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Em comunicado emitido 
nesta terça (17), a Fitch Ra-
tings, agência de avaliação de 
risco, reafirmou a posição de 
Alagoas em ‘BB’, que indica 
a capacidade de pagamento 
do Estado com perspecti-
va estável. De acordo com 
a Fitch, o cenário externo 
instável poderia prejudicar 
o rating de Alagoas, mas o 
forte desempenho de receita 
estadual colabora pela ma-
nutenção da nota. Também 
foram mantidas as notas na-
cionais de longo prazo em 
‘AAA (bra)’ e de curto prazo 
em ‘F1+(bra)’.

“A avaliação da Fitch re-
conhece a resiliência fiscal 
de Alagoas, mesmo diante 
de desafios como o atual ci-
clo de alta da taxa Selic, que 
tem um impacto nas finan-
ças de todos as unidades da 
Federação”, explica a secretá-
ria estadual da Fazenda, Re-
nata dos Santos.

A Fitch também reco-
nheceu os esforços do Go-
verno alagoano no controle 
das despesas, uma vez que as 
taxas de crescimento apon-
tam estabilidade. Foi ainda 
ressaltado que  “o Estado está 
em dia com sua folha de pa-
gamento e não possui atrasos 
significativos no pagamento 
a fornecedores”. 

Em 2024, aponta o re-
latório, o STF emitiu uma 
decisão final em um pro-
cesso judicial entre Alagoas 
e o Governo Federal, o que 
levou a um acréscimo de R$ 
1,2 bilhão na dívida do Esta-
do. “Temos o controle da dí-
vida, mas acabamos sofren-
do com a incorporação de 
um valor decorrente de ação 
judicial de governos passa-
dos”, comenta Renata.
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No dia a dia da advocacia, 
saber conduzir uma conversa 
estratégica com um potencial 
cliente é uma habilidade es-
sencial para quem deseja for-
talecer sua presença no mer-
cado e fechar mais negócios. 
Um método prático e eficaz 
de comunicação para melho-
rar a conversão de clientes é o 
WhatsApp.

O primeiro contato é 
crucial. Comece a conversa 
de forma empática e genuí-
na. O objetivo aqui é ouvir 
o cliente mais do que falar, 
para entender suas reais ne-
cessidades antes de apresen-
tar qualquer solução. Essa 
abordagem acolhedora per-
mite que o cliente se sinta à 
vontade para compartilhar 
suas preocupações, criando 
um ambiente de confiança.

Após abrir o diálogo, pro-
cure identificar não só o pro-
blema direto, mas também 
as questões subjacentes que 
podem impactar a escolha 
pela sua solução. Quanto mais 
você entender sobre o que o 
cliente precisa, mais assertiva 
será a sua proposta. Essa fase 
de investigação ajuda a cons-
truir uma narrativa sólida e 
mostra que você compreende 
as necessidades do cliente, o 
que torna sua solução mais 
relevante.

Não se esqueça de direcio-
nar o cliente ao fechamento. 
Aqui, é importante fazer per-
guntas que ajudem o cliente a 
refletir sobre a real necessida-
de de sua atuação. Uma téc-
nica eficaz para essa etapa é o 
método SPIN (Situação, Pro-
blema, Implicação e Necessi-
dade de Solução), que permite 
que o cliente perceba, por si 
mesmo, o valor da sua ajuda.

Na hora de apresentar 
sua proposta, é essencial que 
a explicação seja clara e que o 
valor do seu serviço seja co-
municado de forma objetiva. 
Muitos clientes não conse-
guem avaliar o serviço jurí-
dico como nós, advogados, 
então cabe a você destacar os 
benefícios de forma simples, 
mas estratégica.

Organize a proposta vi-
sualmente, com os principais 
pontos e valores de forma 
clara. Quanto mais objetivo e 
transparente você for, maior 
será a percepção de valor.

Lembre-se de que é natu-
ral que o cliente levante ob-
jeções, seja sobre o preço ou 
a necessidade do serviço. An-
tecipe-se e prepare respostas 
para as objeções mais comuns.
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Nordeste teve 15,6% dos 
novos pequenos negócios

O estudo do Se-
brae sobre a “Aber-
tura de Pequenos 
Negócios no Brasil” 
foi analisado pela 
Sudene, com enfo-
que no desempenho 
dos estados do Nor-
deste. Até novembro 
de 2024, a Região 
foi responsável pela 
abertura de 610.451 
pequenas empresas, 
o que representa 
15,6% do total de 
3.906.058 negó-
cios abertos no Bra-
sil. De acordo com 
Miguel Vieira de 
Araújo, economista 
da Coordenação de 
Avaliação e Estudos 
da Superintendência 
do Desenvolvimento 
do Nordeste, esses 
números superam a 
participação da Re-
gião no PIB nacional, que gira 
em torno de 14%.

O Nordeste é a terceira 
região que mais abriu peque-
nos negócios no País, ficando 
atrás do Sudeste (51,1%) e 
do Sul (19,1%). No Brasil, a 
abertura de pequenos negó-
cios corresponde a 96,4% das 
novas empresas, um número 
que é ainda maior na Região, 
alcançando 97,4%. Pequenos 
negócios incluem MEI, mi-
croempresas e empresas de 
pequeno porte.

Ao comparar os dados 

de 2024 com os de 2023, a 
Sudene observou crescimen-
to em todos os estados, com 
destaque para Sergipe, que 
registrou a segunda maior va-
riação (12,5%), e Pernambu-
co, que ficou em sétimo lugar, 
com uma variação de 9,3%. A 
análise também revela um de-
sequilíbrio regional, eviden-
ciado pelo fato de que o mu-
nicípio de São Paulo, no mês 
de novembro, abriu mais ne-
gócios do que Sergipe e Piauí 
juntos no acumulado de 11 
meses (33.474 contra 25.290 

e 28.296, respectivamente). 
Quando comparado com ou-
tros estados nordestinos, o 
número de novos negócios 
abertos em São Paulo se apro-
xima de Alagoas (33.588), Rio 
Grande do Norte (40.561), 
Paraíba (48.027) e Maranhão 
(49.964).

A Sudene também desta-
cou a composição setorial das 
pequenas empresas abertas no 
Nordeste. Aproximadamente 
7,6% das empresas abertas na 
região são indústrias, propor-
ção semelhante à média bra-

sileira de 7,8%. No entanto, 
a participação do Nordeste 
na abertura de pequenas em-
presas no setor industrial é de 
cerca de 15%, o que reforça a 
importância de focar em pe-
quenas e médias indústrias. 
Miguel Vieira de Araújo des-
taca que este dado reforça a 
relevância das iniciativas do 
Programa Nova Indústria 
Brasil (NIB), que busca for-
talecer as cadeias produtivas 
industriais no Nordeste, com 
foco nas pequenas e médias 
empresas do setor.
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O Nordeste aparece como a terceira região que mais abriu pequenos negócios


