafo 4° no artigo 1° do Estatuto Social, qual seja: Pardgra-
fo quarto: Compdem o rol de servicos de satide prestados pelo SEPACO, de forma néo exaustiva, para pacientes in-
ternados e em regime ambulatorial, os servicos de hospital geral e maternidade, assisténcia médica e especializada,
que inclui terapia intensiva, diagndstico, exames, apoio terapéutico e cuidados integrais a satde, oncologia, nefrolo-
gia, servicos de diélise e hemodidlise, transplantes de drgéos e tecidos, hospital-dia, unidades de retaguarda assis-
tencial, banco de sangue e agéncia transfusional, servios de vacinagdo, anélises patoldgicas e clinicas, exames de
imagem e métodos graficos, entre outros, bem como a utilizagdo de tecnologias aplicadas & assisténcia a satide, sem-
pre observadas as habilitagées especificas e a legislacdo vigente. Para participar na AGE, os associados deverao es-
tar munidos dos seguintes documentos: (i) documento habil de identidade do associado ou de seu representante;
(ii) documentos que comprovem os poderes do representante legal do associado; (iii) instrumento de mandado, de-
vidamente regularizado na forma da lei, na hipdtese de representagao do associado por procurador. Os documentos
indicados, deverao ser encaminhados por meio de correio eletrdnico, para o endereco jaofranco@sepaco.org.br.

S&0 Paulo, 11 de fevereiro de 2026. Jeronimo José Garcia Ruiz - PRESIDENTE DO CONSELHO DE ADMINISTRACAO

Edital de Citagdo Prazo de 20 dias. Processo N° 1003392-58.2023.8.26.0281. O(A) MM. Juiz(a) de Direito da 12 VC,
do Foro de ltatiba, Estado de Sao Paulo, Dr(a) Bruno Gongalves Mauro Terra, na forma da Lei, etc. Faz Saber a(o) SJ
HOSPITALAR LTDA, CNPJ 21.024.820/0001-93, que lhe foi proposta uma agédo de Procedimento Comum Civel por
parte de C aria Rota das S/A, alegando em sintese: O requerido Adelio tombou caminhdo de
propriedade da correquerida SJ Hospitalar, quando trafegava pela Rodovia SP-065, causando incéndio na rodovia. O
acidente gerou diversos danos ao patriménio publico administrado pela autora, totalizando R$ 38.294,54 em reparos,
valor devido pelos requeridos. As tentativas para eventual acordo entre as partes restaram infrutiferas. Encontrando-
se o réu em lugar incerto e ndo sabido, foi determinada a sua citagao, por edital, para os atos e termos da agao
proposta e para que, no prazo de 15 dias, que fluird apds o decurso do prazo do presente edital, apresente resposta.
N&o sendo contestada a agdo, o réu sera considerado revel, caso em que serd nomeado curador especial. Sera o
presente edital, por extrato, afixado e publicado na forma da lei. Nada Mais. Dado e passado nesta cidade de ltatiba,
aos 04 de fevereiro de 2026.
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Vender deixou de ser
insisténcia e passou a ser
estratégia de leitura do cliente

Experiéncia na area co-
mercial ajuda a explicar
por que gestdo, lideranca
e inteligéncia emocional
ganharam peso nas vendas
em 2026. A forma de vender
no Brasil mudou de maneira
estrutural nas ultimas duas
décadas. Dados do IBGE
indicam que o consumidor
esta mais escolarizado, co-
nectado e sensivel ao uso
do orcamento, o que reduziu
a eficacia de abordagens
baseadas em pressio ou
volume. Em janeiro de 2026,
o avanco da digitalizacao, a
alta comparacao de precos
e a busca por decisdes mais
conscientes consolidaram
a venda consultiva como
padrao em setores de médio
e alto valor agregado.

A mudanca estd ligada a
propria dindmica econdmi-
ca. Com renda pressionada,
juros ainda elevados e maior
acessoainformacao, o clien-
te passou a exigir clareza,
diagnéstico e orientacio
antes da compra. Para Le-
andro Lago, proprietario do
Grupo Futuro e executivo
com mais de 25 anos de
atuacdo em dreas comerciais
e gestao de equipes, vender
deixou de ser uma disputa
poratencao e se transformou
em um processo de leitura
do contextodocliente. “Em-
purrar produtonao funciona
mais porque o consumidor
ja chegainformado. O papel
do vendedor hoje € ajudar a
tomar uma decisdo,nioace-
lerarumatransacdo”, afirma.

Esse movimento reposi-
cionou os times comerciais
dentro das empresas. Areas
antesfocadasapenasemme-
tas de curto prazo passaram
a ser cobradas por relacio-
namento, retencao e valor
ao longo do tempo. Estudos
recentes de consultorias
internacionais apontam que
empresas commodelos con-
sultivos apresentam taxas de
recomprasignificativamente
maiores do que aquelas ba-
seadas apenas em desconto
e volume, além de menor
rotatividade de clientes.

Napratica,isso exige outra
légica de gestdo. Construir

times comerciais de alta per-
formance passouadepender
menos de scripts prontos e
mais de formacéo continua,
autonomia e alinhamento
comaestratégia donegdcio.
“Equipe boanao € a que fala
mais, é a que escuta melhor.
O vendedor precisa enten-
der o impacto da solucdo no
orcamento,naoperacioena
vida do cliente”, diz Lago.
Segundo ele, metas seguem
importantes, mas precisam
caminhar junto com indi-
cadores de qualidade de
atendimento e pés-venda.

