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DIFERENCIAIS COMPETITIVOS
PARA O NOVO CENARIO
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__ SOLUGAO

O QUE MUDOU NO JOGO, E O QUE SUA RETIFICA PRECISA
FAZER AGORA PARA MANTER SUA COMPETITIVIDADE!
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CURRICULO RESUMIDO DO
PALESTRANTE

A. Formag¢ao académica

Graduado em Administracao e pds graduado em Marketing, ambos pela
FGV/SP, com cursos executivos de imersdo na Universidade da California.
B. Experiéncia de mercado

Com 40 anos de experiéncia como executivo e empresario no Brasil e
nos EUA, nos setores de indUstria, varejo e servicos.

C. Atualmente é

Consultor e palestrante in company, palestrante visitante da
Universidade da Califérnia e professor convidado (Planejamento
Estratégico) do SUPERA, parque de incubacao de startups da USP.

PDF DA PALESTRA SERA ENVIADO PARA SEUS PARTICIPANTES
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Novo Cenario
Exige Novo
Posicionamento
das Empresas

Leopoldo Andretto

Diretor da Andretto Solutions
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CENARIO DE RAPIDAS MUDANCAS

No atual ambiente de negdcios o ritmo de mudancas e a quebra de
paradigmas sao muito rapidos, exigindo do empresario e do gestor muita
flexibilidade, resiliéncia, abertura, aprendizado e reaprendizado.

Esta propria palestra é uma comprovagdo desse fato!
Nos 45 dias de sua elaboracao, o autor foi obrigado a fazer
pelo menos trés mudancas e duas atualizacdes de dados,
caso contrario a palestra perderia sua contemporaneidade
em importantes itens.

SE NAO HOUVER ALTOS E BAIXOS

A sua retifica, para ndo ficar obsoleta e perder competitividade,
também deve ser regularmente repaginada visando sua adaptagédo ao
novo ambiente de negdcios.
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TUDO MUDOU!

Mercado mudou 66 R
. MAIOR PERIGO EM TEM|
Tecnologia mudou DE TURBULENCIA NAO E A

Cliente mudou TURBULENCIA EM SI - E AGIR
a . COM A LOGICA DE ONTEMg 5
Concorréncia mudou

E vocé?
E sua retifica?




NO ATUAL CENARIO DE MERCADO,
SEM APRENDIZADO E RECICLAGEM
DOS SEUS GESTORES

AS RETIFICAS
. &, _NAO SOBREVIVEM

N ' ' RETiFIC‘A.

CORSECIMENTOD
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TENDENCIAS ro MERCADQ oe
RETIFICAS NO BRASIL\

X ecnologla Avangada 8
cgm Automatizacao

Tecnologia - = T e Crescimento no
Avancada & s & Mercado de Servigos
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TENDENCIAS MACRO
SETOR DE RETIFICAS

A. Demanda crescente

Estima-se que em 2025, cerca de 6,1 milhdes de motores foram retificados no
Brasil, indicando um mercado robusto e em expansao.

Nesse ano foram emplacados no Brasil 2,55 milhdes de veiculos novos
(automodveis e comerciais leves) com crescimento de 2,5% em relagao a 2024.
Desse total, 224.000 sao de veiculos elétricos, com crescimento de 26% sobre
2024.

Em 2025 cerca de 72,3 mihdes de veiculos leves estavam registrados no Brasil,
ou seja, um veiculo para cada trés habitantes.

A venda de carros usados teve um recorde, atingindo 19 milhoes de unidades
em 2025, com os semi novos crescendo 15% em relagéo a 2024.

A frota brasileira (125 milh6es em 2025) tem grande propor¢do de veiculos
antigos (mais de 10 anos), fato que aumenta naturalmente a demanda por
retificas.

