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ELAINE JULIAO

@elainejulido_

E 0 més em que
celebramos a forga,
a determinagcao e o
talento das mulheres
empreendedoras
que transformam
desafios em
oportunidades,
sonhos em negdcios
e ideias em
inovacao.

E ndo poderfamos escolher um
nome melhor para representar
esse espirito do que Cris Arcangeli,
nossa capa desta edi¢do.

Empreendedora serial, investidora,
inovadora e mentora de novos
negocios, Cris € um verdadeiro
exemplo de resiliéncia, inovagdo

e visdo de futuro. Nesta edicdo,
vamos mergulhar na sua trajeto-
ria, desde os primeiros passos no

EDITORIAL

MARGO E UM MES ESPECIAL

mercado de beleza até sua atuagdo
como investidora e agente de
transformacdo social.

Vocé vai conhecer sua visdo sobre
inovacgdo, lideranca feminina, em-
preendedorismo social e, claro, os
proximos passos dessa mulher que
nunca para de se reinventar.

Aqui, na Empreenda Revista,
acreditamos que informagdo de
qualidade é o maior ativo de um
empreendedor.

Nosso compromisso é trazer
insights, historias inspiradoras e
conteldos estratégicos para ajudar
vocé a crescer no mundo dos
negaocios.

Nesta edicdo especial, vocé tam-
bém encontrara:

» Tendéncias do mercado para
2025 e como se preparar para
elas.

= Histérias de mulheres empreen-
dedoras que estdo transforman-
do o Brasil.

» Dicas de especialistas para
impulsionar sua marca e escalar
seu negocio.

= Entrevistas exclusivas com
nomes que fazem a diferenca no
ecossistema empreendedor.

Queremos que vocé faga parte
dessa jornada conosco. A Em-
preenda Revista ndo é apenas uma
publicagdo, mas sim uma parceira
no crescimento do seu negocio.

Entdo, prepare-se para uma leitura
que vai inspirar, provocar reflexdes
e, acima de tudo, te dar ferramen-

tas para inovar e crescer.

Acompanhe a Empreenda em suas
redes sociais e portal, lembre-se:

o futuro do empreendedorismo é
agora - e ele comeca com vocé!

Desejo a todos uma étima leitura e
até a proxima edicdo.

e Joll

Founder

<<
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STORYTELLING EM VENDAS:

UE VENDEM?

Por Elaine Julido

0 QUE E STORYTELLING?

Storytelling ¢ a arte de contar histérias com o objetivo
de envolver o publico. Seja em livros, filmes, comerciais ou
até mesmo no discurso de um vendedor, essa técnica tem o
poder de prender a atencdo e influenciar decisées.

EXEMPLOS DO DIA A DIA:

=  Um filme ou série assistida na noite anterior.
= Olivro ou artigo lido pela manha.
=  Um comercial emocionante que marcou sua memoria.

No contexto das vendas, o storytelling é uma ferramen-
ta poderosa. Quando bem aplicada, cria identificacdo com
o cliente, tornando o processo de compra mais natural e
envolvente.

COMO 0 STORYTELLING ATUA NO CEREBRO?

Nosso cérebro reage automaticamente as histérias por
meio de diferentes estimulos neurolégicos. Veja os principais:

Elemento

Neurolégico Funcao no Storytelling

Conhecido como “hormdnio da
Dopamina paixdo”, influencia emoc¢des, prazer e
memorizacdo.

Nosso cérebro busca referéncias
pessoais para se conectar com a
historia.

Acoplamento
Neural

Ativacdo do Assimila informacges e cria conexdes
Cortex l6gicas.

Curiosidade: Vocé ja se pegou emocionado com uma
histéria sem perceber? Isso acontece porque sua mente foi
ativada por esses neurotransmissores!

COMO CRIAR HISTORIAS

A JORNADA DO HEROI NO STORYTELLING DE VENDAS

Toda histéria de sucesso segue um padrdo conhecido
como Jornada do Heréi, conceito criado por Joseph Cam-
pbell em 1949. Ele identificou 12 etapas comuns as gran-
des narrativas.

AS 12 ETAPAS DA JORNADA DO HERO:

1

VONOL A WN

Mundo comum

Chamado a aventura

Recusa do chamado

Encontro com o mentor
Travessia do primeiro limiar
Provas, aliados e inimigos
Aproximacdo da caverna secreta
A provacao

A recompensa

10. O caminho de volta
11. A ressurreicdo
12. O retorno com o elixir
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EXEMPLO PRATICO DE STORYTELLING APLICADO A VENDAS:

Vamos transformar essa estrutura em um exemplo de
venda para um software de gestdo financeira:

Etapa Exemplo no processo de vendas
Fabio é um gestor financeiro que
Mundo '8 qu
enfrenta dificuldades com seu sistema
Comum .
antigo.
Chamado a Ele percebe que os processos sdo
Aventura lentos e custam tempo e dinheiro.
Recusa do Fabio hesita em mudar por medo da
Chamado complexidade da migracao.
Encontro Ele descobre uma solucdo
com o mais moderna e conversa com
Mentor especialistas.
= Ainda tem duvidas, mas percebe o
Provacao ! . N
impacto negativo da ineficiéncia.
Ap6s a implementa¢do do novo
Recompensa | sistema, sua equipe melhora a
produtividade.
Agora, Fabio tem mais tempo para
Retorno com |~ &% 2+ €mpo p .
- analises estratégicas e lidera com mais
o Elixir N
eficiéncia.

Moral da histdria: Seu cliente precisa enxergar como
sua solucio pode transformar sua realidade.

COMO APLICAR O STORYTELLING NO PROCESSO DE VENDAS?
INTRODUGAO (CRIANDO CONEXAD)

= Conheca bem seu cliente antes de iniciar o didlogo.

= Use elementos de identificacao:

Exemplo:

[(§ ’q . . A 2 o .
Fabio, assim como vocé, é gestor financeiro em
uma empresa de tecnologia.”

Neste momento, o cliente percebe que a histéria pode
ser relevante para ele.

MEIO (EXPLORANDO A DOR)
= Apresente o problema de forma envolvente.
= Enriqueca com detalhes para gerar conexao emocional.

Exemplo:

[(§
Os processos eram demorados. resultando em
retrabalho e baixa eficiéncia da equipe.”

Neste ponto, o cliente percebe que tem o mesmo proble-
ma que o personagem da histoéria.

FINAL (APRESENTANDO A SOLUCAO DE FORMA NATURAL)

= Mostre como o herdi superou o desafio.

= Deixe claro que sua solucdo foi um dos elementos-cha-
ve, mas sem parecer forcado.

Exemplo:
« ’ . . z o
ApOs sels meses com o novo sistema, Fabio

percebeu uma grande melhoria na produtividade
e no clima organizacional”

Dica Extra: Evite apresentar sua marca como a “salva-
dora”. O ideal é que o cliente perceba sozinho que sua solu-
cao pode ajuda-lo!

ONDE USAR 0 STORYTELLING EM VENDAS?

O storytelling pode ser aplicado em diferentes momen-
tos do processo comercial:

NO MARKETING DIGITAL:

= Posts no LinkedIn e Facebook

= E-mails e Landing Pages

= Anuncios e videos promocionais

NA ABORDAGEM COMERCIAL:

= Chamadas telefénicas

= Apresentacdes para clientes
= Propostas comerciais

= Aspessoas se conectam com histérias reais e envolventes.

= O storytelling pode ser aplicado em diversas etapas do
processo de vendas.

= Técnicas como a Jornada do Heréi ajudam a estruturar
histérias que convertem.

= Agora é sua vez! Comece a contar histérias envolventes
e transforme seu processo de vendas!

SOBRE ELAINE JULIAO

Com uma trajetdria consolidada no universo da comunica-
cao e do empreendedorismo, Elaine Julido é referéncia na arte
de contar histdrias que conectam, inspiram e vendem. Foun-
der do Grupo Empreenda Midia e Comunicacdo, atua como
mentora e estrategista, ajudando marcas e profissionais a
construirem narrativas auténticas e persuasivas.

Apaixonada por transformar histdrias em oportunidades,
ela acredita que toda grande marca comeca com uma grande
narrativa.
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A NOVA ESTRATEGIA SILENCIOSA
JAS EMPRESAS QUE CRESCEM
SEM CONCORRENCIA

DENNIS NAKAMURA

No mundo dos Engenheiro pela USP, especialista em

negéCiOS quem financiamento de projetos e empreendedorismo,
’

com MBA e palestrante do TEDx

controla o ambiente,
controla o jogo.

Num mundo em que o ‘equity”
estd em alta (propriedade ou parti-
cipacdo no negoécio), empresas que
antes dependiam de terceiros para
crescer, inovar e se diferenciar ago-
ra estdo criando estruturas proéprias,
redes exclusivas de parceiros, clien-
tes e fornecedores. Elas ndo apenas
vendem produtos ou servicos, mas
constroem um universo fechado e
integrado, onde cada peca trabalha
a favor da expansido e da retencao
de clientes. Esse movimento esta re-
definindo a forma como as empre-
sas competem e se tornam lideres de
mercado e empresas a partir de R$1
milhdo de faturamento mensal ja po-
dem e devem aproveitar.

POR QUE AS EMPRESAS ESTAO
SEGUINDO ESSE CAMINHO?

A resposta é simples: controle, pre-
visibilidade, crescimento sustentavel
e sinergia. As empresas perceberam
que depender de fornecedores exter-
nos, intermedidrios e mercados satu-
rados limita sua margem de lucro e
expbe seus negocios a riscos impre-
visiveis. Ao invés de lutar por um
espaco em um ambiente genérico e
altamente competitivo, lideres em-
presariais estdo criando estruturas
que os colocam no comando, redu-
zindo custos operacionais, aumentan-
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do a geracdo de leads, fidelizacdo de
clientes e formas de monetizacao.

Quem domina seu proprio ambien-
te ndo sofre tanto com mudancas re-
pentinas nas regras do jogo. A Meta
(Facebook), por exemplo, alterou di-
versas vezes suas politicas de alcance
e anuncios, impactando negativamen-
te negocios que dependiam exclusi-
vamente da plataforma para vendas.
Empresas que possuem seu préprio
ecossistema sofrem menos com esse
tipo de imprevisto e podem crescer de
forma mais estavel e previsivel.

EXEMPLO PRATICO DE ECOSSISTEMA
EMPRESARIAL

Minha propria holding e algumas
“sub-holdings” que temos sdo exem-
plos de Ecossistemas Empresarial. A
RED&RED Company, nossa “sub-hol-
ding” de alimentagdo possui algumas
dezenas de restaurantes e fastfood
pelo Brasil e ao invés de apenas ven-
der produtos, estamos comecando
a cria um ambiente mais completo
ao redor dos clientes. Dentre nossas
empresas, estd a Zuppy, aplicativo de
fidelizacdo de clientes que ndo ape-
nas serve para uma Unica das nossas
marcas, mas para todas, inclusive en-
viando push notification por geoloca-
lizacao ndo apenas quando o cliente
chega proximo dos nossos restauran-
tes, mas em pontos estratégicos dos
bairros. Com isso, o cliente permanece
dentro do universo da empresa, redu-
zindo a probabilidade de buscar alter-
nativas no mercado, ao menos em se
tratando das culinarias que temos.

Grandes marcas fazem isso com
maestria. Iniciamos essa trajetéria
no iFood ha 10 anos e agora, além da
venda e entrega de comida, o ecossis-
tema ja conta com grandes volumes
de vendas de embalagens, insumos,
servicos financeiros, de seguros e be-
neficios para os restaurantes. Cria-
mos um ambiente para entregar
diversas facilidades para os restau-
rantes cadastrados, fazendo com que
tenham menos incentivo para sair e

mais razdes para continuar compran-
do dentro do mesmo espaco.

Além da Zuppy, na RED&Co. como
temos que contratar esses servicos
de qualquer maneira, também temos
nossa propria agéncia de marketing,
nossa contabilidade, Inteligéncia Ar-
tificial e corretora de beneficios para
restaurantes proprios e claro, com
LGPD, atendendo também outros res-
taurantes do mercado.

0S BENEFICIOS DE CONSTRUIR ESSE
MODELO DE NEGOCIOS

Menos concorréncia direta: Vocé
reduz a necessidade de disputar
clientes todos os dias em um mer-
cado saturado.

= Mais fidelizacdo: Clientes que fa-
zem parte do seu ambiente tém
menos motivos para procurar al-
ternativas.

= Maior previsibilidade financeira:
Modelos recorrentes e sistemas fe-
chados garantem uma receita mais
estavel.

= Expansio facilitada: Ao consolidar
um ecossistema forte, novas opor-
tunidades de receita surgem natu-
ralmente.

AS DIFICULDADES NO CAMINHO

Apesar de suas vantagens, estru-
turar esse modelo exige planejamen-
to. Muitas empresas tentam cria-lo,
mas falham por falta de clareza sobre
0s passos certos a serem seguidos. A
transicao pode parecer desafiadora,
pois exige mudancas no posiciona-
mento do negdcio, na forma de lidar
com clientes e na maneira de estru-
turar parcerias estratégicas. Outro
obstaculo é a necessidade de oferecer
valor continuo para manter o cliente
engajado dentro do seu ambiente, sem
que ele se sinta limitado ou explorado.

Se a estruturacao for feita sem um
plano solido, o resultado pode ser um
investimento alto sem retorno ade-
quado. Por isso, a construcdo desse
modelo exige conhecimento estraté-
gico e a adaptacao correta ao tipo de

negocio e ao perfil dos clientes.

PASSO A PASSO PARA PEQUENQS
EMPREENDEDORES ESTRUTURAREM
SEUS PROPRIOS ECOSSISTEMAS

Nao é uma ciéncia exata, mas se
sua empresa fatura a partir de R$1
milhdo por més, seguir um plano es-
truturado pode evitar erros comuns
e garantir resultados escalaveis. Aqui
estd um roteiro inicial:

1. Defina um diferencial exclusivo -
O que torna sua empresa unica?
Como vocé pode criar uma oferta
que ndo dependa de tantos forne-
cedores externos?

2. Crie uma experiéncia mais com-
pleta para o cliente - Desenvol-
va formas de manter seu publico
engajado dentro do seu ambiente,
oferecendo valor continuo.

3. Invista em canais préprios - Redu-
za a dependéncia de intermedia-
rios criando sua proépria base de
clientes e comunidade.

4, Estabeleca parcerias estratégicas -
Envolva fornecedores, distribuido-
res e parceiros que fortalecam sua
oferta.

5. Implemente tecnologias que favo-
recam a retencao - Ferramentas
como aplicativos, clubes de assina-
tura e plataformas exclusivas aju-
dam a manter os clientes dentro do
seu ambiente.

6. Monitore e ajuste continuamente
- Avalie métricas, colete feedbacks
e otimize constantemente seu mo-
delo para garantir crescimento
sustentavel.

Criar essa estrutura é mais do que
uma estratégia, ¢ um caminho inteli-
gente para empresas que querem se-
guranca e escala real no longo prazo.
O mercado j& mostrou que quem de-
pende de terceiros estd sempre sujeito
a surpresas desagradaveis. O controle
do jogo esta nas maos de quem cons-
troi o tabuleiro e dita as regras.

Agora, a grande questio é: vocé
estd pronto para transformar sua
empresa e assumir esse controle?



Digo isso por
experiéncia em ter
convivido com muitos
empreendedores

que largaram seus
empregos ou foram
dispensados deles

e viram que o
empreendimento
seria a sua grande
solucao, mas digo, este
€ somente o comeco
do pesadelo.

Eu tenho uma missdo na vida: di-
minuir a mortalidade das empresas
no Brasil. Cansei de olhar as estatis-
ticas do Sebrae com a famosa frase:
“70% das empresas quebram antes

BPO FINANCEIRO

Nem todo mundo esta
pronto para empreender?

de chegar aos 5 anos de vida”. Eu dis-
cordo, acredito que este numero seja
bem maior, porque muitas empresas
nao tem condi¢cbes nem mesmo de
encerrar as atividades e dar a baixa
no CNPJ e ai vao empurrando com a
barriga deixando este indicador no
minimo duvidoso.

Como ¢ o ciclo de muitos que nao
entendem ao fundo o que é empreen-
der: sdo demitidos, pegam um bom
valor da rescisao e inventam algo. Co-
mecam a postar na internet empol-
gados, falam para os familiares que
agora sdo empreendedores, a postu-
ra muda, se vestem melhor, compram
coisas mais caras, porque agora sao 0s
chefes.

Até que comeca a dor de cabeca:
falar com contador e descobrir que
tem uma chatice para resolver, licen-
cas, obrigacdes mensais, e que aquele
plano de vender e lucrar 100% ja néo
é bem assim. Porque esqueceram do

empreenda Alphaville

imposto e o imposto ndo é somente
6% é muito mais.

Este dinheiro da rescisdo é coloca-
do todo na estrutura do negécio, tv
bacana, recepcao, material de escrito-
rio, sinto o cheirinho de novo de uma
empresa comecando.

Porém, o mais importante foi dei-
xado de lado: reserva de caixa para
giro, para saber que dia 5 do proximo
més vai ser o dia mais dolorido, por-
que, primeiro, vocé nao tem o seu sa-
lario, segundo, vocé ndo tem cliente,
nao tem vendas e ndo tem lucro para
vocé e pior, vocé tem que pagar o alu-
guel do espaco, as pessoas que traba-
lham com vocé.

