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A Mente

do Cliente

Neiva Mendes (*)

Encontrar prazer em outras
coisas: o que realmente
acontece no cérebro quando
sentimos prazer

Sempre fui uma pessoaq
que gosta de fazer
amizades, conversar,
ouvr historias. Mas
ndao sou muito de sawr

elo contrario: meu

grande prazer esta

em trabalhar, estudar,
ficar com o Jo, conversar
com o filho, cuidar da minha
casa (que da um trabalho
infinito), assistir séries in-
vestigativas (tipo CSI), ler,
cuidar dos meus filhos de 4
patas e das minhas plantas.
E, ainda assim, raramente
saio desses meus 1032 m2, a
nao ser para trabalhar.

Recentemente, tenho
sido, de forma bem sutil,
provocada pela minha psi-
cologa (e talvez uma das
melhores decisdes do tltimo
ano tenha sido voltar a tera-
pia) abuscar novos vinculos,
novos prazeres. E isso me
levou aos materiais da poés:
0 que, de fato, é prazer no
cérebro? A gente ouve muito
falar da dopamina, como se
ela fosse “o hormonio do
prazer”. Mas a verdade é
que ela estd mais ligada ao
desejo e a antecipagdo do
que ao prazer emsi. O prazer
real, aquele de satisfacdo,
de bem-estar, envolve um
sistema mais amplo.

Existe, por exemplo, o
papel dos opididesopioides
naturais do cérebro (endor-
finas), ligados a sensacao
de conforto e recompensa
mais profunda. Ha também
a serotonina, associada ao
equilibrio emocional e sen-
sacdo de contentamento. E,
quando falamos de vinculos
humanos, entra a ocitocina,
que fortalece conexoes,
confianca e sensacdo de
pertencimento.

Ou seja: prazer nao é uma
coisa s6. E uma orquestra.

E tem mais um ponto
importante: o cérebro
trabalha com dois sistemas
diferentes, um que quer
(motivacdo) e outro que
gosta (satisfacdo). Nem
sempre eles andam juntos.

Por isso, podemos que-
rer muito algo e, quando
conseguimos, nem achar
tdo prazeroso assim. Ou,
ao contrario, resistir a algo
novo e depois perceber que
foi bom.

Proclamas de Casamentos

Nomeu caso, meu cérebro
ja esta muito bem treinado
para encontrar prazer em
atividades mais internas,
previsiveis e sob controle.
Paramim, gera seguranca, e
seguranca, para o cérebro, é
extremamente valiosa. Masa
neurociéncia também mos-
tra que o cérebro precisa de
variedade e interacao social
para se manter saudavel.
Relacées humanas ativam
regioes ligadas a regulacao
emocional e até ajudamare-
duzirapercepcaodeameaca
e estresse. A questao nao é
sair mais. E sobre ampliar
possibilidades. Algumas
formas mais gentis (e neu-
rocompativeis) de fazerisso:

e Comece pequeno: o
cérebro gosta de previsi-
bilidade. Mudancas leves
sao melhor aceitas do que
grandes rupturas.

e Misture prazer com
novidade: leve algo que
vocé ja gosta para um
contexto social (um curso,
um grupo, uma troca).

e Valorize o pds, nao sé
o0 antes: muitas vezes
a resisténcia vem antes
da experiéncia. Depois,
0 cérebro registra como
positivo.

e Conexiao nao precisa
ser intensa: vinculos se
constroem também em
interagdes simples e con-
sistentes.

¢ Treine o cérebro para
0 novo: repeticdo cria
familiaridade. O que hoje
parece estranho pode virar
confortavel.

Talvez o maisinteressante
seja entender que o cére-
bro ndo esta "contra" vocé
quando prefere ficar no co-
nhecido. Ele estd tentando
te proteger. Mas também é
possivel ensinar, aos poucos,
que 0 novo ndo é ameaca,
pode ser fonte de prazer
também. No fim,ndo se trata
de deixar de amar o que ja
te faz bem. Mas de permitir
que o seu cérebro descubra
que existem outras formas
de sentir prazer, inclusive
nas conexoes que a gente
ainda nem experimentou.

