Sao Paulo, quarta-feira, 17 de junho de 2026
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A QOutra Sala

Quando o medo vira diretor
executivo

Uma reflexdo sobre autoria, protecao e as decisdes que moldam
a nossa trajetoria.

_CANVA :

portishead1
L]

Existe uma reunido acontecendo dentro de vocé.
Talvez neste exato momento.

Ela ndo aparece na agenda. Nao gera ata. Nao termina com café
e foto para o LinkedIn.

Mas influencia boa parte das suas decisoes.
Nessareunido, omedo costumater mais poder do que imaginamos.

Ele opina sobre aquela vaga para a qual vocé nao se candidatou.
Sobre o projeto que nunca apresentou. Sobre a conversa que adiou.
Sobre olimite que nao colocou. Sobre aideia que continua guardada
numa pasta chamada “quando eu estiver pronto”.

O curioso é que o medo raramente se apresenta como medo.
Se fosse tao 6bvio, talvez fosse mais facil identifica-lo.
Ele aparece disfarcado.

As vezes veste a roupa da prudéncia. Outras vezes da perfeicao.
Em alguns casos se apresenta como responsabilidade, planejamento
ou senso critico.

“Vamos esperar mais um pouco.”
“Talvez ainda ndo seja a hora.”
“Preciso me preparar melhor.”
“Ndo tenho todas as informacoes.”
“Vou pensar mais um pouco.”

Sao frases aparentemente sensatas.
E muitas vezes sdo mesmo.

O problema comeca quando elas deixam de ser estratégias tem-
porarias e se tornam estilo de vida.

Quando o “mais um pouco” vira anos.

Quando a preparacio substitui a experiéncia.
Quando o planejamento ocupa o espaco da acao.
Quando a vida inteira acontece no ensaio.

Na psicologia, aprendemos que boa parte dosnossos mecanismos
de protecdo surgiu por uma razao legitima. Eles tentam nos pre-
servar da dor, da rejeicdo, da vergonha, da perda e da exposicao.

O problema € que sistemas criados para garantir sobrevivéncia
nem sempre sabem promover crescimento.

Sobreviver e viver sdo atividades diferentes.

Talvez uma das armadilhas mais sofisticadas da vida adulta seja
justamente essa: confundir protecdo com direcio.

Porque o medo € excelente para identificar riscos.
Ele aponta buracos na estrada.

Percebe ameacas.

Acende alertas importantes.

Mas quando assume o cargo de diretor executivo, algo se perde.
A organizacao continua funcionando.

As reunides acontecem.

Os relatérios sao produzidos.

Os controles aumentam.

Mas a inovagdo desaparece.

A coragem desaparece.

O movimento desaparece.

A vida entra em modo de manutencao.

Talvez porisso encontremos tantas pessoas competentes vivendo
aquém do proéprio potencial.

Néo por falta de talento.
Néo por falta de capacidade.

Mas porque entregaram ao medo uma fun¢do para a qual ele
nunca foi contratado: decidir os rumos da prépria existéncia.

Talvez maturidade ndo seja eliminar os medos.
Nem vencer definitivamente as insegurancas.

Talvez maturidade seja aprender a ouvir o medo sem entregar a
ele a cadeira principal da reunido.

Porque existe uma diferenca importante entre consultar o medo
e permitir que ele assine o planejamento estratégico da sua vida.

O oposto da coragem nao é o medo.
E a terceirizacdo da autoria.

E talvez crescer seja justamente isso: reassumir a presidén-
cia da proépria histéria sem demitir o departamento de riscos.

“Existe uma diferenca importante entre consultar o medo e
permitir que ele assine o planejamento estratégico da sua vida.”

(*) - Psicologa por formagao e inconformada por vocagdo. Ha mais de 25 anos atua
na transformagao de culturas organizacionais, desenvolvimento de liderangas e
reinvencao de modelos que aproximem empresas das pessoas — e nao o contrario.
Ja esteve a frente de areas estratégicas de RH em grandes corporagées nacionais e
multinacionais, do chio de fabrica ao boardroom, do Norte ao Sul do Brasil.
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Pix Automatico expoe um
vicio silencioso das PMEs brasileiras

Durante muito tempo, o debate sobre o Pix esteve concentrado em sua velocidade de adocao.
Falavamos sobre conveniéncia, inclusdo financeira, digitalizacdo dos pagamentos e substituicdao

gradual do dinheiro fisico
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ssa discussao foi im-

portante, mas ela ja

ficou para tras. O Pix
deixou de ser novidade e se
tornouinfraestrutura. Hoje,
mais de 170 milhdes de bra-
sileiros utilizam a ferramen-
ta, queja superou o dinheiro
e o cartio de débito como
meio de pagamento mais
utilizado no pais. A questao
que permanece para as pe-
quenas e médias empresas
nao € mais se devem aceitar
Pix, mas se estdo utilizando
todo o potencial estratégico
dessa infraestrutura.

