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Seis estrategias que estao moldando
a nhova fase da creator economy

Especialista defende a combinacao de diferentes métodos para construir negécios consistentes

medida que a creator
economy amadurece,
estratégias que antes
eram suficientes para im-
pulsionar o crescimento dos
negocios digitais, aplicadas de
formaisolada, passam a exigir
abordagem mais integrada
entre elas.

berkay08_CANVA

Para Regis Bortolin, CRO
e Diretor de Estratégias da
Eduzz, é importante evitar
concentrar todo o crescimen-
to em uma unica férmula de
sucesso de vendas. “Hoje, o
desafio € construir negocios
que crescam de forma con-
sistente. Cada estratégia deve
cumpriruma funcio especifica
dentro da jornada do cliente:
da aquisi¢do a retencdo, pas-
sando pelamonetizacio e pela
construcdo de comunidade”,
afirma o especialista.

2. Retencdo é o novo
growth

Durante anos, o crescimento
dos negécios digitais esteve
concentrado em trafego,
leads, conversao e primeira
venda. Com o aumento da
concorréncia e dos custos de
aquisicdo, a vantagem passa
a ser de quem consegue sus-
tentar a relacdo mantendo
consumidores engajados e
estimulando novas compras.
O desafio agora nio é apenas
vender novamente, mas con-
tinuar relevante na jornada
do cliente. “Mais de 70% dos
usuarios que realizam com-
pras na Kduzz avancam para
a 2% compra, reforcando que a
retenc¢do deixoude serapenas
métrica de pés-venda para se
tornar um dos principais mo-
tores de crescimento”, conta.

Confira algumas estratégias
que estdo dando certonacrea-
tor economy (e o que ndo esta
funcionando também).

1. Empilhamento de funis

Empreendedores digitais
precisam parar de tratar o
funil como linha reta. Um
negocio digital maduro possui
diferentes jornadas acon-
tecendo simultaneamente:
funil de aquisi¢do, funil de
ativacdo, funil de monetiza-
¢ao, funilde recorréncia, funil
de retencdo e comunidade,
funil de ascensao para pro-
dutos de maior valor e funil
de reativacao, por exemplo.
“Mais do que simplesmente
criar campanhas, o criador de
conteudo precisa fazer com
que cada estratégia alimen-
te a seguinte. Um produto
de entrada atrai clientes, a
experiéncia fortalece con-
fianca, arecorréncia mantém
relacionamento, produtos
mais completos aumentam o
valor ao longo da jornada. Eu
chamoisso de ‘empilhamento
de funis”, explica Regis.

Segundo o especialista, a
primeira comprapode aconte-
cer por promocao, influéncia,
urgéncia ou uma boa campa-
nha. Ji a recompra sinaliza
confianca. A permanéncia
aposaterceira ou quartacom-
prademonstra que existe uma
relacdoreal e umapropostade
valor consistente.

3. Comunidade é um
ativo do negécio
Mais do que reunir seguido-
res em redes sociais ou gru-
pos de mensagens, construir

ativar novos clientes, recor-
rénciatrabalharetencio, bons
conteudos constroem audién-
cia, mentorias e high ticket
aprofundam monetizacao.

5. Escalar antes de
estruturar é um erro
que custa caro

Regis conta que a maioria
dos negdécios (e aqui ele nao
se refere apenas aos negocios
digitais) ndo quebra por falta
de venda, mas sim quando co-
mecaavender. “O aumento das
vendas amplia a demanda de
atendimento, produto, financei-
ro, tecnologia, suporte, gestao
de pessoas, logistica e por ai
vai. Quando essas areas nao

acompanham o crescimento, o

faturamento deixa de significar

saude empresarial e gerasobre-
carga no negocio”, diz.

comunidade significa criar a
sensac¢ao de pertencimento, de
um ambiente interativo aberto
atroca, desenvolvendoumaco-
nexao menos dependente dos
algoritmos das plataformas.
Comunidade exige narrativa,
identidade compartilhada,
uma bandeira, um inimigo ou
problema em comum.

