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O valor das
coisas invisiveis

m 2025, o mundo vale mais do que ja valeu.
Néao em petréleo, nem em minério, nem mesmo
em acoes. O que sustenta os trilhdes que giram
nas bolsas, nas mentes e nos desejos é aquilo
que ndo se vé: as marcas.

Apple lidera, com seus quase 600 bilhdes de
délares em valor simbdlico. Mais do que o PIB
de muitos paises. Menos iPhones foram
vendidos este ano, é verdade. Mas quem se
importa? O importante é que a magéa continua
mordida no imagindrio do mundo.

Microsoft, Google, Amazon, todas ali, no topo,
como deuses do cotidiano. Ndo vendem apenas
produtos ou servicos. Vendem presenca,
onipresenca, as vezes onisciéncia. A vida digital
passa por elas como o sangue passa pelo
coracéo. Esses dados vém do relatério Brand
Finance Global 500, publicado no inicio do ano,
que avalia o valor das marcas baseado em
forca, investimento e percepcéo global. Sdo
mais de 175 mil entrevistas conduzidas em
diversos paises, em um esfor¢o quase
antropoldgico para medir o intangivel.


https://www.linkedin.com/in/marcomarcelino
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E talvez o nome mais fascinante dessa
histéria seja Nvidia. Uma empresa que,
durante anos, foi apenas aquela que
fazia placas de video para jogos. De
repente, com o avanco da inteligéncia
artificial, ela se tornou a base do novo
mundo. Saltou 98% em valor de marca
num unico ano. Ndo é mais s6 uma
empresa: é a usina da mente das
maquinas.

Pense nisso: uma empresa criada por
trés engenheiros em 1993, que
acreditavam que o futuro estaria nos
graficos. Eles estavam certos. Mas nem
mesmo eles poderiam imaginar que o
grafico que mais importaria seria o da
propria curva de crescimento.

Enquanto isso, Chanel sobe com um
perfume centenario. Sim, cem anos de
uma fragrancia que continua
encantando. A intangibilidade do
cheiro virou cifra: 45% de aumento no
valor da marca. Um lembrete de que
tradicdo também sabe se reinventar.

Walmart, com seus carrinhos e caixas
registradoras, subiu 42%. E Google,
que ja sabe mais sobre vocé do que
seu melhor amigo, cresceu 24%.

Mas nem tudo brilha. Starbucks caiu
36%. Clientes insatisfeitos, aumento
de precos, uma obsesséo pelo app que
afastou o calor humano do café. Tesla
afundou 26%. Néo foi por falta de
inovacédo, mas por excesso de barulho.
Elon Musk, génio ou vildo, comegou a
dividir mais do que unir. Na Europa, a
reputagdo caiu. Nos EUA, a fidelidade
ainda resiste, 90% dos donos dizem
que continuardo fiéis. Mas até
quando?

E aqui estd o ponto: marcas séo feitas de
histdrias, mas também de escutas. Séo
feitas de promessas e de suas entregas.
Séo feitas pela empresa, mas pertencem
as pessoas.

Hoje, o valor das marcas, somado ao de
outros ativos invisiveis, como
propriedade intelectual e P&D, atinge 80
trilhdes de ddlares. Isso mesmo: 80
trilhdes. Um ndmero que desafia
qualquer régua analdgica.

Mas o que isso nos diz sobre o mundo?

Que o invisivel comanda. Que o
simbdlico vale mais que o concreto. Que
0 que vocé sente por uma empresa,
confianca, admiracéo, afeto ou
decepcdo, pode valer bilhdes.

Marcas sédo espelhos do nosso tempo.
Da nossa pressa, da nossa busca por
pertencimento, da nossa crenca de que
o futuro sera resolvido por quem souber
contar melhor uma histdria.

E, como toda boa histéria, ela pode
mudar. Tesla pode voltar a brilhar.
Starbucks pode ouvir de novo. Temu,
TikTok e empresas chinesas estéo ai,
crescendo com furia e graca.

Mas uma coisa € certa: quem néo
entender que marca se constréi todo dia,
em cada gesto, vai descobrir que valor
de marca também pode evaporar, como
cheiro, como memdria, como promessa
ndo cumprida.

No fim, o ranking de 2025 ndo é apenas
uma tabela. E um retrato do que o mundo
valoriza. E, olhando bem, talvez seja um
espelho de nés mesmos.

REVISTA EMPRESARIO DIGITAL | 05




wijuogayiwojeibolo® [O]



https://www.linkedin.com/in/jhonfreitas/
https://www.linkedin.com/in/jhonfreitas/

UMA JORNADA QUE COMECOU VENDENDO PICOLE E HOJE ALCANGA O
ESPACO. CONECTANDO PESSOAS, TECNOLOGIA E OPORTUNIDADES GLOBAIS.
SOCIO DO ELON MUSK E DO MELHOR HOTEL DO MUNDO, INVESTE EM
STARTUPS, CONSTROI PREDIOS, E ATUA NO MERCADO AEROESPACIAL. O

EMPREENDEDOR NA SUA ESSENCIA.

onathas Freitas ndo é apenas um nome
conhecido no ecossistema de startups e
inovacéo do Brasil — ele € um simbolo do
que significa transformar visdo em
realidade. Com mais de duas décadas de
trajetdria empreendedora, sua histdria é
marcada por uma combinacgdo unica de
ousadia, observacgdo estratégica e a
capacidade de conectar mundos
aparentemente distantes. De vendedor de
geladinho na adolescéncia a investidor
em setores que véo da tecnologia ao
mercado imobilidrio e aeroespacial,
Jonathas construiu um legado de
inovagdo e resultados expressivos.

Sua carreira € um mosaico de realizagdes
pioneiras. Ele foi responsével por criar o
primeiro aplicativo fitness gamificado do
Brasil, que alcangou 52 paises, além de
fundar uma das maiores plataformas de
automacéo digital, com mais de 1,2
milhdo de usudrios ativos. Mais do que
um empreendedor, Jonathas se tornou
um mentor e investidor serial, tendo
apoiado o crescimento de mais de 50
startups. Recentemente, chamou
atencdo ao participar de uma rodada de
investimento de US$ 10 milh&es para se
tornar sécio da SpaceX, reforcando sua
visdo de que o futuro pertence a quem
sabe identificar o timing certo e conectar
oportunidades globais.

Nesta entrevista, Jonathas compartilha
os bastidores de sua jornada, os
principios que guiam suas decisdes e sua
visdo sobre os setores que moldardo o
futuro. De inteligéncia artificial, hotelaria
a investimentos imobiliarios, suas
respostas revelam um pensamento
pragmatico e, ao mesmo tempo,
profundamente humano. Para quem
deseja empreender com propdsito e
escalar negécios de impacto, suas
palavras sdo um convite ao aprendizado
e a agdo.

