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Empresas
Negocios

Dia dos Namorados e Copa
do Mundo devem movimentar
setor de bares e restaurantes

Com aumento esperado no fluxo de clientes em datas comemorativas e jogos do Brasil, setor de food
service deve reforcar planejamento operacional, gestao de estoque e integracdo entre canais

unho pode ser um dos

meses mais movimen-

tados do ano para bares
e restaurantes. O Dia dos
Namorados, celebradoem 12
de junho, tradicionalmente
impulsiona reservas para
jantares comemorativos,
enquanto os jogos da Copa
do Mundo tendem a elevar
o fluxo em bares e estabe-
lecimentos que transmitem
as partidas em TVs e teldes.
Neste ano, segundo a Asso-
ciacdo Brasileira de Bares
e Restaurantes (Abrasel),
82% dosnegociosjaesperam
lucrarno Dia dos Namorados
mais do que na mesma data
do ano passado.

Diante doaumento espera-
donademanda, especialistas
alertam que o preparo pode
ser decisivo para trans-
formar o movimento em
faturamento sustentavel e
evitar perdas por falhas na
operacdo. O desafiondo esta
apenas em atrair publico,
mas em conseguir atender
com eficiéncia em periodos
de pico.

Para Elida Queiroz, CEO
da Altec, foodtech brasileira
especializada em software
de gestdo para bares e res-
taurantes, junho concen-
tra dois comportamentos
distintos de consumo que
exigem preparacdo atenta
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dos empresarios. “O Dia dos
Namorados costuma exigir
uma operacdo mais voltada
para experiéncia, reservas
e previsibilidade. Ja os jo-
gos movimentam um fluxo
intenso, com alta rotativi-
dade, pedidos simultaneos
e consumo acelerado. Sao
dinamicas diferentes, mas
que tém algo em comum:
operacgdes despreparadas
perdem vendas, margem e
reputacio”, afirma.

Entre os principais pon-
tos de atencdo para o
periodo, a executiva des-
taca o planejamento de
demanda. Analisar o his-
torico de vendas, ajustar
escalas, revisar o cardapio
e organizar compras com
antecedéncia reduzem
riscos de ruptura de esto-
que, desperdicio e custos

emergenciais. “Quando o
estabelecimento entende o
perfil do publico esperado
em cada ocasiao, consegue
se preparar melhor para
atender sem sobrecarregar
aequipe ou comprometera
experiéncia”, explica.

Outro fator importante
€ a integracdo entre salao,
delivery, retiradaereservas.
Em dias de maior movimen-
to, falhas de comunicacio
entre canais podem gerar
atrasos, pedidos duplica-
dos, inconsisténcias finan-
ceiras e perda de controle
operacional. “O problema
muitas vezes nao estd no
volume de clientes, mas
na falta de visibilidade da
operacdo em tempo real.
Quando os sistemas nao
conversam entre si, os gar-
galos aparecem justamente

no momento de maior fatu-
ramento”, diz Elida.

A especialista também
ressalta a importancia de
monitorarindicadores como
CMV, tempo médio de aten-
dimento e desempenho de
vendas durante o servigo.
Segundo ela, pequenos des-
vios operacionais tendem a
ganhar escala em periodos
de alta demanda. “Eventos
como esses ampliam tanto
as oportunidades quanto
os erros. Um atraso na co-
zinha, um item indisponivel
ou um fechamento de caixa
inconsistente impactam
diretamente a margem e
a percepcdo do cliente”,
pontua.

Além da eficiéncia ope-
racional, junho representa
uma oportunidade para
fidelizagdo. Experiéncias
positivas em datas em que
o fluxo de pessoas aumenta
melhoram as chances de
recompra e fortalecem a
relacao do consumidor como
estabelecimento. “O cliente
que tem uma boa experién-
cia em momentos especiais
tende a voltar em outras
ocasides. Por isso, o foco
nao deve ser apenas vender
mais no dia, mas construir
recorréncia e reputagiao no
longo prazo”, finaliza a CEO
da Altec.

Gestao financeira ganha protagonismo nas
escolas privadas com reforma tributaria

Tributacdo antecipada de matri-
culas e nova regulamentacio exige
maior rigor na segregacio de recei-
tas e deve acelerar organizacido das
instituicoes.

A regulamentacdo da Lei Com-
plementar 214/25, que institui o
novo modelo de tributacdo sobre o
consumo no Brasil, deve provocar
uma mudanca estrutural na gestdo
financeira das escolas privadas. Com
a entrada do Imposto sobre Bens e
Servicos (IBS) e da Contribuicao so-
bre Bens e Servicos (CBS), praticas
tradicionais do setor passam a gerar
impactos diretos no fluxo de caixa
das instituicoes.

