6 Sao Paulo, sexta-feira, 20 de margo de 2026

Em um cendrio

global pressionado
stmultaneamente pela
escalada da demanda
por energia, pela
volatilidade dos pregos e
pela urgéncia climdtica,
poucas solucoes revinem
tantos atributos positivos
quamnto a cogeragdo

40 por acaso, o mer-
cado mundial de
equipamentos do

setor vive um momento de
forte expansdo. Segundo
estudo recém-divulgado
pelaResearch and Markets,
consultoria global sediada
em Dublin, na Irlanda, o
movimento da geracao cres-
ceu de US$ 29,6 bilhoes em
2024 para US$ 32,5 bilhoes
em 2025, com taxa anual
proxima de 10%. Montan-
te devera alcancar US$ 49
bilhdes até 2029. Trata-se
de uma resposta estrutural
a desafios centrais da tran-
sicdo energética.

A cogeracido parte de
um principio simples e
poderoso: com um Unico
combustivel é possivel for-
necer mais de um tipo de
energia, como a elétrica,
térmica e gas de processo.
Aoelevarsignificativamente
aeficiéncia dos sistemas, re-
duz perdas, diminui custos
operacionais e proporciona
mais resiliéncia ao setor
elétrico, contribuindo para
evitar apagodes e diminuir
emissoes de carbono. Em
um cendrio de consumo
energético crescente, esse
ganho de eficiéncia deixade
serapenas desejavel e passa
a ser estratégico.

O estudodaResearch and
Markets mostra que o avan-
¢o da cogeracao esta dire-
tamente associado a busca
por eficiéncia energética,
retorno sobre investimento
e atendimento aregulacoes
ambientais cada vez mais
rigorosas. No horizonte a
frente, entram em cena
outros vetores igualmente
relevantes: integracdo com
fontesrenovaveis, sistemas
descentralizados de ener-
gia, digitalizacdo e uso de
tecnologias inteligentes.
Nio é coincidéncia que
grandes grupos industriais
estejam apostando em so-
lucdes capazes de operar
com gas natural, biomassa
e biogas, combinando con-
fiabilidade operacional com
reducado progressiva da
pegada de carbono.

Esse movimento revela
mudancas importantes no
debate climatico. A transi-
¢do energética ndo se fara
apenas com a expansio da
oferta renovavel centra-
lizada, mas também com
solucdes que aumentem a
eficiéncia do sistema como
um todo, aproximem gera-
cdo e consumo e reduzam
a pressio sobre redes e
investimentos em infraes-
trutura. A cogeracdo ocupa
exatamente esse espaco,
reforcando a seguranca do
suprimento, reduzindo ris-
cos sistémicos e entregando
resultados ambientais men-
suraveis no curto prazo.

O caso brasileiro ilustra
bem esse potencial. Dados
da Cogen (Associacdo da
Indidstria de Cogeracado
de Energia) mostram que
o modelo, em especial a
partir da cogeracao com
biomassa, cresce em im-
portancia na matriz elé-
trica nacional. Em 2025,
a capacidade instalada de
biomassa alcancou cerca
de 18,7 GW, dos quais
aproximadamente 70%
tém origem no bagaco de
cana-de-acucar. Outras
fontes relevantes incluem
licornegro (21%), madeira
(6% ), biogas (2%) e outras
biomassas (1%). Trata-se
de uma fonte energética
fortemente associada a
atividade industrial e ao
agronegocio, com elevado
grau de previsibilidade e
baixo impacto ambiental.

A evolugao ao longo das
ultimas duas décadas foi
expressiva. Em 2005, a
capacidade instalada de
biomassaeracercade5GW.
Desde entdo, o crescimento
foi continuo, impulsionado
principalmente pela coge-
racao no setor sucroener-
gético. Além de atender ao
consumo interno, abiomas-
sa contribui de maneirarele-
vante para a exportacao de
energiaelétrica, reforcando
0 papel da cogeracdo como
seguranca energética. Im-
portante ter em conta que
as exportagoes de energia
elétricabateramrecorde em
2025: foram de 28,8 TWh,
ante orecorde anterior, que
foi de 28,2TWh, em 2023.

Dopontodevistaregional,
Séao Paulo lidera com folga,
concentrando cerca de 7,9
GW de capacidade instala-
da, seguido por Mato Grosso
do Sul (2,5 GW) e Minas
Gerais (2,2 GW). Essemapa
reflete aintegracdo virtuosa
entre producao industrial,
geracdo de energia e apro-
veitamento de residuos,
um modelo alinhado tanto
a légica econdmica quanto
as exigéncias da agenda
climatica.

