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Informatizar a empresa
simples e traz grandes
resultados

DUVIDA DO EMPREENDEDOR

N o tem nenhum
controle financeiro?
Saiba por onde comecar

O criador da melhor
empada de S o Paulo
conta sua hist ria
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Veja como deixar
sua loja mais
atrativa e ganhe
novos clientes
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Sal o de beleza: destaque-se
nesse mercado competitivo

-~ Jaime Alves, proprietario de
um saldo de beleza em Sao

José dos Campos, investe

em pequenos detalhes para

ganhar a clientela.

P.14 >»

PLANEJAMENTO

Escolha certa do ponto
comercial vital para o
sucesso do neg cio

¢ Dicas para ajudar na decisao

e Confira as principais perguntas
gue devem ser respondidas antes
de definir o local

Magalhdes e seu sdcio pesquisaram
por cinco meses para encontrar o
lugar ideal paraabrir a empresa.

e Conheca fatores que indicam

um bom ponto de venda
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Classico e atual

Escrito ha mais de 2.500 anos,
A arte da guerra é considerado o
tratado definitivo no que se refere
as estratégias e tdticas militares
da época em que foi elaborado.
Exerceu  conside-
ravel influéncia no
pensamento oci-
dental, indo além
das questdes mili-
tares para abranger
também os cam-
pos dos negdcios, da politica, em
suma, qualquer area de atividade
humana que envolva competicao.

Abrir-se para mudangas

Charles Duhigg elabora, em O
poder do habito, um argumento
animador: a chave para perder
peso, educar bem os filhos, se tor-
nar uma pessoa mais produtiva,
criar empresas revoluciondrias e ter
sucesso é entender como os habi-
tos funcionam. Duhigg conclui por-
que algumas pessoas e empresas
tém tanta dificuldade em mudar,

enquanto outras o

QHEEI%E fazem da noite para
[A[AFE o dia. Descobre,
por exemplo, como
habitos corretos

foram cruciais para o
sucesso do nadador
Michael Phelps, do diretor execu-
tivo da Starbucks, Howard Schultz,
e do herdi dos direitos civis, Martin
Luther King, Jr.

(duvidoria

SEBRAE-SP

ELOGIE. SUGIRA. RECLAME.
Vocé, cliente do SEBRAE-SP, é a razdo da nos-
sa existéncia. E para que possamos continuar
prestando um servigo de qualidade, saber o que
vocé pensa sobre nés é muito importante.
Queremos te ouvir:

0800 570 0800 | ouvidoria@sebraesp.com.br
www.sebraesp.com.br > clique em OUVIDORIA.

Dinamismo das MPEs

Para o sistema Sebrae o ano de 2013
serd um verdadeiro divisor de aguas.
Temos o desafio de atender mais e
melhor os milhdes de pequenos nego-
cios e empresas individuais paulistas.

Por isso, vamos ampliar nossa luta
na defesa dos pequenos negdcios,
com a finalidade primeira de asse-
gurar sua existéncia. E ao mesmo
tempo desenvolver
solucbes de orientagdo,
tagao, inova¢do e promog¢ao para
seu crescimento,
uma melhora na sua longevidade.
Tudo isso com muita qualidade.

e aprimorar
capaci-

estimular com

Também vamos trabalhar cada vez
mais unidos pelo aperfeicoamento
dos dispositivos burocraticos e tribu-
tdrios que envolvem esses empre-
endedores. Pois sabemos bem que
estes ainda ndo dispdem de recursos
para lidar com prazos e detalhes que
envolvem centenas de milhares de

leis, artigos, decretos-leis, normas,
etc. em todas as esferas administra-
tivas tributarias.

Serd uma verdadeira cruzada contra a
burocracia. Estamos atentos a votacado
do Projeto de Lei
n? 237/12, que traz novas regras
para a Lei Geral da Micro e Pequena
Empresa, com a inclusao do setor de
servicos no Simples Nacional, regime
simplificado de tributacao.

Complementar

Com esta alteracdo, o Unico critério para
as empresas optarem por esse sistema
é o de faturamento (até RS 3,6 milhdes/
ano). Ndo mais importard a natureza da
atividade. Esse é um grande avanco que
vai trazer mais produtividade e compe-
titividade aos empreendimentos de
pequeno porte.

O projeto de lei também contempla
a implantacdo de novas regras para o
ICMS, como a ndo sujei¢ao ao regime

de substituicdo tributdria ou ao regime
de antecipacdo do recolhimento do
imposto com encerramento de tribu-
tacdo de bens e servicos adquiridos,
tomados, produzidos, revendidos
ou prestados pela micro e pequena
empresa no Simples Nacional, com
excec¢do a combustiveis, cigarros, aguas,
refrigerantes e cervejas.

A defesa dos principios da livre iniciativa,
em especial dos pequenos empreende-
dores, que sdo os mais criativos e ativos
deste Pais, serd nossa contribuicdo para
promover o verdadeiro

ciclo virtuoso
do crescimento.

.

Alencar Burti,
82 anos,

é empresario
e presidente
do Conselho
Deliberativo
do SEBRAE-SP
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Sou dono de uma microempresa e n o tenho
nenhum tipo de controle financeiro, o que devo fazer?

Primeiramente é preciso separar os
patrimonios da pessoa fisica e juridica.
A confusdo patrimonial gera graves
problemas para as empresas. Dessa
forma, recomenda-se a definicdo de um
pré-labore, para garantir que os sdcios
fardo retiradas programadas e com
valores pré-estabelecidos.

s

Jodo Paulo Cavalcante Lim

Em relagdo aos controles financeiros
é fundamental que seja elabo-
rado o fluxo de caixa para identi-
ficar as origens e as destinac¢Ges
dos recursos da empresa, discrimi-
nando aqueles que sdo oriundos
de suas transacOes operacionais
e ndo operacionais. Além disso, é
preciso ter um controle dos custos
fixos e varidveis para analisa-los de
forma critica, observando se existe
a possibilidade de reduzi-los.

Para evitar compras desnecessa-
rias, o empresario deve investir em
um controle para os estoques, visto
que dinheiro em estoque é dinheiro
parado, que consome a
de capital de giro da empresa. Os

reserva

estoques também devem ser moni-
para evitar
roubos e avarias.

torados desperdicios,

Outro relatério de controle funda-

Y

mental refere-se a apuragdo do
resultado do exercicio, que objetiva
verificar se a empresa esta obtendo
lucro ou prejuizo. Os controles
financeiros sdao ferramentas que
cercam os empresarios de infor-
magdes para tomadas de decisdes
pontuais e assertivas. Sem eles, as
determinagdes sao feitas no escuro
e, com isso, as empresas podem ter

a sua continuidade comprometida.

Por Jodo Paulo Cavalcante Lima,
Consultor Financeiro Sebrae-SP



Dono da propria empresa

Segundo a pesquisa Global Entrepreneurship Monitor (GEM) 2012, realizada pelo Sebrae em
parceria com o Instituto Brasileiro da Qualidade e Produtividade (IBQP), 43,5% dos brasileiros
desejam ter um negdcio proprio ante 24,7% que querem fazer carreira em empresas.
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Competitividade

Invista no visual da

As vendas no varejo paulista ndao sao
mais como antes devido a importantes
mudangas: consumidores com maior
poder de compra e mais exigentes;
acesso a informagdo, que permite a
pesquisa sobre a empresa e saber o que
éfalado sobre ela nainternet; mais oferta
de produtos; e claro, uma concorréncia
que cresca diariamente. Um simples
deslize pode mandar um possivel cliente
direto para a loja ao lado.

