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a clientela 5

Manter um banco de dados
atualizado e completo permite
conhecer o consumidor e saber o
gue oferecer a ele.
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Alvarenga, da Hightec Polymers: foco no cliente e banco de dados montado com cuidado

MERCADO ESTRATEGIA

b Saiba como implantar
o sistema de delivery

no seu neg cio

Com equipe propria ou terceirizada,
empresario deve calcular os custos
e monitorar permanentemente a
qualidade do servico.
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Prepare-se para fornecer produtos Feira do empreendedor traz
e servicos a grandes empresas oportunidades para as MPEs
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A empresa de Yumi Uyemura confecciona uniformes para montadoras de automaoveis
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O Poder do Habito -
Por Que Fazemos o Que
Fazemos na Vida e Nos
Negocios

Entender como
O PODER DO .
HAB”O os habitos
AEIEE funcionam e
[A[A)[A][A] como podem
(E3[EYEY ser transfor-

[y ———

mados tém um
enorme impacto
na saude, na
produtividade, na estabilidade
financeira, na criagao de empresas
revolucionarias e na felicidade. O
autor Charles Duhigg mostra como
habitos corretos foram cruciais
para o sucesso de pessoas como o
nadador Michael Phelps, o diretor
executivo da Starbucks, Howard
Schultz, e o herdi dos direitos civis,
Martin Luther King, Jr.

Minha M3e E Um Negécio

A obra traz
historias
inspiradoras de
35 mulheres que
viraram a mesa e,
ao contrario do
gue muita gente
imagina, em vez de abandonarem
seus sonhos de alcangar sucesso
na carreira, deram um impulso
em suas vidas profissionais
depois da maternidade. Elas
viraram empresarias, seguindo
uma tendéncia mundial: o
empreendedorismo materno.

(duvidoria

SEBRAE-SP

ELOGIE. SUGIRA. CRITIQUE. RECLAME.

Vocé, cliente do SEBRAE-SP, é a razdo da nossa
existéncia. E para que possamos continuar pres-
tando um servigo de qualidade, saber o que vocé
pensa sobre nds é muito importante.

Queremos ouvi-lo:

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

De portas abertas

Muito se tem falado do que podemos
esperar para 2014. Vimos recente-
mente as previsdes feitas pelos experts
na economia, na politica, nos esportes.
Umas serdo acertadas, outras quase e
muitas nem chegarao perto.

Prever é importante, mas ndo deve ser
a Unica baliza para direcionar nossas
vidas pessoal e profissional. E preciso
buscar informagdes, reciclar conhe-
cimentos, encontrar novos modos de
fazer os processos.

Estd comprovado: empresarios que
se destacam no mercado e passam
longe dos indices da mortalidade sao
aqueles que planejam, agem, moni-
toram, repensam, inovam.

Figurar neste pddio, portanto, é um
desafio duplo: do empresario e nosso,
que precisamos ter a melhor plata-
forma de atendimento e capacitacdo a

(o)

disposicdo 24 horas por dia, 7 dias por
semana.

Para 2014, o Sebrae-SP quer estar ainda
mais presente no dia a dia dos pequenos
negdcios e vai estar de portas abertas
para atendé-los e buscar solugdes que o
ajudem nesta caminhada.

Ampliagao

Teremos novos canais de atendi-
mento online, mais pontos itinerantes
de atendimento presencial,
tado da parceria com diversas enti-
dades privadas e publicas, produtos
e servicos inovadores, criados a partir
das necessidades de cada setor.

resul-

Também estaremos atentos e atuantes
na questdao da melhoria do ambiente
para empreender.

Vamos trabalhar para que o movi-
mento Pense Simples, de simplificagdo

Alencar Burti,

empresario e presidente
do Conselho Deliberativo
do Sebrae-SP

e desoneracdo, saia do papel e alcance
as estruturas das pequenas empresas.

Um 2014 de muito sucesso e conte
com o Sebrae-SP para fazer esta trilha
de aprendizagem e aprimoramento.

Como remunerar os funcion rios? Comiss

Aparentemente a remuneragdo por
comissdo sobre vendas é um sistema
justo e eficaz. Mas, nesse modelo, se
um vendedor se esforgar ao maximo
e ndo obtiver a venda, ndo serd remu-
nerado por isso. E premiar o resul-
tado e ndo o esforco pode desmo-
tivar a equipe.

A légica de quanto mais vender, mais
ganha ndao é t3o perfeita. Apds um
tempo, os resultados tendem a se
estabilizar. Para o vendedor elevar
a comissdo, seu esforco passa a ser
enorme e ele se acomoda.

Remunerar por comissdao pode esti-
mular uma excessiva competicao
entre os vendedores e praticas pouco
éticas. E também levar a vendas
indesejaveis, que aumentam inadim-
pléncia, reclamacdes e devolucdes.
Quem ganha salario fixo ndo se sente
tdo pressionado, dd mais atencdo

ao cliente e melhora a fidelizagdo.
Mas dois vendedores com desem-
penhos diferentes terdo a mesma
remuneracao, o que também pode
ser desmotivador para aquele que se
dedica mais.

