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Escolhas de consumo podem
impulsionar uma moda mais responsavel

Entidade defende que consumidores
considerem, além do preco, a
origem das pecas, as condicdes de
trabalho na cadeia produtiva e o
compromisso socioambiental das
marcas

mbora 81% dos brasileiros valorizem o con-

sumo consciente, apenas 39% pesquisam
sobre os processos de produgdo e as condi¢oes
de trabalho nas confec¢des das roupas que
compram, segundo pesquisa da Globo sobre o
consumo de moda no Brasil. A diferenca entre
inten¢do e comportamento revela um desafio
para o setor: transformar a preocupacido com
a sustentabilidade em escolhas que também
considerem a origem dos produtos e a respon-
sabilidade das marcas. A Associa¢do Brasileira
do Varejo Téxtil (ABVTEX), entidade que
representa mais de 100 marcas do varejo de
moda nacional, chama a aten¢do para o papel
dos consumidoresna construcdo de uma cadeia
da moda mais responsavel.

Ao mesmo tempo, a realidade econdémica
influencia diretamente as decisdes de compra.
Consumir de forma consciente, porém, nao
significanecessariamente pagar mais caro, mas
considerar outros atributos alémdo pre¢o, como
qualidade, durabilidade, origem dos produtos
e compromisso socioambiental das marcas.
A confianca também ganha relevancia nesse
processo. Segundo levantamento da NielsenlQ,
95% dos consumidores consideram importante
confiar na marca no momento da compra.

Para Edmundo Lima, presidente da Associa-
¢do Brasileira do Varejo Téxtil (ABVTEX), essa
mudanga de comportamento ampliaa discussdao
sobre responsabilidade no setor e exige que a
sustentabilidade seja observada de maneira
mais abrangente.

“O consumidor tem um papel fundamental
na transformacéo da cadeia da moda. Quando
a decisdo de compra considera apenas o preco,
os esforcos das empresas que investem em
responsabilidade social e ambiental deixam
de ser devidamente valorizados. E preciso

O crescimento exige uma decisdo dificil:

trocar relagdes por critérios

Magnific

Edmundo Lima

‘ ‘Consumir de forma
consciente, porém, nao
significa necessariamente
pagar mais caro, mas
considerar outros
atributos além do
preco, como qualidade,
durabilidade, origem dos
produtos e compromisso
socioambiental das marcas.

olhar além da etiqueta e considerar também as
condicdes em que cada peca foi produzida. Ao
privilegiar marcas comprometidas com praticas
responsaveis, o consumidor envia um sinal
importante ao mercado, incentiva a evolucio
da cadeia produtiva e contribui para uma moda
mais sustentdvel”, avalia Lima.

Para que o consumidor possa valorizar mar-
cas comprometidas com a responsabilidade
socioambiental, é fundamental que esses com-

promissos se traduzam em praticas concretas
ao longo da cadeia produtiva. Nesse contexto,
0 PROGRAMA ABVTEX, criado em 2010, atua
no monitoramento e no desenvolvimento de
empresas fornecedoras e suas subcontratadas,
por meio de auditorias e critérios de confor-
midade relacionados a aspectos trabalhistas,
sociais, ambientais e de governanca.

Ainiciativa conta com aproximadamente 3,5
mil empresas aprovadas, abrangendo mais de
500 mil trabalhadores na cadeia produtiva do
varejo de moda. Esses indicadores demons-
tram a dimensao de um trabalho continuo de
promocao do trabalho digno, da conformidade
e de boas praticas socioambientais.

Além disso, paraa ABVTEX, ndo é possivel falar
em escolhas mais responsaveis sem considerar as
condicoesem que diferentes empresas competem.
Enquanto empresas instaladas no pais estao sujei-
tasaobrigacoestributdrias, trabalhistas,ambientais
eregulatorias, produtos comercializados por plata-
formasinternacionais de e-commerce podemestar
sujeitos a condi¢des distintas, criando assimetrias
que afetam a competitividade dos negécios, além
da geracio de emprego e renda.

“Nao basta cobrar responsabilidade das em-
presas se o ambiente de negécios ndo oferece
condi¢oes equilibradas de concorréncia. Quem
investe no cumprimento de obrigacoes legais, no
monitoramento de fornecedores enamelhoriadas
condig¢oes de trabalho precisa ter esses esforcos
reconhecidos e valorizados. O consumo conscien-
te também passa por compreender que, por tras
de cada produto, existem praticas empresariais
que fazem diferenca para os trabalhadores, para
aeconomiae para o desenvolvimento sustentavel
do setor”, complementa Lima.

Para a ABVTEX, avang¢ar no consumo cons-
ciente exige um compromisso compartilhado
entre as empresas, que devem adotar praticas
responsaveis e oferecer informacdes confiaveis,
e os consumidores, que podem utilizar seu po-
der de escolha para valorizar essas iniciativas.
Afinal, o preco de uma peca é apenas uma parte
de seu valor. As condi¢des em que ela foi pro-
duzida também precisam entrar nessa conta.

Por que o sucesso da sua empresa

depende do que ocorre nos bastidores?

Toda empresa nasce de relagoes de confianca. Os primeiros clientes
costumam chegar por indicacao. Os primeiros colaboradores, muitas
vezes, sa0 amigos, parentes ou pessoas que acompanham o negocio

desde o inicio.

>

Falhas de pagamento podem representar até

40% do churn em negocios de assinatura

Processos manuais e sistemas de cobranca fragmentados fazem
empresas perderem clientes que nio decidiram cancelar, aponta levan-

tamento da 87Labs.
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Mercado global do pescado movimenta

US$ 184 bilhoes e abre oportunidades

Com a ampliagdo da producdo e as exportacées ganhando novas
perspectivas, o pais ganha maior relevancia no mercado internacional

de pescado.
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faca a leitura do

Um aplicativo que trava. Uma compra que nao finaliza. Um sis-
tema fora do ar. Para o consumidor, pouco importa a causa, tudo
é percebido como falha da marca.
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De TCC a startup vencedora

“Issondo é um TCC, é uma star-
tup.” A ideia deu origem a Nora
Finance,vencedorado Demo Day
do The/Garage Brasil, programa
de desenvolvimento de startups
do Superteam Brasil, realizado em
10 de outubro, na Solana House,
em Sao Paulo. O objetivo do The/
Garage é ajudar empreendedores
a transformar ideias e protoétipos
em produtos competitivos, prepa-
rando os times para o Hackathon
Global do Colosseum.
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Divulgacéo: 36° Prémio Ernesto llly

Negocios em Pauta
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36° Prémio Ernesto llly recebe 481 amostras de
cafés sustentaveis de alta qualidade

0 36° Prémio Ernesto Illy de Qualidade Sustentavel do Café para Es-
presso recebeu 481 amostras de cafeicultores brasileiros. Com o encer-
ramento das inscri¢des, os cafés passam agora pela selecdo que definira
os 40 finalistas da categoria Nacional da premiagdo. De acordo com Dr.
Aldir Teixeira, CEO da Experimental Agricola do Brasil e presidente da
comissao julgadora desde a primeira edi¢cdo do prémio, em 1991, a cada
ano os graos apresentammais qualidade e seguem os rigorosos padroesilly
de sustentabilidade e exceléncia para oferecer o melhor café ao mundo.
A divulgacao dos 40 finalistas estd prevista para novembro de 2026. A
cerimdnia de premiacdo ocorre em maio de 2027, em data a ser definida
pela illycaffe. PEb> Leia a coluna completa na pagina 3
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Aproximar startups da industria e abrir
oportunidades de negécios

Conectar quem desenvolve novas tecnologias a quem busca solugdes

para desafios reais da industria € o propdsito do Demoday da Ace-
leradora Habitat Senai, marcado para 5 de novembro, das 13h30 as 18h,
na Arena do Habitat Mobilidade. O encontro reunira 26 startups em uma
programacao voltada a apresentacdo de solucoes, a geracao de negécios e
aaproximacao entre empreendedores, empresas industriais, investidores
e outros atores do ecossistema de inovagdo. Mais do que uma vitrine de
tecnologias, o Demoday representa um momento estratégico para as
startups apresentarem os avancos conquistados durante a aceleragdo,
ampliarem sua visibilidade e estabelecerem conexdes com potenciais
clientes e parceiros. Para a industria, € uma oportunidade de conhecer
novos modelos de negécio, identificar tecnologias aplicaveis as operacoes
eencontrar parceiros paradesenvolver projetos de inovacdo (https:/t2m.
io/VNGbQaP). PB> Leia a coluna completa na pagina 2
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Herodoto Barbeiro (¥)

Os partidos e grupos de
esquerda se preparam
para manter o poder no
Brasil.

presidente em final de

mandato acumula uma

grande popularidade,
reconhecimento eleitoral e
deve passar o poder para ou-
tro politico progressista. E
verdade que o atual governo
da Reptblica é acusado de
corrup¢ao, de aumentar osim-
postos e gastar abusadamente.
Nunca o poder puiblico gastou
tanto como nos ultimos anos,
diz a oposicao.

O presidente justifica que
€ necessario suportar as des-
pesas que se concentram em
Brasilia onde estao as cabecas
dos Poderes Executivo, Legis-
lativo e Judiciario. Além do alto
comando das Forgas Armadas.
Ha um forte apoio por parte de
alguns economistas a ideia de
que é preciso gastar para gerar
empregos e fazer a economia
girar. A ala contraria atribui a
issooaumentodainflacdo e das
taxas de juros nas alturas. O
veredicto estd nas gondolas
dos supermercados e nos car-
rinhos que cada vez carregam
menos produtos com o mesmo
orcamento domeéstico.

H& pelo menos dez anos o
pais é governado gracas ao
apoio dospartidos de esquerda
no Congresso, que tém pautas
polémicas. Uma delas é a de-
fesa do subsolo brasileiro que
detém minerais importantes
para os paisesindustrializados
€ que precisam ser preserva-
dos. Aumentar a estatizacdo
das empresas mineradoras,
fortalecer a Petrobras e impe-
dir que o minério seja vendido
internacionalmente pelo preco
oferecido pelos paises com-
pradores.

Isso, dizem os politicos, é
efeito do imperialismo capi-
talista, liderado por Tio Sam,
que se aproveita do Brasil e de
outros paises latino-america-
nos para sugar suas receitas
e envia-las para os Estados
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Unidos. O maior partido de
esquerda tem candidato a
presidéncia da Reptblica afi-
nado com essa visao de mundo
e promete inflar a proposta
nacional-desenvolvimentista.
Ela deu certo no passado, por
que nao na proxima eleicao?

A direita precisa de um forte
candidato para quebrar o ciclo
da esquerda e conquistar a
presidéncia da Reptblica. Um
politico carismatico, popular,
que fale uma linguagem que o
povo entenda e que tenha um
passado ligado a governos exi-
tosos. Ontcleo duro da direita,
liderado por Carlos Lacerda,
é a UDN, Unido Democratica
Nacional, que se curva a real-
politik. O Partido Democrata
Cristdo lanca o ex-prefeito e
ex-governador de Sao Paulo,
Janio Quadros, a presidéncia.

E um homem imprevisivel,
mas faz sua carreira com
o simbolo da wvassourinha,
para varrer a corrupcao. Os
marqueteiros criam uma mu-
siquinha que “cola” na cabeca
do eleitor. O candidato da
esquerda, liderada pelo PTB,
Partido Trabalhista Brasileiro,
associado ao nacionalismo, é o
militar Henrique Teixeira Lott.
Com Janio o pais vira a direita.
Mas nao por muito tempo. O
vice-Jodo Goulart é apoiado
pela esquerda.

Leia o QR Code acima e co-
nheca alguns dos jingles que
marcaram essa épocal

Fonte: Justica Eleitoral em
conjunto com a UFMG.
Disponivel em:
<https://www.youtube.com/
watch?v=Uf2Dxan6yFA>. Aces-
so em: 8 out. 2026.

(*) - E professor e jornalista, ancora
do Jornal Novabrasil, colunista do
R7, do Podcast. Mestre em Histéria
pela USP e inscrito na OAB. Palestras
e midia training. Canal no Youtube
(www.herodoto.com.br).

Alares, premiada pela ABEMD, usa IA para

aproximar a marca de seus clientes

A Alares, operadora de telecomunicacdes que atua em 262

cidades de sete estados brasileiros, foi novamente reconhecida
pelo Prémio ABEMD (Associacio Brasileira de Marketing de Dados),
em sua 32* edicdo em 2026. O reconhecimento foi conquistado em
duas frentes de Marketing: a campanha "[A que escala criatividade" e
o projeto "SEO para a Era da IA". Os projetos, que usam inteligéncia
artificial de forma estratégica, reformularam a identidade da marca
e ampliaram a base de clientes, sempre com um objetivo central:
falar com o cliente de forma mais préxima, clara e relevante em cada
regido onde a empresa atua (https://www.alaresinternet.com.br/).

Aplidigital amplia portfélio para gestdo do
ambiente digital com TeamViewer

Aplidigital, distribuidora de valor agregado (VAD) especializada

em ciberseguranca, passaadistribuir as solucdes da TeamViewer
no mercado brasileiro com foco no segmento enterprise. A parceria
concentra a atuacao em duas ofertas, TeamViewer ONE Enterprise e
TeamViewer DEX Enterprise Platform, voltadas a gestdo do ambiente
de trabalho digital e ao acompanhamento dos dispositivos utilizados
pelasempresas. Com sede em Géppingen, na Alemanha, a TeamViewer
foi fundada em 2005 e tornou-se referéncia global em conectividade
remota, gestdo de ambientes digitais e experiéncia dos colaboradores.
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Negocios

Negdcios

www.netjen.com.br

Condado americano
ahe IA das escolas

O condado de Frederick, em Maryland, aprovou recentemente uma medida que proibe o uso de
inteligéncia artificial por estudantes, da pré-escola ao ultimo ano do ensino médio. Ha excecdes:
a lIA podera ser utilizada em aulas especificas sobre o tema e em adaptacdes para estudantes com

deficiéncia.