Em um pais com matriz
elétrica majoritariamente
renovavel, a cogeracao
cumpre um papel ainda
mais relevante: aumenta a
segurancaenergéticado sis-
tema, reduz a necessidade
de despacho térmico féssil
em momentos criticos e
contribui para a descarboni-
zacao de setores intensivos
em energia.

O avanco global e a expe-
riéncia brasileira mostram
que a cogeracao afirma-se
como peca-chave para uma
transicao energética prag-
matica, que combina inova-
¢do, eficiéncia e resultados
concretos. Em tempos de
incerteza climéatica e pres-
sao sobre os sistemas elétri-
€os, solucoes que entregam
tudo isso ao mesmo tempo
precisam estar sempre no
centro das decisoes de po-
litica energética eindustrial.

(*) - E diretor de Tecnologia

e Regulagao da Associagao
da Industria de Cogeragao de
Energia (Cogen).
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Por que o0 mercado de estética e
beleza cresce tanto e como aproveitar
as oportunidades

Avanco do autocuidado e forca do franchising impulsionam um dos setores mais promissores do Brasil

mercado de estética

e beleza no Brasil

vive um momento
de expansdo consistente,
impulsionado por mudancas
no comportamento do con-
sumidor. Esse movimento
ja se reflete diretamente
nos numeros: segundo a
Associagado Brasileira de
Franchising (ABF), o setor
faturou R$ 301,7 bilhdes em
2025, avanco de 10,56% em
relacdo ao ano anterior.

Dentro desse cendrio, o
segmento de Saude, Beleza
e Bem-Estar se consolidou
como o segundo maior do
franchising brasileiro, mo-
vimentando R$ 74,3 bilhoes
e registrando alta de 14,6%
no periodo. Esse avanco é
sustentado por trés fatores
principais: a transformacao
do autocuidado em habito
recorrente, o aumento da
profissionaliza¢do dos servi-
¢os com uso de tecnologia e
a expansao de modelos es-
caldveis, como o franchising,
que aceleramapresencadas
marcas no pais.

Diante desse cenario, o
desafio deixa de ser apenas
entender por que o setor
cresce e passa a ser como
transformar essa demanda
em um negocio sustentavel.
Para Leyde Ludwig Pereira,
cofundadorae CEO da Lype-
Depyl, rede especializada
em depilacdo a laser, des-
pigmentacdo de tatuagens
e Peeling de Hollywood,
que faturou R$ 25 milhoes
em 2025 e ja soma mais
de 30 unidades, aproveitar
esse movimento exige es-
tratégia e consisténcia. “O
autocuidado passou a fazer
parte da rotina das pessoas,
0 que aumenta a frequéncia
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de consumo. Mas nao basta
acompanhar essa demanda,
é preciso estruturar omode-
lo. Quando hé continuidade,
consisténcia na entrega
e uma boa experiéncia, 0
crescimento se sustenta no
longo prazo”, afirma.

A executiva listou quatro
dicas de como transformar
o crescimento do setor em
oportunidade de negécio,
confira:

1. Apostar em servicos
recorrentes - Antesde
investir, € importante
analisar omercadolocal
para entender quais
servicos ja sdo ofere-
cidos, quais tém maior
demanda e onde exis-
tem lacunas. Mapear
concorrentes diretos
e observar precos pra-
ticados e formatos de
atendimento ajudam
a identificar oportuni-
dades reais de diferen-
ciacdo, seja no tipo de
Servico, na experiéncia
ou na conveniéncia.
“Avaliar o que pode ser
inovado, sejano forma-
to,notipo de servicoou
na experiéncia, € o que
define se onegécio tera

relevancia na rotina do
consumidor”, explica
Leyde.

L

Investir em tecno-
logia e protocolos
- Mais do que adquirir
equipamentos, € ideal
garantir consisténciana
entrega. Isso passa por
escolher tecnologias
ja validadas, definir
protocolos claros de

sar em crescimento
desde o inicio faz di-
ferenca. Documentar
processos desde os
primeiros atendimen-
tos, criar padroes de
operacdo, definir indi-
cadores simples como
taxa de retorno e ticket
médio, e organizar ro-
tinas de gestao sdo
passos fundamentais
parapermitir expansao
no futuro. “Isso significa
documentar processos,
definir padroes claros
de atendimento, acom-
panhar indicadores e
garantir que a opera-
¢ao funcione de forma
independente de uma
Unica pessoa. Negocios
que dependem exclu-
sivamente do dono ou
de profissionais especi-
ficos tendem a ter difi-
culdade para crescer”,
orienta.

atendimento e treinara 4. Priorizar experién-
equipe para executar o cia e fidelizacao - “A
servico de forma padro- retencdo comeca nos

nizada. “Criar umpasso
a passo do atendimen-
to, do primeiro contato
ao poés-procedimento,
reduz erros e aumenta
a confianca do cliente.
“Isso envolve escolher
tecnologiasjavalidadas
nomercado, padronizar
0s procedimentos e
treinar a equipe para
que a entrega seja a
mesma em todos os
atendimentos. Falhas
na execucao impactam
diretamente na con-
fianca do cliente e na
suadecisdoderetorno”,
afirma.