EMPRESARIO DIGITAL: Vocé comecou
sua trajetdria empreendedora ha mais de
20 anos e ja revolucionou diversos
setores. Qual foi o momento ou insight
que despertou seu interesse pelo
empreendedorismo?

JONATHAS FREITAS: Quando eu penso
na minha trajetdria, o que me despertou
para o empreendedorismo foi,
literalmente, a necessidade de pagar
boletos. Vim de uma familia muito
simples. Até a oitava série, eu néo tinha
ideia de que precisava fazer faculdade
para seguir numa profissdo. Sempre vi
meu pai trabalhando muito, ele saia de
casa as 4h da manha e voltava a meia-
noite. Aos 14 anos, eu queria pagar uma
pizza depois da igreja e ndo tinha
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dinheiro. Entdo comecei a vender
geladinho e picolé na rua com amigos,
vendia fiado, ninguém me pagava,
quebrei cedo, mas ali fui picado pelo
"mosquito do empreendedorismo".
Descobri que vender é o primeiro passo
da vida empreendedora. Entender de
vendas acaba balizando o que vocé vai
ser na vida.

EMPRESARIO DIGITAL: Vocé criou o
primeiro aplicativo fitness com videos
gamificados, além de uma das maiores
plataformas de automagéo do Brasil. O
que te motivou a entrar no mundo da
tecnologia e como vocé identificou essas
oportunidades antes de se tornarem
tendéncias?

JONATHAS FREITAS: Eu tinha uma
empresa de prestacdo de servicos para
sites. O site, nos anos 2000, era o novo
cartdo de visita. Tudo comegou com uma
cliente que voltou de Nova York e queria
um aplicativo sobre consumo de agua.
Ela falou que tinha conhecido uma
pessoa muito icénica, que se chamava
Steve Jobs, e que estava langando um
produto muito interessante que era o
iPhone, e me perguntou se eu fazia
aplicativo. Disse que sim, mesmo sem
saber ainda. Meu primeiro projeto foi
entender como funcionava o mercado de
aplicativos. O Brasil ainda nédo tinha

smartphones, mas aprendi que as
pessoas iam parar de usar sites para usar
aplicativos. Fui aprender, fiz
treinamentos do Google e da Apple.
Entéo junto com meus sécios da época,
desenvolvemos um Hackintosh para
emular um Mac, que custava um rim, no
Windows e fui desenvolvendo. Criei o
primeiro app fitness do Brasil gamificado,
que rodou em 52 paises. Fiz 350
aplicativos, o que me ensinou a entender
o modelo de negdcio de cada um. Tive
que pensar em cada modelo de negdcio,
entender a cabeca do fundador, do
empresario. Depois de tanto ouvir os
feedbacks dos clientes que atendia,
comecei a identificar padrées que, a
primeira vista, pareciam desconectados,
mas que faziam total sentido para a
época, mesmo que ninguém estivesse
enxergando isso ainda.

Fui conectando essas pecas e reuni trés
mundos que ndo conversavam, mas que
juntos formavam uma estratégia
poderosa: influenciadores com muita
audiéncia, o marketing digital como
motor de vendas online e minha startup
de automacéo de redes sociais como
plataforma para escalar tudo isso.

Ao unir esses trés pontos, levei a
plataforma a 1,2 milhdo de usuarios
ativos, gerando receita, valuation e
transformando-a na maior startup do
Brasil no segmento.




"N3o adianta ter uma
boa ideia se o mercado
n3o esta pronto."
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EMPRESARIO DIGITAL: Sua jornada
inclui a criagédo, investimento e mentoria
de mais de 50 startups. O que vocé
observa como fator determinante para
que uma startup tenha sucesso e consiga
escalar de forma exponencial?

JONATHAS FREITAS: Primeiramente,eu
analiso o tamanho do mercado que eu vou
atuar. Se o meu foco é atender o
consumidor final (B2C) a solucgéo precisa
resolver uma dor real, que atinja pelo menos
1 milhdo de pessoas. Costumo usar uma
abordagem simples baseada nos conceitos
de TAM, SAM e SOM.

* TAM (Total Addressable Market) é o
mercado total possivel, ou seja, todas as
pessoas no mundo que tém aquela dor.
* SAM (Serviceable Available Market) é o
mercado que consigo atender com meu
modelo atual.

* SOM (Serviceable Obtainable Market)
é a fatia que realmente posso conquistar
no curto e médio prazo.

Esse é o meu principio: o SOM precisa
ter, no minimo, 1 milhdo de pessoas com
esse problema. Além disso, o TAM
precisa ser grande o suficiente para
justificar expansao futura, idealmente, o
SOM representa cerca de 10% do TAM.
Isso me dd espaco para crescer, escalar
para o mercado global com consisténcia.
Esse é o principio de todos os meus
projetos. Agora se eu penso em atender
empresas (B2B), a Iégica muda. Como o
volume de clientes é muito menor e o
ciclo de vendas mais longo, o foco
precisa estar em agregar muito valor e
praticar um ticket mais alto, pois neste
modelo eu ndo consigo ganhar no
volume. Depois, é observar a
regulamentagéo: uma lei pode matar sua
empresa. Muito empreendedor tem a
ideia, mas ndo vai conferir a parte

juridica para saber se vai dar certo ou néo.
O terceiro ponto € o timing. Desde a
Revolucéo Industrial, as pessoas batem
cartdo e se matam de trabalhar, mas hoje
pessoas de 17 anos, nativas digitais,
entendem muito mais de tecnologia que
grandes empresdrios, e isso traz um
dinamismo ao negdcio que vocé precisa
acompanhar. Tem que ser comprometido,
multidisciplinar e com visdo de longo
prazo. Mas o fator-chave é o timing. Néo
adianta ter uma boa ideia se o mercado
nao esta pronto. Pioneirismo é caro, vocé
precisa educar o mercado, o que exige
muito marketing e dinheiro. Prefiro entrar
no timing certo e melhorar a experiéncia.

EMPRESARIO DIGITAL: Vocé é um
defensor da mentalidade de alto nivel para
empreendedores. Como vocé estrutura sua
rotina para manter o foco, tomar decisdes
estratégicas e continuar inovando?