Um dos principais pontos de aten-
cdo éatributaciodevaloresrecebidos
antecipadamente, como matriculas.
Outro desafio relevante é a exigén-
cia de segregacao entre as receitas.
A venda conjunta de mensalidades

commateriais didaticos, uniformes e
atividades extracurriculares, comum
no setor, passa a demandar maior
rigor contabil, ja que diferentes itens
devem ter tratamentos tributarios
distintos.

A possibilidade de financiar dividas
tributarias, aliviando em alguns casos
o fluxo de caixa, também deixa de
existir com o “split payment” , me-
canismo novo onde o imposto sera
separado ja no pagamento e enviado
diretamente ao governo, ficando ape-
nasoliquido comaempresa. Porisso,
a gestdo financeira se tornara ainda
mais essencial para as empresas.

Nesse cendrio, infraestruturas tec-
nolégicas que ja promovem a organi-
zacao financeira ganham relevancia
estratégica. Oisaac, maior plataforma
de solucoes financeiras para o setor
educacional, vém ajudando as escolas
no seu crescimento e, com o isaac

Loja, pode centralizar toda a jornada
financeira escolar em um unico am-
biente digital.

Aoviabilizar avenda digital integra-
da de produtos e servigos pontuais,
como livros, uniformes, passeios,
entre outras taxas, a solucdo permite
que a instituicdo centralize a gestao
dareceita de mensalidades de forma
totalmente independente das chama-
das “outras receitas”. A digitalizagao
elimina de vez os controles paralelos,
planilhas manuais e cobrancas infor-
mais, garantindo a separacio contabil
exata que os novos tributos exigem.

“0 isaac ja nasceu com a proposta
de organizar e integrar toda a gestao
financeira das instituicdes. Com a re-
forma, esse tipo de estrutura deixa de
ser diferencial e passa a ser essencial
para garantir eficiéncia e conformida-
de”, afirma Gleidson Oliveira, Diretor
de Controladoria e Finops do isaac.
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Durante muito tempo,

0 mercado corporativo
acreditou que resultado
sustentdvel era
construtdo apenas com
estratégia, tecnologia e
metas agressivas

as existe uma reali-

dade que comeca a

aparecer de forma
cada vez mais clara nos
resultados das empresas:
lideranga ruim custa caro.
Lideres emocionalmente
despreparados aumentam
conflitos, elevam turnover,
reduzem engajamento e
comprometem produtivida-
de. Quando a gestio falha, o
impacto chega diretamente
ao negocio.

Talvez por isso as soft
skills tenham deixado de ser
competéncias complemen-
tares para se tornarem um
ativo estratégico. Em muitos
casos, ja valem mais do que
o conhecimento técnico
isolado. Afinal, tecnologia
se aprende, ferramentas
mudam e processos sao au-
tomatizados. A capacidade
de conduzir pessoas em
cenarios complexos, porém,
continua sendo um diferen-
cial decisivo para sustentar
performance nolongo prazo.

A inteligéncia emocional,
por exemplo, se tornou uma
competénciaessencial paraa
sobrevivénciadasliderancas
modernas. E nio se trata de
romantizacao corporativa,
mas de impacto financeiro
real. Lideres desprepara-
dos emocionalmente criam
ambientes inseguros, des-
gastam relacoes e reduzem
a capacidade dos times de
performar com consisténcia.

Existe uma diferenca im-
portante entre alta exigéncia
por resultado e gestao base-
ada em pressdo constante.
Ainda assim, muitas lideran-
cas continuam associando
tensao continuaaalta perfor-
mance. O custo dessa confu-
sao € alto: exaustao continua
reduz criatividade, piora a
colaboracdo, compromete
inovacdo e aumenta erros
operacionais. Em outras pa-
lavras, ambientes emocional-
mente frageis dificilmente
sustentam alta performance
por muito tempo. Em mui-
tos casos, lideres acabam
normalizando dinamicas
emocionalmente insusten-
taveis sem entender que a
alta performance nao nasce
da pressdo constante, mas
da clareza, previsibilidade
e maturidade da lideranca.

Uma comunicagao desali-
nhada aumenta retrabalho,
gera atrasos e amplia falhas

operacionais. Ambientes
pouco colaborativos redu-
zemvelocidade de execucao.
Dificuldade em lidar com
conflitos compromete pro-
dutividade e engajamento.
Tudo isso pode e deve ser
medido. E exatamente ai que
oRHassume papel estratégi-
co: quando comportamento
humano é conectado a in-
dicadores de negdécio, soft
skills deixam de ser discurso
motivacional e passam a ser
vantagem competitiva.