A inteligéncia emocional
ganhou espago nesse ce-
nario, especialmente em
vendas de alto valor. Ne-
gociacOes mais complexas
envolvem inseguranca, ob-
jecoes e decisdes que vao
além do preco. Saber lidar
com expectativas, frustra-
¢oes e pressao tornou-se
diferencial competitivo. “Em
vendas grandes, o produto
raramente é o problema. O
que trava é medo, duvida ou
faltade confianca. Quemnao
entendeissoperdenegocio”,
afirma o executivo.

Opapeldolider comercial
também mudou. Em mer-
cados mais competitivos
e com equipes hibridas ou
remotas, o gestor deixou
de ser apenas um cobrador
de resultado e passou a
atuar como desenvolvedor
de pessoas. A lideranca
passou a envolver leitura
de cenario, apoio emocio-
nal e clareza de propo6sito.
“Sem lideranca preparada,
o time quebra antes da
meta. O lider precisa sus-
tentar o ritmo e a cultura,
principalmente em ciclos
econdmicos mais duros”,
avalia Lago.

Ohistéricorecente mostra
que a transformacdo nao é
pontual. A venda baseada
em empurrar produto per-
deu espaco para modelos
mais analiticos, humanos e
integrados a estratégia das
empresas. Em 2026, vender
bem significa entender con-
texto, conduzir decisbes e
liderar pessoas, nao apenas
fechar contratos.
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esde a safra 2015/2016, a Embrapa Soja

(PR) e o Instituto de Desenvolvimento Rural

do Parand (IDR-Parand) acompanham e validam
a adogdo de boas praticas de fixagdo bioldgica
de nitrogénio entre produtores do estado,

com registro de aumento médio de 8,33%

na produtividade a partir da coinoculagdo de
sementes. A coinoculagdo consiste na aplicagdo
conjunta de dois ou mais microrganismos
benéficos, potencializando a agdo da FBN

e aliando rentabilidade a sustentabilidade

econdmica e ambiental.

Os dados obtidos ao longo da ultima década
estdo disponiveis na publicagdo Coinoculagdo
da soja com Bradyrhizobium e Azospirillum

na safra 2024/2025 no Parana, que apresenta
os resultados em lavouras paranaenses, em
Unidades de Referéncia Tecnoldgica (URTs).
Sdo autores da publicagdo André Mateus
Prando, Arnold Barbosa de Oliveira, Divania de
Lima, Edison Ulisses Ramos Junior, Edivan José
Possamai, Eliana Aparecida Reis, Marco Antonio
Nogueira e Mariangela Hungria (Embrapa).
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AGRICULTURA DE BAIXO CARBONO

do AGRO

agronegocio@netjen.com.br

Férum sobre o Halal

A FAMBRAS Halal Certificadora,
maior certificadora Halal da América
Latina e pioneira no Brasil, participara
da terceira edicdo do Makkah Halal
Forum, que serd realizado entre 14 e
16 de fevereiro de 2026, no Makkah
Chamber for Exhibitions and Events
Center, em Meca, na Ardbia Saudita.
Realizadonoberco dareligidoislamica,
o Makkah Halal Forum chega a sua
terceira edi¢ao consolidado como um
eventoinstitucional voltado ao didlogo,
a construcao de consensos e ao forta-
lecimento do ecossistema Halal global.

Embrapa

USO DE BIOINSUMOS ELEVA EM MAIS DE 8%
A PRODUTIVIDADE DA SOJA NO PARANA

Cambio
volta ao centro
das decisdes do
produtor rural

O inicio de 2026 coloca
novamente o cambio no
centro das decisoes do
produtor rural. Com o ddlar
girando préximo de RS
5,20 - patamar mais baixo
desde 2024 -, a valorizagao
do real tem impacto direto
sobre a formagdo de pregos
da soja e do milho, além
de influenciar os custos de
insumos e a rentabilidade
da safra. A combinagdo de
juros elevados no Brasil,
inflagdo sob controle e
maior credibilidade da
politica monetaria tem
atraido capital estrangeiro
e sustentado a moeda
brasileira, criando um
ambiente desafiador

para quem depende da
exportagao.

Segundo Isabella Pliego,
analista de inteligéncia e
estratégia da Biond Agro, o
real mais forte reduz o valor
em reais recebido por cada
ddlar exportado. Mesmo
com Chicago em niveis
razoaveis, o cambio acaba
reduzindo os ganhos do
produtor, especialmente na
soja”, explica.

A valorizag¢do do real ao
longo de 2025 foi sustentada
por juros elevados no Brasil,
inflagdo controlada e maior
previsibilidade da politica
econdmica, fatores que
aumentaram a atratividade
do pais para o capital
estrangeiro. Ao mesmo
tempo, o enfraquecimento
global do ddlar, com o fim
do ciclo de aperto monetario
nos Estados Unidos, reforgou
esse movimento (https://
www.biondagro.com/).

Atransformacio tecnoldgicaque
avancasobre a economia brasileira
jaimpoe efeitos concretos ao mer-
cado de trabalho, e o0 agronegécio
estd no centro desse movimento.
De acordo com o estudo “Lost in
Transition Brasil”, divulgado pela
Pearson, empresa global de edu-
cacdo e aprendizado ao longo da
vida, 32% dos empregos brasileiros
estdo sob alto risco de automacao,
sobretudo nos setores agricolas e
industriais. A agriculturaresponde
por 7% das perdas de empregos
no pais, ficando atras apenas da
industria, com 12%. Ambos os se-
tores estao entre os mais expostos
aautomacdo e a adocgdo acelerada
de novas tecnologias.

Segundo o estudo, o Brasillidera
as perdas econdmicas devido as
falhas nos chamados momentos
de transicao do ciclo do trabalho,
que incluem a passagem entre a
escola e o mercado de trabalho,
as trocas de emprego e o impacto
da automacfo. Entre os paises
analisados, o pais tem um impacto
estimado em R$ 1,08 trilhdo por
ano, o equivalente a cerca de 9%
do PIB em 2024.