JONATHAS FREITAS: No inicio, eu
trabalhava de 12 a 17 horas por dia. No
comego, é normal vocé errar mais do
que acerta. Depois de desenvolver
habilidades e acertar mais, comecei a
ver que existia um padrdo que eu podia
replicar nos meus negdcios, a minha
rotina foi mudando, sai daquele trabalho
duro para trabalhar de forma mais
inteligente, e me tornei capaz de montar
times de alta performance. E ai tudo fica
mais facil, porque vocé consegue
delegar tarefas, dar autonomia porque
vocé pode confiar naquele profissional.
Hoje, sou muito mais investidor do que
operador. Fago alinhamentos semanais
com meus sécios e liderancgas. Isso me
da liberdade para estar com minha
familia, treinar e viver melhor. Mas foram
quase 20 anos nessa pegada intensa.
Hoje trabalho de domingo a domingo,




com o WhatsApp sempre ativo, porque o
empreendedor é pago para resolver
problemas, e os problemas ndo trabalham
oito horas por dia. Isso acabou se
tornando um estilo de vida, de estar
sempre disponivel para resolver o que
precisar.

EMPRESARIO DIGITAL: Com o avanco da
inteligéncia artificial, como vocé enxerga o
futuro do mercado de automacéo e
contetdo? O que a ManyContent traz de
diferencial nesse cenario?

JONATHAS FREITAS: A Inteligéncia
Artificial € a nova Revolucéo Industrial.
Ou vocé teme, ou aprende a usar.

Na Revolugéo Industrial, muitos se
assustaram com medo de perder
empregos, passar fome e gerar um colapso
social. Mas aconteceu o contrario: o
mundo se globalizou, a produtividade
disparou, surgiram novas profissdes, a
renda cresceu e a tecnologia passou a
facilitar o dia a dia das pessoas.

rafomikebonfim

Esse salto foi tdo grande que costumo
dizer: uma pessoa pobre hoje tem mais
recursos que um rei da Idade Média. Se o
rei ficasse doente, morria. Hoje, com a
medicina moderna, qualquer pessoa pode
ser atendida pelo SUS.

Agora estamos vendo uma nova virada. O
ultimo ano mostrou como a automagéo
virou parte essencial para cortar custos,
escalar processos e melhorar resultados. E
no conteldo, a mudanca é ainda mais
profunda.

Estamos presenciando o fim da “geracéo
do Google”, onde se buscava informagao
com perguntas objetivas. Com a IA
generativa, entramos na era da conversa.
Vocé ndo busca uma resposta, vocé
conversa com a tecnologia, e isso muda
tudo. O modelo baseado em cliques e
palavras-chave esta sendo substituido por
experiéncias personalizadas e continuas.
Ferramentas como Siri e Alexa véo
incorporar essas automagdes, e o que hoje
parece novo, logo serd indispensavel. Se o




Google néo se reinventar, pode deixar de
ser protagonista.

Falando da ManyContent: em 2017, junto
com meu socio Christian Barbosa,
criamos a primeira plataforma da América
Latina, e a terceira no mundo, a gerar
contetddo com IA. Na época, o mercado
ndo entendia esse conceito. Pivotamos
até chegar a um produto mais completo,
que ajudasse empresdrios a usarem as
redes sociais de forma estratégica. A
plataforma analisava dados, sugeria
melhorias e automatizava tarefas.

Criamos algo disruptivo antes do tempo.
S6 com o ChatGPT, em 2022, o mundo
entendeu o que ja faziamos desde 2017.
E reforco: ndo basta ter um produto
incrivel, sem timing e educacgéo de
mercado, ele ndo decola.

Hoje, a ManyContent € uma assistente
de redes sociais que entende o publico,
gera conteudo, analisa dados e
automatiza com foco em resultado. O
diferencial esta na unido entre
performance, dados e viséo de negdcio.

O futuro do contetdo néo é volume, é
precisdo: a mensagem certa, no
momento certo, para a pessoa certa.

EMPRESARIO DIGITAL: Vocé
recentemente participou de uma rodada
de investimentos de US$ 10 milhdes
para ser sécio da SpaceX. O que te
levou a apostar no setor aeroespacial e
como avalia o potencial desse mercado
no Brasil e no mundo?

JONATHAS FREITAS: Para mim, foi
juntar a fome com a vontade de comer.
quando fiquei sabendo pelo meu sécio

que a SpaceX, estava levantando uma
rodada de investimento, eu enxerguei
uma oportunidade Unica.

Primeiro, porque ao olhar o histérico do
Elon Musk, vejo que ao longo de duas
décadas tudo o que ele prometeu, ele
entregou. E mais do que isso: ele faz algo
que poucos empresarios fazem, integrar a
iniciativa publica com a privada. Se
observarmos a trajetéria da Tesla e da
SpaceX, fica claro que o governo dos
Estados Unidos ndo apenas apoiou, mas
também investiu nessas empresas, seja
com subsidios estaduais para fabricas,
incentivos fiscais para consumidores ou
até mesmo empréstimos para financiar
suas ideias. Esse modelo de colaboragédo
estratégica é algo em que acredito muito
quando queremos ser lideres de mercado.
Segundo, eu gosto de investir em
empresas que vdo me dar lucro. E ali os
numeros sdo gigantes: a empresa vale
hoje US$ 350 bilhdes e pode chegar a
US$ 3 trilhdes com o IPO em poucos
anos. Terceiro, acesso: ser socio da
SpaceX te abre portas globais. O préprio
histérico do Musk me faz confiar que ele é
um empresario do qual vale a pena se
aproximar. Por fim, é conectar pontos.
Nao preciso ser génio, preciso ser
observador e saber a hora certa de entrar.

EMPRESARIO DIGITAL: Além da
tecnologia, vocé investe no setor
imobiliario e hoteleiro, incluindo o Colline
de France, eleito o melhor hotel do mundo.
Como vocé escolhe seus investimentos e
quais séo os critérios que considera
fundamentais antes de aportar capital?

JONATHAS FREITAS: Depois de quase
duas décadas dedicadas a tecnologia,
percebi na pratica o quanto esse
mercado pode ser volatil. As vezes, sua



empresa estd valendo 35 vezes o EBITDA
e, no més seguinte, ndo vale mais nada.
Apesar disso, os resultados expressivos
gue construi nesse setor abriram muitas
portas. Passei a me conectar com
empresarios de outros mercados, que
também tinham grandes cases, e isso
ampliou minha visdo. Foi nesse processo
que entendi algo fundamental: existe
outra forma de ganhar dinheiro, mais
sélida, previsivel e baseada em
principios que levo comigo até hoje.

O primeiro deles é o foco na economia
real. Sempre existirdo os "big markets":
real estate, moradia, entretenimento,
alimentacéo, agro. Sdo setores com valor
de mercado gigante e que atendem
necessidades basicas, ou seja, sdo
atemporais. O segundo principio é o
poder dos bons sdécios. Néo existe
negdcio grande e global sem gente boa
ao lado. E gente boa tem histérico,
entrega resultado e estd no jogo.
Aprendi que, ao entrar em um novo
mercado, a Unica forma de fazer isso
com seguranga € se associar a quem ja
conhece profundamente o setor e tem
resultado comprovado. Ouvindo
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conselhos de quem nunca executou,
voce cai feio.