A chegada do Pix Auto-
matico traz justamente essa
reflexdo. Emboratenha sido
apresentado como uma
evolucido tecnolégica para
cobrancas recorrentes, seu
impacto vai muito além da
esfera bancaria. Na pratica,
ele expde uma fragilidade
histérica de muitas PMEs
brasileiras: a dependéncia
excessiva de vendas recor-
rentes sem a construcao de
receitas verdadeiramente
recorrentes.

Existe uma diferenga im-
portante entre esses dois
conceitos. Muitas empresas
faturamtodos os meses para
0s mesmos clientes, mas
precisamreconquistar essas
vendas continuamente. A
cada novo ciclo, repetem o
processo comercial, enviam
lembretes de pagamento,
fazem cobrancgas manuais
e lidam com atrasos que
poderiam ser evitados. O
resultado é uma operacio
que cresce sustentada por
esfor¢o constante, mas sem
previsibilidade financeira.

Esse comportamento é

vendas online. Entre elas,
mais da metade utiliza apli-
cativos de mensagens como
WhatsApp para vender. O
Pix também ja se consoli-
dou como o principal meio
de pagamento no ambiente
digital. Isso demonstra que
a digitalizacdo da venda
avancou rapidamente. O
problema é que a gestdo da
recorréncia nio acompa-
nhou a mesma velocidade.

Em muitas pequenas
empresas, 0 processo de
cobranca continua funcio-
nando de forma quase arte-
sanal. O cliente compra por
um canal digital moderno,
mas o acompanhamento do
pagamento ainda depende
de planilhas, mensagens
individuais e controles ma-
nuais. Esse modelo pode
funcionar enquanto a ope-
ragdo € pequena, mas se
transforma em um obstaculo
a medida que a empresa
cresce. Quanto maior o
numero de clientes, maior
o tempo gasto com tarefas
administrativas e menor
a capacidade de focar em
estratégia, relacionamento
e expansao.

O custo desse modelo
raramente aparece de for-
ma explicita nos relatorios
financeiros, mas esta pre-
sente todos os dias. Esta no

prejudicam essa relacio.

Por essa razdo, enxergar
o Pix Automatico apenas
como uma funcionalidade
bancaria é um erro. O tema
estd muito mais relaciona-
do a gestdo empresarial do
que ao sistema financeiro.
Empresas que adotam me-
canismos de recorréncia
de forma estruturada con-
seguem organizar melhor
suasreceitas, reduzir custos
administrativos e criar bases
mais sélidas para crescer.
Nao se trata apenas de re-
ceber mais rapido, mas de
construirumnegdécio menos
dependente do improviso.
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gestor que toma decisdes
sem visibilidade clara do
fluxo de caixa futuro. Esta
na dificuldade de planejar
investimentos porque a en-
trada de recursos depende
de um processo sujeito a
esquecimentos, atrasos e
improvisos.

As PMEs brasileiras de-
monstraram nos ultimos
anos uma enorme capaci-
dade de adaptacado. Apren-
deram a vender pelas redes
sociais, incorporaram fer-
ramentas digitais e encon-
traram novas formas de se
relacionar comos clientes. O
proximo passo dessa evolu-
caotalvez sejamenos visivel,
masigualmente importante.
E aprender a transformar
vendas em previsibilidade.

E Justamente nesse ponto
que o Pix Automatico se
torna relevante. Sua prin-
cipal contribuicao nao esta
apenasnaautomatizacao do
pagamento, mas na possibi-
lidade de criar previsibilida-
de. Quando uma empresa
reduz o atrito da cobranca,
ela melhora a experiéncia
do cliente, diminuiainadim-
pléncia e fortalece a capaci-
dade de planejamento. Em
vez de depender de esforcos
repetitivos para garantir o
recebimento, passaaoperar
com uma estrutura mais
organizada e sustentavel.

No fimdas contas, adiscus-
sdo sobre o Pix Automatico
revelaumaverdade simples.
Empresas ndo mudam de
patamar apenas quando
aumentam suas vendas. Elas
mudam de patamar quando
conseguem transformar
receita eventual em receita
organizada, previsivel e sus-
tentavel. O Pix ja se tornou
um habito nacional. Agora,
cabe aos empreendedores
transforma-lo também em
uma ferramenta de inteli-
géncia financeira e cresci-
mento de longo prazo.