Grande parte desse prejuizo
estd associada a dificuldade de
recolocagdo profissional: mais de
20% dos desempregados brasi-
leiros buscam trabalho ha mais
de dois anos, com uma média de

Santander abre calendario de feiras na
Coopavel com foco no agricultor

O Santander inicia oficialmente seu calendario de eventos do agro-
negocio em 2026 em Cascavel (PR), durante o Show Rural Coopavel,
que acontece até dia 13 de fevereiro. Atento ao potencial de expansao
do setor, o Banco reafirma seu papel como parceiro estratégico do
produtor rural, estabelecendo um canal direto com os agricultores para
diagnosticar cendrios e oferecer solu¢des financeiras que garantam a
saude operacional e a retomada dos investimentos.

Demanda internacional sustenta alta dos

fertilizantes

As relacoes de troca entre graos e fertilizantes voltaram a piorar no
Brasil, reduzindo o poder de compra do agricultor e tornando o inicio
de 2026 mais desafiador para a aquisi¢cao de insumos. De acordo com a
StoneX, empresa global de servicos financeiros, o cendrio desfavoravel
tem levado produtores a adotar uma postura mais cautelosa, poster-
gando negociacoes a espera de condi¢des mais atrativas. Indicadores
da consultoria mostram que, atualmente, sdo necessarias cerca de 36
sacas de milho para a compra de uma tonelada de ureia, cinco sacas a
mais do que no inicio de 2026 (https:/stonex.com/pt-br).

Automacdo no campo acende
alerta para requalificacdo
no agro brasileiro

Thai_Truong_Giang_de_Pexels_CANVA

42 semanas de procura, periodo
significativamente maior do que o
observado em paises como Canada
e Reino Unido.

Além do desemprego prolonga-
do, a automacao aparece como o
segundo maior fator de disrupc¢ao,
colocando em risco 32% dos em-
pregos no Brasil, especialmente
nos setores de manufatura e agri-
cultura. No campo, aincorporagdo
demaquinasinteligentes, sistemas
digitais, biotecnologia e solucoes
baseadas em dados vem trans-
formando a forma de produzir,
exigindo uma adequacéo ao perfil
do trabalhador rural demandado
pelo mercado.

Para Cinthia Nespoli, CEO Brasil
da Pearson, o avanco tecnolégico
no agro € inevitavel e necessario,
mas precisa caminhar lado a
lado com politicas e iniciativas
de requalificacdo. “A agricultura
brasileira é altamente inovadora e
temadotado tecnologias de ponta,
mas isso exige um novo conjunto
de habilidades. O desafio estd em
preparar as pessoas para acompa-
nhar essa evolucio e se manterem
produtivas e empregaveis”, afirma.

Segundo a executiva, o estudo
evidencia que a requalificagdo
deixou de ser um tema periférico
e passou a ser central para a sus-
tentabilidade do setor.

l> Seguro rural

A obrigatoriedade do seguro
rural como condigdo para
acesso ao crédito agricola,
prevista para entrar em vigor
no primeiro trimestre de 2026,
deve provocar mudangas na
dinamica do financiamento

no campo e introduzir novos
desafios operacionais para
produtores, instituicées
financeiras e seguradoras.

A medida incide sobre um
mercado que movimenta mais
de R$ 516 bilhdes no Plano
Safra 2025/2026, segundo o
Ministério da Agricultura, e
ocorre em paralelo a redugdo
do papel do Proagro e a
amplia¢ao do seguro privado
como principal instrumento de
gestao de risco.

A exigéncia esta inserida em
um processo mais amplo de
reconfiguragdao do modelo
publico de protegdo da
produgdo agricola. Dados do
Org¢amento Geral da Uniao
indicam que, em 2026, o
Proagro contara com um
teto orcamentadrio de RS 6,61
bilhGes, enquanto o Programa
de Subvenc¢do ao Prémio do
Seguro Rural (PSR) tera RS
1,01 bilhao, sinalizando uma
tentativa de transferéncia
gradual do risco climatico do
setor publico para o mercado
segurador privado, embora o
or¢camento destinado ao PSR
nao tenha sofrido alteracao
relevante.

Nesse contexto, o seguro
deixa de ser um instrumento
acessorio e passa a ocupar
uma posic¢do central na
cadeia do crédito rural. A
necessidade de cotar, emitir,
validar e vincular apdlices as
operagoes de financiamento
em prazos compativeis com
o calendario agricola impoe
uma pressao adicional sobre a
infraestrutura operacional do
setor (Fonte: Picsel).

Stara apresenta ao mercado um conceito
inédito de maquina agricola

o Spartakus, o primeiro distribuidor por barra e pulverizador do mundo.
A novidade reafirma a irreveréncia da marca e sua capacidade de ante-

cipar tendéncias no desenvolvimento de maquinas agricolas. A maquina

e

foi apresentada ao mercado durante o Show Rural Coopavel, uma das
o principais feiras do setor agricola, realizada em Cascavel, no Parana.
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DIVULGAGAO: Aviagen®

Em Minas Gerais, Conexao Aviagen in Company
promove imersao técnica estratégica

A Aviagen® iniciou a rodada 2026 do programa Conexao Aviagen in
Company com um encontro em Uberlandia (MG), entre os dias 26 e 28
de janeiro. Desta vez, a iniciativa reuniu 25 profissionais nas instalagoes
da Pole Alimentos para uma imersdo focada em atualizacio técnica e
troca de experiéncias. Pertencente ao grupo Granja Regina, a Pole
Alimentos ocupa a posicdo de maior abatedouro de aves do estado do
Ceard e mantém uma parceria estratégica consolidada com a Aviagen.
Desde o inicio de suas operagdes com matrizes, a empresa utiliza
100% do produto Ross® 308 AP em sua producdo de ovos férteis, o
que demanda um alinhamento fino de manejo para extrair o maximo
potencial do pacote genético. A programacao de trés dias foi desenhada
para mesclar a teoria com a realidade pratica das granjas. A agenda
incluiu visitas técnicas as unidades de recria e produ¢ido, seguidas por
sessOes de andlise de dados. O encerramento priorizou a capacitacdo das
equipes com palestras sobre temas vitais para a produtividade, como a
conformacéo ideal de galos, manejo de galos com foco em fertilidade e
a identificacdo de fatores criticos nos processos produtivos.

