EMPRESAS QUE
ATRAVESSAM
GERACOES:
ESTRATEGIAS DE
LIDERANCA E INOVACAO

com Adelaido Figueiredo




ADELAIDO FIGUEIREDO

Empresario, Educador, Gestor

* Experiéncia: 30+ anos em empreendedorismo, educac¢ao e gestao
publica

* Trajetoria: Vendedor de alho, lider estudantil, militar, professor,
lider empresarial, secretario municipal

* Lideranca: Presidete da CDL Campo Grande

* Mentoria: 50+ empresas em MS (gestao e inovagao digital)

* Formacdo: inovaciaro digital)

* Bacharel em Historia — UCDB

* Gestao de Micro e Pequenas Empresas- SEBRAE

* MBA Varejo Fisico/Online (ESALQ/USP, 2023)

* MBA Gestdo de Vendas (cursando, 2025

Filosofia:
ll - r . F ”
Liderar é servir. Empreender é transformar.



'ENCANTADOR DE CLIENTES

Vock CLIENTE

Quem é vocé ? Quem é seu cliente?

0 que te move? . o 0 que ele gosta ?

O que te para? 3 0 Qual a geracao dele?
Por que vocé trabalha? . Por que ele consome?

Pra quem voce trabalha? J

Quem é a sua empressa ?
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*Triangulo Dramatico






A VITIMA (OVELHA)

e E um profissional que se percebe
como objeto das circunstancias, e
nao como agente ativo capaz de
transformar sua realidade. Ela busca
inconscientemente o papel de Vitima
para ganhar carinhos (atencao, pena,
tempo extra) e para evitar a
ansiedade de ter que assumir
responsabilidade e falhar.







O Perseguidor (Lobo)

* E um profissional que opera a
partir de um lugar de raiva,
frustracao ou inseguranca (muitas
vezes inconsciente), projetando
esses sentimentos nos outros.

* Ele "caca" falhas e fraquezas para
se sentir poderoso e no controle,
mas acaba criando um ambiente
toxico que prejudica a performance
da equipe e sua propria reputacao a |
longo prazo. ol >
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O Pato (Salvador) -

* Parece um herdiincansavel. No entanto, sua
necessidade compulsiva de ser o "faz-tudo"
esconde uma profunda inseguranca e o leva ao
esgotamento e ineficacia.

E um profissional com potencial, mas que canaliza
sua energia de forma disfuncional. Ego de Herdi e
Perfeccionismo

Ele usa o ato de "ajudar" para satisfazer sua
necessidade de ser validado, mas ao assumir
responsabilidades de forma indiscriminada, ele
impede o crescimento dos colegas e se condena ao
esgotamento. O grande desafio do Pato é aprender
a ser um facilitador e nao um executor.



* Do Drama para a A¢ao e Responsabilidade




Do Lobo (Perseguidor) para o Cao-Guia
/ O Desafiador

A evolugdo do Perseguidor é
transformar a agressao e a criticaem
assertividade, feedback construtivo e
foco em processos, sem desqualificar a
pessoa. "Vocé tem forca e visdo. Use-as
para construir e guiar, ndo para destruir
e amedrontar.”

Do Pato (Salvador) para o Treinador / O
CoachA evolugdo do Salvador é
transformar a "ajuda” disfuncionalem
apoio estratégico, desenvolvimento de
equipes e estabelecimento de limites
saudaveis."Sua forca esta em desenvolver
05 outros, nao em carrega-los. Seja um
mentor, nao um martir."

Da Ovelha (Vitima) para o Cordeiro
Autonomo/ A Vencedora (Criadora)A
evolugdo da Vitima é transformar o
desamparo em responsabilidade pela
propria vida e pelas suas escolhas.
"Vocé ndo € fraca, vocé tem recursos
internos para aprender e agir. Assuma a
sua forca!”






ADMINISTRANDO MEU TEMPO
PARA UMA ATERRISSAGEM

COM SUCESSO_—~7\_

POR QUE PROCASTINAMOS?