(*) Atual presidente do

Conselho e sécia-fundadora

da Blue6ix Tecnologia
(neiva.mendes@bluebix.com.br).
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Beleza por assinatura: como
o0 modelo recorrente aumenta
previsibilidade de receita

Consumo por assinatura avanca e redes de saldes de beleza apostam na estratégia para crescimento
sustentavel e operacdo eficiente das unidades franqueadas

edes de saldes de

beleza tém adotado o

modelo de clubes de
assinatura como estratégia
para aumentar a previsibi-
lidade de receita, fortalecer
a fidelizacdo de clientes e
garantir crescimento sus-
tentavel no Brasil, em um
cenario de alta competi-
tividade no mercado. Em
2025, aaberturade negdcios
de beleza no pais teve um
crescimento de 18,5%, se-
gundo o Sebrae. A estratégia
adotada por marcas como
a Bessie Beauty Club, rede
de saldes de beleza express,
proporciona recorréncia
de servicos e oferta de ex-
periéncias completas para
atrair e reter clientes.

Para Bianca Drummond,
sécia-fundadora e diretora
de operagdes, além de atrair
clientes, o clube de assinatu-
ras oferece mais seguranca
ao franqueado e permite
maior clareza sobre a ope-
racdo. “O resultado é uma

Caio Faz
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operacdo mais equilibrada,
com melhor aproveitamen-
to da capacidade instalada
e maior previsibilidade de
desempenho”, explica.

Na Bessie Beauty Club,
o relacionamento nio se
resume apenas a oferta de
servicos, mas se fortalece
no pos-atendimento e nos
detalhes que tornam cada
visita especial. A rede de
saldes de beleza express
aposta emmais de 10 clubes
de assinatura, com planos
que variam de R$ 112 a

aproximadamente R$ 400,
para valorizar a recorréncia
das clientes. O programa
oferece beneficios exclusi-
vos, vantagens progressivas
e condicOes especiais para
quem frequentaasunidades
da marca.

Esse movimento acompa-
nha uma mudanca no com-
portamento do consumidor.
A Pesquisa de Assinaturas
2025, realizada pela Vindi
em parceria com o Opinion
Box, aponta que 35% dos
entrevistados aumentaram

0s gastos com servicos de
assinatura no ultimo ano,
que inclui assinaturas de
servicos de streaming, aca-
demia, gas, plano de satde,
entre outros. Enquanto 26%
planejam ampliar aindamais
0s gastos neste ano. Ainda
de acordo com o estudo, a
faixa de gasto mensal mais
comum com Servicos por
assinaturaestdentreR$51 e
R$ 200, com destaque para o
publico feminino, que tende
a gastar mais.

A diretora de operacdes
da rede afirma que a mu-
lher brasileira moderna, por
exemplo, busca praticidade
e agilidade no dia a dia, sem
abrirmao de servi¢cos de qua-
lidade. No setor de beleza,
o clube de assinaturas abre
caminho para relagdes mais
duradouras entre empresas
e clientes, indicando um
futuro em que recorréncia
e personalizacio serdo cada
vez mais centrais na estraté-
gia das redes.

CARTORIO DE REGISTRO CIVIL
DE PESSOAS NATURAIS

15° Subdistrito - Bom Retiro

Amanda de Rezende Campos Marinho Couto - Oficial

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

O pretendente: JOAO DA CRUZ GOMES DE SOUSA, nascido em Teresina, Pl (registrado
emAgricolandia, Pl), no dia 04/08/1985, profissao gesseiro, estado civil solteiro, residente
e domiciliado neste Subdistrito, Sdo Paulo, SP, filho de Antonio Gomes Filho e de Ana
Helena Alves de Sousa. A pretendente: ISABEL GONCALVES DOS SANTOS, nascida
em Ipira, BA, no dia 08/02/1968, profissdo doméstica, estado civil divorciada, residente
e domiciliada neste Subdistrito, Sdo Paulo, SP, filha de Otavia Gongalves dos Santos.

O pretendente: YOUN SEUNG LEE, nascido nesta Capital, Ipiranga, SP, no dia 03/06/1990,
profissdo empresario, estado civil solteiro, residente e domiciliado neste Subdistrito, Sdo
Paulo, SP, filho de Jung Mun Lee e de Soon Jun Shim. A pretendente: ELENA EUN HYE
YEO KIM, nascida em Assungéo, Paraguai, no dia 05/05/1990, profissdo empresaria,
estado civil solteira, residente e domiciliada neste Subdistrito, Sdo Paulo, SP, filha de
In Soo Yeo e de Joung Hee Kim.