B. Projegoes

Projecdes do mercado indicam crescimento continuo de 3 a 4% ao ano até
2040, propiciando as retificas capitalizarem esse ambinte de demanda
crescente por manutencao, pecas e servicos especializados.
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PRINCIPAIS AMEACAS AO SETOR
DE RETIFICAS DO BRASIL

1. Transicao tecnoldgica e mudanca no perfil de veiculos.
Tecnologia embarcada e conectividade passa a nao ser privilégio
de apenas modelos mais caros.

2. Escassez de mao de obra qualificada.

3. Acesso limitado a financiamento e capital para modernizacao

4. Competicao e pressao de custos.

5. Complexidade crescente dos motores modernos

6. Percepcao do mercado e fidelizacao de clientes

7. Cadeia de suprimentos e volatilidade de pecas e materiais.

8. Competicao com servicos alternativos, como a remanufatura e reuso
de motores.

9. Sucessao.

10. Vulnerabilidades macroecon6micas nacionais e globais.
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PRINCIPAIS OPORTUNIDADES PARA O
MERCADO DE RETIFICAS NO BRASIL

1. O Brasil possui a 5a. maior frota de veiculos do mundo sendo o oitavo maior produtor
global.

2. Mercado apresenta oportunidades sdlidas, sustentado por uma frota circulante
envelhecida, pela necessidade de manutencao de veiculos pesados e de carga, e pela alta
nos precos de veiculos novos, além de juros elevados para sua aquisicao.

3. Crescimento do mercado de reposicao e servicos automotivos.
4. Alta demanda por retificas de pesados e maquinas agricolas,
proporcionada pelo crescimento e relevancia do setor

de agronegadcios.

5. Adogao de praticas sustentaveis.

6. Digitalizacao e novos canais de atendimento e pds venda.

7. Oferta de servicos complementares: diagndstico,
monitoramento remoto e manutencao preventiva.

8. Especializacdo em nichos e em mercados crescentes de
carros hibridos, autbnomos, conectados e “inteligentes”.
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ESTRATEGIAS PARA O NOVO
AMBIENTE DE NEGOCIOS
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Cultura Dupla de Atendimento:
CLIENTES INTERNO e EXTERNO

'CI.IENTE | ——- CLIENTE

EXTERNO

NENHUM COLABORADOR TRANSFERE AO CLIENTE
MAIS DO QUE RECEBE DA EMPRESA!



PORQUE AS EMPRESAS PERDEM
CLIENTES

Quanto tempo vocé tem para os seus clientes?
Sabe porque as empresas perdem clientes?

o Indiferenca no Atendimento

O Descontentes com o produto

B Razoes Competitivas

B Desenvolvem outros contatos

@ Se mudam

Fonte: Como Conquistar Clientes e Manté-los para Sempre /
Michael LeBoeuf, Ph. D. - S&o Paulo: Editora HABRA Ltda



Cliente interno e causa, cliente
externo € consequéncia!

Mas e seus fLincionérios,
COMO ESTAO?

OS MAIORES ATIVOS DA EMPRESA NAO SAO SEUS COLABORADORES E CLIENTES
E SIM SEUS COLABORADORES E CLIENTES SATISFEITOS!




Cliente externo

Meios do colaborador atender bem o cliente externo

1. Requisito basico: receber treinamento adequado para isso.

2. Conhecimento apurado do produto/servico vendido.

3. Cordialidade e prestatividade.

4. Demonstrar interesse real pelo cliente, pelas suas necessidades, ouvindo-o com muita atengao.
5. Resolver de fato suas duvidas e atender suas expectativas.

6. Saber lidar com objegdes e reclamagoes.

7. Serenidade e bom humor.

8. Empatia.

9. Entregar ao cliente mais do que ele espera em termos de expectativas e atendimento.

IMPORTANTE: ATENDIMENTO
PADRAO FUNCIONARIO OU
PADRAO EMPRESA?

Seaempresa, atravésdasua Culturade Atendimento, ndo desenvolver normasobjetivas
e claras de atendimento para seus funcionarios, eles espontaneamente atenderdo de
acordo com seus préprios padrdes, via de regra inadequados para a manutengao da
boaimagem da empresa e fidelizagdo de seus clientes.