Organizacoes mais madu-
ras tém investido fortemen-
te no desenvolvimento de
liderancas emocionalmente
equilibradas. Isso acontece
menos por imagem institu-
cional e mais pela compre-
ensao de que resultados
sustentaveis dependem di-
retamente da qualidade das
decisdes humanas tomadas
diariamente.

Alégica é simples: equipes
emocionalmente seguras
performam melhor. Lideres
preparados desenvolvem
talentos com mais consis-
téncia. Ambientes sauda-
veis inovam mais rapido. E
profissionais que encontram
clareza, apoio e dire¢do per-
manecem por mais tempo.
Soft skills sdo onovo EBITDA
porque passaram a influen-
ciar diretamente retencao,
produtividade, eficiéncia
operacional, velocidade de
execucdo e crescimento
sustentavel.

Asempresas cadavezmais
serdo lideradas pelos pro-
fissionais mais adaptaveis:
aqueles capazes de aprender
rapido, lidar com pressao
sem destruir pessoas, sus-
tentar relagdes inteligentes
e conduzir times em cenarios
de incerteza. O mercado ja
comecou a perceber isso. A
pergunta € se as liderancas
perceberam também.

Existe umarealidade cada
vez mais dificil de esconder:
lideres tecnicamente bri-
lhantes conseguem gerar
resultado no curto prazo,
mas raramente sustentam
crescimento saudavel no
longo prazo quando falham
na gestao humana. No fim,
o mercado pode admirar
esses lideres, mas sio as
liderancgas emocionalmente
inteligentes que sustentam
crescimento, inovacio e
resultado de forma consis-
tente. Porque, cada vezmais,
cultura, comportamento e
salide emocional também
aparecem no balanco.

(Fonte: Karina Neves é Gerente de
Recursos Humanos da Direcional
Engenharia e Membro do Comité de
Middle Management da ABRH-MG).

CX como conversao de vendas: varejo movimentou R$ 532 bilhdes em 2025

Personalizacdo eareducadode
friccdo na jornada de compra
garantem a fidelidade de 78%
dos brasileiros.

O varejo brasileiro movimen-
tou R$ 532 bilhoes em 2025
impulsionado por algo que nao
aparece em nenhuma goéndola:
a experiéncia de compra. O nu-
mero, levantado pelo IPC Maps,
coloca a Customer Experience
(CX) onde ela sempre deveria
ter estado nas planilhas das
grandes redes, ndo na coluna
de custo operacional, masnade

geracdo dereceita. O problema
é que a maioria das empresas
ainda nao percebeu a diferen-
ca. A Coaktion, ecossistema
global de Customer Experience
e Transformacao Digital, esta
na vanguarda dessa transfor-
macdo, integrando tecnologia
e humanizacdo para elevar o
padrao do setor.

Aimportanciado CXno varejo
nacional reside na capacidade
de personalizacdo. Em um pais
de dimensdes continentais e
diversidade cultural extrema,

“tratar bem” deixou de ser
cortesia para se tornar uma
métrica de eficiéncia opera-
cional. Estima-se que o varejo
impulsionado diretamente por
estratégias de experiéncia de
compra tenha movimentado
cerca de R$ 532 bilhdes em
2025, segundo levantamento
anual IPC Maps.

Para Bruno Stuchi, CEO da
Coaktion, o varejo brasileiro
atravessa um momento de
amadurecimento onde a tec-
nologia deve servir ao propo-

sito da conexdo humana. “O
varejo brasileiro ainda trata
CX como po6s-venda — e essa
é exatamente arazido pela qual
tantas marcas crescem em
faturamento e encolhem em
base de clientes fiéis. Quando
o atendimento s6 aparece de-
pois que algo deu errado, ele
deixou de ser estratégia para
ser apagador de incéndio. O
que separa as marcas que do-
minam o varejo nos proximos
cinco anos ndao é o produto
nem o precgo, é quem consegue
antecipar a necessidade antes

do cliente perceber que tem
uma”, afirma Stuchi.

O executivo ainda ressalta que
o futuro do setor estanaantecipa-
¢ao: “Aproximabatalhado varejo
nao vai ser travada no preco nem
no produto, mas nos dados de
comportamento que as marcas ja
tém e nido sabem usar. Em dois
anos, as empresas que nao tive-
remuma camadade CX preditivo
integrada a operacio vao sentiro
churnantes de entendera causa.
E ai sera tarde. O mercado nao
espera o diagnoéstico”.