Remuneracdo fixa é mais adequada
para produtos diferenciados e com
identificacdo do cliente a marca. O
consumidor praticamente ja comprou

Gustavo Carrer

0 ou pagamento fixo?

ao entrar na loja, o vendedor precisa
apenas ser atencioso para atingir o
maximo de resultado, caso das lojas
de grife.

Vendas comissionadas funcionam
melhor em empresas cujo portfélio é
semelhante ou igual aos dos concor-
rentes. Nesses casos, o vendedor
precisa ser mais agressivo, como
nas lojas multimarcas de calcados
populares. Uma boa alternativa é
combinar os dois modelos: remune-
racdo fixa, adicionada de prémios, ou
comissdes de acordo com os esforcos
dos vendedores, as vendas efetivas
ou até mesmo ao nivel de satisfacdo
dos clientes.

Gustavo Carrer,
consultor do Sebrae-SP


http://www.sebraesp.com.br/index.php/ouvidoria

a— 0N

Empreendedorismo

O

Start ups buscam o caminho
da internacionaliza¢ o

Fazer intercambio, compartilhar conhe-
cimentos, abrir possibilidades de negé-
cios e, principalmente, internacionali-
zacdo. Com esses objetivos, um grupo
de empreendedores do exterior visitou
0 Sebrae-SP no fim de novembro. Os
representantes das empresas foram
trazidos pela Beta-i, associacdo portu-
guesa sem fins lucrativos cujo objetivo
é promover o empreendedorismo, a
inovacdo e o desenvolvimento de start
ups (negdcios em estagio inicial e com
alto potencial).

“A visita foi uma forma de promover
a aproximacdao de start ups que
querem fazer contatos no Brasil”,
explicou o gerente da Unidade de
Desenvolvimento e Inovagdo do
Sebrae-SP, Renato Fonseca. “Foi uma
tour para buscar investidores e trocar
conhecimento, mas também evidencia
a tendéncia das start ups de procurar a
internacionaliza¢do”, afirmou.

As empresas que participaram da
visita fazem parte das dez vencedoras
do Lisbon Challenge, programa criado
pela Beta-i em Portugal para acelerar
o desenvolvimento de start ups em
ambito internacional.

“Recebemos inscricdes de 500
empresas de todo o mundo. O Brasil,
com 11 empresas, foi o pais com mais
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start ups participantes, atras apenas de
Portugal”, disse o diretor de operac¢des
para as Américas da Beta-i, Rodrigo
Silva. A Beta-i tem sua sede em Lisboa,
mas mantém unidades em S3o Paulo
e Cabo Verde. A Beta-i j& promoveu
varios eventos ligados ao empreende-
dorismo em S3o Paulo “para se inserir
no ‘ecossistema’ empreendedor”,
afirmou Silva. “Nosso objetivo é fazer
a transicdo entre Brasil e Portugal.”

Rodrigo Silva, diretor de operagées da Beta-i

Segundo ele, em Portugal n3do existe
uma instituicdo como o Sebrae-SP, que
centraliza agbes em favor do empreen-
dedorismo. “O Sebrae-SP tem muita
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importancia por estar bem préoximo ao
empreendedor. Com facilidade se chega
ao portfélio de produtos do Sebrae-SP,
gue sdo essenciais para as empresas
darem os primeiros passos.”

Silva também comentou as diferencas
entre empreender no Brasil e em
Portugal. “O brasileiro é amigavel, de
facil trato e isso é uma vantagem.”
Além disso, ele enfatizou a atrativi-
dade do mercado nacional pelo seu
tamanho.

“O Brasil representa um mercado
enorme; geograficamente, é maior
qgue a Europa se ndo considerada a
Russia.”No entanto, o diretor da Beta-i
lembrou que ha entraves para se
empreender no Brasil. “A parte fiscal
pode dificultar a entrada de novos
negocios.” Silva, porém, admite que
houve avancos nessa questdo. “Ha
um interesse geral para que as coisas
fiqguem mais rapidas.”

O Brasil estd presente no grupo das
dez empreendimentos vencedores
no Lisbon Challenge. Com sede em
Portugal, a Vertequip foi criada pelo
pernambucano Manoel Junior em
2011 com o objetivo de desenvolver
equipamentos e maquinas para o
mercado da construcao civil, manu-
tencdo e industria. Manoel Junior tem
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Capital Sul: 11 5522-0500
Franca: 16 3723-4188
Grande ABC: 11 4990-1911
Guaratingueta: 12 3132-6777

visdo parecida com a de Silva sobre
empreender no Brasil. “Aqui ha muita
burocracia. A abertura de empresa em
Portugal é muito mais simples. H4 um
sistema chamado Empresa na Hora,
em que o empreendimento fica apto a
funcionar imediatamente.”

O Brasil representa
um mer,c,ado
enorme

Rodrigo Silva, da Beta-i

Mas ele reconhece o forte potencial
do mercado nacional. “O mercado
brasileiro é um dos mais interes-
santes do mundo, bem mais do que o
de Portugal, que sofre com a crise na
economia europeia.”

Manoel Junior também ressaltou a
atuacdo do Sebrae-SP. “Em Portugal
ndo existe um érgao como o Sebrae-SP,
que da apoio e nos ensina. Por mais
gue vocé esteja em outro pais, ao
chegar aqui é uma nova aprendi-
zagem; o Sebrae-SP pega na nossa
mao e mostra o caminho mais facil.”