Alguns dos problemas que
surgem com O crescimento
sdao a falta de processos, a
centralizacdo no fundador, a
auséncia de liderancas, um
atendimento que piora com
0 crescimento, o aumento
de cancelamentos e mesmo
a dificuldade de transformar
receita em margem.

Comunidades produzem
uma relacdo mais resistente a
mudanca de ferramenta e de
tendéncia, enquanto a audi-
éncia depende de algoritmo,
midia, relevanciamomentanea
e frequéncia de publicacao.
Uma comunidade sélida per-
mite ampliar o modelo de
negocio para cursos, eventos,
produtos fisicos, mentorias,
assinaturas e servigos. De
acordo com Regis, “comuni-
dade vence no longo prazo,
especialmente quando produ-
to eexperiénciacomecamase
tornar commodities”.

6. Marketing ndo deve
mandar no negdcio

Campanhas e estratégias de
marketing sdo fundamentais
para impulsionar resultados,
mas nao podem definir sozi-
nhas os rumos da empresa.
Quando uma empresa se
torna dependente de uma
Unica campanha, plataforma
ou calendario de lancamento,
comega a organizar produto,
equipe e caixa ao redor da
ferramenta e nao do cliente e
nemdaestratégia empresarial.
O caminho mais sustentavel é
primeiro entender o modelo
de negocio, depois, definir
como criar, entregar e captu-
rar valor e por fim escolher as
estratégias que cumprem esses
objetivos.

4. Depender apenas de
lancamentos pode
limitar o crescimento

Os lancamentos continuam
sendo ferramentas importan-

tes para acelerar vendas e

gerar caixa, mas nao susten-

tam sozinhos a estratégia da
empresa. Negdcios mais resi-
lientes orquestram diferentes
estratégias. Langcamento pode
gerar caixa, low ticket pode

NOVA S.A.