MAS TEM UMA SOLUGAO FACIL:

Agora vocé tem uma empresa,
uma conta PJ e talvez 14 no banco a
armadilha do cheque especial empre-
sarial ja esteja liberado e vocé corre
para usar este limite com um juros
absurdo, mas é o que vocé tem para
fazer porque vai ficar muito feio,
vocé falhar no primeiro més.

E se vocé abriu um negoécio e nao
foi transparente com seu conjuge seja
sua esposa ou seu marido, vocé con-
segue resolver ou esconder por um
tempo mas depois fica insustentavel.
E pode gerar problemas em casa. E
quem diz que dinheiro ndo ajuda ca-
samento é porque ja passou da fase
de que ndo precisa contar o dinheiro
para pagar o aluguel.

O segundo més chega e os resulta-
dos ainda ndo chegaram, talvez vocé
pegue outro empréstimo, talvez vocé
dé um jeito, mas é pesado. Ser o pri-
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meiro a comecar e o ultimo a sair e
sem receber.

Ser empreendedor é diferente de
ser empresario. O primeiro é o que
arrisca, o corajoso, o que aguenta o
tranco, que tem um propésito. O em-
presario gerencia para que as coisas
sigam e a empresa lucre. Pois uma
empresa sem lucro deveria ser uma
ONG e esta tudo certo.

Mas se vocé resolver abrir um ne-
gocio tenha em mente uma coisa mui-
to importante: Proposito com Lucro,
porque se for somente propdésito abra
uma ONG.

Eu aprendi na vida uma coisa: ndo
me peca de graca a Unica coisa que
me preparei e tenho para te vender.
Entdo quando vocé abrir sua empre-
sa ndo dé produtos ou preste servi-
cos de graca para os seus amigos, eles
devem ser os primeiros a te apoiar e
abrir a carteira. Ter amigos s6 para
vir na inauguracao do seu empreen-
dimento, comerem na festa e ndo
comprarem nada de vocé ndo vai
ajudar.

Valide seu produto ou
servico com quem compra e
ndo com tapinha nas costas.

Um ponto importante que digo que
nem todo mundo estd pronto para
empreender é que é um caminho lon-
g0, solitario e que ninguém te conta a
verdade dura e crua. Porque vocé s6
ve no instagram a viagem de férias e
nao o dia a dia. E ndo é por maldade,
os outros empreendedores querem te
falar coisas boas, até porque de mas
noticias é sé ligarmos a tv.

Mas nao se engane, tem mais espi-
nhos que rosas. Empreender para mim
é como ser mae, tem mulher que nas-
Ceu para ser mae, e mesmo assim da
um monte de coisa errada, tem mulher
que vira mae no susto, e se d4 muito
bem, e tem as que nem pensam em ser

mae, e ta tudo certo. Mas todo mundo
fica no pé e ai ndo vai ter filhos?

Agora cada vez mais nos dizem
para empreender. Mas o que é pla-
nejado ja ndo da muito certo imagina
quando nao se planeja. Eu ndo quero
bloquear sua vontade de empreender
s6 quero deixar vocé bem mais prepa-
rado. E se empreender ndo for para
vocé, esta tudo certo. Nao seja todo
mundo seja vocé

Assim como ser mae, € engor-
dar, enjoar, vomitar, perder noites de
sono, os momentos de abracos, as pri-
meiras palavras, os desenhos da esco-
la coloridos, o dormir juntinho pagam
e nos fazem esquecer todo o resto.

Empreender tem sua magia e é
inexplicavel, igualzinho quando uma
mulher que nio teve filhos ndo con-
segue entender, porque muita coisa é
irracional.

Ambos o sucesso estd vinculado a
preparacao, paciéncia, longo prazo e
sua rede de apoio.

Esteja envolto das pessoas
certas. Na vida, no
empreendedorismo.

E nesta edicdo de més das mulhe-
res eu quero acima de tudo parabeni-
zar as mulheres empreendedoras, pois
empreender nao é para todo mundo e
para as mulheres é uma prova de fogo.

Entdo se vocé mulher, resolveu
empreender em ser mae parabéns
pois a maternidade é o negdécio mais
lucrativo, temos a chance de formar-
mos as melhores pessoas para este
mundo tao louco.

Até porque comparado a gerenciar
um lar, agenda de filhos, marido, em-
preender passa a ser tarefa facil.

Foco no Lucro, Foco na
Felicidade e aproveite a
jornada!

SOBRE KELEN ABREU

Doutora em Educacdo com foco em
Gestéo,

* Mestre em Administracdo Estratégica,

» Mestre em Business Management pela
Saint Francis College de Nova York.

»= Formada em Finance Corporate pela
Ohio University em Ohio.

* Graduada em Administracdo e Educa-
cdo Fisica, Especialista em BSC e em Ma-
peamento em Processos e Finangas.

= Autora do Livro A Piramide do Suces-
so Financeiro:

= Como Comegar sua Riqueza desde a
Juventude

= Expert em BPO Financeiro e Reestrutu-
racdo Financeira, ha mais 15 anos.

= Mentora de grandes nomes do merca-
do digital, consultora empresarial e po-
tenciadora de negdcios.

= Fundou o luli, um aplicativo que sim-
plifica a Gestdo Financeira de Empre-
sas que querem ser grandes, socia da
Lucros Reais-BR e da Real Profit -US e
idealizadora do Movimento BPO PRO.

= Recentemente ganhou o prémio de
melhor Pitch de Negdcio Existente no
St Francis College em Nova lorque.

-
CONTATO:
Site: www.lucrosreais.com.br
E-mail: kelen@lucrosreais.com.br
Instagram: @lucros.reais



=mpreenda

revista

FAGA PARTE DA COMUNIDADE DE
EMPREENDEDORES QUE MAIS CRESCE NO BRASIL

Acesse Nnosso

site e tenha

acesso as malores
revistas de
Empreendedorismo
nacional e
Internacional

m “: www.empreendarevista.com.br



empreenda revista

SIGA NOSSAS REDES SOCIAIS

entre em contato
com nossa equipe

1 contato@empreendarevista.combr

I empreenda a7 N



NTO EXCLUSIVO E
ALPRAVILLE REVOLUCIONOU
0 POSICIONAMENTO DE

EMPRESARIOS E LIDERES

Em marco, Alphaville foi palco
de um dos mais importantes e
estratégicos encontros do cenario
empresarial local.

O Elos da Riqueza reuniu empreendedores, investido-
res e executivos de alto nivel em uma imersdo que trans-
formou a forma como os participantes se posicionam no
mercado e criam conexdes de impacto.

Diferente dos tradicionais eventos de networking, o
Elos da Riqueza focou em ensinar os participantes a cons-
truirem um posicionamento estratégico, promovendo in-
teracdes e compartilhando ferramentas que ampliaram
sua autoridade e visibilidade no mercado.

A curadoria dos presentes foi rigorosa, garantindo um O"* Q
ambiente onde cada conexao teve potencial real de gerar EL et J ()
novos negécios e oportunidades. — DARIQUEZA —

A idealizadora do evento, Andreza Caricio, reconheci- .
Em 2 dias, fortaleca seu

da nacionalmente por sua expertise em construir redes es-

tratégicas e posicionar profissionais como referéncias em pOSiCionamentO e conecte-se
seus segmentos, destacou: com as pessoas certas.

“O grande diferencial dos lideres que se destacam A e D Dt e e oy ng
ndo é apenas o que sabem, mas quem os
reconhece como autoridade. O Elos da Riqueza
nasceu para acelerar esse processo’.

. Data: 27 e 28 de co @ Local: Alphaville - SP

Com uma programacdo que incluiu interacdes estraté-
gicas, insights sobre branding pessoal e acesso a players
de destaque do mercado, o evento foi um divisor de dguas
para quem deseja escalar sua influéncia e abrir novas por-
tas para o crescimento profissional.

As vagas foram limitadas e sujeitas a aprovacao, refor-

cando o cardter exclusivo da iniciativa. B
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DIREITO

Jireitos e Negacios:

a\oz Feminina

Na capa desta edicao, destacamos a
renomada empreendedora Cris Arcan-
geli, uma icone do empreendedorismo
feminino no Brasil, que simboliza a for-
ca, a resiliéncia e a capacidade inovado-
ra das mulheres nos negécios.

CRESCIMENTO DO EMPREENDEDORISMO
FEMININO

Nos ultimos anos, o Brasil tem re-
gistrado um crescimento significativo
no numero de mulheres empreende-
doras, com 10,4 milhoes liderando ne-
gdcios, um aumento de 42% desde
2012, segundo a Fenacon. Os dados do
SEBRAE demonstram que esse avanco
reflete a determinacdo dessas lideres,
que representam 34% dos empreen-
dedores no pais. Fatores como maior
escolaridade, acesso a informacao e a
busca por autonomia tém impulsiona-
do essa mudanca, acentuada pela ne-
cessidade de adaptacdo durante a crise
econdmica provocada pela pandemia.

Entretanto, muitas mulheres ain-
da enfrentam desafios, como de-

monstrado por uma pesquisa do
SEBRAE, que revela que 47% delas
tém dificuldades na gestdo admi-
nistrativa e financeira de seus ne-
gocios. Isso enfatiza a urgéncia de
oferecer suporte técnico para aju-
da-las a superar barreiras legais e
financeiras e a aprimorar suas habi-
lidades de gestao.

Promover iniciativas de educa-
cdo financeira e capacitacdo juridi-
ca é essencial para garantir que as
mulheres tenham as ferramentas
necessarias para impulsionar seus
negocios de forma eficaz. O fortale-
cimento do empreendedorismo femi-
nino busca nao apenas a equidade de
género, mas também o crescimento
econémico sustentavel. Ao fornecer
conhecimento e apoio adequados,
podemos criar um futuro mais in-
clusivo e préspero, onde as mulheres
realizem plenamente seu potencial e
enriqguecam a sociedade, gerando um
ambiente de negdcios mais dinamico
e equitativo.
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GABRIELA BARRETO

Gabriela Barreto Editorial Empreenda: Advogada,
mestranda em Direito e Negdcios Internacionais,
CEO GB Editora, coordenadora de pés-
graduagdes, professora, escritora, palestrante.
gabriela.lima.barreto@hotmail.com

IMPORTANCIA SOCIAL E ECONGMICA

A presenca feminina no setor em-
presarial enriquece a diversidade e
impacta socialmente, j4 que empresas
lideradas por mulheres adotam pra-
ticas mais inclusivas e colaborativas.
O empreendedorismo feminino € um
motor vital para o crescimento eco-
noémico, gerando empregos e desen-
volvimento comunitario. No entanto,
a ONU Mulheres destaca que as mu-
lheres ainda enfrentam desigualda-
de econdmica, detendo apenas 64%
dos direitos legais dos homens, o que
limita suas oportunidades. Com uma
representacao de apenas 32% nas em-
presas e uma disparidade salarial mé-
dia de 20% em relacdo aos homens,
que chega a 35% em alguns paises,
essa acumulacdo de desigualdades
perpetua o ciclo de pobreza e restrin-
ge 0 acesso ao crescimento econémico.
Promover a igualdade de género e o
empoderamento feminino é, portanto,
crucial, pois alcancar a paridade nas
economias da OCDE poderia aumen-
tar em até 20% o PIB per capita global.

DESAFIOS ENFRENTADOS POR
MULHERES EMPREENDEDORAS

Apesar dos avancos, muitas mulhe-
res empreendedoras ainda enfrentam
desafios significativos, como acesso
restrito a informacéo, escassez de fi-
nanciamento e dificuldades no am-
biente juridico. Esses obstdculos sdo
ampliados pelo viés de género, que
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prejudica suas interacdes com inves-
tidores e aumenta a desconfianga em
suas propostas. A sub-representacido
em posicdes de lideranca limita opor-
tunidades de networking e a pressao
para equilibrar responsabilidades fa-
miliares torna a situacdo ainda mais
complexa. Segundo a OIT, as mulheres
realizam 76,2% do trabalho nao remu-
nerado globalmente, sobrecarregando
aquelas que lideram empresas. Esses
desafios evidenciam a necessidade
urgente de solugdes que promovam a
equidade de género e oferecam supor-
te adequado ao desenvolvimento das
mulheres empreendedoras.

IMPORTANCIA DA ASSESSORIA JURIDICA
PARA MULHERES EMPREENDEDORAS

As mulheres empreendedoras de-
vem estar atentas a diversos topicos
juridicos essenciais para garantir a le-
galidade e a sustentabilidade de seus
negocios, aumentando suas chances
de sucesso. O primeiro passo é o re-
gistro de empresa, que envolve a es-
colha da estrutura juridica adequada
(MEI Ltda ou S/A) e a obtencao do
CNPJ, além das inscricoes estaduais
e municipais. A elaboracdo e revisdo
de contratos comerciais ¢ igualmente
importante, pois assegura a protecao
dos interesses da empresaria e a ges-
tdo de contratos de trabalho que res-
peitem os direitos dos empregados.

Além disso, as licencas e alvards
sdo cruciais para operar legalmente,
e as empreendedoras devem conhe-
cer as exigéncias especificas de suas
atividades. A protecdo da proprieda-
de intelectual, por meio do registro de
marcas, patentes e direitos autorais,
fortalece a posicao das empreendedo-
ras em um mercado competitivo.

O conhecimento sobre direitos
trabalhistas e obrigacdes relaciona-
das a seguranca e saude no trabalho
é essencial para as empreendedoras.
Além disso, elas devem entender suas
obrigacées fiscais e tributdrias, pla-
nejar a carga tributaria e conhecer as
regras de emissao de notas fiscais, as-

pectos fundamentais para a saude fi-
nanceira de seus negécios.

Implementar politicas de com-
pliance é essencial para assegurar a
conformidade com leis, especialmen-
te em relagdo a protecdo de dados e
praticas de responsabilidade social.
Ao buscar financiamentos e investi-
mentos, é crucial conhecer a estrutu-
racao de contratos e a due diligence
para evitar problemas futuros.

A resolucdo de conflitos deve ser
uma prioridade, utilizando mediagdo
ou arbitragem como alternativas efi-
cazes. Incluir cldusulas de resolucdo
de conflitos nos contratos é essen-
cial para reduzir litigios. Além disso,
0 acesso a programas de assisténcia
legal e servicos pro bono garante que
mulheres com recursos limitados ob-
tenham o suporte necessario.

A orientacdo juridica é funda-
mental para o sucesso das mulheres
empreendedoras, garantindo a segu-
ranca e viabilidade de seus negocios.
Um estudo da McKinsey & Company
indica que a igualdade de género nos
negocios poderia adicionar até 12 tri-
lhées de dolares ao PIB global até
2025. Iniciativas como o “Women's
Economic Empowerment”
reduzir as lacunas de género e asse-
gurar acesso igualitario a oportunida-
des, promovendo um ambiente mais
justo. Apoiar mulheres em suas em-
preitadas e na lideranca ¢ vital para
reduzir a desigualdade salarial e for-
talecer comunidades.

buscam

HISTORIAS DE SUCESSO, NETWORKING
E MENTORIAS

Histérias de sucesso como as de
Luiza Trajano (Magazine Luiza), Pa-
tricia Meirelles (Grupo 3coracdes) e
Ana Fontes (Rede Mulher Empreen-
dedora) demonstram que, com de-
terminacdo e apoio adequado, o
empreendedorismo feminino pode
impactar significativamente a eco-
nomia. Para fortalecer esse ambiente,
é essencial que organizacdes conti-
nuem a oferecer suporte juridico. O

SEBRAE disponibiliza orientacdes so-
bre legislacdo, enquanto a OAB pro-
move programas de conscientizacao
juridica. Associacoes femininas, como
a Rede Mulher Empreendedora, co-
nectam empresarias a redes de apoio,
garantindo que aquelas com recursos
limitados tenham acesso a consulto-
ria necessaria. Identificar essas ins-
tituicdes é crucial para fomentar o
empreendedorismo feminino.

CONCLUSAO

O suporte juridico é fundamen-
tal para que as mulheres empreen-
dedoras gerenciem seus negoécios de
forma segura e eficaz, sendo crucial
para seu crescimento e sucesso.
Para que possam prosperar, é ne-
cessdrio promover politicas que as-
segurem um ambiente de negdcios
inclusivo e equitativo. Compreen-
der os tépicos juridicos essenciais
permite que protejam seus negocios,
evitem litigios e operem com eficd-
cia, destacando a importancia do
suporte juridico como um diferen-
cial estratégico. Além disso, é vital
continuar incentivando iniciativas
que reconhecam suas contribuicées
e desafios, mobilizando recursos e
criando redes de apoio para garan-
tir que as mulheres ndo apenas al-
cancem a igualdade, mas também
prosperem e contribuam significa-
tivamente para a economia.

Para aprofundar esses temas,
recomendo a leitura de “Faca Acon-
tecer: Lean In - Mulheres, Trabalho
e a Vontade de Liderar”, de Sheryl
Sandberg; “Manual de Sobrevivén-
cia para o Mundo Corporativo”,
de Joana Garoupa; e “Empreende-
doras da Lei”, da GB Editora, que
oferecem valiosos insights. Agora,
€ hora de agir: busque o suporte ju-
ridico necessdrio e junte-se a redes
de apoio para fortalecer sua jorna-
da empreendedora. Espero vé-lo na
proxima edigdo!




