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Há momentos em que uma revista deixa de ser apenas um conjunto de 
páginas e passa a ser um retrato. Um retrato de pessoas, de escolhas, de 
uma cidade e do tempo em que estamos vivendo. 
Esta edição da Revista Estilo é sobre transformação. Mas não aquela 
transformação barulhenta, anunciada em grandes frases. Falo das 
mudanças que começam quase sempre de maneira silenciosa: uma decisão, 
uma ideia, uma oportunidade, uma conversa, uma coragem que aparece 
justamente quando parecia mais fácil permanecer no mesmo lugar. 
Nossa capa conta uma dessas histórias. 
Da medicina ao poder de transformar vidas, o Dr. Túlio nos mostra que 
uma trajetória profissional pode ganhar dimensões muito maiores quando 
existe propósito. Sua história une ciência, saúde pública e política e se 
mistura à própria história de Indaiatuba, cidade que conquistou projeção 
nacional e internacional. É sobre uma carreira, mas também sobre 
aquilo que podemos deixar como marca quando escolhemos participar da 
construção do lugar onde vivemos. 
E talvez seja isso que mais me interessa nesta edição: as histórias por trás 
das conquistas. 
Em Sabor de Sucesso, encontramos empreendedores que fizeram da paixão 
pela comida um negócio. Há algo de muito bonito em quem consegue 
olhar para aquilo que ama e enxergar ali uma possibilidade de futuro. 
Empreender é, muitas vezes, transformar desejo em trabalho, risco em 
aprendizado e sonho em realidade. 
Na moda, a primavera vai colorir tudo, trazendo novas tonalidades e 
tendências. Mas moda, para mim, nunca foi sobre obedecer ao que está nas 
vitrines.  

O SEU ESTILO

E se estamos falando de futuro, precisamos falar de educação. O futuro 
fala inglês, e aprender desde a infância é ampliar horizontes antes mesmo 
de perceber o tamanho do mundo. Um novo idioma não entrega apenas 
palavras. Entrega acesso, repertório, autonomia e possibilidades. 
Também falamos de negócios e conexões com o *BNI Barbera, mostrando 
empresários que entenderam que crescer não significa caminhar sozinho. 
Em um mundo cada vez mais digital, talvez nunca tenha sido tão 
importante recuperar o valor de estar perto, conhecer pessoas, trocar 
experiências e construir relações verdadeiras. 
No fundo, todos esses assuntos têm algo em comum. 
Eles falam de movimento. 
Da pessoa que decide mudar. Do empresário que começa. Da criança que 
aprende. Da cidade que cresce. Da moda que se reinventa. Da ciência que 
encontra propósito. Das conexões que abrem caminhos. 
É por isso que acredito que estilo seja muito mais do que estética. 
Estilo está na maneira como escolhemos viver. Nas perguntas que fazemos. 
Nas histórias que decidimos contar. Na coragem de mudar de ideia. 
Na delicadeza de continuar aprendendo. E também na capacidade de 
reconhecer que nenhuma conquista acontece sozinha. 
E que, enquanto a vida muda ao nosso redor, também temos a 
possibilidade e a responsabilidade de escolher o que queremos transformar 
em nós. 
 
Boa leitura. 
Flávia Girardi 
Editora de Conteúdo
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DA MEDICINA À POLÍTICA: 
UMA CARREIRA DEDICADA À 

SAÚDE DA MULHER
Médico ginecologista e obstetra formado pela UNICAMP, Dr. Túlio José 
Tomass do Couto chegou a Indaiatuba em 1989 e, desde então, tem sido 

um protagonista nas ações voltadas à saúde da mulher no município.

A formação médica que moldou a 
trajetória pública

Dr. Túlio José Tomass do Couto, natural de Ita-
raré/SP, formou-se em Medicina pela Universidade 
Estadual de Campinas (UNICAMP) em 1988, com 
residência em Ginecologia e Obstetrícia concluída 
em 1991. Chegou a Indaiatuba em 1989, onde cons-
truiu uma trajetória marcada pelo compromisso 
com a saúde da mulher.

Foram 15 anos como plantonista no Hospital Au-
gusto de Oliveira Camargo (HAOC) e 16 anos na co-
ordenação do Programa de Saúde da Mulher, período 
em que contribuiu para fortalecer o pré-natal, inclu-
sive de alto risco, ampliar o planejamento familiar 
e avançar no diagnóstico precoce de doenças como 
câncer de colo de útero, mama e ovário. Sob sua coor-
denação, o programa tornou-se referência nacional e 
base para estudos com repercussão internacional.

Da vivência no sistema público surgiu a decisão 
de ingressar na política. Ao identificar os impactos 
da gravidez não planejada, elaborou um estudo que 
demonstrou a viabilidade econômica da ampliação 
do acesso a métodos contraceptivos, como o DIU. 
Eleito vereador em 2004, iniciou uma trajetória 
voltada à organização da saúde pública, com inicia-
tivas que valorizam os profissionais da área, como 
a instituição do Dia do Trabalhador da Saúde, cele-
brado em 12 de maio.

Após três mandatos, foi eleito vice-prefeito 
em 2016, exercendo a função até 31 de dezembro 
de 2024. Em 2024, conquistou o quarto mandato 
como vereador e assumiu a Presidência da Câmara 
Municipal em 1º de janeiro de 2025.

A vivência na medicina 
me mostrou que, para 
transformar realidades, é 
preciso ir além do consultório.”
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Programa de Planejamento Familiar é 
destaque internacional

Em 2019, Dr. Túlio representou Indaiatuba no IX Seminário 
Internacional de Boas Práticas em Saúde do Adolescente nas Américas e 

no IV Fórum sobre Planejamento Reprodutivo.

No início dos anos 2000, Dr. 
Tulio idealizou o Programa de 
Planejamento Familiar de In-
daiatuba que teve início com a 
implantação gratuita de méto-
dos contraceptivos definitivos, 
como laqueadura e vasectomia. 
Em 2018 foi formalizada uma 
parceria inédita com a farma-
cêutica Bayer S.A., ampliando 
o acesso a métodos de longa du-
ração, como DIU hormonal e 
implantes subdérmicos.

Com foco na prevenção à 
gravidez na adolescência, o pro-
grama passou a integrar ações 
das Secretarias de Saúde, Edu-
cação e Assistência Social e, 
atualmente, conta com a capa-
citação de profissionais, orientação à comunidade 
e palestras em escolas públicas e privadas, com in-
formações sobre métodos contraceptivos e infecções 

sexualmente transmissíveis.
Os resultados são expressivos: entre 2012 e 

2023, a taxa de gravidez na adolescência caiu mais 
de 35% no município, com 101 partos evitados e 
economia estimada em R$ 7,9 milhões em recursos 
públicos. A iniciativa também tem consequências 
indiretas importantes, como a redução dos índices 
de evasão escolar.

Em fevereiro de 2026, um mutirão realizado 
pela equipe municipal resultou na inserção de 45 
implantes contraceptivos em poucas horas, devido 
à organização do trabalho e capacidade operacional 
da equipe.

O programa conquistou reconhecimento inter-
nacional, ao ser apresentado no IX Seminário de 
Boas Práticas em Saúde do Adolescente nas Amé-
ricas e no IV Fórum sobre Planejamento Reprodu-
tivo, consolidando Indaiatuba como referência em 
políticas públicas de prevenção.

Palestra com adolescentes da 
Escola Estadual Profª Helena de Campos Camargo

Dr. Túlio Tomás do Couto ao lado de equipe e Comitiva de Sorocaba 
apresentando o programa de Prevenção à Gravidez na adolescência
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Modelo inovador na detecção precoce 
de câncer salvou centenas de vidas

O câncer do colo do útero é o terceiro tipo de cân-
cer mais prevalente entre as mulheres. De acordo 
com o Instituto Nacional do Câncer (INCA), são 
estimados 17 mil novos casos por ano no país, com 
impacto significativo na morbidade e mortalida-
de feminina. Entre 2010 e 2024, foram registradas 
mais de 92 mil mortes pela doença, o que evidencia 
desafios persistentes no acesso ao diagnóstico pre-
coce.

Em Indaiatuba, a atuação do Dr. Túlio foi deci-
siva para a implementação de um modelo inovador 
de diagnóstico precoce do câncer do colo do útero.

Estudo conduzido pelo Dr. Tulio em parceria 
com a Universidade Estadual de Campinas (Uni-
camp), demonstrou que o teste de DNA-HPV é ca-
paz de antecipar em até dez anos o diagnóstico da 
doença em comparação ao exame citológico tradi-
cional, ampliando significativamente as chances de 
tratamento em estágios iniciais.

Entre 2014 e 2020, mais de 16 mil testes de 
DNA-HPV foram realizados no município, alcan-
çando cobertura superior a 80% da população-al-
vo. O modelo possibilitou maior detecção de lesões 
precursoras e de casos em fase inicial, reforçando a 
importância do exame.

Autoridades e homenageados durante cerimônia de entrega do Prêmio Marcos Moraes.

O destaque na The Lancet não 
é uma conquista individual, é o 
resultado de um trabalho sério da 
nossa equipe e do compromisso de 
Indaiatuba com a prevenção.”

A implementação contou com apoio institucio-
nal e, diante dos resultados positivos, Indaiatuba 
passou a adotar a coleta do exame com pesquisa de 
DNA-HPV como estratégia de prevenção — mode-
lo que foi posteriormente incorporado pelo Sistema 
Único de Saúde (SUS), em 2025.

Os resultados do estudo foram publicados na revis-
ta The Lancet Regional Health – Americas, uma das 
mais renomadas publicações científicas da área médica.

“O destaque na The Lancet não é uma conquista 
individual, é o resultado de um trabalho sério da 
nossa equipe e do compromisso de Indaiatuba com 
a prevenção”, afirma o médico ginecologista.
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Estruturação da rede: a consolidação 
do Centro Integrado de Oncologia

Em paralelo aos estudos vol-
tados para o diagnóstico precoce 
do câncer de colo de útero, In-
daiatuba também saiu na fren-
te na reorganização da atenção 
oncológica.

Em 10 de agosto de 2020, a 
Prefeitura inaugurou o Centro 
Integrado de Oncologia “Luci 
Clea Silva”, que passou a con-
centrar, em um único espaço, 
consultas especializadas, exames 
diagnósticos e acompanhamen-
to clínico de pacientes atendidos 
pelo SUS, oferecendo mais agili-
dade no fluxo de atendimento e 
maior comodidade às famílias.

Na época, como vice-prefeito 
de Indaiatuba, Dr. Túlio atuou 
na articulação institucional que 
viabilizou a estruturação do cen-
tro, defendendo o fortalecimen-
to da rede local e a necessidade 
de reduzir o deslocamento de pa-
cientes para outras cidades.

Dr. Túlio Tomás do Couto durante pronunciamento na tribuna da Câmara Municipal

Dr Tulio concilia a medicina com a atuação política
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Comunicação e formação política 
aproximam cidadãos da Câmara

A frente da presidência da Câmara 
Municipal durante entrevista sobre reunião 

da RMC em Indaiatuba

Raio-x do mandato reúne principais iniciativas e volume de produção legislativa ao longo dos anos

No primeiro ano à frente da Presidência da Câ-
mara, Dr. Túlio José Tomass do Couto conduziu 
um processo de modernização voltado à ampliação 
do acesso da população às atividades legislativas. 
Entre as iniciativas está o LegisVideos, plataforma 
que reúne sessões, audiências públicas e conteúdos 
institucionais.

Em 2026, a Câmara avançou com a formaliza-
ção dos acordos para a implantação da TV Câmara 
de Indaiatuba, incluindo a parceria com a Prefei-
tura para viabilizar a transmissão do sinal, criando 
um canal direto de comunicação com a sociedade.

A gestão também investiu na formação cidadã 
com a criação da Escola do Legislativo, implemen-
tada em 2025. O projeto leva conteúdos sobre de-
mocracia e participação popular a cerca de 25 mil 
alunos da rede estadual, por meio de videoaulas e 
atividades práticas, incluindo sessões simuladas do 
Parlamento Jovem.

As iniciativas consolidam uma gestão que une 
informação, educação política, e valorização dos 
trabalhos do Legislativo municipal.

A medicina aprimorou em mim a responsabilidade e o compromisso com as pessoas. 
No meu sexto mandato, e agora na presidência da Câmara, quero fortalecer o Legislativo e 
valorizar o trabalho de cada vereador, sempre com foco em resultados para a população.
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BONS NEGÓCIOS COMEÇAM POR 

BOAS RELAÇÕES
A força das conexões que transformam empresas,  

impulsionam carreiras e movimentam milhões em negócios

Empreender vai muito além de oferecer bons produtos ou serviços. 
Em um mercado cada vez mais competitivo, são as relações de confian-
ça que abrem caminhos, aproximam pessoas e criam oportunidades que 
dificilmente surgiriam de forma isolada. É justamente essa cultura de co-
laboração que inspira esta série especial da Revista Estilo. Nas próximas 
páginas, você conhecerá empresários que fazem parte do BNI Barbera 
Indaiatuba e que encontraram no networking estruturado uma maneira 
diferente de fazer negócios. Mais do que ampliar sua rede de contatos, 
eles descobriram um ambiente de aprendizado contínuo, troca de expe-
riências e fortalecimento mútuo, onde cada conquista coletiva contribui 
para o crescimento individual. 

Presente em dezenas de países, o BNI consolidou-se como a maior 
organização de networking de negócios do mundo, reunindo profis-
sionais de diferentes segmentos em torno de uma filosofia simples e 
poderosa: Givers Gain®, ou “quem contribui primeiro, colhe resultados 
depois”. O princípio incentiva a construção de relações duradouras, ba-
seadas na confiança, na ética e na geração de valor antes mesmo da re-
alização de qualquer negócio. 

O BNI Barbera, em Indaiatuba, representa essa filosofia por meio de 
uma comunidade empresarial formada por profissionais que acreditam 
na força das indicações qualificadas, das parcerias estratégicas e do de-
senvolvimento conjunto. A cada encontro, são compartilhados conheci-
mentos, oportunidades e experiências que fortalecem empresas e es-
timulam uma cultura de colaboração. Mais do que resultados, o que une 
seus integrantes são valores como compromisso, credibilidade, apren-
dizado permanente, atitude positiva, responsabilidade e respeito às re-
lações construídas ao longo do tempo. São princípios que demonstram 
que os melhores negócios nascem da confiança e da disposição genuína 
em contribuir para o sucesso do outro. 

Ao longo desta edição, a Revista Estilo apresenta histórias de em-
presários que encontraram no BNI Barbera um espaço para desenvolver 
seus negócios, ampliar horizontes e construir conexões que ultrapas-
sam o ambiente corporativo. São trajetórias marcadas pelo empreende-
dorismo, pela cooperação e pela convicção de que o verdadeiro cresci-
mento acontece quando pessoas caminham juntas. 

Porque, em um mundo onde as relações fazem toda a diferença, bons 
negócios continuam começando por boas conexões.

FOTOS: HILDA VICENTE FOTOGRAFIA @hildavicentefotografia 
AMBIENTE: DECORATTO @decorattoindaiatuba



MAIS |18| EXPRESSÃO

TECNOLOGIA TECNOLOGIA 
QUE COMEÇA QUE COMEÇA 
PELAS PESSOASPELAS PESSOAS
Há mais de duas décadas, Agto Queiroz mostra 
que o verdadeiro suporte em tecnologia nasce da 
escuta, da confiança e das conexões humanas.

BNI BARBERA

FLÁVIA GIRARDI

Há quem enxergue a tecnologia como um univer-
so de máquinas, cabos, servidores e inteligên-
cia artificial. Para Agto Queiroz, fundador da 
Seno Tecnologia, ela sempre começou em outro 

lugar: nas pessoas.
Muito antes de administrar uma empresa consolidada, 

com clientes em diferentes cidades e mais de vinte anos de 
história, ele precisou fazer o que todo empreendedor conhece 
bem: começar sem garantias. Depois de encerrar um projeto 
em São Paulo, aceitou ajudar um amigo no suporte de uma 
empresa. Aquele atendimento, que parecia apenas um tra-
balho temporário, tornou-se o primeiro capítulo da empresa 
que hoje atende escritórios, indústrias e empresas de diver-
sos segmentos.

“O negócio nasceu de forma muito orgânica. Eu estava 
procurando uma recolocação quando surgiu esse primeiro 
projeto. Foi ali que tudo começou.”

Na época, a internet ainda dava seus primeiros passos 
em velocidade. Computadores eram tratados como despesa, 
e não como investimento. Boa parte dos empresários enxer-
gava a tecnologia apenas quando ela parava de funcionar.

Enquanto muitos vendiam equipamentos, Agto decidiu 
oferecer algo mais valioso: orientação.

A empresa cresceu visitando clientes, entrando embaixo 
de mesas para organizar redes, resolvendo problemas cotidia-
nos e, principalmente, ensinando empresários a entender que 
tecnologia não era custo, mas ferramenta para o crescimento.

Foi assim que a Seno Tecnologia construiu sua reputa-
ção. Sem grandes campanhas de marketing. Sem atalhos. 
“Durante muitos anos a gente praticamente não fez propa-
ganda. Crescemos por indicação.”

Essa talvez seja uma das palavras que mais aparecem em 
sua trajetória: confiança.

Para Agto, nenhuma solução tecnológica faz sentido se an-

tes não existir um relacionamento verdadeiro. É preciso com-
preender a rotina do cliente, suas dores, suas prioridades e o 
momento da empresa antes de sugerir qualquer investimento.

“O empresário precisa ser ouvido. Às vezes ele não pre-
cisa de um grande projeto. Precisa resolver um problema 
pequeno primeiro.”

Essa visão também moldou sua forma de empreender. Ao 
longo dos anos vieram novos sócios, mudanças, expansão 
da equipe e desafios que ultrapassaram o universo da infor-
mática. Liderar pessoas passou a exigir tanto aprendizado 
quanto dominar qualquer ferramenta tecnológica.

Hoje, entre as maiores responsabilidades do empreen-
dedor, ele destaca justamente aquilo que não aparece nos 
equipamentos. “Lidar com pessoas é, sem dúvida, o maior 
desafio de quem empreende.”