Reflexdo: no seu negécio o padrao de atendimento aos clientes é determinado pela
empresa ou pelos seus funcionarios?







“SEGREDO” DA FIDELIZACAO DE CLIENTES:
ENTREGAR-LHES MAIS QUE O ESPERADO

Superando expectativas: atendente de cafeteria tomando a iniciativa de

dar um copo de dgua para nosso cao (Bailey), percebendo que ele estava
com sede apos caminhada dominical.

Efeito: nos tornamos “advogado da marca”, ambicdo de todo negdcio!



A FORCA DA CORRENTE E DETERMINADA PELO SEU
ELO MAIS FRACO

A empresa é como uma corrente, seu elos precisam estar perfeitos e bem
conectados para que funcione bem.

O TREINAMENTO DEVE ABRANGER TODAS AREAS E TODOS FUNCIONARIOS DA RETIFICA,
ESPECIALMENTE OS QUE TENHAM CONTATO COM CLIENTE, DIRETA OU INDIRETAMENTE.



- TECNICAS DE

ATRAGAO%CLIENTES

1. Definicao de clientes alvos: frotistas, agricola, diesel, oficinas mecanicas.

2. Estabelecer proposta de valor: cliente nao quer “retifica de motor”, e sim suporte
técnico, garantia real, prazo confiavel, motor que nao da retrabalho.

3. Atracgao digital através de WhatsApp, “Google Meu Negdcio”, Instagram técnico.

4. Visitas técnicas estruturadas: contatar quem decide de fato e com conteludo persuasivo
bem estruturado e documentado.

5. Programa de parcerias com oficinas.

6. Estabelecer “diferenciacao técnica visivel”, mostrando o que a maioria nao mostra:
equipamentos modernos, funcionarios especializados, certificaggo CONAREM,
sustentabilidade, especializagao em nichos, controle dimensional, rastreabilidade, laudo
técnico, garantia formal documentada.

7. Programa de indicacao premiada para oficinas e mecanicos.



Voceé entraria em
um'aviao sem um

plano devoo?s




RISCOS DA FALTA DE PLANO ESTRATEGICO

Uma empresa sem planejamento estratégico
equivale a um aviao decolando sem plano
de voo: corre sérios riscos de gastar
recursos desnecessariamente, perder a
rota e nao atingir o destino final. O
planejamento define o destino, combustivel
(recursos) e instrumentos, permitindo que a
empresa havegue com segurancga, controle
a operacao e ajuste a rota conforme
necessario. ¢

PLANO ESTRATEGICO E INDISPENSAVEL PARA QUALQUER TIPO E TAMANHO DE EMPRESA!.

NO CURSO ONLINE SOBRE O TEMA SERA APRESENTADO UM MODELO DE
PLANEJAMENTO ESTRATEGICO SIMPLIFICADO ESPECIFICO PARA RETIFICAS.



“Neste novo mundo  §
nao € o peixe grande.
que come 0 peixe
pequeno, € 0 peixe
rapido que come o

peixe lento.”
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PI.ANE.IAMENTO Sucsssomo
em RETIFICAS




Sucessdo
NAo é sO sobre

guem assume,

é sobre como

aempresa
continua!

COMO ESTA O PROCESSO DE SUCESSAO NA SUA RETIFICA?



OS DESAFIOS DAS EMPRESAS
FAMILIARES NA SUCESSAO

1. A maioria das empresas famiiares do Brasil nao supera a 2a. Geracgao.

2. Apego ao poder, falta de preparo e desalinhamento estratégico sio causas
recorrentes.
3. A transicao geracional exige mais que boa vontade, exige método.

4. Mas existe um caminho diferente, e ele comeca com estrutura, planejamento e
governanca sdlida

SUCESSAO: O FUTURO QUE
COMECA AGORA

Governanga, legado e responsabilidade geracional




SUCESSAO E PROJETO DE LONGO PRAZO

A sucessdao falha quando:
e ndo é planejada,
e ndo é profissionalizada,
« e principalmente, quando é
tratada como um tabu.

