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A Emenda
Constitucional n°
136/2025 trouxe
mats uma mudanga
importante para
quem tem precatorio
a receber

esde agostode 2025,

osprecatorios de Es-

tados e Municipios
passaram a ser atualizados
pelo IPCA, acrescido de
juros simples de 2% ao ano,
ressalvados os periodos em
que nao ha incidéncia de
juros de mora.

H4 ainda uma trava: se a
aplicacao doIPCA acrescido
dos juros resultar em valor
superior ao que seria obtido
pela Taxa Selic no mesmo
periodo, prevalece a Selic.

Para os precatérios mais
antigos, a conta fica ainda
menos intuitiva. E preciso
respeitar os diferentes re-
gimes de atualizacdo que
vigoraram ao longo do tem-
po e identificar exatamente
quando cada um deles deve
ser aplicado.

E existe ainda o chamado
“periodo de graca” , que,
para o credor, ndo tem
graca nenhuma. Durante o
prazo constitucionalmente
previsto para pagamento,
nao incidem juros de mora.
A divida continua sendo
atualizada, mas sem aquela
parcela dos juros.

O resultado é uma conta
composta por diferentes
periodos, indices, juros e ex-
cecoes. Paraquemolhaape-
nas o valor originalmente
inscritono precatoério, pode
ser praticamenteimpossivel
saber quanto efetivamente
tem a receber hoje.

E verdade que os Tribu-
nais fazem esses célculos.
Seus sistemas aplicam os
indices e geram as respec-
tivas planilhas de atualiza-
¢d0. Mas isso nao elimina a
necessidade defiscalizacao.

O advogado, com ajuda
de contabilistas, deve exa-
minar a memoria de calculo
e verificar se os diferentes
periodos, indices e limita-
¢Oes foram corretamente

considerados.

Isso é especialmente re-
comendavel nos precato-
rios de valores elevados,
nos casos com multiplos
beneficiarios, pagamen-
tos parciais, incidéncia de
Imposto de Renda sobre
Rendimentos Recebidos
Acumuladamente (RRA),
dedug¢des administrativas
ou outras variaveis capazes
de alterar significativamen-
te o resultado.

Um pequeno percentual
pode parecer irrelevante,
mas em um crédito de R$
1 milh&do pode significar de-
zenas de milhares de reais.

Ha ainda uma razao adi-
cional para que o credor
conheca o valor atualizado
de seu crédito: o crescente
mercado de compra e venda
de precatorios.

Quemrecebe uma propos-
ta para vender seu precato-
rio costuma olhar para dois
ndmeros: quanto aparece
no processo e quanto o
comprador estd oferecendo.
Mas essa comparacado pode
estar errada desde o inicio
se o primeiro nimero esti-
ver desatualizado.

Para saber qual é o verda-
deiro desagio de uma pro-
posta, é preciso conhecer
antes o valor atualizado do
crédito.

A decisao de esperar pelo
Estado, participar de um
acordo ou vender o preca-
tério pertence ao credor.
Cada alternativa envolve
vantagens, riscos e necessi-
dades pessoais diferentes. O
que nao deveria acontecer
é essa decisao ser tomada
sem que ele saiba exata-
mente qual patrimonio esta
negociando.

Depois de tantos anos
discutindo um direito e,
muitas vezes, outros tantos
esperando para recebé-lo,
conferir a conta nao é ex-
cesso de zelo.

E cuidar do que € seu.

(*) Especialista em Protecéo legal
patrimonial - GOUVEA ADVOGADOS
ASSOCIADOS.
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Quando o aplicativo deixa de ser
um canhal de crescimento e vira uma
barreira para o e-commerce

Durante anos, muitas empresas enxergaram o aplicativo como um projeto de presenca digital. Uma
extensao da marca, um icone na tela do celular do consumidor e mais um ponto de contato com o publico
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as, para operacoes

de e-commerce ma-

duras, essavisionao
é suficiente. Um aplicativo
proéprio precisa ser mais do
que um canal adicional de
vendas. Ele deve funcionar
como uma plataforma de
relacionamento, conversao
e retencao.

O problema é que, em
muitos casos, o app deixa
de cumprir esse papel nao
por falta de investimento
em midia ou por auséncia
de campanhas criativas, mas
porque a prépria estrutura
tecnoldgicalimita sua evolu-
cdo. A empresa até tem um
canal direto com seus consu-
midores, mas nao consegue
adapté-lo com a velocidade
que o mercado exige.