Foi nesse cenário que encontrou outro espaço importante 
para sua própria evolução: o BNI Barbera Indaiatuba. A 
participação no grupo representou um reencontro com seu 
potencial como líder. Em pouco tempo assumiu funções de 
coordenação, tornou-se vice-presidente e, depois, presidente 
do grupo. “O BNI me ajudou a resgatar um potencial que 
estava adormecido. Percebi que ainda podia contribuir, li-
derar e gerar valor para outras pessoas.”

Para ele, o maior patrimônio construído ali não pode ser 
medido apenas em contratos. São relacionamentos.

Conexões que fortalecem empresas, aproximam empre-
sários e criam oportunidades que dificilmente nasceriam de 
outra forma. “Quem entende o valor do networking percebe 
que isso vai muito além do retorno financeiro.”
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A EXPERIÊNCIA A EXPERIÊNCIA 
QUE ENCONTRA QUE ENCONTRA 
ALTITUDEALTITUDE
Depois de perder o emprego no momento mais 
esperado da carreira, Alvim Spínola transformou a 
própria trajetória em um método que prepara pilotos 
para os maiores processos seletivos da aviação.

BNI BARBERA

FLÁVIA GIRARDI

Há momentos em que um sonho parece terminar exata-
mente quando estava prestes a acontecer. Para Alvim 
Spínola, esse instante tem data e hora marcadas. Era 
8 de março de 2021. Depois de nove anos como piloto 

de uma companhia aérea, ele iniciava o treinamento para conquis-
tar a promoção mais aguardada da profissão: tornar-se comandan-
te. Mas o exame médico daquele dia não fazia parte do processo de 
promoção. Era o exame demissional.

A pandemia havia mudado completamente o cenário da avia-
ção e Alvim tornou-se o primeiro de uma longa lista de pilotos des-
ligados pela companhia. “O momento mais difícil da minha vida 
acabou se tornando o início da minha empresa.”

Nos primeiros meses, a relação com a aviação tornou-se dis-
tante. O trauma da demissão fez com que descartasse qualquer 
possibilidade de continuar trabalhando naquele universo. Preferiu 
investir em conhecimento, mergulhando em cursos de gestão, lide-
rança, vendas e desenvolvimento empresarial.

Sem perceber, estava construindo as bases do negócio que sur-
giria pouco tempo depois. Quando começaram a aparecer convites 
para preparar pilotos para processos seletivos, a ideia parecia fazer 
sentido. Afinal, ele havia vivido cada etapa da profissão, enfrenta-
do aprovações, reprovações e aprendido, na prática, o que realmen-
te faz diferença na cabine de um avião. Assim nasceu a Aviaprep.

O início, porém, esteve longe de ser simples. A empresa come-
çou com três sócios. Em poucas semanas, um deles desistiu do pro-
jeto. No mês seguinte, o segundo precisou deixar o negócio após 
enfrentar um grande prejuízo financeiro. Restou apenas Alvim. 
“Naquele momento eu entendi que precisava parar de esperar as 
condições ideais e simplesmente executar.”

Foi exatamente isso que fez. Durante meses, trabalhou prati-
camente sozinho, atendendo principalmente comissários de bordo 
enquanto tentava consolidar a empresa. Os resultados demoraram 
a aparecer, mas a persistência falou mais alto. Hoje, a Aviaprep 
tornou-se referência na preparação de pilotos para processos sele-
tivos das principais companhias aéreas do país.

O diferencial, segundo Alvim, nunca esteve em ensinar res-
postas prontas. “Pessoas procuram o macete da prova. Mas 
o que realmente faz diferença é saber lidar com a pressão.”

Enquanto muitos treinamentos concentram esforços apenas 
no conteúdo técnico, a metodologia desenvolvida por ele trabalha 
competências comportamentais como tomada de decisão, geren-
ciamento de risco, comunicação, inteligência emocional e lideran-
ça, habilidades que fazem parte da rotina da aviação e que, muitas 
vezes, determinam quem será aprovado. “O erro vai acontecer. A 
diferença está em como você reage depois dele.”

Essa visão nasceu da própria experiência como piloto. Acostu-
mado a operar em ambientes onde decisões precisam ser tomadas 
em poucos segundos, Alvim percebeu que esses mesmos princípios 
também poderiam transformar empresas. Hoje, além da forma-
ção de pilotos, leva conceitos da aviação para o universo corpo-
rativo por meio de treinamentos sobre liderança, cultura de segu-
rança, gestão de riscos, tomada de decisão e trabalho em equipe.

Outro ponto de virada aconteceu quando ingressou no BNI 
Barbera Indaiatuba. “O BNI ajudou muito minha empresa.”

Ao receber orientações para concentrar esforços em um único pro-
duto e fortalecer aquilo que já fazia com excelência, percebeu que não 
precisava reinventar seu negócio, mas aprofundar sua especialidade. 
A estratégia transformou os resultados e consolidou o posicionamen-
to da Aviaprep como uma empresa construída sobre experiência real.

Ao olhar para trás, ele percebe que a demissão que parecia re-
presentar o fim de uma carreira acabou abrindo espaço para algo 
muito maior. Transformou um momento de perda em uma empre-
sa que prepara profissionais para viver exatamente o sonho que 
um dia também foi seu. Porque, às vezes, a maior turbulência da 
vida é justamente aquela que muda a rota para o destino certo.
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O FUTURO É O FUTURO É 
PROTEGER PROTEGER 
QUEM QUEM 
EMPREENDEEMPREENDE
Andresa Santos transformou a advocacia 
previdenciária em uma atuação estratégica voltada 
à proteção de empresários, mostrando que prevenir 
é tão importante quanto resolver conflitos.

FLÁVIA GIRARDI

Em um mercado onde a advocacia costuma ser lem-
brada apenas quando surgem problemas, Andresa 
Santos escolheu atuar de forma diferente. Especialis-
ta em Direito Previdenciário, ela acredita que o ver-

dadeiro papel do advogado é construir segurança antes que os 
riscos apareçam. Mais do que defender direitos, seu trabalho é 
proteger empresários e suas famílias para que possam crescer 
com tranquilidade.

Sua trajetória no Direito aconteceu de forma inesperada. 
Primeira mulher formada em sua família, Andresa nunca ima-
ginou que se tornaria empresária. Há dez anos iniciou sua his-
tória no escritório como secretária e percorreu todas as etapas 
da profissão: estágio, advocacia, associação e, posteriormente, a 
sociedade. “Eu costumo dizer que foi a advocacia que me esco-
lheu. As oportunidades foram acontecendo e eu fui construindo 
essa caminhada.”

Fundado pelo advogado Alexandre Ortolani há duas décadas 
em Indaiatuba, o escritório desenvolveu uma atuação voltada à 
proteção patrimonial e jurídica dos empresários. A equipe reúne 
especialistas em Direito Previdenciário, Empresarial, Família e 
Sucessões e Direito Trabalhista Empresarial, oferecendo uma 
visão integrada para quem conduz empresas e precisa cuidar 
também do futuro da família. “O empresário carrega consigo 
muitas pessoas. Quando ele está protegido, protege também to-
dos que dependem dele.”

Ao longo da carreira, Andresa descobriu que empreender exi-
ge muito mais do que coragem. Exige escolhas diárias. Diferente 
da ideia de liberdade frequentemente associada ao empreende-
dorismo, ela acredita que a responsabilidade aumenta à medida 
que o negócio cresce. “O empreendedor acaba se tornando o pró-
prio funcionário. Não existe décimo terceiro, férias ou horário 
para desligar.”

Nos bastidores, o trabalho também vai muito além do atendi-
mento aos clientes. O estudo constante faz parte da rotina. A legis-
lação muda continuamente, novas decisões surgem diariamente e 
a atualização profissional tornou-se indispensável para entregar 
um serviço de excelência. Antes mesmo do amanhecer, ela dedica 
parte do dia ao aprendizado por meio de livros, cursos e podcasts.

Outro desafio pouco percebido por quem acompanha apenas 
os resultados é o equilíbrio entre empresa e família. Congressos, 
viagens, reuniões e estudos frequentemente ocupam o tempo 
que poderia ser dedicado ao marido e à filha. Para Andresa, em-
preender também significa fazer escolhas difíceis em busca de 
um propósito maior.

Uma importante mudança de perspectiva aconteceu com sua 
participação no BNI. Foi dentro da organização que passou a 
enxergar o empreendedorismo de forma mais estratégica, desen-
volvendo networking, ampliando conhecimentos e fortalecendo 
sua atuação como empresária. “O BNI nos ensina que relacio-
namento vem antes dos negócios. A confiança é construída aju-
dando as pessoas.”

Hoje, representando o escritório no BNI Barbera Indaiatu-
ba, Andresa acredita que as conexões criadas dentro do grupo 
vão muito além das oportunidades comerciais. Compartilhar co-
nhecimento, aprender continuamente e construir credibilidade 
fazem parte da cultura que também orienta o trabalho desen-
volvido no escritório. Para ela, proteger empresários significa, 
acima de tudo, contribuir para que histórias, famílias e negócios 
tenham um futuro mais seguro.

BNI BARBERA
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GESTÃO GESTÃO 
HUMANIZADA HUMANIZADA 
PARA PARA 
TRANSFORMAR TRANSFORMAR 
EMPRESASEMPRESAS
Angelina Pereira acredita que tecnologia acelera 
processos, mas são as pessoas que fazem a diferença

GABRIELE DOMINGUES

Aos 11 anos, Angelina Pereira já trabalhava em 
empresas, com passagens por indústrias e comércio. 
Na época, era comum que crianças e adolescentes 
ajudassem em casa e no trabalho; para ela, essa 

vivência representou amadurecimento e disciplina. Sem abrir mão 
dos estudos — sempre foi dedicada e buscou se manter atualizada 
—, aprendeu a lidar com rotina, prazos e responsabilidades. Anos 
depois, fundaria a AP Soluções Humanas, empresa focada em 
ampliar o papel estratégico do RH nas organizações.

Antes de empreender, passou por diferentes áreas, como 
comercial, compras, logística e departamento pessoal, até 
direcionar sua trajetória para a gestão de pessoas. “Eu percebi que 
o meu perfil era comunicação. Era desenvolver pessoas.”

Em 2013, deixou o emprego com carteira assinada para abrir o 
próprio negócio. A mudança trouxe o desafio de estabelecer limites 
entre trabalho e vida pessoal. 

“A rotina passou a invadir fins de semana, horários de descanso 
e momentos em família”.

Com o tempo, compreendeu que empreender exige organização, 
planejamento e constância. “Disciplina é algo que se constrói no 
cotidiano”, resume.

Foi dessa experiência que nasceu a AP Soluções Humanas, com 
atuação voltada a um RH próximo da realidade das organizações. 
Hoje, oferece recrutamento e seleção, BPO de RH e assessoria 
recorrente para apoiar empresas na organização de processos de 
gestão de pessoas.

Angelina observa que a relação com o trabalho também 
mudou. Se gerações anteriores priorizavam estabilidade e 
conquistas materiais, muitos profissionais hoje buscam propósito, 
identificação e pertencimento. Para ela, essa mudança torna a 
gestão de pessoas mais desafiadora e exige acompanhar de perto as 
transformações no ambiente de trabalho.

Mesmo acompanhando as transformações tecnológicas, 
Angelina avalia que a inovação não elimina a necessidade de 
análise humana. A tecnologia agiliza etapas, mas decisões sobre 
comportamento, identificação de talentos e formação de equipes 
ainda dependem de escuta, repertório e sensibilidade.

No atendimento aos clientes, o trabalho começa pelo 
diagnóstico da realidade de cada empresa. “Cada empresa tem 
uma necessidade diferente. Não existe uma fórmula pronta para 
todo mundo.” As demandas de gestão de pessoas variam conforme 
o porte, o momento e a cultura de cada negócio.

Essa percepção também se fortaleceu com sua participação no 
BNI. Angelina acompanhou o grupo antes de ingressar. A intenção 
inicial era desenvolver a área comercial, mas a experiência ampliou 
sua visão sobre relacionamento, consistência e confiança. “O BNI 
me trouxe disciplina comercial e credibilidade. As pessoas passam 
a conhecer o seu trabalho e confiam em você.”

Ao longo da entrevista, um tema aparece de forma recorrente: 
pessoas. Para Angelina, o funcionamento das empresas está 
ligado à maneira como recrutam, desenvolvem e mantêm 
suas equipes. “Os resultados das empresas ainda dependem 
diretamente das pessoas.”

Em um cenário cada vez mais automatizado, desde a criação 
da AP ela segue defendendo que processos podem ser digitalizados 
e ferramentas continuam evoluindo, mas relações de confiança, 
comunicação e atenção às pessoas seguem essenciais para a 
continuidade dos negócios. A tecnologia muda a operação; a gestão 
humana continua definindo a qualidade das relações de trabalho.

BNI BARBERA
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CONSTRUIR CONSTRUIR 
SEGURANÇA E SEGURANÇA E 
CONQUISTAR CONQUISTAR 
PESSOASPESSOAS
Bárbara Sêga transformou experiência, ética 
e relacionamento na base de uma corretora que 
cresce pela confiança de seus clientes.

FLÁVIA GIRARDI

“Eu comecei realmente do zero. Zero clientes. 
Mas nunca deixei que isso me impedisse de 
acreditar no meu trabalho.” Quando decidiu 
abrir a própria corretora de seguros, Bárba-

ra Sêga carregava quase duas décadas de experiência no mer-
cado. Conhecia profundamente o setor, sabia orientar clientes e 
construir relacionamentos duradouros. Ainda assim, descobriu 
que experiência e empreendedorismo são caminhos diferentes.

Depois de 19 anos trabalhando para grandes empresas do 
segmento, precisou enfrentar um dos maiores desafios da carrei-
ra: trocar a segurança de uma multinacional pela incerteza de 
um negócio próprio. Foi durante a pandemia que essa mudança 
deixou de ser apenas um desejo para se transformar em decisão.

“Eu sempre gostei muito do que faço. Resolvi abrir mi-
nha corretora e mostrar às pessoas o meu profissionalis-
mo e toda a experiência que construí ao longo desses anos.”

Assim nasceu a BSA Seguros, empresa que leva as ini-
ciais de seu nome e traduz uma trajetória construída com 
dedicação. Bárbara decidiu colocar sua reputação à fren-
te do negócio. O incentivo veio da família, dos amigos e 
de um antigo colega de trabalho que acreditava em seu 
potencial antes mesmo que ela desse o primeiro passo.

Mesmo assim, empreender significou enfrentar o medo. 
“Quando comecei, não tinha um único cliente. Era literalmen-
te começar do zero.”

Os primeiros meses exigiram coragem, disciplina e a certeza 
de que resultados levam tempo para aparecer. Em um mercado 
competitivo, conquistar espaço significava mais do que ofere-
cer bons seguros. Era preciso conquistar pessoas.

Para Bárbara, o seguro é um produto que só revela seu ver-
dadeiro valor quando alguém precisa dele. E é justamente nes-
se momento que o relacionamento faz toda a diferença.

“O cliente lembra de você na hora do sinistro. É ali 
que ele percebe se contratou apenas um seguro ou se es-

colheu um profissional em quem realmente pode confiar.”
Talvez seja por isso que grande parte do crescimento da empre-

sa tenha vindo das indicações. Cada cliente satisfeito tornou-se 
um novo elo dessa rede construída sobre credibilidade. “A indi-
cação mostra que alguém confiou tanto no seu trabalho que colo-
cou o próprio nome naquela recomendação. Isso não tem preço.”

Em um segmento onde muitas empresas oferecem produtos 
semelhantes, Bárbara acredita que o diferencial está no atendi-
mento. Ouvir, orientar e acompanhar cada cliente durante toda 
a jornada faz parte da filosofia que construiu a BSA Seguros. 
“Hoje existem muitos corretores no mercado. O que faz dife-
rença é a forma como você atende e a confiança que transmite.”

Nos últimos anos, outro capítulo passou a fazer parte dessa 
história: o BNI Barbera Indaiatuba. Ao ingressar no grupo, 
encontrou um ambiente de desenvolvimento pessoal e profis-
sional. Apesar de se considerar tímida, aceitou assumir cargos 
de liderança, passando pela diretoria de Ética, Anfitriões e Vi-
ce-Presidência. “O BNI me ajudou a evoluir muito. Aprendi a 
falar em público, ganhei segurança e cresci como profissional.”

Hoje, quatro anos depois da fundação da empresa, Bárbara 
acredita que nenhuma marca se sustenta apenas por resulta-
dos financeiros. Empresas sólidas são construídas com ética, 
credibilidade e relacionamentos verdadeiros. Por isso, quando 
aconselha quem deseja empreender, ela não fala sobre fatura-
mento ou crescimento acelerado. Fala sobre caráter. “Seja éti-
co, confiável e profissional. Quando você trabalha dessa forma, 
o crescimento acontece como consequência.”

Porque seguros protegem patrimônios. Mas é a confiança 
que protege uma carreira.

BNI BARBERA
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O NOME O NOME 
QUE VIROU QUE VIROU 
REFERÊNCIAREFERÊNCIA
Após quase duas décadas no mercado, Uarleym 
Modesto consolidou a UMDS Gesso apostando 
na qualidade, no atendimento e em um 
crescimento construído passo a passo.

FLÁVIA GIRARDI

Durante muito tempo, o maior desafio de Uarleym 
Modesto não foi executar grandes obras, mas con-
vencer os clientes de que, apesar da pouca idade, 
tinha capacidade para entregá-las. Filho de uma 

família tradicional de Elias Fausto, cresceu trabalhando desde 
cedo. Aos oito anos já ajudava na loja de materiais de constru-
ção do pai. Aos 16, entrou para o universo do gesso ao lado do tio 
e descobriu a profissão que transformaria em propósito de vida.

Hoje, quase vinte anos depois, a realidade é diferente. À 
frente da UMDS Gesso, ele coordena sete equipes de trabalho 
e atende simultaneamente pequenas reformas, obras comer-
ciais e grandes empreendimentos em Indaiatuba, Campinas e 
região. “Hoje eu não preciso correr atrás dos clientes. Eles vêm 
atrás de mim porque conquistamos credibilidade.”

Fundada a partir do próprio nome: Uarleym Modesto de 
Souza, a empresa carrega um conceito que vai além da pres-
tação de serviços. Para o empresário, o sobrenome representa 
responsabilidade. “A gente leva o nome da empresa no peito 
e nas costas. Tudo o que fazemos representa quem somos.”