Vivaldo José Breternitz (*)

banimento surpreendeu, porque até

entdo o condado permitia que alunos

dosanos equivalentes ao Ensino Fun-
damental II e Médio do Brasil, acessassem
ferramentas de TA com autorizacdo dos
professores. Mas as autoridades escolares
do condado manifestaram preocupacoes
acerca dessa permissdo, citando casos em
que software desse tipo foi usado para
criar imagens improéprias de estudantes,
fomentar bullying e até fornecer “conselhos
prejudiciais” em satide mental.

Estudiosos tem afirmado que muitos
professores estdo fazendo com que seus
alunos trabalhem mais com livros, papel
e lapis para evitar o uso indevido de IA,
que prejudicaria o aprendizado. O uso de
IA no ambiente escolar vem crescendo
exponencialmente desde a popularizacao
do ChatGPT ha cerca de trés anos.

Entre os pais, a medida divide opinides:
alguns apoiam, argumentando que alApode
se tornar uma muleta para os estudantes;
outros temem que uma proibicao tdo radical
prejudique a preparacao dos jovens para a
universidade.

Compras online:

As compras pela internet se consolida-
ram como um habito na vida dos brasi-
leiros. A facilidade de pesquisar precos,
comparar produtos e receber as merca-
dorias em casa transformou o comércio
eletronico em um dos principais canais de
consumo do pafs. No entanto, apraticidade
também exige atencao: a medida que o e-
-commerce cresce, aumentam os desafios
relacionados a prote¢ao do consumidor.

Dadosda Associacao Brasileirade Comér-
cio Eletrénico (ABComm) mostram que o
setor continuaem expansao, movimentando
centenas de bilhdes de reais por ano. Para-
lelamente, plataformas como o Consumidor.
gov.br e os Procons registram milhares de
reclamacoes envolvendo atrasosnaentrega,
produtos diferentes dos anunciados, dificul-
dades para cancelamento, reembolso e até
fraudes em ambientes digitais.

Nesse contexto, conhecer os direitos
previstos no Codigo de Defesa do Consu-
midor deixa de ser apenas uma vantagem
e passaaser uma ferramenta de protecao.

Um dos direitos mais conhecidos é o
chamado direito de arrependimento,
que permite ao consumidor desistir da
compra realizada fora do estabelecimen-
to comercial, como ocorre nas compras
online, no prazo de sete dias contados do
recebimento do produto ou da assinatura
do contrato. Trata-se de uma garantia im-
portante, justamente porque o consumidor
nao teve contato direto com o produto
antes da aquisi¢ao.
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O condado de Frederick ndo € o tnico
que tem adotado restricoes. Nova York
proibiu o uso de [A nas escolas para
alunos do ensino fundamental e médio
no més passado, enquanto Los Angeles
tomou medida similar, ainda que de forma
temporaria.

Este é um tema que ainda precisa ser
discutido de forma intensiva, até que esse
tipo de ferramenta possa ser utilizado de
forma eficiente, e principalmente, segura,
no ambiente escolar.

(*) Doutor em Ciéncias pela Universidade de Sao
Paulo, é professor, consultor e diretor do Férum
Brasileiro de Internet das Coisas — vjnitz@gmail.com.

conhecer seus direitos é a melhor
forma de evitar prejuizos
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Outro ponto que merece atencio diz
respeito as informacoes disponibilizadas
pelas lojas virtuais. O fornecedor tem o
dever de apresentar informacdes claras
sobre caracteristicas do produto, preco,
formas de pagamento, prazo de entrega e
politica de troca. Se o item entregue nao
corresponde ao anunciado ou apresenta
defeito, o consumidor possui respaldo
legal para exigir a solu¢do do problema.

Também € fundamental adotar medidas
preventivas antes de concluir uma compra.
Verificar areputacdo da empresa, descon-
fiar de ofertas muito abaixo do preco de
mercado, conferir se o site possuiambiente
seguro e guardar comprovantes da nego-

ciacao sao atitudes simples que reduzem
significativamente o risco de prejuizos.

Nos tltimos anos, outro aspecto passou
a exigir atencao especial: as compras re-
alizadas emmarketplaces. Embora esses
ambientes retinam diversos vendedores,
o consumidor nao deve presumir que
toda responsabilidade é exclusivamente
do comerciante parceiro. Dependendo
das circunstancias do caso concreto e da
participacdo da plataformanarelacio de
consumo, pode haver responsabilidade
compartilhada, tema que vem sendo ob-
jeto de frequentes debates no Judicidrio.

Quando os problemas niao sio solu-
cionados diretamente com a empresa,
o consumidor pode recorrer aos 6rgaos
de defesa do consumidor, como os Pro-
cons e a plataforma Consumidor.gov.br.
Persistindo o conflito, também é possivel
buscar a tutela do Poder Judicidrio.

Emum ambiente cada vez mais digital,
a melhor estratégia continua sendo a
informacdo. Consumidores conscientes
de seus direitos fazem escolhas mais
seguras, reduzem riscos e fortalecem
relacdes de consumo mais transparentes
e equilibradas.

(Fonte: Victor Pegoraro é coordenador adjunto

e professor do curso de Direito da Universidade
Santo Amaro (Unisa), integra a Diretoria da OAB
Guarulhos como Secretario-Geral Adjunto e atua
na area de consultoria juridica estratégica, com
foco em gestdo de riscos e desenvolvimento
corporativo).

Nuvem hibrida gerenciada para simplificar a gestao da

A complexidade dainfraestrutura de TI € um
dos desafios que acompanham a transformacgao
digital das empresas. De um lado, a ado¢do de
cloud amplia a capacidade de processamento
e da mais agilidade aos negocios. De outro, a
multiplicagdo de ambientes, servicos e fornece-
dores torna a gestao cada vez mais sofisticada.
E nesse cendrio que a Conversys, empresa

infraestrutura de TI

brasileira especializada em servigos e solucgdes
em Tecnologia da Informacéo e Comunicacio,
lancaa Huddle Cloud, nuvem hibrida geren-
ciada que recebera, nos préximos dois anos,
investimentos correspondentesacercade 10%
de seu faturamento. Desenvolvida a partir de
demandas identificadas junto aos clientes, a
solu¢do combina a infraestrutura de cloud com

uma camada de servicos gerenciados, permi-
tindo que empresas tenham, em um mesmo
ambiente, ndo apenas recursos computacionais,
mas também servicos derede, seguranca, moni-
toramento e gestdo. A plataforma pode, ainda,
integrar recursos de nuvens publicas e ativos
mantidos nos proprios data centers dos clientes
(https://conversys.global/the-blue-huddle/).
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Energia inteligente
reduz custos e e sustentavel

Captacado solar diminui despesas recorrentes e aumenta félego financeiro

rapida expansdo da

energia solar no Bra-

sil esta criando opor-
tunidades para que os con-
dominiosreduzam despesas
operacionais, fortalecam sua
saude financeira e adotem
praticas mais sustentaveis.
Dados da Empresa de Pes-
quisa Energética (EPE),
divulgadosno Anuério Esta-
tistico de Energia 2026 com
informacgdes consolidadas
de 2025, mostram que o
pais adicionou 16,3 GW de
capacidade solar no ultimo
ano. Desse total, 8,8 GW
vieram da micro e minige-
racao distribuida (MMGD),
modalidade utilizada por
residéncias, empresas e
empreendimentos, como
os condominios, responsa-
vel por mais da metade da
expansao da fonte solar no
periodo.

Segundo a EPE, a capa-
cidade instalada de micro
e minigeracdo distribuida
chegou a aproximadamen-
te 45 GW em 2025, aten-
dendo cercade 7,2 milhdes
de unidades consumidoras
emtodo opais. Emboranéio

zstockphotos_CANVA

exista um levantamento
nacional que mensure
especificamente quantos
condominios ja adotaram
energiarenovavel, o avanco
da geracdo distribuida de-
monstra o crescente inte-
resse por solugdes capazes
de reduzir o consumo de
energia nas dreas comuns,
como iluminacéo, elevado-
res, bombas hidraulicas,
portarias e sistemas de
seguranca.

Além da economia finan-
ceira, a geracdo de energia
renovavel contribui para
reduzir as emissoes de gases
de efeito estufa, diminuir a
dependéncia da rede elétri-
ca convencional, valorizar
os imoéveis e fortalecer as

praticas de sustentabilidade
dos empreendimentos. “A
energia elétrica estd entre
as despesas recorrentes
mais relevantes dos condo-
minios. Todainiciativa capaz
de reduzir esse custo de
forma permanente fortalece
o fluxo de caixa, aumenta
a previsibilidade do orca-
mento e cria condicoes para
novos investimentos sem
elevar a contribuicdo dos
moradores”, comenta Sarah
Castro, diretora comercial
do Cerus.

Segundo a executiva, pro-
jetos de eficiéncia energéti-
ca precisam fazer parte de
um planejamento financeiro
estruturado, considerando
retorno sobre o investimen-

to, impacto no orcamento,
formas de financiamento e
capacidade financeira do
condominio. “A decisdo de
investir em energia inteli-
gente deve estar inserida
em uma estratégia de longo
prazo. Quando o condominio
possui um fluxo de caixa
organizado e instrumentos
financeiros adequados, con-
segue transformar economia
operacional em mais capa-
cidade de investimento e
valorizagdo do patriménio”,
diz Sarah.

Um condominio finan-
ceiramente organizado
consegue investir commais
seguranca em melhorias
que reduzem despesas
permanentes, preservam
0 caixa e aumentam a efi-
ciéncia da gestdo, raciocina
Sarah Castro, concluindo:
“Penso que sustentabili-
dade e gestdo financeira
caminhamjuntas. A energia
inteligente é um exemplo
claro de como inovacao,
sustentabilidade e plane-
jamento financeiro podem
gerar beneficios duradou-
ros para os moradores”.

Quanto custa esquecer a renovacao de contrato?

Em meio a preparacdo do orcamento
de 2027, uma despesa pode escapar das
planilhas de planejamento e s6 voltar a
chamar atencao quando aparece na fatura:
contratos que seguemvigentes ou saoreno-
vados porque o prazo para decidir sobre sua
continuidade passou sem ser percebido.

E o que Bruno Doneda, CEO e cofunda-
dor da Contraktor, plataforma de gestao do
ciclo de vida de contratos (CLM), chama
de “custo do esquecimento”. O problema
ocorre quando datas de vencimento, perio-
dosdeaviso prévio e condicoes derenovacao
permanecem dentro dos documentos, mas
nao sdo acompanhados de forma que per-
mitam uma acao antes do prazo.

“O custo do esquecimento € o pior tipo
de prejuizo, porque ninguém vé. Ele ndo
aparece noorcamento, aparece na fatura.

E muitas vezes custa mais do que o prép-
rio servico contratado”, afirma Doneda.
Na pratica, a falta de acompanhamento
pode se tornar um problema quando o
contrato prevé umajanela especifica para
comunicar o cancelamento. Se elapassa, a
empresapode ficar sujeitaas condi¢coes de
renovacado ou rescisao previstas no docu-
mento, mesmo que aquele servico ja ndo
faca sentido para o orcamento seguinte.

Prazo perdidoe R$ 200 mil de multa

O executivo relata o caso de uma em-
presa da area de saude em que a perda
deum prazo contratual terminou emuma
multa superior a R$ 200 mil. Lembra ele
que a companhia tinha avaliado a con-
tratacdo de uma plataforma de gestao de
contratos no fim do ano, mas a diretoria
decidiu ndo seguir com a aquisi¢cao por
contencao de custos. Entre 30 e 60 dias

depois, a equipe de compras precisou
cancelar o contrato com um fornecedor
de grande porte cujo servigo ja nao
era necessario. Como os prazos eram
controlados manualmente, a janela de
aviso prévio passou sem ser percebida.
Assim, o contrato foi renovado automa-
ticamente e a empresa precisou pagar
uma multa para encerra-lo.

A empresa nao foi identificada. O epis6-
dio é relatado por Doneda como um caso
especifico e ndo representa uma estimativa
de quantoas companhias perdem com falhas
no acompanhamento de contratos, adverte
0 executivo, acrescentando que “a multa
pagou pelo menos trés anos do sistema que
elestinhamrecusado”. Caberessaltar que o
problemanunca foio preco. “E que ninguém
consegue colocar no orcamento o risco de
nao ter controle e este s6 vira niimero”.
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uando se fala em com-

putacdo quantica e ci-

berseguranca, é comum
imaginar um cendrio distante,
em que maquinas poderosas
poderdo quebrar os mecanis-
mos de criptografia utilizados
hoje. O problema € que esperar
esse momento para comecar a
agir pode ser a estratégia mais
arriscada.

Aqui, a questdo nao é prever
quando a computagdo quantica
atingira capacidade suficiente
para comprometer determina-
dos algoritmos, mas entender
quanto tempo uma organizacao
precisa para identificar onde
utiliza criptografia, avaliar os
riscos, escolher alternativas e
adaptar ou substituir os meca-
nismos de protecdo. E nesse
intervalo que a criptoagilidade
ganha relevancia.

Segundo o National Institute
of Standards and Technology
(NIST), a transi¢do paranovos
algoritmos pode levar de 10 a
20 anos. Por isso, o debate ndo
depende apenas de quando um
computador quantico podera
comprometer a criptografia
atual, mas de quanto tempo
cada organizacao precisara
para estar preparada.