Topigs Norsvin

Topigs Norsvin recebe executivos da chinesa
Muyuan Foods para alinhamento estratégico

A Topigs Norsvin recebeu nesta quinta-feira (5 de fevereiro), no
Brasil, a lideranca da Muyuan Foods para uma agenda de planejamento
estratégico e analise de mercado. A agenda dd continuidade a uma série
de encontros iniciados em 2025, reforcando a parceria entre as duas
companhias. A Muyuan Foods, reconhecida como a maior empresa
de producdo de suinos do mundo, busca aprofundar o conhecimento
sobre a cadeia produtiva brasileira, desde a producao de graos até os
desafios logisticos e sanitarios do setor. O grupo chinés possui cerca de
3,3 milhoes de matrizes suinas. Para efeito de comparacdo, esse volume
individual supera todo o plantel brasileiro, atualmente estimado em 2,2
milhdes de matrizes. Segundo o diretor Presidente da Topigs Norsvin
no Brasil, André Ribeiro Correa da Costa, a reunido tem como objetivo
apresentar dados técnicos e econoémicos que subsidiem a visao dos
executivos asiaticos sobre o potencial local.

AGROMOB participa do Show Rural
Coopavel ao lado da Valtra

A AGROMOB marca presenca no Show Rural Coopavel, em Cas-
cavel (PR), até dia 13 de fevereiro. O evento € o principal encontro
do agronegocio do Parana e abre o calendério de feiras agricolas no
Brasil. A marca de maquinas e equipamentos agricolas da AUTOMOB,
maior e mais diversificado grupo de concessiondrias do pais, estara
presente no estande da marca Valtra, levando ao publico solu¢des
completas em maquinas e equipamentos para todo o ciclo produtivo
no campo. Durante a feira, a AGROMOB Valtra apresenta seu portfo-
lio completo de maquinas, que atende as etapas de preparo de solo,
plantio, pulverizacgio e colheita. Entre os destaques estdo o trator da
Série S6, lancado em 2025, e o trator da Linha BM em edi¢do especial
comemorativa aos 65 anos da Valtra no Brasil.




O agronegocio brasileiro
estd passando por um
momento Unico.

e um lado, ha desafios pesa-
Ddos, como margens cada vez

mais apertadas, dificuldade
deacessoao crédito e umacobranca
crescente por praticas mais susten-
taveis. De outro, a gente vé avancos
impressionantes — desde o uso de
tecnologias digitais no campo até
a consolidagdo de uma agricultura
cada vez mais profissional e conec-
tada. No meio desse cendrio, um
jogador essencial tem ganhado cada
vez mais destaque: a redistribuicdo
agricola.

Comoforteritmode consolidacdo
do sistema de distribui¢do nos ulti-
mMosanos eracomumouvir comenta-
rios de que aredistribuicio perderia
espaco devido ao crescimento das
grandesredes de revenda. Porém, o
resultado foi o oposto. Enquanto as
grandes redes focavam em integra-
¢oes, harmonizagoes de politicas e
otimizacdo daoperacio,asrevendas
de menor porte intensificaram o
relacionamento com os produtores
rurais, sejam agricultores ou pecu-
aristas. E com isso, a redistribuicio
ganhou maior protagonismo como
ponte entre grandes industrias
e distribuidores de menor porte,
levando acesso a solucoes técnicas
e se mostrando peca-chave para
0 abastecimento de insumos na
cadeira produtiva do agro.

Por que a redistribuicio é
tao importante? - Para quem
ndo € do setor, a redistribuicdo €,
basicamente, o elo entre grandes
industrias, que fornecemdefensivos,
fertilizantes, sementes e outros in-
sumos, e asmilhares de revendas de
menor porte espalhadas pelo Brasil.
E quando falamos de revendas,
estamosfalando de ummercado pul-
verizado: o pais tem cerca de 8 mil
revendas, muitas delas pequenas,
familiares, sem estrutura ou escala
para negociar diretamente com as
industrias multinacionais.

A redistribuicdo resolve essa
equacao, garantindo que essas re-
vendas tenham acesso a portfélios
robustos, crédito e suporte técnico.
Eoquepermiteque inovacoes, como
bioinsumos e fertilizantes especiais,
cheguem ao produtor rural com
agilidade e confianga.

S6 paradar umaideia do tamanho
do setor: em 2024, as distribuidoras
de insumos movimentaram R$ 167
bilhdes, sendo R$ 104 bilhdes s6
com insumos agricolas, segundo
dados da Andav. E dentro desse
mercadogigantesco,aredistribui¢io
estd crescendo como nunca, demo-
cratizandooacessoatecnologiasque
antes pareciam fora do alcance de
pequenos produtores e revendas.

Os desafios que nao se pode
ignorar - Mas ndo é s6 de boas
noticias que vive o setor. A redistri-
buigao, assim como todo o mercado
agro, enfrenta desafios que exigem
jogode cinturaebastante estratégia.
Entre os principais estao:

Pressao nas margens: Se ha
15 anos os defensivos “de marca”
dominavam 70% do mercado, hoje
eles representam apenas 30%, ja
que 0s genéricos ganharam espaco.
Isso forca todo mundo abuscar mais
eficiéncia e criatividade na hora de
fechar contas.