Especializada em drywall, forros de gesso acartonado, divi-
sórias, revestimentos e soluções para fachadas, a UMDS Gesso 
aposta em estruturas normatizadas, um diferencial ainda pouco 
comum no mercado regional. Mais do que tecnologia, o empresá-
rio acredita que o atendimento é o principal patrimônio da em-
presa. “Eu atendo o pequeno, o médio e o grande cliente. Já fiz 
um serviço de oitenta reais e, por causa dele, fechei um contra-
to de trezentos mil. Você nunca sabe quem está do outro lado.”

Essa filosofia explica por que a empresa praticamente não 
investe em publicidade. Todo o crescimento aconteceu por in-
dicação. “Nosso marketing sempre foi o boca a boca. Não pre-
ciso da rede social para conseguir serviço. Preciso para mostrar 
melhor quem somos.”

O crescimento, porém, nunca foi acelerado. Segundo Uar-
leym, cada etapa foi construída antes da seguinte. “Minha 
empresa cresceu como uma pirâmide. Fiz uma base forte. Já 
balançou algumas vezes, mas nunca caiu.”

Foi em 2017 que ele considera ter vivido a principal vira-
da da carreira. A primeira grande obra permitiu investir em 
estrutura, equipamentos e estabelecer metas maiores. Desde 
então, cada conquista passou a financiar a próxima. “O lucro 
precisa virar investimento. Foi assim que comecei a enxergar o 
dinheiro de outra forma.”

Mesmo sem atuar diretamente na instalação, ele acompa-
nha todas as etapas do negócio, dos orçamentos à entrega final. 
“O empresário trabalha o tempo todo. Meu operacional come-
ça quando eu acordo e termina quando vou dormir.”

Outra mudança importante aconteceu ao ingressar no BNI 
Barbera. Acostumado a crescer apenas por indicações espon-
tâneas, encontrou no grupo um ambiente de relacionamento 
que potencializou esse modelo de negócio. “O BNI funciona 
exatamente como minha empresa. É confiança, indicação e re-
lacionamento. Em poucos meses eu já tinha recuperado todo o 
investimento.”

Apesar do crescimento, Uarleym afirma que o maior pa-
trimônio continua sendo as pessoas. Além da família envol-
vida na empresa, são dezenas de profissionais que dependem 
diretamente da operação construída ao longo dos anos. “Hoje 
muitas famílias vivem da UMDS Gesso. Isso aumenta ain-
da mais a responsabilidade de fazer as coisas do jeito certo.”

BNI BARBERA
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QUANDO O QUANDO O 
PLANEJAMENTO PLANEJAMENTO 
ILUMINA O ILUMINA O 
FUTUROFUTURO
Tiago de Oliveira fez da Danf uma empresa que 
antecipa necessidades, integrando tecnologia e 
planejamento desde a planta da obra.

FLÁVIA GIRARDI

Empreender nunca foi apenas uma opção para Tiago 
de Oliveira. Desde o início da vida profissional, o de-
sejo era construir algo próprio, criar soluções e tri-
lhar um caminho independente. A Danf é a terceira 

empresa de sua trajetória, resultado de uma experiência cons-
truída ao longo dos anos e da convicção de que crescer exige 
muito mais do que coragem. “O objetivo sempre foi trabalhar 
por conta, construir algo que tivesse a nossa identidade.”

O negócio começou de forma enxuta, com apenas dois só-
cios. Aos poucos, o que era uma pequena operação ganhou 
estrutura, equipe e um posicionamento que hoje diferencia a 
empresa no mercado de construção e reformas. A Danf passou 
a desenvolver soluções próprias.

Foi dessa inquietação que nasceu a Elétrica Inteligente, 
conceito criado pela empresa para integrar tecnologia, auto-
mação e planejamento desde as primeiras etapas da obra. “Nós 
deixamos de ser apenas instaladores. Hoje também desenvol-
vemos soluções e fabricamos produtos próprios.”

A proposta surgiu a partir de uma necessidade percebida 
dentro dos próprios canteiros de obras. Era comum encontrar 
clientes que, ao final da construção, descobriam tecnologias que 
gostariam de instalar, mas já não podiam ser incorporadas ao pro-
jeto sem grandes reformas. A Danf decidiu inverter essa lógica.

Em vez de apresentar soluções apenas na fase de execução, 
passou a orientar os clientes desde o início da construção, per-
mitindo que cada decisão fosse tomada de forma planejada. 
“Muitas vezes o cliente dizia: ‘Se eu soubesse antes, teria feito’. 
Nosso trabalho é justamente evitar que isso aconteça.”

Essa visão consultiva tornou-se um dos pilares da empresa. 
Ao longo da trajetória, Tiago descobriu que o maior desafio de 
um empresário nem sempre está na parte técnica.

Para ele, o crescimento depende principalmente da capa-
cidade de gerir pessoas, processos e mudanças. “Empreender 
exige gestão. Você precisa estar sempre ajustando, aprendendo 
e conquistando a confiança das pessoas.”

E confiança, acredita ele, nunca é imposta. É construída 
diariamente. “A confiança se conquista através do trabalho.”

Essa filosofia também orienta a forma como encara o em-
preendedorismo. Embora reconheça que coragem seja indis-
pensável para quem deseja abrir um negócio, Tiago acredita 
que ela, sozinha, não sustenta uma empresa. É preciso prepa-
ro.Capacitação. Processos bem definidos. “Ter coragem é im-
portante, mas estudar e entender como o negócio funciona faz 
toda a diferença.”

Nos últimos anos, outro elemento passou a contribuir para 
esse crescimento: o BNI Barbera Indaiatuba. “O BNI aumen-
tou muito nossa visibilidade. Mas o maior ganho é estar cerca-
do por pessoas que enfrentam os mesmos desafios e estão dis-
postas a contribuir umas com as outras.”

Empreender significa conviver diariamente  com altos e baixos. 
O segredo não está em evitá-los, mas em aprender a atravessá-los.

Hoje, olhando para a história da Danf, ele acredita que 
inovação não nasce apenas da tecnologia. Ela começa quando 
alguém decide enxergar um problema antes dos outros e criar 
uma solução capaz de fazer a diferença. Porque, para Tiago de 
Oliveira, construir uma casa inteligente começa muito antes de 
ligar a energia. Começa com planejamento.

BNI BARBERA
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A ENERGIA DE A ENERGIA DE 
ENXERGAR ENXERGAR 
ADIANTEADIANTE
Flávio Abreu encontrou na sustentabilidade 
não apenas um novo negócio, mas um propósito 
capaz de transformar a forma como empresas e 
famílias consomem energia.

FLÁVIA GIRARDI

Há decisões que parecem um passo para trás, mas 
acabam se tornando o ponto de partida para uma 
nova história. Quando deixou uma carreira de 15 
anos no mercado automotivo, Flávio Abreu não ti-

nha um plano definido. Sabia apenas que queria empreender, 
embora ainda não soubesse em quê.

Foi uma viagem de seis meses para a Austrália que mudou 
sua forma de enxergar o futuro.

Em contato com uma cultura que valoriza a eficiência ener-
gética e o uso consciente dos recursos naturais, voltou ao Brasil 
convencido de que queria trabalhar com sustentabilidade. A 
ideia inicial envolvia soluções para o aproveitamento da água 
da chuva, mas outro mercado começava a despertar seu interes-
se: a energia solar fotovoltaica.

O momento era oportuno. Em 2016, o setor ainda dava seus 
primeiros passos no país, e poucas empresas apostavam na tec-
nologia. Flávio decidiu fazer diferente.

Em vez de seguir o caminho mais simples, trouxe para o Bra-
sil conceitos e equipamentos que já eram utilizados no exterior, 
oferecendo soluções mais eficientes em um mercado que ainda 
aprendia o que era energia solar. “O maior desafio era explicar 
para as pessoas o que era o fotovoltaico. E, além disso, mostrar 
por que valia a pena investir em uma tecnologia melhor.”

A estratégia exigiu persistência. Afinal, convencer o cliente 
a investir em uma solução mais sofisticada, e consequentemente 
mais cara, não era tarefa simples em um mercado nascente. O 
tempo confirmou que a aposta estava certa.

Hoje, tecnologias que pareciam ousadas no início da ope-
ração tornaram-se padrão no segmento, consolidando a i9 
Solar como uma das empresas pioneiras na difusão dessas so-
luções no Brasil. Mas Flávio nunca quis que a empresa fosse 
reconhecida apenas pela energia solar. Desde o início, seu ob-
jetivo era construir uma empresa especializada em soluções 
sustentáveis. 

Ao longo dos anos, o portfólio cresceu e passou a incluir 
aquecimento solar, aquecimento de piscinas, bombas de calor, 
tratamento de água e sistemas para o uso inteligente dos recur-
sos hídricos. “Na verdade, nunca fomos apenas uma empresa de 
energia solar. Sempre quisemos oferecer soluções completas em 
sustentabilidade.”

Essa visão estratégica também ajudou a empresa a enfren-
tar as mudanças do mercado. Quando o setor fotovoltaico desa-
celerou, a i9 Solar encontrou novas oportunidades justamente 
naquilo que já fazia, mas ainda explorava pouco. “Empreender 
é entender que o mercado muda. Quem não consegue se adaptar 
acaba ficando para trás.”

Hoje, com uma equipe de 15 colaboradores diretos, Flávio 
acredita que o crescimento de uma empresa depende muito 
mais das pessoas do que da tecnologia. Por isso, faz questão 
de cultivar uma cultura baseada em transparência, desenvolvi-
mento e propósito compartilhado. “Empresa é feita de pessoas. 
Quando elas crescem, o negócio cresce junto.”

Outro capítulo importante dessa trajetória foi escrito den-
tro do BNI Barbera Indaiatuba. “O BNI me ensinou a pensar 
como empresário e crescer como empresa.”

Hoje, o conselho que oferece a quem sonha em empreender 
é o mesmo que gostaria de ter ouvido anos atrás.  “O momento 
perfeito não existe. Faça um bom planejamento, mas não espe-
re a hora ideal para começar.”

Porque empresas podem nascer de uma oportunidade. Mas 
negócios que atravessam o tempo são construídos por quem 
tem coragem de enxergar o futuro antes dos outros.

BNI BARBERA
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CONTABILIDADE CONTABILIDADE 
QUE VAI ALÉM QUE VAI ALÉM 
DOS NÚMEROSDOS NÚMEROS
A CONTASP Contabilidade Sul Paulista 
de Indaiatuba encontrou no relacionamento e 
no planejamento estratégico os caminhos para 
ajudar empresas a crescer.

FLÁVIA GIRARDI

Para Luiz Fabiano Rosa, contabilidade nunca foi 
apenas uma questão de números. Com experiência 
desde 1998 no setor, ele acompanhou de perto as 
transformações do mercado e viu a empresa crescer 

até se tornar uma operação com 45 funcionários e mais de 3 
mil clientes em toda a região. Hoje, à frente da unidade da 
Contasp Contabilidade em Indaiatuba, ele aposta em um 
atendimento próximo e estratégico para orientar empresários.

A história começou em 1994, quando a contabilidade foi 
criada em Registro, no Vale do Ribeira, entre São Paulo e Curi-
tiba. Anos depois, passou por um processo de transformação 
e ganhou um novo sócio, Reginaldo Ferreira da Silva, dando 
origem à Contasp e o sucesso dela hoje. Fabiano, que está na 
empresa desde 1998, soma quase 28 anos de experiência na 
área. “A gente atende todos os tipos de clientes. Hoje temos 
mais de 3 mil clientes em toda a região e uma estrutura de 45 
funcionários.”

A chegada a Indaiatuba aconteceu também por uma razão 
pessoal. Casado com uma Indaiatubana, Fabiano decidiu mu-
dar-se para a cidade, onde encontrou não apenas a família da 
esposa, mas também uma oportunidade de construir uma nova 
trajetória profissional. Conhecia o município desde 2010, mas 
está morando na cidade há cerca de quatro anos.

O desafio, porém, era começar novamente em um lugar 
onde ainda não possuía uma rede de contatos consolidada. Foi 
nesse momento que o BNI Barbera entrou na trajetória do em-
presário. “Eu precisava ser visto. E o BNI, para mim, foi a 
porta que eu precisava. Foi fantástico.”

A participação no grupo permitiu que Fabiano conhecesse 
empresários, ampliasse sua rede de relacionamentos e apresen-
tasse o trabalho da CONTASP Contabilidade Sul Paulista a 
novos clientes. Entre essas conexões, esteve também o contato 
com o Jornal Mais Expressão. “O BNI foi uma porta gigantes-
ca, aberta para mim. Estou chegando a muitos clientes.”

Para Fabiano, um dos maiores desafios de quem empreen-
de atualmente é justamente conseguir tomar decisões diante 
de um cenário cada vez mais complexo. Mudanças tributárias, 
exigências governamentais e questões financeiras tornam o 
planejamento uma ferramenta essencial para a sobrevivência e 
o crescimento das empresas.

“Hoje é tudo. A vida do empreendedor é muito difícil. Ele 
precisa ter um bom contador e um bom planejamento estra-
tégico, não só na parte das vendas, mas também na parte 
financeira.”

O atendimento e a resposta rápida são, segundo Fabia-
no, alguns dos principais diferenciais da empresa. A atuação 
também envolve planejamento tributário, BPO e consulto-
ria, buscando oferecer ao empresário uma visão mais ampla 
do próprio negócio.

“A nossa forma de atuar é o atendimento, a resposta rápida 
e um bom planejamento tributário.”

Com a experiência construída ao longo de quase três déca-
das e uma nova etapa vivida em Indaiatuba, Fabiano acredita 
que relacionamento e conhecimento caminham juntos. Para 
ele, estar perto de outros empresários permite compreender 
melhor os desafios do mercado e, principalmente, criar cone-
xões capazes de gerar novas oportunidades.

E é justamente essa combinação entre contabilidade estra-
tégica e relacionamento que define a nova fase da CONTASP 
Contabilidade Sul Paulista em Indaiatuba: estar próxima do 
empresário para que os números deixem de ser apenas obriga-
ção e passem a ser instrumentos para decisões melhores.
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O FUTURO O FUTURO 
É DE QUEM É DE QUEM 
CONECTACONECTA
Aos 24 anos, Fagner Moura transformou 
um serviço de apoio à contabilidade em uma 
empresa especializada que cresce apostando em 
conexões, agilidade e relacionamento.

FLÁVIA GIRARDI

Em um mercado onde muitos enxergam o certificado di-
gital apenas como uma obrigação burocrática, Fagner 
Moura decidiu construir algo diferente. Para ele, emitir 
um certificado nunca foi o objetivo final. O verdadei-

ro negócio sempre esteve na confiança. A Agile Cert nasceu em 
2020 como um braço de uma contabilidade paulista que buscava 
oferecer um atendimento mais completo aos próprios clientes. A 
ideia parecia simples: internalizar um serviço que era constante-
mente necessário.

Mas a oportunidade revelou um potencial muito maior. “A 
gente percebeu que não era só emitir certificado. Era resolver 
problemas, dar segurança e facilitar a vida do cliente.”

Foi nesse momento que Fagner assumiu integralmente a ope-
ração e passou a estruturar o negócio com foco em excelência no 
atendimento. O crescimento foi rápido.

A empresa começou emitindo apenas cinco certificados por 
mês. Hoje, ultrapassa a marca de uma centena de emissões men-
sais e ampliou sua atuação para atender escritórios de contabi-
lidade, advogados, bancos, administradoras de condomínios e 
empresas de diversos segmentos.

Mais do que um fornecedor, a Agile Cert tornou-se parceira 
de outras empresas que desejam oferecer o serviço sem precisar 
estruturar uma operação própria. “A gente funciona como um 
braço dessas empresas. O cliente precisa de rapidez, suporte e al-
guém que resolva o problema dele.”

Esse posicionamento ajudou a consolidar uma carteira sólida 
de clientes e abriu espaço para novas soluções ligadas à certifica-
ção digital. Apesar da pouca idade, Fagner acumula experiência 
desde os 17 anos e acredita que empreender exige uma combina-
ção de ousadia e humildade. “O melhor conselho que posso dar é: 
escute quem já percorreu esse caminho. E, mesmo com medo, vá.”

A frase resume sua própria trajetória. Ele lembra do primeiro 
atendimento como se fosse ontem. Enquanto hoje todo o pro-
cesso leva poucos minutos, no início um único certificado podia 

consumir horas. O nervosismo era tanto que as mãos suavam, 
as respostas pareciam nunca vir e cada atendimento parecia um 
enorme desafio. “Hoje resolvemos tudo em poucos minutos. Mas 
isso só aconteceu porque um dia eu tive coragem de começar, 
mesmo sem saber tudo.”

Para Fagner, esse é um dos maiores equívocos de quem sonha 
em empreender. Esperar estar totalmente preparado. Na práti-
ca, o conhecimento é construído durante a caminhada. “O aper-
feiçoamento vem fazendo. A experiência não acontece antes da 
execução.”

Outro aprendizado importante surgiu com sua participação no 
BNI Barbera Indaiatuba. Morando em São Paulo e participando 
semanalmente das reuniões em Indaiatuba, ele encontrou mui-
to mais do que oportunidades comerciais. Encontrou conexões.

“O BNI é um facilitador. Às vezes uma única indicação abre 
portas que você levaria anos para conseguir sozinho.”

Foi por meio desse relacionamento que passou a frequentar 
eventos estratégicos, ampliar sua rede de contatos e fortalecer a 
presença da Agile Cert junto a outras empresas. Mas, para ele, o 
maior valor do networking está longe das vendas imediatas. “As 
pessoas fazem negócios com quem conhecem e confiam. Antes de 
vender, você precisa criar relacionamento.”

Essa visão acompanha a cultura construída dentro da 
empresa.

Em um mercado altamente competitivo, onde preços variam 
constantemente, Fagner acredita que o verdadeiro diferencial 
nunca será o valor cobrado. Será sempre a experiência entregue. 
Porque documentos podem ser emitidos por muitas empresas. 
Confiança, não.
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PREVENIR É PREVENIR É 
A MELHOR A MELHOR 
DEFESA DEFESA 
EMPRESARIALEMPRESARIAL
Na Cyrineu Stecca Advocacia, Flávia aposta 
na prevenção para proteger empresas e relações 
de trabalho.