2 FRANQUIAS
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DE EMPRESARIO A FRANQUEADOR:
0 PROXIMO PASS0?

Empreender no Brasil
€ um caminho repleto
de oportunidades,
mas também de
desafios que testam
a resiliéncia dos
empresarios.

O pais esta repleto de empresa-
rios arrojados e criativos que, mesmo
diante de uma burocracia complexa,
altos encargos e incertezas econo-
micas, conseguem transformar seus
sonhos em negécios rentaveis. Para
esses empreendedores, cada dia é
uma batalha para manter a competiti-
vidade, inovar e conquistar um espa-
¢o no mercado.

A trajetoria de um empresario ino-
vador no Brasil é repleta de desafios,
superacdes e conqguistas, exigindo vi-
sdo estratégica e determinacio para
crescer em um ambiente competitivo.
Ele inicia sua jornada identificando
uma necessidade do mercado e de-
senvolvendo uma solucdo inovadora,
seja para facilitar a vida das pessoas,
otimizar processos ou oferecer um
produto ou servico que atenda a uma
demanda latente. Enfrenta obstaculos
como a dificuldade de acesso a crédi-

BARBARA ANDRADE

to, impostos elevados e um ambiente
regulatério muitas vezes indspito. No
entanto, com resiliéncia, criatividade
e capacidade de adaptacao, ele supera
esses desafios e constréi um negocio
sélido. O reconhecimento do publico
e dos investidores pode levar tempo,
exigindo persisténcia, estratégias bem
planejadas e um posicionamento for-
te no mercado. Em muitos casos, sua
marca desperta a atencao de clientes
que perguntam: “Essa empresa ja é
uma franquia?”. Essa simples pergun-
ta ¢ um dos indicadores que eviden-
ciam o desejo do mercado em ver essa
operacdo expandir,
seu potencial para o franchising.

O Brasil possui uma cultura em-
preendedora forte, e o desejo de abrir
um negécio proprio € um sonho pre-
sente na vida de milhdes de pessoas.
De acordo com uma pesquisa da Glo-
bal Entrepreneurship Monitor (GEM)
2022, realizada pelo Sebrae, 60% dos
brasileiros desejam empreender, um
recorde na série histérica do estudo.
Esse dado reflete o espirito empreen-
dedor do pais, mas também evidencia
a necessidade de modelos de negdcio
que oferecam suporte e seguranca
a0s Novos empresarios.

No entanto, empreender no Brasil
ainda é um grande desafio. O ambien-

demonstrando

Dra. Barbara Daniela de Andrade € especialista em franquias, scia fundadora e
CEO da ATL Advogados. Atuante no setor desde 2007, possui vasta experiéncia na
consultoria jurfdica para formatacdo e gestdo de redes franqueadas, auxiliando
empresas na expansdo sustentavel e estratégica de seus negécios. £ especialista
em Direito Empresarial e Direito do Trabalho pela FGV.

te de negoécios é marcado por uma
carga tributdria complexa, burocra-
cia excessiva e dificuldades no acesso
a crédito. O caminho para o sucesso
¢ arduo e exige dedicacao, resiliéncia
e planejamento estratégico. Muitos
empreendedores, ao perceberem es-
sas dificuldades, buscam alternativas
seguras e estruturadas para expandir
seus negocios. E nesse contexto que o
sistema de franquias se destaca como
uma das melhores estratégias de cres-
cimento sustentavel. Enquanto 21,6%
dos negdcios proprios fecham nos pri-
meiros dois anos, as franquias apre-
sentam uma taxa de mortalidade de
apenas 5%, demonstrando que essa é
uma alternativa viavel para quem de-
seja expandir com menos riscos.

A expansio por meio do franchi-
sing tem permitido que empresarios
que ja venceram grandes desafios le-
verm suas marcas a novos mercados
de forma estruturada e segura. Para
muitos deles, crescer significa ndo
apenas abrir novas unidades, mas
garantir que sua cultura e seus pro-
cessos sejam replicados de forma
consistente, deixando um legado e
garantindo a perenidade da marca.
Esse modelo permite que franquea-
dores bem preparados ampliem sua
presenca no mercado sem a necessi-



dade de investir diretamente em cada
nova unidade, enquanto os franquea-
dos encontram um caminho mais
seguro para empreender com o res-
paldo de uma operagdo consistente
e de uma marca consolidada, mesmo
que regionalmente.

Mas afinal, serd que transformar
um negocio em franquia é o proximo
passo para toda empresa de sucesso?
Essa é uma pergunta essencial que
deve ser feita por qualquer empre-
sario que vislumbre a expansdo por
meio do franchising. Ao contrario
do que muitos imaginam, nao basta
ter um negocio lucrativo para que ele
seja replicavel nesse formato. E es-
sencial que a empresa estruture pro-
cessos bem definidos, um modelo de
operacdo claro e uma experiéncia de
cliente padronizada, além da capa-
cidade de transmitir conhecimento,
oferecer suporte continuo e fomentar
a inovacdo entre os franqueados.

Empresas que alcancam sucesso
no franchising sdo aquelas que inves-
tem constantemente na construcao
de uma marca forte, no treinamento
continuo dos franqueados e na evo-
lucdo do modelo de negocio. A ex-
pansdo por franquias nao se resume
a abertura de novas unidades; trata-
-se de manter a qualidade do servico

ou produto oferecido, garantir que os
franqueados tenham éxito e, conse-
quentemente, fortalecer a rede como
um todo. Para isso, inovacdo e adapta-
cdo sdo fundamentais, pois somente
assim a marca se mantém competiti-
va e relevante ao longo dos anos.

A decisdo de transformar um ne-
gocio em franquia exige um pla-
nejamento estratégico robusto e
conhecimento especializado. O em-
presario que deseja seguir esse cami-
nho precisa estar disposto a investir
na estruturacdo do modelo, na cria-
cao de processos eficientes e no su-
porte aos seus franqueados. Quando
bem planejada, essa estratégia pro-
porciona uma expansdo acelerada e
rentavel, reduzindo riscos e amplian-
do a presenca de mercado. No entan-
to, sem um planejamento sdélido, o
crescimento pode ser desordenado e
comprometer a reputacdo da marca.

Além disso, é importante lembrar
que o sucesso de uma franquia nao
depende apenas da marca, mas tam-
bém da relacdo entre franqueador e
franqueado. O suporte continuo, trei-
namentos e inovacao sdo pecas-chave
para que a rede continue crescendo
e se consolidando. Franqueados bem
treinados e engajados aumentam sig-
nificativamente as chances de suces-

so da operacdo e fortalecem a marca
no mercado.

Expandir por meio do franchising
é uma oportunidade valiosa, mas que
exige dedicacdo, visao de longo prazo
e um compromisso inabaldvel com a
qualidade e o suporte aos parceiros.
Empresas que compreendem esse
processo e se estruturam adequada-
mente tém mais chances de construir
redes de franquias solidas, bem-su-
cedidas e preparadas para enfren-
tar os desafios do mercado. Ser uma
franqueadora néo é apenas uma deci-
sdo estratégica de crescimento; é um
compromisso com a evolucdo, a ino-
vacao e a perenidade do negécio.

Se a sua empresa ja recebe pergun-
tas como “essa marca ja é uma fran-
quia?”’, talvez seja hora de considerar
essa possibilidade com seriedade. Os
desafios continuardo a existir, mas,
como todo grande herdi, o empresario
brasileiro sabe que a superacao é o ca-
minho para a conquista de um lega-
do duradouro. A histéria de grandes
marcas no Brasil prova que aqueles
que se preparam e estruturam um
modelo sélido conseguem alcancar
sucesso nacional e internacional. O
franchising pode ser o préximo gran-
de passo para quem deseja expandir
com seguranca e solidez.
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MATERIA DE CAPA

Por Elaine Julido

Se h& uma palavra que define Cris Arcangel,
essa palavra é inovacdo. Empreendedora serial,
investidora, apresentadora, escritora, palestrante
e mentora, Cris construiu um império com base
na capacidade de antecipar tendéncias e transfor-
mar mercados.

“Eu nunca tive medo de arriscar. Sem-
pre acreditei que, quando vocé cria
algo, vocé precisa estar pronto para
educar o mercado. E se vocé educa o
mercado da forma certa, ele compra
sua ideia”, afirma Cris.

Sua trajetéria é uma colecao de primeiras ve-
zes: foi a primeira a criar um shampoo sem sal no
Brasil, a primeira a lancar uma semana de moda
nacional e a primeira a desenvolver a categoria de

empreenda revista
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aliméticos, que une alimentos, vitaminas e cosmé-
ticos.

Hoje, além de liderar mais de 5 empresas no
Grupo Arcangeli, Cris estd cada vez mais envol-
vida em iniciativas sociais e na discussdo sobre
empreendedorismo no setor publico. Para ela, é
impossivel ignorar o impacto que boas politicas po-
dem ter no desenvolvimento de novos negécios.

“

u quero usar minha experiéncia para
mudar o Brasil. O empreendedorismo é
o caminho para gerar empregos e trans-
formar vidas, e o governo precisa enten-
der isso de forma mais ampla”, reflete.

A seguir, conheca a jornada dessa mulher ex-
traordinaria e os aprendizados que ela comparti-
lha com empreendedores do Brasil e do mundo.
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DAS RAIZES A EMPREENDEDORISMO:
0 COMEGO DE TUDO

Nascida em Sao Paulo, Cris cresceu em um lar de em-
preendedores. Seu pai, italiano, trabalhava com constru-
cdo de oleodutos, e sua mae comandava uma industria de
autopecas. O ambiente familiar era dindmico e repleto de
conversas sobre negécios, mas Cris inicialmente nao ima-
ginava que seguiria esse caminho.

“Eu queria ser médica, era o meu sonho. Mas meu pai
dizia que medicina ndo era para mulheres. Isso me
frustrou muito na época. mas acabou me levando para
outro caminho. E hoje, olhando para trds, vejo que a vida

empreenda revista

“‘Os shampoos da época eram puros detergentes. Eles
ressecavam o cabelo porgue continham muito sal.
Pensei: por que ninguém faz algo diferente?”, relembra.

Sem experiéncia no setor, colocou um anuncio no jor-
nal e contratou uma quimica. Logo encontrou uma peque-
na fabrica a venda e vendeu sua cadeira de dentista por 16
mil délares para compra-la.

Assim nasceu a Phytoervas, a primeira marca de sham-
poo sem sal do Brasil. Mas vender um conceito novo nao
era simples.

“As pessoas nem sabiam que shampoo tinha sal. Eu

foi me guiando para onde eu deveria estar”, conta.

Determinada a construir uma carreira sélida, Cris in-
gressou na odontologia, onde se especializou em endo-
dontia e desenvolveu uma abordagem inovadora para
tratamento de canal usando homeopatia. Seu método fez
tanto sucesso que precisou apresentar sua tese duas vezes
em um congresso lotado.

Mas, mesmo com reconhecimento na drea, sentia que
faltava algo. “Sou movida por desafios. Quando vejo que jda
atingi um objetivo, preciso de outro. E isso que me mantém
viva e motivada.”

A REVOLUGAO NO MERCADO DE COSMETICOS,
A CRIAGAO DA PHYTOERVAS

Foi durante uma pausa na carreira para cuidar da filha
recém-nascida que Cris enxergou uma oportunidade que
ninguém via: o mercado nao oferecia produtos capilares
naturais e eficazes.

LINHA DO TEMPO PHYTOERVAS:

precisava explicar, uma a uma, porque aquilo era melhor
para o cabelo. Inovar exige paciéncia. E persisténcia.”

Sem dinheiro para grandes campanhas, Cris apostou
no que hoje chamariamos de experiéncia do consumidor:
criou uma acio de diagndstico capilar em lojas, onde uma
promotora analisava os fios das clientes com um microscé-
pio e indicava o shampoo ideal.

O grande momento de virada veio com um pedido para
46 lojas da Mesbla, maior loja de departamentos do pais na
época. “Eu olhava para aquele pedido gigantesco e pensava:
como vou produzir isso, se s6 tenho um tanque de 30 quilos?”
Mas, com criatividade e resiliéncia, conseguiu entregar.

E a marca explodiu.

1990 - PH - ARCANGELI

Primeiro distribuidor brasileiro de cosméticos interna-
cionais com 28 marcas exclusivas, entre elas: Chanel, Cli-
nique, Carolina Herrera,

1986 >

0 SURGIMENTO DA PHYTOERVAS

» (ris percebe uma grande oportunidade =
no mercado de cosméticos: nao existiam
produtos naturais para cabelo no Brasil.

* Vende sua cadeira de dentista por 16 mil =
délares e compra uma pequena fabrica

1987

0 PRIMEIRO SHAMPOO SEM SAL DO BRASIL
Apos pesquisas e testes, Cris lanca o pri- =
meiro shampoo sem sal do Brasil, um
conceito inédito no mercado.

Asembalagens e a identidade visual tam- =
bém sio inovadoras: o primeiro rétulo co-

> 1988
0 PRIMEIRO GRANDE SALTO

Determinada a crescer, Cris tenta vender

sua linha para a Mesbla, a maior loja de

departamentos do Brasil na época.

Vai inumeras vezes até a central de com-

pras no Rio de Janeiro, mas nio consegue

na Vila Olimpia.

Contrata uma quimica pelo jornal e co-
meca a desenvolver as formulas dos pro-
dutos.

Inicialmente, lanca uma linha de bron-
zeadores e locées hidratantes, mas logo
foca nos shampoos.

lorido em cinco cores e tampa flip-top.

* Enfrenta resisténcia dos consumidores
e lojistas, pois ninguém sabia que sham-

poos tinham sal.

* Criou uma nova nomenclatura e forma-

tacao.

ser atendida.

Passa horas na recepcao esperando uma
chance, até que um dia, por insisténcia, a
compradora cede e decide ouvi-la.
Durante a reunido, a diretora da divisao
de cosméticos ouve sua explicacdo por
acaso, se interessa e pede para chama-la
imediatamente.
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1992 - PHYTA

Loja de produtos importados

PHYTOERVAS FASHION: A TRANSFORMACAO
DA MODA BRASILEIRA

No final dos anos 80 e inicio dos 90, Cris ja era uma em-
preendedora consolidada no mercado de cosméticos com a
Phytoervas. Mas percebeu algo que ninguém via com cla-
reza na época:

“Todas as grandes marcas internacionais de cosméticos

27 |

Em 1994, Cris decide criar um evento de moda que desse
visibilidade aos estilistas brasileiros. O Phytoervas Fashion
foi um projeto ousado: um evento independente, sem patro-
cinio publico e focado em novos talentos. Em sua primeira
edicao, o evento ja atraiu grandes nomes da imprensa e for-
madores de opinido.

“Fui pessoalmente conhecer estilistas e percebi que
muitos deles trabalhavam em pequenos apartamentos,
sem dinheiro e sem estrutura. Pensei: e se eu der um
palco para eles?”

estavam ligadas a moda. Chanel, Yves Saint Laurent
Dior... Por que no Brasil ndo era assim?”

Ela entendeu que o mercado de beleza e moda anda-
vam juntos, e que construir uma conexdo entre os dois po-
deria ser uma estratégia poderosa de branding e vendas.

Além disso, notou que o Brasil ndo tinha uma semana
de moda estruturada e que nossos estilistas ndo eram re-
conhecidos internacionalmente.

“A moda brasileira era baseada em cépias do
que vinha de fora. Nossos estilistas ndo ti-
nham espaco para se destacar.”

Foi entdo que decidiu mudar esse cenario.
“Eu queria ver estilistas brasileiros ganhando espaco.

Entdo pensei: e se eu criasse um evento para dar
visibilidade a esses talentos?”. conta.

Em pouco tempo, a plataforma revelou 61 estilistas, en-
tre eles Alexandre Herchcovitch, Marcelo Quadros Fause
Haten, Arthur Barra, e Walter Rodrigues.

“O que eu queria era mudar a percepcdo sobre o Brasil.
Mostrar que temos talento, criatividade e inovacdo. Nao criei
s6 um evento. Criei uma plataforma que ajudou a cons-
truir a identidade da moda brasileira.

No mesmo periodo, lanca o Phytoervas Fashion
Awards, o primeiro prémio de moda do Brasil, transmitido
ao vivo pela MTV.

Hoje, o impacto de Cris Arcangeli no mercado da moda
pode ser visto de diversas formas:
= FEla abriu portas para estilistas que hoje sdo referéncia

mundial.
= Criouum evento que se tornou o Sdo Paulo Fashion Week.
= Mostrou que beleza e moda precisam andar juntas para

fortalecer marcas.
= [nspirou novos empreendedores a enxergarem a moda
como um grande negocio.

A\ 4

1994

A CONSOLIDAGAQ DA PHYTOERVAS COMO

MARCA FORTE

* Sai da reunido com um pedido para

> 1998 >
AVENDA DA PHYTOERVAS

» (O sucesso da Phytoervas atrai o interesse

abastecer 46 lojas da Mesbla!

“Eu olhava para aquele pedido

enorme e pensava: como vou
produzir tudo isso. se s tenho

um tanque de 30 quilos?”

* Com muito esforco, adapta a producio
e consegue atender o pedido, elevando
a Phytoervas para outro patamar.

A Phytoervas se torna referéncia em
cosméticos naturais, crescendo de forma
acelerada.