Estudo feito pelo Sebrae-SP revela que
existe hoje uma loja para cada 47 habi-
tantes. Com tantas opc¢Oes, € preciso
saber como atrair e fidelizar o cliente.
Para vencer o jogo da seducdo, caprichar
no visual do estabelecimento é muito
importante. Vale investir em fachadas,
letreiros, ilumina¢do, mudanca constante

da vitrine e exposicao adequada de
precos. “O layout precisa ser equilibrado
e harmonioso. Quando tudo é destaque
nada se sobressai”, alerta Marcelo Sinelli,
consultor do Sebrae-SP.

Uma loja espagosa e com menos merca-
dorias @ mostra também é um bom
truque para vender mais. “Oferecer
muitas opg¢bes de produtos ao cliente
dificulta a venda, pois ele terd problemas
em escolher e, na duvida, ndo levara
nada. Ofereca diversidade, mas com
moderacdo”, aconselha Sinelli.

Elza Maria de Almeida, dona da Fabrini
Confecces, loja de roupas “plus size”
(tamanhos grandes) na zona norte da
capital, participou em 2011 do Programa
Comércio Varejista, do Sebrae-SP. Ela

Elza traz novidades para os clientes toda semana. “Tento encontrar algo novo em sites

ou conversas com amigas”, diz.

e
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recebeu a visita de um consultor que
avaliou o visual de sua empresa e propds
melhorias. Elza adotou as mudancgas. O
resultado: 30% de aumento nas vendas.
“Havia muitas araras no meio da lojae a
vitrine era poluida. Agora ela estd mais
organizada, com espago para cadeirantes
e carrinhos de bebé, além de provadores
mais confortaveis”, conta.

Mesmo com muitos elogios das clientes
antigas e novas, Elza sabe que nao pode
vacilar. “Estou sempre em busca de novi-
dades, tento encontrar algo novo em
sites ou em conversas com amigas que
trabalham na drea. Toda semana tenho
alguma novidade para mostrar”, diz a
empresdria que, gracas ao aumento das
vendas, conseguiu abrir a segunda loja,
na mesma regiao.

Atendimento

Ndo adianta investir em visual
merchandising se o
for ruim. Ai entra a importancia do
vendedor. “E preciso que ele seja trei-
nado e orientado, e que tenha uma
atitude adequada na abordagem e
no visual, de acordo com o perfil do
cliente. Também é necessario manté-lo
motivado, isso nem sempre se faz com
dinheiro, mas com um ambiente feliz
de trabalho e tratando-o da mesma
forma como se trata o melhor de seus

clientes”, aconselha o consultor. ©

atendimento

Aragatuba: 18 3622-4426
Araraquara: 16 3332-3590
Baixada Santista: 13 3289-5818
Barretos: 17 3323-2899
Bauru: 14 3234-1499
Botucatu: 14 3815-9020
Campinas: 19 3243-0277
Capital Centro : 3177-4635
Capital Leste I: 11 2225-2177
Capital Leste 1l: 11 2074-6601
Capital Norte: 11 2976-2988
Capital Oeste: 11 3832-5210
Capital Sul: 11 5522-0500
Franca: 16 3723-4188
Grande ABC: 11 4990-1911
Guaratinguetd: 12 3132-6777

loja e atraia clientes

871.894

MPEs ligadas ao
comércio no Estado

89.769

no varejo do vestuario

87%

varejo

13%

atacado

Joma de , .

Negocios

O Sebrae-SP ensina vocé a
melhorar o visual de sua loja.
Acesse e confira:
http://sebr.ae/sp/jnmais226

Guarulhos: 11 2440-1009

Jundiai: 11 4587-3540

Marilia: 14 3422-5111

Osasco: 11 3682-7100

Ourinhos: 14 3326-4413

Piracicaba: 19 3434-0600
Presidente Prudente: 18 3222-6891
Ribeirdo Preto: 16 3621-4050

Sdo Carlos: 16 3372-9503

Sdo Jodo da Boa Vista: 19 3622-3166
Sdo José do Rio Preto: 17 3222-2777
S&do José dos Campos: 12 3922-2977
Sorocaba: 15 3224-4342

Sudoeste Paulista — Itapeva: 15 3522-4444
Vale do Ribeira: 13 3821-7111
Votuporanga: 17 3421-8366


http://sebr.ae/sp/jnmais226
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Mais negdcios

Hoje no Pais, a tendéncia é de elevagdo da taxa de empreendedorismo. A melhora no ambiente
de negdcios com Lei Geral da Micro e Pequena Empresa, Simples Nacional e MEI, alta da renda
do brasileiro e aumento da escolaridade incentivam a abertura de empresas.

Os sonhos do criador da
melhor empada de S o Paulo

O primeiro negdcio de José Antonio
Rocha foi uma loja especializada
em linguica, queijo e vinho. Com o
falecimento do sdcio, que também
era seu irmado, decidiu largar o
comércio. Em seguida, ele passou a
trabalhar com lanchonetes dentro
de hospitais, o que o levou a comer-
cializar o produto que hoje é seu
carro chefe: empada. Apds desligar-
-se dos hospitais, a reserva finan-
ceira que tinha foi se esgotando,
entdo, resolveu vender empadas

na calcada de sua residéncia, na
rua Sena Madureira, em S3o Paulo,
juntamente com o sécio Adelino
Prandel. Ja descobriu de qual esta-
belecimento estamos falando? José
Antonio é o fundador do Rancho
da Empada, conhecido por vender
as melhores empadas da cidade e
premiado por quatro vezes pelo
juri da Revista Veja Sao Paulo, em
sua edicdo anual especial, como o
“melhor salgado da cidade”. “Até
hoje eu falo para os clientes, se

Prandel e Rocha sdo sécios na Rancho da Empada. “Trabalho tem que ser terapia e ndo
sacrificio”, afirma Rocha.

ndo achar que é a melhor empada
de S3o Paulo, ndo precisa pagar”,
garante o empresario.

Jornal de Negdcios - No comego
foram muitas as dificuldades
enfrentadas, certo? Fale um pouco
sobre isso.

José Antonio Rocha - Como esta-
vamos sem dinheiro para investir,
decidi comprar uma casinha pré-
-fabricada de madeira para colocar
em frente a minha casa. Mas o
fornecedor faliu, ndo entregou o
produto e eu fiquei zerado. Assim,
comprei um trailer pequeno e
passei a atender os clientes na
calcada. Como a Sena Madureira
é uma rua bastante movimen-
tada de carros, os préprios moto-
ristas foram os primeiros clientes.
Muitas vezes, alguém parava para
pedir informacdo e eu oferecia
a empada, se ele ndo quisesse
comprar, eu dava. Quem expe-
rimentava, voltava e indicava.
Enfrentdvamos também bastante
preconceito em relacdo ao trailer,
gue ndo transmite uma ideia de
higiene. Por outro lado, isso fazia
com que as pessoas superassem
as expectativas ao provar o salga-
dinho, o que gerava bastante
comentdrio positivo.

JN - E por que adecisdo de abrirum
negacio so para vender empadas?
JR - Primeiro porque ja tinhamos a
percepcdo do sucesso do produto
devido ao hospital. Pesquisamos e

percebemos também que empada
é considerada um produto fino.
Além disso, eu sempre quis traba-
Ihar com casa especializada, acre-
dito que é mais econ6mico e da um
cardter mais exclusivo ao negocio.

JN - Foi vocé mesmo o primeiro
a chamar o seu produto de “a
melhor empada de S3do Paulo”,
correto?

JR - Isso mesmo. Eu e meu sdcio
desenvolvemos a massa, e sabi-
amos da qualidade do produto.
O Adelino trabalhou muitos anos
em Buffet e conhecia as receitas
de diversas empadas comerciali-
zadas, entdo, tivemos a possibi-
lidade de inovar na receita, fazer
uma empada com personalidade.
Inclusive, eu falava para os clientes,
e ainda falo, que se eles ndo
acharem a melhor empada de Sao
Paulo, nao precisam pagar.

JN - E quando o negdcio alavan-
cou de verdade?