CNPJ N° 57.118.929/0001-37 - NIRE 35.300.553.47-1
EXTRATO DE ATA DE ASSEMBLEIA GERAL ORDINARIA

Data: 30/04/2025. Local: Sede da Companhia, na Rua Nazaré Paulista, n® 297, Térreo, Vila Madalena, CEP
05448-000, na cidade de Sao Paulo, Estado de Sao Paulo. Horario de Inicio: 09h00min. Participantes: a) Jodo
Roberto Vieira da Costa, Presidente da Mesa e acionista; b) José Otaviano Pereira, Secretario da Mesa e acionista;
¢) Oscar Luis Kita, acionista; d) Nelson Oliveira Vilalva Ribeiro, acionista. Pauta da Reunido: i) Deliberagio e
aprovagio das contas da Diretoria, do balango patrimonial e das demonstragdes financeiras da Companhia referen-
tes ao exercicio social encerrado em 31 de dezembro de 2024; ii) Deliberagdo e aprovagdo do relatorio de auditoria
independente, assinado em 15 de abril de 2025, relativo ao exercicio social de 2024; iii) Ratificagdo da deliberagdo
social de 01/09/2024 relativa a constituigdo de sociedade estrangeira, estabelecida na cidade do Porto/PT, com a
apresentagdo das informagdes fiscais, societarias e contabeis da sociedade empresaria ja constituida e aprovagao
sobre a remessa de recursos para integralizagdo do capital social da sociedade estrangeira; iv) Aprovagdo dos
estatutos sociais e sua consolidagdo, conforme minuta enviada a todos os acionistas anteriormente, para fins de
atualizagdo dos dados da filial estabelecida em Recife/PE, do objeto social da Companhia e alteragdo da estrutura
de diretores em dois grupos, bem como alteragdo do mandato dos Conselheiros de Administragdo e atualizagio dos
cargos da Diretoria; v) Aprovagao da consolidagdo do Estatuto Social; vi) Renovagdo dos mandatos dos Conselhei-
ros de Administragdo e Diretores; vii) Recondugio e posse dos Conselheiros de Administragdo; viii) Autorizagdo
da lavratura e publicagdo da presente Ata na forma sumaria. Deliberagdes: i) Aprovadas por unanimidade as contas
da Diretoria, o balango patrimonial e as demonstragdes financeiras consolidadas, bem como o parecer da auditoria
independente, relativamente ao exercicio de 2024; ii) Aprovado por unanimidade o relatério final de auditoria inde-
pendente; iii) Ratificada a constitui¢do da sociedade estrangeira Assunto Norteador, constituida em 26 de novem-
bro de 2024, NIPC n° 518461904, na cidade do Porto/Portugal; iv) Aprovada a alteragdo dos artigos 2°, 3°, art. 11,
paragrafo segundo, e 14, caput e paragrafo primeiro, e respectiva consolida¢do dos Estatutos Sociais; v) Aprovada
a renovagao, nesta data, dos mandatos dos Conselheiros de Administragao e dos Diretores atuais; v) Aprovada a
unanimidade a recondug@o dos atuais Conselheiros de Administragdo; vi)Autorizada a lavratura e a publicagdo da
presente ata na forma sumaria, nos termos do disposto no art. 134, § 5°, da Lei n° 6.404/76. Encerramento: Nada
mais havendo a ser tratado, foi lavrada a presente ata em via Ginica, a qual, apés lida e aprovada, foi assinada por
todos os presentes, ficando a Diretoria autorizada a adotar as providéncias necessarias a produgdo de seus efeitos.
Assinaturas: Presidente: Jodo Roberto Vieira Costa - CPF n°® 046.*** ***.58 Secretario: José Otaviano Pereira -
CPF n° 318.%** ***_34 Visto: Guilherme Pereira Dolabella Bicalho - OAB/DF 29.145