Ciclos financeiros longos: No
setor agricola, as operagoes podem
demoraraté 180 dias parase concre-
tizar, o que significa que empresas
precisam de muito capital de giro
para manter tudo funcionando.

Consolidacao acelerada: O
mercado de distribuicio esta cada
vez mais competitivo, com muitas
fusoes e aquisicdes acontecendo.

Gestao de crédito e seguran-
ca: Com episédiosrecentes de gran-
des players entrando em recupera-
¢ao judicial, a redistribuicao precisa
ser ainda mais criteriosa para evitar
calotes e lidar com a volatilidade do
mercado. Isto sem falar na situacdo
financeira dos produtores que se
agravou no periodo pés pandemia.

As grandes oportunidades
que estao por vir - Apesar de tudo
isso, as perspectivas para o futuro
da redistribuicdo sdo promissoras.
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e quem souber aproveitd-las vai sair
na frente. Aqui estdo algumas das
principais tendéncias que ja estdo
mudando o setor:

Bioinsumos em alta: Produtos
biol6gicos, como defensivos natu-
rais e fertilizantes especiais, estdo
crescendo a um ritmo impressio-
nante — com taxas de crescimento
anual em torno de 21% nos Ultimos
quatro anos.

Expansao digital: o que antes
precisava de visita fisica para apre-
sentacdo de produtos e servicos,
hoje pode ter uma abordagem
mais omnichannel para melhor
comodidade do cliente. E podemos
deixar a visita fisica para evoluir em
outras frentes.

Crédito: forte demanda por
viabilizacao de parceiros financeiros
cominteresse emcrescimentoe que
podem reduzir o risco de crédito.

Praticas ESG se consolidan-
do: Sustentabilidade nio é mais
“opcional” — é regra. Rastreabilida-
de, compliance e responsabilidade
sécio-ambiental sdo diferenciais
competitivos cada vez mais impor-
tantes.

Mudanca do modelo tran-
sacional para o consultivo: A
redistribuicdo estd deixando de
ser apenas um canal de vendas e
se transformando em uma solucdo
integrada, oferecendo suporte técni-
co, crédito e servicos personalizados
para atender as necessidades espe-
cificas de cada cliente (revenda).

Mais do que vender produtos, o
redistribuidor do futuro vai ajudar
a construir solucdes completas
para o agro.

Agroessence: um ano que ja
mudou o jogo - Se tem uma em-
presaque entendeu esse novo papel
da redistribuicao, é a Agroessence.
Fruto da fusdo das marcas Casal
e Cultive (que possuiam 18 anos
de mercado), em pouco mais de
um ano de operacio a nova marca
Agroessence ja se consolidou como
uma das principais redistribuidoras
do Brasil.

Os nimeros falam por si:

Em 2025, a Agroessence aten-
deu2.700revendas,compresenca
fisica em 10 estados e operacoes
em mais 8.

A redistribuicdo representa 14%
do resultado da Nutrien varejo no
Brasil.

Mas o grande diferencial da Agro-
essence vai além dos nimeros. Ele
estanorelacionamentopréximo com
as revendas — 75% da receita da
empresa vem de clientes recorren-
tes, umindice muito acima damédia
do setor. Isso é resultado de uma
operacao que valoriza consisténcia,
credibilidade eumtrabalho préximo,
tanto com os revendedores quanto
com 0s produtores.

O primeiro ano foi marcado por:

Fortalecimento da marca: A
credibilidade damarcaNutremabriu
portas com fornecedores e ampliou
0 acesso a portfélios técnicos de
alto valor.

Expansao territorial: A pre-
senca em 18 estados reforca a
capilaridade da Agroessence.

Integracao cultural e ope-
racional: A fusido entre Casal e
Cultive unificouequipes e processos,
criando uma operagao mais coesa e
eficiente.

A redistribuicio como motor
do agro brasileiro - Seja conec-
tando industrias globais a revendas
ou democratizando o acesso a
tecnologia, a redistribuicio estd no
centro da transformacdo do agro
brasileiro. Empresas como a Agro-
essence mostram que € possivel
transformar desafios emoportunida-
des, construindo parcerias sélidas e
entregandovaloremtodasas etapas
da cadeia.

“Nosso compromisso € demo-
cratizar o acesso a tecnologia, com
eficiéncia, parceria e confianca. A
redistribuicdo, mais do que nunca,
é uma solucao estratégica — e a
Agroessence estanalinha de frente
dessa evolucdo.”

Com um mercado que promete
crescer ainda mais nos proximos
anos,aAgroessence estaprontapara
liderar o futuro da redistribuicdo,
ajudando a construir um agro mais
eficiente, sustentavel e conectado.
Afinal, quando se trata de transfor-
mar o campo, € a parceria que faz
toda a diferenca.

(*) Diretor de Marketing e Compras

Empresas
Negdcios do

AGRO

agronegocio@netjen.com.br
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Clima pressiona producao de
alimentos e acelera adocao de
tecnologias no agro e na industria

Instabilidade do tempo expode fragilidades do modelo produtivo atual e acelera mudancas na cadeia de alimentos

Tom_Fisck_de_Pexels_CANVA

intensificacao de eventos climaticos

extremos, combinada a alta no

custo de insumos e a pressao por
cadeias produtivas mais sustentaveis, esta
forcando uma mudanca estrutural na for-
ma como o agro e aindustria de alimentos
operam. Em vez de iniciativas pontuais
de sustentabilidade, empresas passaram
a buscar tecnologias capazes de reduzir
risco climético, estabilizar produtividade e
preservar margens em um ambiente cada
vez mais volatil.