JR - Depois de trés anos o negdcio
se consolidou, pelo reconheci-
mento e fidelizacdo dos clientes.
Passamos a ser reconhecidos pela
imprensa especializada, que nos

Muitas vezes,

algu m parava para
pedir informag o

e eu oferecia

a empada,

se ele n o quisesse
comprar,

eu dava. Quem
experimentava,
voltava e indicava.”

Jos Antonio Rocha



Oportunidade X necessidade

Atualmente, segundo a pesquisa GEM, 69% dos brasileiros montam um negédcio préprio por
enxergarem uma oportunidade. J4 31% abrem uma empresa por necessidade.

1. Rocha e Prandel em frente ao trailer onde as empadas eram comercializadas.
2. A fachada atual do Rancho da Empada, na Rua Sena Madureira.

prestigiava, pedia entrevistas e nos
divulga até hoje. Isso trouxe muita
clientela, e foi 6timo porque nao
tinhamos dinheiro para investir
em propaganda e marketing.

JN - Em sua opinido, qual é o
grande diferencial do Rancho da
Empada?

JR - O relacionamento com os
nossos clientes é muito honesto.
Quando vemos que a pessoa

deixou o salgado no prato,
trocamos na hora e eliminamos
o produto da conta. Estamos
abertos ha 18 anos, e temos
trés lojas proprias — na Sena
Madureira, na rua Domingos de
Moraes e em Moema. Para se ter
uma ideia de como crescemos,
no primeiro ano vendemos cerca
de 10 mil empadas ao todo; hoje
fabrico 10 mil por dia.

JN - Vocés investiram em um modelo

de franquia que nao foi bem suce-
dido. Como foi esse processo e quais
foram os problemas enfrentados?

JR - Muitos clientes nossos nos
procuravam  interessados em
abrir uma franquia do Rancho da
Empada. Entdo, apds dez anos no
mercado, decidimos contratar uma
empresa especializada para desen-
volver nosso modelo de franquia.
Mas, em minha visdo, foi cometido
um erro grave: eles se basearam
na loja da Sena Madureira para
montar o modelo, e ndo da para
comparar este ponto com outros
gue foram abertos. Entdo nossos
franqueados nao conseguiram se
desenvolver como o esperado. Foi
um conjunto de erros, assim as
lojas de franquia foram encerradas.
Mas estamos reestruturando o
modelo. Inclusive nossa nova loja
em Moema vai ser um piloto, nosso
objetivo I3 é investir em delivery, o
que reduz o custo operacional e

torna o negdcio mais viavel.

JN-Quaissaoosdesafiosdeempre-
ender no ramo de alimentagao?

JR- O principal desafio do setor é ter
conhecimento. Tem que conhecer
muito bem o ramo e acompanhar
todos os processos do negdcio:
compras, produgdo, comerciali-
zacdo, etc. E muito comum encon-
trarmos lanchonetes e restaurantes
gue ndo sao cuidadosos e atentos
com o que fazem, e isso é muito
importante. Se vocé ndo tem
experiéncia no ramo, é essen-
cial associar-se com quem tenha.
Além disso, é preciso acompanhar
o mercado e perceber tendén-
cias. Nos temos um engenheiro de
alimentos e uma nutricionista no
Rancho, e temos conversado para

o desenvolvimento de linhas mais

Para se ter uma
ideia de como
crescemos,

no primeiro ano
vendemos cerca
de 10 mil empadas
ao todo; hoje
fabrico 10 mil

por dia.”

Jos Antonio Rocha

saudaveis, que estdo em alta.

JN - Para terminar, quais conse-
lhos vocé da para o empresario de
pequena empresa se consolidar e
ter sucesso nos negdcios?

JR - Primeiramente é preciso ter
conhecimento na area em que
vai atuar. Se vocé ndo tem, va
adquirir. Depois, é preciso gostar
do que faz. Trabalho tem que ser
visto como terapia e nao sacri-
ficio. Eu trabalho muito mais
hoje do que quando comecei
com o trailer, portanto é preciso
ter amor pelo o que faz. Vale a
pena ainda parar para avaliar o
gue aconteceu em seu dia: quais
foram seus acertos e erros? O
qgue poderia ter feito diferente?
E importante saber o que o seu
cliente pensa do seu negodcio:
ele gostou? Ficou satisfeito?
Foi bem atendido? Outro ponto
muito importante é conversar
bastante com os funciondrios. E
preciso que eles tenham sonhos,
acreditem que podem fazer o
trabalho bem e, com isso, irdo
crescer. Isso é muito dificil hoje
em dia, as pessoas ndo sonham
mais. Eu tenho 64 anos e ainda
tenho muitos sonhos. @)



l l l n Partes iguais
A pesquisa GEM mostra ainda que mulheres e homens dividem em igualdade o comando dos

novos negdcios: 50% das empresas com até 3,5 anos de vida estdo em maos femininas e 50%,
em masculinas. Em 2011, a proporgdo era 51% com eles e 49% com elas.

Tecnologia

Saiba como escolher o melhor software
para a informatiza¢ o da sua empresa

A empresa cresceu, vocé esta feliz da vida com o desempenho do seu negdcio,
mas, a0 mesmo tempo, comeca a enfrentar alguns problemas: dificuldade
para realizar os controles administrativos e financeiros, problemas em
gerenciar o cadastro de clientes, atrasos na entrega de produtos, e varios

outros. Vocé se enxerga nessa situagdo? Se a resposta for sim, esta na hora de
vocé informatizar a sua empresa. Quer saber por onde comegar? Confira aqui

as dicas da cartilha Saiba Mais A escolha do software do Sebrae-SP: c_u'dadO: CUIdad°'~mu'tas vezes,
muitas vezes, O caro nao representa
o barato sai caro a solugao ideal

Vocé pode comegar

a informatizacao utilizando
planilhas eletronicas

e editores de texto

Ndo ha problemas em comegar a informatizagdo da

empresa utilizando ferramentas simples, como planilhas
e editores de texto. No entanto, quando eles deixam de

atender as necessidades do negdcio, é preciso procurar
um software-aplicativo mais adequado.

Procure primeiro encontrar o
aplicativo adequado e depois
comprar o computador e

equipamentos de informatica

Os seguintes parametros basicos sdao os pontos fundamentais para

a orientacdo do empresario em relacdo ao seu negocio:

e cadastro de produtos, fornecedores e clientes;

e controle de estoque fisico (quantidade) e financeiro (custos);

e controles financeiros, incluindo o fluxo de caixa e o demonstrativo
de resultados.

A escolha do aplicativo, baseada nos trés itens acima, depende
das atividades da empresa, que podem agrupar desde o primeiro

contato com o cliente até a entrega do produto ou servico, passando
pela elaborag¢do dos custos e a formacdo do preco de venda.



Em dia

A pontualidade de pagamentos das micro e pequenas empresas brasileiras foi recorde em 2012.
Do total de operagdes realizadas no ano passado, 95,4% foram feitas dentro do prazo, o melhor
indice anual desde o inicio da coleta de dados, em 2006. Em 2011, a pontualidade havia sido de
94,9%. Os dados sdo da empresa de analise de crédito Serasa Experian.
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Para as pequenas empresas, os dois
madulos que definem a aquisi¢ao
do aplicativo sdao o de estoque

e o de cadastro de clientes.

o

Ainda nos parametros bdsicos, dois fatores sdo determinantes

para a escolha:

possibilidade de inser¢cdo de produtos especificos ao negdcio
no estoque;

variaveis (campos para a digitacdo de dados) do cadastro de
clientes.

Analise as possibilidades de adequagao
da empresa ao aplicativo. Essa atitude
pode resultar em uma grande economia
na hora da aquisigao.