EDITAL DE CITAGAO DE HERDEIROS E INTERESSADOS INCERTOS CONFORME ARTIGO 235.° DO CODIGO )
DO REGISTO CIVIL i

PROCESSO N.° [n°73/26.6T8OLR] - TRIBUNAL JUDICIAL DE OLEIROS - CASTELO BRANCO. [CONSERVATORIA DO
REGISTO CIVIL DE Proenga a Nova] REQUERENTE(S):Alice da Conceigéo Oliveira REQUERIDOS / INTERESSADOS:
Herdeiros e demais il Jos nos registos respei aJOAO JOSE Igualmente atendendo com 0 nome de casado
de JOAM JOSE e EMILIA D’ALMEIDA, bem como aos respectivos descendentes e sucessores. OBJETO: Processo de|
justificacdo judicial destinado a: DESIGNADAMENTE: 1- Retificagéo 2- suprimento 3- alteragao 4- reconhecimento de factos|
relativos aos registos civis, relativamente aos quais poderao ter interesse sucessorio os descendentes e demais herdeiros
le/ou sucessores abaixo indicados. Tais sejam: A-) A emissédo do referido oficio ao Arquivo Distrital da Guarda, para que|
proceda com: a Anotagéo do casamentos avos Sra Alice de Oliveira, nos seus respectivos assentos de nascimento, acima
informados: Nascimento de Joam Ora Avd paterno da Sra Alice: PT/ADGRD/PRQ/PTCS12/001/00015 ;Pertencente ao
IArquivo Distrital da Guarda — Portugal: Anotagéo: Casou-se com Emilia d Aimeida, paréquia Freches, Concelho de Trancoso-
Distrito da Guarda, em 01 de Outubro de 1903, com o nome de “Joam José”. Nascimento de Emilia:
PT/ADGRD/PRQ/PTCS12/001/00020; Pertencente ao Arquivo Distrital da Guarda - Portugal. Anotag&o: Casou-se com “Joam
WJosé”, na pardquia de Freches, Concelho De Trancoso- Distrito da Guarda, em 01 de Outubro de 1903, com o nome de “Emilia
d" Almeida”. Casamento de Joam com Emilia: PT/ADGRD/PRQ/PTCS12/002/00044; Pertencente ao Arquivo Distrital da
Guarda - Portugal. Anotag&o: a) O noivo se casou sob 0 nome de: “Joam José” b) Nome da Genitora do noivo: Dorothea de:
Wesus (E ndo Dorothea Teodora, como consta no registo). C) Os genitores da noiva como sendo: Genitor: Jacinto de Andrade
Rente. Genitora: Carolina Augusta. Mais requer que na sequéncia da referida retificagéo, seja, ainda, transcrito o casamento!
dos mesmos senhores para o registo civil portugués, nos termos do Artigo 53.°, n.° 1, alinea 'd', conjugado com os Artigos
184.%,n.3 ¢/c 187.°, n. 1, alinea b, todos do Codigo do Registo Civil. Nos termos e para os efeitos do disposto no artigo 235.°
ldo Cadigo do Registo Civil, ficam por este meio CITADOS os herdeiros, sucessores, interessados certos e incertos e quaisquer
loutras pessoas que possam ter interesse no presente processo, para querendo, deduzirem oposi¢do, no prazo legal,
relativamente ao pedido apresentado perante esta Conservatéria. Para efeito de identificagdo dos possiveis interessados, a
descendéncia familiar conhecida tem origem em JOAO JOSE Igualmente atendendo com o nome de casado de JOAM JOSE
le EMILIA D’ALMEIDA, seguindo-se os seguintes ramos familiares: | - RAMO FAMILIAR DE ALFREDO COUTO: Alfredo
(Couto (falecido) Sao identificados como seus descendentes: 1.Francisco Couto; 2.Isaura Couto; 3.Virginia Couto; 4.José
(Couto; 5.Luzia Couto; 6.Jodo Couto; 7.Angelo Couto; 8.Antdnio Couto; 9.Alfredo Couto Filho. Il -RAMO FAMILIAR DE MARIA|
ICOUTO: Maria Couto (falecida) Sao identificados como seus descendentes: 1.Pedro Chemello; 2.Conceicdo Maria Chemello;
B.Irene Chemello. Il - RAMO FAMILIAR DE CAROLINA COUTO: Carolina Couto (falecida) S&o identificados como seus
descendentes: 1.Terezinha de Jesus Fonseca; 2.Antonio Carlos Fonseca. IV - RAMO FAMILIAR DE HILDA JOSE: Hilda José
(falecida) Sao identificados como seus descendentes: 1.Rosélia Fatima Dourado; 2.Sebastido Dourado; 3.Celeste Dourado.
HERDEIROS DIRETOS E INFORMAGOES FAMILIARES ADICIONAIS: E ainda indicada como pessoa com vinculo familiar
direto: Maria Aparecida de Abreu, irma de Dna. Alice da Conceigéo Oliveira, residente na mesma rua, sendo indicada como
contacto familiar direto e herdeira. Declara-se, segundo as informagdes disponiveis, que ndo ha registo de contactos atuais
fcom os demais ramos familiares acima identificados. Do mesmo modo, n&o é conhecido, até ao momento, qualquer parente
ou interessado que possa opor-se ao pedido, sem prejuizo do direito de qualquer interessado de, dentro do prazo legal,
lapresentar oposicao ou fazer valer os seus direitos. Assim, ficam todos os herdeiros, sucessores, interessados certos e
lincertos e demais pessoas que se considerem titulares de qualquer direito ou interesse relacionado com o objeto do presente
processo devidamente citados para, querendo, deduzirem oposicao nos termos legais. Os interessados certos séo citados|
para, no prazo de 8 (oito) dias, deduzirem oposig&o. Os interessados incertos s&o convidados a deduzir oposig&o no prazo de
15 (quinze) dias, contado nos termos legalmente previstos para a afixacdo dos editais. O presente edital é publicado para os!
gfgig)gzlggais, designadamente os previstos no artigo 235.° do Codigo do Registo Civil. PROENCAA NOVA 31 DE AGOSTO!