3. Estruturar onegocio
para expansao - Pen-

detalhes, como garantir
um agendamento facil,
online e rapido, ter
uma comunicagao clara
sobre o procedimen-
to, realizar orientacao
apds o atendimento e
manter o contato ativo
para continuidade do
servico sao acoes que
aumentam o retorno
do cliente. Pequenos
ajustes na jornada tém
impacto direto na de-
cisdo de voltar ou
nao. A fideliza¢do néo
acontece s6 pelo resul-
tado do procedimento,
mas pela forma como
o cliente se sente du-
rante toda a jornada”
completa.

Advogados e redes sociais: treinada
com acervo técnico, IA avanca no marketing

juridico e considera ética da OAB

Tecnologia pode gerar economia
de até R$ 60 mil por ano em servicos
terceirizados. Para captar clientes
e construir autoridade, muitos
advogados sdo assiduos nas redes
sociais. Com presenca ativa e cons-
tante, esses perfis podem aumentar
a visibilidade, o engajamento e o
potencial de captacdo de leads, em
comparacdo com aqueles inativos
ou irregulares.

No entanto, ferramentas tradicio-
nais de IA generativa ainda exigem o
uso combinado de diferentes plata-
formas para a criacdo de campanhas
completas de conteudo, tomando
tempo e dinheiro dos escritérios; o
investimento em servicos terceiriza-
dos de gerenciamento de redes sociais
pode chegar a R$ 60 mil por ano.

Outras questdes sdo a geracdo de
“alucinacoes” em contetido juridico e
a falta de conformidade com o cédigo
de ética da Ordem dos Advogados do
Brasil (OAB).

Enquanto isso, algumas solucdes
buscam centralizar essas etapas em
um unico ambiente, com precisdo

juridica e ética. Desenvolvida pelo
Previdenciarista, plataforma juridica
especializada em Direito Previden-
ciario, o PREVADS é uma ferramenta
de inteligéncia artificial voltada ao
marketing juridico de advogados pre-
videnciaristas, treinada com o acervo
técnicodeumadécada, e se apresenta
como uma iniciativa pioneira no pais.

“Advogados precisam estar pre-
sentes nas redes sociais para captar
clientes, mas niao tém tempo nem
orcamento para competir com grandes
escritorios de advocacia. O PREVADS
resolve isso ao automatizar a criagao
de conteudo tecnicamente correto e
eticamente alinhado”, explica Renan
Oliveira, CEO do Previdenciarista.

Automacao completa vs.
ferramentas fragmentadas

Nomodelo tradicional fragmentado,
criar um unico post exige navegar por
multiplas plataformas. Por exemplo:
escrever o texto no ChatGPT, gerar
uma imagem no DALL-E ou Midjour-
ney, editar e formatar o post no Canva
e publicar no Instagram. A estimativa
é de cerca de 60 minutos para criar e
publicar um tinico post.

O fluxo do PREVADS é diferente. O
usuadrio seleciona o tema e fornece o
prompt, e ainteligéncia artificial gera
automaticamente o texto, a imagem
e a legenda de forma integrada. A
publicacdo pode ser feita imediata-
mente ou agendada, sem necessida-
de de acessar outras plataformas.
Como resultado, o usudrio tem a
possibilidade de planejar e agendar
uma semana inteira de contetido em
20 minutos.

A TA também entende o contexto
cultural brasileiro e evita estereétipos.
Porexemplo, se o advogado falar sobre
aposentadoria de trabalhadores do
campo, ele pode pedir para a IA gerar
a imagem de um trabalhador rural,
evitando personagens genéricos.

Ja os textos gerados traduzem o
complexo jargao previdenciario em
linguagem acessivel para segurados
do INSS. “Nao adianta um advogado
falar sobre ‘Tema 1209 do STF’ se o
cliente potencial ndo entende o que
isso significa para ele. NossaIA traduz
de maneira tecnicamente correta e
humanamente compreensivel”, com-
pleta Oliveira.
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