Por fim, entendi que ganhar dinheiro é
diferente de multiplicar dinheiro. Ganhar
esta ligado a sua capacidade
empreendedora: resolver problemas,
vender, assumir riscos. Multiplicar exige
outras competéncias: visdo de longo
prazo, analise de ativos, leitura de ciclos
e uma mentalidade completamente
diferente daquela do founder que esta
no front. Na medida em que fui
montando novos negdcios com bons
sécios, em mercados sélidos, e
aprendendo a empilhar valor em cada
projeto, fui enxergando resultados
consistentes na ponta. Isso me deu
confianca para iniciar uma transigéo:
vendi algumas das minhas startups e
comecei a migrar para a economia real.
Foi nesse movimento que conheci o
Colline de France, eleito o melhor hotel
do mundo, primeiro como cliente,
depois como sécio. Essa negociagdo
reunia todos os pilares que aprendi a
valorizar: um sécio com muita
competéncia que tocava a operagédo do
hotel, eu e meus sécios focados na




"Aprendi que todo
negocio bem-sucedido
é regido por principios.”



expanséo imobiliaria (real estate) e um
produto com muito valor agregado, onde
o luxo é traduzido em cada detalhe,
aliados a um atendimento impecével.
Esse projeto validou, na pratica, tudo que
aprendi ao longo dos anos. Solidificou os
principios que hoje norteiam minha
entrada em qualquer novo negdcio, e me
levou a expandir para outras frentes como
entretenimento, parques tematicos,
construcéo civil e até o mercado
aeroespacial. Mesmo com a tecnologia
como base, posso afirmar que 90% do meu
patrimoénio foi construido nos ultimos
quatro anos, justamente por seguir
fundamentos sélidos, escolher os sécios
certos e entrar em mercados com dor real
e potencial de escala.

EMPRESARIO DIGITAL: Para quem esté
comecando a investir, seja em startups,

imdveis ou mercados tradicionais, quais
S30 OS erros mais comuns que vocé vé e
como evita-los?

JONATHAS FREITAS: O primeiro erro é
querer empreender sé com forca de
vontade. Esse é o caminho mais rapido
para a frustragéo, porque empreender
exige competéncias técnicas que vao
muito além do produto. E pensar em todos
os departamentos de uma empresa com
base na validagcdo do mercado.

Uma frase que ouvi ha muito tempo e
que levo comigo é: "Boa vontade +
amadorismo = vexame".

O segundo erro é empreender na base do
achismo. E muito comum o empresario
acreditar que sabe todas as respostas
sobre o que é melhor para o mercado. Mas
42% das empresas quebram justamente
por isso: acham que estéo resolvendo uma
dor real, e quando colocam o produto na
rua, ninguém quer.

Uma forma simples, barata e
extremamente eficaz que encontrei ao
longo dos anos para evitar esse erro é
rodar pesquisas antes de langar qualquer
coisa. Isso reduz drasticamente as
chances de errar.

O terceiro erro é nédo ter um bom
contador e um bom advogado para
orientar o negdcio desde o inicio. Isso
impacta diretamente na satde juridica,
tributaria e operacional da empresa. O
quarto é acreditar que da para
empreender sem dinheiro. N&o vou dizer
que é impossivel, porque existem
excegdes, mas elas ndo sdo a regra.

Se vocé nado tem capital, meu conselho é:
trabalhe para alguém, aprenda e junte pelo
menos o equivalente a seis meses de fluxo
de caixa do negdcio que quer abrir. Vocé
vai precisar desse dinheiro para sobreviver
aos primeiros meses, porque sem caixa,
nenhum negdcio resiste. Empreender &,
sim, assumir riscos, mas os riscos precisam
ser calculados e tomados com
responsabilidade.

EMPRESARIO DIGITAL: Olhando para
0s préximos anos, quais setores ou
tecnologias vocé acredita que védo
transformar o mercado e em quais
oportunidades os empreendedores
deveriam prestar atencéo desde ja?

JONATHAS FREITAS: Os maiores
mercados seguem sendo os mais dbvios:
alimentagdo, moradia, entretenimento,
saude e mobilidade. A diferenca agora é
a forma como a tecnologia vai se integrar
nesses setores, criando modelos de
negdcios mais eficientes, escalaveis e
com melhor experiéncia para o cliente.

O futuro nédo estd necessariamente em
criar algo novo, mas em melhorar o que ja
existe, aplicando tecnologia de forma




“Empreender exige constancia,
mentorias, estudo e vontade
de errar aprendendo.”




inteligente. No agro, por exemplo, vejo
uma revolucédo com satélites, sensores e
drones otimizando produgéo e reduzindo
desperdicio. Na construcgéo civil e no
mercado imobiliario, IA e automacgéo véo
acelerar projetos, reduzir custos e
personalizar entregas. Na hotelaria,
experiéncias Unicas ganham forca com
dados, personalizagdo em tempo real e
servigos sob demanda. Na salde, o
cruzamento de dados genéticos,
alimentacédo e |A vai gerar solucdes
preventivas com escala.

Mais importante do que dominar
ferramentas, é saber fazer as perguntas
certas para a IA. Quem entende a jornada
do cliente, identifica os desafios com
clareza e usa a tecnologia de forma
estratégica para resolvé-los, sai na frente.
O futuro pertence a quem domina os
“prompts” conectando solugées simples,
eficientes e que resolvem problemas reais.

EMPRESARIO DIGITAL: Para finalizar,
qual conselho vocé daria para
empreendedores que querem escalar
seus negocios e construir uma trajetoria
de impacto como a sua?
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JONATHAS FREITAS: Se eu pudesse
dar um conselho, seria: deixa o ego de
lado e aprende com quem ja fez. Isso
encurta o caminho. Tive mentores em
todas as fases da minha jornada e
continuo aprendendo até hoje.
Empreender € uma maratona, ndo uma
corrida de 100 metros, ndo adianta ter
pressa e nem romantizar.

