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Negócios
Assinado por José Júnior 

Lima e Paulo Mariottini, o livro 
se apresenta como um guia prá-
tico para profissionais que lidam 
diretamente com clientes e me-
tas comerciais. A obra abandona 
jargões e teorias distantes para 
focar em situações reais do dia a 
dia, abordando desde a aborda-
gem inicial até a fidelização. 

Entre os temas centrais estão 
identificação de necessidades, 
construção de confiança, con-
torno de objeções e fechamento 
de vendas de forma natural. O di-
ferencial está na integração com 
tecnologia: um QR Code dá aces-
so a um agente de inteligência 
artificial treinado com o conteú-
do do livro, capaz de gerar scripts 
personalizados, simular cenários 

e analisar casos reais. 
A proposta é transformar co-

nhecimento em aplicação ime-
diata, independentemente do 
setor. Mais do que técnicas, os 
autores defendem uma mudança 
de mentalidade: vender de forma 
consistente começa, necessaria-
mente, por um atendimento de 
qualidade. Ao ampliar o alcance 
do conteúdo para além das pági-
nas, a obra dialoga com um cená-
rio em que treinamento contínuo 
e personalização se tornaram 
diferenciais competitivos. Nesse 
contexto, o livro se posiciona não 
apenas como leitura, mas como 
ferramenta de apoio à operação 
comercial, contribuindo para pa-
dronizar processos e reduzir im-
provisos no contato com o cliente.

Comunicação
Escrito por João Pedro Paes 

Leme, com participação de Fá-
tima Bernardes, o livro analisa 
a transformação estrutural da 
comunicação contemporânea. 
A obra parte da constatação 
de que influenciadores digitais 
e marcas passaram a disputar 
atenção com veículos tradicio-
nais, alterando o equilíbrio de 
poder no ecossistema midiático.

Com base em sua experiên-
cia na indústria e na fundação 
da Play9, Paes Leme argumenta 
que a influência deixou de ser 
concentrada e passou a circular 
de forma descentralizada, impul-
sionada por contexto, estratégia 
e comportamento humano.

O livro também destaca que 

essa mudança vai além da tec-
nologia, impactando dimensões 
culturais, econômicas e sociais. 
Ao traçar uma linha histórica 
desde a imprensa até as redes 
sociais, a obra propõe uma lei-
tura crítica do presente e apon-
ta caminhos para compreender 
como a atenção é construída e 
disputada na atualidade.

Além da análise, o livro fun-
ciona como um guia interpreta-
tivo para profissionais de comu-
nicação, marketing e negócios 
que precisam se reposicionar 
diante desse novo cenário. Ao 
evidenciar padrões e dinâmicas 
da economia da atenção, a obra 
contribui para decisões mais es-
tratégicas.

Gestão
Na obra de Leandro Medeiros 

e Luiz Fernando Pedrucci, o pro-
cesso de recuperação empresa-
rial é tratado como uma disci-
plina estratégica e operacional. 
Baseado em experiências reais 
de reestruturação, o livro apre-
senta um método estrutura-
do para lidar com cenários de 
crise, nos quais tempo, caixa e 
confiança se tornam recursos 
críticos.

Os autores defendem que o 
turnaround exige diagnóstico 
preciso, disciplina na execução 
e coerência nas decisões. Entre 
os principais pontos abordados 
estão a estabilização da opera-
ção, proteção de caixa, reorga-
nização de equipes e redefini-
ção de prioridades.

A obra também enfatiza a im-

portância de rituais de gestão 
e alinhamento entre discurso e 
prática. Sem recorrer a soluções 
simplistas, o livro oferece ferra-
mentas aplicáveis e reflexões 
para gestores que precisam 
agir sob pressão. O foco está 
em transformar a recuperação 
emergencial em um modelo 
sustentável de funcionamento.

Em um ambiente econômi-
co marcado por instabilidade e 
mudanças rápidas, a obra ga-
nha relevância ao tratar a crise 
como um processo que pode 
ser gerenciado com método e 
clareza. Ao estruturar decisões 
e priorizar ações de impacto 
imediato, o livro contribui para 
reduzir incertezas e aumentar a 
capacidade de resposta das or-
ganizações.
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