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Empresas
Negocios

Com alta de 56,4%, pedidos de
recuperacao judicial no agronegocio
batem recorde historico

Recorde de pedidos no agronegocio reforca a importancia da reestruturacao financeira para preservar
empresas, empregos e a producao no campo

aumento das dificulda-

desfinanceiras enfren-

tadaspeloagronegécio
brasileiro tem transformado a
recuperacao judicial em uma
das principais ferramentas
parapreservar empresas eco-
nomicamente viaveis. Juros
elevados, restricaoao crédito,
aumento dos custos de pro-
dugdo, oscilacdes climaticas
e queda na rentabilidade de
diversas culturas tém pressio-
nado o caixa de produtores e
empresas da cadeia agro. O
reflexo aparece nos numeros:
somente em 2025, o setor
registrou 1.990 pedidos de
recuperacao judicial, alta
de 56,4% em relacdo ao ano
anterior e o maior volume da
série histérica iniciada em
2021, segundo levantamento
da Serasa Experian.

Para Pedro Siqueira, di-
retor da PS Consultoria,
esse cenario mostra que a
recuperacao judicial deixou
de ser vista apenas como
uma medida para empresas
em crise e passou a ser uma
estratégia de reorganizacio
paranegdécios que continuam
economicamente viaveis.
Segundo ele, um diagnéstico
financeiro aprofundado, alia-
doaoplanejamento técnico e
juridico, permite que muitas
empresas reorganizem seu
passivo sem interromper
suas atividades.
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“Arecuperacaojudicialnao
deve ser encarada como o fim
de uma empresa, mas como
uma oportunidade de rees-
truturacdo. Quando existe
viabilidade econémica, gestao
técnica e um planejamento
consistente, é possivel reor-
ganizar as finangas, preservar
empregos, manter fornece-
dores, proteger a atividade
produtiva e devolver compe-
titividade ao negdécio. Nosso
papel é justamente construir
esse caminho de formasegura
e responsavel”, afirma Pedro
Siqueira.

Entre os casos recentes
acompanhados pela PS Con-
sultoria estd o do Grupo
Prime, que obteve o deferi-
mento do processamento de
sua recuperacao judicial. A
decisdojudicial permite que a
empresa apresente um plano
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derecuperacio aos credores,
mantendo suas operacoes
enquanto reorganiza sua es-
trutura financeira, conforme
prevé a legislacao brasileira.

Para Luiz Eduardo Mon-
tans Braga, socio fundador e
presidente do Grupo Prime,
a atuacdo técnica desenvol-
vida durante o processo foi
determinante para que a
empresa pudesse iniciar essa
nova etapa. “A recuperagio
judicial representa uma opor-
tunidade de reorganizarnossa
estrutura financeira com res-
ponsabilidade e transparén-
cia. Continuamos operando
normalmente, preservando
nossos colaboradores, nossos
clientes e nossos compromis-
sos, enquanto construimos
um plano que permita o for-
talecimento da empresa no
longo prazo.”

A conducéo juridica do
processo contoucomaatua-
¢ao do advogado Bruno Vaz,
que acompanhou todas as
etapas técnicas necessarias
para o deferimento da recu-
peracdo judicial. Segundo
ele, a decisdo néo significa
perdao de dividas nem en-
cerramento das atividades
da empresa. “O deferimento
apenas autoriza o inicio do
processo de recuperacao.
A empresa continua funcio-
nando normalmente, apre-
senta um plano aos credores
e passa a reorganizar seus
compromissos financeiros
dentro das regras previstas
na legislacdo. O objetivo é
preservar a atividade em-
presarial, os empregos e a
capacidade de geracao de
riqueza.”

Com o aumento das dificul-
dades financeiras enfrenta-
daspelo setor agropecuario,
especialistas avaliam que a
tendéncia é de crescimento
da procura por solucdes de
reestrutura¢ao empresarial.
Nesse contexto, planeja-
mento financeiro, andilise
de viabilidade econo6mica
e suporte juridico especia-
lizado tornam-se fatores
decisivos para que empresas
atravessem periodos de ins-
tabilidade sem comprome-
ter a continuidade de suas
operacoes.
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Empresas continuam competindo. Mas crescem pela
capacidade de colaborar

A competicdo segue como motor
dos negocios. O que mudou fot a
forma de construir vantagem

mmercados marcados por espe-

cializacao, velocidade e trans-

formacdo constante, cresce
quem consegue reunir competéncias
que dificilmente estariam concentra-
das em uma tnica organizacao.