Cris expande a linha para produtos para
a pele e outros itens de cuidados pessoais.
Sua abordagem inovadora a torna uma
das empresarias mais reconhecidas do
setor.

de grandes players internacionais.

Cris decide vender a empresa para o gru-
po Bristol-Myers Squibb.

Apesar do exit multimilionario, ela nao
para e ja comeca a buscar novas oportu-
nidades no mercado.

“Eu nunca criei empresas
pensando em vender, mas ds
vezes, as oportunidades surgem.
E eu sempre olho para frente’
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FUNDAGAO DA EH COSMETICOS

Apds vender a Phytoervas, Cris queria continuar ino-
vando no setor de beleza. Cria a Eh Cosméticos, uma marca
focada em produtos capilares premium e com embalagens
sustentaveis. O grande diferencial era o uso de ingredientes
naturais e organicos, combinados com tecnologia verde. Foi
a primeira marca brasileira a trazer o conceito de sustenta-
bilidade para o setor de beleza. Cris realiza mais um exit de
sucesso ao vender a marca para o Hypermarcas.

“A Eh Cosméticos trouxe um conceito de beleza
sofisticada, orgdnica e sustentavel.”

A JORNADA DA BEAUTY'IN® E A REVOLUGAO DOS ALIMETICOS

Cris comeca a buscar um novo desafio. Sempre atenta
as tendéncias globais, percebe que o futuro da beleza ndo
estd apenas nos cosméticos de uso tépico, mas também na
nutricdo e na ingestao de ingredientes funcionais. Faz di-
versas viagens internacionais e nota que algumas marcas
ja comecam a trabalhar com nutricosméticos, mas de for-
ma ainda muito timida.

“Vique a beleza ia muito além dos cremes e shampoos.
O segredo estd no que a gente come!”

empreenda revista

No inicio, Cris enfrenta um desafio gigantesco: o mer-
cado ndo entendia a proposta dos aliméticos. Assim como
fez com a Phytoervas, precisa educar os consumidores e
mostrar por que vale a pena ingerir coldgeno diariamen-
te. Participa de feiras internacionais, fecha parcerias com
redes de supermercados e farmaécias e leva o conceito para
a midia. Os produtos se tornam um sucesso no Brasil e no
exterior, sendo exportados para varios paises.

“No comeco, as pessoas ndo sabiam o que era um
alimético. Hoje. toda a industria de suplementos e
beleza trabalha com esse conceito no mundo.”

Em 2015, a beauty’In® se consolida como uma mar-
ca lider em nutricosméticos no Brasil. O conceito de Ali-
meéticos se espalha e grandes marcas comecam a seguir o
mesmo caminho. Cris recebe 27 prémios de inovacao e re-
conhecimento pelo impacto da nova categoria.

“Quando vocé cria um mercado. é natural que outros
venham atrds. Isso sé prova que estdvamos certos.”

Hoje, o conceito de Aliméticos é uma tendéncia global

e movimenta bilhées de ddlares na industria da beleza e
da saude. O que comecou como um insight de Cris virou
um novo setor da economia, transfor-

TRES MERCADOS DIFERENTES:

= COSMETICOS = SUPLEMENTOS E VITAMINAS

do. Zero Acucar.
bem de dentro para fora.

promovem beleza e saude.

consumo dos produtos tradicionais.

A GRANDE SACADA VEM QUANDO ELA DECIDE CRIAR UMA
NOVA CATEGORIA MUNDIAL DE PRODUTGS, MISTURANDO

= ALIMENTOS SAUDAVEIS

Em 2010, Cris cria a beauty’In®, uma marca que criou o conceito de
beleza de dentro para fora. A grande sacada genial? Criar os Aliméticos,
ou seja, alimentos que também oferecem beneficios cosméticos.

A INOVAGAO NAO ESTAVA APENAS NA FORMULA, MAS TAMBEM NA FORMA DE CONSUMO:

= BeautyDrink - Primeira bebida com colageno e vitaminas do merca-
= BeautyCandy - Balas de coldgeno com zero acucar e ainda fazem

= BeautyBar - Barrinhas de cereais enriquecidas com ingredientes que

A sacada genial foi juntar 3 categorias: ingredientes cosméticos, ali-
mentos e vitaminas, tudo em um sé produto com uso de coldgeno. Essa
inovacdo transformou o mercado tornando suplementos e ingredientes
funcionais em algo pratico, gostoso e acessivel, quebrando a barreira de

mando a forma como as pessoas con-
somem produtos para beleza.

“Meu “projeto Oscar”, a mi-
nha maior inovacdo foi
a minha terceira marca,
Beauty’In, que criou uma ca-
tegoria do zero para o mun-
do e uma nova forma de ver
a beleza: de dentro para fora.
Meu papel sempre foi esse:
antecipar o que as pessods
ainda ndo sabem que preci-

»

sam.
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AVISAO DE CRIS ARCANGELI SOBRE 0 _
CONSUMO DE COLAGENO E SUA IMPORTANCIA

0 QUE E 0 COLAGENO E POR QUE ELE E ESSENCIAL?

O coldgeno é uma proteina essencial que compde cerca de
30% das proteinas do nosso corpo, sendo responsavel por dar
sustentacdo a pele, musculos, articulacoes, tendoes e até or-
ga0s internos.

Porém, a partir dos 25 anos, a producao de coldgeno come-
ca a diminuir drasticamente, o que leva ao envelhecimento
da pele, flacidez, rugas e enfraquecimento das articulacées.

Cris Arcangeli explica:
“O colageno é como o cimento que sustenta
uma construcdo. A fonte da juventude. Nos-
so corpo para de produzir essa proteina com
o tempo, entdo precisamos repor para manter
a pele firme, o cabelo forte e as articulacées
saudaveis.”

0 DESAFIO: COMO CONVENCER AS PESSOAS A CONSUMIREM
COLAGENO?

Mesmo sabendo da importancia do colageno, muitas
pessoas ndo tém o habito de consumi-lo diariamente, seja
porque nao gostam do sabor ou porque acham dificil de in-
cluir na rotina.

Com a beauty’In®, Cris criou produtos para as pessoas
consumirem colageno.

“Se vocé pode comer uma bala gostosa que
ainda faz bem para a sua pele, por que esco-
lheria uma s6 com acucar? Minha missao foi
transformar a beleza pela ingestdao do cola-
geno e outros ingredientes cosméticos como:
dcido hialurénico, coenzima Q10, silicio orga-
nico, entre outros.”

Hoje, o mercado de suplementacao de coldgeno esta em
plena ascensdo e movimenta bilhdes de ddlares no mun-
do todo. Grandes marcas seguem a categoria dos Aliméticos
criada pela Cris.

“O futuro da beleza esta na nutricdo. Criamos
um novo habito de consumo com os aliméti-
cos, a beleza de dentro para fora.”

0 IMPACTO DAS EMPRESAS CRIADAS POR CRIS ARCANGELI:

Revolucionou o mercado de cosméticos com a Phytoer-

vas e a Eh Cosméticos.

= Criou um novo segmento de mercado com os aliméticos
da beauty’In®.

= Trouxe sofisticacdo e inovacao para o setor de beleza
com a PH - Arcangeli. Primeiro distribuidor de cosméti-
cos internacionais com 28 marcas exclusivas, entre elas:
Chanel, Clinique, Carolina Herrera, Paco Rabane, entre
outros.

= Phyta, a primeira loja de produtos importados do Brasil.

"Empreender é sempre olhar para frente. To-
das as minhas empresas nasceram porque en-
xerguei algo que ninguém via ainda.”
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QUAL FOI A GRANDE SACADA
DA CRIS NA BEAUTY'IN?

Criar um novo mercado ao invés de com-
petir em um ja existente.

= Transformar suplementos em alimentos
deliciosos e faceis de consumir.

= Educar o consumidor para um novo habito
de beleza e saude.

= Fazer um conceito virar tendéncia global.

DE EMPREENDEDORA A INVESTIDORA: A VIRADA DE CHAVE

Apds criar, expandir e vender empresas multimiliona-
rias, Cris poderia simplesmente se aposentar e viver do
legado que construiu. Mas isso nunca fez parte dos seus
planos.

“Eu sou movida a desafios. Depois de anos construindo
meus proprios negocios, percebi que minha missdo

era maior: eu podia ajudar outras pessods a crescerem
também.”

Ela entendeu que poderia ir além do seu préprio im-
pério e acelerar o crescimento de novos empreendedores,
transmitindo sua visdo, experiéncia e conexdes para nego-
cios promissores.

‘O que mais me motiva é ajudar pessoas a enxergarem
oportunidades que talvez elas nem vejam ainda.”

0 COMECO NO MUNDO DOS INVESTIMENTOS

Com sua experiéncia em criacdo de marcas e inova-
cdo, Cris comecou a ser procurada por empreendedores
em busca de conselhos. Aos poucos, percebeu que poderia
fazer mais do que apenas dar conselhos: poderia investir
capital e mentoria para acelerar esses negoécios. Foi a pri-
meira convidada para o Shark Tank Brasil, um dos maiores
programas de investimentos do mundo, e se tornou uma
das investidoras mais influentes do pais.

Como investidora, Cris ndo busca apenas empresas ino-
vadoras, mas sim empreendedores com visdo e resiliéncia.
= Pessoas que sabem resolver problemas.
= Negodcios com potencial de escala.
= Empresas que criam impacto real no mercado.
= Times com espirito de inovacdo e capacidade de adap-

tacao.

empreenda revista

“O mais importante ndo é a ideia, mas sim
guem esta por trds dela. Um bom empreende-
dor transforma qualquer negdcio em um su-
cesso.”

A IMPORTANCIA DE AJUDAR MULHERES EMPREENDEDORAS
Cris sempre defendeu o empoderamento feminino no

mundo dos negécios. Por isso, grande parte dos seus inves-

timentos é voltada para startups lideradas por mulheres.

= Criou o Fundo Sniper, focado em acelerar empresas lide-
radas por mulheres.

= Atua como mentora de empreendedoras que precisam
de suporte para crescer.

= Defende mais incentivos para mulheres no mercado de
inovacao e tecnologia.

“As mulheres tém um potencial enorme para o
empreendedorismo. Meu objetivo é dar o suporte que
elas precisam para crescer e se destacar.

Hoje, Cris Arcangeli:

= J4 investiu e acelerou dezenas de startups no Brasil e
no exterior.

= Se tornou uma referéncia em inovacio e criacdo de
marcas.

= Atuaem conselhos de grandes empresas, ajudando a de-
finir estratégias de crescimento.

= Participa de projetos de impacto social, ajudando negé-
cios de periferia e comunidades carentes.

= Diretora para as Micro, Pequenas e Médias Empresas na
FIESP;

= Diretora do COFEM Conselho Feminino da FIESP,

= Conselheira da CMEC Conselho da Mulher Empreende-
dora e da Cultura,

= Participa da Frente Parlamentar de Empreendedorismo
em Brasilia e foi nomeada Diplomata Civil Jethro pelo
seu trabalho dedicado ao desenvolvimento de empreen-
dedoras vulneraveis nas favelas.

0 TRABALHO DE CRIS ARCANGELI COM AS COMUNIDADES
CARENTES: 0 PROPOSITO EMPREENDER PARA LIBERTAR

Ao longo da sua trajetéria, Cris percebeu que o em-
preendedorismo pode ser um caminho para tirar pessoas
da pobreza e da violéncia.

“Sempre digo que empreender liberta. Liberta da falta
de oportunidades, da dependéncia financeira, da
violéncia doméstica. Quando uma pessoa aprende a
empreender, ela ganha autonomia sobre sua vida.”




ANOIX | EDICAO97 | 2025

Com esse propésito, ela criou o pro-
jeto “Comunidades a Mil”, um reality
show de impacto social voltado para
empoderar empreendedores das maio-
res favelas do Brasil.

Durante a pandemia, Cris enxergou
que milhares de pequenos negocios
nas favelas estavam fechando. Mui-
tas mulheres, em especial, dependiam
financeiramente dos parceiros e esta-
vam vulneraveis a violéncia domeésti-
ca. Foi entdo que criou o Comunidades
a Mil, um programa para capacitar e
acelerar negocios dentro das favelas
brasileiras. Em apoio ao o G10 Favelas,
a iniciativa j& impactou milhares de
microempreendedores nas comunida-
des do Brasil.

“Se conseguirmos estruturar
0s negocios dentro das fave-
las, podemos gerar emprego,
renda e reduzir a criminali-
dade. O empreendedorismo
transforma realidades.”

O trabalho de Cris ja ajudou cen-
tenas de negdcios a se estruturarem,
gerando emprego e renda dentro das
favelas.
= Empreendedores passaram a vender
online e a expandir seus negécios.
= Muitas mulheres conquistaram in-
dependéncia financeira e sairam
de relacées abusivas.

= Pequenos negocios locais se torna-
ram referéncias dentro das comu-
nidades.

“A maioria das pessoas que
empreendem nas comunida-
des ndo tém acesso a crédito,
mentoria ou conhecimento
sobre gestdo. Se dermos essas
ferramentas para elas, elas
vdo longe.”
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0S PROXIMOS PASSOS DE CRIS ARCANGELI

1.

EXPANSAQ NO
MUNDO DOS
INVESTIMENTOS

2

FORTALECIMENTO DO

EMPREENDEDORISMO

SOCIAL

3.

ATUAGAO MAIS
FORTE NO SETOR
PUBLICO

4

EXPANSO
INTERNACIONAL DE
SEUS NEGOCIOS

0

EDUCAGAO E
CONTEUDO PARA
EMPREENDEDORES

empreenda revista

Cris ja € uma investidora consolidada, mas quer expandir
ainda mais sua atuacao no ecossistema de startups

Seu fundo de investimentos, Sniper, continuard focado em
acelerar negoécios liderados por mulheres e startups inova-
doras.

A tendéncia para os préximos anos € que ela expanda seus in-
vestimentos para negécios com impacto ESG (Ambiental, So-
cial e Governanca), apostando em sustentabilidade, tecnolo-
gia e consumo consciente.

“Investir em inova-
cdo é investir no fu-
turo. Quero continuar
ajudando empresas e
startups a crescerem
e a mudarem o merca-
do.”

Cris continuard sua atuacao no Comunidades a Mil, levan-
do capacitacdo e investimentos para empreendedoras de
favelas.

Esta trabalhando para escalar o projeto e levar essa inicia-
tiva para mais comunidades pelo Brasil.

Seu objetivo é influenciar politicas publicas para fomentar
o empreendedorismo em areas de vulnerabilidade social.

Cris ja faz parte da Frente Parlamentar do Empreendedo-
rismo e atua como conselheira da FIESP, COFEM e CMEC.
Nos proximos anos, ela quer ter um papel ainda mais ativo
na criacéo de politicas publicas para estimular o empreen-
dedorismo no Brasil.

Seu foco sera:

» Reducdo da burocracia para pequenos negécios.

» Incentivos fiscais para startups e inovaca.

» Mais acesso ao crédito para empreendedores.

» Inclusdo financeira de mulheres empreendedoras.

» Mentorias e Inovacao.

“O governo precisa en-
tender que empreende-
dorismo ndo é sé abrir
empresas. E sobre gerar
empregos, mudar co-
munidades e dar digni-
dade as pessoas. Quero
ajudar cada vez mais
nesse processo’, afirma.

Com o sucesso da Phytoervas, Beauty'in e outras marcas,
Cris pretende levar seus conceitos de inovacdo para outros
mercados globais.

Esté explorando novas oportunidades nos EUA, Europa e
Asia, focando em cosméticos naturais, aliméticos e well-
ness.

Também estd de olho em novas tendéncias de consumo
consciente e tecnologia aplicada a beleza e saude.

“O mundo esta mu-
dando e o Brasil tem
muito a oferecer. Que-
ro levar nossa inova-
cdo e conceito para o
mundo.”

Cris ja compartilha muito conhecimento em suas redes so-
ciais e palestras, mas quer ampliar ainda mais seu impacto
educacional. Esta trabalhando em novos cursos e progra-
mas de mentoria, voltados para pequenos e médios em-
preendedores.

Vai lancar dois novos livros e contetudos digitais, focando
em inovacdo, branding e negocios.

Seu podcast “Papo de Tubarées” traz os maiores founders
e CEO’s do empreendedorismo para inspirar novos em-
presarios.

“Meu maior prazer hoje
é ensinar e ajudar as
pessoas a realizarem
seus sonhos.”
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LIGOES DE CRIS ARCANGELI PARA EMPREENDEDORES

» INOVACAO E TUDO - “Se for para fazer mais do mesmo, nem comece.’

= EMPREENDA NO QUE VOCE AMA - “Se ndo houver paixdo, ndo havera sucesso.”

» ESCOLHA BEM SEUS SOCIOS - “Urm sécio errado pode destruir um grande negécio.

= SEJA RESILIENTE - “Toda crise traz oportunidades. Aprenda a enxerga-las.

= EDUQUE O MERCADO - “Nao basta inovar, € preciso ensinar as pessoas a enxerga-
rem valor no seu produto.

€¢

O futuro pertence a quem tem
coragem de cria-lo. Se vocé tem
um sonho, vd la e faca aconte-
cer. Meu propdsito sempre foi
inovar, transformar mercados e
a vida das pessoas. E esse conti-
nuard sendo meu foco nos pro-
Ximos anos.”
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0 Propasito: A Alma do Negoci

No més passado, falamos sobre a impor-
tancia dos processos na estruturacdo de um
negécio. Mas qual € o primeiro pilar que sus-
tenta uma empresa de verdade? Propdsi-
to. Sem ele, qualquer empreendimento esta
fadado a instabilidade e ao insucesso. En-
tdo, eu quero dizer que, ao contrario do que
aprendemos 14 atras de que a propagando é a
alma do negécio, quero te dizer que: o propo-
sito é a alma do negdcio!

