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O que oferecer
Geração Período

Idade Atual 

(2025)
Características Hábitos de Consumo Como Convencer

Geração 

Silenciosa

1928 – 

1945
80 – 97 anos

Valorizam disciplina, trabalho 

duro e estabilidade. Cresceram 

em tempos de guerra.

Preferem produtos tradicionais e de 

qualidade. São consumidores conservadores 

e leais a marcas confiáveis.

Ofereça produtos tradicionais e de alta 

qualidade. Use canais diretos e atendimento 

personalizado.

Baby 

Boomers

1946 – 

1964
61 – 79 anos

Valorizam trabalho, família e 

estabilidade financeira.

Preferem qualidade e durabilidade. São leais 

a marcas tradicionais, mas estão se 

adaptando ao digital.

Destaque a confiabilidade e tradição da 

marca. Ofereça conteúdo educativo e 

atendimento humanizado.

Geração X
1965 – 

1980
45 – 60 anos

Focados em trabalho e 

meritocracia. Vivenciaram o 

auge do capitalismo.

Buscam custo-benefício, comparam 

produtos e valorizam opiniões/reviews 

antes de comprar.

Use provas sociais, como avaliações e 

depoimentos. Ofereça programas de 

fidelidade e campanhas omnichannel.

Millennials

Y

1981 – 

1996
29 – 44 anos

Testemunharam a transição do 

analógico para o digital. 

Valorizam experiências.

Preferem compras online, são influenciados 

por redes sociais e buscam marcas alinhadas 

a seus valores.

Invista em redes sociais, conteúdo autêntico 

e interativo. Alinhe a marca a causas sociais 

e valores.

Geração Z
1997 – 

2010
15 – 28 anos

Nativos digitais, conectados e 

engajados com causas sociais.

Consomem conteúdo rápido, priorizam 

conveniência e autenticidade. Preferem 

marcas inovadoras.

Parcerias com influenciadores digitais. Crie 

conteúdo curto e interativo. Ofereça 

atendimento ágil.

Geração 

Alpha

A partir de 

2010
Até 15 anos

Crescendo em um mundo 

totalmente digital e com forte 

influência tecnológica.

Ainda em formação, mas já demonstram 

preferência por experiências interativas e 

personalizadas.

Use tecnologias imersivas, como realidade 

aumentada. Personalize ao máximo a 

experiência do usuário.



Geração Silenciosa (1928 – 1945 | Idade Atual: 80 – 97 anos)

 Características: Disciplina, trabalho duro, estabilidade. Cresceram em tempos 

de guerra.

 Consumo: Produtos tradicionais e de qualidade. Conservadores e leais.

 Como Convencer: Produtos confiáveis e atendimento personalizado.

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

 Características: Foco em trabalho, família e estabilidade financeira.

 Consumo: Qualidade, durabilidade, tradição. Estão se adaptando ao digital.

 Como Convencer: Confiança na marca, educação e atendimento humanizado.

Geração X (1965 – 1980 | Idade Atual: 45 – 60 anos)

 Características: Trabalho, meritocracia, capitalismo.

 Consumo: Custo-benefício, comparações e provas sociais antes de comprar.
 Como Convencer: Reviews e fidelização com programas personalizados

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

 Características: Experiências e transição digital.

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

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

Geração Z (1997 – 2010 | Idade Atual: 15 – 28 anos)

 Características: Nativos digitais, conectados, engajados.

 Consumo: Conteúdo rápido, conveniência, inovação.

 Como Convencer: Influenciadores, conteúdo interativo e atendimento ágil.

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

 Características: Totalmente digitais e influenciados pela tecnologia.

 Consumo: Experiências interativas e personalizadas.

 Como Convencer: Realidade aumentada, personalização máxima e imersão.











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



Propósito que Vai Além do Lucro
Empresas resilientes têm uma razão de existir que transcende metas financeiras. Para provedores em MS, o 
propósito pode estar em promover inclusão digital, capacitar a educação remota ou apoiar o agronegócio via IoT. 
Um propósito claro alinha equipes, atrai clientes e gera impacto duradouro.

Construindo o Propósito com 5 Perguntas-Chave

1. Qual problema ou necessidade específica da nossa comunidade em MS estamos comprometidos em resolver?
Ex.: Conectar áreas rurais do Pantanal ou oferecer internet acessível para escolas em Campo Grande.

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

3. Quais valores centrais queremos que guiem todas as nossas decisões e ações?
Ex.: Integridade, inovação, compromisso com a comunidade.