% Insight estratégico (principal)

Empresas que fazem boas
sucessoes tratam isso como um
projeto de longo prazo, envolvendo:
« formacgao do sucessor
« criacdao de governancga
« comunicagado interna clara
« transicao gradual de poder

GUIA DE ORIENTACAO
DE PLANEJAMENTO
DE SUCESSAO

(CONTINUIDADE DAS ATIVIDADES)

ESSE GUIA SERA ENTREGUE NO CURSO ONLINE
“PLANEJAMENTO EFICAZ DA SUCESSAO NA RETIFICA”
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POSICIONAMENTO DO GESTOR

Necessidade de entender e absorver as mudancas
nos habitos e padroes de consumo, ajustando a
estratégia da empresa a nova realidade




MENSURACAO DA

o) LEALDADE ~

Entender para encantar. Medir para evoluir.

F

COLETE MECA ANALISE | ACAO
Reuna feedbacks e Utilize indicadores como Identifique tendéncias, Transforme insights
dados em diferentes NPS, taxa de retengdo e pontos fortes e em agdes que geram
pontos de contato. recompra para avaliar oportunidades de mais valor e fortalecem
a lealdade. melhoria. relacionamentos.

\/ Clientes leais nao sao apenas satisfeitos, sdo promotores da sua mar




DOIS EXEMPLOS DE VANTAGENS COMPETITIVAS DURADOURAS:
ATENDIMENTO E POS VENDA DIFERENCIADOS.



ADAPTACAO A NOVA ECONOMIA, INCLUINDO
AO “NOVO MARKETING”.

-.."f'

“—~Agora ele ensina a
maguina a decidir.

Pensar o futuro do marketing a partir de agentes
de compra e agentes de pesquisa exige
abandonar uma zona de conforto historica.
Durante décadas, o marketing foi treinado para
persuadir pessoas: construir narrativas, criar
desejo, reduzir objectes e conduzir escolhas.
Mas quando a decisdo passa a ser mediada por
1A, o interlocutor muda. Ja ndo falamos apenas
com o consumidor. Falamos com sistemas que
pesquisam, comparam, filtram, priorizam e
decidem em nome dele.




Como usar o WhatsApp
no Marketing Digital

Ja percebeu que seu publico esta no WhatsApp,
mas nao sabe como usa-lo para fortalecer sua
estratégia de Marketing Digital? Confira como
aproveitar os melhores recursos e acoes nesse
canal.

99% |+80% | 83%

dos smartphones dos consumidores ja receberam suporte

brasileiros tém querem se comunicar ou tiraram dividas via

WhatsApp instalado com empresas por WhatsApp
mensagens

V.




EXEMPLOS VEICULACOES/POSTS DE
RETIFICAS DO BRASIL

g Retifica
_l Juliano

Depoimento do cliente Dim Maquinas

S‘Bll motor em boas maos

X RETIFICA COMPLETA

1 DE MOTORES IMPORTADOS E A DIESEL

# Encaminhada

] R [ e T o .

DEPOIMENTO DE CLIENTES ESPECIALIZACAO COMO PERCEPCAO
GERA CREDIBILIDADE DE VALOR



EXEMPLOS VEIC. RETIFICAS

/ 'ﬁl-‘ez retifica?

Entao presta-
atencdo
nesses

cuidados
. @ssenciais

%%

Quando o assuiito 8 ©
motor e confianga...
Escolha uma retifica
credenciada.