A CONSERVADORA CATHARINA JOSE FERRAO PORTUGAL
CONSERVATORIA DO REGISTO CIVIL DE PROENGA A NOVA
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Zahle Patrimonial Ltda.
CNPJ/MF n° 38.848.675/0001-68 - NIRE 35.236.378.901
Extrato da Ata de Reunido de Sdcios realizada em 16 de setembro de 2026 (“ARS”)

De acordo com a ARS, os sécios Marz Participagoes Ltda. (“MARZ"), MA Participagoes Ltda. (“MA"),
PE Participacées Ltda. (“PE"), CA Participacdes Ltda. (“CA"), Roberta de Seabra Graca (“Roberta”) e
Felipe Coelho Samaha (“Felipe”), representando a totalidade do capital social da Zahlé Patrimonial
Ltda. (“Sociedade”), resolveram: (i) aprovar a reducao do capital social de R$ 6.603.181,00 para R$
236.779,00, com uma redugéo de R$ 6.366.402,00, com o consequente cancelamento de 6.366.402
quotas, com valor nominal de R$ 1,00 cada, na forma do inciso Il do art. 1.082 do Cédigo Civil, tendo em
vista que atualmente o capital social é excessivo em relagao ao objeto social, com a restituicéo aos sécios
dos seguintes valores, em moeda corrente nacional: (a) R$ 6.366.258,00 para pagamento a sécia MARZ;
(b) R$ 48,00 para pagamento a sécia MA; (c) R$ 48,00 para pagamento a socia PE; e (d) R$ 48,00 para
pagamento a sécia CA (ndo foram reduzidas quotas dos sécios Roberta e Felipe, pois eles j& detinham
somente 01 quota cada); e (ii) autorizar a consequente celebragdo da Alteracdo do Contrato Social da
Sociedade, bem como determinar a publicagao desta ata, na forma da lei, para os devidos fins. Nos termos
do artigo 1.084, §1°, do Cédigo Civil, os credores quirograférios, por titulo liquido anterior a data desta
publicacdo, poderdo opor-se a presente deliberacao no prazo de 90 dias contados desta publicacdo. Sao
Paulo, 16/09/2026. Sdcios: MARZ, MA, PE, CA, Roberta e Felipe.