4. O que nos diferencia de outros provedores de internet no mercado?
Ex.: Suporte 24/7 em áreas remotas ou pacotes para o agronegócio.

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

Reflexão Estratégica: O lucro é consequência de um propósito vivido. Pergunte:

 “Como minha empresa impacta MS além da conexão?”



Vídeo “internet ilimitada”



Cultura Organizacional como Pilar Estratégico
Cultura forte mantém a empresa coesa em tempos de mudança. Valores claros, comunicação eficaz e práticas 
coerentes são essenciais, especialmente em equipes remotas de provedores em MS.

1. Quais são os 3 valores essenciais que queremos que toda a equipe incorpore diariamente?
Ex.: Agilidade, transparência, foco no cliente.

2. Como podemos garantir que esses valores sejam vividos, e não apenas conhecidos, pelos colaboradores?
Ex.: Através de treinamentos ou rituais como reuniões de reconhecimento.

3. Que práticas atuais da empresa contradizem nossos valores declarados?
Ex.: Processos lentos de atendimento que frustram clientes.

4. Como medimos se nossa cultura está impactando positivamente o desempenho da equipe?
Ex.: Com pesquisas de satisfação ou redução de turnover.

5. Como nossa cultura pode apoiar a expansão em áreas desafiadoras como o Pantanal?
Ex.: Incentivando autonomia em equipes locais.

Reflexão Estratégica: Sua equipe vive os valores ou apenas os conhece?

“Qual valor sua equipe mais vive hoje?”



Inovação sem perder os valores da empresa
Inovar é experimentar, errar e aprender. Utilize IA para otimização de redes e pacotes personalizados para clientes. 
Mudança é inevitável, mas a essência permanece. Adapte-se às demandas do mercado sem abandonar valores.

 

5 Perguntas-Chave para Inovar sem perder essência da empresa

1. Que problema recorrente dos nossos clientes podemos resolver com uma nova solução?
Ex.: Falhas de conexão em áreas rurais ou pacotes caros para pequenas empresas.

2. Que tecnologia emergente podemos testar em pequena escala?

3. Quais processos atuais são obsoletos e podem ser otimizados?
Ex.: Atendimento manual ou instalação demorada.

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

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

Ação Imediata: Liste três processos para evoluir.   

           “Qual inovação vocês testaram recentemente?”



Propósito que Vai Além do Lucro
Empresas resilientes têm uma razão de existir que transcende metas financeiras. Para provedores em MS, o 
propósito pode estar em promover inclusão digital, capacitar a educação remota ou apoiar o agronegócio via IoT. 
Um propósito claro alinha equipes, atrai clientes e gera impacto duradouro.

Construindo o Propósito com 5 Perguntas-Chave

1. Qual problema ou necessidade específica da nossa comunidade em MS estamos comprometidos em resolver?
Ex.: Conectar áreas rurais do Pantanal ou oferecer internet acessível para escolas em Campo Grande.

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

3. Quais valores centrais queremos que guiem todas as nossas decisões e ações?
Ex.: Integridade, inovação, compromisso com a comunidade.

4. O que nos diferencia de outros provedores de internet no mercado?
Ex.: Suporte 24/7 em áreas remotas ou pacotes para o agronegócio.

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

Reflexão Estratégica: O lucro é consequência de um propósito vivido. Pergunte:

 “Como minha empresa impacta MS além da conexão?”

LIDERANÇA QUE
 CONSTRÓI LEGADO 



Liderança que Constrói Legado
Líderes visionários pensam além de si. Forme sucessores para expansão em áreas como o Pantanal, 
garantindo continuidade.

5 Perguntas-Chave para Desenvolver Liderança

1. Quem na equipe tem potencial para assumir papéis de liderança no futuro?
Ex.: Supervisores de campo ou gerentes de atendimento.

2. Que habilidades nossos líderes precisam para enfrentar os desafios de MS?
Ex.: Gestão de crises em áreas remotas ou negociação com prefeituras.

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

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

5. Como nossa liderança inspira a equipe a viver o propósito da empresa?
Ex.: Compartilhando histórias de impacto local.

Principais objetivos  reduzir o turnover em 15% e melhorar a produtividade.

                Reflexão Estratégica: Quem pode assumir seu papel amanhã?



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 eficiência, reduz conflitos internos e eleva a experiência 

do cliente.