GABRIELE DOMINGUES 

Quando um empresário procura um advogado traba-
lhista, normalmente o problema já aconteceu. Uma 
ação judicial, uma fiscalização ou um conflito entre 
empresa e colaborador costuma marcar o início des-
sa relação. Para Flávia Cyrineu, esse caminho pode 

ser diferente. Depois de mais de duas décadas dedicadas ao Di-
reito do Trabalho, ela construiu sua atuação sobre uma pre-
missa simples: “O nosso carro-chefe é o preventivo.” Em vez de 
atuar apenas quando o litígio já está instalado, seu objetivo é 
orientar empresas para que situações de risco sejam identifica-
das e corrigidas antes de se transformarem em processos.

Essa filosofia deu origem à Cyrineu Stecca Advocacia, es-
critório especializado exclusivamente em Direito do Trabalho 
Empresarial. A experiência acumulada em grandes escritórios, 
na Justiça do Trabalho e na docência mostrou que muitos con-
flitos poderiam ser evitados com informação, planejamento e 
acompanhamento jurídico contínuo. “A gente trabalha para 
evitar processo”, resume.

A atuação preventiva inclui revisão de contratos, políticas 
internas, orientação sobre gestão de pessoas e análise das roti-
nas empresariais. Mais do que interpretar a legislação, Flávia 
busca ajudar empresários a compreender como decisões do dia 
a dia podem gerar impactos futuros. “A empresa precisa co-
nhecer os seus direitos e também as suas obrigações.”

A decisão de concentrar a carreira em um único nicho tam-
bém foi decisiva para consolidar a Cyrineu Stecca Advocacia. 
A especialização fortaleceu o posicionamento do escritório e 
permitiu oferecer um atendimento ainda mais estratégico e 
próximo da realidade de cada cliente.

Outro diferencial está na forma de atender. “Eu sofro junto 
com os empresários”, afirma. Essa proximidade permite de-

senvolver soluções personalizadas para empresas de diferentes 
portes. “Um microempresário e uma grande empresa têm a 
mesma importância para mim.”

O compromisso com a orientação também se reflete no livro 
Guia Trabalhista para Empresas – 10 Passos para uma Em-
presa Blindada, criado para levar informação prática aos em-
presários. “Quero que o empresário conheça os seus direitos.”

Outro passo importante em sua trajetória foi o ingresso 
no BNI. Em uma profissão construída sobre confiança, o ne-
tworking fortaleceu relacionamentos, ampliou sua visibilidade 
no meio empresarial e consolidou a credibilidade da Cyrineu 
Stecca Advocacia. “Hoje, 80% do crescimento do escritório veio 
em virtude do BNI.” Para Flávia, mais do que gerar negócios, o 
grupo proporciona conexões duradouras entre empresários que 
compartilham valores como ética, reciprocidade e confiança.

Para ela, prevenir é mais do que evitar processos. É proteger 
empresas, fortalecer relações de trabalho e transformar o Direito 
em uma ferramenta estratégica para o crescimento dos negócios.
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QUALIDADE QUALIDADE 
QUE VAI QUE VAI 
ALÉM DO ALÉM DO 
EQUIPAMENTOEQUIPAMENTO
Na WRENT, Elaine e Douglas transformam 
experiência e confiança em soluções para 
cada cliente.

GABRIELE DOMINGUES 

Empreender não fazia parte dos planos de Elaine Sol-
desi. Depois de anos trabalhando como secretária 
executiva em grandes empresas, decidiu dedicar-se 
às duas filhas. Douglas Gameiro, por sua vez, cons-

truiu uma carreira de mais de 30 anos ligada à gestão, quali-
dade e segurança. Em 2024, os dois encontraram na WRENT 
a oportunidade de transformar experiências diferentes em um 
negócio próprio.

A empresa atua com locação de máquinas e equipamentos 
leves e nasceu de uma oportunidade que uniu empreendedoris-
mo e valores. “O nosso diferencial hoje de mercado é a quali-
dade no atendimento dos equipamentos que nós fornecemos”, 
explica Douglas. Para o casal, qualidade não significa apenas 
disponibilizar uma máquina em boas condições, mas compre-
ender o que o cliente realmente precisa.

Essa preocupação começa antes da locação. “Nós não faze-
mos locação de equipamentos. Nós proporcionamos soluções 
em equipamentos.” Muitas vezes, o cliente sabe apenas qual 
problema precisa resolver, sem conhecer o equipamento ade-
quado. É nesse momento que a experiência da equipe faz di-
ferença. “Nós tentamos dar a melhor solução técnica para o 
cliente e as opções.”

A decisão de não empurrar uma locação também faz parte 
dessa filosofia. Se o equipamento não for adequado, a empresa 
prefere perder a receita a deixar um cliente insatisfeito. “Quan-
do eu tenho certeza de que o cliente vai ficar insatisfeito, eu 
prefiro não fazer a locação, não ganhar o dinheiro.” O cuidado 
também aparece na manutenção e na inspeção, com revisão 
dos equipamentos antes da entrega.

Por trás desse atendimento existe uma rotina que o cliente 
quase nunca vê. Noites de trabalho, finais de semana e cha-
mados fora de horário fazem parte do esforço para manter o 
padrão prometido. Para Elaine e Douglas, esse compromisso é 

parte da construção de uma reputação baseada em confiança.
A entrada no BNI tornou-se outro marco da trajetória. 

“Com a nossa entrada no BNI, eu acho que foi um marco.” As 
indicações trouxeram visibilidade, novos contatos e oportuni-
dades que ajudaram a acelerar o crescimento da empresa. “O 
BNI gera oportunidades. O negócio é a consequência.” Mais do 
que negócios, a rede ampliou relacionamentos e aproximou a 
WRENT de outros empresários.

Agora, o casal se prepara para um novo passo: a abertu-
ra de uma unidade da WRENT em Campinas. O crescimen-
to, porém, não muda aquilo que trouxe Elaine e Douglas até 
aqui. “A nossa proposta de valor não é ser mais barato.” O 
diferencial continua sendo qualidade, atendimento, presteza e 
integridade.

Porque, para eles, alugar um equipamento é apenas o co-
meço. O verdadeiro trabalho está em entender o problema, ofe-
recer a solução certa e fazer com que o cliente tenha segurança 
para seguir em frente.
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ONDE O LEGADO ONDE O LEGADO 
ENCONTRA ENCONTRA 
PROTEÇÃOPROTEÇÃO
Karla Coachman transforma planejamento 
patrimonial, sucessão familiar e prevenção 
de conflitos em um trabalho que protege bens e 
relações familiares.

ANA PAULA KUNTZ

A sucessão patrimonial, herança ou organização de bens 
para o futuro costuma ser um assunto muitas vezes 
evitado pelas famílias. Afinal, lidar com temas como o 
envelhecimento e a finitude da vida exige sensibilidade. 

Para a advogada Karla Coachman, no entanto, é justamente nes-
ses momentos que nasce a oportunidade de preservar aquilo que 
realmente importa: o patrimônio e a harmonia entre as pessoas.

Especialista em organização patrimonial, sucessão familiar e di-
reito imobiliário, Karla construiu uma carreira baseada na preven-
ção. Em vez de atuar apenas quando os conflitos já estão instalados, 
dedica seu trabalho a ajudar famílias e empresários a planejarem 
o futuro com segurança, reduzindo riscos e evitando disputas que 
poderiam comprometer relações construídas ao longo de uma vida.

“Eu acredito muito no trabalho preventivo. Quando existe 
planejamento, as pessoas conseguem tomar decisões com tranqui-
lidade e racionalidade. Sem isso, muitas vezes as famílias preci-
sam lidar com questões patrimoniais justamente em momentos de 
grande fragilidade emocional.”

Ao longo de mais de 30 anos de atuação, acompanhou as mu-
danças na estrutura das famílias brasileiras e percebeu que cada 
história exige uma solução diferente. Famílias recompostas, em-
presas familiares, diferentes regimes de bens e patrimônios cons-
truídos ao longo de gerações tornam o planejamento sucessório 
cada vez mais personalizado.

Para ela, o trabalho vai muito além da elaboração de contratos 
ou da análise jurídica de documentos.

“Cada família tem sua própria dinâmica. O advogado precisa 
compreender a realidade das pessoas, entender suas preocupações 
e ajudá-las a construir soluções que façam sentido para aquela his-
tória. E, do outro lado, as pessoas precisam ressignificar o papel do 
advogado e enxergá-lo como um parceiro de vida.”

Essa visão orienta toda a atuação do escritório. Dependendo 
da necessidade, o planejamento pode envolver reorganização pa-
trimonial, acordos familiares, holdings, estratégias sucessórias e 

soluções jurídicas que permitam proteger o patrimônio sem perder 
de vista as relações humanas.

“Eu costumo dizer que o mais importante é deixar um legado 
para os herdeiros, e não problemas para serem resolvidos.”

Karla chegou a Indaiatuba em 2005, após atuar em escritórios 
da capital paulista. Com o passar dos anos, consolidou sua reputa-
ção profissional, ampliou sua rede de relacionamentos e, em 2020, se 
reestruturou profissionalmente, passando a contar com seus sócios 
Dr. Júlio César Rodrigues, Dr. Luís Alexandre Faturi e Dr. Pedro 
Gabriel Anadão, e hoje reúne uma equipe especializada em dife-
rentes áreas de Organização Patrimonial e Negócios Empresariais.

Nesse processo, descobriu que conhecimento jurídico, sozinho, 
não basta. “Muitas vezes a faculdade prepara excelentes profissio-
nais tecnicamente, mas não ensina a administrar um escritório, 
liderar equipes ou desenvolver pessoas.”

Outro capítulo importante dessa trajetória começou com a par-
ticipação no BNI Barbera, grupo do qual fez parte desde a funda-
ção da unidade em Indaiatuba, em 2023. Para Karla, o verdadeiro 
networking nasce da disposição em contribuir antes mesmo de es-
perar qualquer retorno. “O mais importante são as conexões que 
construímos. O networking verdadeiro acontece quando você está 
disposto a ajudar as pessoas antes de esperar qualquer resultado.”

Ao olhar para a própria trajetória, Karla percebe que o patri-
mônio mais valioso que ajudou a construir não está apenas nos 
bens que protegeu, mas na confiança conquistada ao longo de três 
décadas de atuação. Para ela, o maior legado que alguém pode 
deixar nunca é apenas financeiro. É a tranquilidade de saber que 
as próximas gerações encontrarão segurança, organização e paz 
para seguir em frente.
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ESTRATÉGIA ESTRATÉGIA 
QUE ENCONTRA QUE ENCONTRA 
RESULTADOSRESULTADOS
Fabricio Monteiro e Kelly Trindade 
transformaram a Dudemix Marketing e Vendas 
em uma empresa que une estratégia, tecnologia e 
vendas para impulsionar negócios.

FLÁVIA GIRARDI

Antes mesmo de o marketing digital se tornar uma 
necessidade para as empresas, Fabricio Monteiro já 
observava como o comportamento do consumidor 
influenciava o sucesso de uma marca. Profissional da 

área desde 1996, ele acompanhou a transformação do mercado 
muito antes das redes sociais, dos marketplaces e da inteligência 
artificial fazerem parte da rotina das empresas.

“O maior erro de um empresário é investir na empresa e es-
quecer de responder à pergunta mais importante: para quem e 
como eu vou vender.”

Foi essa capacidade de enxergar tendências que o levou, em 
2011, a mergulhar no universo digital.

Na época, criou um e-commerce em um cenário em que 
vender pela internet ainda era novidade. O comércio eletrô-
nico engatinhava, o Google Ads ainda era conhecido como 
AdWords e poucos empresários compreendiam o potencial do 
ambiente digital.

“Naquela época era tudo muito novo. O nível de consciência 
sobre o digital era muito baixo, e foi justamente ali que comecei a 
entender como usar essa ferramenta para gerar resultados.”

A experiência prática rapidamente chamou a atenção de 
outros empreendedores. Amigos começaram a pedir ajuda 
para estruturar lojas virtuais, criar campanhas e aumentar as 
vendas. O que inicialmente eram orientações informais acabou 
revelando uma oportunidade de negócio. A consultoria cresceu 
naturalmente.

Mais tarde, a empresária Kelly Trindade, especialista em 
experiência do cliente, jornada de compra e gestão de proje-
tos digitais, percebeu que aquele conhecimento poderia ganhar 
uma estrutura maior. Foi assim que nasceu a Dudemix Marke-
ting e Vendas.

Enquanto Fabricio trazia décadas de experiência em marke-
ting estratégico e performance, Kelly acrescentava sua bagagem 
de mais de 25 anos em atendimento, relacionamento com clientes 

e gestão comercial. A união das duas especialidades deu origem 
a um modelo que vai além das campanhas digitais. “Percebemos 
que não adiantava apenas gerar anúncios. Era preciso olhar para 
todo o processo de vendas.”

A trajetória já soma mais de 400 empresas atendidas e 500 
consultorias de marketing e vendas entregues, resultado de uma 
atuação voltada não apenas para gerar presença digital, mas 
para estruturar caminhos capazes de transformar estratégias em 
oportunidades de negócio.Para Fabricio, anunciar nunca foi o 
objetivo final. “O tráfego pago potencializa resultados. Mas, an-
tes dele, existe estratégia. E, depois dele, existe venda.”

Segundo Kelly, esse continua sendo um dos principais desa-
fios enfrentados pelos empresários. “Muitas empresas conseguem 
atrair clientes, mas não estão preparadas para atendê-los e con-
verter essas oportunidades em negócios.”

Outra etapa importante dessa trajetória começou com a en-
trada no BNI Barbera Indaiatuba. O grupo aproximou a Dude-
mix de empresários que compartilham experiências, desafios e 
oportunidades de crescimento. “O BNI nos permite contribuir 
com outros empresários e, ao mesmo tempo, aprender diaria-
mente com pessoas que construíram histórias inspiradoras.”

Para Fabrício e Kelly, essa troca reforça um princípio que 
acompanha a empresa desde o início: nenhuma estratégia fun-
ciona sozinha. Marketing precisa caminhar ao lado das vendas. 
Tecnologia precisa caminhar ao lado das pessoas. E crescimen-
to sustentável acontece quando todas essas áreas trabalham 
na mesma direção. Porque, no fim das contas, campanhas ge-
ram visibilidade. Mas é a estratégia que transforma visibilida-
de em resultados.
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O FUTURO O FUTURO 
PERTENCE A PERTENCE A 
QUEM ENXERGA QUEM ENXERGA 
OPORTUNIDADESOPORTUNIDADES
Lucas Cintra transformou o conhecimento 
sobre leilões de imóveis em um negócio que une 
estratégia, segurança e relacionamento para 
ajudar clientes a investir com inteligência.

FLÁVIA GIRARDI

Em um mercado cercado por mitos e inseguranças, Lu-
cas Cintra decidiu construir sua empresa justamente 
mostrando que os leilões de imóveis podem represen-
tar oportunidades reais quando conduzidos com co-

nhecimento e planejamento. Especialista em imóveis de leilão 
e crédito imobiliário, ele acredita que seu maior trabalho não é 
vender um imóvel, mas orientar pessoas para que tomem deci-
sões seguras.

Sua trajetória como empreendedor começou muito antes da 
empresa. Autônomo durante toda a vida profissional e com ex-
periência na área comercial, Lucas sempre buscou construir um 
futuro mais tranquilo para a esposa, Bruna, e as duas filhas. 
Foi durante a pandemia que decidiu mudar de rumo. Enquan-
to atuava como representante comercial, começou a estudar o 
mercado de leilões para investir no próprio patrimônio.

Os primeiros imóveis foram adquiridos para reforma e re-
venda. O sucesso das operações despertou o interesse de outras 
pessoas e, em 2024, ao conhecer a advogada Camila, cuja famí-
lia atua no segmento há mais de quatro décadas, nasceu a ideia 
de unir experiência jurídica e perfil comercial em uma assessoria 
especializada. “Percebemos que muita gente queria investir em 
leilões, mas não tinha tempo, informação ou segurança para fa-
zer isso sozinha.”

A empresa cresceu rapidamente. Em apenas dois meses a 
operação já era suficiente para que ambos deixassem suas ativi-
dades anteriores e se dedicassem integralmente ao novo negócio. 
Hoje, a equipe já assessorou a compra de mais de 80 imóveis em 
leilão, movimentando mais de R$ 30 milhões em investimentos 
para seus clientes.

Para Lucas, empreender significa tomar decisões difíceis 
diariamente. Uma das principais foi abrir mão da estabilidade 
de uma atividade consolidada para apostar em um projeto que 
ainda estava começando. “Chegou um momento em que eu per-

cebi que não conseguiria fazer os dois trabalhos com excelência. 
Era preciso escolher qual caminho seguir.”

Apesar dos resultados expressivos, ele afirma que ainda não 
considera sua trajetória um sucesso completo. Seu principal ob-
jetivo continua sendo proporcionar tranquilidade para a famí-
lia. Ao mesmo tempo, enxerga um importante reconhecimento 
na confiança conquistada pelos clientes, que começaram inves-
tindo em imóveis menores e hoje realizam aquisições de alto 
valor sob sua assessoria.

Nos bastidores, o trabalho vai muito além da análise de 
oportunidades. Lucas dedica boa parte do tempo ao estudo de 
áreas como crédito imobiliário, legislação, financiamento, tri-
butação e estratégias de venda. Para ele, compreender todo o 
ecossistema do mercado é o que permite oferecer uma consulto-
ria realmente segura.

Outro diferencial em sua trajetória foi a participação no 
BNI Barbera Indaiatuba. Recém-chegado à cidade, encontrou 
no grupo muito mais do que oportunidades de negócios. En-
controu conexões. “Entrei para conhecer pessoas que vivem os 
mesmos desafios do empreendedorismo. Os negócios acontecem 
naturalmente, mas os relacionamentos acabam sendo o maior 
patrimônio.”

Para ele, o mercado ainda enfrenta preconceitos e desinfor-
mação, quando na verdade representa uma alternativa segura 
para quem deseja investir ou adquirir um imóvel com estraté-
gia. “Meu trabalho começa antes da compra. É mostrar que, 
com informação e planejamento, o leilão deixa de ser um risco e 
passa a ser uma oportunidade.”
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O FUTURO É O FUTURO É 
CONSTRUIR CONSTRUIR 
SONHOS, NÃO SONHOS, NÃO 
APENAS OBRASAPENAS OBRAS
Marcel Rodrigues transformou a engenharia 
civil em um trabalho pautado pela escuta, pelo 
relacionamento, pela experiência técnica e pela 
realização dos projetos de vida de seus clientes.