Tarefas chatas 88,80%
Tarefas muito longas 49,30%
Tarefas que me deixam com medo | 49,30%
Tarefas complexas ou dificéis | 39,80%

38,30%

Tarefas que desconcé&o como fazer |

Fonte: Adelaido Figueferdo



Os Quadrantes: Onde Colocar Suas Acoes

<€<— IMPORTANTE ——mm>

; 1. FACA AGORA 2. AGENDE

Critico & Imediato Estratégico & Planejado
(Ex: Fechar Vendas, Crises) (Ex: Prospecgao, Plangjrmento)
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3. DELEGUE 4. ELIMINE
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Operacional & Roteirizavel m' DistracSos, Supérfluos,

i Interupucoes
(Ex: Follow-ups, E-mails pugc
E-mails Roting) (Ex: Reunides Vagas)
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<—— NAO IMPORTANTE ——>

Cada quadrante tem sua estratégia especifica para maximizar seus resultados de vendas. A chave esta em saber onde

investir seu tempo e energia.




O que acontece quando a sua
empresa ndo padroniza seus
processos:







Geracao Silenciosa (1928 — 1945
Idade Atual: 80 - 97 anos)

Caracteristicas: Conservadores e |eais.
Disciplina, trabalho duro, estabilidade.
Cresceram em tempos de guerra.

Consumo: Produtos tradicionais e de
qualidade.

Como Convencer: Produtos confiaveis e
atendimento personalizado.

Geracao X (1965 - 1980
Idade Atual: 45 - 60 anos)

Caracteristicas: Trabalho,
meritocracia, capitalismo.

Consumo: Custo-beneficio,
comparacoes e provas sociais antes
de comprar.

Como Convencer: Reviews e
fidelizacdo com programas
personalizados

GeracaoZ -1997-2010
Idade Atual: 15 - 28 anos

Caracteristicas: Nativos digitais,
conectados, engajados

Consumo: Conteudo rapido,
conveniéncia, inovacao.

Como Convencer: :
Influenciadores, contelido
interativo e atendimento agil.

Bahy Boomers (1946- 1964
Idade Atual: 61-79 anos)

Caracteristicas: Foco em trabalho,
familia e estabilidade financeira.

Consumo: Qualidade, durabilidade,
tradicao. Estao se adaptando ao digital.

Como Convencer: Confianca na marca,
educacado e atendimento humanizado.

Millennials Y (1981-1996
Idade Atual: 29 - 44 anos)

Caracteristicas: Experiéncias e
transicdo digital

Consumo: Compras online,
redes sociais, marcas com
valores alinhados.

Como Convencer: Investir em
redes sociais, autenticidade e
causas sociais.

Geracao Alpha (2010 e adiante
Idade Atual: até 15 anos)

Caracteristicas: Totalmente

digitais e influenciados pela
tecnologia.

Consumo: Experiéncias

interativas e personalizadas.

Como Convencer: Realidade

aumentada, personalizacdo
maxima e imersao



Geracao Silenciosa (1928 - 1945
Idade Atual: 80 - 97 anos)

Caracteristicas: Conservadores e leais.
Disciplina, trabalho duro, estabilidade.
Cresceram em tempos de guerra.

Consumo: Produtos tradicionais e de
qualidade.

Como Convencer: Produtos confiaveis
e atendimento personalizado.




Baby Boomers (1946- 1964
Idade Atual: 61-79 anos)

Caracteristicas: Foco em trabalho,
familia e estabilidade financeira.

Consumo: Qualidade, durabilidade,
tradicao. Estao se adaptando ao digital.

Como Convencer: Confianca na marca,
educacao e atendimento humanizado.




Geracao X (1965 -1980
Idade Atual: 45 - 60 anos)

Caracteristicas: Trabalho,
meritocracia, capitalismo.

Consumo: Custo-beneficio,
comparacoes e provas sociais antes
de comprar.

Como Convencer: Reviews e
fidelizacao com programas
personalizados




Millennials Y (1981-1996
Idade Atual: 29 - 44 anos)

Caracteristicas: Experiéncias e
transicao digital

Consumo: Compras online,
redes sociais, marcas com
valores alinhados.

Como Convencer: Investir em
redes sociais, autenticidade e
causas sociais.




Geracaol -1997-2010
Idade Atual: 15 - 28 anos

Caracteristicas: Nativos digitais,
conectados, engajados

Consumo: Conteudo rapido,
conveniéncia, inovacao.

Como Convencer::
Influenciadores, conteudo
interativo e atendimento agil.




Geracao Alpha (2010 e adiante
Idade Atual: ate 15 anos)

Caracteristicas: Totalmente
digitais e influenciados pela
tecnologia.

Consumo: Experiéncias
interativas e personalizadas.

Como Convencer: Realidade
aumentada, personalizacao
maxima e imersao




O PRODUTO VENDIDO PODE SER IGUAL,
MAS A FORMA DE SATISFAZER CADA
CLIENTE SERA SEMPRE DIFERENTE!