Uma organizacido precisa
identificar quais algoritmos
utiliza, onde estao suas chaves
e certificados, quais aplicacoes
dependem deles e por onde
circulam as informac¢des prote-
gidas. Esse inventario permite
entender quais sistemas sio
mais criticos, quais dados tém
maior valor e onde uma even-
tual mudanca pode gerar maior
impacto operacional.

Essa adequacio ganha ainda
mais importancia por causa
do chamado Harvest Now,
Decrypt Later, conceito que
descreve a possibilidade de
armazenar hoje informagdes
criptografadas para tentar
decifra-las no futuro. Dados
que permanecem sensiveis
por muitos anos merecem uma
analise diferente daqueles que
perdemseuvalorrapidamente.

O risco ja exige atencao.
Quanto mais tempo uma em-
presa leva para se preparar,
maior a exposi¢cdo de dados
que precisam ser protegidos

por muitos anos e que ainda
podem ter valor no futuro.

Por isso, o risco quantico
também pode ser analisado
pelo tempo que uma empresa
levaria para adaptar seus siste-
mas a algoritmos de criptogra-
fia pés-quantica, conhecidos
como PQC (Post-Quantum
Cryptography). Quanto mais
complexo o ambiente e maior
a dependéncia de sistemas,
aplicagoes, fornecedores e
integracoes, maior tende a ser
o esforco para essa transicao.

A complexidade do ambiente
é justamente um dos motivos
para comecar pelo inventario.
Quanto maior essa visibilidade,
mais previsivel tende a ser a
migracdo. Em junho de 2026,
o Gartner orientouas empresas
a estruturar a adocao da crip-
tografia pds-quantica em trés
etapas, comecando pela criaciao
deum inventario criptografico.

Por isso, a criptoagilidade
deveria ser tratada como uma
questdo de arquitetura e es-
tratégia de segurancga, e nao
apenas como mais um projeto
de ciberseguranca.

Ainda ha tempo para as
empresas se adaptarem. Mas
tempo nao significa motivo
para esperar. A evolucdo da
criptografia sempre esteve
ligada a capacidade de respon-
der a novas vulnerabilidades,
tecnologias e requisitos. A
computagdo quantica apenas
torna essa necessidade mais
evidente.

O primeiro passonio é trocar
todaa criptografia da empresa.
E descobrir onde ela estd,
entender o risco e construir
uma estratégia de adaptacao
continua, para acompanhar a
evolucdo da tecnologia sem
transformar uma futura mi-
gracdo em uma corrida contra
0 tempo.

Em ciberseguranca, estar
preparado nao significa saber
exatamente quando o risco
chegard, mas sim, saber quanto
tempo é preciso pararesponder
a ele.

(*) Bruno Ortale é Head de
Ciberseguranca da Delfia, curadoria
de jornadas digitais

BID/Consulta Publica

O Banco Interamericano de Desenvolvimento (BID)
faz consulta publica sobre a modernizacdo do Marco
de Aquisicdes até o dia 31 deste més. Se a sua em-
presa ja participou ou tem interesse em participar
de processos de aquisicoes financiados pelo BID,
este € o momento. A consulta inclui as minutas da
Politica de Aquisicdes e das Regulamentacdes de
Aquisicoes para Mutudrios (https://iadb.my.site.
com/IDBPublicConsultation/s/pc-public-consulta-
tion/a3LV100000jKqNA/modernization-of-the-idb-
-project-procurement-framework?language=pt_
BR&j=1417197&sfmc_sub=21885056&1=295_HT-
ML&u=24067671&mid=100006370&jb=2004).

Plata/Automacao

Ser atendido pelos clientes ¢ um dos maiores desafios
de uma operacdo de cobranca e a porta de entrada
que define o sucesso da tentativa de negociacao. No
mercado brasileiro, que acumulou 83,98 milhoes
de consumidores inadimplentes em agosto 1ultimo,
segundo o Serasa, empresas do setor financeiro vém
buscando formas de ampliar a capacidade de contato
e negociacdo sem aumentar suas estruturas de call
center. Um caso implementado no México mostra
o potencial da automagdo nesse processo. O Banco
Plata, institui¢do digital mexicana que atende mais
de 3 milhoes de clientes ativos, aumentou em 10%
a taxa de contato bem-sucedido em determinados
segmentos de cobranca apds reorganizar sua ope-
racdo com a tecnologia da Voximplant, plataforma
global de comunicagdo e contact center que estd
ampliando sua atua¢do no Brasil. Oresultado é de alta
relevancia para o mercado brasileiro, onde o aumento
de inadimplentes foi acompanhado pelo crescimento
no volume de consumidores dispostos a negociar.
Entre maio e agosto de 2026, foram realizados 19,7
milhdes de acordos de renegociagdo, alta de 36%
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sobre o mesmo periodo do ano anterior, ainda de
acordo com o Serasa. Na operacdo de cobranca do
Banco Plata, a tecnologia da Voximplant foi utilizada
para aprimorar a légica de discagem preditiva (PDS)
e otimizar a ocupacao dos operadores, que conduzem
as conversas com os clientes.

No Ar/Oferta

O Lufthansa Group celebra a decisdo do governo
portugués de selecionar sua proposta no processo de
privatizagdo da TAP Air Portugal. Com a pretendida
aquisi¢do inicial de uma participa¢do minoritdria, o
Lufthansa Group segue uma agenda estratégica clara:
apoiar o crescimento da TAP Air Portugal, preser-
vando ao mesmo tempo sua identidade nacional, e
fortalecer de forma sustentavel a conectividade de
Portugal, especialmente com as Américas do Norte
e Latina. “A TAP Air Portugal é uma companhia
aérea solida e rentavel, nossa parceira de longa data
na Star Alliance e uma transportadora de referéncia
nas rotas do Atlantico Sul, com reconhecido sucesso
internacional”, diz o grupo alemao, que apresentou
uma oferta de EUR 1,025 bilhdo pela participacio de
44,9% na companhia.

6X1 / Divisao

Enquanto a classe trabalhadora comemora a redu-
¢do da jornada, com o fim da escala 6x1, aprovada
no Senado, a Confederacdo Nacional da Industria
(CNI) considera preocupante a aprovacido da Pro-
posta de Emenda a Constituicdo (PEC) 221/2019,
reduzindo a jornada de trabalho de 44 para 40 horas
semanais. Na avaliacdo patronal a medida “causara
perdas econdmicas, demissdes, repasse de custos
para a populacao e inflagdo em todo o pais”. Para a
CNI, amudanca aprovada em pleno periodo eleitoral
representa “um retrocesso para o Brasil, que ja sofre
com baixa produtividade e falta de competitividade
no mercado internacional”.
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Seafood Show

O consumo mundial de pescado alcangou 21,3 quilos
por pessoa ao ano, de acordo com o relatério The
State of World Fisheries and Aquaculture 2026
(SOFIA), da Organizacdo das Nacodes Unidas para
a Alimentacdo e a Agricultura (FAO). O Brasil tem
indicador apontando o consumo de 12,6 quilos/ano
(Anuério Seafood Brasil) e segue em crescimento.
Com a ampliagdo da producdo e as exportagoes
ganhando novas perspectivas, o pais ganha maior
relevancia no mercado internacional de pescado. O
cendrio foi apresentado por Ricardo Torres, head de
portfélio da Seafood Show Latin America, durante
coletiva de imprensa apresentando a maior platafor-
ma de negdécios do pescado da América Latina que
promove evento entre os dias 20 e 22 préximos, no
Distrito Anhembi, em Sao Paulo (SP).

Seafood - I

O relatério da FAO aponta que a produ¢do mundial
de animais aquaticos e algas atingiu 235 milhdes
de toneladas. Desse total, 195 milhoes de toneladas
corresponderam a animais aquaticos. Pela primeira
vez, a aquicultura superou 100 milhdes de toneladas
de animais aquaticos produzidos, enquanto a pesca
extrativa permaneceu relativamente estavel, limitada
pela disponibilidade dos estoques e pelas condi¢oes
ambientais. AFAO também estima que o comérciointer-
nacional de produtos de animais aquaticos movimentou
US$ 184 bilhoes. “O mercado de pescado ¢ global e
interconectado. A producéo, o consumo e o comércio
dependem de relacdes entre paises, fornecedores e
compradores, e o Brasil tem condicdes de ampliar
sua participagdo nesse cendrio”, diz Ricardo Torres.

Festa Arabe/ZL

Dias 17 e 18 proximos (sabado e domingo), das 10h
as 20h,acontece no CERET - Tatuapé, o 1° Festival
de Comida Arabe + Festival de Fatias + Feira de
Adocao. Com entrada gratuita, mais de 40 expo-
sitores, o evento espera receber 20 mil visitantes
e contard com 8 horas de shows e apresentagoes
culturais, oficina de danca do ventre, drea kids e o
evento € pet friendly. Evento, promovido pela Art
Shine Promocdes, terd mais de 40 tendas e food
trucks de comidas e bebidas tipicas. A programacgio
conta ainda com festival de fatias de bolos. Entre os
destaques estdo shawarmas de carne, frango, misto
e falafel, a partir de R$ 39,90, kebabs a partir de R$
49,99, além de pratos tipicos como falafel, esfihas
abertas e fechadas, pdo arabe e kebab no prato. O
festival também oferece uma variedade de doces
tradicionais preparados com ingredientes como
pistache, nozes e dgua de flor de laranjeira.

Economia criativa

A economia criativa de Santos estarda em destaque no
Santos Digital Week (SDW) 2026, evento gratuito de
negocios, tecnologia e inovacao realizado no Santos
Convention Center (Ponta da Praia). No sdbado, 17,
as 11h, terad o painel Tecnologia Social de Estimulo
a Economia Criativa discutindo o papel das politicas
publicas no fortalecimento do empreendedorismo e
na geracao de oportunidades no setor. Realizado na
ArenaSantos Summit, espaco promovido pelo Parque
Tecnolégico, o painel abordara como a criatividade,
aliada a inovacgdo e ao incentivo publico, pode impul-
sionarageracao de trabalho e rendanacidade. https://
Ip.santosdigitalweek.com.br/sdw-2026.
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S empresas costumam
acompanhar a conta
da inteligéncia artificial

generativa pela unidade que o
fornecedor usa para cobrar, o
volume de tokens de entrada
e de saida de cada chamada ao
modelo, e esse numero orienta
a comparacao entre modelos,
a negociacao de contratos e a
projecdo de orcamento.

A medida explica a fatura,
mas diz pouco sobre o que a
operacdo recebeu em troca,
porque parte das chamadas
gera respostas que alguém
descarta, refaz ou corrige antes
de usar. Com a passagem dos
projetos-piloto para operagoes
que atendem clientes e equipes
internas em volume, a diferenca
entre o que a empresa paga e o
que aproveita passouapesarno
orcamento de tecnologia.

O custo que interessa ao
negocio é o de cada resultado
aproveitavel: a resposta, o
documento, a classificacdo ou
a acao que chega ao usuario e
cumpre a funcao sem retraba-
lho. Para chegar a esse niimero,
€ preciso somar ao gasto com
tokens o custo das tentativas
descartadas, das tarefas que
terminaram sem resultado, das
ferramentas e bases de dados
que o sistema consulta a cada
etapa e das horas de revisao
humana, e dividir o total pelo
volume deresultados que a drea
usudria aceitou. A gestao finan-
ceira de IA depende, por isso,
de instrumentacgao técnicae de
uma definicdo de negécio sobre
0 que conta como resultado em
cada caso de uso.

A distancia entre medir con-
sumo emedirresultado aparece
na 6?edicao do State of FinOps,
que a FinOps Foundation, di-
vulgou em 2026 com respostas
de 1.192 profissionais, cujas
organizagdes somam mais de
US$ 83 bilhdes em gasto anual
com nuvem, com 15% das res-
postas vindas das Américas do
Sul e Central.

Segundo o relatorio, 98%
dos respondentes incluem os
gastos com IA entre as areas
que a equipe de FinOps ge-
rencia hoje ou vai gerenciar
no préximo ano, ante 63% na
edicdo anterior e 31% dois
anos antes. O estudo aponta a
gestao de custos de IA como a
principal competéncia que as
equipes precisam desenvolver
e reline, entre as dificuldades
mais citadas ao aplicar FinOps
aos gastos comIA, avisibilidade
sobre esses custos, a divisdo
do gasto entre as unidades de
negocio eamedi¢do doretorno.

Entre os recursos que os pro-
fissionais gostariam de encon-
trar nas ferramentas e que ainda
nao existem, o mais pedido é
o monitoramento detalhado
do gasto com IA por tokens,
por requisi¢cdes a modelos de
linguagem e por uso de GPU.

Custo por resultado
aproveitavel comeca na
definicdo de cada caso de
uso

A &rea que usa a entrega
precisa definir, com apoio da
equipe de tecnologia, o que
conta como resultado apro-
veitavel em cada processo. No
service desk, o critério pode
ser o chamado encerrado, e
na analise de documentos, a
extracao de dados que orevisor
aprovasem correcao. Em assis-
tentes de programacio, vale a
sugestdo de codigo que passa
pela revisdo e chega a produ-
¢ao, enquanto no atendimento
ao cliente a referéncia precisa
ser a conversa que resolve a
solicitagdo sem transferéncia
para um atendente e sem novo
contato sobre omesmo assunto.

Entre o resultado aceito e o
descartado ficam as respostas
que o usudrio aproveita depois
de editar, e esse grupo precisa
de registro préprio. As respos-
tas editadas entram na conta
com o tempo de edi¢ao, porque
a economia que a empresa es-
pera da IA depende de quanto
trabalho humano a resposta
ainda exige. A taxa de aceita-
¢do, que a equipe calcula sobre
o total de respostas geradas,
mostraque parceladaproducao
virou entrega, e amesma conta,
ponderadapelostokens de cada
resposta, mostra quanto do
consumo ficou em tentativas
que ninguém usou.