Entre os desafios dovarejo
digital atual estd o de cons-
truir experiéncias persona-
lizadas em um ambiente que
permita testar, aprender e
mudar rapidamente. Afinal,
datasimportantesparao co-
mércio, como Black Friday,
langamentos de produtos
e campanhas sazonais, nao
seguem o ritmo de filas de
desenvolvimento ou ciclos
longos de atualizacao.

Um dos sinaismais eviden-
tes de que o app commerce
se tornou uma barreira é
quando qualquer melhoria
relevante depende exclusi-
vamente de um fornecedor
externo. Alterar umavitrine,
criar uma nova jornada pro-
mocional ou implementar
uma funcionalidade simples
sS40 a¢Oes que passam a exi-
girchamados, negociacoes e
espera por prioridades que
nem sempre acompanham
a estratégia comercial da
empresa.

Como o comportamento
do consumidor muda rapi-
damente, velocidade deixou
de serapenasumavantagem
competitiva. Tornou-se uma
condicdo para permanecer
relevante.

Outroalertaaparece quan-
do diferentes marcas come-
cam a oferecer experiéncias

.
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praticamente idénticas.
Templates podem acelerar
o lancamento inicial de um
aplicativo, mas, quando
limitam navegacao, perso-
nalizagdo e apresentacdo
de produtos, transformam
marcas diferentes em expe-
riéncias iguais.

A jornada de compra
precisa refletir a natureza
de cada negdcio para criar
conexao com o consumidor.
Um varejista de moda de-
pende de descoberta visual
e inspiracao. Uma operacdo
de supermercado precisa
priorizar recorréncia e
praticidade. Uma marca
de beleza pode trabalhar
com recomendacdes e
educacao.

Personalizagdo, nesse con-
texto, ndo deve ser vista
como um elemento estético.
Ela impacta diretamente
a descoberta de produtos,
a conflanca na compra e a
capacidade de transformar
intencdo em conversao.

A performance também
revela limitacdes. O con-
sumidor que abre um app
commerce demonstra um
nivel maior de intencdo do
que aquele que navega pela
internet. Porisso, umaexpe-
riéncialenta,instavel oucom
dificuldades no checkout
representa uma perda ainda
mais significativa.

Muitas empresas acom-
panham métricas como
downloads e usudrios ati-
vos, mas esses indicadores,
isoladamente, ndo mostram
se o aplicativo estd gerando
valor. O que realmente im-
porta é entender quanto ele
contribui para conversao,

recorréncia, ticket médio
e participacdo nas vendas
digitais.

Outro ponto critico esta
na autonomia das equipes.
Quando toda alteracdo de
campanha, contetudo ou
experiénciadepende de uma
nova publicacdo nas lojas
de aplicativos, a operacio
perde capacidade de testar
hipéteses e responder rapi-
damente ao comportamento
do consumidor.

As empresas mais com-
petitivas sdo aquelas que
conseguem transformar
dados em acéo. Isso sig-
nifica criar segmentacoes
relevantes, adaptar vitrines,
testar jornadas e oferecer
experiéncias diferentes para
publicos diferentes. Nao
se trata necessariamente
de implementar solucdes
complexas de inteligéncia
artificial desde o inicio, mas
de construir uma operacio
capaz de evoluir continua-
mente.

Essa evolucdo depen-
de da integracdo entre os
diferentes canais. Para o
consumidor, ndo existe site,
aplicativo, CRM oulojafisica
separadamente. Existe uma
Unica relacdo com a marca.
Quando informacoes de
estoque, promocoes, benefi-
cios ouhistérico de compras
nédo conversam entre si, a ex-
periéncia perde consisténcia
e a confianca diminui.

Um aplicativo préprio s6
faz sentido quando esta
conectado a estratégia do
negocio. Porisso, outro sinal
de alerta aparece quando
a empresa nao define qual
papel espera que esse canal
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cumpra. Quantos consumi-
dores devem migrar para o
app? Qual participacdo ele
deve ternasvendas digitais?
Como deve contribuir para
aumentar recorréncia e
retencao?

Sem objetivos claros, o
aplicativo vira apenas uma
iniciativa de tecnologia. Com
metas definidas, ele passa
a ser uma ferramenta de
crescimento.

O custo de um app limi-
tado raramente aparece em
uma Unica grande falha. Ele
estd nos pequenos atrasos
acumulados, ou seja, uma
campanha que nao foi publi-
cadanomomentoideal, uma
melhoria de conversao que
nao foi testada, um cliente
recorrente que deixou de
voltar porque a experiéncia
nao entregou conveniéncia
suficiente.