Isso desloca o foco da empresa
para as relacoes que ela é capaz de
construir. Fornecedores, franqueados,
parceiros tecnolégicos, operadoreslo-
gisticos,investidores, incorporadoras,
canais de venda e até clientes ja nao
ocupam posicoes fixas na cadeia de
valor. Havendo alinhamento estraté-
gico, cada um amplia a capacidade do
outro de inovar, executar e responder
ao mercado.

Convém separar cordialidade de
colaboragao. Uma é trago de cultura; a
outra, competéncia estratégica. ki essa
segunda que determina a velocidade
com que umaempresaincorporanovas
capacidades, desenvolve solucdes e
acessa conhecimento especializado.
Como tecnologia, dados e capacidade
de execucdo estdo hoje espalhados
entre muitos agentes, poucas orga-
nizagoes sustentam crescimento re-
levante apoiadas apenas nos proprios
recursos.

As redes de franquias mostram
isso com clareza. O desempenho de
uma operacdo depende da forca da
marca, mas também da qualidade das

decisdes dos franqueados, do félego
dos fornecedores para acompanhar a
evolucao do negocio, da inteligéncia
gerada pelos parceiros tecnolégicos,
da disponibilidade de bons pontos
comerciais e da eficiéncia logistica.
Nenhum desses fatores opera sozinho.
Oresultadonasce da forma como eles
se conectam.

O mesmo raciocinio vale para quem
acelera a expansao por meio de par-
cerias estratégicas. Solucoes financei-
ras viabilizam novos investimentos.
Plataformas tecnoldgicas ampliam
produtividade e personalizacao.
Parcerias especializadas encurtam o
tempo de resposta as mudancas do
mercado (ndo porque terceirizam
0 problema, mas porque a inovacao
que importa quase sempre acontece
fora dos limites de uma s6 empresa).
Integrar competéncias externas de
forma coordenada passou a render
mais do que tentar desenvolver tudo
dentro de casa.

Ha aqui uma consequéncia menos
Obvia para quem lidera. Coordenar a
operacdo continua essencial, s6 que
janao basta. Ao gestor cabe também
criar as condi¢bes para que organiza-
¢Oes distintas encontrem motivo para
evoluir juntas. Confianca, transparén-
cia, governanca e objetivos comuns
sairam do territério dasboas intengoes
e entraram na conta do crescimento.

Nada disso € espontaneo. Relacoes
estratégicas nao se formam por pro-
ximidade nem se resolvem no papel

de um contrato. Elas nascem de in-
teresses que de fato convergem, de
troca continua de conhecimento e da
disposicdo de desenvolver capacida-
des que sirvam a todos os envolvidos.
Quando essa arquitetura funciona, o
valor gerado superaasoma das partes.

A McKinsey estima que 0s ecossis-
temas de negécios poderaoresponder
por cerca de 30% da economia global
até 2030 e concentrar mais de 40%
dos lucros das empresas. O nimero
déd escala ao fendbmeno. A mudanca
de fundo, porém, € outra: a vantagem
competitiva nao mora mais apenas na
exceléncia isolada de cada organiza-
cdo. Ela passou a depender de quéo
bem uma empresa combina compe-
téncias complementares em solucoes
mais completas para o mercado.

As empresas vao continuar dispu-
tando clientes, capital e espaco. A
competicdo nao sai de cena. O que
muda é a natureza das capacidades
que sustentam a disputa. E é justa-
mente o ponto que costuma passar
despercebido: onde ninguém domina
sozinho todo o conhecimento relevan-
te, a qualidade das relacoes que uma
empresa constroi virou parte do seu
ativo competitivo. Colaborar, nesse
contexto, deixou de ser sinal de boa
gestao parase tornar um teste de quem
esta de fato preparado para crescer.

(*) - CEO do Grupo BITTENCOURT, consultoria
fundada em 1985, que é especializada em
franchising e desenvolvimento, gestdo e expansao
de redes de negécios. A companhia contabiliza
mais de 3000 projetos com grandes marcas, de
diversos setores do varejo.
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Participar do Web
Summit Rio 2026 foi
uma oportunidade
para observar de perto
algumas das principais
transformacées que
estao moldando o _futuro
dos negocios

maior encontro de

tecnologia da Améri-

ca do Sul se consoli-
dou como um espaco onde
empreendedores, investi-
dores, executivos e startups
discutem desafios reais de
mercado e compartilham
visdes sobre os proximos
passos da inovacao.

