
Quando o risco 
marítimo chega à 

bomba de combustível

A crise simultânea no 
Estreito de Ormuz e 
no Mar Vermelho re-

vela que a economia global 
passou a depender menos da 
produção de petróleo e cada 
vez mais da capacidade de 
transportá-lo com segurança.

Durante décadas, a segu-
rança energética foi analisada 
sob uma lógica relativamente 
simples: quanto maior a 
oferta de petróleo, menor a 
probabilidade de uma crise. 
O cenário atual no Oriente 
Médio demonstra que essa 
premissa já não explica, so-
zinha, o funcionamento do 
mercado global.

Hoje, o principal fator de 
risco deixou de ser apenas a 
produção. A verdadeira vul-
nerabilidade está na logística 
que conecta produtores e 
consumidores. Petróleo dis-
ponível não significa petróleo 
entregue. Entre um poço 
e uma refinaria existe uma 
cadeia formada por navios, 
seguradoras, armadores, 
bancos, contratos, rotas marí-
timas e decisões que passam a 
ser reavaliadas sempre que a 
percepção de risco aumenta.

É exatamente isso que 
acontece com a combinação 
entre a instabilidade no Es-
treito de Ormuz e os ataques 
promovidos pelos Houthis no 
Mar Vermelho. Pela primeira 
vez em muitos anos, duas 
das principais artérias do 
comércio mundial de energia 
passaram a sofrer pressão 
simultânea.

O Estreito de Ormuz con-
centra uma parcela signi-
ficativa das exportações 
de petróleo e gás do Golfo 
Pérsico e não possui alter-
nativas capazes de absorver 
integralmente esse fluxo. 
O ponto central, porém, é 
que ele não precisa ser ofi-
cialmente bloqueado para 
produzir efeitos econômicos. 
Basta que armadores, segura-
doras e operadores logísticos 
entendam que o risco deixou 
de ser aceitável.

O mercado marítimo reage 
muito antes da diplomacia. 
Diante da incerteza, navios 
aguardam instruções, alte-
ram rotas ou simplesmente 
deixam de operar na região. 
Ao mesmo tempo, segurado-
ras elevam prêmios, restrin-
gem coberturas e incorporam 
custos que rapidamente se 
espalham por toda a cadeia 
global.

Mesmo quando há sinais 
de distensão política, a nor-
malização operacional leva 
muito mais tempo. Um ces-
sar-fogo pode ser anunciado 
em poucas horas. Reconstruir 
a confiança necessária para 
deslocar um petroleiro carre-
gado com milhões de barris 
é um processo infinitamente 
mais lento.

O custo invisível que 
chega à economia

Na tentativa de reduzir a 
dependência de Ormuz, a 
Arábia Saudita ampliou o uso 
de oleodutos até sua costa 
no Mar Vermelho. A solução 
parecia lógica, até que os 
Houthis passaram a mirar jus-
tamente essa rota alternativa. 
Quando até os caminhos de 
contingência se tornam inse-
guros, o problema deixa de 

ser regional e passa a afetar 
toda a arquitetura logística 
do comércio internacional.

No transporte marítimo, 
a percepção de risco vale 
quase tanto quanto o risco 
efetivamente materializado. 
Um único ataque pode alterar 
dezenas de viagens, elevar o 
seguro em milhões de dólares 
por operação e tornar finan-
ceiramente inviáveis rotas 
que permanecem abertas do 
ponto de vista físico.

A conta também não ter-
mina no seguro. Rotas mais 
longas aumentam consumo 
de combustível, reduzem a 
disponibilidade de embarca-
ções, pressionam os fretes e 
elevam custos em diversos 
segmentos do transporte 
marítimo. Cada navio que 
demora semanas adicionais 
para concluir uma viagem re-
duz, na prática, a capacidade 
mundial de movimentação 
de cargas.

É nesse momento que o 
Brasil entra na equação.

Embora seja um grande 
produtor de petróleo, o 
país continua dependente 
da importação de deriva-
dos, especialmente diesel, 
e participa de um mercado 
em que preços são definidos 
globalmente. Se petróleo, 
frete, seguro e câmbio sobem 
simultaneamente, o impacto 
alcança rapidamente o trans-
porte rodoviário, a indústria, 
o agronegócio e, por conse-
quência, o consumidor.

Mais do que uma eventual 
escassez de combustível, o 
risco é a formação de uma 
nova onda de inflação im-
pulsionada pelos custos lo-
gísticos. Afinal, praticamente 
toda atividade econômica 
depende de transporte.

Existe ainda um compo-
nente frequentemente igno-
rado: as expectativas. Em-
presas antecipam compras, 
seguradoras revisam expo-
sições, bancos restringem 
financiamentos e armadores 
tornam-se mais seletivos. O 
custo da incerteza aparece 
antes mesmo da falta de 
produtos.

A principal lição dessa crise 
é que segurança energética 
e segurança marítima torna-
ram-se conceitos insepará-
veis. Diversificar fornecedo-
res de petróleo já não basta. 
Será cada vez mais necessário 
fortalecer rotas, ampliar a 
capacidade de refino, investir 
em infraestrutura logística 
e reduzir vulnerabilidades 
que, até pouco tempo, eram 
vistas apenas como questões 
operacionais.