Levei 12 anos para fazer meu primeiro
milhdo. Os préximos vieram mais rapido,
mas porque os fundamentos estavam
sélidos. E igual carro: sair da inércia
exige mais forca e gasta mais energia.
Empreender exige estar
constantemente aprendendo, saber
que errar vai fazer parte do processo,
mas que se vocé ndo desiste, no longo
do tempo, sua vida pode mudar
completamente, pois essa é a forma
mais democratica de enriquecer e de
mudar o destino da sua familia para
sempre, foi assim que eu mudei a
minha e eu acredito que pode mudar a
sua também.



https://youtu.be/ynN9hkiOlDQ
https://youtu.be/ynN9hkiOlDQ
https://youtu.be/ynN9hkiOlDQ
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A noticia ruim: a incerteza nunca foi
tdo grande


https://www.linkedin.com/in/spadoto/

perdem espago para novas
competéncias exigidas pelo mercado. O
medo da obsolescéncia é real e
assombra aqueles que ndo se preparam
para o novo. Além disso, estratégias de
longo prazo sé@o questionadas, ja que a
previsibilidade diminuiu. Planejamentos
rigidos ndo acompanham mais a
velocidade das transformacdes.
Empresas que ndo conseguem se
adaptar rapidamente acabam perdendo
competitividade e espago no mercado.

Essa é, sem duvida, uma noticia
preocupante para quem ndo esta
preparado. Mas e se olharmos por
outro angulo?

Se por um lado as mudancgas geram
inseguranga, por outro, abrem portas
para novas possibilidades. Nunca foi tdo
acessivel aprender novas habilidades,
explorar novos mercados e se reinventar
profissionalmente. Empresas que
investem em inovagdo e adaptabilidade
conseguem se destacar e conquistar
novos publicos. Profissionais que
buscam aprimoramento constante tém
mais chances de se tornar indispensaveis
em suas areas.

O crescimento exponencial da
tecnologia também permite automacao
de processos, ganho de eficiéncia e a
criacdo de novas formas de trabalho.
Modelos flexiveis, como o home office e
o trabalho hibrido, antes impensaveis
para muitas empresas, agora séo

realidade e proporcionam maior
qualidade de vida e produtividade.

Empresas e profissionais que enxergam
as mudangas como oportunidades e ndo
como ameagas conseguem criar
diferenciais competitivos. O segredo
estd em abandonar a resisténcia ao novo
e investir em aprendizado continuo,
planejamento estratégico dindmico e na
implementagdo de agdes concretas para
acompanhar a evolugdo do mercado.

No final das contas, a noticia ruime a
noticia boa sdo a mesma: o mundo estd
em constante transformacéo. A diferenca
esta na forma como cada um de nés
interpreta essa realidade. Podemos nos
apegar ao medo da mudanca ou abracar
as oportunidades que ela traz.

O momento atual exige escolhas.
Precisamos decidir entre permanecer na
zona de conforto e correr o risco da
estagnagdo ou encarar os desafios com
estratégia, planejamento e agéo,
expandindo a zona de conforto. Quem
compreende essa dinamica e age de forma
proativa tem mais chances de sucesso.

As mudancas sdo inevitaveis, mas a
forma como reagimos a elas é uma
decisdo pessoal. E vocé? Vai encarar
as transformagdes como uma ameaca
ou como uma chance de evoluir? O
futuro ndo pertence a quem teme o
novo, mas aqueles que se preparam
para ele.
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Marcas desperdicam
até RS 1,57 bilhdo por

falta de estratégia
no marketing de
influencia

marketing de influéncia tem se consolidado
como uma ferramenta poderosa no cenério
publicitario brasileiro. No entanto, uma recente
pesquisa da BrandLovers revelou que, dos R$
2,18 bilhdes investidos anualmente nesse setor,
até R$ 1,57 bilhdo pode estar sendo
desperdicado devido a falhas estratégicas.

O estudo identificou trés fatores principais que
comprometem a eficiéncia das campanhas com
influenciadores:

1. Escolha inadequada do perfil de creators:
A selecdo entre nano, micro ou macro
influenciadores impacta diretamente o alcance
e o custo-beneficio das campanhas. Por


https://www.linkedin.com/in/alfredocbs/
https://www.linkedin.com/in/alfredocbs/
https://www.linkedin.com/in/alfredocbs/

"Muitas marcas ainda tomam
decisoes baseadas em
percepcoes subjetivas ou na
popularidade dos criadores."

exemplo, com um orcamento de R$ 1
milhdo, campanhas com
microinfluenciadores apresentam um
custo médio por visualizagdo (CPView)
de R$ 0,11, gerando cerca de 9,1
milhdes de visualizagdes.

Ja os macro influenciadores tém um
CPView de R$ 0,31, alcangando
aproximadamente 3,2 milhdes de
visualizagdes. Isso indica que
campanhas com microinfluenciadores
podem ser 65% mais eficientes por real
investido.

2. Falta de precificacao individual e
multifatorial: A auséncia de um método
de precificagdo que considere multiplos
fatores, além do numero de seguidores,
compromete a eficiéncia dos
investimentos. Indicadores como
impacto, alcance efetivo, segmentacao
de audiéncia e custo por visualizagdo
devem ser analisados para garantir uma
precificacdo justa e eficaz.

3. Segmentacao incorreta da
audiéncia: Escolher influenciadores cuja
audiéncia ndo esta alinhada com o
publico-alvo da campanha resulta em

acdes 3,33 vezes menos eficientes.
Campanhas mal direcionadas podem
desperdicar até 72% do orgamento.

A importancia de uma
abordagem baseada em dados

Muitas marcas ainda tomam decisées
baseadas em percepcdes subjetivas
ou na popularidade dos criadores,
sem uma analise aprofundada de
impacto e desempenho. O marketing
de influéncia deve ser tratado como
uma ciéncia exata, utilizando dados,
tecnologia e escala para maximizar o
retorno sobre investimento (ROI).

Para evitar desperdicios significativos
e otimizar os resultados, é crucial que
as marcas adotem uma abordagem
estratégica fundamentada em dados
concretos. A selecdo criteriosa de
influenciadores, uma precificagédo
adequada e uma segmentacgéo
precisa da audiéncia sdo elementos
essenciais para o sucesso das
campanhas e para a maximizagdo do
retorno sobre o investimento.
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https://www.linkedin.com/in/fabiomadia/
https://www.linkedin.com/in/fabiomadia/
https://www.linkedin.com/in/fabiomadia/
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"Quem cunhou o termo, dos
'buyer personas’, foi 0
americano Alan Cooper em
1983, quando comecou a
desenvolver um software de
gest3o de projetos."

referindo-se as caracteristicas dos
prospect e ainda dos "users persona", dos
clientes efetivos daquele software. Ou
seja, Persona é uma representacéo ficticia
de um cliente ideal de uma empresa.

Passados 27 anos de Alan Cooper e 24
anos de Don Peppers e Martha Rogers,
quando vivemos a era dos dados e da
inteligéncia artificial, sera que ja ndo ha
tecnologia suficiente para pararmos de
falar com clientes ficticios e passarmos a
falar com aquele de verdade?