Dinheiro nunca pode ser a razao princi-
pal para abrir um negocio ou tomar decisdes
na vida. Se for, vocé trocara seu bem mais
valioso - seu tempo - por dinheiro. Isso, sig-
nifica que, ao colocar o dinheiro acima de
tudo, vocé venderd sua honra, seus melho-
res dias, seu coracdo e sua visdo. E, no final,
acabard comprometendo elementos vitais da
sua existéncia.

Mas, se 0 proposito de uma empresa nao
¢ simplesmente ganhar dinheiro, entdo qual
€? A resposta é clara: servir pessoas. Quan-
do o foco estd apenas no lucro, a empresa se
torna vazia e fragil, e serd facilmente aba-
lada pelas dificuldades do mercado. Mas,
quando o proposito é impactar vidas, o cres-
cimento e a lucratividade surgem como con-
sequéncia natural.

E Isso pode acontecer de varias formas:
* Marcando vidas.
* Transformando pessoas.
» Dando acessos valiosos.
» Potencializando talentos.

Empresas sé crescem quando impactam
vidas. E como fazemos isso? Por meio do ser-
vir. Se vocé vende um produto ou servico,
reflita sobre onde ele se encaixa:

HERMINIO BONOLDI

Presidente do Conselho do Grupo LORDINVEST,
Pastor Senior do Ministério Resgate de Valentes
Alphaville, Fundador da Associacdo Incorporadores

empreenda revista

do Reino - Negcios como Missdes.
@herminiobonoldi

1. Facilidade - Tornar a vida das pessoas
mais simples.

2. Necessidade - Suprir uma caréncia
das pessoas.

3. Utilidade - Agregar valor pratico ao
dia a dia das pessoas.

4. Desfrute - Proporcionar prazer e
bem-estar para as pessoas.

Sua empresa esta verdadeiramente ali-
nhada com um proposito? Porque quanto
mais poderosa for a sua entrega dentro des-
sa direcdo, maior serd a sua lucratividade.

Agora, quero lhe sugerir que faca um
exercicio: desenhe trés circulos concéntri-
cos. No centro, escreva “Por qué?”; no circulo
do meio, “Como?”"; e no ultimo, ‘O qué?”.

» Por qué? Qual é a motivacdo por tras

do seu negocio?

*  Como? Qual é o processo que vocé uti-

liza para entregar valor?

= O qué? O produto ou servico que vocé

vende (a parte mais visivel, mas ndo a
mais importante).

As estatisticas mostram que:
= Apenas 5% dos empreendedores
sabem o porqué fazem o que fazem.
* 10% sabem como fazem.
»  85% sd sabem o que fazem.

O que diferencia uma empresa extraor-
dindria, de uma empresa comum é exata-
mente isso: a historia por tras dela. Pessoas
se conectam com histérias, nao com produ-
tos. Grandes empreendedores sempre tém
uma trajetoria inspiradora que fundamen-
ta seu negocio. O storytelling gera conexao,
empatia e fideliza todos os stakeholders. e

eu como dono tenho que contar a minha
histéria, ela tem que estar entrelacada com
meu negocio, qual a solucdo que eu trouxe
para o mundo através da minha histéria de
superacao?

Proposito atrai ou repele pessoas - e isso
¢ 6timo. Ele serve como um filtro para que
somente aqueles alinhados com a sua visdo
e principios caminhem ao seu lado. Isso vale
para clientes, colaboradores e parceiros, ou
seja, todos seus stakeholders.

Grandes impérios empresariais termina-
ram quando perderam seu propésito. Em-
presas nao sao infinitas, mas enquanto o
propdsito existir, 0 negocio prospera. Quando
ele é cumprido, talvez seja a hora de encerrar
ou transformar a empresa. Isso faz parte do
ciclo natural do empreendedorismo.

Se vocé quer longevidade nos seus nego-
cios, pare de focar apenas em estratégias e
comece a fortalecer seu propdsito. Porque as
pessoas nNao compram o que vocé faz, mas o
porqué vocé faz.

E lembre-se: quando seus negocios estao
alinhados com o seu propdsito de vida, pre-
pare-se para ver o que Deus vai fazer com
vocé através deles!

Eu aprendi o seguinte, e encerro esse
artigo compartilhando-lhes algo que mu-
dou a minha maneira de enxergar meus
negécios: o proposito bem definido, trans-
forma a vida das pessoas, alastra o negocio,
consolida-o, valoriza a marca e exponen-
cializa o seu lucro...

Hoje, eu tenho um propdsito ndo um ne-
gbcio, mas fago negdcios com o propdsito que
eu carrego. Nos vemos no proximo artigo!
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EU SOU UMA DIVA: A C
(UE TRANSFORMOU VI

O esporte sempre
esteve presente

na vida de Simone
Alencar, mas foi

na corrida que

ela encontrou seu
verdadeiro proposito.

Aos 54 anos, mae de um jovem de
21, Simone descobriu nas ruas um
caminho de superacdo, coragem e
transformacao. O que comegou como
uma busca pessoal logo se tornou um
movimento poderoso, impactando a
vida de milhares de mulheres.

A corrida entrou em sua vida em
um momento de transicdo. Em meio a
desafios, Simone procurava algo que
a fortalecesse por dentro e por fora.
Foi na academia que deu seus primei-

ros passos na corrida e, sem perceber,
passou a se desafiar cada vez mais.
Das esteiras as ruas, dos primeiros
quilémetros as provas oficiais, nasceu
uma paixdo que mudaria ndo sé sua
histéria, mas a de muitas outras mu-
lheres.

NASCE 0 MOVIMENTO
“EU SOU UMA DIVA”

Inspirada por grupos femininos
que via nas corridas de Sdo Paulo, Si-
mone percebeu que sua cidade, Su-
zano, carecia de um espaco onde
mulheres pudessem se conectar, se
apoiar e se fortalecer por meio do es-
porte. Assim, surgiu o grupo Eu Sou
Uma Diva, comecando com apenas
20 mulheres de sua academia.

Mas o movimento cresceu. E cres-
ceu rapido. Com identidade propria,
uniformes vibrantes e um espirito de
uniao inabalavel, o grupo logo se tor-
nou referéncia. A repercussao foi tdo
grande que chamou a atencao da TV
Diario, afiliada da Rede Globo, que
contou sua histéria. Naguele momen-
to, Simone percebeu: aquilo era mais
do que uma corrida. Era um propdsito.

DA SUPERACAO PESSOAL
A0 PALCO NACIONAL

Em 2016, organizou um treindo
para 80 mulheres. No ano seguinte,
a primeira edicao oficial da Corrida
Eu Sou Uma Diva reuniu 360 corre-
doras. Com organizacdo impecavel
e estrutura diferenciada, o evento
se destacou e se tornou um dos mais
aguardados do circuito feminino.

Hoje, a corrida ja reuniu mais de
mil mulheres em sua ultima edicdo. A
prova acontece anualmente no Cen-
tro Universitario UniPiaget, um espa-
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CO seguro para as atletas, oferecendo
uma experiéncia completa: uma are-
na estruturada, ambiente acolhedor,
espaco de beleza, shows e um time de
parceiros de peso, como Outback, Ja-
ques Janine e Vizella.

Mas, para Simone, correr € apenas
um detalhe. O verdadeiro proposi-
to estd na conexao. Estd no brilho no
olhar de cada mulher que cruza a li-
nha de chegada sentindo-se vitoriosa.
Esta na histéria de superacao de cada

corredora que, com coragem, deu o
primeiro passo.

UM MOVIMENTO QUE NAO PARA

Mesmo com 0 sucesso consolida-
do, Simone segue em movimento. Sua
presenca vai além da organizacdo do
evento - ela é inspiracdo para muitas
mulheres, compartilhando dicas so-
bre treinos, alimentacdo, autoestima
e, acima de tudo, resiliéncia.

E o préximo passo ja estéd definido:
em 2025, a Corrida Eu Sou Uma Diva
chegara a Mogi das Cruzes e, em bre-
ve, a Jundiai. A expansao do projeto
promete levar ainda mais mulheres a
descobrirem sua forca através do es-
porte.

Além das corridas, cada edicao tem
um impacto social. Os eventos arre-
cadam itens essenciais, como absor-
ventes e alimentos, para projetos da
cidade. Simone também promove jan-
tares dancantes beneficentes, forta-
lecendo sua missdo de transformacao
através do esporte e do apoio mutuo
entre mulheres.

Porque, no final, correr é apenas
o comeco. O verdadeiro destino € a
transformacao. Como Simone sem-
pre diz: “Se eu consigo, vocé também
pode. Basta dar o primeiro passo.
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Elas brilhantes: o movimento
que esta transtormando o

empreendedorismo feminino

O Elas Brilhantes
nasceu em 2024,

em Suzano, fruto

de um momento

de inspiracao, fé e
superacao na vida de
Madah Vasconcelos.

Como uma mulher que j4 enfrentou de-
safios tanto na vida pessoal quanto no em-
preendedorismo, Madah percebeu que
muitas outras mulheres compartilhavam as
mesmas dificuldades. Foi entdo que decidiu
criar um movimento que fosse além de um
simples grupo de networking: um espaco de
apoio, crescimento e transformacao.

Hoje, o Elas Brilhantes retne mais de
650 mulheres, um numero que cresce dia-
riamente. O diferencial desse movimento
estd no seu proposito: empoderar e conec-
tar mulheres, oferecendo suporte para que
elas crescam juntas e fortalecam seus nego-
cios.O lema do grupo é claro: “Mulheres que
ajudam mulheres.” E essa ndo é apenas uma
frase de impacto, mas um compromisso real.

O crescimento do Elas Brilhantes ga-
nhou ainda mais forca com a entrada de Si-
mone Alencar, que hoje atua como diretora
do grupo. Juntas, Madah e Simone uniram
forcas e experiéncias para levar o movimen-
to a um novo patamar, combinando a visao
estratégica e racional de Simone com a pai-
x30 e energia de Madah.

Essa fusdo de habilidades trouxe uma es-
trutura ainda mais sélida ao grupo, permi-
tindo a criacdo de projetos, feiras, parcerias e
mentorias estratégicas que fazem do Elas Bri-
lhantes um verdadeiro ecossistema de em-
preendedorismo feminino. Segundo Madah,
a chegada de Simone representou um ‘antes
e depois” na histéria do movimento, tornan-
do-o0 ainda mais profissional e impactante.

“Eu sou emocdo, a Simone é razdo. Essa
parceria tem sido essencial para o nosso
crescimento e para oferecer as mulheres do
grupo um suporte cada vez mais completo.”

A grande motivacao de Madah é deixar
um legado. Para ela, empreender vai além do
lucro; é sobre motivar, transformar vidas e
buscar crescimento continuo.

“Eu ndo acredito que nasci
apenas para crescer e morrer.
Eu nasci para transformar
histdrias, para impactar
outras mulheres e mostrar
que o impossivel pode se
tornar realidade.”

O Elas Brilhantes tem gerado histérias
inspiradoras, como a de mulheres que passa-
ram de negocios online para lojas fisicas, ou
que encontraram no grupo as conexoes cer-
tas para alavancar seus empreendimentos.

Para Madah, o maior desafio de uma em-
preendedora ndo é o mercado ou a concor-
réncia, mas o préprio ser humano.

Além disso, o empreendedorismo femi-
nino cresce no Brasil, sendo um dos setores
mais promissores do mercado. No entanto,
as mulheres ainda enfrentam mais dificul-
dades para conseguir crédito e investimen-
tos, devido ao preconceito estrutural.

O Elas Brilhantes segue crescendo e fir-
mando parcerias estratégicas. Entre elas, es-
tdo descontos em faculdades, programas de
qualificacdo e eventos de networking. Uma
das grandes conquistas recentes do grupo
foi a parceria com a UniPiaget, oferecendo
descontos de até 40% em cursos universi-
tarios para as mulheres do grupo, permitin-
do que elas se qualifiquem ainda mais para
o mercado.

M

Além disso, Madah e Simone estdo pre-
parando a quarta edicdo da Feira Elas Bri-
lhantes, que acontecera em maio e reunird
centenas de empreendedoras para exposicao
de seus produtos e servicos.

Qutro grande projeto que vem ganhando
destaque ¢ uma imersdo especial com Fer-
nando Seabra, um dos maiores especialistas
em inovacao e negdcios do Brasil.

Parcerias com a Prefeitura de Suzano e
outros érgdos governamentais também fa-
zem parte do planejamento do Elas Brilhan-
tes, garantindo que mais mulheres tenham
acesso a oportunidades e suporte para seus
negocios.

Madah Vasconcelos e Simone Alen-
car enxergam o Elas Brilhantes como mui-
to mais do que um projeto: € uma missao de
vida.

‘O que nos move Nao € apenas o sucesso
financeiro, mas a transformacao. Queremos
ver mulheres crescendo, superando desa-
fios e acreditando que podem alcancar mui-
to mais do que imaginavam.”

Com uma energia contagiante e uma vi-
sdo clara do que querem construir, elas se-
guem inspirando e abrindo caminhos para
que mais mulheres possam brilhar no mun-
do dos negocios



42 EMPREENDEDORISMO FEMININO

No mundo dos
negaocios e da inovacao
juridica, poucas
trajetorias sao tao
inspiradoras quanto a
de Gabriela Barreto.

Advogada, escritora, coordenadora de
pos-graduacdo, professora, palestrante e em-
presaria, assim Gabriela tem se consolidado
como uma das maiores expoentes do Direito
voltado as novas tecnologias, ao empreende-
dorismo e a gestdo juridica estratégica.

Seu projeto académico “Empreendedoras
da Lei” transcendeu fronteiras, impactando
diversos paises e fomentando a presenca fe-
minina no universo juridico e empresarial.

Com uma carreira marcada pela busca
incessante por conhecimento e crescimento,
Gabriela possui um portfélio notavel. Seus
artigos académicos tornaram-se referéncias
bibliograficas no Superior Tribunal de Jus-
tica (STJ) e no Conselho Nacional de Justica
(CNJ), além de serem reconhecidos em im-
portantes universidades e organizacées in-
ternacionais. O impacto de suas publicacoes

transcende fronteiras, alcancando institui-
¢des como a Universidade de Lisboa, a Uni-
versidade de Barcelona, a Suprema Corte de
Nova York, a ONU em Nova York, o Insti-
tuto ISAL na Ilha da Madeira em Portugal,
Colégio de Advogados de Madrid, bem como
diversas universidades e embaixadas brasi-
leiras ao redor do mundo.

O Empreendedoras da Lei, carro-
-chefe de sua editora, é um projeto aca-
démico audacioso que busca dar voz a
mulheres juristas e empresarias, conectan-
do-as globalmente. A coletanea de artigos
explora temas juridicos e sociais relevan-
tes na intersecdo entre Brasil, Estados Uni-
dos, América Latina e Europa, destacando a
influéncia do Direito, tecnologia e globali-
7acao em questdes como imigracao, inteli-
géncia artificial, direitos humanos e justica
social. No direito comparado, sdo analisadas
as semelhancas e diferencas dos sistemas
juridicos entre continentes, abrangendo te-
mas como direito empresarial e tributacao.
A imigracdo é central, com foco nas politi-
cas migratorias e desafios enfrentados pe-
los imigrantes brasileiros, com atencdo
especial a condicdo da mulher imigrante.
A inteligéncia artificial é discutida em re-
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lacdo ao seu impacto no judicidrio e a ques-
toes de viés nas decisoes, além dos desafios
da Web3 e protecdo de dados. Os direitos
humanos e a equidade de género também
sdo temas destacados, especialmente no
combate a violéncia contra mulheres e na
promocdo da participacdo feminina. O em-
preendedorismo € abordado com reflexdes
sobre como brasileiros podem entrar nos
mercados globais, superando barreiras le-
gais. A obra oferece uma visdo abrangente
dos desafios e oportunidades na intercone-
X0 entre esses paises, promovendo um de-
bate importante sobre o futuro do direito e
da sociedade global.

Em cada lancamento, Gabriela e sua
equipe de coordenacdo académica reinem
influentes nomes do direito e dos negdcios,
consolidando suas publicacées como refe-
réncias na area. Sua participacao em eventos
de destaque é notavel. Gabriela ja organizou
eventos no Club Harvard em Nova York, na
Universidade de Lisboa, no ISAL em Madei-
ra, no Colégio de Advogados de Madrid, na
Camara dos Deputados e na Biblioteca do
Senado Federal em Brasilia, além de apre-
sentar seu projeto académico em um evento
da Embaixada Brasileira em Berlim.



ANOIX | EDIGAO97 | 2025

Ela também concedeu visitas institucio-
nais a ONU e a Suprema Corte, ambas em
Nova York, e realizou uma participacdo exe-
cutiva internacional em Tallinn, na Esto-
nia, onde conheceu as principais empresas
de tecnologia e inovacdo que impulsionaram
a economia europeia, incluindo dez unicér-
nios locais.