E segundo ele, conquistar mercados
em outros paises é o caminho. “A
empresa tem de pensar grande e ir
para fora.” ©
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Construgao

O presidente da Associagdo Brasileira das Entidades de Crédito Imobilidario e Poupanga (Abecip),
Octdvio de Lazari Junior, espera um crescimento de 15% a 20% nos financiamentos em 2014. A
expansao do crédito serd sustentada pelo apetite dos bancos pela carteira imobiliaria, associada
a recuperacgdo das empresas de construgdo e boas condi¢Ges de emprego e renda da populagdo.

Delivery eficiente torna empresa

Quando pensou em abrir “Sob
Medida Pra V¢” em 2012, a empre-
saria Andréa Mords estruturou a
empresa para que 100% de seu
faturamento viesse das operacdes
de delivery. A empresa, que faz
entrega em domicilio de roupas
e acessorios femininos de acordo
com o estilo da cliente, oferece uma
proposta inusitada: os produtos sdo
enviados sem o compromisso de
compra da consumidora e sem taxa
de entrega. “Queremos oferecer
uma experiéncia de compra diferen-
ciada, que une a facilidade de pedir
online com a seguranca de escolher
0 que realmente caiu bem para
cliente”, explica a empreendedora.

As pessoas t m pouco
tempo para pensar

N0 que comet, ir a0
mercado e cozinhar.
Facilitamos o
Processo € evitamos
desperd cios, pois
enviamos i,l,lgredientes
na medida

Melissa Garcia, empres ria

Ao lado da prima e sécia Carolina
Villas Boas, Andréa optou por ter
uma equipe prépria de entre-
gadores no inicio do negdcio.
“Tinhamos uma moto e um Unico
motoboy, que realizava todas as
viagens”. Apds alguns meses, elas
reavaliaram o formato e optaram
porterceirizar oservigo de delivery.
“Percebemos que para expandir o

negocio era necessario ampliar a

i
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As sdcias Carolina (esg.) e Andréa optaram por terceirizar o sistema de entrega de mercadorias ha empresa de moda feminina que comandam

area de entrega e, dessa forma,
aumentar a equipe. A terceirizacdao
foi a melhor solucdo para empresa
crescer”, explica Andréa. Hoje sdao
entregues por dia 15 novas de
malas com roupas e acessorios em
diferentes bairros de Sdo Paulo e
Regido Metropolitana.

Segundo o consultor do Sebrae-SP,
Julio Tadeu Alencar, o empreen-
dedor precisa avaliar as vantagens
de ter uma frota proépria ou delegar
a outra empresa a entrega de
produtos. Entre as vantagens de ter
a proépria equipe de entregadores,
estd aagilidade quando hd mudanca
repentina de programacao.

“A terceirizacdo é um meio de a
empresa obter, de forma rapida, a
competéncia que precisa e que nao
possui. O contrato com terceiros
deixa a empresa livre para fazer o
gue melhor faz: produzir”, afirma.

No entanto, o consultor ressalta que
é preciso estar atento aos servigos
prestados pela empresa de logis-
tica. Entre os pontos de atencao, ele
destaca o monitoramento e registro
de ocorréncias, que pode ter um
sistema de informacdo em tempo
real e utilizacdo de cédigos de barras
para melhorar exatiddo de estoque.
“O empreendedor deve se preo-
cupar com a performance do servigo

prestado, o que inclui a confiabili-
dade na entrega e o registro de ocor-
réncias. Nao basta apenas contratar
um terceiro, confiando que ele ird
prestar um bom servico. E preciso
ficar atento aos detalhes e colocar
tudo no contrato.”

Gastronomia no lar

Quem deseja receber refei¢Ges
em domicilio tem outras opgdes
além das tradicionais pizzas. Em
2012, as amigas Melissa Garcia
e Maura Almeida criaram a Le
Box, que elabora menus harmo-
nizados e entrega na residéncia
do consumidor para que ele fina-

lize o preparo do alimento. Os



Comércio

A atividade do comércio cresceu 6,7% em novembro de 2013 na comparagdo com 0 mesmo més
de 2012, de acordo com levantamento da Serasa Experian. De janeiro a novembro, houve alta
de 5,2% em relagdo ao mesmo periodo de 2012. De acordo com os autores da pesquisa, a atual
trajetdria de redugdo dos niveis de inadimpléncia do consumidor, os estimulos provindos do
programa Minha Casa Melhor e a entrada da primeira parcela do 132 saldrio impulsionaram a

atividade varejista em novembro.

competitiva

ingredientes chegam higienizados e
picados prontos para que o cliente
seja chefe de cozinha por um dia.

“As pessoas tém cada vez menos
tempo para pensar no que comer,
ir ao mercado e cozinhar. N6s facili-
tamos o processo e, ainda evitamos
desperdicios, pois os ingredientes
sdo enviados na medida certa”,
explica Melissa.

As empresdrias sdao engenheiras
de alimentos e usaram o conheci-
mento para elaborar o cardapio e o
plano de negdcios da empresa. Na
hora de definir o sistema de deli-
very, optaram por contratar uma
empresa especializada em logistica.