Depois que a area registra
essa definicdo, a empresa con-
segue comparar o custo por re-
sultado com o custo do mesmo
processo sem [A, medido pelas
horas que a equipe dedicava a
cadaentregae pelovalor dessas
horas. A comparacao orienta a
escolha dos casos de uso que
merecem ampliacio e evita que
a decisdo dependa de demons-
tracdes que nao reproduzem as
condicdes da operacao didria,
com volume, excecdes e dados
incompletos.

Custo de cada resposta
inclui tentativas, contexto
e chamadas a ferramentas

O consumo de tokens de uma
mesma tarefa variamais do que
afaturasugere, porque omode-
lorecebe a cada chamada, além
da pergunta, as instrucoes do
sistema, o histérico da conversa
eostrechos de documentos que
aaplicagcdorecuperadabase da
empresa.

Em fluxos com agentes, cada
etapa em geral reenvia ao mo-
delo o contexto acumulado, e
o consumo de entrada cresce
mais depressa que onumero de
passos,amenos que aaplicagao
resuma o histérico ou reapro-
veite o contexto em cache. Por
isso, 0 customédio por chamada
esconde adistribuicao do gasto,
naqualuma parcelapequenade
tarefas longas pode concentrar
boa parte da conta.

A nova chamada que a apli-
cacdo dispara depois de um
erro ou de tempo esgotado,
a resposta que a validacdo da
propria aplicacdo rejeita por
formato incorreto ou por violar
regras de contetido e aresposta
que o usuario pede de novo
quando a primeira nao atende
geram cobranga como qualquer
outrachamada, emboraatarefa
termine com um tnico resulta-
do. As falhas pesam da mesma
forma quando um agente per-
corre varias etapas, consome
tokens em cadaumae encerraa
execucao sem concluir a tarefa.

A revisdo humana nio apare-
ce na fatura de tecnologia, mas
esse custo também precisa ser
contabilizado. Quando associa
tokens, tentativas, ferramentas
erevisdo amesma tarefa, a equi-
pe de FinOps calcula o custo
por resultado aproveitavel de
cada caso de uso e acompanha
a evolugdo desse numero.

Com essa avaliacdo, a empre-
sa deixa de escolher o modelo
pelo preco do token, ja que
um modelo mais barato pode
sair mais caro por resultado
quando exige mais tentativas,
mais contexto e mais revisio.
Antes de ampliar um caso de
uso, passa a comparar o custo
de cada resposta que chega
pronta ao cliente ou a equipe
interna como custo do processo
que a IA substitui, e essa conta
oferece a medida de retorno
que a fatura de tokens, sozinha,
nao mostra.

(*) Diretor de Operagoes na Faiston.
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Quando o ecossistema de tecnologia
cresce, quem assume o risco dos parceiros?

Durante anos, a homologacao de fornecedores foi encarada como uma etapa burocratica do processo

de compras

Keila Janaina Israel (*)

ssa percepciao comecou a

mudar a medida que o com-

pliance ganhou relevancia no
ambiente corporativo. No Brasil, a
Lei Anticorrupcéo e as investigacoes
da Lava Jato ampliaram a discussao
sobre due diligence de terceiros.
Posteriormente, casos envolvendo
violacdes trabalhistas e trabalho
analogo a escraviddo reforcaram
uma preocupacao: 0s riscos de uma
empresa nao terminam nos limites
de sua propria operacao.

Agora,umanovatransformacao torna
essa discussao especialmente impor-
tante para omercado de tecnologia. No
passado, grandes empresas do setor
ampliaram seus portfélios por meio
da aquisicdo de outras companhias.
Incorporar uma empresa significava
agregar tecnologias, competéncias e
conhecimento para atender diferen-
tes necessidades dos clientes. Esse
movimento continua existindo, mas
a velocidade atual da inovacdo tor-
nou cada vez mais dificil concentrar
internamente todas as capacidades
necessarias.

Inteligéncia artificial, cloud, ciberse-
guranca, dados e automagao avancam
rapidamente. Paralelamente, startups e
empresas especializadas desenvolvem
solugbes capazes de complementar
grandes projetos com conhecimento
especifico, inovacao e velocidade. Em
vez de necessariamente adquirir essas
competéncias, tornou-se estratégico
estabelecer parcerias e construir
ecossistemas.

Essatendénciadeve se intensificar. A
pesquisa global de gestao de riscos de
terceiros da KPMG de 2026, realizada
com 851 organizacoes, aponta que 83%
dos executivos pretendem ampliar
suas redes de parceiros nos préximos
trés anos. O estudo mostra ainda que
compliance regulatorio e riscos ciber-
néticos estao entre os principais fatores
que orientam as estratégias de gestao
de terceiros.

Existe, porém, um choque entre
dois modelos de operacdo. Startups
foram estruturadas para responder
rapidamente ao mercado e, em geral,
trabalham com processos mais enxu-
tos e ciclos mais curtos de deciséo,
inclusive na formacao de parcerias.
Grandes organizacdes, por sua vez,
carregam estruturas de governanca,
controles e niveis de aprovacdo mais
complexos. Emum projeto que retine
empresas com culturas e velocida-
des diferentes, o desafio passa a ser
conciliar a agilidade necessaria para
aproveitar uma oportunidade comer-

Keila Janaina Israel

cial com os controles indispensaveis
parasaber quem estd sendo colocado
dentro da entrega.

E justamente nesse momento que
surge uma questdo: quem assume o
risco quando um projeto depende de
varias empresas para ser entregue?

Paraocliente, geralmente existe uma
companhia responsavel pela solucdo
contratada. Se um dos parceiros apre-
sentar problemas financeiros, juridicos,
fiscais, reputacionais, operacionais
ou de seguranca, as consequéncias
podem atingir todo o projeto e a em-
presa que colocou seu nome a frente
daquela entrega. Isso significa que a
gestdo de terceiros precisa comecar
antes do parceiro entrar efetivamente
no projeto. Quanto mais estratégica
for sua participacdo, maior deve ser
a clareza sobre o que ele tera acesso,
quais atividades executara, quais da-
dos podera tratar e qual impacto sua
eventual indisponibilidade teria sobre
a entrega. A homologacao, nesse sen-
tido, também ajuda a dimensionar o
nivel de exposicdo que cada parceiro
representa.

0O Global Cybersecurity Outlook 2026,
do World Economic Forum, ajuda a
dimensionar essa exposicdo. Entre as
grandes empresas pesquisadas, 65%
apontam vulnerabilidadesrelacionadas
a terceiros e a cadeia de suprimentos
como seu maior desafio para a resi-
liéncia cibernética, ante 54% em 2025.
Embora 66% avaliem a maturidade de
seguranca de seus fornecedores, so-
mente 33% afirmam mapear de forma
abrangente seus ecossistemas para
compreender as interdependéncias e
a exposicdo a ameacas.

E nesse contexto que a homologa-
¢do deixa de ser apenas uma pratica
de compras e compliance e passa a
ser também um instrumento para
construir ecossistemas tecnolégicos
mais seguros. E homologar € diferen-
te de cadastrar. Enquanto o cadastro

reune informacoes administrativas
para formalizar um relacionamento, a
homologacao avalia se aquela empresa
reine condicOes para participar de
uma entrega. Isso envolve regularida-
de juridica e fiscal, satide financeira,
capacidade operacional, compliance,
seguranca da informacdo e outros
fatores relacionados ao risco.

O desafio, portanto, nio é escolher
entre velocidade e controle, mas tor-
nar a homologacao compativel com a
velocidade dos novos ecossistemas e
com o nivel de risco de cada parceria.
Processos excessivamente longos
podem fazer uma empresa perder
uma oportunidade ou dificultar a
entrada de parceiros inovadores. Por
outrolado, acelerar uma parceria sem
conhecer adequadamente o terceiro
transfere para o projeto riscos que
podem aparecer somente depois da
contratacao.

Essa questdo é particularmente
relevante para startups. Sua espe-
cializacdo, estruturas mais enxutas e
velocidade podem ser fundamentais
paraincorporar inovacdo aos projetos.
Homologé-las ndo deve significar sub-
meté-las automaticamente a mesma
burocracia de processos desenhados
para grandes fornecedores, mas esta-
belecer critérios proporcionais aorisco,
capazes de preservar a agilidade sem
abrir mdo da seguranca.

Também nao basta avaliar o parceiro
apenas no inicio. Sua condi¢do finan-
ceira, juridica, fiscal ou operacional
pode mudar. Por isso, a homologacao
precisa evoluir para um processo de
monitoramento continuo durante o
relacionamento.

Em um mercado no qual nenhuma
organizacao precisa dominar sozinha
todas as tecnologias, construir ecos-
sistemas tornou-se uma vantagem
competitiva. Mas essa estratégia exige
uma governanca capaz de acompanhar
a complexidade das relacdes. Quanto
maior a dependéncia de parceiros,
maior também anecessidade de conhe-
cer, avaliar e monitorar quem participa
da entrega.

O diferencial estara em conseguir
fazerisso sem transformar governanca
em lentidao ou velocidade em expo-
sicdo desnecessdria. Afinal, quando
uma empresa colocaseunome a frente
de um projeto, ndo esta oferecendo
apenas sua propria competéncia, mas
também a responsabilidade pelos
parceiros que escolheu para entregar
junto com ela.

(*) Supervisora de Contratos de Fornecedores da

SONDA do Brasil, lider regional em Transformagao
Digital.

Globalweb expande no Centro-Oeste e fatura R$ 300 Mi

Uma das principais em-
presas de TI do Brasil,
a Globalweb anuncia o
fortalecimento de suas
operacdes na regido Cen-
tro-Oeste, com foco estra-
tégico no Distrito Federal
e no Estado de Goids. O
movimento integra o novo
ciclo de expansao da com-
panhia nos setores publico
e privado, impulsionado

pela conquistade 11 novos
contratos na regiao entre
2025 e 2026 que, juntos,
representam mais de R$
300 milhdes, nas &areas
de fabrica de software e
infraestrutura.

O crescimento no Cen-
tro-Oeste tem sido tracio-
nado pela alta demanda
por servicos de susten-

tagdo tecnolégica, com
destaque para o forne-
cimento de solucoOes de
infraestrutura critica. A
empresa projeta como
proximos passos a aber-
tura de um escritério em
Goiania.

Para a CEO da Glo-
balweb, Bruna Boner, a
expansao regional é re-

flexo da maturidade da
empresa em niao apenas
fornecer tecnologia, mas
garantir a estabilidade das
operacoes dos clientes. “A
infraestrutura de TI nao
é uma commodity, ela é
a fundacdo do negécio.
O cliente ndo compra
apenas software ou ser-
vidores, ele compra tran-
quilidade”, destaca.
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e antes o desafio do

varejo era aparecer

na primeira pagina
do Google, agora a disputa
pode ser ainda mais direta:
convencer a inteligéncia
artificial a recomendar seus
produtos. Na Black Friday
de 2026, consumidores de-
vem recorrer cada vez mais
a assistentes digitais para
comparar precos, avaliar
caracteristicas e encontrar
ofertas. Quemnao cuidar da
qualidade das informacoes
pode acabar fora da lista de
sugestdes — e da sacola de
compras - em um cenario
promissor: segundo levanta-
mento da Serasa Experian,
aproximadamente 23,5 mi-
Ihoes de brasileiros adultos
pretendem efetuar compras
nesta Black Friday. Entre
esse publico, 86,4% tém
perfil de comprador online.

Para Paulo Cesar Costa,
CEO da PHS3A, empresa de
inteligéncia de dados B2B,
atransformacao representa
uma mudanca de paradig-
ma no comportamento do
consumidor, com impactos
sobre a visibilidade das mar-
caseaconversio de vendas.
“Antes, o consumidor aces-
sava diferentes sites e fazia
suas proprias comparacoes.
Agora, pode pedir a um
assistente que identifique
as melhores opcdes, avalie
caracteristicas e precos e
apresente uma recomen-
dacdo objetiva. Isso muda a
maneira como as empresas
precisam se posicionar no
ambiente digital”, afirma.

O cendrio também desafia
asestratégiastradicionaisde
impulsionamento e ranque-
amento de paginas. Embora

pixelshot_CANVA
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Black Friday 2026:
consumidor agora usa IA para comparar
precos e pedir sugestoes de produtos

Inteligéncia artificial muda comportamento do cliente e desafia o comércio eletronico, que precisa se
adaptar; cerca de 23,5 milhdes de brasileiros adultos pretendem efetuar compras nesta data

técnicas de SEO, midia
paga e otimizacdo de sites
continuem relevantes, elas
precisam ser acompanhadas
de acoes que facilitem a
identificacdo dos produtos
pelas novas ferramentas.
Nao basta aparecer nos
primeiros resultados de
uma busca: € necessario
disponibilizar informacoes
completas, consistentes e
confiaveis.

“Estar bem posicionado
nos mecanismos de busca
continua sendo importante,
mas a qualidade dos dados
ganhaaindamaisrelevancia.
Se as informacoes de um
produto estio incompletas,
desatualizadas ou contra-
ditérias, a empresa pode
perder a oportunidade de
aparecer justamente quando
o consumidor estd decidin-
do o que comprar”, explica
Costa.

O primeiro passo para o
varejo € garantir que os ca-
talogos digitais apresentem
medidas, especificacoes téc-
nicas, condi¢oes de garantia,
disponibilidade e prazos de
entrega de maneira clara e
atualizada. A consisténcia

dosprecos também é funda-
mental. Divergéncias entre o
site oficial, o aplicativo e os
marketplaces podem gerar
davidas e comprometer a
confianca do consumidor.