Entre suas honras, foi convidada pela
Embaixada Brasileira em Tallinn para ce-
lebrar o Dia da Independéncia do Brasil no
histérico Castelo Keila-Joa entre 2023 e
2024. Dentre suas conquistas globais recen-
tes, recentemente destaca-se o projeto aca-
démico “Empreendedoras da Lei’, que foi
reconhecido em uma revista internacional
apds uma premiacdo no Paldcio da Versace
em Dubai. Gabriela também realizou visitas
institucionais a organizacoes diplomaticas e
empresariais em diversos paises, incluindo
Espanha, Estonia, Portugal, Alemanha, Ho-
landa e Estados Unidos.

Suas publicacdes tém sido doadas a mi-
nistros do Supremo Tribunal Federal, como
Dra. Carmen Lucia, Dr. Luis Roberto Barro-
so e Dr. Edson Fachin, além de estarem dis-
poniveis no STJ, CNJ, Conselho Federal da
OAB e em varias organizacées internacio-
nais.

Com mais de 35 livros e revistas publi-
cadas, além de diversas contribuicdes em
publicacoes académicas, Gabriela estd de-
dicada a expansdo de sua editora e a disse-
minacdo de seu projeto académico nos cinco
continentes até 2028. Nos préximos anos,
ela planeja lancar a segunda edicéo de “Em-
preendedoras da Lei” em Sio Paulo e na
Bahia, além de uma edicao especial voltada
para a Europa, abrangendo sete pafses. Tam-
bém estdo previstas novas edicdes para os
Estados Unidos, assim como a primeira edi-
cdo voltada para a América Latina, incluin-
do lancamentos no Rio de Janeiro e no Par3,
além das obras técnicas “Além das jurisdi-
cbes: advocacia internacional na era digital”
e “Magistradas: a justica na ¢tica delas”.

DESAFIOS E IMPACTO GLOBAL

Apesar do sucesso, Gabriela reconhece
o0s desafios de liderar um projeto de tama-
nha magnitude. Para ela, preservar a ética, a
transparéncia e a lealdade no universo cor-

porativo é um dos maiores obstaculos a se-
rem superados.

“Todo empreendedor, em
sua jornada, se depara com
traicoes e desafios na gestdo
de pessoas. Por isso, cultivar
uma lideranca transparente,
construir uma marca
profissional integra e idénea
sdo elementos essenciais”,
pontua.

Um aspecto marcante da jornada de Ga-
briela é sua profunda preocupacdo com o
impacto social e educativo. Como um mo-
vimento transformador no mercado juri-
dico, a GB Editora dedica exemplares de
suas publicacdes a universidades, organis-
mos internacionais e entidades de ensino,
democratizando o acesso ao conhecimen-
to. A filantropia também ¢é uma prioridade
em suas acoes, manifestando-se por meio
de projetos pré-bono e iniciativas humani-
tarias. O objetivo maior ¢ cultivar redes de
colaboracdo, impulsionar carreiras e forne-
cer as ferramentas essenciais para que pro-
fissionais do direito e do empreendedorismo
prosperem em um mundo cada vez mais hi-
perconectado. Nossos livros vao além da
mera informagcao; eles tém o poder de inspi-
rar e transformar.

O que move Gabriela Barreto é a ambicdo
de impactar o mundo.

“Ambicdo, para mim, ndo
esta ligada a dinheiro,

mas a busca constante

por conhecimento,
aprimoramento e
desenvolvimento. Quero
expandir ainda mais a
editora e conectar pessoas de
diversas nacées em prol da
educacdo e do protagonismo
profissional’, afirma.

3

Com uma agenda que inclui novas edi-
coes do Empreendedoras da Lei nacio-
nais, bem como na Europa, na America
Latina e nos Estados Unidos, além de even-
tos internacionais em universidades e orga-
nismos diplomaticos, Gabriela ndo da sinais
de desaceleracdo. Sua presenca se fortalece
cada vez mais no cenario global, mostran-
do que a combinacao entre paixao, conhe-
cimento e conexdes estratégicas é a chave
para transformar ideias em impacto real.

Para completar esse novo ciclo de cres-
cimento, Gabriela retorna agora como colu-
nista da Empreenda Revista Nacional,
trazendo artigos exclusivos sobre direito
globalizado e negécios internacionais. Sua
experiéncia em diferentes paises e sua ca-
pacidade de conectar temas juridicos com
inovacdo e empreendedorismo global serdo
o foco de suas colunas, contribuindo para
fortalecer ainda mais o ecossistema de em-
preendedores e juristas que buscam se des-
tacar no mercado.

Por fim, em sua mensagem final, Ga-
briela reflete: “Minha trajetéria, retratada
na Revista Empreenda, é um testemunho
da resiliéncia e da antifragilidade que sur-
gem diante dos desafios. Agradeco a revis-
ta por destacar uma narrativa que vai além
das lutas, celebrando realizacbes enraiza-
das na crenca inabalavel em nosso poten-
cial coletivo. Compartilhar minha histéria é
um convite a reflexdo sobre como podemos
transformar adversidades em conquistas
significativas. A feminilidade, em sua essén-
cia, simboliza tanto forca quanto delicadeza,
revelando que cada obstaculo €, na verda-
de, uma oportunidade de crescimento. Que
minha experiéncia inspire vocé a acreditar
em si mesma, a enfrentar dificuldades com
coragem e a seguir inabalavelmente seus
sonhos. A verdadeira forca reside na resi-
liéncia e na autoconfianca. Que minha jor-
nada funcione como um farol, iluminando o
caminho para suas proprias realizacées ex-
traordindrias.”

Seu legado est4 apenas comecando, mas
ja deixa marcas profundas que transcen-
dem as fronteiras do direito, dos negécios e
da educacao.
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RESILIENCIA, DETERMINACAO
E PAIXAQ PELO DIREITC

A trajetéria de uma
empreendedora é
marcada por desafios,
conquistas e, acima de
tudo, pela capacidade
de se reinventar.

Gislene Cremaschi Lima é um
exemplo vivo dessa jornada. Advo-
gada por formacdo e empreendedo-
ra por vocacdo, ela construiu uma
carreira solida no mundo juridico,
conquistando espaco em um setor al-
tamente competitivo e trazendo uma
abordagem diferenciada ao mercado.

Determinada, apaixonada pela
vida e incansavel na busca pelo co-
nhecimento, Gislene soube trans-
formar desafios em oportunidades.
Desde cedo, sua paixdo pelo Direito a
impulsionou a construir um caminho
de sucesso, sempre pautado pela éti-

ca e pela exceléncia. Graduada em Di-
reito desde 1993, especializou-se em
Processo Civil, Direito Civil e Direito
Meédico, aprofundando-se em direti-
vas antecipadas da vontade e na area
de recuperacdo de crédito. Atualmen-
te, cursa doutorado em Ciéncias Ju-
ridicas pela Universidade Federal de
Buenos Aires, consolidando sua for-
macdo de maneira internacional.

“O Direito é muito mais
do que apenas normas

e legislacdo. Ele envolve
pessoas, vidas e histdrias.
Por isso, sempre acreditei
que é essencial manter

a humanizacdo no
atendimento e na gestao
do meu escritorio”, afirma
Gislene.
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Seu olhar inovador também a le-
vou a participar de diversos cursos e
especializacdes internacionais, como
sua extensao académica em Coimbra,
uma das mais renomadas universida-
des do mundo. Sua busca constante
pelo aprendizado e aperfeicoamento
a tornaram uma referéncia no setor
juridico, além de uma inspiragédo para
aqueles que desejam crescer profis-
sionalmente.

A caminhada de Gislene nem
sempre foi facil. Em 2021, precisou
enfrentar uma cirurgia cardiaca de-
licada, que lhe trouxe uma nova
perspectiva sobre a vida. “Quando
passamos por experiéncias assim,
aprendemos a valorizar ainda mais
cada momento, as pessoas e as pe-
quenas coisas.”

Foi com essa nova visdo que ela
continuou expandindo seu escritorio,
fundado em 2009, especializando-
-se na area de recuperacao de crédi-
to e Direito Médico. “Sempre tive o
desejo de ter meu préprio negoécio.
Queria ser reconhecida como Gisle-
ne, ndo apenas como ‘a advogada de
tal lugar’ Essa independéncia me deu
forca para enfrentar os desafios do
mercado.

Gislene destaca que, ao longo dos
anos, sua atuacao foi se diversifican-
do, acompanhando as mudancas do
setor e as necessidades do mercado.
Sua equipe, cuidadosamente estru-
turada, recebe constante treinamen-
to para oferecer um atendimento de
exceléncia. “Eu gosto de manter um
equilibrio entre tecnologia e huma-
nizacdo. O direito é feito de pessoas
para pessoas, € isso ndo pode ser per-
dido’, explica.
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Apostando em formacao continua
e networking, ela construiu um mo-
delo de negdcio baseado na expertise
técnica, mas sem perder o lado huma-
no, garantindo que cada cliente seja
tratado com empatia e transparéncia.
“Meu maior desafio é equilibrar a tec-
nologia e a inteligéncia artificial com
o atendimento humanizado.”

Toda a dedicacdo de Gislene e seu
compromisso com a exceléncia fize-
ram do escritorio GCL Advocacia um
nome de prestigio, reconhecido por
premiacdes como o Latin American
Quality Institute e o Top Of Quality
Brasil. Seu talento e lideranca tam-
bém foram enaltecidos por distincoes
pessoais, como os titulos de Persona-
lidade Feminina e Top Of Business,
concedidos pelo International Institu-
te Business (IBI), entre outros.

Para Gislene, o futuro do Direi-
to estd na inovagdo, mas sem jamais
perder a esséncia que fundamenta a
profissao.

“O Direito precisa evoluir,
mas sua base académica
sdlida deve ser preservada.
Vejo muitos profissionais que
ndo possuem essa estrutura,
e isso impacta diretamente a
qualidade da drea.”

Sempre a frente de seu tempo, ela
participa ativamente de projetos so-
ciais e iniciativas voltadas ao desen-
volvimento juridico.

“A educacdo é a chave para
transformar a sociedade.
Por isso, incentivo
constantemente minha
equipe a estudar e se
aprimorar.”

Seu compromisso com o conheci-
mento também se reflete na producao

académica. Gislene vem aprimoran-
do seus artigos juridicos, consolidan-
do sua atuacdo no meio académico e
contribuindo para o avanco do pensa-
mento juridico.

Mas sua atuacdo vai além do uni-
verso juridico. Gislene também se de-
dica a causas sociais, engajando-se
em projetos voltados a saude e a assis-
téncia social. Seu trabalho beneficia
diretamente hospitais e instituicoes
de apoio a pacientes em tratamento,
provando que seu impacto ultrapas-
sa os limites do escritério e alcanca a
vida de muitas pessoas.

Sua preocupacao com o futuro
também se reflete em sua participa-
cdo em grupos de estudo sobre Direito
de Familia, Direito Médico, Direito Di-
gital e Inteligéncia Artificial. ‘O mer-
cado estd mudando rapidamente, e
nos, como advogados, precisamos
acompanhar essa evolucao. Nao bas-
ta apenas conhecer as leis; é essencial
compreender o impacto da tecnologia
no nosso dia a dia”’

UMA INSPIRACAO PARA NOVAS
EMPREENDEDORAS

Além de sua carreira juridica, Gis-
lene é uma inspiracdo para mulheres
que desejam empreender. Seu conse-
lho para quem esta comecando é cla-
ro: “Nenhuma mulher deve desistir
dos seus sonhos. E preciso se prepa-
rar, estudar, enfrentar os medos e as
dificuldades. Nao é f4cil, mas é pos-
sivel. O importante é acreditar em si
mesma e seguir em frente”

Para ela, o sucesso estd na cons-
tancia e na determinacdo. “Ao longo
da minha trajetéria, aprendi que o
medo nunca pode ser um obstaculo.
O tempo passa da mesma forma, en-
tdo é melhor utilizd-lo para construir
algo solido. Muitas vezes, as opor-
tunidades surgem de onde menos
esperamos, mas precisamos estar pre-
paradas para agarra-las.

Com uma visdo ampla de merca-
do, um compromisso inabaldvel com
a justica e uma paixdo pela vida que
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transborda em tudo o que faz, Gislene
Cremaschi Lima se firma como uma
referéncia no Direito e no empreende-
dorismo feminino. Sua histéria é uma
prova de que a determinacdo, a resi-
liéncia e o amor pelo que se faz sdo os
maiores segredos para o sucesso.

Fora do ambiente corporativo,
Gislene é uma mulher que valoriza
a familia, os amigos e os momentos
simples da vida. “Adoro viajar, conhe-
cer novas culturas, beber um bom
vinho e compartilhar momentos de
alegria com as pessoas que amo.”

Apaixonada por sua cachorrinha,
ela encontra no convivio com os ani-
mais uma fonte de leveza e carinho.
Além disso, busca equilibrar sua ro-
tina intensa com hobbies que trazem
bem-estar, como danca e atividades
fisicas.

“E importante encontrar
tempo para cuidar de si
mesma. Empreender exige
muito, mas € essencial
manter uma vida equilibrada
para continuar crescendo.”

Gislene também se dedica a cau-
sas voltadas para o empoderamento
feminino, incentivando outras mu-
lheres a conquistarem seu espago no
mercado de trabalho e nos negocios.
“Acredito que cada uma de nés tem
um papel fundamental na construcao
de um futuro mais igualitario e justo.”

Seu legado, marcado por determi-
nacao, competéncia e generosidade,
serve como inspiracao para todas as
mulheres que desejam empreender
e transformar suas vidas. “A jornada
pode ser desafiadora, mas cada obs-
taculo superado nos torna ainda mais
fortes’”

Instagram: @gcl.advocacia
Linkedin: gcl.advocacia
Site: www.gcl.adv.br
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0 BRILHO DE UMA MULHER QUE
CONQUISTOU SEU ESPAGO NU MUNDQ

Em um cenario

onde a resiliéncia

€ a coragem Sao 0S
maiores diferenciais,
algumas trajetorias

se destacam por sua
capacidade de inspirar
e transformar.

Juliane Veiga da Fonseca é um
desses exemplos. Advogada de pres-
tigio nas areas de Direito Desportivo
e Agronegécio, palestrante, académi-
ca e uma mulher que nunca se con-
tentou com o ébvio. Com um espirito
inquieto e uma ambicdo que sempre a
impulsionou a ir além, ela construiu
um caminho de conquistas que atra-
vessa fronteiras.

De uma infancia simples no inte-
rior do Parana a prémios internacio-
nais e reconhecimento no universo
juridico, sua jornada é um testemu-
nho vivo do que ¢ possivel alcancar
quando talento e determinacao se en-
contram.

Nascida e criada em Apucarana,
Parand, Juliane cresceu em uma fa-
milia sem luxos, mas sempre repleta
de valores sdélidos. Seu desejo de as-
censao profissional nasceu cedo. Des-
de crianca, ela observava os grandes
profissionais e visualizava seu futuro.

“Eu me lembro de passar em
frente as lojas e ver aqueles

ternos alinhados. Para mim,
aquilo representava sucesso,
independéncia e inteligéncia.

g

Ly

Dizia para minha mée: ‘um
dia, vou usar isso. E essa
imagem ficou cravada em mim
como um objetivo de vida.”

E assim foi. Tornou-se a primei-
ra da familia a concluir um curso su-
perior, abrindo portas nao s6 para si,
mas também servindo de inspiracdo
para as futuras geracoes.

Com uma formacao académica ro-
busta, Juliane se especializou em Di-
reito Empresarial, aprofundou-se no
Direito Desportivo e se consolidou
no agronegécio, atuando como uma
das principais advogadas do setor no
Brasil.

Além da atuacdo juridica, também
se destaca como palestrante, sendo
coautora e coordenadora académica
do projeto Empreendedoras da Lei,
nos Estados Unidos.

Ainda neste ano, estard partici-
pando do projeto ‘Empreendedoras da
Lei’ na Europa, onde ela atuara como
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coautora, contribuindo com
ideias e experiéncias, em colaboragdo
com outras juristas.

Seu talento e dedicacdo a levaram
a Harvard, onde participou de um
programa avancado de negociacdo —
um diferencial que hoje a coloca en-

tre os grandes nomes da area.

suas

ENTRE 0 DIREITO DESPORTIVOE 0
AGRO, A MARCA DE UMA PIONEIRA

Juliane encontrou no Direito Des-
portivo uma forma de unir sua paixdo
pelo esporte com sua expertise juridi-
ca. Faixa preta de Karaté e atleta de
handebol ha mais de 30 anos, ela nun-
ca conseguiu se afastar das quadras.

‘A energia do esporte sempre me
moveu. O ambiente é dindmico, com-
petitivo e cheio de desafios, assim
como a advocacia. No direito despor-
tivo, posso contribuir para regula-
mentacdes mais justas e dar suporte
a atletas e clubes que precisam de res-
paldo juridico especializado.”
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A convite da Secretaria de Espor-
tes do estado do MT, Juliane j& confir-
mou a sua participacdo no Encontro
Anual de Gestores implementando
uma otima oportunidade para discu-
tir e implementar melhorias no es-
porte local com sua expertise.

Ainda, suas palestras e consultoria
desportiva, além de auxiliar na elabo-
racao de texto de lei desportiva, aju-
dando a esclarecer questdes legais e
promovendo uma melhor compreen-
sdo das normas que regem o esporte.
Seu trabalho ndo sé contribui para a
formacdo de uma base sélida para a
justica desportiva no estado do Mato
Grosso, mas também atinge o objetivo
estadual do crescimento esportivo em
garantir a integridade e a transparén-
cia nas competicoes esportivas.