Hoje a Le Box tem trés diferentes
sistemas de entrega, que variam
de acordo com a localizacdo e tipo
de pedido realizado pelo cliente:
express, programada e bairros
distantes. Os valores cobrados
também estao relacionados a
distdncia do ponto de entrega.
“Nosso produto é perecivel.
Precisamos estudar a logistica, ter
cuidado com o preparo e a emba-
lagem do alimento para garantir
gue o produto chegue correta-

mente ao cliente”, explica Melissa.

Segundo consultor do Sebrae-SP,
o empreendedor precisa consi-
derar o total de custos na hora de
decidir por uma empresa terceiri-
zada ou frota prépria. Gastos com
salarios, beneficios, combustivel,
seguro de veiculos e IPVA devem
ser registrados, além do custo de
aquisicdo do veiculo. “O total dos
custos anuais deve ser dividido por

12 para se obter o custo mensal.
Com esse valor, é possivel fazer
cotagdes com transportadoras e
avaliar a op¢do mais vantajosa e
com menor custo.”

A terceiriza¢ 0 um
meio de a empresa
obter, de forma r pida,
a compet ncia que
precisa, gquen o
possui

J lio Tadeu Alencar,
consultor do Sebrae-SP

Para o consultor, a definicdo do
custo é fundamental para o deli-
very ser bem-sucedido. “Muitas
vezes, as empresas nao avaliam
de forma correta o custo total
desse servigo e acabam permitindo
qgue concorrentes mais atentos as
necessidades de mercado e aos
conceitos logisticos coloquem seus
produtos aos clientes com menor
custo e no menor tempo.”

No caso da Sob Medida Pra Vc,
Andréa conta que o custo de
contratacdo do operador logistico

é variavel e esta relacionado ao
numero de viagens realizadas.

“As despesas representam em
média 15% do nosso faturamento”,
afirma. Ela garante que a relacao
custo X beneficio para terceirizar a
operagdo de entrega valeu a pena.
“Hoje a cliente recebe os produtos
de um motorista altamente trei-
nado. Além disso, as roupas sdo
entregues de carro sem risco de
serem molhados pela chuva”. ©

Bruno Caetano,

Diretor-superintendente
do Sebrae-SP

O @bcaetano

© bcaetano@sebraesp.com.br

© www.facebook.com/bcaetanol

‘Trabalho € n o vejo o dinheiro’

O sujeito levanta cedo todos os dias, encara uma jornada exaustiva,
praticamente abre mao da vida pessoal, se estressa, batalha, dad o
sangue. Entdo tem aquela constatacdo desanimadora: “trabalho,
trabalho e ndo vejo a cor do dinheiro...”. Que algo esta errado na rotina
desse empresario ndo ha duvida. E a explicacdo para a “invisibilidade
monetaria” pode estar na falta de controle das financas.

Por improvavel que parega, € comum encontrarmos donos de nego-
cios que simplesmente ndo sabem direito quanto dinheiro entra
ou sai do caixa. Ndo hda um acompanhamento atento do fluxo e os
ndmeros ganham um ar nebuloso, situa¢do perigosa para a saide do
empreendimento. Para sair dessa cilada, vamos ao basico: o empre-
sario deve registrar toda a movimentacao financeira. O valor —inclu-
sive centavos — de cada pagamento (impostos, salarios, contas como
agua, luz, etc.) e de cada venda tem de constar nos apontamentos.

A partir dai, ele elabora um relatério ou resumo didrio que permita
entender o movimento do caixa. Dessa forma, é possivel fazer fecha-
mentos semanais, mensais e anuais. Tornam-se vidveis entdo as
andlises comparativas, em que podemos confrontar, por exemplo, um
més com outro e visualizar a evolugdo do negdcio.

Além do mais, a pratica oferece condi¢des de prever o comportamento
do dinheiro e das financas da empresa. Ou seja, abre-se uma janela
para saber como deverdo estar vendas, compras, gastos com estru-
tura e despesas futuras e ainda planejar investimentos. O empresario
passa também a enxergar o dinheiro que ainda vai chegar. Sim, porque
0s recursos podem nao estar no caixa hoje, mas entrardao amanh3, na
semana que vem, no més que vem, resultado de vendas a prazo.

A maneira pratica para se fazer isso depende do momento que a
empresa vive. Pode comegar com anotagdes em um caderno (caso do
Microempreendedor Individual), passando para o uso de planilhas até
chegar a softwares ou sistemas integrados.

Esse exercicio exige disciplina e da trabalho, mas o resultado € a boa
gestdo dos recursos e o fim do “dinheiro invisivel”.
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Pesquisa divulgada pelo Servigo de Protegdo ao Crédito Brasil indica que 38% dos empreende-
dores do setor de servigos estdo na informalidade — ndo possuem nem CNPJ. O levantamento
que traga o perfil do micro, pequeno e médio empreendedor do setor de servigos foi realizado
nas 27 capitais brasileiras. A regido Sudeste é a que tem mais empreendimentos informais (53%).

Gestao

(o}

Sul e Nordeste lideram o ranking de negdécios formais, com 88% e 81%, respectivamente.