A producdo agricola brasileira ja sen-
te os efeitos dessa pressdo. Eventos
climaticos adversos causaram prejuizos
estimados em R$ 287 bilhoes & agrope-
cudaria entre 2013 e 2022, com perdas
em mais de 6,8 milhdes de hectares de
lavouras, segundo dados consolidados por
organizacgoes setoriais e governamentais.
Uma pesquisa recente do Ministério da
Agricultura e Pecuaria (Mapa) também
indica que até 86% das lavouras brasilei-
ras estdo expostas a perdas financeiras
por eventos climaticos, refletindo o au-
mento da variabilidade do tempo sobre
culturas essenciais.

Nesse contexto, agtechs e foodtechs
deixaram de ocupar um papel secundario e
passaram a integrar o centro das decisoes
estratégicas do setor. Solucdes voltadas a
regeneracdo do solo, ao uso de insumos
biolégicos, a eficiéncia hidrica e a biotec-
nologia aplicada a producdo de alimentos
vém sendo adotadas como resposta direta
a perdas recorrentes de produtividade e
a imprevisibilidade das safras.

Para Humberto Matsuda, membro do
Comité de Investimentos da Kamay Ven-
tures, a crise climatica mudou o racional
economico dosetor. “O clima deixou de ser
uma variavel externa e passou a entrar no
calculo de custo. Quando a produtividade
oscila de uma safra para outra, o risco
deixa de ser aceitavel”, afirma.

Segundo ele, tecnologias que combinam
ciéncia e solugdes baseadas na natureza
tém ganhado tragdo justamente por
atuarem sobre os principais gargalos do
agro. “Recuperar a satude do solo melhora
retencdo de agua, reduz dependéncia de
fertilizantes e diminui a exposicdo do
produtor a volatilidade de pregos. Isso é

eficiéncia operacional, ndo discurso am-
biental”, completa Matsuda.

Clima entra no calculo de risco
da indistria de alimentos

Apesar de um cendrio global de contracao
de capital emalguns segmentos de agrifood
tech, cominvestimentos totais em foodtech
e agtech caindo quase 50% em 2022 em
comparacao com 2021, categorias relacio-
nadas a tecnologia climatica, como agricul-
tura de precisao, biotecnologia e sistemas
que reduzem insumos e desperdicios, tém
atraido atencao adicional de investidores.
No Brasil, relatérios setoriais apontam
que R$ 627,2 milhoes foram investidos em
agtechs e foodtechs no primeiro semestre
de 2025, com crescimento expressivo em
estruturas de apoio como incubadoras e
aceleradoras do setor.

Aindustria de alimentos enfrenta pressao
semelhante. Além dos impactos indiretos
do clima sobre a oferta de matérias-primas,
ha uma demanda crescente por processos
produtivos mais eficientes e por produtos
com menor impacto ambiental. A biotec-
nologia surge como uma das principais
apostas para reduzir desperdicios, encur-
tar cadeias de suprimento e desenvolver
ingredientes mais previsiveis em termos
de custo e qualidade.

“0O Brasil, pela dimensdo de sua produ-
¢do agricola e pela diversidade de biomas,
tornou-se um mercado estratégico para

o desenvolvimento e a validagdo dessas
tecnologias. Ao mesmo tempo, enfrenta
desafios estruturais que tornamaadoc¢ao de
solucoes de eficiéncia ainda mais urgente,
como degradacdo do solo, eventos climéa-
ticos extremos e dependéncia de insumos
importados. O setor estd mais pragmatico.
As empresas nao estdo testando inovagdo
parasinalizar compromisso ambiental, mas
paragarantir previsibilidade em um cenéario
instavel”, diz Matsuda.

Para investidores e empresas do setor,
a tendéncia € clara: inovagdo climética
deixou de ser uma agenda reputacional
e passou a ser uma variavel central de
competitividade. A capacidade de produzir
alimentos de forma eficiente, resiliente e
economicamente viavel deve definir quais
empresas conseguirdo crescer em um
cenario marcado por pressdo ambiental,
regulatoria e de custos.

Esses temas estardo em debate no pai-
nel “Agtech & Foodtech na Era do Clima
— Eficiéncia, Impacto e Negdcios”, que
integra a programacdo do Kamay Code,
evento da Kamay Ventures, marcado para
18 de marco, no Museu do Amanha, no Rio
de Janeiro. O encontro reunira investido-
res, startups e liderancas do setor para
discutir o que ja funciona no mercado e
0S proximos passos para a consolidagao
dessas soluc¢des. Mais informacdes no site
do Kamay Code.

Quando vender mais vira prejuizo: o erro silencioso
que ameac;a frigorificos de linguica

Crescer o faturamento é, quase sem-
pre, o principal objetivo de um frigorifico.
Produzir mais, vender mais, conquistar
novos clientes. A primeira vista, essa
légica parece irrefutavel. Mas, na prati-
ca, esse mesmo movimento tem levado
muitos frigorificos de linguica a operar
no limite e, em alguns casos, no prejuizo.

O problema nio esta no crescimento
em si, masnaforma como ele acontece. E
comum observar empresas aumentando
volume, ampliando a carteira de clientes
e expandindo a produg¢do, enquanto
0 caixa comeca a faltar e as margens
desaparecem. O resultado é um cendrio
perigoso: faturamento em alta, decisoes
cada vez mais reativas e uma operacao
que passa a sobreviver no curto prazo.