FLÁVIA GIRARDI

Em um mercado onde a engenharia costuma ser asso-
ciada apenas a cálculos, cronogramas e execução de 
obras, Marcel Rodrigues decidiu seguir um caminho 
diferente. Para ele, construir uma casa nunca signi-

fica apenas levantar paredes. O verdadeiro trabalho está em 
compreender o sonho de quem irá viver naquele espaço, aliando 
planejamento e conhecimento técnico.

Empresário há cerca de 25 anos, Marcel iniciou sua traje-
tória no setor bancário e, posteriormente, passou a atuar em 
empresas de infraestrutura, desenvolvendo projetos e estudos 
estatísticos. A necessidade de assumir responsabilidades téc-
nicas o levou à graduação em Engenharia Civil, consolidando 
uma carreira hoje voltada aos segmentos residencial, comercial 
e industrial. “A construção civil trabalha diretamente com os 
sonhos das pessoas. Antes de qualquer projeto, é preciso enten-
der quem está por trás dele.”

Ao longo de sua trajetória, Marcel já participou do desen-
volvimento, gerenciamento e acompanhamento técnico de di-
versas obras residenciais, comerciais e industriais, incluindo 
empreendimentos de alto padrão em condomínios de Indaia-
tuba, Campinas e região. Sua atuação inclui gerenciamento de 
obras, acompanhamento técnico, desenvolvimento e gestão de 
projetos, além de laudos, vistorias e avaliações técnicas que au-
xiliam investidores na compra de imóveis.

Um dos serviços que também vem ganhando destaque em 
sua atuação é a elaboração de laudos e vistorias técnicas para 
investidores e compradores de imóveis. Antes de realizar uma 
aquisição, o cliente pode contar com uma análise profissional 
das condições construtivas do imóvel, permitindo identificar 
possíveis problemas, necessidades de manutenção, riscos e cus-
tos futuros. O objetivo é oferecer informações técnicas que con-
tribuam para uma decisão de compra mais segura, consciente e 
alinhada ao valor real do investimento.

A Marcel Rodrigues Engenharia Civil, ganhou força duran-
te a pandemia, quando uma mudança inesperada definiu novos 
rumos. Após deixar o setor de infraestrutura, Marcel aceitou o 
desafio de atuar com construção civil na cidade de Indaiatuba. 
Poucos meses depois, atuando com o gerenciamento de obras e 
acompanhamento de perto, assumiu a responsabilidade de con-
cluir obras de clientes que haviam ficado inacabadas.

Em uma dessas obras, Marcel reorganizou o planejamento e 
conduziu a conclusão do empreendimento, devolvendo tranqui-
lidade aos envolvidos. A experiência reforçou uma caracterís-
tica que passou a definir sua atuação: encontrar soluções para 
situações complexas com responsabilidade técnica.

Desde então, passou a atuar de forma independente. Muitas 
vezes, chega quando outros profissionais não conseguiram dar 
continuidade ao projeto. “Meu papel é entender o que o cliente 
realmente deseja e transformar aquele sonho em uma entrega 
que faça sentido para ele.”

Outro aprendizado importante surgiu com sua participação 
no BNI Barbera Indaiatuba. Mais do que oportunidades de ne-
gócios, encontrou pessoas dispostas a compartilhar experiên-
cias e crescer coletivamente. “O maior patrimônio que construí 
no BNI foram as conexões.”

Hoje, Marcel acredita que o maior diferencial da engenharia 
está na combinação entre conhecimento técnico, gestão e con-
fiança. Para ele, uma obra bem executada não termina quando 
a construção é entregue. Ela começa quando o sonho do cliente 
passa a fazer parte de sua realidade.

BNI BARBERA



MAIS |34| EXPRESSÃO

DO MUNDO DO MUNDO 
PARA O BRASIL, PARA O BRASIL, 
SEM COMPLICAR SEM COMPLICAR 
A LOGÍSTICAA LOGÍSTICA
Na Antrand Brazil, Rodrigo Aires transforma 
a complexidade do comércio exterior em soluções 
seguras e previsíveis.

GABRIELE DOMINGUES

Importar ou exportar envolve muito mais do que mover 
uma mercadoria de um ponto A a um ponto B. Exis-
te uma teia complexa de fornecedores, documentações, 
custos, prazos e trâmites alfandegários onde uma única 

decisão errada pode custar o sucesso de toda a operação. É exa-
tamente nesse universo desafiador que Rodrigo Aires construiu 
sua trajetória.

Atuando no comércio exterior desde 1996, Rodrigo viven-
ciou o setor por praticamente todos os ângulos: trabalhou em 
indústrias importadoras, despacho aduaneiro, armadores e 
no segmento de freight forwarding. Em 2007, uniu toda essa 
bagagem prática para empreender e fundar a Antrand Brazil 
— Freight Forwarder especializado em logística internacional 
Door-to-Door (aérea, marítima e terrestre).

“Mais do que executar processos, nosso papel é garantir que 
o cliente entenda exatamente o que está contratando. Informação 
transparente reduz riscos e permite escolhas conscientes.” — Ro-
drigo Aires

Mais que transporte: Conhecimento e Parceria

Ao longo dos anos, Rodrigo percebeu que o papel de uma 
logística internacional moderna vai além do frete. A proposta 
da Antrand Brazil é acompanhar a operação do início ao fim, 
conectando fornecedores e transportadores para entregar segu-
rança e previsibilidade.

Entretanto, o caminho do empreendedorismo exigiu re-
siliência. Os primeiros anos trouxeram desafios financeiros e 
operacionais que moldaram sua visão de negócios. Para ele, 
superar momentos de incerteza exige preparo contínuo:

“O empreendedor precisa estudar muito, ter resiliência e, aci-
ma de tudo, coragem para tomar decisões.”

Essa vivência também redefiniu sua visão sobre liderança. 
Longe de uma gestão baseada apenas na cobrança de metas, 

Rodrigo enxerga o líder como um facilitador de caminhos. 
“Comandar uma equipe é estar disposto a servir e a desenvolver 
pessoas. O verdadeiro líder é, na essência, o maior servidor de to-
dos.”

A Força das Conexões

A busca por aprimoramento e expansão levou Rodrigo ao 
BNI (Business Network International). O que começou como 
uma estratégia de geração de negócios revelou-se um ativo ain-
da mais valioso: a construção de relacionamentos genuínos e o 
refinamento da sua comunicação.

“No BNI, encontrei muito mais do que parceiros comerciais; 
encontrei amigos. Além disso, falar constantemente sobre a em-
presa nos força a lapidar nossa mensagem e apresentar nosso pro-
pósito com cada vez mais clareza.”

Confiança que Cruzar Fronteiras

No fim das contas, Rodrigo entende que a logística inter-
nacional e as redes de contatos compartilham do mesmo pilar 
fundamental: a confiança.

Na Antrand Brazil, cada container ou carga aérea represen-
ta a responsabilidade de conectar empresas a novos mercados 
globais. Quando há conhecimento técnico para conduzir cada 
etapa, cruzar fronteiras deixa de ser uma dor de cabeça buro-
crática e se transforma no que realmente deve ser: uma grande 
oportunidade de crescimento.

BNI BARBERA



MAIS |35| EXPRESSÃO

A CORAGEM DE A CORAGEM DE 
RECOMEÇAR E RECOMEÇAR E 
ACREDITARACREDITAR
Após 13 anos de experiência no mercado, Rose 
Alves transformou conhecimento, transparência 
e propósito na essência da Prime Consultoria.

FLÁVIA GIRARDI

“Vai sem medo. Se der errado, você aprendeu. Se 
der certo, também. A gente só cresce tentando.” 
Poucas frases resumem tão bem uma trajetória 
quanto essa. Antes de incentivar outras pessoas 

a acreditarem nos próprios projetos, Rose Alves precisou enfren-
tar o mesmo desafio. Depois de 13 anos atuando no mercado de 
consórcios, decidiu abrir mão da estabilidade para apostar na pró-
pria experiência e construir um negócio que refletisse seus valores.

Assim nasceu a Prime Consultoria, empresa especializada em 
planejamento financeiro e patrimonial, criada para oferecer um 
atendimento baseado na transparência, no cuidado e no respei-
to às necessidades de cada cliente. “Quando decidi empreender, 
queria fazer diferente. Queria trabalhar com clareza, cuidar das 
pessoas e criar processos que refletissem aquilo em que sempre 
acreditei.”

Conhecimento técnico nunca lhe faltou. O verdadeiro desa-
fio começou quando deixou de ser apenas especialista em ven-
das para assumir todas as responsabilidades de uma empresa. 
Empreender significou aprender sobre gestão financeira, admi-
nistração, estratégia e liderança. Mas, acima de tudo, significou 
conviver diariamente com a incerteza. “Você começa sozinha. 
É você e o seu sonho. Muitas vezes as pessoas perguntam por 
que não voltar para um lugar seguro, mas essa segurança nem 
sempre existe.”  

Como acontece com muitos empresários, o caminho foi mar-
cado por dúvidas. Havia o receio natural de deixar um emprego 
consolidado, assumir novos riscos e construir uma empresa prati-
camente do zero. Ainda assim, Rose escolheu seguir em frente. A 
resposta veio mais rápido do que imaginava.

Logo no primeiro mês de atuação, percebeu que anos de dedi-
cação haviam construído um patrimônio impossível de medir em 
números: a confiança de seus clientes. “Desde o primeiro mês eu 
pensei: por que não fiz isso antes? Os clientes confiaram em mim 
e continuaram caminhando comigo.”

Essa credibilidade foi construída muito antes da criação da 
empresa. Ao longo da carreira, Rose aprendeu que cada plane-
jamento financeiro representa um momento diferente na vida de 
uma família. E foi justamente essa sensibilidade que se transfor-
mou no maior diferencial da Prime Consultoria.

Enquanto boa parte do mercado concentra esforços apenas 
na venda, ela acredita que o papel do consultor é compreender o 
momento de quem está à sua frente. “Hoje qualquer instituição 
vende consórcio. O diferencial está no cuidado. Às vezes o cliente 
ainda não está pronto, e tudo bem respeitar isso.”

Essa postura exige abrir mão do imediatismo. Em muitas si-
tuações, a melhor decisão não é fechar um contrato, mas orien-
tar, esclarecer dúvidas e aguardar o momento certo. “Quando a 
pessoa percebe que você respeitou o tempo dela, ela volta. Por-
que entende que você pensou nela antes de pensar na venda.”

Nos últimos anos, outro capítulo passou a fazer parte dessa 
trajetória: a participação no BNI Barbera Indaiatuba. O grupo 
ampliou sua rede de relacionamentos e proporcionou a convivên-
cia com empresários que compartilham experiências, desafios e 
aprendizados. “Você passa a conviver com pessoas que já reco-
meçaram várias vezes. Isso faz você entender que empreender 
não é uma linha reta.”

Hoje, ao olhar para a história construída pela Prime Consul-
toria, Rose percebe que sua maior conquista não está apenas nos 
resultados alcançados, mas na decisão de acreditar em si mesma.

Porque, para ela, empreender nunca significou abandonar a es-
tabilidade. Significou descobrir que a verdadeira segurança nasce 
quando conhecimento, propósito e confiança caminham juntos.

BNI BARBERA
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CONEXÕES CONEXÕES 
QUE GERAM QUE GERAM 
CRESCIMENTOCRESCIMENTO
Para Matheus Cardoso, da W1 Consultoria, 
relacionamento, confiança e propósito são 
pilares para construir negócios que vão além dos 
resultados.

FLÁVIA GIRARDI

Para Matheus Cardoso, da W1 Consultoria, relaciona-
mento, confiança e propósito são pilares para construir 
negócios que vão além dos resultados. Nenhum negó-
cio cresce sozinho. Com formação em Engenharia de 

Minas, pela UFOP, e hoje à frente de uma equipe de mais de 
350 consultores na W1 Consultoria, ele acredita que conexões ge-
nuínas são fundamentais para o desenvolvimento profissional e 
pessoal. Foi essa visão que o aproximou do BNI Barbera.

Matheus encontrou no grupo um ambiente de troca, aprendi-
zado e geração de oportunidades. A filosofia Givers Gain, baseada 
na ideia de ajudar primeiro para também receber, está alinhada à 
maneira como ele enxerga os negócios.

“Não é sobre trocar cartões ou vender na primeira conversa; é 
sobre a filosofia de ajudar primeiro para ganhar depois”, afirma.

A convivência com empresários de diferentes segmentos tam-
bém ampliou sua visão de mercado. “Cada reunião é uma aula de 
gestão, liderança e estratégia aplicada”, destaca. Há ainda um 
ganho pessoal importante: o senso de comunidade. “Você perce-
be que não está sozinho nos desafios, e isso muda completamente 
a forma como você encara o próprio negócio.”

A própria trajetória de Matheus é marcada por uma escolha 
entre a segurança de um caminho conhecido e a coragem de assu-
mir um novo desafio. Ele escolheu o segundo, mesmo diante das 
incertezas.

“O que essa escolha me ensinou é que segurança e crescimento 
dificilmente caminham juntos. Quem espera ter todas as certezas 
para dar o próximo passo muitas vezes acaba ficando parado no 
mesmo lugar.”

A experiência também reforçou sua compreensão de que co-
ragem não significa ausência de medo, mas capacidade de agir 
apesar dele, com planejamento e propósito.

Na visão de Matheus, empresas que desejam crescer e deixar 
uma marca precisam ir além da relação puramente comercial. “A 
diferença está no propósito e na capacidade de gerar confiança”, 
explica.

Na W1 Consultoria, essa visão se traduz na proposta de demo-
cratizar o acesso a estratégias financeiras, oferecendo não apenas 
soluções, mas também clareza, educação e acompanhamento.

“Quando você cria vínculos, o crescimento deixa de ser um 
esforço solitário e passa a ser consequência natural de um traba-
lho bem feito.”

É essa combinação entre conhecimento, relacionamento e 
propósito que orienta sua atuação. Para Matheus, o verdadeiro 
legado de uma empresa não está apenas no faturamento, mas no 
impacto que ela produz.

“Deixar uma marca é ser lembrado pelo valor que você gerou na 
vida das pessoas. O dinheiro é consequência; o legado é o que fica.”
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INGLÊS QUE INGLÊS QUE 
ABRE CAMINHOS ABRE CAMINHOS 
PARA NOVAS PARA NOVAS 
CONQUISTASCONQUISTAS
Na Widen, Bruno Zaia personaliza o ensino 
para ampliar oportunidades por meio do inglês.

GABRIELE DOMINGUES 

A Widen nasceu em 2018, mas a história de Bruno 
Zaia com a educação começou antes. Formado em 
Química, ele imaginava construir carreira na indús-
tria até ser demitido de três empresas. O que parecia 

um caminho interrompido acabou revelando outra direção. A 
sugestão veio da própria mãe: por que não voltar a dar aulas de 
inglês? Bruno aceitou o desafio e descobriu uma nova paixão.

“Eu acabei me descobrindo nesse sentido.” Foi assim que 
começou a construção da Widen, inicialmente com aulas par-
ticulares. O diferencial nunca esteve apenas em ensinar um 
idioma, mas em compreender quem está do outro lado. “Cada 
aluno é um universo único.” Para Bruno, entender objetivos, 
dificuldades e características individuais é fundamental para 
encontrar a melhor maneira de ensinar.

A metodologia da Widen parte dessa personalização. Mes-
mo quando o conteúdo é semelhante, nenhuma aula é igual 
à outra. As perguntas, os exemplos e as atividades mudam 
de acordo com cada pessoa. “Nenhuma aula é igual a outra, 
porque a gente entende que nenhum aluno é igual ao outro.” 
Por isso, a empresa trabalha principalmente com aulas online 
e turmas reduzidas.

O início também exigiu coragem. Ao deixar uma carreira que 
não lhe trazia propósito, Bruno precisou começar praticamente 
do zero. Ele e a mãe saíram de carro distribuindo cartões de 
visita em condomínios, academias, supermercados e padarias. 
“Foi uma construção.” O reconhecimento veio pelas indicações 
dos próprios alunos. “O serviço que eu oferecia, com o cuidado, 
com o planejamento que eu oferecia, me gerava credibilidade.”

Hoje, a Widen atende alunos de diferentes lugares, inclusive 
brasileiros que vivem no exterior. Para Bruno, o inglês não é o 
destino, mas uma ferramenta. “Eu entendo que o inglês é um 
facilitador de conquistas.” Aprender o idioma significa ampliar 

possibilidades e descobrir novos caminhos.
Outro capítulo importante começou em dezembro de 2024, 

com sua entrada no BNI. Além das oportunidades de negócios, 
o grupo contribuiu para seu desenvolvimento pessoal e empre-
sarial. “Eu consegui crescer como empresário lá, eu consegui 
crescer como líder lá.” Hoje, como presidente, Bruno também 
encontrou uma oportunidade de contribuir. “Primeiro a gente 
contribui, pra depois ser ajudado.”

Na Widen, essa filosofia aparece em cada aula: antes de en-
sinar inglês, é preciso entender pessoas. Porque, para Bruno, 
aprender um idioma não significa apenas desenvolver uma ha-
bilidade. Significa ganhar confiança para atravessar fronteiras 
e transformar possibilidades em conquistas
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RELACIONAMENTO RELACIONAMENTO 
QUE GERA QUE GERA 
OPORTUNIDADESOPORTUNIDADES
Com experiência em marketing e atuação 
comercial, Gabriel Faria encontrou no Mais 
Expressão para conectar pessoas, empresas e 
oportunidades de negócios.

FLÁVIA GIRARDI

Aos 31 anos, formado em Marketing pela Universidade 
Nove de Julho, Gabriel Faria construiu sua trajetória 
profissional a partir de uma habilidade que considera 
essencial no mundo dos negócios: saber se relacionar 

e encontrou no Grupo Mais Expressão, a oportunidade de estar 
próximo de empresários, empresas e diferentes segmentos do 
mercado, entendendo necessidades e criando conexões capazes de 
gerar negócios e visibilidade.