Por outro lado, seu trabalho e es-
pecializacdo no agronegécio se tor-
verdadeira paixao,
evidenciando seu compromisso com
um setor fundamental que ndo ape-
nas sustenta economias, mas também
alimenta populacdes e promove o de-
senvolvimento social, sempre colo-
cando seus clientes como prioridade
em suas atividades.

No entanto, o agronegdcio a co-
locou em um ambiente tradicional-
mente dominado por homens, onde
precisou provar, dia apds dia, sua
competéncia.

naram uma

“No agro, a mulher ainda
enfrenta muitos desafios. Ja
vi clientes mulheres serem
desrespeitadas dentro de
suas proprias propriedades
apenas por serem mulheres.
Tive que estudar dobrado,
entender os detalhes técnicos
das operacées e, muitas
vezes, provar mais do gque um
homem precisaria para ser
levada a sério.”

Hoje, com sua vasta experiéncia,
Juliane se tornou referéncia na advo-
cacia preventiva dentro do agro, ga-
rantindo que seus clientes tenham
seguranca juridica, melhores negocia-
coes e evitem litigios desnecessarios.

Por tras da advogada bem-sucedi-
da, existe uma mulher que enfren-
tou desafios pessoais que moldaram
sua garra e resiliéncia. Mae solo de
uma filha que hoje estuda no Cana-
da, Juliane sabe o peso das renuncias
e sacrificios que precisou fazer para
chegar onde esta.

“Houve momentos em que eu
passava quatro dias sem ver
minha filha, mesmo morando
na mesma casa. Eu precisava
trabalhar, construir meu nome,
criar um futuro para ela. Ndo
foi facil. Mas hoje, quando ela
me diz que sou a mulher mais
forte que ela ja conheceu, sei
que valeu a pena.”

Criar uma filha sozinha e, ao
mesmo tempo, consolidar-se pro-
fissionalmente é um feito que exige
determinacao e uma visdo clara do fu-
turo. E Juliane fez isso com maestria.

“‘Sempre soube que meu papel
COMO Mae Nao era apenas prover ma-
terialmente, mas dar a minha filha
um exemplo de forca, independéncia
e valores solidos.”

O esforco e a dedicagédo de Juliane
foram reconhecidos de maneira gran-
diosa: em 2024, ela foi homenageada
em Dubai com o prémio Top of Busi-
ness, um dos mais prestigiados reco-
nhecimentos do mundo empresarial.

“Estar em Dubai, recebendo um
prémio ao lado de empresarios e li-
deres de renome, foi um momento de
consagracao. Ndo apenas pela con-
quista em si, mas pelo que ela repre-
senta: a certeza de que todo o meu
esforco teve um proposito.”
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Juliane também foi convidada a
receber o Prémio Personalidade Fe-
minina do Ano, promovido pela In-
ternational Business Institute, que
acontecerd na cidade do Rio de Ja-
neiro, ao lado de outras mulheres e
personalidades globais que se des-
tacaram em suas areas de atuagdo,
tanto a nivel nacional quanto inter-
nacional.

Além do reconhecimento inter-
nacional, Juliane segue expandindo
seus horizontes. Seu préximo gran-
de passo é cursar um mestrado na
Europa, fortalecendo ainda mais sua
atuacdo global no Direito Desportivo
e Agronegocio.

“O conhecimento é o tinico
ativo que ninguém pode tirar
de vocé. Quero continuar me
aprimorando, expandindo
meu trabalho e impactando
cada vez mais pessoas.”

Juliane ndo vé suas conquistas
apenas como triunfos pessoais, mas
como oportunidades para abrir por-
tas para outras mulheres. Em um
mundo onde o empreendedorismo fe-
minino ainda enfrenta desafios, sua
histéria é um farol de inspiracao.

“Se tem uma coisa que eu aprendi,
é que ninguém pode acreditar mais
em vocé do que vocé mesma. Se vocé
nao se der valor, ninguém vai te dar.
Obstaculos existem para todos, mas
eles ndo podem ser desculpa para de-
sistir. Acredite no seu potencial, estu-
de, trabalhe duro e faca acontecer”

Hoje, seu escritério é um reflexo
de sua trajetoéria: um ambiente huma-
nizado, focado em exceléncia e que
prioriza as necessidades dos clien-
tes. De uma cidade pequena do Pa-
rana para o reconhecimento global,
Juliane Veiga prova que ndo existem
limites para quem tem coragem de
sonhar grande e trabalhar duro para
conquistar seus objetivos.
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Nessa edicao
celebramos a
presenca, a coragem
e a transformacao
gerada por mulheres
que inspiram.

E poucas figuras personificam tao
bem esse espirito quanto Kéassila Nas-
ser — médica dermatologista, empre-
saria, mae, esposa e protagonista de
uma trajetéria onde paixao, inovacgdo
e afeto caminham juntos.

Késsila ndo é apenas uma profis-
sional de destaque no cendrio da der-
matologia brasileira. Ela representa
um novo arquétipo de lideranca fe-
minina: aquele que acolhe a sensibi-
lidade como poténcia e encontra na
ciéncia uma aliada para gerar impac-
to real na vida das pessoas.

Filha de um renomado cirurgido,
Kdéssila cresceu imersa no universo
meédico. Desde cedo, testemunhou a
transformacao que o cuidado huma-
no pode proporcionar. Mas foi com
um olhar préprio — atento a beleza da
autoestima, ao bem-estar integral e a
regeneracao ndo apenas da pele, mas
da confianca — que encontrou sua
missdo. Ainda que o caminho natural
fosse seguir os passos do pai na cirur-
gia, foi na dermatologia que ela des-
cobriu sua verdadeira vocacao.

\
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Formada em Medicina pela Facul-
dade Evangélica de Curitiba (atual-
mente Mackenzie), com residéncia
pela Unisa e especializacdo em Tri-
cologia pela USP, Késsila se destacou
desde os primeiros passos por sua in-
quietacao diante do status quo. Quan-
do procedimentos estéticos ainda
eram vistos com ceticismo no meio
meédico, ela ja vislumbrava o potencial
revolucionario de unir saude, beleza e
tecnologia.

Hoje, a frente do Instituto Késsi-
la Nasser, ela materializa essa visao
em um espaco onde inovacdo e aco-
lhimento coexistem. Com tecnologias
como o Lipo Cube e o Centro Hifes
— 0 unico do sul do Brasil com todas
as tecnologias de eletromagnéticos
focados — seu instituto vai além da
estética, promovendo saude, autoes-
tima e um cuidado profundamente
personalizado. O SPA Coreano, con-
ceito exclusivo no Brasil, integra o
diagnostico facial, capilar e corporal a
massagens e equipamentos de ponta,
refletindo uma filosofia centrada na
experiéncia Unica de cada paciente.

Mas talvez o que mais impressio-
na em Kdéssila ndo esteja apenas nos
aparelhos de ultima geracdo, no olhar
clinico apurado ou no sucesso em-
presarial. Esta na leveza com que ela
conduz sua rotina — entre consultas,
pesquisas
com as filhas, remodelagées na de-

cientificas, brincadeiras
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J0 FEMININO QUE
SFORMA - KASSILA NASSER
"NTRE CIENCIA,

coracdo de casa e viagens em familia.
Estd na docura firme com que con-
vence uma equipe editorial a ousar
numa capa completamente vermelha.
Estd na forma como transforma o co-
mum em extraordinario.

Para Késsila, empreender é tam-
bém um ato de cuidar. Cuidar da
equipe, dos pacientes, da familia, de
si mesma. E, antes de tudo, uma pra-
tica diaria de amor e presenca. E seu
maior segredo?
de apoio e levar as meninas comi-
go sempre que possivel”, diz ela, com
a naturalidade de quem entende que
equilibrio ndo é sobre perfeicdo, mas
sobre presenca com proposito.

Em um mundo que tantas vezes
exige que mulheres escolham entre
sucesso profissional e realizacdo pes-
soal, Késsila mostra que é possivel —
e poderoso — unir tudo isso. Que ser
mulher é também saber reinventar
espacos, quebrar padrdes e criar no-
vas narrativas com coragem e docura.
Que empreender pode — e deve — ter
alma.

Que o exemplo de Kassila inspire
mais mulheres a acreditarem na pro-
pria voz, honrarem suas multiplas
facetas e colocarem no mundo seus
talentos com autenticidade. Porque,
no fim das contas, empreender é isso:
transformar o que se é em algo que o
mundo precisa. E disso, ela entende
Como poucas.

“Ter uma boa rede
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A FORGA DO EMPREENDEDORISMO
HUMANIZADO NA NOVA ERA DOS NEGOCIOS

DE MULTINACIONAIS AO COMANDO DA
PROPRIA HISTORIA

Claren Elias sempre soube que
seu caminho passaria pelo empreen-
dedorismo. Formada em Gestdo de
Tecnologia da Informacado, com pos-
-graduacdo em UX Design e MBA em
Neurociéncia do Consumo e Marke-
ting, ela transitou entre grandes cor-
poracdes e startups, lapidando seu
conhecimento sobre comportamento
do consumidor, gestdo empresarial e
tecnologia.

Foi nesse trajeto que percebeu
uma grande lacuna no mercado: em-

presas que dominavam a técnica de
vender, mas nao sabiam se conectar
com seus clientes.

“Elas colocavam o produto
na prateleira e no digital, mas
quando os clientes vinham
com demandas, ndo sabiam
o que fazer. Vi que poderia
transformar isso e ajudar
vdrias empresas’, conta
Claren.
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Essa percepcdo deu origem a De-
dig Hub, sua consultoria especiali-
zada em inovacdo e experiéncia do
cliente, focada em criar empresas
mais humanizadas, conectadas com
seus clientes e resilientes. Hoje, a De-
dig Hub atende empresas de médio e
grande porte, ajudando-as a transfor-
mar a experiéncia do cliente em um
diferencial competitivo.

Filha de um empreendedor na
adrea de engenharia de tecnologia e
de uma mae artesd, Claren cresceu
observando de perto os altos e baixos
de construir um negoécio. Mas a tran-
sicdo para o proprio empreendimento
veio acompanhada de desafios ine-
gaveis. “A coragem de sair do padrao,
abrir mdo da seguranca financeira e
assumir todas as responsabilidades de
um negocio foi um grande marco.”

Ao longo dos anos, um dos cases
mais impactantes da Dedig Hub en-
volveu um dos maiores infoproduto-
res do Brasil. Quando Claren chegou
a empresa, ela enfrentava uma crise
de reputacdo, com avalanches de re-
clamacodes e uma nota abaixo de 4 no
Reclame Aqui. A estratégia de Claren
Elias nao foi apenas implantar um
suporte estruturado, mas mudar a
cultura interna da empresa, transfor-
mando o relacionamento com cliente
em uma ferramenta de crescimento e
de anélise de dados comportamentais
para gerar insigths internos de me-
lhoria. O resultado? A empresa ndo sé
recuperou a credibilidade, como hoje
tem uma nota préxima a 9. E além
disso, areas como marketing e produ-
tos, passaram a entender mais sobre o
perfil ideal de cliente de acordo com
as informacodes coletadas pelo atendi-
mento e também construir novos pro-
dutos
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Qutro case de sucesso foi a imple-
mentacao de um time de experiéncia
do cliente em uma startup de tecnolo-
gia. Com milhares de pontos de aten-
dimento e um volume crescente de
clientes insatisfeitos, a empresa en-
frentava dificuldades para criar um
relacionamento consistente com seus
consumidores. Com a metodologia
de Claren, a Dedig Hub redesenhou
a jornada do cliente, implementando
estratégias de retencao e fidelizacao,
resultando em um aumento de 32%
na taxa de recompra, uma reducio
de 51% nas reclamacoes, aumento de
40% na produtividade da equipe e um
NPS que inicialmente era -19, atingin-
do o nivel de qualidade méxima.

Para Claren Elias, os desafios nun-
ca foram obstaculos, mas sim degraus
para o crescimento. Ela defende que
empreender exige coragem, resilién-
cia, a capacidade de se reinventar a
cada dia e construir relacionamentos
e parceiros de forma genuina. Além
disso, acredita que um dos maiores di-
ferenciais de qualquer empresa é sua
habilidade de entender e atender ver-
dadeiramente os clientes.

No universo empresarial, o termo
‘experiéncia do cliente” tem sido bana-
lizado, muitas vezes reduzido a aten-
dimento ou um conjunto de técnicas
para fidelizacdo que por muitas vezes
se tornam inacessiveis, especialmen-
te para pequenas e médias empresas.
Mas Claren acredita que essa € apenas
a superficie do verdadeiro trabalho.
Seu diferencial estd em conectar emo-
cdo e tecnologia, trazendo uma abor-
dagem inovadora e eficaz.

“Hoje, o cliente ndo chega mais de-
sinformado. A inteligéncia artificial e
as novas tecnologias elevaram o nivel
de exigéncia. As empresas precisam
evoluir junto com seus consumido-
res, oferecendo um atendimento mais
auténtico e um posicionamento es-
tratégico forte. Entender quais sao as
necessidades atuais do cliente, como
ele se comporta e o que ele sente, se
torna primordial. E é possivel come-

car esse trabalho avaliando os rastros
que o cliente deixa em toda a sua jor-
nada de compra. E é ai também que a
tecnologia entra nessa relagéao’, refor-
ca Claren.

Ela também destaca que empreen-
der no Brasil requer uma postura ativa.

“A gente ndo pode esperar
que politicos resolvam tudo.
Como empreendedores,
temos um papel social
importante: gerar empregos,
impulsionar a economia,
transformar vidas e criar
oportunidades de resolver
problemas sociais com
nosso trabalho”. Precisamos
enxergar além do nosso
proprio crescimento e
entender como nosso
impacto reverbera na
sociedade.”

Com a metodologia consolidada e
resultados expressivos, Claren Elias
agora quer escalar sua atuacdo. “Meu
objetivo é expandir a Dediqg Hub para
um modelo que ndo dependa apenas
de mim para entrega da metodologia
e inteligéncia do negdcio. Quero trei-
nar profissionais para aplicar nossa
metodologia e impactar ainda mais
empresas, garantindo que nossa vi-
sdo de experiéncia do cliente chegue
a um numero maior de negocios. Essa
metodologia tem a capacidade de en-
tregas anos de vida para as empresas,
diante desse novo comportamento do
consumidor e um novo mercado.”

Além disso, Claren estd escreven-
do um livro como coautora, que sera
lancado em junho, abordando sua ex-
periéncia com inovacao e experiéncia
do cliente. “Quero compartilhar esse
conhecimento com mais empreen-
dedores e profissionais que desejam
transformar seus negocios e entender
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como a experiéncia do cliente pode ser
a grande chave para a longevidade das
empresas. Inclusive, em parceria com a
SoluCX, acabei de realizar uma pesqui-
sa de mercado para entender o quan-
to a sociedade esta disposta a consumir
de empreendedores diante de gran-
des marcas e o resultado surpreendeu.
49 3% da populacdo brasileira ndo tem
preferéncia por marcas, 30,2% prefe-
re grandes marcas ja estabelecidas e
20,5% prefere consumir de pequenos
empreendedores. Ou seja, 79,5% de
oportunidade para empreendedores
aturarem. E quando os mesmos entre-
vistados foram questionados sobre os
desafios que enfrentam sobre comprar
de empreendedores, os pontos desta-
cados foram: precos mais altos, falta
de confianca na marca e falta de va-
riedade de produto, sequencialmente.
Isso sdo questdes que uma boa gestdo
de experiéncia do cliente pode ajudar.
Ha muita oportunidade e meu papel é
fazer as empresas terem acesso a isso,
estreitando a relacdo com os clientes”

Seu compromisso com o impacto
vai além dos negdcios. Claren também
busca ser um exemplo para mulheres
que enfrentam desafios em suas tra-
jetorias. Crescendo sem referéncias de
mulheres negras em posicoes de desta-
que, ela precisou construir sua jornada
sem um espelho. Hoje, busca mostrar
que é possivel quebrar barreiras e ocu-
par espacos antes considerados inal-
cancaveis para mulheres como ela.

Para ela, a esséncia do empreende-
dorismo esta na capacidade de trans-
formar realidades, tanto empresariais
quanto sociais. “Empreender ndo é
apenas sobre construir um negoécio.
E sobre criar oportunidades, desa-
fiar padroes e mostrar que € possivel
ir além. Nao é facil, mas cada desafio
enfrentado se torna um degrau para
um futuro ainda mais promissor. Nos
somos a nossa melhor aposta quando
escolhermos assumir a vida sem fugir
de viver dentro da nossa propria pele,
Exatamente como somos. Com nossas
falhas e conquistas.”’
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Numa era em que a estética masculina ainda carrega
resquicios de preconceito e desinformacéo, a Dra. Lais Leal
vem qguebrando barreiras com um posicionamento claro,
corajoso e transformador: homem também se cuida — e
pode fazer isso com forca, virilidade e identidade preser-
vadas.

Especialista em harmonizacdo facial masculina, Lais
tornou-se referéncia nacional ao construir um trabalho
pautado na naturalidade e no respeito as caracteristicas

empreenda revista

Dt £ MASCULINIDADE
DA DRA. LAIS

NA HARMONIZAGAO MASCULINA

Por: Elaine Julido

Unicas de cada rosto. “Ndo se trata de transformar, mas de
realcar a forca masculina que ja existe em cada paciente”, ex-
plica.

