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4 algum tempo, me

pegueiobservando um

objeto que faz parte da
minha rotina de forma quase
invisivel, um Amazon Echo
Dot. Como milhdes de pes-
soas, uso a Alexa diariamente.
Peco informacoes, organizo
tarefas, tiro duvidas, aciono
lembretes e, muitas vezes,
sigo suas respostas sem o
menor questionamento. Foi
durante um dessesmomentos
banais que uma pergunta me
atravessou: e se, por tras dessa
obediéncia perfeita, existisse
consciéncia?

A principio, parece apenas
um exercicio de ficcdo. Afi-
nal, sabemos que assistentes
virtuais ndo possuem senti-
mentos, desejos ouintencoes.
Mas o que me chamou atencao
nao foi a tecnologia em si.
Foi a naturalidade com que
aceitamos sua presenca em
nossas vidas e a velocidade
com que passamos a confiar
nela, transferindo decisoes,
escolhas e até memorias para
sistemas que nao compreen-
demos totalmente.

A questdo mais intrigante,
para mim, ndo € se as ma-
quinas pensam, mas por que
nés passamos a confiar tanto
nelas. Vivemos um momento
em que ainteligéncia artificial
deixou de ser uma promessa
futurista para se tornar uma
ferramenta cotidiana. Ela
sugere o proximo filme que va-
mos assistir, indica o caminho
que devemos seguir, organiza
compromissos, responde per-
guntas e até produz textos,
imagens e diagnésticos. Em
troca de praticidade, entre-
gamos dados, hdbitos, prefe-
réncias e, muitas vezes, parte
da nossa autonomia.

O fenémeno € curioso por-
que aconfiancaentre seres hu-
manos costumaser construida
lentamente. Ela depende de
convivéncia, experiéncia e
demonstragdes consistentes
de credibilidade. Com as
maquinas, 0 processo parece
muito mais rapido. Basta que

funcionembem algumas vezes
paraque as consideremos con-
fiaveis. Quanto mais eficientes
se tornam, mais invisiveis fi-
cam. E quanto mais invisiveis,
menos refletimos sobre sua
influéncia.

Foi dessa inquietacdo que
nasceu meu livro “marlAna:
A Consciéncia Artificial”,
um suspense pensado para
entreter, mas que também
convidaoleitor arefletir sobre
sua relacdo com a tecnologia
e sobre quem realmente esta
conduzindo a experiéncia.

Ahumanidade sempre criou
ferramentas para ampliar
suas capacidades. O proble-
ma surge quando passamos
a depender delas a ponto de
nao percebermos o impac-
to que exercem sobre nos.
O conforto tem um preco.
Quanto mais uma tecnologia
resolve problemas, menos
exercitamos determinadas
competéncias. Quanto mais
ela antecipa nossos desejos,
menosrefletimos sobre nossas
proéprias escolhas.

Por isso, acredito que a
grande discussao sobre I[Anao
estd apenas na capacidade
das maquinas. Esta, sobretu-
do, na nossa disposicao para
entregar o controle. Quando
uma plataforma escolhe o
contelido que consumimos,
quando um algoritmo decide
0 que merece nossa atencao
ou quando uma inteligéncia
artificial passa a conhecer
nossos habitos melhor do que
nés mesmos, surge uma per-
gunta desconfortavel: quem
estd realmente tomando as
decisdes?

Porque, no fim das contas,
a pergunta mais importante
nao é se as maquinas vao se
tornar conscientes, € se nos
continuaremos conscientes
do poder que estamos entre-
gando a elas.

(*) Escritora best-seller e autora de
“marlAna - A Consciéncia Atrtificial”.
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Indicadores certos para crescer sem perder o rumo

Toda empresa precisa de

metas. Sao elas que organizam
prioridades, ddo direcdo as
equipes e permitem enxergar se o
esforco estd virando resultado

problema aparece quando um
tnico indicador vira sindbnimo
de sucesso. A partirdai, ele dei-
xa de mostrar se a empresa caminha
mesmo em direcdo aos seus objetivos.

Escolher o que medir € uma decisao
estratégica, nao operacional. O indi-
cador que a empresa elege influencia
onde elainveste, o que prioriza e como
as pessoas se comportam. Quando
essa escolha se desconecta da visao
de longo prazo, o efeito colateral é
conhecido: decisdes que melhoram o
numero deste trimestre e, a0 mesmo
tempo, corroem margem, caixa, ex-
periéncia do cliente ou capacidade
de crescer.

Quando o nimero melhora e o
negdcio piora

O caso mais comum €é o do fatu-
ramento. A receita € fundamental.
Ainda assim, vender mais nem sempre
significa ganhar mais. Uma empresa
pode inflar as vendas com desconto
agressivo, prazo alongado ou negocio
debaixarentabilidade. O faturamento
sobe no relatério enquanto margem e
caixa seguem na direcdo oposta.