Isso ndo significa que a
tecnologia resolve todos os
problemas. Nenhum siste-
ma de cobranca € capaz de
compensar uma experiéncia
ruim ou um Servi¢co que
nao gera valor. A retencio
de clientes continua sendo
consequéncia direta da
qualidade da entrega, da
confian¢a construida ao
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especialista em financas, estratégia

mais comum do que parece.

da capacidade da empresa

e desenvolvimento empresarial. Com

Dados da pesquisa TIC Em-
presas 2024 mostram que
61% das empresas conec-
tadas a internet ja realizam

vendedor que precisa gastar
tempo cobrando clientes
em vez de prospectar no-
vas oportunidades. Esta no

de atender expectativas. O
que o Pix Automatico faz é
eliminar barreiras operacio-
nais que frequentemente

mais de 20 anos de experiéncia,
também atua como mentor de
novos empreendedores, unindo
pratica e educacido empreendedora
para impulsionar o crescimento
sustentavel.

Capital Relacional: O ativo estratégico que esta
definindo o sucesso de executivos e empresas

Relacoes qualificadas ganham peso
na geracao de oportunidades, acesso a
conselhos e avanco de carreira, enquanto
empresas valorizam liderancas capazes de
abrir portas e conectar solucoes. Construir
relacoes profissionais relevantes deixou
de ser apenas diferencial e passou a
influenciar diretamente resultados de
carreira e negocios. Dados do LinkedIn
mostram que a plataforma retine mais de
1 bilhdo de usuarios globalmente e se con-
solidou como principal rede profissional
do mundo, reforcando a importancia de
conexoes estratégicas para contratacao,
parcerias e expansao comercial. Em para-
lelo, empresas tém ampliado a busca por
executivos com capacidade de articulacao
e influéncia em redes qualificadas.

Para Farias Souza, administrador de
empresas, CEO e fundador da Board
Academy, empresa especialista em
governanca corporativa e formacgao de
conselheiros, networking eficiente nio
seresume a acumular contatos. “Relacio-
namento estratégico é proximidade com
pessoas que ampliamrepertorio, desafiam
decisdes e conectam oportunidades reais.
Quem entende isso cresce mais rapido e
com menos erro”, afirma.

Do social ao estratégico

O tema ganhou novo impulso com
o avan¢o de comunidades executivas,
féruns empresariais e encontros fecha-

N

dos voltados a alta lideranca. Nesses
ambientes, empresarios e executivos
trocam experiéncias sobre expansao,
sucessdo, gestao de risco, captacao de
recursos e profissionalizacdo da adminis-
tracdo. O acesso a esse tipo de debate,
antes restrito a grandes grupos, passou
aalcancar médias empresas e liderangas
em ascensao.

Naavaliacdo de Farias, esse movimento
também fortalece aatuacdo em conselhos
consultivos e administrativos. “Muitas
cadeiras de conselho sdo ocupadas por
profissionais reconhecidos niao apenas
pelo curriculo, mas pela capacidade
de gerar conexdes valiosas, interpretar
tendéncias e aproximar a empresa de
solugdes”, diz.

Estudos académicos publicados pela
ScienceDirect apontam ainda que a
frequéncia de uso de redes profissionais
e a habilidade de networking estdo as-
sociadas a beneficios de carreira, como
maior acesso a patrocinio profissional e
oportunidades de desenvolvimento. O
dado reforca que valor estd menos no
volume de contatos e mais na qualidade
das interacoes.

Ativos de crescimento

Na pratica, Farias Souza aponta trés
caminhos para transformar networking
em ativo de crescimento:

1.Marcar presenca constante em eventos
relevantes, onde circulam decisores,
parceiros e liderancas com potencial
de gerar oportunidades concretas.

2.Participar ativamente de grupos e co-
munidades qualificadas, contribuindo
com ideias, experiéncias e conexoes,
em vez de apenas observar.

3.Manter relacionamentos com troca
genuina de valor ao longo do tempo,
compartilnando conhecimento, apoio
e oportunidades de forma reciproca.

Segundo o especialista, procurar conta-
tosapenas quando surge umanecessidade
urgente costumareduzir a efetividade das
relacdes profissionais.

“Executivos bem posicionados culti-
vam relacoes antes de precisar delas. O
networking maduro encurta caminhos,
antecipa movimentos e cria acesso onde
outros enxergam barreiras”, afirma Farias.

A tendéncia é que esse capital relacio-
nal ganhe ainda mais peso nos proximos
anos,amedida que decisdes empresariais
exigem respostas rdapidas, confianca
entre pares e acesso a conhecimento es-
pecializado. Para liderancas que buscam
crescimento consistente, rede de contatos
deixou de ser agenda social e passou a
integrar a estratégia de negdécios.