Individualmente, parecem
perdas pequenas. Emescala,
representam receita que
deixa de ser capturada e
oportunidades que acabam
ocupadas por concorrentes
mais ageis.

Evoluirumaplicativo exige
planejamento, investimento
e uma andlise cuidadosa
sobre arquitetura, integra-
¢Oes e objetivos de negocio.
Mas manter uma tecnologia
que impede a empresa de
executar sua prépria estra-
tégia também tem um custo,
muitas vezes menos visivel,
que é o valor que deixa de
ser gerado pela falta de au-
tonomia.

O principal questiona-
mento para qualquer opera-
¢ao de e-commerce deveria
ser simples: o aplicativo
atual permite que aempresa
teste, aprenda e entregue
experiéncias na velocidade
que o consumidor espera?

Se aresposta for negativa,
talvez o problemando esteja
naestratégia comercial, mas
no proprio canal criado para
coloca-la em pratica.

(*) Cofundador da Eitri, plataforma que
construiu a terceira geragao de app
commerce SaaS no Brasil. - E-mail:

eitri@nbpress.com.br.

Seis habilidades necessarias para o futuro do

Com 65% das competéncias
profissionais em transformacao
até 2030, especialista Madilad
Almassy destaca conheci-
mentos e atitudes que podem
ajudar a acompanhar as novas
demandas.

A velocidade das transforma-
¢des no mercado de trabalho ja
esta modificando as competén-
cias exigidas dos profissionais,
conforme aponta o Mapa do
Trabalho Industrial 2025-2027,
elaborado pelo Observatorio
Nacional da Industria. Segundo
o levantamento, 656% das ha-
bilidades exigidas atualmente
nas profissdoes devem mudar
até 2030, impulsionadas prin-
cipalmente pela transformacéo
digital e pelo avanco da inteli-
géncia artificial.

Para Madilad Almassy, autora
de A Bussola do Invisivel e es-
pecialista em desenvolvimento
humano e lideranca, a prepara-
¢ao para esse futuro exige uma
combinacdo entre conhecimento
técnico e competéncias que per-
mitamacompanhar as constantes
transformacoes. Psicanalista com
maisde 30anos de experiénciaem
lideranca comercial, negociacaoe
governancaemmultinacionais no
Brasil e no exterior, ela destaca a
importancia de se preparar parao
futuro dotrabalho. Confiraabaixo
seis habilidades destacadas pela
especialista, que podem fazeradi-
ferenca na trajetoria profissional:

1. Aprendizagem continua
A atualizacao profissional sera

cada vez mais necessaria diante

da velocidade das transforma-

¢oes no mercado. Concluir uma
graduacao sempre sera impor-
tante, mas também é necessario
transformar o aprendizado em
habito e desenvolver novos co-
nhecimentosaolongo da carreira.

2. Dominio de inteligéncia
artificial

O conhecimento sobre ferra-
mentas de inteligéncia artificial
tende a ganhar espaco em dife-
rentes areas e funcoes. Saber
utilizar essesrecursos demaneira
estratégica, sem perder a avalia-
¢do critica do préprio profissio-
nal, ajudara a otimizar tarefas,
aumentar a produtividade e
acompanhar asnovas demandas.

3. Analise de dados
A capacidade deinterpretar da-
dos sera importante para trans-

formar informacdes em decisoes
mais eficientes. Profissionais que
souberem analisar cenarios, iden-
tificar padroes e utilizar dados
para solucionar problemas terao
maior capacidade de contribuir
para as organizacoes.

4. Adaptabilidade

Com tecnologias, processos e
funcoes em constante transfor-
macao, adaptar-se rapidamente
serd uma competéncia cada vez
mais valorizada. Isso envolve es-
tar aberto amudancas, aprender
novas ferramentas e conseguir
aplicar conhecimentos em dife-
rentes situacoes.

5. Resolucdo de problemas e
pensamento estratégico

Em um mercado mais di-

namico, ndo basta dominar

mercado de trabalho

ferramentas, sera necessario
saber utiliza-las para enfrentar
desafios. Pensamento criti-
co, capacidade de encontrar
solucdes e visdo estratégica
ajudam o profissional a lidar
com situacdes novas e tomar
decisOes mais assertivas.

6. Cuide da saude mental
para lidar com os
desafios

Inteligéncia emocional sera
cada vez mais importante no
mercado de trabalho, exigindo
profissionais capazes de reco-
nhecer e gerenciar as proprias
emocoes. Além das competén-
cias técnicas, o futuro valori-
zara quem souber estabelecer
limites, administrar o estresse

e cuidar da saude mental de

forma consciente.



