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Nome forte entre as entidades rurais,
Farsul segue sendo a principal referéncia

A Farsul manteve-se em evidéncia
como a entidade mais popular da lem-
branca e da preferéncia. Em 2° lugar nos
dois rankings esta a Emater. A Fetag-RS
€ a 32 na lembranga e a 42 na preferén-

e Farsul 15,50
e Emater 3,75
@ Fetag 3,25

Senar 2,75

e==» Sindicato Rural de Pelotas 1,75

cia. O Senar é a 42 mais lembrada e es-
treando na preferéncia no 3° lugar. O
5° foi conquistado pelo Sindicato Rural
de Pelotas. Na preferéncia, o 5° lugar é
do Sindicato Rural de Passo Fundo.

e Farsul 22,60
e Emater 6,80
@ Senar 4,70

Fetag 4,30

e Sindicato Rural de Passo Fundo 3,00
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FGV consolida, pelo 4° ano consecutivo,
a lideranca em lembranca e preferéncia

A FGV reafirma sua posicao de
principal referéncia em Escola de Ne-
gocios. A instituicao foi a mais lem-
brada, com 7,8% das citagdes, e apa-
rece de forma distribuida em oito

- FGV 7,80
e Sebrae 6,30
@ ESPM 5,80

Senac 4,50
e PUCRS 3,00

regioes do RS, com destaque para as
regides de Caxias do Sul, Passo Fundo
e Metropolitana, o que confirma uma
lideranga estadual ancorada em po-
los estratégicos.

- FGV 18,20
e Sebrae 14,90
@ ESPM 11,70

Senac 11,70
e PUCRS 5,80
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Conexoes que sustentam sistemas

Cesar Paz * e Greta Paz *+
* Empreendedor e ativista da inovag&o
= CEQ da Eyxo

As novas ondas de empreen-
dedorismo em tempos de trans-
formagao digital criaram uma
mentalidade simples: empreen-
der, crescer e vender. Como se o
sucesso estivesse concentrado
nesse ponto final.

NoOs vivemos essa historia
naindustria da publicidade. Duas
vezes, dois ciclos completos.

Somos pai e filha, empreen-
dedores de geragoes diferentes,
que construiram empresas em
jornadas relativamente curtas
e, em momentos distintos, che-
gamos ao chamado “exit", com
a venda da AG2 e da Eyxo para
grupos internacionais. O ciclo
mais recente, juntos.

Mas a principal ligao desses
processos nao foi sobre vender.

Foi sobre o que permanece
e sobre a fragilidade de um mo-
delo que trata conexdes como
meios para um fim, e nao como
estruturas que sustentam o

gue continua.

Esse deslocamento muda a
forma como entendemos o su-
cesso. Durante muito tempo, ele
foi associado a um ponto de che-
gada. Mas, ha pratica, o exitnunca
€ o fim de uma jornada. Ele repo-
siciona o empreendedor e a em-
presa dentro de novos sistemas.

E talvez esse seja o ponto
central: as empresas nao ope-
ram isoladamente. Fazem parte
de sistemas.

A pesquisadora Donella Mea-
dows, referéncia em pensamen-
to sistémico, mostrou que quase
tudo o que importa acontece den-
tro de sistemas interconectados e
gue compreender suas conexoes
e seus fluxos é essencial para in-
tervir de forma efetiva neles.

Quando ignoramos  isso,
passamos a otimizar partes e a
desorganizar o todo.

No mundo dos negdcios,
isso se traduz em decisoes efi-
cientes no curto prazo, mas fra-
geis no longo. Crescemos em
métricas, mas perdemos coe-

réncia. Escalamos resultados
imediatos, mas fragilizamos re-
lagdes que nos sustentam.

E aqui que as conexdes pre-
cisam ser revisitadas.

Nos negdcios e na constru-
¢ao de marcas, conexoes estra-
tégicas nao sao apenas relagoes
que viabilizam crescimento. Sao
estruturas que organizam flu-
xos de valor, cultura e impacto e
¢ a qualidade desses fluxos que
determina a sustentabilidade de
qualquer trajetoria.

Empresas sao organismos
vivos inseridos em ecossistemas
mais amplos. Ignorar isso é pro-
duzir crescimento desconectado
e, portanto, insustentavel.

Talvez o maior erro seja tratar
o fim de um ciclo como sucesso.

Ele ndo é.

E um estado transitorio den-
trodeum sistemaemmovimento.

Porque sucesso nao é sobre
terminar um ciclo.

E sobre manter vivos e coe-
rentes os fluxos e as conexoes
que o tornaram possivel.
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