O Brasil está distante de 
Ormuz e de Bab el-Mandeb 
no mapa. Mas participa de 
um mercado em que o preço 
da energia, do transporte, do 
seguro e do financiamento é 
formado globalmente. Em 
um mundo cada vez mais 
conectado, a guerra já não 
altera apenas fronteiras. Ela 
redefine rotas. E são essas 
rotas que, no fim da cadeia, 
ajudam a determinar quanto 
o consumidor brasileiro paga-
rá na bomba de combustível.
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Diversas empresas do se-
tor de saúde vêm ampliando 
investimentos em práticas 
ESG, impulsionadas por 
exigências de investidores, 
cadeias globais de forneci-
mento e regulamentações 
internacionais. A bioMé-
rieux Brasil, por exemplo, 
acaba de conquistar a 
certificação ESG do IBDN, 
reconhecimento que valida 
sua estratégia de respon-
sabilidade socioambiental 
e governança alinhada aos 
Objetivos de Desenvolvi-
mento Sustentável da ONU 
(ODS). 

 
Em um cenário no qual 

investidores, clientes, par-
ceiros e a própria socieda-
de valorizam organizações 
comprometidas com prá-
ticas ESG, conquistar uma 
certificação independente 
representa um importante 
diferencial competitivo. 
Para a bioMérieux Brasil, a 
conquista representa mais 
do que um reconhecimento 
institucional. “Ela evidencia 
o comprometimento de seus 
colaboradores em trans-

formar valores em ações 
concretas e confirma que a 
sustentabilidade faz parte 
da cultura organizacional 
da empresa. Acreditamos 
que a sustentabilidade é 
uma responsabilidade com-
partilhada e um elemento 
essencial para cumprirmos 
nosso propósito de ajudar 
a fazer do mundo um lugar 
mais saudável”, reforça a 
companhia.

Líder mundial no setor 
de diagnóstico in vitro há 
60 anos, a bioMérieux está 
presente em 46 países e 
atende mais de 160 loca-
lidades, no globo, com o 
apoio de uma ampla rede 
de distribuidores. Em 2025, 
a receita atingiu € 4,1 bi-
lhões, com mais de 94% 
das vendas realizadas fora 
da França. A empresa for-
nece soluções de diagnós-
tico (sistemas, reagentes, 
softwares e serviços) que 
determinam a origem de 
doenças e contaminações, 
visando melhorar a saúde 
dos pacientes e garantir a 
segurança do consumidor. 

A empresa de software 
participa do programa Cone-
xões e busca conectar gestão 
e serviços financeiros para 
oferecer mais produtividade, 
controle e inteligência às 
empresas. O Itaú Unibanco, 
maior banco privado do 
Brasil, e a Soften Sistemas, 
especialista em sistemas 
de gestão, são parceiras de 
transformação da gestão 
empresarial e financeira do 
mercado, que visa conectar 
diretamente a tecnologia do 
sistema ERP da Soften à so-
lidez do portfólio de serviços 
do Itaú com o objetivo prin-
cipal de automatizar a rotina 
operacional de empresas 
que buscam expansão com 
controle, inteligência e alta 
produtividade.

O programa “Conexões”, 
está acontecendo em Itupeva, 
São Paulo, e reúne parcei-
ros de tecnologia do Itaú. A 
parceria entre as empresas 
surgiu para resolver um de-
safio comum enfrentado por 
milhares de empresas brasilei-
ras, que é a desconexão entre 
as operações de vendas e a 

gestão financeira. Hoje, muitas 
organizações ainda utilizam 
maquininhas de cartão sem 
integração com seus sistemas 
de gestão, o que gera retra-
balho operacional, dificulta a 
conciliação bancária e reduz a 
visibilidade sobre recebimen-
tos e desempenho comercial.

De acordo com Edson 
Bucci, gerente de marketing 
da Soften, participar desses 
encontros é importante por-
que possibilita acompanhar 
tendências, conhecer novas 
tecnologias, discutir desafios 
do mercado e contribuir para 
a construção de soluções 
mais adequadas às necessi-
dades das pequenas e médias 
empresas. Além do conteúdo 
apresentado durante o even-
to, os momentos de relacio-
namento e integração entre 
os participantes permitem 
compartilhar experiências 
práticas, identificar opor-
tunidades de melhoria e 
entender como diferentes 
empresas estão enfrentando 
desafios relacionados à ges-
tão, automação, pagamentos 
e experiência do cliente.
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Embora essas inicia-
tivas continuem re-
levantes, um fator 

passou a ganhar espaço na 
estratégia das empresas, 
viabilizando essa conquista: 
o Open Gateway. 

 
Muito além de um novo 

conjunto de APIs, ele repre-
senta uma forma de aproxi-
mar aplicações digitais da 
infraestrutura das operado-
ras de telecomunicações. 
Dessa forma, ao invés de 
tratar a rede apenas como 
um meio de transporte de 
dados, as empresas passam 
a acessar capacidades que, 
antes, estavam restritas às 
operadoras, como verifica-
ção de número de telefone, 
validação da troca de SIM 
Card, confirmação da qua-
lidade da conexão e auten-
ticação baseada na própria 
rede móvel. 