Seu Manuel, em sua vendinha nos anos
80, com suas anotagdes na caderneta com
os pedidos de cada cliente, ja fazia o
Marketing do C's, aquele é nasce do
cruzamento de um CPF com um cédigo de
barras (CNPJ). De que adianta tanto
investimento em Bl, CX e UX, se no final
do dia as empresas seguem investindo

seus pomposos budgets de marketing
em PERSONAS?

Jodo Zicard, uma das cabecas mais
brilhantes de Trade Marketing no Brasil,
enxergou essa oportunidade hd mais de 20
anos e resolveu investir na criagcdo de uma
tecnologia que fosse capaz de transformar
as PERSONAS em PESSOAS, e néo parou
mais de fazer isso desde entéo.

Primeiro para a Ambev, com o programa
Futebol Melhor, que uniu todos os
sécios torcedores dos principais times
brasileiros, num programa unico de
beneficios reais de descontos, em
diversas marcas, empresas e varejos.
Depois para a Cacau Show, criou e
implementou o programa Cacau Lovers,
que tornou possivel que a empresa
reconhecesse seus clientes de forma
individual e, mais recentemente com o



Empreender ja —

tem desafios demais.
Anunciar em OOH
nao tem que ser
um deles.

A Eletromidia é lider em OOH no Brasil porque
pensa grande. Grande, como milhares de
empreendedores que agora tém uma plataforma | 1*
especifica para anunciar em elevadores,
shoppings, aeroportos, no transporte e nas ruas.
Um sistema simplificado, que usa inteligéncia
artificial para auxiliar na criacao do andncio e
geolocalizacao para garantir a visibilidade.

E a Eletromidia dando voz para marcas que

tém muito a dizer para seus publicos.
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anuncie agora
aqui.eletromidia.com.br


https://aqui.eletromidia.com.br/

Dermaclub, programa em que a L'Oreal
oferece descontos exclusivos para seus
consumidores no checkout de mais de 15
mil farmacias no Brasil, onde basta
informarem seu CPF na hora do
pagamento e receber seus descontos
correspondentes em cada SKU comprada.
Simples assim.

Fez-se luz na industria, que pela primeira
vez entendeu a oportunidade de fazer
algo ainda melhor do que o marketing
digital, o pés-marketing, aquele que é
feito apds a compra dos seus produtos,
para quem sabidamente ja é seu cliente
e cujo indice de dispersdo é ZERO, e o
budget de marketing foi gerado
previamente pelo préprio cliente.

Hoje, a industria tem a oportunidade de
fugir da equacédo de dependéncia do
varejo, que deixa de ser o detentor Unico

-

da informagédo de quem compra seus
produtos e, assim, pode deixar entregar
parte significativa do seu orgcamento de
marketing e trade marketing para o
varejo e passar a investi-lo no CPF que é
seu cliente. Ou seja, adeus persona,
bem-vindo cliente.

Isso sim é transformar dados, aquele
considerado o “novo petréleo” do mundo,
em gasolina premium de alta octanagem.

Ah, quanto ao Jodo Zicard, agora tem,
além dos programas dos seus clientes,
seu programa proprietario chamado
DClube, que ja estd operando no Estado
de S&o Paulo e que tenho o privilégio de
fazer parte.

Se quiser fazer mais, me envie uma
mensagem que teremos enorme
felicidade em conversar.




ANAPURNA

Tipo | Hibrida
Velocidade >
Largura Até 320 cm — 126 in
Cores CMYKcm + branco

Assim como um cervo esguio se move agilmente pela floresta, a Anapurna Ciervo
aborda qualquer trabalho de impressao com grande agilidade — pronta para enfrentar
qualquer desafio que surja. Se vocé esta procurando versatilidade para lidar com
uma ampla gama de trabalhos de impressao, o Ciervo hibrido sera perfeito para o seu
negocio de impressao de sinalizacao e displays.



https://www.agfa.com/printing/global/brasil/?lang=pt-br
https://www.agfa.com/printing/global/brasil/?lang=pt-br

A erado hype
sem retorno

Head of Growth B2B

no Banco ltau e m tempos quando todo mundo tem um palco e
Colunista do MIT todo palco parece promissor, o marketing
tropeca em sua prépria pressa. 2025 chegou, e
com ele a urgéncia de parecer relevante. Mas
u #F e relevancia, a verdadeira, aquela que move

desejo e gera resultado, ndo se encontra numa
trend passageira do TikTok, nem no publipost
genérico que repete férmulas de 2020.

Segundo a BrandLovers, R$ 1,57 bilhdo foram
desperdicados em apostas erradas no
marketing de influéncia. Bilhdo, com “b" de
“barulho”, ndo de “brand”. Setenta por cento
dos investimentos viraram fumaca. Ou melhor,
viraram videos assistidos por gente que nunca
teve intencdo de comprar.

E antes que alguém saque o dedo acusador em
direcdo aos influenciadores, vale o aviso: eles
ndo sdo culpados. Eles entregam o que sabem:
conteudo, carisma, criatividade. O erro mora no
outro lado da equacdo: marcas que confundem
popularidade com persuaséo.


https://www.linkedin.com/in/robsonharada/
https://www.linkedin.com/in/robsonharada/

Um creator pode ter milhdes de A verdade é dura, mas

seguidores, mas se o produto é ruim, libertadora: fama néo vende
ndo ha carisma que o salve. Se a oferta é sozinha. Influéncia sem
genérica, se o posicionamento é intencado é so ruido. E
preguicoso, se os dados sdo ignorados, seguidor nédo é cliente, é sé
o resultado é previsivel: engajamento multidao.

sem efeito pratico. Aplausos sem venda.

Enquanto umas marcas tropegcam nos O marketing do futuro nédo
proprios egos, outras dangam conforme pergunta “quem esta

o algoritmo, mas com coreografia bombando?”, mas sim:
estratégica. A Cimed, por exemplo, Quem move desejo?
entendeu o jogo. Um rosto certo para Quem gera agéo?

cada campanha, um discurso alinhado Quem conecta a promessa
com o publico, uma mensagem que com a entrega?

conversa e converte.
Porque, no final, o maior erro

E simples de explicar, dificil de fazer: ndo € apostar em

Escolha. Produto. Oferta. Dados. influenciadores.

Quatro pilares que sustentam ndo sé a E esquecer que influéncia sem
influéncia, mas o impacto. estratégia... custa caro.

"... \H
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Ricardo
D Aguani

Tecnologia

O novo codigo
da ambicao

ma nova geragéo de lideres nédo estd apenas
construindo negdcios, esta reprogramando o
préprio conceito de possibilidade. E no centro
dessa transformacéo, mais do que ideias
brilhantes ou discursos inspiradores, estd a
tecnologia. Ndo como fim, mas como
linguagem. Um novo idioma que permite tirar
o invisivel do papel e colocd-lo em escala
global em tempo recorde.