Antes de adquirir um software, procure conhecé-lo bem:

utilize um demo, que é uma versao mais simples do programa, mas
que permite uma visao geral do sistema. O demo pode ser enviado
pelo fornecedor ou obtido por download na internet;

visite empresas que ja utilizem o aplicativo escolhido;

solicite uma apresentacdo do software, procurando visualizar a
relacdo entre a entrada de dados do aplicativo e os processos
operacionais da sua empresa.

Fique atento!
Antes de adquirir o software para sua empresa, observe itens como:

o prazo de validade do aplicativo;

a existéncia de manutencdo gratuita ou paga;

a disponibilidade de consultorias e treinamentos;

a possibilidade de adequacdes do aplicativo ao logo da utilizacao;

a apresentacgao clara e objetiva do contrato de servigos.

No JNMais vocé confere o Saiba Mais A escolha do

o @ software integra e ainda acessa uma planilha que ajuda
omalde ,

negocios

a definir qual é o melhor software para a sua empresa.
Acesse: http://sebr.ae/sp/jnmais226

Abrindo espaco para
as micro e pequenas
empresas crescerem

Em 12 de janeiro de 2012 passaram a vigorar as novas faixas para
enquadramento no Simples Nacional, o regime tributario que unifica
impostos e contribuicGes, facilitando a vida das micro e pequenas
empresas (MPEs). Apesar de positiva, essa revisdo dos valores
demorou demais para ser realizada, uma vez que o Simples Nacional
existe desde 2007.

A falta da atualizagao transformou-se em um inibidor dos pequenos
negdcios. Com medo de extrapolar os limites e ser excluido do
Simples, muito empresdrio passou a ter receio de crescer e perder
os beneficios do regime, o que inclui reducdo de custos. A revisao
permitiu que empreendimentos pudessem permanecer no sistema
pagando as mesmas aliquotas.

A falta de ajuste na tabela empurra o empresério para a informa-
lidade, elisdo fiscal e uso de subterfugios para driblar a regra. Nao
raro, o empreendedor abre negdcios com diferentes nimeros de
CNPJ para ndo ultrapassar o teto de faturamento.

Com a atualizacdo dos valores, a faixa para inclusao como Empresario
Individual (El), por exemplo, fica mais préxima da de microempresa.
Isso diminui a distancia entre uma categoria e outra e torna mais
suave a transi¢ao quando esta ocorrer.

De qualquer forma, o empresario deve estar atento para o caso
de seu enquadramento mudar por conta da elevacdo do fatura-
mento. Ele deve verificar quais sdo as faixas, prazos e exigéncias dos
compromissos tributdrios. Serd necessario, em caso de nova classifi-
cagdo, reestudar seus planos financeiros para arcar com as aliquotas
diferentes.

O Sebrae-SP vai continuar empenhado na luta para que a revisao dos
valores passe a ser anual e que mais atividades possam ser incluidas
no Super Simples, aliviando a carga tributdria das MPEs, que sdo 99%
das empresas formais do Brasil e respondem por 52% dos empregos
com carteira assinada.

Bruno Caetano,
Diretor-Superintendente do Sebrae-SP
Q@ @bcaetano

@ www.facebook.com/bcaetanol

© bcaetano@sebraesp.com.br
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Assessoria em Alimentos

Regulariza seu negdcio
as Normas da
Vigilancia Sanitaria.

(11) 3071-0013

(11) 4789-2468
Cel: 70057116
ID: 38+121564

www.dempublicidade.com.br

Vocé, sem fronteliras.

Seja um TIM Business Partner,
agente autorizado TIM que comerciallza
planos e servigos corporativos.

Malores Informagées entre em contato:
E-mall: mjanini@timbrasil.com.br
Fone: (14) 8113-0030

CODIGODEBARRAS2010@HOTMAIL.COM

11-3311.0287
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Viabilidade do melhor
negocio, contratagdo  de
pessoal, analise de mercado.
www.thgoplus.com.br

QUER UMA MAOZINHA
RECEBA A VISTA SUAS VENDAS A PRAZO
Negocie seus cheques e duplicatas
pelo menor custo do mercado

consulte-nos (11 2723'321 8

www.3mi.com.br

* Fomento Mercantil

* Assessoria em Cobranca
* Anilise de Crédito

* Gestao de Risco

consulte-nos (11 2723'321 8
www.3mi.com.br

/l/lf DinuEIRO EM FOCO

Consultoria Financeira Empresarial

Desenvolvemos estratégias
personalizadas para cada tipo de
negdcio, otimizando o aproveitamento
de seus recursos empresariais.

dinheiroemfoco.com.br
11 2337-4000

ANUNCIOS: apareca, divulgue seus produ-
tos ou servigos, anuncie nos principais jor-
nais e revistas, 6timas promogdes.

Tel.: (11) 2157-8484 - www.ythajaci.com.br

BRINDES: personalizados, agendas, canetas,
calendarios, cadernos, blocos, escalimetros,
pen drive mats tradicionais/ecoldgicos.

Tel.: (11) 2157-8484 - www.ythajaci.com.br

EMBALAGENS: personalizadas sacolas plas-
tico, papel, caixas e acessorios, material
tradicional e ecoldgico, otimas promogdes
Tel.: (11) 2157-8484 - www.ythajaci.com.br

FORMAGAO: de equipe de vendas revisio
de processos adm, mkt e rh visando resul-
tados estratégicos. Tel.: (11) 99379-5066
vssolucoesmarketing@gmail.com

PROJETOS: 2D 3D (mecanica/civil), fer-
ramentaria, usinagem, corte a lazer para
qualquer tipo material.

Tel.: (19) 8113-1390/3271-3981
emporioindustrial@emporioindustrial.com.br

Aceite
cartoes sem
aluguel de
maquininha.

« Pessoa Fisica
« Pessoa Juridica
« Sem burocracia .

>

payleven

CAU n° 46989-0

L - ___,ar

L\
?Sergio Bicudo
arquitetfura

(11) 3768-0931
sergio.bicudo@uol.com.br

Relogio de Ponto
Rel. Biométrico R$ 850,00
REP Homologado R$ 1.450,00
Rel. Ponto R$ 210,00
Rel. Informatizado R$ 480,00
Catracas R$ 450,00

(11) 2100.3535
Nextel: (11) 7894.5395
www.adigitec.com.br

o ~
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Yocé esti deixando de ganhar muito
dinheiro!!!

Venha para a Evolucio Investimentos
e compare antes de investir.

Temos cursos e palestras gratuitas.
Agende uma assessoria com um agente
financeiro.

Fone: (11)4521-7768/ 4836-9202
www.evolucaoinvestimentos.com
www.facebook.com/Evolucaolnvestimentos

Solicite uma
demonstracéo

Sistema /7

. /4
Gestdo + ~ +
A partir de R$ 254,00

Sem custo de Licenciamento

www.htds.com.br 11 2682-9644

Sistema Gestdo XXI

Médulos :

www.admnet.com.br 112959.6565

XXI ~~ Estoque

pacataox X AdmNet @' Finan«; e s
www.gestao2l.com.br

23 (11) 4224-2001 / (11) 2376-6058 E R P ﬁ\add'asst?:: °
u 1ae
) TeleVendas ¢
‘ Servicos ¢
NOITA FISCAL = Compras ¢
ELETRONICA “Faturamento »

Emissor.de NF-e em lote

www.gestao21.com.br
T (11) 4224-2001 / (11) 2376-6058

MARCAS & PATENTES

< CETESB

: Licenca de Funcionamento
Auterizacao de Funcicnamento

% Regisiro e Legalizogdo de Produtos

PDG 0800 13 33 13

VOCE NO CONTROLE DA

SUA INDUSTRIA

ERP.GESTAO XXI

AINTEGRACAO DE
SEUS DEPARTAMENTOS

BGPROPAGANDA

N
“‘h“gh\

et N
Cee6 L L
WY 6F WA
GestaoXXi\ AT RO
r ) N
SISTEMAS E SOLUGOES \ 9‘;;’

\ ot

www.gestao21.com.br
T (11) 4224-2001 / (11) 2376-6058

Union Global Logistics
= The World Door to Door €
Somos seu Parceiro em
Comeércio Exterior!