Emmuitos frigorificos, o sucesso ainda
é medido quase exclusivamente pelo fa-
turamento mensal. Se o niimero cresce,
asensacao é deavanco. O que raramente
recebe a mesma atencdo é o impacto
desse crescimento sobre indicadores
essenciais, como:

e margem por quilo produzido;

¢ necessidade de capital de giro;

e prazo médio de recebimento dos
clientes;

e custo real da operagdo em maior
escala.

Na pratica, vender mais costuma sig-
nificar conceder mais prazo, comprar
matéria-prima a vista, elevar estoques
e assumir custos fixos mais altos. E um
descompasso classico: aproducgado cresce
mais rapido do que o caixa.

Divulgagao

Paulo Duque

Entre os erros mais comuns estd a subes-
timagdo do capital de giro. Ao ampliar as
vendas, o frigorifico passa a financiar uma
série de custos antes mesmo de receber do
cliente final: matéria-prima, embalagens,
mao de obra, energia e logistica.

Sem planejamento financeiro, esse
crescimento acaba sendo sustentado por
atrasosfiscais, renegociacoes forcadas com
fornecedores ou linhas de crédito caras. O
lucro pode até existir no papel, mas o caixa
entra em colapso.

Outro ponto critico sdo as perdas ope-
racionais. Quanto maior o volume, maior
também a exposicdo a falhas de previsao
de demanda, vencimento de produtos, re-
processos e desvios de padrao de receita.
No caso dos frigorificos de linguica, onde
as margens ja sao tradicionalmente aper-

tadas, pequenas perdas percentuais se
transformam rapidamente em prejuizos
expressivos quando o volume cresce.

Crescer sem conhecer com precisao o
custo real por quilo €, na pratica, multi-
plicar um erro. Muitos frigorificos ainda
precificam seus produtos com base em
histoérico, concorréncia ou no chamado
“preco de mercado”, sem atualizar cor-
retamente custos indiretos, exigéncias
sanitarias, logistica e perdas reais do
processo.

Os frigorificos que conseguem crescer
de forma sustentavel tém algo em comum:
crescem com método. Antes de ampliar
vendas, ajustam controles de custos por
produto, planejamento de caixa, margem
minima por canal e producdo alinhada a
demandareal. Eles ndo vendem tudo para
todomundo. Vendem o que geramargem,
para quem paga no prazo adequado e no
volume que o caixa suporta.

No setor de frigorificos de linguica,
crescer deveria ser consequéncia de
organizacao, nao um objetivo isolado.
Faturamento alto sem lucro e sem caixa
nao € sindbnimo de sucesso, mas de risco.

Neste cendrio, a pergunta certa nao é
“quanto eu consigovender?”, mas “quanto
eu consigo crescer sem quebrar meu pro-
prionegécio?”. Responder a essa questao
com numeros, e ndo com intui¢do, é o
que separa os frigorificos que prosperam
daqueles que apenas sobrevivem.

(Fonte: Paulo Duque, consultor especializado no
setor frigorifico e CEO do Rei da Linguiga).
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MOVIMENTO ESTRUTURAL

COMO A SOLUCAO
DIRETO AO CONSUMIDOR
(SDC) IMPACTA O VAREJO?

A Solucdo Direto ao Consumidor (SDC) € a natural evolucao e convergéncia das demandas dos consumidores
por servicos integrados a produtos que resolvam seus problemas de forma conveniente, eficiente, rapida e
competitiva. Marcas e fornecedores perceberam que esse é o caminho para ampliar sua relevancia estratégica

Marcos Gouvéa (*)

tira o protagonismo dos produtos, do préprio setor, e transforma

em negdcio o problema do consumidor. Um dos melhores exemplos
dessa migracao de produtos para solugoes € tudo o que envolve o setor de
foodservice, que ja representa perto de 60% dos gastos com alimentos e
bebidas nos Estados Unidos.

Pma 0 comércio e o varejo, esse processo de transformacio acelerada

Durante muito tempo, o jogo foi previsivel: as marcas fabricavam, o
varejo vendia e o consumidor escolhia. Com o tempo, multiplicaram-se
os canais e os modelos de negocio, incorporando mais facilidade de
acesso, comparacao, escolha e compra. A competicdo trouxe também
uma evolucdo decisiva na ampliagdo das alternativas de mercado e no
nivel de servico oferecido, especialmente com a expansdo do comércio
eletronico.

O que cresce no Brasil e no mundo € esse movimento estrutural de
Solucéo Direto ao Consumidor (SDC), no qual fornecedores e marcas
oferecem servigos completos integrados com produtos e assumem a
responsabilidade de resolver o problema do cliente, sem precisar passar
pelovarejo: direto ao consumidor. Modelos e exemplos se espalham pelo
mundo e por aqui, e isso é s6 0 comeco.

A Philips desenvolveu seu programa Health, voltado aos cuidados com
a saude, conectando monitoramento continuo como um servico, indo
muito além dos produtos e equipamentos que fornece. A Tesla, além de
vender direto, passou a alugar seus veiculos para os consumidores finais
desde o final do ano passado. A Nestlé, com a iniciativa Health Science,
monitora e oferece nutricdo como servico paraseus clientes cadastrados.

JaaBosch Home desenvolveu um programa de manutencdo preditiva
integrada aos produtos que vende diretamente ou por meio de outros
canais. No Brasil, a Unilever passou a oferecer uma solucdo completa
para o cuidado com as roupas com a sua iniciativa das lavanderias Omo.
Com isso, deixa de competir pelo espaco na gondola e passa a disputar
o share of wallet dos servigos.

A Moura vende, entrega e instala baterias e resolve o problema do
veiculo, indo muito além de vender o produto por meio dos canais tradi-
cionais. O padrao nessas estratégias é similar: o produto funciona como
porta de entrada, mas o verdadeiro valor estd na solugdo, acessivel, facil,
conveniente, presente, constante e direta com as marcas.