Um app pode substituir uma loja. Um
algoritmo pode tomar decisdes em fragcdes de
segundo. Uma APl pode conectar continentes.
O tempo deixou de ser o maior desafio — e
passou a ser o maior ativo.

Mas escalar com tecnologia nédo € apenas uma
questédo de velocidade. E desenhar sistemas
que se autoalimentam. Criar estruturas que
aprendem sozinhas, plataformas que crescem
com base no comportamento dos usuarios,
produtos que evoluem enquanto sédo usados.
A ambicdo, nesse novo cendrio, ndo é crescer
— é projetar algo que ja nasga pronto para
escalar.


https://www.linkedin.com/in/ricardo-daguani/
https://www.linkedin.com/in/ricardo-daguani/
https://www.linkedin.com/in/ricardo-daguani/

| AM LIGHT

"O SER HUMANO E
LUZ E E DE DENTRO
DELE QUE PARTE UM
UNIVERSO INFINITO
DE POSSIBILIDADES." |

GABRIEL
WICKBOLD

GALLERY



https://store.gwgallery.com.br/

"A verdadeira revolucao
tecnoldagica n3o acontece
quando um novo software é
lancado ou uma linha de
cadigo é escrita."”

A verdadeira revolucgédo tecnoldgica ndo
acontece quando um novo software é
langado ou uma linha de cédigo é
escrita. Ela acontece quando alguém, em
siléncio, sente que foi compreendido -
mesmo sem saber explicar exatamente o
que precisava. E nesse momento, quase
invisivel, que a tecnologia atinge seu
propdsito mais alto: criar experiéncias
que fazem sentido. O que antes exigia
intuicédo e tentativa, agora pode ser
modelado, testado e otimizado em
tempo real. E os lideres que entendem
esse codigo saem na frente nao por
saberem tudo, mas por saberem como
perguntar e para onde apontar os dados.

O curioso é que, mesmo com todo esse
aparato tecnoldgico, a decisdo
profundamente humana é que define
quais problemas valem ser resolvidos,
quais riscos merecem ser corridos e
quais ideias sdo grandes o bastante para
desafiar o status quo.

O que muda agora € a alavanca.
Nunca houve tanta capacidade de
materializar ideias. Nunca houve
tanta poténcia disponivel para quem
sabe o que esta procurando.

Hoje, quem escala mais rapido nédo é
quem tem mais recursos, mas quem
pensa com mais fluidez. Quem
entende que a tecnologia ndo serve
apenas para otimizar o que ja existe,
mas para reinventar o que ainda nem
foi imaginado.

Por fim, o novo cédigo da ambigéo é
escrito em linguagem digital, mas
executado com alma
empreendedora. Um misto de
engenheiro e visionario. De
estrategista e artista. De quem olha
para o futuro ndo como um lugar a
ser alcancado — mas como algo que
ja esta sendo construido, linha por
linha, bit por bit.




EXPERIENCE
HOUSE

QUATRO MOTIVOS PARA VOCE REALIZAR SEU EVENTO
NO ESPACO MAIS SOFISTICADO DO BRASIL

LOCALIZACAO

No 19° andar de um dos edificios mais inovadores de Sao Paulo,
oferece uma vista espetacular em uma estrutura One-Stop-Shop.

AMBIENTES CUSTOMIZAVEIS

CDDT c‘lmbmﬂles delllf‘llP_S, des:g-'l unico e dareas de

experiéncio imersivas, criemos o cendrio ideal para eventos
de conteido, celebracées, treinamentos e muito mais

TECNOLOGIA DE PONTA

Som e iluminag@o avangades, soluces de
videoconferéncia da CISCO, cadeiras Herman Miller
e 60m2 de painéis modulares da THE LED

OME-STOP-SHOP
Tudo isso em uma solugcdo completa, com RSVP, criagéio,

gostronomia, decoractio, curadoria de conteddo e producio
de Gifts para o seu evento perfeito, seja qual for o formata.
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EXPERIENCE HOUSE AGENDE A SUA VISITA: 0l 96914-5801 (Felipe Narcizo)

Rua Gerivatiba, 207 - 19%and - Butantd, Sao Paulo www.experiencehouse.com.br


https://experiencehouse.com.br/

90 dias para
virar o jogo:
Como transformar
aquisicoes em historias
de sucesso

Engenheiro pela
USP e sécio- integracdo eficaz apds uma aquisigéo é
fundador da Auddas. determinante para assegurar uma transigéo fluida e

fortalecer a nova fase da empresa. Pesquisas
mostram que uma parcela significativa das fusdes
e aquisi¢oes falha em atingir os objetivos
inicialmente tracados, devido a dificuldades na
harmonizagdo das operagdes e na convergéncia
das culturas organizacionais. Mesmo quando o
objetivo seja a geragédo de valor patrimonial,
muitos processos de aquisicdo acabam
enfrentando obstaculos que se transformam em
desafios operacionais e estratégicos significativos.

i [m]

Quando uma empresa muda de méos, para
mitigar esses riscos, os primeiros 90 dias apds a
aquisicdo sdo fundamentais. Durante esse
periodo, é essencial realizar um diagndstico
detalhado da empresa adquirida, estabelecer
uma comunicacgéo clara com todas as partes
interessadas e executar agdes estratégicas
alinhadas aos objetivos do novo ciclo de
negodcios. Seguindo um cronograma estruturado,
é possivel alinhar expectativas, engajar equipes e
acelerar os resultados. O primeiro més deve ser
dedicado a entender profundamente o terreno
em que a empresa esta inserida.


https://www.linkedin.com/in/juliantonioli/
https://www.linkedin.com/in/juliantonioli/
https://www.linkedin.com/in/juliantonioli/

E 0 momento de observar, ouvir e mapear.
Em primeiro lugar, é necessario fazer o
reconhecimento do terreno e diagndstico.
Para isso, realize entrevistas com
funcionarios, clientes e fornecedores para
compreender os fatores que levaram o
negdcio ao seu estdgio atual, tanto
positivos quanto negativos. Além disso,
identifique os valores declarados e a
cultura formal da empresa, comparando-
os com a cultura real que rege as
operacdes no dia a dia. Em segundo lugar,
deve-se atentar para uma comunicacédo
intensiva, explicando internamente as
razdes da aquisicdo, quem vocé é e o que
o time pode esperar desse novo ciclo.
Realize 0 mesmo movimento com clientes
e fornecedores relevantes, reforcando os
beneficios da transacéo e garantindo a
confianca das partes envolvidas. Em
seguida, é preciso estancar sangrias e
crises, resolvendo rapidamente eventuais
problemas criticos que possam impactar a
operacdo, como crises financeiras,
conflitos internos ou instabilidades com
clientes e fornecedores.