Com Competéncia e Responsabilidade,
Viabilizamos suas Operagdes de
Importagdo e Exportagao.

=> Radar

‘ojetos Personalizados

Tels.: (0xx) 11 3853-6312 / 3853-6329
Fax: (0xx) 11 5034-1904

Av. Santa Catarlna, 674 - CJs. 3 e 4 - CEP 04635-001
Vila Santa Catarina - Séo Paulo - SP

BGPROPAGANDA

GestaoXXl [

\JslsTEMAs E SOLUGOES

www.gestao21.com.by
T (11) 4224-2001 / (11) 2376-6058

& PATENTES

Ji

GUETIN S, LM -}

Solugbes em Software
para o mercado Imobilidrio
& condominial.

4«55 11 3819.0770

www. bosissisfemas, com. br
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VENDA: de mdquinas torno romi 120;
fresadora, ferramenteira; serra franho
corte 400 mm.

Tel.: (19) 8113-1390/32713981 - MARCOS
marcos.scarsi@scarsi.com.br

RECRUT: & selegdo e treinamento, sele-
¢do de profissionais para sua empresa e
treinamento sob medida.

Tel.: (11) 3341-1033/97685-1016 - LENI
efatarh@uol.com.br

ABERTURA: alteragdo e encerramento
de empresas, assessoria fiscal, traba-
Ihista, contabil, MEI.

Tel.: (11) 2989-4731 - MARCIA
mdr.ass@uol.com.br

Maritimos, aéreos e rodovidrios
Consultoria e Assisténcia
em comercio exterior|

s 11 3106-7359 / 3106-6007
contalod@brasiimariida.com.br

www.brasilmaritda.com.br i

Consultoria Financeira para Empresas

2 Renegociagdo de Divida Com Bancos,
Factorings e Fornecedores.

2 Planejamento Financeiro Empresarial
2 Recuperag8o Judicial de Empresas
3 Advocacia Empresarial

Ligue Agora (11) 2950-2950 (11) 95150-8000
Site - www.ConsultariaBancaria.com.br

E-mail - contato@consultoriabancaria.com.br
Grupo Plataforma de Negéclos

Pl o e Gl Lt

Rua Daniel Rossi, 203
Santana - Cep: 02019-010
Telefone: (11) 3562-7277
E3C )
Escritas Fiscais - Repartigées Publicas
Contratos - Distratos - Assuntos Fiscais,
Contébels e Trabalhlstas - Aberturas -
Encerramentos - Consultorla
Processamento de Dados
Implantagdo de meios avancados de
informatica aplicaveis na gestido
das empresas em geral.

slte: www.escrltorlosantana.com.br

CONTABILIDADE

® ABERTURA, Alteragéio e
Encerramento de Empresas;

“CONSULTE-NOS>

@ Primeiras orientagdes para
Administrar sua empresa (controles,
contas a pagar e receber etc.)

® Atendemos em todas as regides

® Advogados

® Asses. Geral, Fiscal, Trabalhista etc.

Mais de 20 anos de profissdo

Fone/Fax: 3832-1079 Sr. David

(Quando sua gestao melhora,
sua empresa cresce. |

80- -

PENSANDO COMEGAR SEU PROPRIO NEGOCIO

- TUBGS DE AGD
TUBOS E PERFIS DE BRUNIDOS PARA CAMISA
ALUMINIO PARA CAMISA £ BARRAS CROMADAS
DE CILINDRO PNEUMATICD g ACO PARA CAMISA

REPRESENTANTES: na 4rea de pre-
sentes, para quadros e canecas moti-
vacionais exclusivas, produtos no site
www.motivagifts.com.br.

Tel.: (11) 98383-1031 - GUILHERME

MAS FALTA-LHE CAPITAL DE GIRO ?

COM ALGUMA EXPERIENCIA EM PROCESSO

E ALGUNS POUCO EQUIPAMENTOS.... REPRESENTACAO: ou parceria comer-

EFUH“. cial excelente oportunidade.
mﬂﬂn E SE Pﬂﬂﬁlﬁlms Tel.: (11) 3834-1533 - ROMOLO
Hlpgﬁu% E FACILIDADES “:;':m editora@vivaseutempo.com.br
05 PROCC ma BRINCADEIRA DE w‘:g:a

s
5

BLINDAGEM: de veiculos capac. p/armas
leves e pesadas, redugdo peso de 40 a
50%, pigmentos p/ metalizar azulejos
multi coloridos.

Tel.: (11) 4782-5149 - VICTOR

Quer anunciar?

Ligue

PRONTA
ENTREGA

R CORTAMOS
I8 Pecas NO
COMPRIMENTO

0800 570 0800

. ou procure um
solicite-nos CATALOGOS:

TUBOS BRUMIDOS PARE CAMISS

. .marvitubos.com.br dos escritorios
T LU T Rl esenvonimento@manitubos combr
BARRAS CROMADAS PARA HASTE hl {1 E} 301 Q_ﬂl]l]l] dO SEBRAE'SP

SEBRAE
SP

EDUCAGAO A DISTANCIA

Para ser um grande gestor € preciso estar preparado para a competido do
mercado, e 0 SEBRAE-SP coloca todo seu conhecimento para auxilid-lo nessa
tarefa. Com os cursos online, vocé estuda quando quiser e ainda conta com a ajuda
de especialistas das mais diversas areas para aperfeigoar seus conhecimentos.

Um deles é perfeito para sua necessidade.

* Diversos Cursos Gratuitos
* Comodidade e Rapidez

* Gestdo Empresarial

* Programas de Capacitagéo

Acesse:

www.sebraesp.com.br/ead



http://www.sebraesp.com.br/ead

Planeja Facil SEBRAE-SP:

O passo-a-passo para facilitar e
simplificar o planejamento da sua empresa

Acesse;

[ hitp://sebr.ae/sp/planfacil ;]b

e conheca as orientacoes gratuitas que o SEBRAE-SP preparou para voceé.

Conte com o SEBRAE-SP!
Para mais informacoes, utilize um de Nnossos
canais de comunicacao listados abaixo ou visite um de NoSsos escritorios.

——
——
@ 0800 570 0800 @ www.sebraesp.com.br @ facebook.com/sebraesp SEBRAE
——
A

@ twitter.com/sebraesp fr flickr.com/sebraesp youtube.com/sebraesaopaulo SP


http://sebr.ae/sp/planfacil

Crédito

A demanda de empresas por crédito recuou 5,2% em 2012, segundo o Indicador Serasa Experian
de Demanda das Empresas por Crédito. Foi o primeiro recuo anual do indicador desde 2009,
quando, por conta do impacto da crise financeira internacional, a procura das empresas por

crédito havia caido 4,4%.

o BB

E-commerce

]

Venda mais pela internet

Atualmente, cerca de 76 milhdes de
brasileiros estdo conectados a internet,
navegando pelo computador de mesa,
notebook, tablet, smartphone ou celular.
Dados de 2011, do site e-commerce.org.br,
apontam que a movimentagao financeira
na internet ultrapassou os RS 18 bilhdes no
ano, com mais de 31 milhdes de pessoas

comprando por meio de um simples clique
no mouse. Mas, como tornar esses valores
volumosos e incrementar o faturamento
das empresas que utilizam o e-commerce?

H4 taticas e estratégias aplicaveis em
qualquer tipo de negdécio e que podem
estimular as pessoas a gastar mais pela
internet.