Se alguém souber de algum impedimento, oponha-se na forma da lei. Lavro o presente,
para ser afixado no Oficial de Registro Civil e publicado na imprensa local
Jornal Empresas & Negécios

Alta do consignado afeta orcamento doméstico e
altera dinamica de consumo no varejo alimentar

Com menos renda disponivel,
consumidores compram menos
e desafiam a previsibilidade do
varejo. O avanco do crédito con-
signado no Brasil ja4 comeca a
impactar diretamente o consumo
das familias. Dados mais recentes
do Banco Central mostram cresci-
mento continuo dessamodalidade,
que movimenta centenas de bilhdes
de reais no pais. Ao mesmo tempo,
o comprometimento darenda com
dividas segue elevado, préximo de
um terco darenda mensal, segundo
a autoridade monetaria. Com par-
celas descontadas diretamente na
folha de pagamento ou beneficios,
0 consumidor passa a ter menos
dinheiro disponivel antes mesmo
de receber, o que ja se reflete
na compra de alimentos e itens
basicos.

Marcio Goulart, especialista em
gestado de supermercados e porta-
-voz da Meta Contabilidade, afirma
que o efeito é percebido de forma
pratica no comportamento dentro
daslojas. “O consumidor chega ao
supermercado com o orcamento
ja reduzido. Ele ndo esta mais de-
cidindo quanto quer gastar, mas
quanto ainda pode gastar depois
dos descontos fixos. Para o varejo,
isso significa lidar com um cliente
maisrestritivo e menos previsivel”,
diz.

O movimento acompanha um
contexto mais amplo da pressao
financeira sobre as familias. O
Brasil tem mais de 70 milhoes de
inadimplentes, segundo dados
recentes da Serasa, o que reforca
a limitacdo do poder de compra
das familias. Indicadores do IBGE
também apontam desaceleracao no
consumo, especialmente em itens

essenciais, refletindo um compor-
tamento mais cauteloso diante do
orcamento restrito.

Consumo mais fragmentado
altera habitos de compra

Na rotina, a mudancga aparece na
forma de comprar. Familias que
antes faziam compras maiores no
inicio do més passaram a fracionar
0 consumo ao longo das semanas,
levando apenas o necessario para
poucos dias. Produtos basicos se-
guem na cesta, mas em quantidades
menores, enquanto itens conside-
rados menos essenciais comecam
a ser cortados ou substituidos por
alternativas mais baratas.

“O consignado tem juros mais
baixos, mas compromete a renda
antes dela chegar na conta. Isso
reduz a flexibilidade financeira e
obriga o consumidor a priorizar o
essencial. Para o supermercadista,
isso desmonta padroes histéricos de
compra e dificulta qualquer planeja-
mento baseado em comportamento
passado”, afirma o especialista.

Varejo enfrenta impacto direto
na operacao

Nos supermercados, os efeitos ja
aparecemnosindicadores operacio-
nais. Ha reducdo no ticket médio e
aumento na frequéncia de visitas,
o que dificulta a previsibilidade de
vendas e a gestao de estoque. Esse
novo padrdo exige reposicoes mais
frequentes e menor margem de
erro na compra com fornecedores,
ja que o giro deixa de seguir uma
légica estavel. “Quando o cliente
compra Imenos por vez, o varejista
precisa rever toda a estratégia de
abastecimento. Comprar errado hoje
significa sobra de produto ouruptura
amanha”, explica.

Pequenos e médios varejistas sao
0s mais impactados. Com menor
poder de negociacido com fornece-
dores e margens mais apertadas,
esses negocios enfrentam maior
dificuldade para absorver a queda
no volume vendido. A oscilacao no
consumo compromete o fluxo de
caixa e aumenta a necessidade de
capital de giro, além de exigir maior
controle sobre perdas e validade
dos produtos. “O impacto nao é
s6 na venda, € na operacao inteira.
O caixa fica mais pressionado e o
erro custa mais caro para quem
tem menos escala”, afirma.

Além disso, o perfil do carrinho
muda. Marcas mais acessiveis
ganham espaco, embalagens me-
nores passam a ter maior saida e o
consumidor se torna mais sensivel
a promoc¢oes. Isso obriga o varejo
a revisar o mix de produtos e a
estratégia comercial quase em
tempo real, com decisdes mais
frequentes sobre preco, exposicao
e negociacao com a industria. A
decisdo de compra passa a ser
guiada pelo saldo disponivel no
momento, e nao por planejamento
mensal.

O crescimento do crédito con-
signado, combinado ao alto nivel
de endividamento das famdflias,
evidencia uma mudanca estrutural
no consumo. Com parte relevante
da renda comprometida antes do
recebimento, o orcamento disponi-
vel para o dia a dia diminui e impde
novos limites as compras. Paraova-
rejo alimentar, isso significa operar
com menor previsibilidade, maior
pressido sobre caixa e necessidade
de adaptacido constante diante de
um consumidor mais restritivo e
fragmentado.

Para veiculacao de seus Balancos,
Atas, Editais e Leildes neste jornal,
consulte sua agéncia de confianga,
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