Retifica ~3 (9 Qualidade Comprovad
RETIFITA DE MOTORES

Credenciada ” & Garantia Nacional v -
ccccccc Ig MHQ
N AUTO PECR

CREDENCIAMENTO CONAREM GERA DIFERENCIAL DE POS VENDA FIDELIZA CLIENTE
CONFIABILIDADE
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TECNICAS DE FIDELIZACAO DE CLIENTES
UTILIZADAS POR RETIFICAS DOS EUA

VISITA EM RETIFICA DE SAN DIEGO, CALIFORNIA




ALGUMAS ACOES RELEVANTES DE FIDELIZACAO UTILIZADAS
POR RETIFICAS NORTE AMERICANAS

Apesar do declinio das retificas dos EUA devido a problemas estruturais do seu mercado automotivo, suas
técnicas de fidelizacdo bem sucedidas merecem ser analisadas e adaptadas ao mercado brasileiro.

1. Contratos de manutenc¢ao recorrentes
Prevendo revisdes preventivas e programadas, especialmente com frotistas.
2. Historico técnico do motor
Possibilitando atendimento customizado.
3. Pdsvenda ativo
Nos EUA pds venda é a principal regra para fidelizacao
de clientes.
Conquistar cliente novo é 7 vezes mais caro que fidelizar um
cliente atual!
4. Especializacao clara
Visando projetar imagem de melhor expertise e qualidade
devido a especiaizacdao em alguns tipos de motores (frotas
comerciais, diesel, motores importados e de de performance,
hibridos, etc)
5. Garantia estendida
6. Estabelecimento de parcerias com oficinas e frotistas
7. Comunica¢ao constante com clientes através de Marketing técnico e conteudo digital
Via WhatsApp, e-mail, ligacoes.
8. Forte integracao com oficinas
9. Diversificagao oferecendo produtos e servicos complementares.




RETIFICA EUA X BRASIL

nl Reflexao estratégica
para o Brasil

O Brasil ainda tem:

- Frota majoritariamente a combustao
- Cultura forte de retifica

- Custo elevado de motor novo

- Mercado agricola e diesel robusto

Mas os sinais americanos mostram um
alerta:

Quem nao se posicionar
estrategicamente pode sofrer o
mesmo processo de reducao gradual.
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AJUSTES DAS RETIFICAS AO NOVO CENARIO

1. Estratégicos
De "oficina técnica” para "empresa de solugdes”.

2. Posicionamento claro
Competir por preco* ou por qualidade premium.
*prego atrativo deve ser acompanhado de qualidade e bom
atendimento, pois o que se conquista somente pelo pre¢o,
também se perde pelo preco.
Atuacdo geral ou especializada (veic. leves,linha pesada, agricola).
Atuar local ou regionalmente.

3. Gestao por indicadores e nao por “feeling”

4. Ajuste de pessoas
Treinamenro técnico continuo e ajustavel as novas exigéncias
de mercado.
Cultura organizacional saudavel.
Lideranca mais profissional.
Plano de carreira.
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5. Ajuste da Cultura Empresarial

Passar de “sempre fizemos assim” para “o que precisamos mudar para
continuarmos relevantes”.
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) - GESTAO e INOVAcAo
o RETIFICAS —

) Pesquisa &
Desnvolvimento




As empresas nao foram feitas para inovar, e sim para produzir, vender, ter lucro, etc. Este
é justamente o inimigo no. 1 para se inovar!

A Inovacgdo deve ser considerada ndo como um evento, mas como uma competéncia
do negocio, indispensdvel para sua sobrevivéncia e diferenciagdo.

Uma frase de Warren Buffett, maior investidor individual dos Estados Unidos, deixou os
empresarios varejistas com o cabelo em pé:

“0 Varejo como vocé o conhece esta para morrer!

No Brasil, podemos citar alguns exemplos de empresas que eram lideres de mercado e
qgue sucumbiram pelas dificuldades de adaptacdao ao novo cenario, além de problemas
de gestao: Mappin, Mesbla, Gurgel, Gradiente, Vasp, Varig, Peixe Urbano, dentre outras.