No inicio, o D2C

O inicio desse processo foi o modelo de ir direto ao consumidor, ado-
tado por marcas e fornecedores para se diferenciar e agregar valor em
diversas categorias, canais e modelos de negécio. Todo onegocio do café,
em ambito global, foi transformado estruturalmente pela Nespresso em

na cadeia de valor e foram a luta.

Marcos Gouvéa

(( As franquias se tornaram um
modelo de negdcio perfeito
para a expansao acelerada
das marcas em direcdo ao
consumidor final.

que o produto em si era apenas parte da solu¢cdo completa e permitia a
conexao constante entre a marca e os consumidores finais por meio de
seus programas de fidelidade, ativacdo, promog¢do e compra.

A Portobello, com suas lojas préprias e franqueadas, foi precursora no
setor ceramico e de material de construcéo no Brasil e, desde o comeco,
passoua oferecer projetos.As empresas de méveis modulados, com oferta
integrada de produtos, projetos e instala¢do, também foram exemplos
precursores, assim como a Whirpool, que passou a oferecer solucao de
agua filtrada, alugando equipamentos direto para o consumidor final.

Divulgagao
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As marcas de vestudrio em todos os segmentos avancaram com suas
lojas-experiéncia e as de artigos esportivos se diferenciaram pela cus-
tomizagdo. As franquias se tornaram um modelo de negdécio perfeito
para a expansdo acelerada das marcas em dire¢do ao consumidor final.
O Brasil se tornou referéncia global com casos como Boticério, Cacau
Show e Natura se expandindo de forma acelerada e criando conexao
direta, sem os 6nus diretos do canal préprio corporativo e com alguma
agregacdo de servicos.

A expansado do comércio eletrénico abriu novas perspectivas e se
acelerou com sites proprios e os marketplaces. Isso ampliou a visdo
estratégica para integrar mais servicos e oferecer solucdes para dife-
renciar e melhorar o desempenho.

Quando resolver problema se torna vantagem competitiva

Nao é por acaso que marcas lideres estao indo além da venda de
produtos, pois esse é um processo evolutivo natural para atender a de-
manda e tornar a vida mais simples e facil em um cendrio de crescente
complexidade e com menor tempo para equacionar tudo o que precisa
ser feito, além da disputa pelo elemento-chave, que é a atencgédo e a
permanente conexao.

Além disso, é possivel usar os beneficios que a tecnologia, o digital
e a inteligéncia artificial podem oferecer para acelerar, diferenciar e
integrar a experiéncia e a conveniéncia.

Alguns varejistas também comecaram ajogar o jogo dasolucio completa
como diferencial competitivo: Walmart, instalando produtos e oferecendo
servigos em saude; Nordstrom, com seus cafés e restaurantes; Whole
Foods e Wegmans, jogando o jogo do foodservice; Walgreens e CVS, com
cuidados médicos; Darty e Leroy Merlin, com instalacdes e reparos; e
Amazon Prime, em outra dimensao.

O movimento estratégico é claro e irreversivel

Independentemente do setor, segmento ou geografia, os fornecedores
e marcas ao avancarem em SDC, incursionam em cinco frentes que,
ao mesmo tempo, se complementam e geram vantagem competitiva:

® Assumem a relacio direta com o consumidor;

e Capturam dados proprietarios;

e Criam recorréncia;

¢ Transformam a venda pontual em servi¢o e solucao;

e Reduzem a dependéncia de canais tradicionais

Quando laboratoérios como Novo Nordisk ou Lilly avancam para criar
programas promocionais por meio do cadastramento dos consumidores
finais em produtos de alto valor, em especial ligados ao GLP1, com au-
toaplicacao das “canetinhas”, estdo desenvolvendo o embrido do futuro
SDC, dependendo apenas da revisdo da regulamentacdo que impede a
venda direta.

Quando aindustria automobilistica ensaia o aluguel direto de veiculos
aos consumidores finais, como realizado na China ou nainiciativarecente
da Tesla nos EUA, também esta incubando a evolugédo do SDC no setor,
aindainibidapelalegislagdo que hoje aindaimpede essa praticano Brasil.

Nesse quadro, jdnao cabe discutir se haverd um avanco ainda maior no
cenario SDC, mas sim o que definira o futuro préximo, em que velocidade
isso ird ocorrer e quanto tempo vai demorar para os ajustes legais e,
principalmente, para o varejo perceber que o jogo mudou de tabuleiro.

Solucao Direto ao Consumidor vai desafiar o varejo

A estratégia e modelo de negdécios do SDC se tornardo um novo pa-
radigma que confronta fornecedores de produtos e marcas e o varejo,
na disputa para ver quem entrega solugdes ao omniconsumidor com
mais agilidade, eficiéncia, experiéncia, conveniéncia e competitividade.

De fato, vaiimpor um cendrio competitivo exponenciado para o varejo
que apenas vende e entrega produtos. Vale refletir, entdo, como sera o
redesenho do mercado futuro envolvendo:

¢ A reinvengdo do préprio varejo, expandindo e buscando a integra-
lidade dos canais e incorporando marcas proprias e solu¢des para
além dos servigos financeiros;

e A velocidade em que as marcas e fornecedores das diferentes
categoriais de produtos vdo ampliar sua interacio direta com o
consumidor diferenciando pela entrega de solu¢des muito além
dos produtos em si;

e E quais alternativas podem, de forma virtuosa, integrar varejo, in-
dustrias, servicos e marcas para oferecer solu¢des que maximizem
os beneficios para os consumidores.

Vale a reflexao e o revisar dos planos estratégicos. E rapido!

(*) Fundador e diretor-geral da Gouvéa Ecosystem.