Ao longo dessa trajetória, desenvolveu ainda mais suas habi-
lidades de comunicação, negociação e relacionamento. A atuação 
também o aproximou de eventos, networking e geração de negó-
cios, áreas com as quais se identifica e que passaram a fazer parte 
importante de sua formação profissional.

Foi nesse contexto que o BNI Barbera ganhou espaço em sua 
trajetória. Gabriel entrou no grupo buscando ampliar seu rela-
cionamento profissional, gerar novas oportunidades e conviver 
com outros empresários que enfrentam diariamente os desafios 
de empreender.

Com o tempo, porém, percebeu que a experiência ia muito 
além da indicação de negócios. A convivência com profissionais 
de diferentes segmentos trouxe novos aprendizados, visões de 
mercado e uma compreensão ainda maior sobre a importância de 
construir relações baseadas em confiança.

“Percebi que o BNI vai muito além de indicação de negó-
cios. A convivência com empresários de diferentes segmentos me 
trouxe novos aprendizados, visões de mercado e, principalmente, 
uma compreensão maior sobre a importância de construir rela-
cionamentos baseados em confiança.”

Para Gabriel, essa convivência também trouxe aprendizados 
pessoais. “Colaboração, disciplina e disposição para ajudar o ou-
tro passaram a fazer parte de minha maneira de enxergar o am-

biente empresarial. A lógica, é simples, quando existe confiança e 
colaboração, todos podem crescer juntos”, destaca.

Essa visão também foi construída a partir dos desafios de sua 
própria trajetória. Em diferentes momentos, Gabriel precisou 
deixar caminhos conhecidos para assumir novos desafios, mesmo 
sem ter garantias de que as escolhas dariam certo.

“Aprendi que segurança nem sempre significa evolução. Mui-
tas vezes, é preciso ter coragem para mudar, aprender algo novo 
e assumir riscos calculados.”

Para Gabriel, essa mesma lógica vale para as empresas. Em 
um mercado cada vez mais competitivo, sobreviver não é sufi-
ciente. É preciso criar vínculos, entregar valor e construir uma 
reputação que permaneça.

“Uma empresa pode ter um ótimo produto ou serviço, mas 
para crescer de verdade precisa entender que não está apenas 
vendendo, está construindo confiança.”

E é justamente essa capacidade de transformar relacionamen-
to em conexão e conexão em oportunidade que define o caminho 
profissional de Gabriel Faria: construir pontes entre pessoas e 
empresas, acreditando que, no mundo dos negócios, as melhores 
oportunidades muitas vezes começam com uma boa conversa e se 
consolidam pela confiança.
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O SONHO QUE 
MUDOU DE ENDEREÇO
Aos 15 anos, Flávia Cyrineu sonhou com a Avenida 
Paulista. Anos depois, descobriu um novo 
significado para o sucesso.

GABRIELE DOMINGUES 

Alguns sonhos surgem cedo e acompa-
nham uma vida inteira. Aos 15 anos, duran-
te uma aula de História, Flávia Cyrineu re-
cebeu da professora um desafio: escrever 

onde gostaria de estar dali a alguns anos. A resposta 
veio sem hesitação. “Eu falei para ela que queria es-
tar trabalhando em um escritório na Avenida Paulis-
ta.” Criada em Itapetininga, via naquele endereço o 
maior símbolo de realização profissional. “Para mim, 
era o ápice do sucesso.”

O sonho saiu do papel. Formou-se em Direito, es-
pecializou-se em Direito do Trabalho pela Universida-
de de São Paulo (USP) e construiu uma carreira em 
grandes escritórios da capital, atendendo bancos, 
multinacionais e empresas de diferentes segmen-
tos. “Deus realizou esse sonho”, resume ao recordar a 
trajetória que a levou exatamente ao lugar que havia 
imaginado ainda adolescente.

A vocação pela advocacia nasceu muito antes da 
faculdade. “Eu brigava pelos direitos de todo mun-
do”, relembra ao falar da infância. Durante a gradua-
ção, encontrou no Direito do Trabalho uma área que 
unia seu senso de justiça ao interesse pelas relações 
humanas. Um curso sobre assédio moral despertou 
ainda mais sua curiosidade, transformando o tema 
em seu Trabalho de Conclusão de Curso e abrindo 
caminho para a especialização na USP.

Vieram mais de duas décadas de atuação na advo-
cacia trabalhista. Além da experiência em grandes es-
critórios, estagiou na Justiça do Trabalho, lecionou em 
faculdade de Direito e acompanhou de perto a evolu-
ção das relações entre empresas e colaboradores. “São 
mais de vinte anos vendo como funciona o sistema.”

Mas a vida também muda o significado das con-
quistas. Com o casamento, a maternidade e o desejo 
de viver uma rotina mais equilibrada, percebeu que 
sucesso não estava apenas na Avenida Paulista. Em 
2021, decidiu abrir o próprio escritório, especializado 
em Direito do Trabalho Empresarial. “Realizei um se-
gundo grande sonho.”

Empreender significou começar uma nova etapa, 
baseada na experiência acumulada ao longo da car-
reira. Também representou uma decisão importan-
te: concentrar toda a atuação em um único nicho. 
“A virada de chave foi quando eu falei: sou advogada 
trabalhista, ponto.”

Hoje, ao recordar a redação escrita aos 15 anos, 
Flávia entende que aquele sonho cumpriu seu pa-
pel. Trabalhar na Avenida Paulista lhe proporcionou 
conhecimento, experiência e maturidade. Mas foi 
ao construir o próprio escritório que encontrou uma 
nova definição de sucesso: trabalhar com propósito, 
ter liberdade para fazer escolhas e usar sua trajetória 
para orientar empresas e prevenir conflitos. Porque 
alguns sonhos nos levam ao destino imaginado. Ou-
tros revelam que a maior conquista é descobrir um 
novo caminho depois de chegar lá.
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DECORAÇÃO

BELEZA, FUNCIONALIDADE
E PATRIMÔNIO LADO A LADO
Na Trevizan Arquitetura, um imóvel valorizado 
nasce de escolhas que unem estética, conforto, 
planejamento e soluções pensadas para durar.

Em um mercado imobiliário cada vez mais 
atento à experiência de morar, arquitetura 
deixou de ser apenas uma questão estética 
para se tornar um dos principais ativos de 

valorização de um imóvel. Uma planta bem resolvi-
da, ambientes que conversam entre si, iluminação 
natural e materiais escolhidos com critério podem 
fazer diferença não apenas na rotina dos mora-
dores, mas também no valor patrimonial da casa.

Com mais de 35 anos de atuação, Rozimeire 
Trevizan, à frente da Trevizan Arquitetura, acom-
panha de perto essa transformação. Para ela, a 
arquitetura contemporânea precisa responder às 
necessidades reais de quem vive nos espaços e 
isso significa projetar menos para a tendência do 
momento e mais para a longevidade.

“Uma planta inteligente e uma fachada bem re-
solvida agregam valor real ao patrimônio”, afirma.

O VALOR QUE ESTÁ POR 
TRÁS DA ESTÉTICA

Um projeto arquitetônico de qualidade começa 
antes da escolha de revestimentos, cores ou ele-
mentos decorativos. Está na maneira como os es-
paços são organizados, nos fluxos de circulação e 
na capacidade de aproveitar cada metro quadrado.

Iluminação e ventilação naturais, por exemplo, 
contribuem para o conforto cotidiano e também 
para a percepção de qualidade do imóvel. Da mes-
ma forma, uma fachada com identidade arquite-
tônica pode estabelecer uma primeira impressão 
sofisticada sem depender de excessos.

Para Rozimeire, é justamente essa combinação 
entre beleza e funcionalidade que torna a arquite-
tura um investimento estratégico.
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A CASA QUE TRADUZ 
NOVOS HÁBITOS

As transformações no modo de viver também 
chegaram à arquitetura residencial. Hoje, os pro-
jetos são cada vez mais pensados para integrar os 
momentos de convivência.

Cozinhas conectadas às áreas gourmet, am-
bientes sociais integrados, espaços de estar que 
se relacionam com jardins e uma conexão mais 
fluida entre interior e exterior aparecem entre as 
soluções que agregam valor aos imóveis contem-
porâneos.

Mas a sofisticação, segundo a arquiteta, tam-
bém está em aspectos menos visíveis. Conforto tér-
mico e acústico, iluminação natural, paisagismo, 
eficiência energética e materiais duráveis passa-
ram a ocupar lugar de destaque. “A tendência não 
é construir mais, e sim construir melhor”, resume.

BELEZA QUE NÃO 
ENVELHECE

Entre os elementos indispensáveis para valori-
zar um imóvel, a arquiteta destaca o projeto per-
sonalizado, o layout funcional, a boa marcenaria, 
materiais de qualidade e uma fachada capaz de 
imprimir identidade à residência.

O segredo, porém, está em equilibrar personali-
dade e atemporalidade.

Seguir tendências de maneira indiscriminada 
pode fazer com que uma casa pareça datada em 
poucos anos. Já escolhas pautadas pela proporção, 
qualidade, funcionalidade e coerência arquitetôni-
ca tendem a atravessar diferentes momentos.

Nesse sentido, a arquitetura mais sofisticada 
talvez seja justamente aquela que não precisa per-
seguir novidades o tempo todo. É aquela capaz de 
envelhecer bem.PLANEJAMENTO 

TAMBÉM É ECONOMIA

Existe uma percepção comum de que investir 
em um projeto detalhado significa necessaria-
mente aumentar o custo da obra. Na prática, a ló-
gica pode ser justamente a oposta.

Um projeto bem desenvolvido antecipa deci-
sões, compatibiliza as diferentes etapas da cons-
trução, especifica materiais e reduz a margem 
para improvisos. O resultado pode ser menos des-
perdício, menor retrabalho e uma obra mais pre-
visível.

E o retorno não termina quando a construção 
fica pronta. Um imóvel planejado tende a deman-
dar menos reformas, apresentar maior qualidade 
de uso e se tornar mais competitivo em uma even-
tual venda ou locação. “Arquitetura é investimen-
to, não despesa”, destaca Rozimeire.
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TREVIZAN
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PEQUENOS INGREDIENTES, 
GRANDES ESCOLHAS
Sementes, grãos, castanhas, farinhas e chás 
ganham espaço na rotina de quem busca uma 
alimentação mais saudável

GABRIELE DUARTE

A busca por uma alimentação mais equi-
librada tem levado os consumidores a 
prestar mais atenção ao que chega à 
mesa. Sementes, grãos, castanhas, no-

zes, farinhas especiais, chás, ervas e outros ingre-
dientes funcionais fazem parte desse movimento 
e aparecem cada vez mais no cotidiano.

No Armazém Natural, sementes, grãos e olea-
ginosas estão entre os ingredientes funcionais de 
maior procura. Mais do que uma tendência rela-
cionada a um único produto, o que vem se fortale-
cendo é o interesse por uma vida mais saudável e 
por produtos com ingredientes que façam sentido 
dentro dessa rotina.

SAÚDE
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A TENDÊNCIA ESTÁ NO CONJUNTO

SEMENTES
Chia e linhaça estão entre os destaques.

GRÃOS
A quinoa aparece entre as opções procuradas.

OLEAGINOSAS
Castanhas, nozes e amêndoas ganham lugar de 

destaque.

FARINHAS ESPECIAIS
Banana verde e maracujá estão entre as 

alternativas.

CHÁS E ERVAS
Hibisco, cavalinha e chá verde também fazem parte 

desse universo.

“Eu acredito muito na tendência de que 
as pessoas cada vez mais busquem uma vida 
saudável e produtos mais saudáveis”, afirma 
Fabrício, do Armazém Natural.

A mudança também aparece na relação 
com os rótulos. Os consumidores estão cada 
vez mais interessados em entender quais in-
gredientes estão presentes nos produtos e 
fazer escolhas mais conscientes.

O Ministério da Saúde orienta que a ali-
mentação tenha como base alimentos in na-
tura ou minimamente processados e que o 
consumo de ultraprocessados seja evitado.
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PETS

SAÚDE PREVENTIVA: 
CUIDAR ANTES DE TRATAR
Vacinas, alimentação equilibrada, exames periódicos e atenção aos pequenos sinais 
podem fazer toda a diferença para que cães e gatos vivam mais e melhor

Eles ocupam o sofá, acompanham a rotina 
da casa, participam das viagens, aparecem 
nas fotos e, para muitas famílias, já têm 
lugar garantido entre os membros mais 

queridos. Mas, quando o assunto é saúde, ainda 
existe um hábito que precisa mudar: esperar o pet 
adoecer para procurar ajuda.

Assim como acontece com os seres 
humanos, a medicina preventiva 

FLÁVIA GIRARDI

também é uma das principais aliadas para garantir 
mais qualidade e expectativa de vida aos animais. 
A diferença está em entender que prevenção não 
se resume à carteira de vacinação em dia. Ela en-
volve uma combinação de acompanhamento ve-
terinário, exames, alimentação adequada, con-
trole de parasitas, manejo correto e atenção 

ao ambiente em que o 
animal vive.
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“Os cuidados de prevenção vão muito além da 
vacinação e da vermifugação”, explica o Dr. Igor 
Moretto Soffo, médico-veterinário e supervisor da 
Clínica de Pequenos Animais do Hospital Veteri-
nário da UniMAX Indaiatuba. Segundo ele, a rotina 
preventiva deve considerar também o controle de 
ectoparasitas, o uso de coleiras repelentes quando 
indicado, os passeios, a alimentação e até os cui-
dados dentro de casa.

PREVENIR 
COMEÇA NA ROTINA

Um brinquedo inadequado, uma substância tó-
xica ao alcance do animal, uma briga ou mesmo 
o acesso irrestrito à rua podem transformar situa-
ções aparentemente banais em acidentes graves. 
Por isso, o olhar preventivo começa muito antes 
da consulta.

A avaliação periódica do médico-veterinário 
permite acompanhar o estado físico do animal e 
identificar alterações que nem sempre são per-
cebidas pelo tutor. Exames laboratoriais e de ima-
gem também podem ser indicados de acordo com 
a espécie, raça, idade, histórico e estilo de vida.

E existe outro benefício importante: o diagnós-
tico precoce. Muitas doenças apresentam sinais 
discretos no início e, quando são descobertas, já 
podem estar em estágio mais avançado. “Ainda 
que as doenças comecem a aparecer ao longo da 
vida do animal, o diagnóstico precoce e o acom-
panhamento veterinário aumentam as chances 
de cura”, destaca Igor.

A frequência das consultas e dos exames não 
é igual para todos. Um filhote, um animal adulto 
e um pet idoso têm necessidades diferentes. O 

mesmo vale para raças e estilos de 
vida distintos. É justamente 

por isso que o acompa-
nhamento individu-

alizado faz tanta 
diferença.
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VACINAR É UM 
GESTO DE PROTEÇÃO

A vacinação continua sendo um dos pi-
lares da prevenção. Mesmo um animal que 
vive dentro de casa está sujeito a diferentes 
agentes infecciosos, e algumas doenças po-
dem apresentar evolução grave ou até fatal.

Segundo o especialista, o protocolo vaci-
nal deve ser definido pelo médico-veteriná-
rio e atualizado conforme as recomendações 
atuais. É importante que o profissional avalie 
o histórico e as necessidades daquele animal.

A vermifugação também merece atenção. 
Cães e gatos podem entrar em contato com 
parasitas em diferentes situações do cotidia-
no, e o protocolo deve levar em consideração 
hábitos, ambiente e estilo de vida.

Em determinadas regiões, existe ainda 
uma preocupação específica com a dirofila-
riose, conhecida como verme do coração. A 
prevenção deve ser discutida com o médico-
-veterinário, especialmente em áreas onde 
há maior risco de transmissão.

O PRATO TAMBÉM É 
PARTE DA PREVENÇÃO

Se a alimentação é um dos pilares da saúde 
humana, não seria diferente para cães e ga-
tos. Hoje, o mercado oferece uma grande va-
riedade de alimentos completos, formulados 
de acordo com as necessidades nutricionais 
dos animais e suas diferentes fases da vida.

As rações premium e super premium po-
dem oferecer uma alimentação equilibrada 
quando escolhidas de maneira adequada. Já a 
chamada alimentação natural também con-
quistou espaço entre os tutores, mas exige um 
cuidado essencial: orientação profissional.

“A alimentação natural deve ser orienta-
da por um médico-veterinário, preferencial-
mente especializado em nutrição”, ressalta 
Igor. A recomendação é importante para 
evitar deficiências nutricionais, excesso de 
determinados nutrientes, obesidade e ou-
tras doenças relacionadas à alimentação.
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QUANDO O AMOR TAMBÉM 
PRECISA DE LIMITES

Um dos maiores desafios para os tutores está 
justamente em um gesto que parece demonstrar 
carinho: compartilhar a própria comida.

A humanização dos pets pode levar ao ofereci-
mento de alimentos inadequados, muitas vezes 
sem que o responsável perceba os riscos. Excesso 
de calorias pode provocar ganho de peso e doen-
ças metabólicas. Outros alimentos podem desen-
cadear alterações gastrointestinais ou problemas 
hepáticos e pancreáticos. Ossos também podem 
representar risco de corpos estranhos e lesões.

Outro ponto de atenção está nas informações 
que circulam nas redes sociais. Receitas caseiras e 
recomendações de pessoas sem formação na área 
podem parecer inofensivas, mas nem sempre têm 
respaldo científico.

Na dúvida, a melhor fonte continua sendo o 
profissional que conhece as necessidades especí-
ficas daquele animal.

UMA VIDA MAIS LONGA 
COMEÇA ANTES DOS 
SINTOMAS

No fim das contas, prevenção é uma mudança 
de cultura. É deixar de enxergar a consulta veteri-
nária como uma medida emergencial e incorporá-
-la à rotina de cuidados.

Vacinação, vermifugação, controle de parasi-
tas, alimentação equilibrada, atividade física, am-
biente seguro e consultas periódicas formam uma 
rede de proteção. Juntos, esses cuidados ajudam 
não apenas a evitar doenças, mas também a iden-
tificar alterações precocemente e preservar a qua-
lidade de vida.

E há ainda uma vantagem bastante prática: 
prevenir costuma custar menos do que tratar uma 
doença já instalada.