“A confianca serd um
diferencial competitivo. O
consumidor quer saber se
encontrou uma oferta real,
se o produto atende ao que
procura e se as condicoes
anunciadas serao respeita-
das. Na Black Friday, quando
a comparacao é ainda mais
intensa, qualquer contra-
di¢do pode comprometer a
decisdode compra”, destaca
o executivo.

Importancia da reputacao
A reputacdo digital tam-
bém merece atencio. Ava-
liacOes de clientes, respostas
a reclamacoes e mencdoes a
marca em sites de terceiros
ajudam a compor a percep-
cao sobre a empresa e seus
produtos. Por isso, cuidar
do relacionamento com o
consumidor deve fazer parte
da estratégia de presenca
digital, e ndo apenas das
atividades de pés-venda.

Aspromocoes, porsuavez,
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precisam ser transparentes.
A consulta a histéricos de
precospermite compararva-
lores e avaliar se um descon-
torepresentaumavantagem
real. Praticas como elevar
artificialmente os precos
antes de aplicar reducoes
podem ficar mais expostas
a verificacdo, reforcando a
necessidade de campanhas
honestas e verificaveis.

Outro ponto decisivo é
a experiéncia de compra.
Se o consumidor chega ao
site depois de pesquisar e
comparar alternativas, parte
importante da jornada ja foi
cumprida. Padginaslentas,in-
formacoes confusas, etapas
desnecesséarias e dificulda-
des no pagamento podem
comprometer uma venda
prestes a ser concluida.

“Quando o consumidor
chega mais decidido, a
empresa precisa facilitar
a conversio. Isso significa
oferecer navegacao sim-
ples, informacdes claras,
disponibilidade confirmada
eum processo de pagamento
semobstaculos. Nao adianta
investir para ser recomen-
dado se a experiéncia no
site dificulta a finalizacdo
do pedido”, ressalta Costa.

Para se preparar, as em-
presas devem revisar seus
catalogos, padronizar in-
formacdes comerciais, in-
tegrar os canais de venda,
monitorar a reputacdo e
simplificar a jornada de
compra. “Também é impor-
tante acompanhar como
seus produtos aparecemnas
respostas dos assistentes e
identificar oportunidades de
melhoria”, diz Paulo.

O JORNAL CERTIFICA

AS PUBLICAGOES LEGAIS
COM PONTUALIDADE E
TRANSPARENCIA, CUMPRINDO

AS NORMAS JURIDICAS.

\
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urante mais de uma

década, a chama-

da “fintechizacao”
transformou o mercado
financeiro no Brasil. Em-
presas de finangas nativas
digitais trouxeram novos
modelos de negdcio, redu-
ziram barreiras de entrada,
ampliaram o acesso a servi-
cos financeiros e colocaram
a inovacdo no centro da
competicdo. O resultado
foi um ecossistema mais
dinamico, versatil e conec-
tado as necessidades de
consumidores e empresas.

Segundo levantamento
da A&S Partners, o nimero
de fintechs em operacio
no Brasil passou de 1.158,
em 2020, para 2.048 em
2025, o que representa um
crescimento de 77%. E o
avango nao ficou restrito a
quantidade de empresas: o
volume de crédito concedi-
dopelasfintechs analisadas
pela PwC e pela Associacido
Brasileira de Crédito Digital
também apresentou uma
alta de 68% em 2025 em
relacdo ao ano anterior.

Mas, como de costume,
todo ciclo de expansao che-
ga a um ponto de inflexao.
E Jjustamente o que comeca
a acontecer agora com as
fintechs.

O setor entra em uma
fase em que crescer ja nao
é suficiente. E preciso cons-
truirnegocios sustentaveis,
capazes de atravessar ciclos
economicos, administrar
riscos e gerar eficiéncia. A
inovagdao continua sendo
indispensavel, mas deixa
de ser um fim em si mesma.
Ela precisa caminhar ao
lado de governanca, con-
troles internos, seguranca,
conformidade regulatoria e
disciplina financeira.

Aevolucaodasregulacoes
do Banco Central comoado
Banking as a Service, tem
um papel importante nessa
mudanca. Afinal, as novas
exigéncias elevam a régua
para todos: instituicoes de
pagamento, participantes
do sistema financeiro e
empresas que oferecem
servicos financeiros passam
aficarniveladas, reforcando
estruturas de governanca,
gestao deriscos, seguranca
e responsabilizacao.

Isso ndo significa frear

a inovacdo, mas sim, criar
condicoes para que ela seja
sustentavel. Na pratica, as
fintechs que pretendem
ocupar um espaco rele-
vante no proximo ciclo de
evolucdo precisardo fazer
escolhas.

Algumas buscario escala
por meio de aliancas estra-
tégicas e integracio com
instituicoes tradicionais.
Outras investirdo na espe-
cializacdo em nichos nos
quais conseguem oferecer
uma experiéncia superior.
Havera, ainda, aquelas que
concentrardo esforcos em
tecnologia, automacao e
inteligéncia artificial para
reduzir custos e aumentar
produtividade.

A propria evolucdo re-
cente do setor mostra esse
movimento. Napesquisa da
PwC referente a 2024, 52%
das fintechs participantes
investiram em inovacgao de
produtos, enquanto 46%
utilizavam capital préprio
como principal fonte de
financiamento. Ja a edicdo
mais recente da pesquisa,
com dados de 2025, aponta
que 51% utilizavam capital
préprio como principal
fonte de financiamento e
que 96% pretendiamimple-
mentar ouampliar solugoes
deinteligéncia artificial nos
dois anos seguintes.

Estamos, portanto, diante
de uma mudanca de para-
digma. A primeira onda das
fintechs foi marcada pela
capacidade de desafiar o
modelo tradicional. A proé-
xima sera marcada pelo
amadurecimento, ou seja,
pela capacidade de per-
manecer relevante dentro
de um sistema financeiro
cada vez mais integrado,
regulado e eficiente.

Talvez seja esse o verda-
deiro fim da fintechizacao:
nao o fim das fintechs, mas
o fim da ideia de que ser
digital e inovador, por si s6,
basta. O proximo capitulo
sera menos sobre quantas
fintechs existirdo e mais so-
bre quais delas conseguirao
transformar inovacdo em
negocios sélidos, confidveis
eduradouros. E essaé, para
todo o sistema financeiro,
uma evolucdo positiva que
deve ser bem aproveitada.

(*) General Manager da Transfeera.
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NOTIFICAGAO EXTRAJUDICIAL DE AMORTIZAGAO DE CONTRATO )

NOTIFICANTE: COOPERATIVA DE CREDITO, POUPANCA E INVESTIMENTO RIO PARANA
- SICREDI RIO PARANA, instituicdo financeira cooperativa, inscrita no CNPJ/MF sob o n?
81.206.039/0001-61, com sede na Avenida Antoénio Ormeneze, n® 1.091, Centro, na cidade de
Nova Londrina, Estado do Parana, CEP 87970-000. NOTIFICADOS: MARIA DO CARMO DA SILVA
PIMENTA, brasileira, casada, do lar, inscrita sob o CPF n® 034.143.388-82, residente e domiciliada
na Alameda dos Ciclames, n® 456, residencial 6, Alphaville, Santana do Parnaiba/SP, CEP:
065391-35, Telefone: (11) 98122-1448, e-mail mariadocarmopimenta@hotmail.com e HOSLEI
AMAURI TOURO PIMENTA, brasileiro, casado, empresario, portador da cédula de identidade
RG n? 45.670.216-7 SSP/SP, inscrita sob o CPF n® 033.199.268-02, residente e domiciliado na
Alameda Primulas, n® 188, residencial 06, Alphaville, Municipio de Santana de Parnaiba/SP, CEP:
06539-160, Telefone: (11) 98421-7004. Em 16 de maio de 2023, a empresa Pra Casa Construgdo
Eletrénicos E Hidraulicos LTDA. FALIDA, formalizou, em favor da Cooperativa Requerente,
Instrumento Particular de Contrato de Limite de Crédito, nos termos da Lei n® 13.476, de 2017,
com pacto adjeto de Alienacéo Fiduciaria de Imével para Garantia de Obrigagdes ‘em ser’ e futuras,
no valor global de R$220.000,00 (duzentos e oitenta vinte mil reais), figurando os NOTIFICADOS
como devedores fiduciantes/soliddrios. Importante frisar que a operagao acima indicada restou
garantida pela alienacao fiduciaria do imével de matricula n® 10.921, perante o Cartério de Registro
de Iméveis de Mirante do Paranapanema/SP. Ap6s observado o procedimento extrajudicial e de
leildo publico estabelecidos pela Lei n® 9.514/1997, sem que houvesse éxito na alienagdo do
bem, a NOTIFICANTE informa que o débito foi AMORTIZADO, haja vista que o imével nao foi
suficiente para adimplir o saldo em aberto referente a esse Instrumento Particular de Contrato
de Limite de Crédito e operagdes derivadas. Ademais, caso os NOTIFICADOS ainda exergam
a posse direta sobre o imével em questao, matricula n® 10.921, registrado perante o Cartério de
Registro de Iméveis de Mirante do Paranapanema/SP, serve também a presente NOTIFICACAO
EXTRAJUDICIAL para que providenciem a desocupagao do bem, no prazo maximo de 30 (trinta) dias,
contados do recebimento desta. Caso contrério, a NOTIFICANTE adotara todas as medidas judiciais
cabiveis para resguardar seus direitos decorrentes da propriedade, em especial, para sua legitima
imissdo na posse do imével. Mirante do Paranapanema/SP, 15 de outubro de 2026. COOPERATIVA
\DE CREDITO, POUPANGA E INVESTIMENTO RIO PARANA — SICREDI RIO PARANA PR/SP.
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6 Sao Paulo, sexta-feira, 16 de outubro de 2026

Do Lead ao Ecossistema
de Influéncia: Quem Realmente
Participa de uma Decisao
Educacional?

urante muito tempo, o marketing educacional organizou

suas estratégias em torno do lead: atrair, captar, nutrir e

converter. Essalégica continua importante, mas, depois
de anos trabalhando com captacio de alunos, percebo que ela
explicaapenas parte dadecisdo. Em educacio, raramente existe
um Unico decisor.

Um jovem pode demonstrar interesse por uma instituigao,
mas conversar com os pais antes de avancar. Pode descobrir
uma carreira por meio de um professor, pedir opinido aos
amigos, acompanhar um ex-aluno nas redes sociais ou mudar
sua percepc¢ao depois de ouvir um profissional daquela area.
Por isso, acredito que precisamos comec¢ar a pensar menos
no lead isolado e mais no ecossistema de influéncia que existe
ao redor dele.

A literatura sobre escolha educacional reforca essa visao.
Perna (2006) propde um modelo que considera a decisao sobre
educacdo superior dentro de diferentes camadas de contexto,
incluindo familia, escola e fatores sociais e econdémicos. Ja
Pimpa (2003), ao investigar estudantes internacionais, identi-
ficou diferentes formas de influéncia familiar sobre a decisdo
de estudar no exterior, mostrando que a familia pode participar

Qanto da construcao das expectativas quanto da escolha efetiva.

Carol Olival (*)

Economia da Criatividade

Empresas
Negocios
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#FullSailBrazilCommunity

Para o marketing educacional, isso muda bastante a estraté-
gia. Se pais, professores, counselors, amigos, alumni, creators
e até profissionais do mercado podem participar da decisao,
nao faz sentido oferecer a todos a mesma mensagem. Cada
influenciador precisa de informacao diferente e exerce influén-
cia em um momento diferente. O aluno pode querer conhecer
experiéncias, possibilidades profissionais e vida académica. Os
pais podem buscar seguranca, investimento, empregabilidade
e suporte. Professores e counselors precisam de repertoério
para orientar. Alumni oferecem prova social. Profissionais
do mercado ajudam a tornar mais concreta a conexao entre
formacao e carreira.

Na minha experiéncia na Full Sail University, essa dina-
mica fica ainda mais evidente porque uma decisdo educa-
cional internacional envolve multiplas questdes e raramente
acontece de forma imediata. Aprendi que trabalhar apenas
a comunicacdo com o estudante significa ignorar parte im-
portante da jornada.

Isso ndo significa tentar transformar todos esses ptiblicos em
vendedores da instituicdo. Significa compreender quem influen-
cia, como influencia e de que informagao precisa para participar
daquela decisdo de maneira mais consciente.

Agora € hora, portanto, de acrescentarmos uma nova pergun-
ta as métricas tradicionais do marketing educacional. Além de

perguntar “como converter este lead?”, deveriamos perguntar:
“Quem participa da decisdo deste aluno e que relacionamento
estamos construindo com cada uma dessas pessoas?”

Quando entendemos esse ecossistema, deixamos de gerenciar
apenas um funil e comeg¢amos a construir uma verdadeira rede
de confianca em torno da escolha educacional.
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(*) - Com graduagao em Arquitetura e Urbanismo,
poés-graduagao em Administragdo, MBA em Empreendedorismo
e Inovagao e Mestrado em Marketing Digital, Carol Olival
conta com mais de 20 anos de atuagao no mercado de educagao.
Tem foco nas areas de vendas e marketing e experiéncia como
empreendedora e gestora de escolas proprias. Autora de trés livros sobre
educacao e treinamento corporativo e TEDx speaker, hoje Carol atua
como Community Outreach Director da Full Sail University, provendo
constantes debates sobre como o binémico criatividade e tecnologia
sdo necessarios a todos profissionais do cenario atual,

e o papel da educacgao dentro desse contextcy

Proclamas de Casamentos

CARTORIO DE REGISTRO CIVIL
Distrito de Jardim Sao Luis

Dr2. Evanice Callado Rodrigues dos Santos - Oficial

Fago saber que os seguintes pretendentes apresentaram os documentos exigidos
pelo Art. 1525, do Cadigo Civil Atual Brasileiro e desejam se casar:

Apretendente: SARA ROCHA COSTA, brasileira, solteira, nascida aos 26/09/1998, auxi-
liar de servigos gerais, natural de Caatiba - BA, residente e domiciliada em Sao Paulo - SP,
filha de Joelma Rocha Costa; A pretendente: CAROLAINE DE JESUS SANTOS, bra-
sileira, solteira, nascida aos 21/11/1998, porteira, natural de Itapetinga - BA, residente e
domiciliada em S&o Paulo - SP, filha de Zilmar Ferreira Santos e de Ireny Maria de Jesus.