O consultor do Sebrae-SP, José Carmo
Vieira de Oliveira, dd algumas dicas.
Segundo ele, mesmo com o cresci-
mento das lojas virtuais, a rede ainda
necessita da integracdao das diversas
midias existentes, das tradicionais as
mais modernas.

“A empresa deve anunciar a loja
virtual em sites de busca, fazer o maior
numero possivel de parcerias para ter
o link da sua loja divulgada em outros
sites, utilizar o e-mail marketing com
foco no publico-alvo bem segmentado,
publicar anuncios no jornal, radio, TV,
outdoor e revistas. Vale, ainda, aplicar
o esquema de marketing direto, com o
envio de mala direta, telemarketing e
outras midias impressas, como folhetos
e flyers”, sugere Oliveira. @'

Dicas para fisgar o cliente

©C X

Sensorial
Utilize fotos, videos
e animagoes. Cerca
de 90% das informagdes Descrigao
e imagens
O cliente virtual sé

entram pelos olhos.

compra quando

Experiéncia
A loja virtual deve se preocupar com

a experiéncia do consumidor: variedade,

velocidade, praticidade, facilidade e

comodidade irdo gerar compra e recompra.

Estude
Analise o que

Destaque

Entre dez lojas desconhecidas, o
consumidor visita e permanece
no site que apresenta o layout
de pagina mais interessante.

Promogoes e pregos
Sempre que possivel defina
acoes promocionais,
descontos, brindes, condi¢coes
personalizadas e fretes gratis.

Formas de
pagamento
Ofereca vdrias

se sente seguro
no site: valorize
as imagens e
descreva os itens

com detalhes. opgoes.

Seja claro

A politica da empresa, que envolve
diretrizes de troca, devolugao,
privacidade, frete, prazo de entrega e
forma de pagamento, precisa ser objetiva.

Canal direto
Responda perguntas
e criticas, ligue e
envie e-mail para
seus consumidores.

Fique alerta!

o cliente mais
procura, quais as
tendéncias e o que
ele gostaria de ver
na sua loja.

Atendimento é fundamental

para o sucesso do negocio.

Nunca deixe o seu cliente

sem respostas e informagdes.

amn @ No portal do Sebrae-SP ha cursos online e artigos que podem ajudar com estratégias de vendas.
n”égéci’c‘)gg

Confira: http://sebr.ae/sp/jnmais226
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Planejamento

Registros

A Junta Comercial e Empresarial do Estado de S3o Paulo (Jucesp) registrou novo recorde de
movimentagcdo de processos no ano passado. Entre aberturas de empresas, fechamento e
alteragdo de contratos, em 2012 foram recebidos 1.330.513 processos, 8,5% a mais que em
2011. No ano retrasado, o nimero chegou a 1.225.667. Do total, 1,012 milhdo foram deferidos. A
maior parte dos pedidos foi de alteragdo no contrato de empresas (760.964). Em seguida, consti-

tuicdes (188.701) e encerramentos (62.360).

Saber escolher

Que o ponto comercial é fundamental
para o sucesso de uma empresa
ninguém discorda. Porém, com fre-
guéncia, a escolha é feita sem critério,
0 que pode comprometer o negdcio
e jogar por terra o esforgo feito até
aquele momento. E um processo
trabalhoso, mas que ndo pode ser
negligenciado de forma nenhuma.

Em primeiro lugar, é preciso saber
se o local escolhido esta de acordo
com o produto ou servico oferecido.
Serd que o publico da regido tem
perfil para consumir o que vocé quer
vender?

E um engano dar como certo que sua
empresa vai reinar absoluta porque
nao ha nenhum concorrente na
regido. Claro que isso pode ocorrer,
talvez vocé tenha sido o primeiro a
perceber que ha uma oportunidade
de negécio ali. Mas considere a possi-
bilidade de ninguém ter aberto um
determinado tipo de comércio na
localidade porque ndo ha demanda.
Pesquise para saber se é o caso.

Em segundo lugar, o local deve ser de
facil acesso e bem servido de 6nibus e
metro, que serdo usados por clientes
e empregados. Metrd, assim como
faculdades, escolas, shoppings e até
hospitais sdo os chamados geradores
de trafego. S3ao estabelecimentos
gue atraem publico, beneficiando o
comércio da regido. O acesso facili-
tado também ¢é importante para a
carga e descarga de mercadorias.

A existéncia de grandes redes de fast
food ou agéncias bancarias na mesma

rua ou avenida é um bom indicativo
de que o local tem movimento. Sao
lugares que ja foram estudados por
essas empresas e se mostraram atra-
tivos. “Ndo é garantia de sucesso,
mas a possibilidade aumenta muito”,
afirma o consultor do Sebrae-SP,
Marcelo Sinelli.

O consumidor quer facilidade. Se
ele for de carro, quer ter onde esta-
cionar. Seu negdcio precisa ter uma
area para os automoveis, de prefe-
réncia com manobrista, ou devem
existir estacionamentos perto.

Também ndo adianta abrir sua loja
em uma rua escondida, longe do
movimento, por mais agradavel
que ela seja. Se a loja ndo aparece,
a clientela some. Pode ser até que
0 ponto esteja mais barato, mas
vocé vai ter um custo extra com

A e  — el
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0 ponto comercial

divulgagdao. Economia de um lado e
gasto a mais do outro. “Qualidade
tem preco”, ressalta Sinelli. Segundo
ele, o aluguel mais caro de um
ponto pode ser compensado pelo
fluxo maior de publico.

Dé atengao especial a vizinhanga
do seu comércio. Ha vizinhos que
espantam a clientela. Sinelli lembra o
caso de um saldo de beleza que, apds
ser assaltado diversas vezes, saiu de
um local movimentado e foi parauma
rua a algumas quadras de distancia.
Mesmo muito bem montado, com
fachada bonita, o movimento caiu
70%. O problema estava justamente
na vizinhanga: uma borracharia com
paredes decoradas com posteres de
mulheres nuas e um terreno baldio
com mato alto. A dona do estabele-
cimento se livrou de um problema,
mas arrumou outro.

-

Magalhdes e seu socio procuraram o lugar ideal para abrir a empresa durante cinco meses.

Ainda pensando nos vizinhos, fica
a duvida: instalar-se ou n3ao em
uma via temadtica, que concentra
varios estabelecimentos do mesmo
segmento, como é o caso da Rua
Teodoro Sampaio, na cidade de Sao
Paulo, e suas muitas lojas de mdveis.
Tanta concorréncia tem seu lado
bom. Para o consumidor, é uma faci-
lidade poder decidir em qual loja
comprar sem precisar de grandes
deslocamentos. H4 uma garantia
de demanda, mesmo que se perca
com a concorréncia. Porém, o pulo
do gato é estudar os rivais, explorar
a deficiéncia deles, oferecer um dife-

rencial e se destacar.

Sinelli alerta também para o cuidado
com obstaculos visuais. Um viaduto,
por exemplo, pode ser uma barreira
para a visualizacdo do seu comércio.
Uma loja instalada logo apds uma

=




Fiscalizacao

A Receita Federal pretende implementar, ao longo deste ano, a malha fina para pequenas
e médias empresas do Pais. Trata-se de projeto antigo que pode aumentar em dez vezes o
nimero de autuagdes no setor por conta da revisdo de declaragdes. Com a medida, o nimero
de autuagbes a empresas pode atingir 30 mil por ano. O sistema deve cruzar os dados de todas
as declaragdes prestadas, além de informagGes obtidas por meio da nota fiscal eletronica e da

escrituragao digital.
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vital para o sucesso do neg cio

curva também tem problema. Quem
estad de carro vé a loja, se interessa,
mas Nao consegue parar e promete a
si mesmo voltar outra hora. “Mas ele
nao volta”, diz Sinelli.

Verifique ainda se o local sofre
com enchentes, um desastre em
todos os sentidos.