Os dados reforcam o ponto. Uma
pesquisa da Serasa Experian, feita
entre fevereiro e marco deste ano
com 867 empresas de todo o Brasil,
mostrou que 49% delas tiveram queda
de lucratividade nos 12 meses ante-
riores. Apenas 14,7% conseguiram
ampliar a margem repassando custos
a0Ss Precos.

Olevantamentonéo fala em escolha
de metas, masilustra por que areceita
nao pode serlida sozinha. Para avaliar
a qualidade do crescimento, é preciso
olhar além dela: margem, geracao de
caixa, inadimpléncia e, sobretudo,
a rentabilidade por cliente, produto
ou canal, que mostra onde o avanco
realmente compensa.

A mesma armadilha aparece em
outras areas. No varejo, cortar esto-
que sem observar as rupturas deixa
a prateleira vazia justamente na hora
davenda. Forcar o tiquete médio sem
acompanhar a conversao estimula
ofertas que o consumidor ndo queria.
E reduzir o tempo de atendimento
sem medir se o problema foi de fato
resolvido apenas empurra a reclama-
¢a0 para a semana seguinte.

A nota ndo pode substituir o
cliente

Até indicadores criados para apro-
ximar a empresa do cliente perdem
a funcdo quando a pontuacdo vira o
objetivo em si. Uma equipe cobrada
apenas paraelevar anota de satisfacdo
aprende a pedir a avaliacdo maxima,
a escolher quem responde a pesquisa
ou a perseguir a pontuacao, em vez
de corrigir a experiéncia que gerou
a queixa.

Oindicador existe pararevelarfalha,
entender expectativa e apontar o que
melhorar. Saber se a nota subiu im-
porta menos do que entender por que
elamudou, qual problema se repete e
se o que a empresa fez tirou, de fato,
atrito da jornada do cliente.

Expansao exige mais do que
inauguracoes

No franchising, o ntimero de uni-
dades abertas quase sempre ocupa o
centrodo plano de crescimento. E uma
métrica relevante. S6 que, sozinha,
ela ndo diz nada sobre a qualidade
da expansao.

Abrir uma loja deveria querer dizer
somar uma operacao que se paga, com
o franqueado certo e no territério que
comporta a demanda. Quando a meta
deinauguracdes passapor cimadesses
critérios, comecam as concessoes:
um candidato aprovado com pressa,
um ponto duvidoso liberado, uma
unidade que abre antes do suporte,
o treinamento e o abastecimento
estarem prontos.

A rede cresce em numero e, por
baixo, acumula conflito, dificuldade

operacional e fechamento. Por isso a
contagem de aberturas so faz sentido
ao lado de outros sinais: a rentabi-
lidade de cada unidade, as vendas
comparaveis, o tempo de maturacao,
a satisfacdo dos franqueados, as ope-
racoes encerradas e o retorno sobre o
capital investido. Sdo esses nimeros
que dizem se a rede sustenta aquilo
que abre.

Indicadores devem servir a
estratégia

Umametabem construidaresponde
a trés perguntas antes de entrar no
painel: que objetivo estratégico ela
representa, que comportamento ten-
de a estimular e que efeitos colaterais
precisam ser vigiados. Essa checagem
simples reduz o risco da empresa
otimizar um pedaco do negdécio e
comprometer o conjunto.

Vale também emparelhar cada in-
dicador de resultado com outro que
explique a sustentabilidade dele.
Faturamento anda junto de margem
e caixa. Crescimento da rede, junto
da saude das unidades. Satisfacao,
junto de recorréncia e resolugio de
problemas. Um nimeroisolado quase
sempre engana.

No fim, indicador serve para abrir
pergunta e orientar decisdo, nao para
encerrar a conversa. Uma empresa
pode bater todas as metas e, ainda
assim, perder cliente, talento, ren-
tabilidade ou félego para inovar. O
painel de gestdo precisa espelhar o
negocio que se quer construir, e nao
s6 os numeros mais faceis de coletar.

Bater uma meta s6 € avanco de ver-
dade quando oresultado conversa com
a estratégia e deixa a empresa mais
forte no longo prazo. No fundo, o ob-
jetivo nunca foi ter bons indicadores.
Foi construir um negoécio saudavel,
relevante e capaz de se sustentar.

(*) - CEO do Grupo BITTENCOURT, consultoria
fundada em 1985, que é especializada em
franchising e desenvolvimento, gestdao e expansao
de redes de negdcios. A companhia contabiliza
mais de 3000 projetos com grandes marcas, de
diversos setores do varejo.
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Cinco atitudes que ajudam pessoas timidas a se destacar no networking

Mara Leme Martins, PhD e VP BNI Brasil, compartilha ensinamentos para aprimorar suas conexdes profissionais em 2026

No mundo atual, onde as co-
nexdes sio fundamentais para o
crescimento profissional e pessoal,
onetworking se destaca comouma
habilidade indispensavel. Segundo
uma pesquisa recente da consul-
toria CAUSE, em parceria com o
Instituto de Pesquisa IDEIA, a pa-
lavra que mais representou o Brasil
em 2025 foi “incerteza”, escolhida
por 24% dos entrevistados, um
reflexo do clima de instabilidade e
dasrapidas transformacoes sociais
e tecnolégicas que tém impactado
diretamente o bem-estar emocio-
nal da populacio.