Cadastro inteligente exige facilidade

Qualquer nao

conheca a fundo o cliente, de

empresa que
forma a se relacionar com ele
de maneira cada vez mais agil e
focada, reduz suas chances de
sucesso no mercado. Passo funda-
mental para esse conhecimento é
criar um cadastro inteligente, que
seja atualizado constantemente e
combine facilidade no acesso de

dados a riqueza de informacdes.

O consultor do Sebrae-SP Reinaldo
Messias, especialista no assunto,
explica que um cadastro ou banco
de dados bem construido ndo é
necessariamente aquele que utiliza
a tecnologia mais cara ou moderna,
mas o que possibilita acesso simples
e rapido, e ndo apenas as tradicio-
nais informacBes comerciais como
endereco, nome, telefone, identi-
dade e profissdo do cliente.

Oideal queo
cadastro seja sempre
atualizado e abastecido
com a maior

variedade poss vel de
informag es releva,lgltes
para o empres rio

Reinaldo Messias,
consultor do Sebrae-SP

“O ideal é que o cadastro seja
sempre atualizado e abastecido
com a maior variedade possivel
de informacdes relevantes para
o empresario; que inclua prefe-
réncias, desejos, habitos cultu-
rais, perfis de consumo e frequ-

éncia de compras — permitindo

Sérgio Alvarenga, da Hightec Polymers, usa um sistema simples de cadastro: “Funciona muito bem e virou rotina na empresa”

obter filtros e construir acdes de
venda e de marketing que pere-
nizem os relacionamentos com
o cliente”, orienta o consultor.
Somente entendendo a clientela,
diz Messias, sera possivel rela-
cionar-se com ela de forma perso-
nalizada, tratando perfis diferentes
de formas diferentes.

Isso significa que tanto uma indus-
tria como uma pequena drogaria ou
restaurante ganhardo agilidade se

souberem responder, rapidamente,
qual o perfil do seu consumidor,
gue produtos ele compra com mais
frequéncia, quantas vezes compra
por semana ou por més, quanto
gasta, como costuma pagar, que
produtos prefere e assim por diante.

Com esse ‘mapa’ na mao, a
empresa conseguird planejar o
que pode oferecer a mais, como
surpreender e fidelizar diferentes

grupos de clientes. Isso permite

acdes que vao desde poder enviar,
de uma farmacia, um SMS avisando
ao cliente que o medicamento que
ele compra periodicamente ja
chegou ou saber as preferéncias
de sabores, endereco e frequéncia
de consumo em uma pizzaria, até
conhecer o perfil técnico e as novas
necessidades de um comprador de
plasticos, no setor industrial.

Messias destaca que ha diferentes
solugbes para montar o cadastro,



Empreendedorismo

O Estado de Sdo Paulo vem perdendo félego na abertura de empresas no pais. O ritmo de cresci-
mento de novos negdcios é menor (9,74%) do que a média nacional anual (10,45%) na compa-
ragdo entre 2011 e 2013, segundo o Instituto Brasileiro de Planejamento e Tributagdo (IBPT).
Apesar de S3o Paulo ter queda na quantidade de empresas em atividade, ainda mantém a maior
participagdo no total do pais -- responde por 29,30% dos empreendimentos.
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de acesso e riqueza de informac es

algumas construidas e utilizadas
por meio de planilhas eletronicas;
outras mais complexas e completas,
no formato de softwares e aplica-
tivos dos mais variados portes.

0] chamado Gerenciamento
de Relacionamento com
Cliente (Customer Relationship
Management - CRM) é um sistema
de banco de dados que pode ainda
ajudar na diminuicdo de custos
e aumento da rentabilidade da
empresa, pela organizagao e auto-
macao de processos de negdcios
gue alimentam a fidelizacdo e
satisfacdo do cliente. Também ha
CRM em dispositivos médveis, que
permitem que se possa gerenciar
relacionamento de qualquer lugar,
e ferramentas que integram dados
e relatérios via midia social direta-
mente em outros aplicativos.

No entanto, lembra o consultor,
esses geralmente sdo investi-
mentos onerosos para a micro
e pequena empresa, e podem
demandar um tempo superior a
trés anos em média para fruti-
ficar, pois dependem de informa-
¢0es e histéricos operacionais.
O maisimportante, ensina Messias,
é criar registros inteligentes destes
relacionamentos com a clientela
- sejam quantitativos (ter dados
sobre precos, quantidades, peri-
odos, renda, faixa etaria) ou quali-
tativos (estilo, cor, padrao, cultura),
gue sO precisam ser armazenados,
e consultados de forma facil e
pratica. “J4 vi empresarios tirarem
excelentes vantagens em rela-
cionamento usando apenas o0s

registros feitos num antigo modelo
de fichario, que continha boas
informagbes de cada um de seus
clientes, sobre o que consumiam,
suas preferéncias e opgbes no
momento da compra”, conta.

A experiéncia de quem atuou por
mais de 25 anos como executivo
em multinacionais do setor de plas-
ticos ajudou o empresdrio Sérgio
Alvarenga, hoje sécio da Hightec
Polymers, distribuidora de compo-
nentes para industria automotiva e
de linha branca, a valorizar o foco
no cliente e a montagem cuida-
dosa de um banco de dados.