Aolongo dosultimos anos,
a tecnologia deixou de ser
um tema restrito a determi-
nadas areas das empresas e
passou a ocupar um papel
central nas estratégias de
crescimento. Durante o
evento, ficou claro que essa
transformacio esta cadavez
mais conectadaageracaode
valor para pessoas, sejam
elas clientes, colaboradores
ou parceiros de negdcios.

Inteligéncia artificial entra
em uma fase mais pratica

Nos palcos do Web Sum-
mit Rio 2026, a inteligéncia
artificial dominou os deba-
tes, mas sob uma ética mais
madura: oimpacto emnossa
vida cotidiana. Discutiu-
-se como a IA remodela o
trabalho e a comunicacao,
tornando-se uma camada
cada vez mais presente e
integrada ao dia a dia das
empresas e dos consumi-
dores.

Em diferentes painéis e
apresentacoes, observou-se
que alAvem sendo utilizada
para aumentar a eficiéncia
operacional, melhorar expe-
riéncias digitais, apoiar pro-
cessos de tomada de decisao
e tornar produtos e servicos
mais personalizados. Em
vez de substituir pessoas, a
tecnologiaaparece cadavez
mais como uma ferramenta
capaz de ampliar produti-
vidade e apoiar a execucao
de atividades estratégicas.

Ao mesmo tempo, surgiu
uma reflexdo importante:
quanto mais avancam as
ferramentas tecnoldgicas,
maior parece ser a valo-
rizacdo de caracteristicas
essencialmente humanas,
como criatividade, empatia,
confianca e capacidade de
construir relacionamentos.
Amensagem predominante
foi que a inovacdo avanca
para potencializar, e nunca
substituir, a nossa huma-
nidade.

Relacionamento e
fidelizacdo ganham
espaco nas estratégias
das empresas

Outro ponto que chamou
atencdo foi a crescente
preocupacao das empresas
em gerar valor e construir
relacdes delongo prazo com
seus publicos. Essatendén-
cia apareceu em diferentes
discussoes sobre programas
de beneficios, experiéncias
personalizadas, comunida-
des e iniciativas voltadas
ao fortalecimento do rela-

cionamento entre marcas
e consumidores.

O interesse por solugoes
capazes de gerar recorrén-
cia, aumentar engajamento
e fortalecer vinculos de-
monstra que omercado esta
olhando cadavezmaisparaa
construcdo devaloraolongo
de toda a jornada do cliente.
Para empresas que atuam
com fidelizacao e beneficios
corporativos, esse movimen-
to reforca que o relaciona-
mento deixou de ser apenas
uma acao complementar de
marketing para se tornar um
componente estratégico de
crescimento.

Conex0es continuam
sendo a esséncia dos
eventos
Emboraatecnologiatenha
sido protagonista de grande
parte dos debates, um dos
principais aprendizados do
Web Summit continua sen-
do algo bastante humano: a
importancia das conexoes.

O evento retine em um
unico ambiente empre-
endedores, investidores,
executivos e especialistas
de diferentes mercados,
criando oportunidades
de troca que dificilmente
aconteceriam em outro
contexto. Muitas vezes, 0s
maioresinsights surgem das
conversas de corredor, das
reunides improvisadas e do
contato direto com pessoas
que enfrentam desafios se-
melhantes.

Para startups e empre-
sas em crescimento, essa
troca de experiéncias é
extremamente rica. Além
de permitir acesso a novas
ideias e tendéncias, ajuda a
validar estratégias, identifi-
car oportunidades e cons-
truir parcerias que podem
acelerar o desenvolvimento
dos negocios.

Nesse contexto, foi ins-
pirador observar o prota-
gonismo de startups e em-
presas brasileirasliderando
conversas, apresentacoes
e rodadas de negoécios ao
longo do evento. O cenario
reforca o amadurecimento
do ecossistema nacional de
inovacdo e mostraque o Bra-
sil tem ocupado um espago
cadavezmaisrelevante nas
discussdes sobre tecnologia
e empreendedorismo na
América Latina.

Ao final do evento, ficou
evidente que a inovacao
continuara sendo um dos
principais motores do cres-
cimento empresarial, mas
seu impacto dependera
cadavezmaisdacapacidade
das organizacoes de combi-
nar tecnologia, estratégia e
relacionamento. Ferramen-
tas evoluem rapidamente,
mas a capacidade de gerar
valor para pessoas segue
sendo o elemento principal
para a construcao de nego-
cios sustentaveis.

(*) CEO do Clube Ben, solugao de
clube de beneficios desenvolvida
pela Proxy Media, empresa
especializada em geragao de trafego
e estratégias de marketing digital. —
e-mail: proxymedia@nbpress.com.br



