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GE+Conecta é podcast da

plataforma de empreendedorismo

Geraldo Rufino
no Marcas de Quem
Decide 2026: o poder
da positividacle e di

}fm nas pessoas
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O GeragaoE é a plataforma de empreendedorismo do Jornal do
Comércio. Agora, essa conexao ganha um novo espago no JCast!
0 podcast GE Conecta é uma parceria do GeragaoE com o Conecta. O videocast
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Coca-Cola mantém hegemonia
em uma categoria de baixa dispersao

A Coca-Cola mantém posicao he-
gemonica e segue como principal re-
feréncia do segmento. Ainda assim,
destaca-se o desempenho da Fruki,

-Cola, consolida-se em segundo lugar
tanto na lembranca quanto na prefe-
réncia, com indicadores superiores
a 30,0%, evidenciando forte presen-

que, mesmo diante da forca da Coca- ¢a regional.
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chega para fortalecer a economia gaticha, dando visibilidade a quem faz o
empreendedorismo acontecer no nosso Estado. O programa recebe especialistas
e investidores para um papo sobre cultura, tendéncias e desenvolvimento no
mundo dos negdcios. A edicao mais recente contou com a participagao de
Geraldo Rufino, palestrante no evento do Marcas de Quem Decide.
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Joao Satt
Estrategista

0 sucesso pode ser inter-
pretado de diferentes formas.
Uma das mais consistentes
considera trés indicadores:
vender muito, vender rapido e
vender valor. Neg6cios bem-
-sucedidos ocupam um es-
paco privilegiado na mente e
no coragao das pessoas, tor-
nando-se destinos naturais
de consumo.

Vivemos na era da abun-
dancia. A oferta é ampla,
acessivel e, muitas vezes, in-
distinta, o que acelera a co-
moditizagao e amplia a infide-
lidade do consumidor. Nesse
contexto, a diferenciacao se
estrutura a partir de dois ve-
tores centrais. O primeiro é o
operacional. Trata-se do ter-
ritério das vantagens compe-
titivas, onde o desempenho
funcional se impde. Qualida-
de de produto, exceléncia no

atendimento e consisténcia
na entrega deixam de ser di-
ferenciais e passam a ser pre-
missas, exigindo niveis cada
vez mais elevados de execu-
¢ao. O segundo é a comuni-
cacao. Compreender a multi-
plicidade de telas no cotidiano
das pessoas — e afluidez com
que transitam entre ambien-
tes fisicos e digitais — tornou-
-se essencial. A expectativa é
clara: experiéncias consisten-
tes ao longo de toda a jorna-
da. Isso exige o fim da frag-
mentagao estratégica. Cada
ponto de contato precisa re-
forcar a narrativa e os valores
da marca.

Quando essa integragao
é bem construida, o impacto
vai além da eficiéncia de mi-
dia. A marca deixa de apenas
comunicar e passa a cons-
truir conexdes. Presenca,
relevancia e experiéncia se
combinam. O desejo nasce
dessa equagao: a promessa

i Conexdes que levam ao sucesso

que seduz e a entrega que
surpreende. E isso que gera
respeito, admiracao e vincu-
lo. A esséncia do desejo esta
no seu significado. E ele que
orienta o sentido e direciona
a organizagao.

Desde o inicio do MDQD,
o branding evoluiu signifi-
cativamente: antes centrado
na preferéncia, hoje avanca
para a construcao de destino.
Nesse cenario, a estratégia
de marca ganha protagonis-
mo, exigindo investimentos
constantes. O objetivo é ace-
lerar a percepcao de valor
tornando os concorrentes ir-
relevantes. CEOs e CMOs en-
frentam o desafio de identifi-
car as avenidas estratégicas
capazes de sustentar posi-
cionamentos Unicos.

No fim, tudo converge para
um ponto: marcas existem
para pessoas. Sem desejo,
nao ha valor. E sem valor, ndo
ha sucesso.

Negocios
bem-sucedidos ocupam
um espaco privilegiado
na mente e no

coragao das pessoas,
tornando-se destinos
naturais de consumo