Ele usa um sistema simples, regis-
trando informacbes de seus
clientes em pastas personalizadas,
no computador. “Funciona muito
bem, pois conversar com o cliente e
renovar sempre os principais dados
virou rotina na empresa. O cadastro
para nés é um instrumento vivo.
Por meio dele, sabemos quem é o
cliente, quais suas caracteristicas
técnicas, o que compra e em que
volumes, que tipo de novidades
podemos apresentar e o que ele
espera de um bom fornecedor”, diz
0 empresario. ©

Jomalde ,

Negocios

Vocé sabe o que é BIG DATA?
Saiba mais sobre o uso
de cadastros em
http://sebr.ae/sp/jnmais238

Pior que nao ter infor-
magao nenhuma é ter
dados desatualizados,
ruins ou incorretos.
Comece organizando
as informagoes de
seus clientes e avalie o
grau de veracidade dos
dados que vocé possui;

Basicamente um
cadastro se compoe
de trés blocos de
informacgodes:

Identificagdo: informagdes basicas para o relacionamento com o
cliente, com o nome completo, endereco, telefone, e-mail, nimero
de documentos, data de nascimento, estado civil, profissao etc;

Perfil de preferéncias do cliente: sdo informacdes sobre
produtos, tamanhos, cores, modelos, marcas, etc. que o cliente
costuma comprar;

Historico de compras e contatos: registros relativos a todas as
compras realizadas e também a todos os contatos telefénicos e
malas diretas enviadas.

Mais importante que possuir um sistema para cadastro é
ter uma sistematica, isto é, uma rotina de procedimentos
para cuidar e manter os dados atualizados;

Quando se trata de cadastro, nao invente cdédigo interno
novo para reconhecer seus clientes. O CPF e o CNPJ sdo a
melhor forma de identifica-los;

Lembre-se: o maior interessado em um bom cadastro é
vocé. Acompanhe e periodicamente faca uma auditagem
de dados, entrando em contato pessoalmente com alguns
dos clientes e verificando as informagdes.


http://sebr.ae/sp/jnmais234
http://sebr.ae/sp/jnmais238
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Investimentos-anjo

O volume total de investimentos-anjo (provenientes de investidores individuais que colocam
recursos proprios em uma empresa iniciante) cresceu 25% no Brasil em um ano, chegando a RS
619 milhGes entre os meses de julho de 2012 e junho de 2013. No mesmo periodo de 2011 e
2012, o montante havia sido de RS 495 milhdes. O resultado é de uma pesquisa da organizac¢do

Anjos do Brasil.

Embora muitos empreendedores
qgueiram fornecer para grandes
companhias, grande parte ndo sabe
fazer o planejamento para conseguir
firmar um bom negdcio e esbarra
em dificuldades, principalmente
na linha de producdo, formacgao de

preco e prazo de entrega.

Antes de tudo, o dono da micro e
pequena empresa (MPE) precisa
fazer as seguintes perguntas: Tenho
capacidade produtiva? A mao de
obra disponivel é suficiente e quali-
ficada? O estoque é satisfatorio
para atender a grande demanda?

A consultora do Sebrae-SP, Sandra

Fiorentini, destaca também a

Fornecer para grandes

competividade e o prazo de
entrega. “O empresario precisa
pesquisar o valor que a concor-
réncia cobra e tem de avaliar se
podera ter preco melhor do que ja
se oferece no mercado. O cuidado
na formacao de preco é crucial para
a saude financeira da empresa.
Feito isso, ele tem de ver o prazo de

entrega e se tera estoque”, afirma.

A grande vantagem de fornecer
para as grandes é vender mais,
ampliar os negbécios e ganhar
mercado. Exemplo disso é a
Compestilo Confeccdes, da empre-
endedora Yumi Uyemura. Ha 27

anos confeccionando uniformes

de alto padrdo para importantes
montadoras automotivas, labora-
torios de analise clinica, hospitais
e companhias aéreas, a empre-
saria conta que ter uma grande
companhia de aviacdo no portfdlio
logo que comecgou fez com que as
portas se abrissem.

Com know-how no setor, a proprie-
tdria diz que o nimero de clientes
de maior e menor porte atendidos
é bem equilibrado. Segundo ela,
o0 que contribuiu para o sucesso
da oficina é a qualidade, o design
diferenciado das roupas e o aten-
dimento. “Atendo todos pessoal-
mente. Somos especializados na

A empresdria Yumi Uyemura, da Compestilo Confecgdes: 27 anos fornecendo uniformes de alto padrdo para diferentes segmentos

linha social. Quando o projeto pede
modelos mais despojados, com
tecnologia que acaba baixando o
custo e a qualidade, ndo pegamos

o servico”, explica Yumi.
Fique de olho

Sandra alerta que muitas vezes
as grandes redes impdem o valor
do produto ou servico. “O forne-
cedor n3o pode se empolgar. E
preciso ver se a oferta é vantajosa,
se ndo tera prejuizo. Caso pague
para trabalhar é melhor nao fechar
contrato”, aconselha. “As micro
e pequenas que ndo conseguem
brigar pelo prego precisam ganhar

em outros quesitos: qualidade,




Serasa

Pedidos de faléncia cairam 27% em novembro, diz pesquisa da Serasa Experian. Foram regis-
trados 131 pedidos no periodo, 50 a menos que em outubro, e cinco a menos do que em
novembro de 2012. No acumulado do ano, também houve redugdo: de janeiro a novembro de
2013 foram realizados 1638 requerimentos, ante 1790 em igual intervalo do ano passado. A
maioria dos pedidos foi de micro e pequenas empresas (75), seguidas pelas de grande porte (29)

e pelas de médio porte (27).

empresas

prazo de entrega, suporte técnico,
atendimento diferenciado e facili-
dade de troca”, completa.