O pretendente: FABIO ALVES GALVADO, brasileiro, solteiro, nascido aos 07/12/1993,
motoboy, natural de Sdo Paulo - SP, residente e domiciliado em S&o Paulo - SP, filho de
Fabiano Teixeira Galvao e de Geane Alves de Matos; A pretendente: PALOMA SAN-
TANA DE ARAUJO, brasileira, solteira, nascida aos 23/07/2001, professora, natural de
Sé&o Paulo - SP, residente e domiciliada em S&o Paulo - SP, filha de José Adilson Pereira
de Araujo e de Amalia Santana de Oliveira.

O pretendente: LUAN CAMPOS DE OLIVEIRA, brasileiro, solteiro, nascido aos
03/10/1996, metalurgico, natural de Sao Paulo - SP, residente e domiciliado em S&o
Paulo - SP, filho de Mauro Sergio de Oliveira e de Alaide dos Santos Campos Oliveira;
Apretendente: NICOLLY KIMBERLY DA SILVA RIBEIRO, brasileira, solteira, nascida
aos 15/07/2007, atendente de caixa, natural de S&o Paulo - SP, residente e domiciliada
em Sé&o Paulo - SP, filha de Rafael Ribeiro Paulino da Silva e de Ellen das Virgens Silva.

O pretendente: ADRIANO AMARO DA SILVA, brasileiro, divorciado, nascido aos
01/10/1985, carpinteiro, natural de Surubim - PE, residente e domiciliado em S&o Paulo
- SP, filho de Amaro Libanio da Silva e de Iraci Maria Libanio da Silva; A pretendente:
ADRIANA GOMES DA SILVA, brasileira, solteira, nascida aos 08/09/1984, auxiliar de
limpeza, natural de Umbuzeiro - PB, residente e domiciliada em S&o Paulo - SP, filha de
Paulo Gomes da Silva e de Josefa Eloiza dos Santos.

O pretendente: MARCELO DA SILVA LIMA, brasileiro, solteiro, nascido aos
04/02/1998, auxiliar de e-commerce, natural de Codé - MA, residente e domiciliado em
Sé&o Paulo - SP, filho de José Rodrigues Lima e de Neciony da Silva Lima; A pretenden-
te: IARA CAVALCANTE DE QUEIROZ, brasileira, solteira, nascida aos 18/06/2002,
assistente de treinamento, natural de S&o Paulo - SP, residente e domiciliada em Sao
Paulo - SP, filha de Ivan Ferreira de Queiroz e de Valdenisa Cavalcante do O.

O pretendente: CARLOS RODRIGO DA SILVA, brasileiro, divorciado, nascido aos
19/04/1984, auxiliar geral, natural de Sao Paulo - SP, residente e domiciliado em S&o
Paulo - SP, filho de José de Fatima da Silva e de Mercés Fatima de Andrade Silva;
A pretendente: INDERLI APARECIDA DA SILVA, brasileira, divorciada, nascida aos
29/12/1997, do lar, natural de Sao Paulo - SP, residente e domiciliada em S&o Paulo -
SP, filha de Edmilson da Silva e de Rosineide Maria da Silva.

O pretendente: SENILDO LEITE DE SOUZA, brasileiro, solteiro, nascido aos 07/05/1992,
motorista, natural de Séo José do Egito - PE, residente e domiciliado em S&o Paulo - SP,
filho de Severino Soares de Souza e de Irenilda Leite de Souza; A pretendente: LUANA
PRISCILA FARIAS MENESES, brasileira, solteira, nascida aos 29/04/1992, coordena-
dora financeira, natural de Itapipoca - CE, residente e domiciliada em Sao Paulo - SP, filha
de Leandro Augusto Meneses e de Rosa Maria Farias Gongalves.

O pretendente: DAVID DINIZ DE SOUZA, brasileiro, solteiro, nascido aos 10/02/2002,
assistente administrativo, natural de S&o Paulo - SP, residente e domiciliado em S&o
Paulo - SP, filho de Paulo Mendes de Souza e de Marta Diniz de Souza; A pretendente:
STELLA CANDIDO DOS SANTOS, brasileira, solteira, nascida aos 10/10/2003, lider
de atendimento, natural de Sao Paulo - SP, residente e domiciliada em Sao Paulo - SP,
filha de Rogerio Guimaraes dos Santos e de Lucineide Candido Guimaré&es.

O pretendente: DANIEL PEREIRA DA SILVA, brasileiro, solteiro, nascido aos
29/08/1998, analista de contratos, natural de Sao Paulo - SP, residente e domiciliado em
Sé&o Paulo - SP, filho de Damido Pereira da Silva e de Luzia Marcolino Florentino da Sil-
va; A pretendente: ROSIANE APARECIDA DOS SANTOS, brasileira, solteira, nascida
aos 16/03/1998, assistente virtual, natural de Sao Paulo - SP, residente e domiciliada em
Sé&o Paulo - SP, filha de Jose lvan dos Santos e de Olinda da Conceigéo dos Santos.

O pretendente: WALMIR HIGINO PEREIRA, brasileiro, divorciado, nascido aos
18/02/1945, policial militar, natural de Lucélia - SP, residente e domiciliado em S&o Pau-
lo - SP, filho de Benigno Higino Pereira e de Benvinda Pereira de Souza; A pretendente:
JUVENISSE DA SILVA ROCHA, brasileira, divorciada, nascida aos 28/09/1966, pro-
fessora, natural de Tremedal - BA, residente e domiciliada em S&o Paulo - SP, filha de
Jodo da Silva Leite e de Candida da Rocha Leite.

O pretendente: FLAVIO MACHADO CATIVO, brasileiro, solteiro, nascido aos
07/11/1974, empresario, natural de Rio de Janeiro - RJ, residente e domiciliado em Sao
Paulo - SP, filho de Sergio Cardozo Cativo e de Vera Machado Cativo; A pretenden-
te: BIANCA APARECIDA PEREIRA, brasileira, divorciada, nascida aos 17/08/1992,
agente de aeroporto, natural de Sao Paulo - SP, residente e domiciliada em Sao Paulo
- SP, filha de Mauricio da Silva Pereira e de Sirlene Aparecida Pereira.

O pretendente: FLAVIO CERQUEIRA DE NOVAIS, brasileiro, solteiro, nascido aos
10/01/1989, empresario, natural de Feira de Santana - BA, residente e domiciliado em
S3o Paulo - SP, filho de Antonio Estevam de Novais Filhos e de Jocicleide Jesus Cer-
queira de Novais; A pretendente: GABRIELA ESTEFANI RIBEIRO SALDANHA, bra-
sileiro, solteiro, nascida aos 23/01/2000, operadora de telemarketing, natural de Feira
de Santana - BA, residente e domiciliada em Sdo Paulo - SP, filha de Djorge Saldanha
dos Santos e de Naiane Ribeiro dos Santos.

O pretendente: EDHER CORTE, brasileiro, solteiro, nascido aos 05/03/2003, auxiliar
de produgéo, natural de Sao Paulo - SP, residente e domiciliado em S&o Paulo - SP, filho
de Ivo Sergio do Nascimento Corte e de Aparecida da Silva Pedro Corte; A pretenden-
te: EVELYN RAISSA PONDE ARAUJO, brasileira, solteira, nascida aos 26/03/2006,
auxiliar de loja, natural de Seabra - BA, residente e domiciliada em S&o Paulo - SP, filha
de Ermenito Barros de Araujo e de Rilma Ponde Quinteiro.

O pretendente: THIAGO SANTOS DE SOUZA, brasileiro, divorciado, nascido aos
07/11/1988, controlador de acesso, natural de Sdo Paulo - SP, residente e domici-
liado em Sao Paulo - SP, filho de Ronaldo Marcos de Souza e de Idalina dos San-
tos; A pretendente: SIMONE DA SILVA SIMPLICIO, brasileira, solteira, nascida aos
07/07/1999, lider operacional, natural de Sdo Bernardo do Campo - SP, residente e
domiciliada em Sao Paulo - SP, filha de Francisco das Chagas Simplicio e de Maria
Raimunda da Silva.

O pretendente: ENRIQUE VITORINO OLIVEIRA, brasileiro, solteiro, nascido aos
13/12/2003, assistente de cobrancga, natural de Sdo Paulo - SP, residente e domicilia-
do em Séo Paulo - SP, filho de Edinuse Vitorino Oliveira; A pretendente: GABRIELY
OLIVEIRA MOLINA, brasileira, solteira, nascida aos 12/06/2006, auxiliar de farmacia,
natural de Sdo Paulo - SP, residente e domiciliada em Sao Paulo - SP, filha de Helio da
Cruz Molina e de Kelly Oliveira de Sousa.

O pretendente: DANIEL CALIXTO FERREIRA DE SOUZA, brasileiro, solteiro,
nascido aos 15/07/2004, pintor, natural de Osasco - SP, residente e domiciliado em
Osasco - SP, filho de Clodoaldo Ferreira de Souza e de Inés Calixto Leite de Souza; A
pretendente: ANA CAROLINE SANTIBANEZ DA SILVA, brasileira, solteira, nascida
aos 07/08/2006, vendedora, natural de Sdo Paulo - SP, residente e domiciliada em
Séo Paulo - SP, filha de José Luiz Benedito da Silva e de Tatiana Andrea Santibanez
Viana.

O pretendente: RENATO FERREIRA BALDOW, brasileiro, divorciado, nascido aos
27/11/1984, empresario, natural de Tedfilo Otoni - MG, residente e domiciliado em
S&o Paulo - SP, filho de Carlos Evaldo Baldow e de Liodete Ferreira Baldow; A pre-
tendente: SUZANA RODRIGUES DE FREITAS, brasileira, divorciada, nascida aos
14/06/1983, pedagoga, natural de S&do Paulo - SP, residente e domiciliada em S&o
Paulo - SP, filha de Severino Antonio de Freitas e de Maria de Fatima Rodrigues de
Freitas.

O pretendente: VALTEIR FERNANDES LOPES, brasileiro, divorciado, nascido
aos 03/09/1975, comerciante, natural de Virgem da Lapa - MG, residente e domi-
ciliado em Sé&o Paulo - SP, filho de Jodo Fernandes Mendes e de Judite Ferreira
Pinto Mendes; A pretendente: DAISY SOARES DOS SANTOS, brasileira, sol-
teira, nascida aos 06/08/1987, comerciante, natural de Sao Paulo - SP, residente
e domiciliada em Séao Paulo - SP, filha de Cosme Amaro dos Santos e de Iranice
Soares dos Santos.

O pretendente: ANDERSON CLEACE ARRUDA, brasileiro, solteiro, nascido aos
01/07/1980, manobrista, natural de Sdo Paulo-SP, residente e domiciliado em Sao Pau-
lo — SP, filho de José Roberto Arruda e de Angela Maria Cleace; A pretendente: SARA
MENDES ARAUJO DE LIMA, brasileira, solteira, nascida aos 27/09/1994, do lar, na-
tural de Diadema - SP, residente e domiciliada em Sao Paulo — SP, filha de Jose Airton
de Lima e de Andrea Mendes Araujo de Lima.

Se alguém souber de algum impedimento, oponha-se na forma da lei. Lavro o presente,
para ser afixado no Oficial de Registro Civil e publicado na imprensa local
Jornal Empresas & Negocios

CARTORIO DE REGISTRO CIVIL
DE PESSOAS NATURAIS
16° Subdistrito - Mooca

Luiz Orlando de Barros Segala - Oficial

Faco saber que os seguintes pretendentes apresentaram os documentos exigidos
pelo Art. 1525, do Codigo Civil Atual Brasileiro e desejam se casar:

O pretendente: GUSTAVO CAVALCANTE RIBEIRO, estado civil solteiro, profissdo
filmmaker, nascido em Sao Paulo, SP, no dia 12/03/2007, residente e domiciliado
neste Subdistrito, Sdo Paulo, SP, filho de Adriano da Silva Ribeiro e de Rosani
Tenorio Cavalcante Ribeiro. A pretendente: LETICIA ROCHA DE FARIAS
CAVALCANTI, estado civil solteira, profissdo assistente operacional, nascida em
Sao Paulo, SP, no dia 05/02/2005, residente e domiciliada neste Subdistrito, Sdo
Paulo, SP, filha de Robson Renieri Ferreira Cavalcante e de Irailma Rocha de
Farias.

O pretendente: BRUNO ELIAS DIAS DE MELO, estado civil solteiro, profissdo gestor
financeiro, nascido em Sao Paulo, SP, no dia 19/01/1994, residente e domiciliado neste
Subdistrito, Sdo Paulo, SP, filho de Elias Alves Vieira de Melo e de Maria Vera Carneiro
Dias de Melo. A pretendente: LIVYA FERREIRA ANDRADE, estado civil solteira,
profisséo fisioterapeuta, nascida em S&o Paulo, SP, no dia 03/01/2003, residente e
domiciliada neste Subdistrito, Sdo Paulo, SP, filha de Marcio Andrade e de D Adna
Ferreira da Silva.