PROPOSITO QUE VAI
ALEM DO LUCRO






Empresas resilientes tém uma razdao de existir que transcende metas financeiras. Para provedores em MS, o
proposito pode estar em promover inclusao digital, capacitar a educacao remota ou apoiar o agronegaocio via
loT. Um propdsito claro alinha equipes, atrai clientes e gera impacto duradouro.

Construindo o Propésito com 5 Perguntas-Chave:
1.Qual problema ou necessidade especifica da nossa comunidade em MS estamos comprometidos em resolver?
Ex.: Conectar areas rurais do Pantanal ou oferecer internet acessivel para escolas em Campo Grande.

2.Como nossos servicos de internet podem transformar a vida das pessoas ou o desenvolvimento regional?
Ex.: Capacitar agricultores em Dourados com loT ou melhorar o turismo em Bonito.

3.Quais valores centrais queremos que guiem todas as nossas decisdes e acdes?
Ex.: Integridade, inovacao, compromisso com a comunidade.

4.0 que nos diferencia de outros provedores de internet no mercado?
Ex.: Suporte 24/7 em areas remotas ou pacotes para o agronegaocio.

5.Como queremos ser lembrados pelos nossos clientes e pela comunidade daqui a 10 anos?
Ex.: Como a empresa que transformou a educac¢ao da cidade.

Reflexao Estratégica: O lucro é consequéncia de um propésito vivido. Pergunte:
“Como minha empresa impacta MS além da conexao?”



INOVACAO SEM PERDER OS VALORES DA EMPRESA

Inovar € experimentar, errar e aprender. Utilize IA para otimizacdao de redes e pacotes
personalizados para clientes. Mudanca € inevitavel, mas a esséncia permanece. Adapte-se as
demandas do mercado sem abandonar valores.

5 Perguntas-Chave para Inovar sem perder esséncia da empresa
1.Que problema recorrente dos nossos clientes podemos resolver com uma nova solugao?
Ex.: Falhas de conexdao em areas rurais ou pacotes caros para pequenas empresas.

2.Que tecnologia emergente podemos testar em pequena escala?
3.Quais processos atuais sao obsoletos e podem ser otimizados?

Ex.: Atendimento manual ou instalacao demorada.

4.Como podemos incorporar feedback de clientes para melhorar servigos?
Ex.: Usando pesquisas no WhatsApp.

5.Que pequenas melhorias podem gerar impacto imediato na experiéncia do cliente?

Acao Imediata: Liste trés processos para evoluir.
“Qual inovacao vocés testaram recentemente?”



LADERANCA QUE

"ONSTROI LEGADO



LIDERANCA QUE CONSTROI LEGADO

Lideres visionarios pensam além de si. Forme sucessores para expansao em areas como o
Pantanal, garantindo continuidade.

5 Perguntas-Chave para Desenvolver Lideranca

1.Quem na equipe tem potencial para assumir papéis de lideranca no futuro?

Ex.: Supervisores de campo ou gerentes de atendimento.

2.Que habilidades nossos lideres precisam para enfrentar os desafios de MS?
Ex.: Gestao de crises em areas remotas ou negociacao com prefeituras.

3.Como estamos investindo no desenvolvimento continuo da equipe?
Ex.: Oferecendo cursos online ou mentoria.

4.Que responsabilidades podemos delegar hoje para preparar sucessores?
Ex.: Projetos de expansao de rede ou gestao de clientes.

5.Como nossa lideranca inspira a equipe a viver o propoésito da empresa?
Ex.: Compartilhando histérias de impacto local.

Principais objetivos reduzir o turnover em 15% e melhorar a produtividade.
Reflexdo Estratégica: Quem pode assumir seu papel amanha?



SETORES CONECTADOS
PARA O SUCESSO






Empresas duradouras alinham seus setores (técnico, comercial, atendimento, financeiro) para
operar como um sistema coeso.Integrar esses setores melhora a eficiéncia, reduz conflitos
internos e eleva a experiéncia do cliente.

5 Perguntas-Chave para Conectar Setores

1.Como os setores da nossa empresa estao se comunicando hoje?

Ex.: O técnico sabe das promoc¢oes do comercial? O atendimento tem acesso a relatoérios
financeiros?

2.Que gargalos ou falhas de integracao estao impactando nossos resultados?
Ex.: Demora na comunicacgao entre técnico e atendimento para resolver falhas.

3.Quais ferramentas ou processos podem melhorar a colaboracao entre setores?
Ex.: Sistemas de CRM ou reuniodes interdepartamentais.