INOVACAO E JOBS

Conceito amplo e importante de Inovagao foi um dos legados de Steve Jobs,
fundador e ex CEO da Apple, uma das empresas mais inovadoras do planeta
e entre as de maior valor de mercado do mundo:

“Inovar é antecipar o que seus clientes querem... bem antes deles saberem
por si proprios”
Jobs nao acreditava em pesquisas de mercado para langamento de novos

produtos devido a sua crenga de que as pessoas nao sabem exatamente o
que querem.

Razdo do sucesso dos produtos Apple: Ipod, Iphone, etc



QUALCOMM INC.

# tbt Durante curso de Gestao Estratégica para
empresarios brasileiros promovido pela
Andretto Solutions na Universidade da
California, visita técnica em San Diego na sede
mundial da Qualcomm Inc., maior fabricante
mundial de chip para celulares e listada entre
as 15 empresas mais inovadoras do mundo.

|

VISITAS TECNICAS TAMBEM AOS CENTROS DE INOVACAO DA
NISSAN E DA JOHNSON & JOHNSON, AMBOS NA CALIFORNIA.



CHAVES PARA A CRIACAO DE UMA
CULTURA DE INOVACAO

A. Criar uma cultura que apoia e premia a Inovagado para todos os seus
funcionarios e permite o erro.

B. Disseminar que a Inovagdo é trabalho de TODOS.

C. Criar um processo de feedback entre os funcionarios, parceiros e clientes:
Onde estao as mudangas que estao acontecendo em seu mercado? Como sao as
necessidades em evolugao? Onde estao as oportunidades?

D. Desenvolver ferramentas para entender o que os clientes querem, mesmo que
eles nao saibam disso ainda.

E. Incentivar o foco para criar solugdes Unicas para o seu Marketing com
produtos e servicos diferenciados.

FONTE: QUALCOMM INC.

O MANUAL DE INOVACAO DA QUALCOMM E DA NISSAN SERAO ENTREGUES
NO CURSO ONLINE “GESTAO DE INOVACAO NAS RETIFICAS.
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EUA'INAUGURA RODOVIA COM FAIXA
QUE PODE CARREGAR VEICULOS ELETRICOS

QUE TRAFEGAM SOBRE ELA




As vezes é sO6 fazer
o basico bem feito!

Na mesma linfea:
“Nasceu perfeito, nasceu

2026: 76 APOS SEU LANCAMENTO DESIGN DA
CANETA CONTINUA IGUAL E VENDENDO MUITO!



CONSELHO
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Sua participagao ()
faz a diferenca!

CAIXA DE
SUGESTOES

Sua opiniao nos ajuda
a melhorar sempre!




<= SUGESTOES DE INOVACOES
RETIFICAS

SanDiego

. Operacionais

Laudo técnico digital com fotos

Digitalizacao do processo e gestao integrada

Utilizacao de equipamentos CNC

Ferramentas de diagndstico avancado

Sustentabilidade

Uso de IA para previsao de falhas e aumento da produtividade
. Comerciais

Marketing Digital e presenga on-line
Atendimento automatico, orcamento digital rapido

Agendamento on-line

Manutencao preventiva e consultoria técnica para frotistas e empresas que utizam motores industriais
Diagndstico com tecnologia avancada
Oferta de servicos complementares: retifica + balanco dinamico + alinhamento

No s wWDNRE B WNE D

Rastreamento de servicos pelo cliente (desmontagem, usinagem, finalizacao) via WhatsApp ou
aplicativo simples

8. Foco em nichos como diesel, agricola, motores importados, cujo impacto é o maior valor agregado e
menos guerra de precos, além da projecao de maior expertise pela especializacao.
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INTELIGENCIA ARTIFICIAL

BILL GATES AFIRMOU TEMPOS ATRAS: "EXISTIRAO DOIS TIPOS
DE EMPRESA, AS QUE FAZEM NEGOCIOS PELA INTERNET E AS
QUE ESTARAO FORA DOS NEGOCIOS!”

SERA O MESMO COM A INTELIGENCIA ARTIFICIAL??