O resultado é uma mudan-
ça importante na relação 
entre as partes: processos 
que, antes, dependiam de 
etapas adicionais de vali-
dação, passam a acontecer 
de forma transparente para 
o usuário, aumentando sua 
confiança e credibilidade 
com a marca. Isso, além de 
reduzir um dos maiores ini-
migos da conversão: o atrito. 

É comum, por exemplo, 
encontrar jornadas onde o 
cliente precisa informar um 
código recebido por SMS, 
responder perguntas de 
segurança ou repetir infor-
mações apenas para com-
provar sua identidade. Cada 
etapa adicionada representa 
uma nova oportunidade de 
abandono. Mas, com APIs 
como Number Verification, 

Como o Open Gateway reduz o 
custo por aquisição de clientes?
Reduzir o Custo de Aquisição de Clientes (CAC) é um dos resultados mais promissores de qualquer 
empresa, o qual pode ser conquistado através da otimização de campanhas, melhora da segmentação 
de mídia ou aumento da taxa de conversão de landing pages, por exemplo

marketing frequentemente 
desperdiçam investimento 
tentando adquirir usuários 
inexistentes, cadastros du-
plicados ou números in-
válidos. Quanto mais cedo 
essas inconsistências são 
identificadas, menor o des-
perdício de mídia e maior a 
eficiência das campanhas. 
Aqui, o Open Gateway deixa 
de ser apenas uma tecnolo-
gia de autenticação, e passa 
a atuar como uma camada 
de inteligência para toda a 
jornada digital. 

Isso muda também a for-
ma como empresas pensam 
na inovação. Ao invés de 
desenvolverem soluções 
isoladas para cada problema 
de segurança, identidade 
ou conectividade, torna-se 
possível consumir essas 
capacidades como serviços 
padronizados, disponíveis 
para qualquer aplicação que 
deseje utilizá-las. Esse é, jus-
tamente, um dos principais 
objetivos do Open Gateway: 
transformar funcionalidades 
complexas das redes móveis 
em APIs abertas, interoperá-
veis e escaláveis. 

Nos próximos anos, a dis-
cussão deixará de ser “quem 
utiliza Open Gateway” para 
se tornar “quais jornadas 
ainda não utilizam Open 
Gateway”. Porque, no fim, 
reduzir o CAC nunca foi 
apenas gastar menos em 
mídia, sempre foi eliminar 
tudo aquilo que impede um 
cliente legítimo de concluir 
sua jornada. E é exatamente 
nesse ponto que essa ini-
ciativa pode se tornar uma 
das mais relevantes para 
aquisição digital na próxima 
década. 

(*) Product & Business Manager na 
Pontaltech.
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por exemplo, uma empresa 
consegue confirmar que 
aquele dispositivo realmente 
pertence ao número infor-
mado, sem exigir nenhuma 
ação adicional do usuário. 
O processo se torna prati-
camente invisível. 

Quanto mais difícil fica 
identificar se um usuário é 
legítimo, maior será o in-
vestimento necessário para 
validar cadastros, combater 
fraudes e recuperar abando-
nos de jornada. Esse custo 
quase nunca aparece isolado 
nas planilhas de marketing, 
mas impacta diretamente 
o CAC. Nesse sentido, ter 
menos etapas que encurtem 
a jornada eleva as chances de 
conversão daquele potencial 
cliente. 

Ainda, de todos esses 
benefícios, talvez o maior 
impacto esteja na redução 
das fraudes. Setores como 
bancos, fintechs, segurado-
ras, varejo, marketplaces e 
concessionárias convivem, 
diariamente, com tentativas 
de criação de contas falsas, 
tomada de identidade e 
golpes envolvendo troca in-
devida de chips telefônicos. 
Além do prejuízo financei-

ro, cada fraude aumenta o 
custo operacional e obriga 
empresas a investir mais em 
mecanismos de prevenção. 

O Open Gateway muda 
essa lógica ao permitir con-
sultas em tempo real sobre 
eventos críticos da linha 
telefônica, como alterações 
recentes de SIM Card. Isso 
reduz, significativamen-
te, ataques que exploram 
exatamente esse tipo de 
vulnerabilidade, reduzindo 
as perdas corporativas e 
bloqueios para clientes le-
gítimos. 

Hoje, muitas empresas 
endurecem processos de 
autenticação para impedir 
ataques, o que apenas au-
menta a fricção para todos os 
usuários, inclusive aqueles 
que nunca representaram 
qualquer risco. Mas, quando 
a validação se torna mais 
inteligente, é possível ofe-
recer uma experiência mais 
simples, sem abrir mão da 
segurança, assegurando 
um equilíbrio que favorece, 
diretamente, o CAC. 

Há ainda outro aspecto 
pouco discutido: a qualidade 
dos dados. Campanhas de 

Parceria para automatizar a 
gestão financeira de PMEs

Empresas de saúde 
apostam no ESG