4.Como alinhamos os objetivos de cada setor ao proposito geral da empresa?
Ex.: Garantindo que o financeiro priorize investimentos em areas rurais, alinhado ao proposito.

5.Como medimos a eficacia da integracao entre os setores?
Ex.: Reducao no tempo de resolucao de chamados ou aumento na satisfagcao do cliente.
Reflexao Estratégica: Seus setores trabalham como um time ou como ilhas isoladas?



RECUPERANDO
CLIENTES E
RECEBENDO DIVIDAS






A recuperacao de dividas nao e
sO cobranca, e reconectar

clientes e transformar perdas
em oportunidades de |ealdade.

SPC Brasil oferece ferramentas
como tombamentos e registros
para recuperar valores e reter
clientes, alinhando-se ao

propdsito de impacto regional.




A CABEGA E TECH,
O CORAGAO E ER.

Dados relevam informacoes.
Pessoas revelam historias.
A gente entende dos dois.

SPC

—_—— BRASIL
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INADIMPLENCIA EM MATO GROSSO DO SUL (MS

SETOR PERIODO % DE INADIMPLENCIA NUMERO DE V{-\LOR TOTAL DAS
INADIMPLENTES DIVIDAS
Populacao Adulta | Dezembro 2024 52,83% 1.129.829 RS 6,81 bilhdes
(inicio de 2025)

Populacao Adulta | Maio 2025 54,1% Nao especificado Nao especificado
Populacao Adulta | Julho 2025 55,16% Nao especificado Nao especificado
Agronegocio 2024 7,1% Nao especificado Nao especificado
Empresarial Janeiro 2025 29,0% 136.654 empresas | > RS 3,1 bilhées




CONSULTAS DE CREDITO:
ESCOLHA O NIVEL IDEAL PARA SUA ESTRATEGIA

Nossas consultas oferecem precisao e flexibilidade para PMEs e varejistas, com
dados exclusivos que minimizam riscos e maximizam resultados.

CONSULTA O QUE INCLUI VANTAGEM EM MS PITCH
Restric6es SPC (PF/PJ), Protesto Reduz perdas em 15% com "Evite inadimplentes com S
s Estadual, CCF, Cheque Lojista, score preciso, otimizando o + - precisao que impulsiona
Basica (SPC +) Score 12 meses, Consultas custo-beneficio. lucros!"

Realizadas + insumos opcionais (ex.:
Inscricao Estadual).

Flexibilidade sem custo extra, "Adapte-se em MS com

Intermediaria Tudo da Basica + histérico, alertas ideal para PMEs. Reduziu insumos sob medida - mais

(Customizada) (ex.: Obito) e insumos flexiveis (ex.: churn no Banco Mercantil. facil e eficiente!
Quantidade de Funcionarios).

Completa (SPC

Relatério, Score Agro, SCR, Protesto, Status IA para decisoes assertivas. "Nosso completo maximiza

Estratégica, RFB, Grupo Economico + extras Case Leevo Locadora: recuperacao de dividas em
(ex.: Pessoas Expostas recupera mais onde ms™"

Agro Completo)

Politicamente). inadimpléncia é 20%.




Tipos de Registro: Flexibilidade que Garante
Eficiéncia

Quatro opcoes para eficiéncia e transparéncia,
com integracao via API e hibernacao de 45 dias:
Convencional: Fatura todas as cartas enviadas.

Digital: Multicanal (e-mail/SMS/carta) para
engajamento moderno.

*Inteligente: Valor fixo por notificagao,
independente de tentativas.

*SPC Registra Devedores: Inclusao/exclusao via
arquivo/webservice (até 20/dia), ideal para PMEs.

Vantagem: Custo-beneficio imbativel, com rastreio
total da origem da divida.

Por que SPC Brasil em MS?

Vantagens Imbativeis
*Qualidade Superior: Dados exclusivos +
IA para decisdes precisas.

*Recuperacao de 73%: Tombamentos +
registros aumentam valores pagos.

sAdaptacao Local: Multicanal e
hibernacao de 45 dias vencem
resisténcias regionais.

*Oportunidade 2025: Inadimpléncia alta
(55,82% geral, +1,2% no agro) é sua
chance de lucrar com nossa inteligéncia
de mercado (julho 2025).



QUEM NAO VENDE
AJUDA A VENDER!

“Aqui, quem nao vende, viabiliza.
Quem nao instala, impulsiona. E quem
organiza, garante que tudo funcione.”
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