5 Perguntas-Chave para Conectar Setores

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

Ex.: O técnico sabe das promoções do comercial? O atendimento tem acesso a relatórios 

financeiros?

2. Que gargalos ou falhas de integração estão impactando nossos resultados?

Ex.: Demora na comunicação entre técnico e atendimento para resolver falhas.

3. Quais ferramentas ou processos podem melhorar a colaboração entre setores?

Ex.: Sistemas de CRM ou reuniões interdepartamentais.

4. Como alinhamos os objetivos de cada setor ao propósito geral da empresa?

Ex.: Garantindo que o financeiro priorize investimentos em áreas rurais, alinhado ao 

propósito.

5. Como medimos a eficácia da integração entre os setores?

Ex.: Redução no tempo de resolução de chamados ou aumento na satisfação do cliente.

Reflexão Estratégica: Seus setores trabalham como um time ou como ilhas isoladas?







Recuperando Clientes e Recebendo Dívidas
A recuperação de dívidas não é só cobrança — é reconectar clientes e 
transformar perdas em oportunidades de lealdade. 

 

 SPC Brasil oferece ferramentas como tombamentos e registros para 
recuperar valores e reter clientes, alinhando-se ao propósito de impacto 
regional.











Inadimplência em Mato Grosso do Sul (MS)
Tabela de Inadimplência

Setor Período % de Inadimplência
Número de 
Inadimplentes

Valor Total das 
Dívidas

População Adulta
Dezembro 2024 
(início de 2025)

52,83% 1.129.829 R$ 6,81 bilhões

População Adulta Maio 2025 54,1% Não especificado Não especificado

População Adulta Julho 2025 55,16% Não especificado Não especificado

Agronegócio 2024 7,1% Não especificado Não especificado

Empresarial Janeiro 2025 29,0% 136.654 empresas > R$ 3,1 bilhões



Consultas de Crédito: Escolha o Nível Ideal para Sua Estratégia
Nossas consultas oferecem precisão e flexibilidade para PMEs e varejistas, com dados exclusivos que minimizam riscos e 
maximizam resultados.

Consulta O que Inclui Vantagem em MS Pitch

Básica (SPC +)

Restrições SPC (PF/PJ), 
Protesto Estadual, CCF, 
Cheque Lojista, Score 12 
meses, Consultas Realizadas 
+ insumos opcionais (ex.: 
Inscrição Estadual).

Reduz perdas em 15% com 
score preciso, otimizando o 
custo-benefício.

"Evite inadimplentes com 
SPC + — precisão que 
impulsiona lucros!"

Intermediária 
(Customizada)

Tudo da Básica + histórico, 
alertas (ex.: Óbito) e 
insumos flexíveis (ex.: 
Quantidade de 
Funcionários).

Flexibilidade sem custo 
extra, ideal para PMEs. 
Reduziu churn no Banco 
Mercantil.

"Adapte-se em MS com 
insumos sob medida — mais 
fácil e eficiente!"

Completa (SPC Relatório, 
Estratégica, Agro Completo)

Score Agro, SCR, Protesto, 
Status RFB, Grupo 
Econômico + extras (ex.: 
Pessoas Expostas 
Politicamente).

IA para decisões assertivas. 
Case Leevo Locadora: 
recupera mais onde 
inadimplência é 20%.

"Nosso completo maximiza 
recuperação de dívidas em 
MS!"



Tipos de Registro: Flexibilidade que Garante Eficiência
Quatro opções para eficiência e transparência, com integração via API e hibernação de 45 dias:
•Convencional: Fatura todas as cartas enviadas.
•Digital: Multicanal (e-mail/SMS/carta) para engajamento moderno.
•Inteligente: Valor fixo por notificação, independente de tentativas.
•SPC Registra Devedores: Inclusão/exclusão via arquivo/webservice (até 20/dia), ideal para PMEs.
Vantagem: Custo-benefício imbatível, com rastreio total da origem da dívida.

Por que SPC Brasil em MS?

 Vantagens Imbatíveis
•Qualidade Superior: Dados exclusivos + IA para decisões precisas.
•Recuperação de 73%: Tombamentos + registros aumentam valores pagos.
•Adaptação Local: Multicanal e hibernação de 45 dias vencem resistências regionais.
•Oportunidade 2025: Inadimplência alta (55,82% geral, +1,2% no agro) é sua chance de lucrar com nossa 
inteligência de mercado (julho 2025).



Quem Não Vende Ajuda a Vender!

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