Confira a legislagdo. Ha bairros com
restricOes comerciais e apds o negdcio
montado vocé pode ser impedido
de manter as portas abertas ou ser
obrigado a gastar muito para fazer as
adaptacoes exigidas para a liberacado.
Veja ainda se o imdvel esta em situa-
¢do regular com documentagdo e
impostos em dia.

E importante que, escolhido o
ponto, ele seja apto paraacomodar
0 negdcio. Limitacdes estruturais
levam a improvisacao, o que ndo é
recomenddvel. A clientela percebe
e nao gosta.

Quanto ao aluguel, certifique-
-se de que o valor pedido esta na
média do mercado.

Outro cuidado que o empresario
deve ter é o de visitar a regido
em diferentes horarios e dias da
semana. Isso serve para montar
um retrato completo da rotina do
lugar e sua viabilidade.

Licao bem feita
O empresario Alexandre Magalhaes,

sécio-proprietdrio da Tram Vistoria
Automotiva, foi um dos que tomaram

todos os cuidados na escolha do
ponto comercial. A empresa abriu
as portas em 2008, na Avenida
Aricanduva, zona leste de Sao Paulo.

De acordo com o empresario, a
busca pelo lugar ideal foi feita por ele
préprio e pelo sécio Rogério Furlan e
durou cinco meses. Eles comegaram
pelo mapeamento dos potenciais
clientes. Viram que a proximidade
com o Shopping Aricanduva, onde
ha uma unidade do Detran,
Poupatempo e 15 concessionarias
de veiculos, favorecia a abertura do
negocio. “A zona leste é um ‘pais’
e tem uma frota circulante muito
grande”, afirma Magalhaes.

Apesar de a avenida sofrer com
enchentes, a Tram esta livre do
problema. “Estamos em frente ao
‘piscindo’, aquindo alaga”, explica
Magalhdes, acrescentando que a
empresa estd em um trecho da
via onde o trafego desacelera e
facilita a visualizacdo.

Com relagao ao valor do aluguel,
Magalhdes considerou o custo-
-beneficio positivo. “O preco foi
mais ‘salgado’, mas o volume de
clientes compensa.”

Eles também decidiram explorar
a deficiéncia dos concorrentes.
“Oitenta por cento dos prestadores
desse servico ndo tém uma darea
para estacionar, e nés temos. Além
disso, o cliente pode observar a
execucdo do servico, que chega a
durar 90 minutos, acomodado em
um espago confortavel.” @

Negocios

10 dicas para ajudar a decidir

Verifique se a legislagao permite a abertura do negdcio
na regiao

Escolha um lugar de facil acesso e com boa oferta de
transporte publico

Analise se o perfil do publico da regido esta de acordo
com seu produto ou servigo

Visite o local em dias e hordrios diferentes para conhecer
a movimentagao

Observe se ha negdcios na regidgo que podem trazer
publico para seu comércio (shoppings, faculdades, hospi-
tais, entre outros)

Oferega estacionamento para os clientes

Analise a vizinhanca para saber se ndo ha algo que possa
prejudicar seu negdcio

Certifique-se que o imdvel esta em situagao regular

Confira se o imével tem infraestrutura para acolher seu
negaocio e se a regido esta livre de enchentes

Pesquise quanto custa o metro quadrado na regidao para
saber se o valor pedido esta na média do mercado

Aprenda tudo sobre escolha do ponto de venda.
Acesse: http://sebr.ae/sp/jnmais226
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Segmentacao

Comércio

As vendas nos shopping centers do Pais totalizaram R$ 119,5 bilhdes em 2012, crescimento de
10,65% em comparagdo com o desempenho de 2011, de acordo com a Associagdo Brasileira de
Shopping Centers (Abrasce). A Associagdo previa elevagdo de 12%. Em 2012, foram inaugurados
27 shoppings no Pais, somando 457 empreendimentos em 165 cidades.

Sal es de beleza:

mercado em alta

No més da mulher, as promocdes
dos saldes de beleza chamam
atencdo. Mais do que tentar
agradar e mexer com a vaidade
do publico feminino, os empresa-
rios do segmento estdo cada vez
mais cientes de que é preciso ter

diferenciais para se destacar em

ao ano, nos Uultimos 15 anos.
Em 2012, foram movimentados
RS 36,24 bilhdes entre perfumes,
maquiagens, cremes hidratantes,
esmaltes, tintas para cabelo e
outros cosméticos, de acordocom
levantamento da Pyxis Consumo,
ferramenta de dimensionamento

do Comércio de Artigos de Higiene
Pessoal e Beleza (veja mais dados
sobre o mercado abaixo.

Neste cenario, é fundamental
investir para conquistar clientes.
A consultora do Sebrae-SP Elderci

Garcia ressalta a capacitagao como

carater muito pessoal e subjetivo,
o atendimento tem que ser muito
especial, pois o tratamento de
beleza é visto como uma ‘experi-
éncia’’, comentou, citando visual
do saldo, empatia dos funcionarios,
estacionamento e pontualidade
como alguns trunfos.

um dos mercados mais concor- de mercado do Ibope.

ridos do Pais.

O numero de saldes de beleza
cresceu 78% em cinco anos - de
309 mil, em 2005, para 550 mil, em

2010 -, segundo a pesquisa mais

O faturamento do segmento de
beleza dobrou nos ultimos seis
anosnoBrasiletemapresentando

um crescimento médio de 10,5% recente da Associacdo Nacional

o Brasil é o terceiro mercado

de beleza do mundo

O faturamento dobrou nos ultimos seis anos e tem
apresentando um crescimento médio
de 10,5% a0 ano nos ultimos 15 anos

Os brasileiros devem movimentar

RS 36,24 bilhoes este ano entre

perfumes, maquiagens, cremes, esmaltes,
tintas para cabelo e outros cosméticos

No pais, o nimero de saldes de beleza

cresceu 78% €m €inco anos,
de 309 mil, em 2005, para 550 mil, em 2010

O segmento é um dos maiores
geradores de empregos
no Brasil. cercade 4,4 milhdes

de pessoas trabalham em salGes no pais

O gasto mensal das familias com servigcos
de cabeleireiro ultrapassou a marca

de RS 1 bilhao,
um crescimento de 44% em seis anos

\

Fontes: Associa¢dao Nacional do Comércio de Artigos de Higiene Pessoal e Beleza; Pyxis Consumo (lbope); Associa¢ao Brasileira da Industria de Higiene
Pessoal, Perfumaria e Cosméticos; Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica; Associacao Brasileira de Saloes de Beleza

o grande diferencial do mercado.
Para ela, outro fator essencial é

cuidar do atendimento ao cliente.

“Quando se fala em servigos de
beleza, relacionamento é um dife-
rencial importantissimo. Por se

tratar de um servigo que tem um

.’

Numeros
do segmento
de beleza
no pais

>
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“0O que consegue manter um cliente sdo as novidades que trazemos. Hoje, todo mun-
do tem acesso as informagdes na internet e é importante estarmos ligados em tudo o

que acontece”, diz Alves, do Hair Brasil.

Cuidado com
pequenos detalhes

Jaime Alves, proprietdrio do Hair
Brasil, em S3o José dos Campos,
e com experiéncia de 30 anos na
area, sabe que o cliente estd cada
vez mais exigente.

“O que consegue manter um cliente
sdo as novidades que trazemos.
Hoje, todo mundo tem acesso as
informagdes na internet e é impor-
tante estarmos ligados em tudo o
qgue acontece”, afirmou o empre-
sario, que faz parte da Associacdo
Internacional de Cabeleireiros, a
Intercoiffure.

Para ele, que tem um cadastro
com cerca de 3 mil clientes, é
fundamental oferecer um servico
diferenciado, com profissionais
capacitados, para se destacar

frente a concorréncia.