[ Associacdo dos Proprietarios do Loteamento
Chacaras Colinas Verdes do Aruja

Estrada Municipal, 2000, bairro dos Fontes, Aruja-SP, CEP 07400-000
CNPJ/MF n® 52.372.026/0001-64
Edital de Convocacao - Assembleia Geral Ordinaria
A Presidente da Associagéo dos Proprietdrios do Loteamento Chacaras Colinas Verdes do Aruja,
inscrita no CNPJ/MF sob o n°. 52.372.026/0001-64, com sede na Estrada Municipal, 2000, bairro
dos Fontes, em Aruja-SP, CEP 07400-000, convoca todos os Associados, quites com as obrigagdes
sociais, para se reunirem em Assembleia Geral Ordinaria (AGO), em ambiente virtual, no dia 10 de
outubro de 2026 (sabado), as 18h (dezoito horas), em primeira convocagéo, ou as 18:15hs (dezoito
horas e quinze minutos), em segunda e ultima convocagdo, podendo prolongar-se nos termos da
Lei n® 14.309, de 8.3.2022, para deliberar sobre a seguinte ordem do dia: 1. Leitura da Ata da
AGO de 14 a 19.11.2025; 2. Prestacao de contas do exercicio de 2025; 3. Aprovagao do valor para
aquisicdo de sistema de controle de acessos ao loteamento; 4. Aprovagao do valor para execugao
do calgamento (intertravado) em torno da nova portaria; 5. Alteracao parcial do Regimento Interno
da Associagao, para adapta-lo ao uso de controle de acessos ao loteamento e explicitagdo das
regras de uso de equipamentos eletronicos (tvs, celulares, etc.), visando a aten¢éo na vigilancia
e seguranga do residencial; 6. Assuntos Gerais de interesse da Associagdo. A Assembleia
Geral obedecera ao disposto no Estatuto vigente, adaptado aos detalhes e regras da realizacao
em plataforma virtual. Para participar da Assembleia Geral o Associado devera acessar o site
www.exactoadm.com.br, utilizando o seu login e sua senha pessoal. No site havera um link
direto e exclusivo para a Assembleia. O Associado devera registrar a sua presenga, com suas
informagbes pessoais, conforme dados ali solicitados. Encontrando qualquer obstaculo ou
dificuldade no acesso, o Associado podera entrar em contato com a equipe de plantdo pelo
telefone (11) 4791.9220 ou pelo whatsapp (11) 9.8556.9455 (somente mensagem e até as 18:00 hs
(dezoito horas) do dia anterior ao dia da assembleia). As regras e informagdes detalhadas sobre
a abertura da plataforma virtual, seu acesso e uso pelo Associado, a instalagao da reunido, suas
etapas e 0 seu encerramento, constam no anexo ao edital (Regras e Orientagdes Gerais e para
a Ordem do Dia), que estara a disposigao de todos os Associados no médulo da Associagao
existente no site da administradora EXACTO (www.exactoadm.com.br), e também na sede social
da Associagao e na portaria do Loteamento, oportunamente.
Aruja, 22 de setembro de 2026.

Yolanda Hatue Suguimura - Presidente

\

' Empresas

& Neg(')cios Publicidade Legal

Sao Paulo, quarta-feira, 23 de setembro de 2026 5

A Mente

do Cliente

Neiva Mendes (*)

Confianca: O Ativo “Invisivel” que
transforma CX em Receita

uando se analisa quais

marcas conquistaram

a confianga dos bra-
sileiros, segundo ranking
recente da Exame com base
em pesquisa da HSR Spe-
cialist Researchers, apare-
cem nomes como iFood, O
Boticario, Samsung, Nestlé,
Shopee, Mercado Livre, Ap-
ple e Natura. A primeira
vista, parece apenas mais
um ranking de marcas admi-
radas. Mas, observado sob a
lente de gestdao de Customer
Experience (CX), ele revela
algo muito maior: confianca
deixou de ser apenas atributo
reputacional para se tornar
um ativo econdémico mensu-
ravel, construido diariamente
no atendimento.

Especialistas tém susten-
tado ha anos que muitos ges-
tores ainda tratam confianca
como algo subjetivo, quase
institucional, quando, napra-
tica, elaimpactareceita, mar-
gem, recorréncia, retengao
de clientes e até exposicdo a
multas, acoes judiciais e san-
¢oes regulatorias. Confianca
nao é apenas comunicacgao.
E gestdo, e talvez um dos
ativos mais valiosos que uma
empresa pode construir.

O padrao de marcas
confidveis

Ao observar as marcas com
esse nivel de credibilidade,
percebe-se um padrido bem
claro. Elas ndo lideram por-
que comunicam melhor; lide-
ramporque entregammelhor.
E ha uma diferenca profunda
entre essas duas coisas.

A confianca nasce quando
promessa € experiéncia se
encontram. Quando o clien-
te percebe consisténcia na
entrega, conveniéncia na
jornada, relevancia no uso
cotidiano, superioridade na
execucgao e, emmuitos casos,
uma conexao construida ao
longo do tempo. Marcas confi-
aveis cumprem o combinado.
Sempre.