Para Igor, o conselho mais importante aos tu-
tores é simples: “Visite regularmente o médico-ve-
terinário”. Afinal, se os pets fazem parte da família, 
cuidar deles também significa pensar no futuro,  
não apenas quando algo dá errado, mas todos os 
dias.

Porque envelhecer ao lado de quem amamos é 
ainda melhor quando podemos fazer nossa parte 
para que essa história dure mais.
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MODA

PRIMAVERA-VERÃO:

Entre tons terrosos, tecidos naturais, poás, florais e acessórios marcantes, a nova estação mostra que 
estar na moda também pode significar escolher melhor e vestir aquilo que faz sentido para cada mulher.

FLÁVIA GIRARDI

A primavera-verão chega trazendo uma 
moda que parece acompanhar o espíri-
to do nosso tempo: mais leve, versátil e, 
ao mesmo tempo, consciente. Para Eva 

Maria, empresária à frente da Eva Maria Store, loja 
especializada em moda feminina e com mais de 
três décadas de atuação, a principal tendência da 
temporada pode ser resumida em uma expressão 
simples: menos é mais.

“Eu percebi que, nessa coleção, a moda está 
muito minimalista. Tons terrosos, cores neutras, 
nada muito exagerado. Existe um pouco desse 
efeito global, porque estamos vivendo um mo-
mento em que a economia e o mundo passam por 
ajustes. E quando isso acontece, o menos é mais”, 
explica.

TONS TERROSOS 
SEGUEM EM ALTA

O marrom, que ganhou força no inverno, conti-
nua protagonista na primavera e no verão, acom-
panhado por uma cartela que passeia pelo bege, 
off-white, manteiga e tons naturais. A proposta 
traz elegância e facilidade para compor diferentes 
produções.

“O marrom, que foi uma cor destaque no inver-
no, veio substituir o preto e continua muito forte. 
E os tons da família dele, como o off-white, o bege, 
o manteiga e o linho natural, aparecem bastante”, 
destaca Eva.

MODA QUE ENCONTRA 
LEVEZA E PERSONALIDADE
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LINHO E TECIDOS 
NATURAIS PARA OS DIAS 
QUENTES

Quando as temperaturas sobem, o confor-
to ganha ainda mais importância. Por isso, 
o linho, o algodão e outros tecidos naturais 
aparecem com força nas coleções, trazendo 
leveza para a produção sem abrir mão da so-
fisticação. “A gente vê nessa coleção tecidos 
naturais, o linho muito forte, porque quando 
a temperatura sobe, esses tecidos tendem a 
ser mais leves para aguentar o calor que vem 
por aí.”

CANDY COLORS 
TRAZEM LEVEZA

Apesar do protagonismo dos neutros, a es-
tação também abre espaço para uma paleta 
delicada. Rosa-bebê, verde-água e azul-claro 
aparecem tanto na moda casual quanto em 
propostas mais sofisticadas, trazendo frescor 
para a temporada.

A moda, entretanto, não se limita a uma 
única cartela. Verde-musgo, vermelho, pink e 
azul-marinho continuam sendo opções para 
quem gosta de produções mais marcantes.

“Se você gosta de cor, use. O que importa 
é você se sentir bem. A moda pode estar fa-
lando de tons neutros, mas nada vai mudar 
a alegria que uma cor pode trazer para uma 
pessoa.”

POÁ, FLORAIS E LISTRAS: 
O RETRÔ ESTÁ DE VOLTA

Entre as estampas que ganham força, o 
poá ocupa lugar de destaque. Pequenas ou 
grandes, as bolinhas aparecem em diferen-
tes propostas e podem até ser combinadas 
às listras. Os florais também continuam pre-
sentes, reforçando a atmosfera feminina da 
primavera.

“Poá é uma referência muito dos anos 60 
e está em altíssima. Tem bola pequena, bola 
grande, bola com listra. A moda está buscan-
do muito aquilo que já deu certo.”
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JEANS GANHA MODELAGENS 
MAIS CONFORTÁVEIS

O jeans também se transforma para acompa-
nhar a busca por conforto. A modelagem barrel, 
mais ampla na cintura e no quadril e levemente 
afunilada nas pernas, divide espaço com pantalo-
nas e modelos inspirados no estilo aladim.

A proposta é abandonar a ideia de que elegân-
cia precisa significar desconforto. As novas mode-
lagens permitem movimento e, ao mesmo tempo, 
criam produções contemporâneas.

ACESSÓRIOS 
GANHAM VOLUME

Se as roupas caminham para uma estética mais 
minimalista, os acessórios seguem por outro ca-
minho. Prata, dourado, peças maiores, flores e ele-
mentos de inspiração vintage aparecem para criar 
pontos de destaque. “A tendência é prata, doura-
do, cores e volume. 

MENOS PEÇAS, 
MAIS QUALIDADE

Para Eva Maria, entretanto, nenhuma ten-
dência é mais importante do que a escolha 
consciente. Um guarda-roupa eficiente não 
precisa estar lotado. Precisa ter peças que 
vistam bem, tenham qualidade e possam ser 
usadas de diferentes maneiras.

“Não adianta ter 200, 300 peças no guar-
da-roupa e não ter uma roupa legal. A gente 
precisa ter boas peças. O excesso sem quali-
dade acaba sobrando.”

Um blazer bem estruturado, um jeans 
de bom caimento, uma peça de linho e um 
scarpin são exemplos de itens capazes de 
atravessar diferentes ocasiões e acompa-
nhar a rotina.

“A pessoa precisa pensar no que realmen-
te combina com o trabalho, com o dia a dia e 
com a vida dela. Comprar por comprar satisfaz 
um desejo imediato. O importante é ter um 
guarda-roupa prático, confortável e usável.”
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A TENDÊNCIA MAIS 
IMPORTANTE É SER VOCÊ

No fim, a primavera-verão apresentada pela Eva Maria Store reúne 
diferentes caminhos: minimalismo, tons terrosos, candy colors, tecidos 
naturais, estampas retrô, jeans amplos e acessórios marcantes. Mas 
existe uma tendência que atravessa todas as outras: vestir-se de acor-
do com a própria personalidade.  “A moda deve atender à sua necessi-
dade, ao seu desejo e à sua autoestima. Você tem que ser feliz e ponto.”
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MEMÓRIAS QUE
ATRAVESSAM GERAÇÕES
Indaiatubana transforma relatos da pandemia 
em literatura infantil e leva às páginas histórias de 
diferentes Brasis

Algumas histórias nascem da imaginação. Outras, 
da necessidade de não deixar que determinadas 
memórias se percam. Foi ouvindo relatos de pes-
soas que atravessaram a pandemia da Covid-19 

em diferentes regiões do país que a indaiatubana Ana Mau-
ra Tomesani encontrou a matéria-prima para seu primeiro 
livro infantil.

Pesquisadora do Centro de Pesquisa em Conflito e Paz 
(CPP), ligado ao Núcleo de Pesquisa em Relações Internacio-
nais (NUPRI) da Universidade de São Paulo (USP), Ana Maura 
também é cofundadora da Plataforma Periferias na Pandemia, 
iniciativa criada há seis anos pelo CCP/NUPRI/USP em parce-
ria com a Fundação Perseu Abramo para reunir testemunhos 
de moradores de periferias de diferentes partes do Brasil.

Foi desse arquivo de vozes, experiências e territórios que 
surgiu a literatura. Na obra, o leitor acompanha Kauan, um 
menino que participa de um projeto escolar de troca de car-
tas. A cada correspondência, crianças de diferentes lugares 
contam como viveram a pandemia, revelando realidades 
que, muitas vezes, estão muito distantes umas das outras.

CULTURA

FLÁVIA GIRARDI
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“Eu li os testemunhos e já falei: tem que ter uma carta 
com esse testemunho”, conta Ana Maura.

As histórias reais deram origem às cartas do livro, preser-
vando a relação com os contextos em que foram registradas. 
O resultado é uma narrativa infantil que fala sobre um perí-
odo ainda recente, mas que deixou marcas profundas e que 
pode ser revisitado pelas novas gerações a partir de um lugar 
de escuta e compreensão. A autora propõe um encontro en-
tre diferentes realidades brasileiras. “Ele é do Brasil inteiro. Ele 
fala do Brasil inteiro ali”, explica.

Essa dimensão talvez seja uma das maiores riquezas da 
obra. Para uma criança de Indaiatuba, por exemplo, imaginar 
como foi viver aquele período em uma comunidade, em um 
território quilombola ou indígena pode não ser simples. São 
experiências que dificilmente fazem parte do cotidiano de to-
das as crianças, mas que também compõem a história recen-
te do país. “Eu acho muito interessante que uma criança, por 
exemplo, de Indaiatuba, tenha esse conhecimento”, afirma.

A literatura, nesse sentido, torna-se uma espécie de pon-
te. Por meio das cartas, crianças que nunca se encontraram 
podem conhecer outras formas de viver, sentir e enfrentar 
uma mesma crise. E é justamente nesse encontro que sur-
gem temas como empatia, solidariedade, diversidade e per-
tencimento.

A relação de Ana Maura com Indaiatuba também atraves-
sa esse olhar. Moradora da cidade desde a infância, ela revi-
sita as próprias memórias ao lembrar da convivência entre 
crianças de diferentes condições sociais no bairro Pau Preto. 
A lembrança de um cotidiano mais diverso ajuda a autora a 
refletir sobre as experiências que as crianças de hoje têm — e 
sobre aquilo que podem deixar de conhecer quando vivem 
em universos muito delimitados.

Por isso, o livro não termina nas páginas. Ana Maura quer 
levá-lo para dentro das escolas de Indaiatuba e transformar a 
leitura em conversa. A proposta é apresentar a obra, dialogar 
com educadores e participar de atividades com os alunos, 
aproximando literatura, memória e educação.

“Eu estou muito disponível para ir nas escolas, para apresen-
tar este conteúdo e para conversar com os professores”, afirma.

Em tempos em que tantas experiências são rapidamente 
substituídas por novas informações, registrar memórias tam-
bém é uma forma de cuidar da história. E, quando essas me-
mórias chegam às crianças por meio da literatura, ganham 
uma nova possibilidade: a de ensinar que, embora cada pes-
soa atravesse o mundo a partir de um lugar diferente, algu-
mas experiências podem nos aproximar.

A pandemia foi uma delas. Agora, pelas mãos de Ana Mau-
ra, suas histórias encontram um novo caminho: o da infância.

Os livros que conquistaram  
os leitores em 2026

O ano ainda não terminou, mas alguns títulos já se 
destacam entre os mais vendidos no Brasil. O ranking 
Nielsen-PublishNews, baseado nas vendas registradas 
em livrarias e grandes plataformas de comércio, mostra 
um mercado que segue aquecido e cada vez mais diverso.

CAFÉ COM DEUS PAI — 
JUNIOR ROSTIROLA

HÁBITOS ATÔMICOS — 
JAMES CLEAR

A PSICOLOGIA FINANCEIRA 
— MORGAN HOUSEL

MENTES EXTRAORDINÁRIAS 
— ALBERTO DELL’ISOLA

DO DIA PARA A NOITE 
— BOBBIE GOODS

O fenômeno editorial que combina 
espiritualidade e reflexão cotidiana 
continua entre os favoritos dos leitores 
brasileiros.

A busca por mudanças pessoais man-
tém o livro de desenvolvimento pesso-
al entre os títulos mais procurados.

Finanças, comportamento e escolhas 
pessoais se encontram em uma obra 
que segue despertando o interesse de 
leitores.

Com foco em criatividade, memória e 
aprendizagem, o livro aparece entre os 
destaques do mercado.

O fenômeno dos livros de colorir, 
que ganhou força entre crianças, 
jovens e adultos, também conti-
nua marcando o mercado editorial.

O QUE ESTÁ NAS ESTANTES
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INGLÊS NA INFÂNCIA: 
QUANTO MAIS CEDO MELHOR?
Oferecer o ensino do idioma às crianças em idade pré- escolar já pareceu mais vantajoso 
do que de fato a ciência pode provar, mas ainda tem sua importância

Durante anos, uma ideia ganhou força no 
imaginário dos pais: crianças que apren-
dem uma segunda língua cedo seriam 
não apenas mais preparadas para o fu-

turo, mas também mais inteligentes. A hipótese 
tem origem em pesquisas que investigaram pos-
síveis vantagens cognitivas do bilinguismo, espe-
cialmente em atenção, controle executivo e flexibi-
lidade mental, e acabou popularizada muito além 
do que a ciência permite afirmar. Hoje, porém, o 
cenário é mais cauteloso. 

Uma grande revisão de 2021, publicada na Psy-
chological Science, reuniu dados de 136 artigos, 11 
teses e dois conjuntos de dados, envolvendo mais 
de 23 mil crianças e adolescentes de 3 a 17 anos. O 
resultado inicial apontou uma pequena vantagem 
dos bilíngues em funções executivas. Mas, depois 
que os pesquisadores ajustaram os dados para 

possíveis vieses de publicação, concluíram que a 
suposta vantagem executiva de crianças bilíngues 
é pequena, variável e pode não ser atribuível ao bi-
linguismo propriamente dito.

Ou seja: aprender duas línguas pode trazer be-
nefícios, mas não há evidência para prometer que 
isso torne uma criança “mais inteligente”. Ainda 
assim, a expectativa criada em torno do inglês pre-
coce, antes mesmo da fase de alfabetização, trans-
formou o idioma em quase um item obrigatório 
no cardápio das escolas particulares. 

Em Indaiatuba, o movimento é visível. Levanta-
mento da reportagem identificou pelo menos uma 
dezena de instituições particulares com propostas 
explicitamente bilíngues ou programas bilíngues 
estruturados, sem contar colégios que ampliam a 
carga horária de inglês ou incorporam atividades 
no idioma sem se apresentarem como bilíngues.

EDUCAÇÃO

ANA PAULA KUNTZ
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As propostas não são equivalentes. Em 
uma educação bilíngue, o inglês deixa de ser 
apenas uma disciplina e passa a ser também 
língua de interação e, em diferentes graus, 
de aprendizagem de outros conteúdos. Já 
um programa bilíngue pode combinar o cur-
rículo tradicional com períodos ou atividades 
estruturadas em inglês. 

Há ainda escolas que simplesmente ofe-
recem mais aulas ou experiências no idioma. 
Além disso, a busca local encontrou mais de 
uma dúzia de escolas e centros de idiomas 
com oferta de inglês na cidade, que hoje con-
ta com unidades de quase todas as grandes 
redes especializadas. 

Na prática, apesar dessa variedade, o ce-
nário mostra que o contato precoce com o 
inglês, seja como for, passou a responder 
a uma expectativa das famílias e deixou de 
funcionar apenas como um diferencial capaz 
de distinguir uma escola da outra.

De acordo com Bruna Iubel, Gerente Pe-
dagógica Nacional da 
inFlux Franchising, rede 
com quase 150 unida-
des em todo o Brasil e 
presente em Indaiatu-
ba há 15 anos, a infância 
é um período favorável 
para a aprendizagem, 
mas há uma ressalva 
importante: se fosse 
preciso escolher entre 
começar muito cedo e 
manter contato cons-
tante, a constância se-
ria mais importante. Ela 
concorda que houve 
um exagero da ciência 
no passado, no senti-
do de hiper valorizar os 
efeitos do bilinguismo. 
“Ele, por si só, não trans-
forma automaticamen-
te uma criança em alguém mais inteligente”, 
afirma. “Além disso, a idade ajuda, mas não 
substitui um bom método. A qualidade do 
ensino pesa mais.”

Se, por um lado, crianças que começam 
cedo podem apresentar vantagens, princi-
palmente em aspectos da pronúncia e per-

cepção dos sons, por outro, pode haver al-
guns entraves. Acontece, por exemplo, de 
crianças criadas em ambientes bilingues de-
morarem mais a falar ou, não raro, falar mis-
turando os dois idiomas, fenômeno chama-
do code-switching. “Em contextos de ensino 
escolar, mesmo em boas escolas de idiomas 
ou programas bilíngues, essa mistura costu-
ma ser muito menos frequente justamente 
porque a exposição ao inglês é menor do que 
a exposição ao português. Na prática, a maio-
ria das crianças continua tendo o português 
como língua dominante e utiliza o inglês 
principalmente nos contextos em que ele foi 
aprendido”, explica Bruna.

Isso ajuda a explicar por que não existe 
uma “idade perfeita” para começar. A infân-
cia oferece condições particularmente favo-
ráveis para perceber e reproduzir sons de ou-
tro idioma, mas começar aos três anos não 
garante, por si só, uma aprendizagem melhor 
do que começar aos seis, sete ou oito.

Começar cedo pode ser uma vantagem. 
Não é, porém, uma corrida contra o tempo. 
Mais importante do que antecipar resulta-
dos é garantir contato consistente, ensino 
de qualidade e uma relação positiva com a 
língua — sem transformar o inglês em mais 
uma obrigação na infância.
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GASTRONOMIA

NO EMPREENDEDORISMO 
GASTRONÔMICO, O DESAFIO SE 
TORNA O TEMPERO ESPECIAL DAS 
RECEITAS DE SUCESSO
Quatro empresários contam suas histórias de superação para se 
estabelecerem entre os melhores restaurantes de Indaiatuba

Quem vê um restaurante cheio, bem avaliado e em funcionamento há 
anos pode imaginar que seus gestores já conquistaram uma rotina tran-
quila. A impressão, porém, esconde uma realidade bem mais complexa: 
no empreendedorismo gastronômico, manter um negócio de pé pode 
ser tão desafiador quanto colocá-lo em funcionamento.

Em Indaiatuba, é exatamente isso que acontece. A gastronomia tem se mos-
trado um setor próspero. Para ter uma dimensão desse mercado, vale observar os 
números divulgados pela Associação Brasileira de Bares e Restaurantes (Abrasel 
RMC). Em junho de 2026, o setor de alimentação fora do lar criou 430 empregos for-
mais na Região Metropolitana de Campinas, sendo que Indaiatuba teve o segundo 
maior saldo da região em junho, com 62 novos postos. Dados da Receita Federal 
apontavam, em 20 de fevereiro de 2026, 820 empresas ativas no município com o 
CNAE 5611-2/01, de “Restaurantes e similares”, das quais 427 têm restaurante como 
atividade principal.