O mais importante é fazer um
planejamento. A pequena gasta
tempo e dinheiro para desenvolver
o projeto piloto e muitas vezes a
resposta das grandes ndo é rdpida,
pode levar meses, e o orcamento
pode mudar dependendo do prazo.

“Para ndao perder o negdécio o
empresario tem que ter pelo menos
trés fornecedores de matéria-prima
e servicos e sempre trabalhar com
uma margem de seguran¢a para
gue ele consiga honrar o compro-
misso”, orienta a consultora.

A estratégia é adotada pela
Compestilo. A empresa, que atual-
mente tem dez funcionarios, tercei-
riza grande parte do processo de
fabricacdo - em alguns casos todas
as etapas - para poder cumprir o
prazo de entrega.

“Trabalho com equipe terceiri-
zada e, dependendo da demanda,
tenho de aumentar a producao.
Tenho parcerias com confec¢les
que fazem todos os processos.
Mando o piloto com o molde
e a empresa contratada faz as
fac¢des. Tenho trés fornecedores
de embalagens, seis de tecido,
duas microempresas de costura e
guatro costureiras (no regime de
Microempreendedor Individual).
Esses sdo fixos, mas dependendo
da demanda fechamos com mais.
Todos os funciondrios que parti-
cipam do processo de fabricagao

sdo treinados por nds”, enfatiza a
empresaria Yumi.

Em alguns casos, a empresa esta
sujeita a multa se descumprir
alguma clausula do contrato. Além
disso, muitas empresas grandes,
para firmar acordo, exigem que os
funcionarios da fornecedora sejam
registrados em regime CLT, sigam
as normas de seguranca de saude
e trabalho e também apresentem
todas as licengas exigidas por lei
para exercer a atividade. Esses
pontos tém impacto nos custos
e é importante considera-los na
formagao do prego de venda.

Outro motivo de

é a

atengao
emissdo da nota fiscal.
Microempresas que fizeram a
opc¢do pelo Simples Nacional nao
geram crédito tributario e também

nao recebem o beneficio.

E preciso ter cuidado, pois o cliente
pode querer até 20% de boénus, que
sdo correspondentes aos créditos
do ICMS e ou IPI, dependendo se a
atividade for industrial ou comer-
cial. Nesse caso, o empresario
pode ndo conseguir repassar ou
absorver o “desconto”. No caso da
contratante querer esse crédito é
preciso rever o custo para embutir
a taxa no valor final para entdo
conceder o desconto.

Outra estratégia das MPEs para
ter mais competitividade é se unir
e criar uma central de compras. O
grupo tem poder de barganha, pode
credenciar fornecedores e comprar
junto para obter melhor prego. ©

bom neg cio

Conveénio Petrobras e Sebrae

O a2 s e oD

y B

Firmado em 2004, o convénio entre Sebrae e
Petrobras beneficia os negdcios de pequeno porte
em 15 Estados. O acordo visa fomentar a insercao
competitiva e sustentavel de micro e pequenas
empresas na cadeia produtiva da industria de
petrdleo, gas e energia, um dos mais prdosperos
setores da economia brasileira.

Onze mil micro e pequenas empresas de todo
pais, até 2012, ja haviam sido atendidas para se
tornarem fornecedoras da cadeia produtiva de
petroleo e gas.

O Estado de S3ao Paulo assinou o acordo e os
programas estdao em andamento, abrangendo
a Regidao Metropolitana de Campinas e Baixada
Santista.

Para mais informagoes ligue no 0800 570 0800.




Que tal dar um banho de loja no seu estabelecimento?

O Inova Loja é o programa gratuito do Sebrae-SP que te ensina a aproveitar
ao maximo seu espac¢o, melhorar sua imagem e aumentar seu potencial de
vendas. Acesse e confira! http://sebr.ae/sp/inovaloja
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Quer melhorar sua empresa?
O Sebrae-SP aponta o caminho.

O Check-up Empresa é uma ferramenta criada para
ajudar vocé a avaliar seus conhecimentos administrativos
e encontrar novas direcdes para sua empresa.
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Pense na satde do seu negdcio.
Planeje e organize. §

Mercado |
Conheca seu negocioesua f. | W

concorréncia. Crie estratégias.

Avalie seus caminhos. Construa
o futuro da sua empresa.

Em poucos minutos vocé tera
um diagndstico do seu negdcio.