No varejo, isso se traduz
em previsibilidade: o pedido
chega, o produto funciona, o
servi¢coresponde, a experién-
cia se repete. Essa previsibi-
lidade gera preferéncia. Ao
mesmo tempo, muitas dessas
marcas reduziram atritos.
Simplificaram a vida do con-
sumidor. Confianga também
nasce quando o cliente sente
que “é facil fazer negdécio
com eles”. Muitas vezes, a
experiéncia do cliente nao
€ encantamento sofisticado;
€ simplesmente auséncia de
friccao.

O custo da desconfianca:
quando o cliente ndo avisa

Héatambém um aspecto que
é muito importante observar:
a maioria dos clientes que
abrem acoes judiciais nunca
ameacou explicitamente.
Eles simplesmente acumulam
pequenos desgastes, como
solicitacoes nao resolvidas,
informacoes incompletas,
faltaderetorno e ausénciade
prazo claro. Cada interacao
sem resolucio consome con-
flanca, e confianca esgotada
vira processo.

O estudo de um case de
sucesso da Blueb6ix, empresa
de tecnologia e consultoria
em CX, analisou 24.942 CPF's
que abriram ac¢des judiciais
revelouum padrao alarmante:
31,5% deles demonstravam
insatisfacao e alto atrito antes

N

de recorrer a Justica. Mais

preocupante: 68,5% nunca
ameacaram de forma explici-
ta. Simplesmente desistiram.

Os sinais sdo claros, mas
frequentemente ignorados:

® 51,1% tiveram solicitacao
nao resolvida;

® 39,8% receberam infor-
magcdes incompletas;

® 30,4% desistiram apoés
multiplas tentativas;

e 22,6% ndo receberam
prazo claro;

® 21,9% nao tiveram re-
torno.

Nenhum desses sinais é
gritante. Todos sdo sinais de
erosdo de confianca e pre-
veniveis através de CX bem
estruturado.

A dimensdo economica:
confianca gera lucro
Marcas confidveis ndo pro-
metem demais, mas sempre
buscam superar expectativas
porque sabem que a expec-
tativa frustrada destréi con-
fianca, enquanto a superada
constréi valor. Parece sim-
ples, mas poucas empresas
operam com essa disciplina.

E o impacto econdmico é
substancial:
e Reduz sensibilidade a

preco;

e Aumenta recompra e
recorréncia;

e Melhora retencao de
clientes;

® Reduzcustode aquisicao;

e Fortalece margem;

e Amplia valor percebido;

¢ Reduzexposicaoamultas
e acoes judiciais.

Em outras palavras, con-
fianca também gera lucro e
protege contra prejuizo.

Preco atrai, confianca
sustenta

No varejo, muitos ainda
competem como se tudo
fosse preco, que em primeiro
momento pode atrair, mas é a
confianca queretémo cliente.
Sao coisas completamente
diferentes. Quanto mais
se acompanha as transfor-
macoes do setor, mais uma
conviccao se fortalece: a
tecnologia pode até acelerar
0S negocios, mas confianca
continua sendo construida
em fundamentos.

Atendimento. Execucédo.
Produto. Processos. Cultura.
Voltamos sempre ao basico
bem-feito.

A provocacdo para lideres
Talvez uma reflexdo im-
portante para lideres seja
perguntar: se sua empresa
saisse hoje do mercado, seus
clientes sentiriam falta? Vol-
tariam a comprar? Indicariam
espontaneamente suamarca?

Essas perguntas talvez
sejam mais estratégicas do
que muitosindicadores finan-
ceiros, porque medem algo
que antecede o resultado: a
qualidade do vinculo.

No longo prazo, empresas
vencedoras nao sao apenas
asmais eficientes, sdo asmais
confiaveis.

Confianca hoje é conse-
quéncia de boa gestao ou ja
se tornou estratégia central
de protec¢ao de receita?

(*) - E uma das principais vozes no
Brasil em Governanga, Inovagao e
Inteligéncia Artificial Aplicada aos
Negécios. E Business Partnership
Manager no Grupo Ag Capital,
Referéncia em Taxtech.
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