Diante dessa pungência, a própria Prefeitura de Indaiatuba vem criando espaços 
para dar visibilidade a esses negócios ao promover eventos como o Festival de Inver-
no, em que estabelecimentos locais foram convidados a participar de uma categoria 
específica de pratos da cidade, associando gastronomia, cultura e economia. Outras 
iniciativas municipais vêm explorando o potencial da alimentação e das bebidas 
como parte da experiência turística de Indaiatuba. Um exemplo desse movimen-
to está na cerveja artesanal. Em julho, Indaiatuba passou a integrar oficialmente a 
Rota da Cerveja do Estado de São Paulo, iniciativa que reúne mais de 90 produtores 
e busca fortalecer o turismo cervejeiro e a produção regional. A cidade entrou no 
roteiro com duas cervejarias artesanais, a Cervejaria Louvada e a Itaici Cervejaria. 

Apesar de tudo, os mesmos negócios que contratam, investem e conquistam 
clientes precisam lidar com custos elevados, inflação, dificuldade de repassar pre-
ços e margens apertadas. Em levantamento nacional da Abrasel, 21% dos empre-
sários consultados relataram operar com prejuízo, enquanto 32% disseram não ter 
conseguido repassar integralmente a inflação aos preços dos cardápios nos 12 me-
ses anteriores.

Nesse intervalo entre oportunidade e dificuldade há espaço para sucesso, e é 
isso o que mostram as quatro histórias reunidas nesta reportagem. Empresários de 
Indaiatuba que encontraram caminhos para fazer seus negócios prosperarem, en-
frentando desafios comuns a todo o setor, mas também circunstâncias particulares 
que tornam suas trajetórias ainda mais significativas. 

ANA PAULA KUNTZ
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JOÃO HÉLIO

Do chão da cozinha 
ao sonho realizado

Quando chegou a São Paulo, aos 18 anos, João Hélio 
Batista de Oliveira não tinha dinheiro nem onde dormir. 
Depois de deixar a família, no Norte de Minas, passou duas 
noites na rua, na região do Ipiranga. Na época, seu maior 
sonho nem passava perto de ser um empresário de sucesso 
na gastronomia, dono de uma rede formada por oito uni-
dades como hoje é a Casa da Esfiha, especializada em culi-
nária árabe. Seu maior desejo era assistir a uma apresen-
tação dos Três Tenores - Plácido Domingo, José Carreras 
e Luciano Pavarotti, artistas que João conhecia só pelas 
propagandas. Foi também ali que começou a construir a 
trajetória que décadas depois o levaria a comandar.

Sétimo de dez irmãos, João conta que deixou a casa 
do pai escondido rumo à capital paulista, onde conseguiu 
seu primeiro emprego como ajudante de limpeza, na Es-
fiha Imigrantes. Dedicado, passou por produção, balcão, 
atendimento e gerência. Foram dez anos aprendendo, na 
prática, todos os lados de um negócio.

A experiência deu a ele confiança para uma primeira 
tentativa de ter o próprio negócio, em São Paulo. Mas o 
sonho se traduziu em dois anos de contas no vermelho, 
o que, para João, não foi motivo para desistir, mas um 
momento para recomeçar. Em 1997, apostou no interior, 
mudando-se para a cidade onde já morava sua irmã, In-
daiatuba. Foi onde seu pequeno restaurante encontrou 
a prosperidade, que João compartilha com cerca de 300 
funcionários.

Para ele, não bastava ter dinheiro ou uma boa ideia. Era 
preciso conhecer o negócio, entender suas dificuldades e es-

tar disposto a enfrentar os desafios. “O dono precisa saber 
fazer melhor. Acredito que ter essa humildade e demonstrar 
esse conhecimento é o que transmite confiança para a equipe 
e nos permitiu expandir, com pessoas que estão há mais de 20 
anos na equipe”, afirma. 

Porém, ele diz que o mais difícil não é crescer, mas se 
manter. “Os desafios mudam, mas não acabam. Mas eu re-
almente não gosto de nada fácil, adoro desafios.” Assim sen-
do, a rede deu mais um passo à expansão e acaba de ganhar 
uma unidade, recém inaugurada na Avenida Conceição.

Com essa história de superação, João pôde, inclusive, re-
alizar o antigo sonho de assistir ao show do de um dos três 
tenores, Andrea Bocelli, ao vivo e presente na “casa” do ar-
tista - a Toscana, na Itália. “Foi surreal”, conta. Naquele 
momento, lembrou do jovem de 18 anos que tinha pouco 
mais que uma mochila e um desejo de mudar de vida.
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DANIELA DE PAULA 

Um sonho de dez 
anos, servido à mesa

A história do Tuia Armazém começou muito antes de o 
restaurante abrir as portas. Começou com um sonho com-
partilhado por Daniela de Paula Amstalden e José Donato 
Amstalden: construir juntos um negócio dedicado à gastro-
nomia. Foram dez anos de planejamento até que, em 2019, 
o sonho finalmente saiu do papel.

A escolha do endereço acrescentou outra camada à histó-
ria. O restaurante funciona na antiga sede da Fazenda Bela 
Vista, em um espaço cuja construção remonta a 1912 e que 
está ligado à família Amstalden há mais de um século. A 
antiga tulha, onde o café era beneficiado e armazenado, foi 
preservada e hoje abriga o restaurante.

Mas o Tuia nasceu antes daquele endereço. Daniela vem 
de uma família de comerciantes e conta que, desde criança, 
sonhava em ter um restaurante. José, que trabalhava na 
indústria, compartilhava a paixão pela gastronomia. Antes 
de apostar no empreendimento maior, os dois fizeram um 

teste: em 2013, abriram o Tuia Café, no Jardim Pau Preto. 
O espaço pequeno ganhou almoço, que rapidamente se tor-
nou um sucesso. Três anos depois, veio a decisão de partir 
para o restaurante que haviam planejado por uma década.

O casal se preparou com cursos de 
gestão e gastronomia e assumiu junto 
a operação. Só não poderia imaginar 
que enfrentaria uma pandemia. “Foi 
o momento mais complicado, pois ela 
chegou três meses após a inaugura-
ção”, conta Daniela. Ainda assim, o 
casal encontrou força justamente nas 
pessoas que ajudaram a construir o 
Tuia: clientes e colaboradores. Duran-
te a crise, nenhum funcionário foi des-
ligado, segundo a proprietária.

Hoje, o restaurante recebe entre 
600 e 800 pessoas por final de semana. 
A equipe de sete funcionários durante 
a semana chega a 20 nos dias de maior 
movimento. Para Daniela, porém, o 
sucesso não se resume aos números. 
“Nosso maior desafio é a fidelização 
mesmo. É fazer com que nossos clien-
tes sintam vontade de voltar.”

Por isso, o negócio é encarado como 
uma construção permanente. Feedba-
cks fazem parte da rotina, assim como 
a disposição para mudar. “A gente erra, 
aprende, muda o que precisa e começa 
de novo. E isso é constante.”
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PAULO SHIRANO 

Da piscina ao 
balcão: a trajetória 
de quem aprendeu 
a não desistir

Antes de comandar um dos restaurantes japoneses mais 
conhecidos de Indaiatuba, Paulo Shirano aprendeu a com-
petir dentro de uma piscina. Aos 13 anos, deixou o Brasil 
sozinho para estudar e treinar nos Estados Unidos. Sem fa-
lar inglês, passou os primeiros meses isolado, pedindo à mãe 
uma passagem de volta, mas ficou: concluiu os estudos de 
quatro anos no país e só depois voltou ao Brasil, para se 
dedicar ao esporte.

Foi nesse ambiente, como atleta e treinador, que apren-
deu algumas das lições que levaria para a vida empresarial: 
disciplina, dedicação, competitividade e, principalmente, a 
capacidade de lidar tanto com a vitória quanto com a der-
rota. “O esporte foi o que me esculpiu. Foi a base para eu não 
desistir de nada até hoje.”

A gastronomia entrou na história quase por acaso. Paulo 
sonhava em abrir um sports bar, buscando juntar o clima 
dos esportes com algo que parecia muito promissor: vender 
cerveja. “Eu via aquela margem de lucro enorme e me pare-
cia um negócio muito rentável.” Em 2000, decidiu transfor-
mar a ideia em negócio. Sem conhecimento de gestão, viu o 
empreendimento desmoronar em apenas seis meses. A saída 
veio de uma parceria com a própria família, que já atuava 
com restaurantes japoneses. em Campinas. Nasceu a “noite 
de comida japonesa” dentro do bar, que aos poucos ganhou 
espaço. O negócio foi se transformando até que, em 2008, 
surgiu o Daisho.

A trajetória, porém, continuou sendo feita de mudanças. 
Em 2015, ele percebeu que o crescimento de Indaiatuba exi-
gia um espaço maior e com estacionamento. A decisão levou 
à mudança de endereço, concluída em 2018. “Essa virada foi 
determinante para a nossa sobrevivência.”

Pouco depois veio a pandemia — e outra transformação. 
Ao analisar o mercado, Paulo percebeu que estava com-
petindo no mesmo espaço que muitos outros restaurantes. 
Em vez de disputar na mesma modalidade, decidiu investir 
numa transformação. “Eu me vi na mesma piscina que todo 
mundo e pensei: ‘Eu preciso mudar’.”

O Daisho passou a adotar uma linha de padrão mais alto, 
com uma proposta baseada em qualidade e experiência. O 
restaurante ampliou o cardápio e, recentemente, incorporou 
o omakase (em que o cliente não escolhe os pratos do cardá-
pio; em vez disso, ele confia inteiramente no chef para criar 
uma sequência exclusiva, geralmente servida no balcão)  - 
um diferencial que coloca o Daisho em destaque não apenas 
em Indaiatuba, mas em toda região 

A mudança não ficou restrita à cozinha. Ao longo dos 
anos, ele também precisou rever a própria forma de admi-
nistrar. Uma consultoria o fez perceber que muitos dos pro-
blemas atribuídos à equipe estavam, na verdade, na gestão. 
“Eu acho que os funcionários são espelhos do que a gente é e 
do que a gente faz. É preciso ter humildade para reconhecer 
que o aquillo que foi feito para chegar até aqui não é neces-
sariamente o que vai fazer você chegar ao próximo nível.”

Depois de mais de duas décadas na gastronomia, a maior 
lição talvez seja a mesma que aprendeu ainda adolescente, 
na piscina: estar preparado para competir, perder, aprender 
e tentar novamente. “Sorte é estar preparado quando a opor-
tunidade aparece.”
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FRAN TEIXEIRA 

De panela lavada 
a uma história 
de sucesso na 
gastronomia

Antes de comandar o Caipirão, restaurante que hoje reúne 
cerca de 100 funcionários e atende mais de 12 mil clientes por 
semana e tem um dos filés à parmegiana mais famosos da ci-
dade, Fran Teixeira começou a construir sua trajetória muito 
longe do salão onde hoje recebe famílias e empresários. 

Vinda do interior da Paraíba, deixou sua terra ainda adoles-
cente, aos 15 anos, em busca de novas oportunidades. Em São 
Paulo, um dos primeiros trabalhos foi lavando panelas em uma 
cozinha industrial. Foi ali, observando a rotina e o funciona-
mento de um negócio, que começou a aprender.

A gastronomia já fazia parte de sua vida. Em Itu, conhe-
ceu o marido, Felisberto, que trabalhava como chef de cozinha. 
Os dois abriram o primeiro restaurante ainda nos anos 1990. 
Vieram os filhos, mudanças e também as dificuldades. Antes de 
chegar ao Caipirão, Fran enfrentou duas falências.

Em 2002, já em Indaiatuba, o casal começou a construir o res-
taurante que se tornaria a principal marca da trajetória de Fran. 
A ideia era simples: oferecer comida de verdade, sabor e acolhi-
mento, criando um lugar onde as pessoas se sentissem em casa.

Mas o caminho ainda teria outros momentos difíceis. Cerca 
de três anos depois da abertura, o negócio esteve novamente 
perto de quebrar. Foi quando Fran, em meio ao desespero, re-
correu à fé. Fez um pedido a Nossa Senhora Aparecida e, se-
gundo ela, encontrou forças para continuar. “A história não 

acabou, o desejo não acabou, o sonho só aumentou.”
A partir dali, trabalho e persistência continuaram lado a 

lado. Fran permaneceu à frente da operação, acompanhando 
equipe, clientes, fornecedores e cada detalhe do restaurante. 
Com o tempo, o Caipirão cresceu e se tornou uma marca co-
nhecida em Indaiatuba, tendo o filé à parmegiana como um de 
seus símbolos.

Em 2022, Fran perdeu o marido, parceiro também na cons-
trução do negócio. A história, porém, continuou. Nos anos 
seguintes, ela manteve o restaurante em expansão e passou a 
olhar para novos projetos. Em 2026, o Caipirão chegou a Salto 
com uma nova unidade.

Para Fran, crescer trouxe desafios diferentes. “O sucesso 
não elimina os problemas. Ele muda o tamanho deles.” Se an-
tes a preocupação era fazer o negócio sobreviver, hoje é cres-
cer sem perder a essência, mantendo qualidade, atendimento 

e a identidade construída ao longo de mais de 
duas décadas.

E é justamente nas pessoas que ela encon-
tra uma das maiores recompensas. Ver famílias 
comemorando aniversários, amigos se reencon-
trando ou clientes retornando com quem amam 
é, para ela, parte do significado de ter escolhido 
a gastronomia.

Mais do que vender refeições, Fran acredita 
que um restaurante oferece experiências - e cons-
trói memórias.

Hoje, olhando para a trajetória que começou 
com panelas para lavar e passou por falências, 
recomeços, perdas e conquistas, ela sabe que 
cada etapa teve seu papel. “A fé inabalável junto 
com o trabalho podemos mover montanhas.”
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Há histórias que começam discretamente. 
Uma empresa aberta com poucos recur-
sos. Um negócio familiar que atravessa 
gerações. Um profissional que decidiu 

apostar em uma ideia quando ainda ninguém 
sabia exatamente onde ela poderia chegar. Uma 
marca que cresceu junto com a cidade.

Ao longo de duas décadas, muitas dessas his-
tórias encontraram no Troféu Frutos de Indaiá 
um palco.

Promovido pelo Grupo Mais Expressão, o prê-
mio chega à sua 20ª edição como um dos acon-
tecimentos mais tradicionais e reconhecidos 
do calendário empresarial de Indaiatuba. E, em 
2026, a celebração ganha um significado ain-
da maior: não se trata apenas de completar 20 
anos, mas de olhar para tudo o que foi construí-
do nesse percurso.

No dia 24 de outubro, a partir das 19h, o Salão 
Social do Clube 9 de Julho recebe empresários, 
lideranças, autoridades e convidados para uma 
noite pensada para celebrar conquistas, fortalecer 
conexões e, sobretudo, reconhecer quem faz parte 
da história da cidade.

“É uma data muito importante. É o troféu mais 
antigo da cidade, o mais reconhecido. Tem um 
peso, movimenta a cidade”, afirma Alan de Santi é 
o diretor-geral do Grupo Mais Expressão.

A dimensão que o evento alcançou pode ser 
percebida antes mesmo de a noite começar. Com 
as mesas esgotadas meses antes da cerimônia, a 
20ª edição deve reunir cerca de mil convidados e 
mais de 150 empresas. “Já estamos com todas as 
mesas lotadas. São cerca de mil convidados e mais 
de 150 empresas participando. Estamos muito feli-
zes”, conta Alan.

QUANDO RECONHECER 
TAMBÉM É CONECTAR

Em tempos em que marcas disputam atenção 
o tempo todo, estar presente nos lugares certos 
ganhou um novo significado. Não basta ser visto. 
É preciso ser lembrado, reconhecido e, principal-
mente, criar relações. O Troféu Frutos de Indaiá 
transformou-se, ao longo dos anos, em um desses 
lugares. A cerimônia reúne diferentes segmentos 
da economia, aproxima empresários e cria opor-
tunidades que muitas vezes continuam muito de-
pois que as luzes do salão se apagam.



MAIS |93| EXPRESSÃO

É uma lógica simples, mas cada vez mais va-
liosa: negócios são feitos por pessoas. Por trás de 
cada CNPJ existe uma história, uma trajetória e 
alguém disposto a construir confiança. Por isso, o 
Frutos deixou de ser apenas uma noite de entrega 
de troféus para se tornar também um espaço de 
relacionamento. Uma espécie de ponto de encon-
tro da cidade empresarial.

A CONEXÃO QUE 
CONTINUA O ANO INTEIRO

Essa vocação para aproximar pessoas também 
está presente no Conexão Frutos, projeto criado 
pelo Grupo Mais Expressão para estimular relacio-
namentos e oportunidades de negócios ao longo 
do ano. A proposta é levar para além da grande 
noite aquilo que sempre esteve no DNA do prê-
mio: a conexão.

“O Conexão Frutos nasceu justamente para ge-
rar conexão e oportunidades. As pessoas se apre-
sentam, conhecem novas empresas e criam rela-
cionamentos de confiança”, afirma Alan.

Em uma época em que networking muitas ve-
zes parece resumido a trocar cartões ou adicionar 
contatos nas redes sociais, a proposta recupera 
algo mais essencial: a conversa. O encontro.

UMA NOITE PARA 
ENTRAR NA HISTÓRIA

Toda edição do Frutos carrega sua própria me-
mória. Mas os 20 anos pedem algo diferente. Para 
marcar a data, a organização prepara uma expe-
riência especial, com decoração temática e uma 
atração musical à altura da comemoração. 

O palco receberá Guilherme & Benuto, dupla 
que se tornou um dos nomes de destaque do ser-
tanejo contemporâneo.

Naturais de Campinas, os irmãos construíram 
uma trajetória marcada por grandes sucessos, mi-
lhões de reproduções nas plataformas digitais e 
uma relação próxima com o público. A presença 
da dupla acrescenta à noite uma dimensão que 
ultrapassa a cerimônia: transforma o aniversário 
do prêmio em uma grande celebração.

Entre os hits que fazem parte da trajetória dos 
artistas estão Haja Colírio, em parceria com Hugo 
& Guilherme, Pulei na Piscina, Sigilo, Declaração 
Pro Bar, com Israel & Rodolffo, além de Duas Três, 
com Ana Castela, e Quarto 67, com Luan Santana.

É uma 
data muito 
importante. 
É o troféu 
mais antigo 
da cidade, o mais 
reconhecido. 
Tem um peso, 
movimenta a 
cidade”
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