O pretendente: CARLOS MASSAHIRO FUKUDA, estado civil solteiro, profissdo
consultor de TI, nascido em Sao Paulo, SP, no dia 17/08/1978, residente e
domiciliado neste Subdistrito, Sdo Paulo, SP, filho de Mario Yoshihar Fukuda e
de Julia Miady Fukuda. A pretendente: FLAVIA UEMORI, estado civil solteira,
profissédo servidora publica, nascida em Recife, PE, no dia 17/08/1981, residente e
domiciliada neste Subdistrito, Sdo Paulo, SP, filha de Mario Junsuke Uemori e de
Ida Takegawa Uemori.

A pretendente: DEBORA TAVARES CIAMPONE, estado civil solteira, profissdo
empresaria, nascida em S&do Paulo, SP, no dia 09/12/1986, residente e domiciliada
neste Subdistrito, Sdo Paulo, SP, filha de Tadeu Ciampone e de Celia Maria Tavares
Ciampone. A pretendente: STEPHANY FERREIRA DOS SANTOS, estado civil
solteira, profissdo corretora de seguros, nascida em Barueri, SP, no dia 28/04/2000,
residente e domiciliada neste Subdistrito, Sdo Paulo, SP, filha de Eliana Ferreira dos
Santos.

O pretendente: CARLOS YUJI RAMOS OKOSHI, estado civil solteiro, profisséo
cirurgido dentista, nascido em S&o Paulo, SP, no dia 27/01/1999, residente e domiciliado
em Higiendpolis, Sdo Paulo, SP, filho de Getulio Taquechi Okoshi e de Maria Valéria
Peres Ramos Okoshi. A pretendente: CAMILLA BRUNETTI TROFA, estado civil
solteira, profissdo cirurgid dentista, nascida em S&o Paulo, SP, no dia 09/03/1999,
residente e domiciliada neste Subdistrito, Sdo Paulo, SP, filha de Sergio Trofa e de Livia
Brunetti Trofa.

Se alguém souber de algum impedimento, oponha-se na forma da lei. Lavro o presente,
para ser afixado no Oficial de Registro Civil e publicado na imprensa local
Jornal Empresas & Negocios
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CARTORIO DE REGISTRO CIVIL
3° Subdistrito - Penha de Franga

Albert Broday Rodrigues - Oficial do Reg_,istro Civil

Faco saber que os seguintes pretendentes apresentaram os documentos exigidos
pelo Art. 1525, do Cédigo Civil Atual Brasileiro e desejam se casar:

O pretendente: MARCIO SANTOS MOTA, profissdo: assistente de operagdes logisticas
sénior, estado civil: solteiro, naturalidade: Vitéria da Conquista, BA, data-nascimento:
16/02/1984, residente e domiciliado em Penha de Franga, Sdo Paulo, SP, filho de
Arlindo Mota Cardoso e de Marilene Santos. A pretendente: CRISTIANE SANTOS
ROCHA, profissdo: baba, estado civil: solteira, naturalidade: Vitéria da Conquista, BA,
data-nascimento: 11/08/1987, residente e domiciliada em Penha de Franga, Sao Paulo,
SP, filha de Luis Carlos Neves Rocha e de Maria liza Santos Rocha.

O pretendente: VITOR HIROSHI SABINI FUKUYAMA, profissdo: técnico de informatica,
estado civil: solteiro, naturalidade: S&do Paulo, SP, data-nascimento: 09/01/1997,
residente e domiciliado em Penha de Franga, S&o Paulo, SP, filho de Edson Fukuyama
e de Lucilene de Moraes Sabini Fukuyama. A pretendente: THAIS BRUNA FARIA
DA SILVA, profisséo: do lar, estado civil: solteira, naturalidade: Sdo Paulo, SP, data-
nascimento: 04/08/1997, residente e domiciliada em Penha de Franga, Sao Paulo, SP,
filha de Adnelson Pedro da Silva e de Elisabete de Faria.

O pretendente: JOAO VITOR DA SILVA, profissao: professor de educago fisica, estado
civil: solteiro, naturalidade: Sao Paulo, SP, data-nascimento: 23/05/1994, residente e
domiciliado em Penha de Franga, S&do Paulo, SP, filho de Maria Aparecida da Silva.
A pretendente: JULIANA BORGES DE MOURA, profissdo: professora de educagao
fisica, estado civil: solteira, naturalidade: Sdo José do Rio Preto, SP, data-nascimento:
07/07/1995, residente e domiciliada em Penha de Franca, Sdo Paulo, SP, filha de
Edenilson Aparecido de Moura e de Valdete Borges de Moura.

Se alguém souber de algum impedimento, oponha-se na forma da lei. Lavro o presente,
para ser afixado no Oficial de Registro Civil e publicado na imprensa local
Jornal Empresas & Negoécios
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Black Friday comeca antes de novembro:
consumidor planeja compras e varejo
precisa antecipar estratégia digital

A Black Friday de 2026 serda em 27 de novembro, mas a decisdo de compra comeca muito antes

Guilherme Martins (*)

arametade dos consu-

midores brasileiros, a

pesquisa por ofertas
comec¢a mais de um més
antes da data, segundo le-
vantamento da LWSA em
parceria coma Opinion Box.
O estudo mostra que 54%
pretendem distribuir suas
compras ao longo de no-
vembro, conforme as ofertas
surgirem, enquanto apenas
20% planejam concentrar
tudo na sexta-feira.

O comportamento con-
firma uma mudanca que o
varejo vem percebendo: a
Black Friday deixou de ser
um evento concentrado
em um Unico dia. Em 2025,
entre 1° e 24 de novembro,
o comércio eletrdonico bra-
sileiro movimentou R$ 33,6
bilhoes, alta de 35,56% em
relacdo ao mesmo periodo
do ano anterior, segundo
levantamento da Confi
Neotrust em parceria com
o E-Commerce Brasil. O
movimento mostra que a
demanda se espalha pelo
més e exige das marcas
uma preparacao diferente
daquela baseada apenas na
grande oferta da sexta-feira.

Para 2026, essa anteci-
pacao também aparece na
forma como o consumidor
pesquisa. Marketplaces sao
o ponto de partida para
56% dos entrevistados pela
LWSA, seguidos pelos sites
de marcas e lojas, com 42%,
e pelos aplicativos préprios,
com 33%. A inteligéncia
artificial participa desse
processo: 13% dizem utilizar
ferramentas como ChatGPT,
Gemini e Claude como pon-
to de partida para buscar
produtos. Isso significa que
a disputa pela venda come-
¢a antes do carrinho e, em

alguns casos, antes mesmo
do consumidor chegaraosite
da marca.

E nesse momento que a
estratégia digital ganha im-
portancia. Nao basta definir
descontos e esperar novem-
bro para coloca-los no ar. K
preciso construir presenca,
relacionamento erecorréncia
enquanto o consumidorainda
estd pesquisando. Aplica-
tivos, CRM, midia, busca e
canais proprios precisam
trabalhar de forma integra-
da para que a marca esteja
presente nos diferentes mo-
mentos da jornada.

O aplicativo, em particu-
lar, pode cumprir um papel
importante na antecipacao.
O cenario, porém, exige pre-
paracdo. Levantamento da
RankMyApp com 152 aplica-
tivos de comprasidentificou
queda de 50% nos usudarios
ativos mensais e de 37% nos
usuarios ativos didrios nos
primeiros cinco meses de
2026, na comparacio com
0 mesmo periodo de 2025.
Issoreforca que nao adianta
pensar no app apenas como
canal de conversao durante
a Black Friday. E preciso
trabalhar a reativacdo e o
relacionamento com a base
antes da temporada promo-
cional.

A proépria dinamica da
midia mostra por que deixar
tudo paraaultimahorapode
ser um problema. Durante
a Black Friday de 2025, o
investimento em anuncios
na véspera e no dia cresceu
21% no Android e 73% no
iOS, segundo andlise da
AppsFlyer. Ao mesmo tem-
po, as compras dentro dos
aplicativos cresceram 8%
em relacdo a Black Friday
anterior. A combinacao indi-
ca uma disputa mais intensa
pela atencado justamente
quando as marcas buscam
conversao em um periodo
de alta concorréncia.

Por isso, setembro e ou-
tubro deveriam ser tratados
como meses de preparagao.
E quando o varejo pode
testar mensagens, ofertas,
segmentacoes, paginas de
produto, comunicacdo nos
aplicativos, fluxos de CRM
e jornadas de checkout.
Também é o momento para
identificar gargalos e corrigir
problemas de operac¢do an-
tes que o volume aumente.

A preparacio precisa con-
siderar que a experiéncia
nao termina na oferta. Na
pesquisa da LWSA, 556%
dos consumidores afirmam
buscar sempre frete gratis,
enquanto 36% dizem que
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desistiriam de uma boa
oferta por causa do custo de
entrega. Nopagamento, 56%
consideram o parcelamento
um fator decisivo ou muito
frequente para concluir a
compra. A promog¢ao pode
atrair o consumidor, mas
preco, frete, pagamento
e experiéncia de compra
continuam determinando a
conversao.

O calendario, portanto,
precisa acompanhar o com-
portamento do consumidor.
Antes de novembro, o foco
deve estar em preparar a
base e testar a operacio.
Ao longo do més, a estra-
tégia precisa acompanhar
diferentes momentos de
inten¢do, sem depender
exclusivamente do dia 27.
Na semana da Black Fri-
day, a prioridade passa a
ser execucdo, estabilidade
e capacidade de responder
rapidamente aos movimen-
tos da demanda. E, depois
da data, a oportunidade é
transformar a compra pon-
tual em relacionamento,
aproveitando dados, bene-
ficios e comunicacdo para
estimular novas compras.

A Black Friday de 2026
vai além de 27 de novem-
bro. Para o consumidor,
ela comeca quando surge a
necessidade, quando uma
oferta entra no radar ou
quando uma ferramenta de
busca ajuda a comparar al-
ternativas. Paraovarejo,isso
significa que a preparacio
também precisa comecar an-
tes. E a questao que surge é
como amarca estarapresen-
te durante todo o caminho
que leva o consumidor até
a decisao de compra.

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

eitri@nbpress.com.br.

Todo banco tem um core bancario.

Mas onde esta o core das decisoes?

Bruno Sayao (*)

Durante décadas, os bancos investiram
pesadamente na construcao e moderniza-
caodeseussistemas centrais. Faz sentido.
Uma institui¢do financeira precisa saber,
com precisdo, onde estdo os saldos, as
movimentacoes, os contratos, os paga-
mentos e todas as demaisinformacdes que
sustentam sua operacao. O core bancario
setornouuma pecatao fundamental dessa
infraestrutura que hoje é dificil imaginar
um banco funcionando sem ele. Ao mes-
mo tempo, existe outra parte igualmente
importante da operacdo que recebeu
muito menos atencdo do ponto de vista
de arquitetura: as decisdes.

Um banco sabe exatamente onde uma
transacao € registrada, mas nem sempre
é tao simplesidentificar onde estd aldgica
que determinou se um cliente deveria
receber crédito; qual limite deveria ser
concedido; se uma transacdo deveria ser
bloqueada; ou se determinado caso deve-
ria seguir para uma avaliacdo humana. Na
pratica, essa inteligéncia costuma estar
espalhada pela organizagao.

Hoje existem infraestruturas extrema-
mente maduras para diferentes fungoes
dentro de uma empresa. Temos sistemas
especializados para processar transacoes,
armazenar e organizar dados, gerenciar
identidades, integrar aplica¢des, moni-
torar ambientes e executar uma série de
atividades criticas. As decisdes, por outro
lado, normalmente continuam sendo tra-
tadas como funcionalidades dos sistemas.

Durante muito tempo, fazia sentido
colocar a légica de decisdo nas aplica-
¢oes. Os sistemas eram construidos para
resolver problemas especificos e asregras
necessarias para aquele processo faziam
parte naturalmente do software. Sé que
o ambiente atual é muito diferente. O
sistema de crédito possui suas regras,
assim como o de fraudes, onboarding,
compliance, etc. Quando uma empresa
cresce, cada uma dessas areas natural-
mente evolui e adiciona novas fontes de
dados, novos modelos e novas excecoes.
E as decisdes importantes raramente
respeitam as fronteiras de sistemas.

Quanto mais sofisticada fica a opera-
¢ao, maior tende a ser a quantidade de
componentes envolvidos em uma decisao.
Em algum momento, administrar esses
componentes passa a ser tdo importan-
te quanto administrar os sistemas que
executam o resultado. As empresas uti-
lizam dezenas ou centenas de fontes de
informacao, alteram politicas com maior
frequéncia, incorporam modelos estatis-
ticos e inteligéncia artificial e precisam
responder rapidamente a mudangas
regulatorias, econdmicas e competitivas.
Nesse contexto, manter a inteligéncia
das decisoes distribuida pelas aplicagoes
comeca a criar limitagdes.

Talvez seja o momento de tratar as de-
cisdes damesma maneira como passamos
a tratar outros ativos importantes da or-
ganizacao. Umadecisdo deveriapoder ser
identificada, compreendida, versionada,
auditada e medida. Deveriamos conseguir

saber quais dados ela utiliza, quais regras
participam do processo, quais modelos
influenciam oresultado e quando existe in-
tervencado humana. Também deveriamos
conseguir acompanhar o que aconteceu
depois para entender se aquela decisdo
produziu o resultado esperado.

Isso exige uma camada capaz de orga-
nizar e orquestrar esses diferentes com-
ponentes semnecessariamente substituir
os sistemas existentes. O core bancario
continuard sendo essencial pararegistrar
e processar aquilo que aconteceu na
instituicdo. Mas talvez esteja surgindo a
necessidade de uma infraestrutura com-
plementar, dedicada a organizar a légica
que determina o que deve acontecer.