Comece agora! Acesse: http://sebr.ae/sp/checkup
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agenda

SEBRAE-SP

Faca o download gratuito da agenda de cursos, palestras
e oficinas do Sebrae-SP em todo o Estado.
Confira: http://sebr.ae/sp/agenda

Evento

Sebrae-SP espera 60 mil pessoas
na Feira do Empreendedor 2014

Publico poderd conhecer as principais novidades do mercado para micro e pequenas empresas

Ainda da
se inscrever na

tempo para
Feira do
Empreendedor 2014. A expec-
tativa é que esta edicdo seja
a maior ja
Sebrae-SP.

realizada pelo

Sao esperadas 60 mil pessoas
no Expo Center Norte durante
quatro dias de evento (entre
22 e 25 de fevereiro de 2014),
quando 300 expositores apre-
sentardao as principais novi-
dades do mercado de micro e
pequenos negdcios.

“A procura tem sido excelente.
Teremos uma feira de alto
nivel, onde empreendedores
e interessados em comecar
um pequeno negécio terdo a
chance de tirar duvidas, buscar
capacitacdao, conhecer casos
de sucesso e estabelecer uma
rede de contatos”, destacou
do Sebrae-SP

e organizador da Feira do

o consultor

Empreendedor, Ary Scapin.

“Sera uma grande oportuni-
dade para ampliar mercados,

conquistar novos parceiros
comerciais, fornecedores e
clientes.” ©

Jomdde , .

Negocios

Nao deixe de conferir o portal
da Feira do Empreendedor 2014
http://sebr.ae/sp/jnmais238

Para participar da Feira do Empreendedor, tanto como expositor ou visitante, acesse

http://feiradoempreendedor.sebraesp.com.br ou pelo telefone 0800 570 0800.

Feira do Empreendedor 2014

Datas: 22 a 25 de fevereiro de 2014
Local: Expo Center Norte — Pavilhdo verde (Rua José Bernardo Pinto, n2 333, Vila Guilherme)

Agenda

de Tributos

MEI

20/01

Recolhimento em valores fixos mensais. Ultimo dia para o pagar
DAS referente dezembro/13.

SIMPLES NACIONAL (ME / EPP)

15/01

Diferenga de Carga Tributaria. Diferencial de aliquota de ICMS
devido pelas empresas optantes pelo Simples referente as
aquisicGes de produtos de outros Estados realizadas no més de
dezembro de 2013.

20/01

Recolhimento do DAS. Tributos devidos e apurados na forma do
Simples Nacional.

31/01

IR — Ganho de capital das empresas optantes pelo Simples
Nacional. Imposto de Renda incidente sobre os ganhos de capital
(lucros) obtidos na alienag&o de ativos de dezembro/13. (DARF
comum - 2 vias - codigo 0507).

20/01INSS (Simples Nacional — ANEXO IV). Contribui¢do
Previdenciaria calculada sobre o total da folha de pagamento,
bem como dos valores retidos. Recolhimento referente a
dezembro/13.

Lucro presumido. Ultimo dia do més seguinte a apuracdo do
trimestre.

IRPJ - Imposto de Renda da Pessoa Juridica. Ultimo dia do més
seguinte a apuragdo do trimestre. Recolhimento trimestral.
Meses: Abril, Julho, Outubro e Janeiro

CSLL — Contribuigdo Social sobre o Lucro Liquido. Recolhimento
trimestral. Meses: Abril, Julho, Margo e Janeiro.

20/01

INSS. Calculado sobre o total da folha de pagamento, bem como
dos valores retidos. Referente a dezembro/13.

24/01

PIS/Pasep Faturamento. Contribuigdo com base no faturamento
de dezembro. Cédigo DARF: 8109 - Aliquota:0,65%.

Cofins faturamento. Base: faturamento de dezembro/13.
Pagamento até o 252 dia do més subsequente. Codigo DARF: 2172
- Aliquota: 3%.

Obrigag6es diversas

Data: 07/01

Saldrio do més de dezembro/13.

07/01

FGTS. Recolhimento relativo a dezembro 2013. Antecipa-se caso
ndo haja expediente bancario no dia.

CAGED. Envio ao Min. do Trabalho da relagdo de admissdes,
transferéncias e demissGes de empregados ocorridas no més de
dezembro/13.

15/01

INSS. Contribuintes Individuais, facultativos e empregadores
domésticos.

20/01

INSS. Produtor Rural (pessoa fisica e juridica) e Retengdo de 11%
na Fonte (Cessdo de m&do-de-obra).

10/01

GPS - Guia de Recolhimento da Previdéncia Social. Entrega,
contrarrecibo, da cépia da GPS, referente ao recolhimento

de dezembro/13, ao sindicato representativo da categoria
profissional.

20/01

IRF - Imposto Retido na Fonte. Descontado dos pagamentos do
trabalho assalariado, sem vinculo empregaticio e a outras pessoas
juridicas.

Quinzenalmente

Contribuigdes PIS/COFINS/CSLL Retidas na Fonte.

Ultimo dia util de janeiro — contribuigdo sindical patronal. O
recolhimento é facultativo para as Micro e Pequenas Empresas
optantes pelo Simples Nacional.


http://sebr.ae/sp/agenda
http://feiradoempreendedor.sebraesp.com.br
http://sebr.ae/sp/jnmais234
http://sebr.ae/sp/jnmais238