“Nos ultimos anos, surgiram muitos
saldes de beleza. Por isso, é preciso
surpreender os clientes. Oferecemos
estacionamento e tentamos manter

|

Os socios Alessandra e Zakka implantaram o cartdo fidelidade para atrair a clientela.

um ambiente agradavel. Oferecemos
um suco, café e alguma coisa para
comer. S30 pequenas coisas que
fazem a diferencga”, disse Alves, que
procura fidelizar os clientes mais assi-
duos com descontos.

De olho nas tendéncias

O Clube da Unha, em Taubaté, é
outro saldo que investe em inovagao
para conquistar a clientela. O negdcio
foi aberto em 2010 e dobrou o
tamanho de sua drea no ano passado,
primando pelos cuidados de higiene
e bom atendimento, que garantiram
um crescimento de 71% no movi-
mento neste ano.

“Os clientes estdao cada vez mais
exigentes. pelas
criangas quem vém ao saldo, que

Percebemos

muitas vezes sao mais exigentes
que as mades. Isso nos revela a
nova geragao que teremos que
conquistar. Em geral os clientes sao
mulheres modernas que trabalham

ou que tém a vida corrida e por isso
guerem praticidade, rapidez e bom
atendimento em um sé lugar”, disse
a proprietdria Alessandra Veloso.

O saldo presta servicos dife-
renciados e novos no mercado
como o SPA dos pés e das maos,
alongamento de unhas, esmaltes
magnéticos, esmaltes em gel e
francesinha inteligente (que dura
aproximadamente 15 dias).

“A atualizacdo e capacitacdo sao
pontos sempre discutidos em
reunides. O Clube da Unha possui
uma verba reservada para cada
colaborador que queira fazer
algum curso de atualizagdo. A
empresa que nao inova, deixa
de ser interessante aos clientes
e acaba perdendo a competiti-
vidade. Ainda temos muito para
melhorar e isso faz com que
todo dia seja um novo desafio”,
afirmou Alessandra.

Junto com o sdcio Felipe Zakka, ela
implantou um cartdo de fidelidade.
Apds oito carimbos de servigos
de pé e mao, o cliente ganha uma
massagem facial, hidratagcdo ou
algum produto novo. ©

Jomalde , .

Negocios

O Sebrae-SP oferece a apostila
“Comece Certo”, elaborada
para quem quer abrir uma
empresa no segmento de Saldao
de Beleza. Conhega:
http://sebr.ae/sp/jnmais226
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BNDES lanca servico
de busca sobre linhas
de cr ditos

O Banco Nacional de Desenvolvimento
Economico e Social (BNDES) lancou o Mais
BNDES no inicio de janeiro. Uma nova ferra-
menta em seu site para orientar os clientes
guanto a forma de financiamento adequada ao
seu perfil e as suas necessidades. O Banco tem
sido a principal fonte de recursos para financiar

o investimento no Brasil.

O Mais BNDES beneficia principalmente micro,
pequenos e médios empresdrios na hora de
buscar informacgdes sobre os produtos, linhas,
programas e fundos disponiveis. O maior bene-
ficio trazido pelo novo ambiente online é permitir
gue o cliente possa, com alguns cliques, entender
os financiamentos mais adequados para a finali-
dade desejada.

O primeiro passo é identificar-se como pessoa
fisica, pessoa juridica ou administracdo publica.
Sao trés botdes, com descri¢ao de cada um.

Se a opcao for por pessoa juridica, por exemplo,
a tela seguinte exibe cinco botdes com faixas de
receita bruta (micro, pequenas, médias, médias-
-grandes e grandes empresas). Depois o cliente
indica seu Estado e municipio. Na sequéncia,
escolhe a atividade macro - comércio, servico ou
industria, entre outros - e a classificagdo CNAE
(pessoas fisicas, como caminhoneiros e empre-
endedores individuais, pulam essa etapa).

Por fim, indica a finalidade do financiamento,
chegando, entdo, as opgdes disponiveis.

Ao final da consulta, escolhida a modalidade
mais adequada, é disponibilizado um roteiro com
informacgdes basicas sobre a linha em questdo,
contendo taxa de juros, prazo e documentacao
necessaria para efetuar a operagdo. Saiba mais:
www.bndes.gov.br

Fonte Secom

Software ajuda
na economia de gua
€ energia

As empresas de pequeno e médio porte poderao
economizar energia e agua, com o software
Avalie, lancado pela Eletrobras, por meio do
Procel Industria, e o Sebrae.

O programa pode ser baixado no site do Sebrae
Nacional (www.autoavaliacao.sebrae.com.br).
Com o levantamento preliminar dos dados e
informagdes sobre os niveis de eficiéncia no uso
desses recursos, o sistema permite que os empre-
sarios planejem melhor os seus gastos e identi-
figuem potenciais de conservagdo de energia, o
gue aumentara a produtividade e a competiti-
vidade das empresas. O desenvolvimento levou
cerca de um ano e recebeu investimentos de
RS 28 mil, sendo quase RS 20 mil da Eletrobras.
Fonte Secom

Procon desenvolve guia
para esclarecer riscos
de produtos ilegais

Com o objetivo de auxiliar os consumidores, a
Fundagao Procon-SP e o Férum Nacional Contra a
Pirataria e llegalidade (FCNP) desenvolveram um
guia para informar os riscos de adquirir produtos
ilegais. O guia ainda da dicas especificas sobre os
produtos mais comercializados atualmente.

Os produtos de origem ilegal representam uma
ameaca aos consumidores, ja que nao respeitam
as normas técnicas brasileiras, ndo possuem
garantia e podem afetar a saude e seguranga dos
usuarios.

O guia também informa sobre os direitos dos
consumidores e principalmente, como identi-
ficar esses produtos e evitar sua compra. Acesse
o documento no portal da Secretaria da Justica:
http://www.justica.sp.gov.br/

Fonte: Portal do Governo do Estado

Agenda

de Tributos

06/03
Ultimo dia para pagamento dos saldrios relativos a
fevereiro.

07/03

Ultimo dia para recolhimento da contribuicdo FGTS e
para encaminhar ao Ministério do Trabalho a relagdo de
admissoes, transferéncias e demissdes de empregados.
Ambos referentes ao més de fevereiro de 2013.

15/03

Ultimo dia para pagamento do ICMS devido pelas
empresas optantes pelo Simples Nacional, referente a
diferenca da carga tributaria na aquisicdo de produtos de
outros estados, e para o recolhimento das contribuigdes
previdenciarias (INSS) dos empregados domésticos e
contribuintes individuais referentes a fevereiro.

20/03

Data final para recolhimento da contribuigdo
previdencidria (INSS) das pessoas juridicas e produtores
rurais, calculada sobre o total da folha de pagamento,
do proé-labore retido dos sécios, pagamento a
autébnomos e do valor retido dos empregados; para
o pagamento do DAS pelo empreendedor individual
(El); para a entrega, contra-recibo, da cdpia da GPS
ao sindicato representativo da categoria profissional;
e para o pagamento unificado dos tributos devidos
pelas empresas optantes pelo Simples Nacional. Todos
relativos ao més de fevereiro.

25/03
Ultimo dia para recolhimentos das contribuicdes:

PIS/Pasep

Cddigo Darf:

PIS - Folha de Pagamento: 8301
PIS - Faturamento: 8109

Aliquotas:
Lucro presumido — 0,65%
Folha de pagamento — 1%

PIS/Pasep ndo cumulativo
Cddigo Darf: 6912
Aliquota: 1,65%.

Cofins Faturamento
Cddigo Darf: 2172
Aliquota: 3%.

Cofins ndo cumulativo
Cddigo Darf: 5856
Aliquota: 7,6%.

28/03

Data final para o pagamento do Imposto de Renda
devido pelas empresas optantes pelo Simples Nacional,
incidente sobre os lucros obtidos na alienagdo de
ativos no més de fevereiro.
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