* O mundo vive um momento decisivo para a
humanidade: apds anos de avangos, a
inteligéncia artificial esta entrando em cena.
Nao é exagero quando os especialistas a
comparam com a invengao da midia impressa
ou da Internet.

* AlArevolucionara grandes segmentos da
sociedade, embora nao seja possivel ainda
conhecer todas as ramificagbes dessa tecnologia
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IAnaoeéo futuro éo presente.




UTILIZACAO GERAL DA IA

A. Alta adocao global: 3 em cada 4 PMEs a utilizam.

B. No Brasil mais da metade das PMEs ja incorporaram a IA no
no seu dia a dia. =

C. As ferramentas mais utilizadas:

1. Chatbots e assistentes

2. Ferramentas de Marketing

3. Plataformas de IA de grandes

provedores: Google, Microsoft,
Salesforce.



IA COMO PARCEIRA

AS IMAGENS DESTA APRESENTACAO FORAM GERADAS PELA IA



QUANDO A TECNOLOGIA AUMENTA O CAOS NA
EMPRESA DESORGANIZADA.

Inovar virou quase um reflexo corporativo.

Surgem novas tecnologias, novas promessas,
novas urgéncias. E muitas empresas entram nessa
corrida como quem instala motores mais potentes
em um carro que ainda nao tem diregao.

-_:L

i 1 A verdade pouco dita é simples: tecnologia
= SYSTEM também pode sabotar um negécio.

'J F N3o por maldade. Mas por auséncia de
maturidade.

Quando nao existe clareza de prioridades, cada
novidade vira projeto.

Quando nao existe governanga, cada area segue
em uma direcgao.

Quando nao existem critérios, o que deveria gerar
valor vira apenas mais custo.

O resultado aparece rapido.

Mais sistemas.
Mais iniciativas.
Mais reunides.

Quando a tecnologia vira o problema, E menos entrega real.

5 A A tecnologia que deveria simplificar passa a criar
nao a SOlUQaO. complexidade. O que deveria acelerar comeca a
travar decisoes.
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ATERRISSAGEM DE EMERGENCIA DE AIRBUS NO RIO HUDSON (NEW YORK)
EM 2009 APOS PANE NOS DOIS MOTORES, LOGO APOS A DECOLAGEM




O piloto (Comandante Sully), fazendo o improvavel, contrariou as instrugdes da torre de
comando e do computador de bordo e aterrisou o aviao “na mao” no rio, com o instinto,
a experiéncia e a habilidade de improvisagao que s6 o humano tem, salvando

todos passageiros e tripulantes!

Investigagdo posterior concluiu que o piloto tomou a decisGo correta.

Evento transformou-se em filme de sucesso.
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MENSAGENS FINAIS

Quem fideliza o cliente
_éo homem, endoa maqumal

A TECNOLOGIA DEVE SER CONSIDERADA COMO MEIO E NAO COMO FIM!



2026 nao é sobre
tendéncias. E sobre admitir
que o modelo atual nao se
sustenta mais.
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VOCE OFICIALMENTE
TERCEIRIZOU SEU CEREBRO
PARA UMA MAQUINA

MIT comprovou que os usudrios de
ChatGPT tém cérebros 40% menos ativos!




Cargos sao temporarios,
titulos sao provisorios,

mas a maneira como vocé




NUNCA DESISTA

@successpictures
@rafaelmoreiraof
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DIRETORIAS DO CONAREM, INSIGHT E ANDRETTO SOLUTIONS NA APRESENTACAO E FECHAMENTO DE PARCERIA
PARA A PRODUCAO E DIVULGACAO DE CURSOS DE GESTAO ESTARTEGICA PARA A REDE CONAREM



UCSanDiego

DADOS PALESTRANTE PARA CONTATO

Email: leopoldo@andrettosolutions.com.br
Cel. : (16) 99610 9270 (WhatsApp)

O

UC San Diego

EXTENDED STUDIES
International Programs
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