E essa camada que comeco a enxergar
como um core de decisdes. Nao um novo
sistema central destinado a substituir o
core bancario ouas aplicacoes existentes,
mas umainfraestrutura capazde organizar
alégica que conecta dados, politicas, mo-
delos, inteligéncia artificial e intervencao
humana. O core bancario continuara re-
gistrando aquilo que aconteceu. O desafio
agora € construir uma arquitetura capaz
de organizar, governar e aprender com
as decisdes que determinam o que deve
acontecer.

Todo banco sabe onde esta o seu core
bancario. Talvez esteja chegando a hora
de conseguir responder com a mesma
clareza onde esta o seu core de decisoes.

(*) Fundador e CEO da Sinky.
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Fabiana Monteiro (*)

~ Recomecar Tambem
E Uma Forma De Liderar

ra. Debora Correa, vice-presidente na Cencora,
construiu uma carreira internacional marcada por
recomecos e lideranca na pesquisa clinica.

Debora nasceu em Sao Bernardo do Campo. Seus pais,
Jodo e Vera Licia, trabalharam na Volkswagen e valorizaram
a educacdo e a ética. Seu pai lhe ensinou que o conhec-
imento é uma riqueza que ninguém pode tirar e permite
reconstruir a vida.

Debora entrou na faculdade de Odontologia aos 17 anos.
Acredita que Deus concede talentos para servir ao proximo.
Formou-se aos 22 anos e iniciou a carreira como cirurgia-den-
tista. Atendia em consultérios durante o dia e fazia plantoes
em uma clinica de emergéncia em Sao Paulo. Aprendeu a
decidir sob pressao.

Aindana universidade, participou de projetos de pesquisa
académica e percebeu que contribuir para novos tratamen-
tos significava impactar milhares de vidas. Surgiu entao a
pergunta: “Sera que existe uma maneira de cuidar de muito
mais pessoas do que aquelas que entram todos os dias no
meu consultério?”

Em 2006, deixou uma profissdo na qual jahavia conquistado
seu espaco para ingressar na pesquisa clinica, aceitando um
cargo de assistente em uma area completamente nova. Para
muitas pessoas, parecia um retrocesso. Para ela, represen-
tava um recomeco.

Nos primeiros dias, quando lhe pediram para verificar
se um protocolo havia sido submetido ao CEP, pensou no
Codigo de Enderecamento Postal. Descobriu depois que,
em pesquisa clinica, a sigla significava Comité de Etica em
Pesquisa. O episédio reforcou sua convicgdo de que crescer
exige disposi¢ao para voltar a ser aprendiz.

Nesse periodo, conviveu com a Professora Doutora Greyce
Lousana, da Invitare Pesquisa Clinica, e o Professor Doutor
Jodo Lindolfo Borges, do Centro de Pesquisa Clinica do Brasil.
Sua trajetoria passou por PPD, Centro de Pesquisa Clinica
do Brasil, Medtronic e Quintiles, posteriormente chamada
IQVIA. Atuou em estudos internacionais, projetos complexos
e equipes multiculturais.

Debora Correa

Com a experiéncia, compreendeu que a verdadeira lide-
ranca comeca pelo ato de servir e desejar o crescimento das
pessoas. Passou a liderar com confianca e respeito.

Uma oportunidade de trabalhar nos Estados Unidos
trouxe outro recomeco. Debora precisou se adaptar a um
novo idioma, outra cultura e uma nova forma de trabalhar.
Nas primeiras semanas, dormia em um colchdo no chao e
trabalhava em umamesaimprovisada. Seufilho, Oliver, viveu
a mudanca ao seu lado. Ao assumir posi¢oes de lideranca
global, passou a trabalhar com profissionais de diferentes
paises e reforcou sua conviccao de que a diversidade amplia
perspectivas.

Em 2020, a pandemia da Covid-19 exigiu uma mobilizacao
sem precedentes da ciéncia. Fazer parte de um time global
que estava desenvolvendo uma das vacinas foi um enorme
desafio e um profundo privilégio. Debora acredita que ciéncia
e fé podem coexistir em harmonia: a ciénciabuscarespostas,
enquanto a fé oferece esperanca.

Jamais esqueceu o momento em que recebeu a vacina
contra a Covid-19, a mesma para cujo processo de desen-
volvimento havia contribuido. Lembrou-se dajovem dentista
que se perguntara se existia uma maneira de cuidar de muito
mais pessoas. Ali encontrou a resposta.

Hoje, Debora exerce a funcao de Vice-Presidente global
em governanca de qualidade corporativa para os servicos
clinicos na Cencora. Aprendeu que sucesso nunca foi sobre
cargos, mas sobre a forma como as pessoas sao tratadas,
a reputacdo construida e o impacto deixado ao longo do
caminho.

Suamensagem €é: “Nao tenhamedo de recomecar. E quando
vocé melhora a vida de alguém através do seu trabalho, é
impossivel a sua vida ndo melhorar também!”

Debora percebe hoje que nunca deixou a Odontologia
para tras. Apenas ampliou sua forma de cuidar das pessoas.
Antes, atendia um paciente de cada vez. Hoje, contribui para
que tratamentos seguros cheguem a milhoes de pessoas. No
fundo, o prop6sito sempre foi 0 mesmo: o amor em servir
a0 proximo.

(*) - Chairman, CEO da Editora Global Partners — Affiliated to Institute of
Coaching at McLean Hospital, associate Harvard Medical School — (ICPA).
Conselheira de empresas.
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adocdo de Inteligéncia Artificial (IA) dentro das empresas avanga

em uma velocidade muito maior do que os ciclos tradicionais de

tecnologia e governanca. Colaboradores experimentam assistentes
generativos, desenvolvedoresincorporammodelos ao seu trabalho, dreas
contratam servicos diretamente e comegam a surgir agentes capazes
de consultar documentos, acessar sistemas e executar tarefas. Quando
essas iniciativas acontecem fora dos processos formais de arquitetura,
seguranca, compras e governanca, surge a Shadow Al: o uso de modelos,
aplicacOes, agentes ou integracdes de [A sem que a organizacio tenha
visibilidade suficiente sobre quem os utiliza, para qual finalidade, com
quais dados, a que custo e com quais permissoes. O problema, portanto,
ndo éaadocdo dalA emsi. O risco estd em uma empresa passar a depen-
der de uma tecnologia que nio consegue enxergar, medir ou controlar.

“A Shadow Al precisa ser interpretada também como um sinal de de-
manda. Se os colaboradores estdo buscando IA por conta prépria, existe
provavelmente uma necessidade de produtividade que a organizacdo
ainda ndo conseguiu mapear e atender de forma estruturada”, afirma
Julio Sene, Head de Cloud da Objective.

Porisso, simplesmente bloquear ferramentas tende a atacar o sintoma,
e ndo a causa. Uma estratégia mais eficiente comeca por estabelecer
visibilidade: descobrir quais aplicacoes e agentes estao sendo utilizados,
identificar responséaveis e finalidades, compreender quais informagoes
estdo sendo processadas, mapear permissoes e integragdes, mensurar
custos e classificar riscos. A partir desse conhecimento, torna-se possi-
vel separar experimentacdes de baixo risco de situagdes que envolvem
dados sensiveis, propriedade intelectual, acesso privilegiado, decisdes
relevantes ou agdes automatizadas sobre sistemas corporativos.

Na Objective, a recomendacdo para enfrentar esse desafio comeca
por um assessment estruturado de IA, mapeando o uso corporativo
regular, a Shadow Al e desejos de uso ainda nao implementados, visan-
do substituir percepcdes por uma linha de base factual. O diagnéstico
deve combinar entrevistas e questionarios com evidéncias técnicas
provenientes das fontes disponiveis na organizacao. Isso significa in-
ventariar ferramentas, agentes e casos de uso; diferenciar utilizacoes
sancionadas e nao sancionadas; registrar responsaveis, dados utilizados
e finalidade; estabelecer uma linha de base de custos; identificar gastos
sem proprietdrio; analisar compartilhamentos externos e exposicao de
documentos; mapear conectores e privilégios; e avaliar gaps frente aos
referenciais de gestio, seguranca e risco de [A. O resultado esperado é
uma visdo consolidada de uso, custo, risco, exposicado e oportunidade,
complementada pela selecdo de processos nos quais os beneficios da
adocao governada possam ser efetivamente medidos.

Transformando o diagndstico em modelo operacional
Mas mapear a Shadow Al e demandas reprimidas é apenas o inicio. O
passo seguinte € transformar o diagnéstico em um modelo operacional
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A Shadow Al precisa ser
interpretada também como

um sinal de demanda. Se os
colaboradores estao buscando

IA por conta propria, existe
provavelmente uma necessidade de
produtividade que a organizacao
ainda nao conseguiu mapear e
atender de forma estruturada.
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DA SHADOW Al A
GOVERNANCA DE Al

COMO IDENTIFICAR NECESSIDADES E TRANSFORMA-LAS
EM ACELERACAO DA PRODUTIVIDADE

de Governanga de Al, estabelecendo quem pode decidir, quais solucoes

| podem ser utilizadas, que dados podem ser processados, qual nivel de
autonomia pode ser atribuido a aplicacoes e agentes e quais controles
devem ser aplicados de acordo com o risco.

Em vez de uma governanga baseada exclusivamente em proibigoes,
o melhor caminho para as organizacdes € adotar um modelo federado,
no qual padrdes, politicas e limites sdo definidos corporativamente,
enquanto as areas mantém autonomia para desenvolver solu¢des dentro
de condicbes previamente estabelecidas.

Governanca de Al aumentando a produtividade

Na pratica, isso envolve catdlogo central de aplicacdes e agentes,
identidade prépria para agentes, privilégiominimo, gestdo de conectores
e ferramentas, politicas para protec¢do de dados, trilhas de auditoria,
observabilidade, controle de custos e um processo claro para criagao,
aprovacao, publicacio, revisdo e desativacao de solugdes de IA.

“Governanca nao pode significar colocar um freio na inovagdo. O ob-
jetivo deve ser exatamente o contrario: criar uma via segura e previsivel
para que uma boa ideia consiga sair de uma experimentagdo individual
com efeitolocal e chegar ao ganho de produtividade corporativa”, destaca
Julio. Essa mudanca de perspectiva é especialmente relevante para o
desenvolvimento de software apoiado por IA.

Uma arquitetura corporativa governada permite aplicar [A desde a
especificacdo derequisitos e desenho dasolugdo até geracao e revisao de
codigo, documentacio, testes, seguranga, integracdo continua e deploy
em producdo. Em vez de cada desenvolvedor utilizar ferramentas dife-
rentes e fornecer contexto corporativo de maneira informal, a empresa
passa a disponibilizar modelos, agentes, conhecimento e integracoes
previamente autorizados, respeitando politicas de acesso, padroes de
engenharia e controles de seguranca. O ganho potencial deixa de estar
restrito a geracdo de codigo: passa a atingir todo o ciclo de entrega de
produtos digitais.

A mesma fundacao pode ser utilizada para transformar processos de
negoécio através de uma Al Agency corporativa: um ecossistema con-
trolado de agentes especializados, capazes de acessar conhecimento,
sistemas e ferramentas para realizar atividades de forma assistida ou
autonoma. Agentes podem apoiar operagoes financeiras, atendimento,
compras, vendas, recursos humanos ou inumeras outras funcoes, mas
dentro de limites explicitos de atuacao.

Cada agente deve possuir responsavel, finalidade, identidade, per-
missdes, ferramentas autorizadas, classificacdo de risco, métricas e
ciclo de vida. Dessa maneira, o que antes seria uma multiplicacido de
experimentos desconectados passaa constituir um portfélio corporativo
de capacidades digitais baseadas em IA, que pode ser reutilizado entre
areas, monitorado continuamente e evoluido de forma controlada.

Métricas, valor econdmico e transformacao

0O ganhomaisrelevante aparece quando a governancga deixa de ser apenas
uma funcao de controle e passa também a demonstrar valor econdémico e
operacional. Indicadores podemrelacionarado¢do comresultados, associar
custos a areas e casos de uso, acompanhar agentes e riscos, monitorar
exposicdes e comparar processos automatizados com suas respectivas
baselines. A abordagem permite estabelecer objetivos concretos, como ter
aplicacoes e agentes identificados com respectivos responsaveis, eliminar
exposicoes criticas, associar gastos de IA aos seus consumidores, assegurar
identidade e privilégio minimo para agentes e, principalmente, medir os
resultados dos processos automatizados antes e depois daintrodugdo dalA.

“A discussdo precisa evoluir de quantas e quais ferramentas de [A
estamos usando para quanto valor estamos produzindo com IA. Quando
custo, risco, adocao e resultado aparecem no mesmo modelo de gestao,
a organizacao comeca efetivamente a administrar IA como uma capaci-
dade empresarial”, complementa Julio Sene.

E nesse ponto que a Shadow Al pode deixar de representar apenas
um problema e tornar-se o ponto de partida de uma transformacao mais
ampla. A Objective pode apoiar organizacoes desde a descoberta do uso
existente e avaliacdo de riscos até a definicio do modelo de governanga,
implementacao dos controles técnicos e criagdo da plataformanecessaria
para utilizacdo da IA em escala.

Aevolucdonatural ocorre, entdo, em duas grandes frentes: aceleracdo
do ciclo de desenvolvimento de sistemas com IA, desde a concep¢do até
a producio, e automacao agéntica dos processos corporativos por meio
de Al Agency. O resultado esperado nédo é simplesmente controlar a IA
que ja entrou na organizacao, mas transformar uma adoc¢ao inicialmente
fragmentada em uma capacidade corporativa governada, reutilizavel
e mensuravel, capaz de combinar seguranca, eficiéncia economica,
produtividade e velocidade de inovacao.