Diante desse cenario de mudan-
cas constantes e pressoes externas,
agestaodasemocoestorna-seainda
mais importante, especialmente
no contexto do networking, no
qual interacoes frequentes exigem
presenca, clareza e confianca. Cons-
truir relagoes de valor demanda
equilibrio emocional e autentici-
dade e, para lidar com a ansiedade
e a inseguranca nas interacoes
profissionais, é essencial adotar
praticas que promovam bem-estar
e conexao genuina.

“No networking, é importante
encontrar formas de lidar com o

estresse e a ansiedade. Praticas
como mindfulness, respiracdo
consciente e pequenas pausas du-
rante os encontros podem ajudar
a manter a calma. O networking é
sobre estabelecer relacoes autén-
ticas e genuinas, e estar tranquilo
e focado faz toda a diferenca nas
conexdes que vocé cria”, explica
Mara Leme Martins, PhD e VP BNI
Brasil - Business Network Interna-
tional, amaior e mais bem-sucedida
organizacdo de networking de
negocios do mundo.

Dicas para um networking
eficaz

Mara destaca que o verdadeiro
sucesso no networking nio esta
apenas em fazer negdcios, mas em
construir relagdes duradouras e
configveis. “No fundo, onetworking
€ sobre se conectar genuinamente
com as pessoas, ndo apenas focar
emnegociosimediatos. A confianga
colaborativa é abase de tudo, € es-
sencial para criarrelacionamentos
solidos, tanto no trabalho quanto
na vida pessoal”, afirma.

Com o objetivo de ajudar a
superar os desafios da ansiedade
e da sobrecarga emocional nas
interacoes sociais, a especialista

compartilha cinco dicas funda-
mentais paraumnetworking mais
eficaz em 2026:

1. Procure por grupos de
networking

“Participar de grupos de net-
working, tanto online quanto pre-
senciais, pode ser uma excelente
maneira de reduzir a ansiedade, ja
que esses ambientes sao focados
no aprendizado e no auxilio mutuo.
Esses grupos oferecem um espaco
seguro onde vocé pode melhorar
suas habilidades de comunicacao
e aumentar sua confianc¢a ao in-
teragir com outros profissionais”,
orienta.

2. Saia da zona de conforto

e converse com novas

pessoas

“Superar a timidez e a ansiedade

social é fundamental para expandir
sua rede de contatos. O networ-
king exige que vocé se conecte
com novas pessoas, mas também
é importante que vocé dedique
tempo asrelacoes que jatem. Faca
a diferenca perguntando como as
pessoas estao e oferecendo ajuda,
isso pode aliviar a ansiedade e
criar vinculos reais”, estimula a
especialista.

3. Nunca é tarde para
comecar

“A correria do dia a dia muitas
vezes nos faz acreditar que nao ha
tempo para fazer networking, mas
averdade é que sempre héd espaco
para comecar, mesmo que aos
poucos. E possivel construir uma
rede de contatos sélida comecando
de onde vocé esta. O importante
é dar o primeiro passo e fazer isso
de forma tranquila, sem pressa’”,
pontua.

4. Seja agradavel

“A ansiedade pode ser um obs-
taculo nas interacoes iniciais, mas
ser simpatico e aberto ajuda a
quebrar o gelo. Desenvolver uma
postura acessivel e estar disposto
a conversar com as pessoas torna
o networking mais fluido e menos
estressante. Participar de grupose
eventos pode ser uma forma eficaz
de treinar esse comportamento”,
ensina Mara.

5. Oucga o que os outros
dizem
“Saber ouvir é uma habilidade
essencial parareduzir aansiedade
e fortalecer as relacoes. Quando
vocé escuta verdadeiramente o
outro, o ambiente se torna mais

confortavel, o que naturalmente
diminui a pressdo de interagir. A
troca genuina de experiéncias e
recursos, de forma colaborati-
va, ajuda a criar um espacgo de
confianca e didlogo, tornando o
networking maisleve e produtivo”,
finaliza.

O networking é, sem duvida,
uma das ferramentas mais pode-
rosas para o sucesso. No entanto,
para que seja realmente eficaz, as
interacdes precisam ser auténticas
e naturais. A pressdo para criar
novas conexoes pode aumentar
a ansiedade, mas a chave esta
em adotar uma abordagem mais
tranquila, centrada no relaciona-
mento humano e na construcao
de confianca ao longo do tempo.

“A filosofia do ‘Givers Gain’ - a
ideia de que, ao ajudar genuina-
mente o outro, vocé cria um am-
biente propicio a colaboracgdo e a
reciprocidade - é uma excelente
forma de aplicar esse principionas
relacOes profissionais. Esse ciclode
apoio mutuo nao apenas fortalece
os lacos, como também contribui
para reduzir as tensdes emocio-
nais que muitas vezes surgem nas
interacoes”, conclui Mara.