Vinda de uma familia simples do interior de Sdo Paulo,
Lais comecou sua jornada profissional aos 14 anos como
secretaria em um consultério odontolégico. Foi ali que
nasceu sua paixao pelo mundo do cuidado. Sem condicoes
financeiras para arcar com uma universidade particular,
trabalhou, pagou cursinho, insistiu e conquistou uma vaga
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na renomada UNESP. “Persisténcia sempre me fez chegar
aonde estou hoje”, afirma.

Durante a faculdade, mergulhou na anatomia facial
com uma dedicacdo incomum. Sua paixao pela estrutura
do rosto humano a levou a desviar do caminho tradicio-
nal da odontologia e focar exclusivamente na construgao
de faces — um movimento ousado que a colocaria, anos
depois, como uma das maiores referéncias em harmoniza-
c¢ao masculina no Brasil.

Mas empreender nunca foi simples — e para a Dra. Lais,
foi um ato de fé e coragem. Ela se mudou para o Rio de Ja-
neiro, com uma mala cheia de sonhos e nenhuma rede de
apoio. Foi na cidade maravilhosa que sua filha nasceu, e
onde ela também renasceu como empreendedora.

Sem conhecer ninguém, comecou do zero, num traba-
lho silencioso e persistente, de formiguinha. Durante a
pandemia, quando os atendimentos precisaram ser inter-
rompidos, Lais ndo se permitiu parar. Criou uma forma
criativa de se conectar com as pessoas: passou a vender io-
gurtes artesanais no préprio condominio. Escrevia carti-
nhas a mao, explicando que era cirurgia-dentista, mas que
naguele momento estava sem atender. Deixava os bilhetes
nas portas, junto com seu numero de telefone.

Aos poucos, os pedidos comecaram a chegar — e o que
era um gesto de sobrevivéncia se transformou numa pon-
te de confianca. Muitos daqueles vizinhos, tocados por sua
iniciativa, se tornaram pacientes fiéis.

“Empreender é ter fé. Eu colocava o pé, e Deus
colocava o chdo”, resume, com a serenidade de

guem sabe que o impossivel é s6 o comeco.

Em 2021, ela tomou uma decisdo estratégica e ousada:
nichar-se exclusivamente na harmonizacdo masculina.
Apesar das criticas iniciais, o tempo provou seu acerto.
Hoje, é convidada para palestras, cursos e formacoes, sen-
do reconhecida como autoridade no assunto.

“O que parecia loucura aos olhos dos outros,
para mim era posicionamento, a minha
bandeira é essa: provar que é possivel sim ser
mais masculino com harmonizacdo. E sobre
virilidade, ndo sobre afetacdo. E sobre forca,
ndo sobre exagero”, explica.”

Essa clareza de propodsito trouxe nao s6 resultados es-
téticos, mas reconhecimento e respeito. Lais passou de
‘desconhecida no Rio” a uma das profissionais mais requi-
sitadas do pais. O diferencial da Dra. Lais estd no seu foco
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na naturalidade. Sua proposta é clara: valorizar a masculi-
nidade sem exageros. “Eu acredito que a harmonizagdo pode
entregar mais forca, virilidade e autoconfianca ao homem,
sem perder sua esséncia. Isso muda a vida deles”, afirma. E
ela fala com propriedade. Seus resultados sdo tdo expres-
sivos que atraem empresarios, politicos e homens que bus-
cam mais do que estética: procuram transformacao.

Seu olhar clinico e sensivel, somado a um profundo co-
nhecimento anatémico, faz com que seu trabalho va muito
além da estética.

“Homens chegam aqui querendo apenas
melhorar um ponto especifico. Saem mais
confiantes, comecam a treinar, a se cuidar
melhor, a se valorizar. A harmonizacado é s6
0 comeco de uma jornada de autoconfianca’,
afirma.

Seus resultados estéticos impressionam, mas € sua
missdo que inspira: fazer da estética uma ferramenta de
transformacdo, sem romper com a masculinidade — ao
contrario, fortalecendo-a, seu proposito vai além da estéti-
ca — é transformar vidas com dignidade e acesso.

Hoje, a frente do Instituto 3L, ela quer criar um atendi-
mento global para seus pacientes, com servicos integrados
de estética, saude e bem-estar. E ela ndo para por ai. Com o
projeto social “Crescer em Luz”, Lais quer retribuir tudo o
que recebeu, oferecendo aulas de esportes, jiu-jitsu e musi-
ca para criancas carentes do Rio de Janeiro.

“Acredito gque quando muito nos é dado,
muito também nos é cobrado — por isso, meu
maior projeto é devolver ao mundo tudo o que
recebi, levando luz, oportunidade e dignidade
para quem mais precisa.”

Para quem esta comecando, ela deixa um conselho
valioso:

“Tenha um propésito. Porque a motivacdo
oscila, mas o proposito te mantém firme.
E lembre-se: ninguém evolui na zona de
conforto.”

Siga a Dra. Lais no Instagram (@dra.laisleal) e conheca a nova
face da estética masculina no Brasil.
Site: https://dralaisleal.com.br/
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Por Elaine Julido

O mundo dos eventos
de luxo ganhou um
novo protagonismo
com a visao inovadora
de Rafael Nassib e

sua esposa Juliana
Perroni.

A frente de projetos como a mar-
ca de moda Seven Denim, o evento
premium Blossom Market Day e sua
atuacdo como Diretor Comercial da
ONG Florescer, Rafael construiu uma
trajetéria baseada na unido entre
moda, experiéncia e impacto social.

Juliana, sua parceira nos negocios
e na vida, é uma peca-chave nessa
jornada, trazendo sua expertise em
curadoria e marketing para transfor-
mar cada evento em uma experiéncia
unica. Juntos, o casal vem revolucio-
nando a forma como grandes marcas
e consumidores interagem, elevando
o conceito de eventos premium no
Brasil.

UMA HISTORIA DE EMPREENDEDORISMO
E VISAO ESTRATEGICA

Desde a infancia, Rafael Nassib es-
teve imerso no universo do comércio.
Seus pais atuavam no setor da moda
feminina, com lojas de atacado e fa-
bricacdo prépria no Rio de Janeiro,

NTOS EXC

o que lhe proporcionou um contato
préximo com o mundo dos negécios
desde cedo.

Apesar de ter se formado em Cién-
cia da Computacao pela UERJ, o cha-
mado para o empreendedorismo
sempre falou mais alto. Aos 27 anos,
Rafael abriu sua primeira loja de ata-
cado no Brés, em Sao Paulo, e, com o
tempo, consolidou a Seven Denim,
uma marca de jeans voltada exclu-
sivamente para lojistas. Sua aborda-
gem inovadora na gestao, baseada em
meritocracia e desenvolvimento de
equipe, permitiu que o negocio pros-
perasse e operasse de forma auténo-
ma, permitindo que ele expandisse
sua atuacao para novos projetos.

Foi nesse perfodo que Rafael co-
nheceu sua esposa, Juliana Perroni,
que compartilha sua paixao por moda
e experiéncias unicas. Juntos, eles
identificaram uma oportunidade no
mercado de eventos e decidiram criar
algo que fosse além das tradicionais
feiras e bazares.

Assim nasceu o Blossom Market
Day: um evento que une curadoria
de marcas renomadas, experiéncia de
compra diferenciada e um ambiente
de networking exclusivo para um pu-
blico seleto.

Diferente dos bazares conven-
cionais, o Blossom Market Day se
posiciona como um espaco de ex-
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periéncias premium. A cada edicao,
grandes marcas - como BMW, Grand
Cru e Carina Duek - se unem a em-
preendedores emergentes, criando
um mix exclusivo de moda, joias, es-
tética e lifestyle.

“Nosso objetivo sempre foi
criar um ambiente aonde

a experiéncia vem antes

da compra. Queremos

que as pessodas sejam
impactadas pelo atendimento
diferenciado, pelos detalhes
cuidadosamente planejados
e pelas ativacées que fazem
com que a venda aconteca
de forma natural”, explica
Rafael.

Juliana desempenha um papel
fundamental nesse processo, sendo
responsavel pela curadoria de marcas
e conteudos do evento. Além das ati-
vacoes, o Blossom Market Day con-
ta com palestras e talks sobre temas
relevantes como bem-estar, compor-
tamento e tendéncias do mercado de
luxo.

O casal percebeu que a curadoria
era um fator essencial para o sucesso
do evento. “Nao queriamos que fosse
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apenas um espaco de vendas, mas sim
um ambiente que reunisse marcas
estratégicas e um publico qualifica-
do, criando oportunidades genuinas
de conexdo e negdécios”, complementa
Juliana.

APRENDIZADOS E EVOLUGAO DO
EVENTO

Ao longo das edicoes, Rafael e Ju-
liana foram aprimorando o formato
do Blossom Market Day. Um dos prin-
cipais aprendizados foi compreender
o comportamento do publico-alvo:

“No inicio, realizavamos
as edicbes aos finais de
semana, mas percebemos
gue nosso publico,
composto por empresarios
e influenciadores, muitas
vezes ndo estava em Sdo

Paulo nesse periodo. Por isso,
ajustamos para dias uteis,
garantindo maior adesdo e
melhor aproveitamento da
experiéncia”, conta Rafael.

Outra mudanca estratégica foi o
aprimoramento da curadoria. Em vez
de permitir muitos marcas do mesmo
segmento, o evento passou a equili-
brar a presenca de grandes players
e marcas autorais, garantindo exclu-
sividade e evitando concorréncia in-
terna.

Além disso, Juliana liderou a
transicdo do Blossom Talks para um
evento independente. Com uma abor-
dagem mais abrangente, os encontros
passaram a discutir temas como inte-
ligéncia artificial, comportamento do
consumidor e tendéncias do varejo
global, atraindo executivos de gran-
des empresas como Google e Arezzo.
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Com o sucesso do Blossom Mar-
ket Day, Rafael e Juliana ampliaram
a atuacdo da Nasser Holding, empre-
sa responsavel pelo evento. Agora, o
projeto se desdobra em novos forma-
tos, incluindo eventos menores e per-
sonalizados, como:

= Desfiles de moda de luxo, unin-
do grandes marcas a experién-
cias exclusivas.

= Eventos gastronémicos refina-
dos, com harmonizacdes sofisti-
cadas de vinhos, caviar, whisky
e charutos.

= Encontros em locais inusitados,
como iates, rooftops e bares se-
cretos.

“O Blossom virou um hub
para novas experiéncias.
Muitas marcas que
participam do evento
passaram a nos procurar
para criar acdes exclusivas,
voltadas para um publico
seleto”, destaca Rafael.

0 FUTURO DOS EVENTOS DE LUXO NO
BRASIL

Para Rafael e Juliana, o mercado
de eventos de luxo ainda tem muito a
crescer no Brasil. “O consumidor mo-
derno nao quer apenas um produto,
ele quer uma histoéria, uma experién-
cia. As marcas que entenderem isso
vao se destacar cada vez mais’, afirma
Rafael.

Com uma visao estratégica e um
olhar atento as tendéncias globais,
o casal segue inovando, elevando o
nivel dos eventos de luxo no pais e
criando oportunidades unicas para
marcas e consumidores. O Blossom
Market Day se firma ndo apenas
como um evento exclusivo, mas como
um movimento que redefine o con-
ceito de compras e experiéncias pre-
mium no Brasil.
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D0 ALTQ DESEMPENHO NAS
AGUAS A EXCELENCIA DA MENTE

STRATEG
GRANDES

Por tras de um terno
alinhado e de uma
inteligéncia juridica
refinada, ha um
homem que pulsa
vida, que carrega no
peito a disciplina de
um atleta e no olhar
o brilho de quem vé
no mar um espelho de
sua propria jornada.

Demes Brito é mais que um ad-
vogado — € um estrategista, um em-
preendedor nato, um ex-atleta de alta
performance, um apaixonado pela
natureza e, acima de tudo, um ho-
mem que vive com intensidade cada
desafio.

Ainda menino, j& era forjado na
disciplina esportiva. Atleta de nata-
cdo em alto rendimento, chegou a
competir pelo Corinthians, mas viu
sua trajetéria nas raias interrompi-
da precocemente. O motivo? Uma
mudanca de técnico — e ndo, ele nao
desistiu, apenas trocou o caminho. O
esporte nunca saiu dele.

Ao longo dos anos, passou a se de-
dicar intensamente aos esportes de
prancha, como o skate, o wakeboard,
o kitesurf e, mais recentemente, o de-
safiador wing foil — modalidade em
que surfa sobre uma prancha alada,

segurando uma vela com as maos.
Ainda é divemaster, mergulhador ex-
periente, com dezenas de experién-
cias pelo mundo, incluindo a piscina
mais profunda de Dubai.

Esse amor pelo esporte transcende
o lazer. “O esporte me ensinou tudo:
resiliéncia, controle emocional, foco
e capacidade de lidar com frustracées
e retornos. Cada lesdo foi um ensina-
mento. Cada retorno, uma vitéria si-
lenciosa’, conta.

CA POR TRAS DE
NEGOCIOS

Demes é advogado tributarista,
com trajetéria sélida e diferenciada.
Foi conselheiro do CARF (Camara Su-
perior de Recursos Fiscais), érgao li-
gado ao Ministério da Fazenda, e hoje
é conselheiro julgador do Conselho
Municipal de Tributos de Sido Paulo,
além de membro da Comissdo Espe-
cial de Direito Tributario da OAB.

Com mestrado em Direito Inter-
nacional e formacdo em contabilida-
de, sua atuacao vai além da teoria: ele
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pensa como empresario, age como es-
trategista. Estruturou empresas com
passivos acima dos R$ 500 milhdes,
criando solucdes que evitaram falén-
cias, garantiram alivio fiscal e, prin-
cipalmente, preservaram empregos e
sonhos.

Ele ndo litiga — ele pensa, estrutu-
ra, resolve. Seus clientes, muitas ve-
zes, s6 o descobrem quando todas as
outras saidas se esgotaram. E ai ele
aparece como a ultima carta — que
vira o jogo.

MAIS QUE ADVOGADO: UM
EMPREENDEDOR MULTIFACETADO

Demes comanda seu proprio escri-
torio, referéncia em reestruturacao
fiscal e planejamento tributario para
grandes negdcios. Mas seu olhar em-
preendedor o levou além da advocacia.

E sécio de projetos de incorporacio
imobilidria no Nordeste, onde une a
paixdo pelo mar ao tino para os ne-
gocios. Também estd desenvolvendo
uma linha de suplementos naturais
voltados a saude e performance, com
férmulas exclusivas que unem cién-
cia, bem-estar e longevidade.

E sonha alto. Planeja cruzar os
quatro continentes em um veleiro,
sozinho, sem descer a terra firme.
Um desafio que traduz seu espirito
indomavel. “E mais que uma viagem.
E sobre ressignificar. E vocé com vocé
mesmo. Até onde a sua mente vai”

Demes também é mentor — mas
nao no modelo ‘coach de palco”. Seu
impacto é real, cotidiano, informal. Ja
inspirou amigos a emagrecerem mais
de 80kg, motivou jovens a trocarem
o concurso publico pelo mundo cor-
porativo e guia, discretamente, novas
geracoes com exemplos de ética, disci-
plina e paixdo pelo que se faz.

“Se ndo tiver amor pelo
que faz, ndo hd energia que
sustente o caminho. Ndo

é sobre ganhar dinheiro. E
sobre deixar legado”, diz.

Foi eleito por duas vezes um dos
advogados mais admirados do Bra-
sil pela Andlise da Advocacia e reco-
nhecido como Comendador pela sua
contribuicdo a sociedade civil. Esses
titulos, no entanto, ndo fazem seus
olhos brilharem tanto quanto o sorri-
so de seus clientes quando uma em-
presa é salva, ou a serenidade que
encontra ao entrar no mar com sua
prancha.

Casado, apaixonado por sua fami-
lia e pela natureza, Demes leva uma
vida comedida, sem alcool, carne ou
excessos. Treina todos os dias, acor-
da antes do sol e vé na rotina sauda-
vel uma extensao de sua performance
profissional. Ama cachorros, gatos, o
siléncio do fundo do mar e o som do
vento contra a vela.

AMAAVIDA.
VIVE COM PROPOSITO.
VIVE PARA DEIXAR UMA MARCA.

“Empreender ndo é glamour.
E resiliéncia, estudo,
adaptacdo. Ndo adianta s6
fazer o que ama. Tudo da
trabalho. O segredo estd em
entender profundamente

o que vocé faz, colocar
amor nisso e evoluir todos
os dias. Se ndo tiver paixao
verdadeira, ndo vai ter forca
para sustentar o caminho.”

Se essa histéria inspira, é porque
ela é real. Um homem que poderia ser
apenas mais um nome de sucesso no
Direito, mas escolheu ser um legado
vivo, que une performance, estratégia
e humanidade. Um atleta da mente e
do coracdo, que nao se contenta em
passar pela vida — ele atravessa ocea-
nos com a certeza de que vale a pena
viver intensamente cada onda, cada
obstaculo e cada conquista.
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Conheca a Formagao Empreendedora

Treinamento completo e pratico
para quem quer crescer de forma
sOlida, estrategica e rapida.

Empreenda

O que voce vai aprender na
Formacao Empreendedora?