Com o terreno mapeado, o segundo més
deve focar na construgdo de um plano
de acgéo inicial e na validacdo de
estratégias para o futuro. Desenvolva um
plano de acédo inicial e defina as
prioridades de curto e médio prazo com
base no diagndstico feito no primeiro
més. Engaje o time de lideranga e
desdobre essas acdes para as diferentes
areas da empresa. Crie hipdteses sobre

as agcdes necessarias para o novo ciclo do
negdcio. Teste e valide essas hipdteses
com base em dados, feedbacks da equipe
e analise do mercado. Identifique
eventuais necessidades de ajustes no
time, considerando competéncias, gaps e
a ades&o a nova cultura organizacional.

O ultimo més do ciclo inicial é dedicado a
execucdo das primeiras agdes, ajustes na
equipe e a comunicagdo da visdo de
médio e longo prazo. Neste sentido,
coloque em prética as agdes planejadas
com base nas hipdteses validadas no més
anterior, priorizando iniciativas que
possam gerar impacto rapido e
significativo. Promova os ajustes
necessarios na equipe, sempre com foco
em garantir que o time esteja alinhado com
os objetivos e a cultura do novo ciclo.
Reforce junto ao time a visdo de futuro e
os préximos passos, consolidando o
engajamento e a confianga da equipe. Por
fim, estruture um plano claro e detalhado,
garantindo que o time entenda seu papel
na construgéo do futuro da empresa.

Os primeiros 90 dias apds a aquisi¢cdo sdo
uma oportunidade Unica para estabelecer
a direcdo estratégica e criar uma base
sélida para o crescimento do negdcio. Ao
investir em diagndstico detalhado,
comunicacéo clara e execugédo
disciplinada, é possivel superar os
desafios iniciais e pavimentar o caminho
para um ciclo de sucesso e
sustentabilidade.
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Douglas
Torres

Experiéncia do cliente

Por que os dados
sSao 0 NoOVo oxigenio
corporativo

CULTURA DATA-DRIVEN: SUA EMPRESA
ESTA REALMENTE PRONTA PARA
LIDERAR ESSA REVOLUCAQO?

omo lider empresarial, vocé certamente ja viveu
momentos cruciais em que a intui¢édo falou mais
alto que qualquer dado disponivel. E embora
decisdes baseadas na experiéncia pessoal ou
no instinto possam eventualmente trazer
resultados positivos, elas frequentemente
expdem sua organizagao a riscos
desnecessarios e oportunidades perdidas. Se
essa reflexdo lhe provoca algum desconforto
estratégico, talvez seja um sinal de que chegou
a hora de transformar radicalmente o DNA da
sua empresa, adotando uma cultura
genuinamente orientada por dados — o que
chamamos de cultura Data-Driven.

Empresas que adotam uma cultura orientada por
dados consistentemente superam aquelas que
ainda dependem predominantemente da
intuicdo para suas decisdes estratégicas.


https://www.linkedin.com/in/itsdouglastorres/?originalSubdomain=br
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Enxergue novas possibilidades
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Mas talvez vocé esteja se
perguntando: por onde comecar?

Ao contrério do que muitos imaginam, o
primeiro passo néo envolve investimentos
exorbitantes em tecnologia ou
infraestrutura complexa, mas uma
mudanca profunda na mentalidade
organizacional — comegando pela sua
prépria lideranca. Os dados ndo sdo
apenas numeros frios ou relatérios
técnicos; sdo narrativas valiosas, revelando
insights poderosos sobre os desejos,
comportamentos e expectativas dos seus
clientes, o movimento dos mercados e as
ineficiéncias ocultas nos seus processos
internos. Ao enxergar os dados como
fontes vivas de conhecimento estratégico,
sua empresa podera transformar
informagdes em decisdes mais assertivas,
eficazes e lucrativas.

Dados contam historias. Vocé esta
ouvindo?

A mudanca cultural precisa se estender
rapidamente as suas equipes. O sucesso
da estratégia Data-Driven depende
fortemente do incentivo a
experimentagao consciente, em que
hipdteses claras sejam constantemente
testadas e validadas por dados. Aceitar
pequenas falhas torna-se positivo
quando orientado por aprendizados
mensuraveis, permitindo inovacéo
constante sem grandes riscos. Lideres
que conseguem criar esse ambiente de
experimentacdo analitica colhem
resultados consistentemente superiores
e aceleram significativamente o ritmo de
inovacao e crescimento.

Claro que tecnologias de ponta tém um
papel crucial nesse processo.
Ferramentas avangadas de analytics,
plataformas sofisticadas de inteligéncia

artificial generativa e sistemas
integrados séo, de fato, recursos
fundamentais. Porém, a verdadeira
vantagem competitiva nao esta apenas
na tecnologia, mas na capacidade
estratégica das suas equipes em
interpretar informacgdes complexas e
traduzi-las em agdes praticas,
inteligentes e rentaveis. Dados isolados
ndo geram transformagdo — a mudanca
vem da habilidade humana em extrair
valor real dessas informacdes.

Tecnologia ajuda. Pessoas decidem.
Neste contexto, fica evidente por que os
dados sdo o novo oxigénio corporativo.
Assim como o oxigénio mantém a vida,
os dados sustentam a competitividade,
inovacdo e relevancia das organizagdes
modernas. Uma empresa que nido respira
dados dificilmente sobrevivera no longo
prazo, especialmente em mercados
dinamicos e altamente competitivos.

Portanto, decisdes baseadas em instinto
podem até oferecer vantagens pontuais,
mas somente decisdes sustentadas em
dados garantirdo um crescimento
consistente e uma posicao estratégica
robusta e duradoura.

A revolugdo Data-Driven ndo é uma
tendéncia passageira — € a nova realidade
estratégica, essencial para empresas que
desejam permanecer relevantes e
conquistar a lideranga em seus setores.

Agora, o verdadeiro desafio ndo é mais
entender a importancia dos dados, mas
sim decidir qual serd a primeira agéo
concreta que vocé tomara hoje para
garantir que sua empresa esteja
preparada para respirar e prosperar
nesse novo ambiente corporativo.
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Dados Inteligentes
na palma da mao

IMAGINE UMA PLATAFORMA DE
INTELIGENCIA COMERCIAL PENSADA
EM VOCE E NO SEU NEGOCIO?

O Ni_lab* é um laboratdrio de inteligéncia
de mercado que reune inteligéncia humana
e artificial para ajudar na construcao de
novos cendrios competitivos. Quanto mais
vocé usa, mais o Ni_lab* aprende e ajuda
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