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Embarque
para o sucesso

Parceria entre GRU Airport e Sebrae-SP premia 16 empresas de Guarulhos que
se destacaram na melhoria da gestao. Objetivo é fortalecer as MPEs localizadas
no entorno do aeroporto | PAGINA 24
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Erika Olaf Silva abriu o Atelié A Arteira, no Jardim Cumbica, vendendo para familiares e, hoje, possui um portfélio com 30 diferentes produtos

Feira do Empreendedor
PLANEJE-SE PARA APROVEITAR
A PROGRAMACAO
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Oportunidade em meio
a0 caos

Apds ser furtado e perder
quase todos os produtos, o
lojista Sergio Viana (foto) usou
a experiéncia negativa para
segmentar o negdcio e expandir
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Contas exigem organizagédo
CONTROLE DO FLUXO DE CAIXA
GARANTE PLANEJAMENTO
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Consultérios e escritérios também sao empresas

Cartilhas do Sebrae-SP levam conceitos do mundo corporativo
a prestadores de servigcos, como a dentista Patricia Di Todaro (foto)
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Seu negécio tem missao?
CONCEITO AJUDA A DEFINIR O
FOCO DO EMPREENDIMENTO
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Sebrae-SP cria incubadora
PROGRAMA FUNCIONA DENTRO
DA ESCOLA DE NEGOCIOS
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Eventos levam conhecimento a MPEs de Guarulhos

Programacao do Escritério Regional do Sebrae-SP inclui palestras
e orientacOes para transmitir as melhores praticas de gestédo
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ORGANIZACAO MELHORA DESEMPENHO

O Escritério Regional do Sebrae-SP em Guarulhos promove dia 19 de
janeiro a palestra Empresa Organizada Tem Melhor Desempenho. Se-
rao passadas orientacoes sobre as importancias do planejamento, da
organizacao e do controle das atividades que possibilitam aprimorar
o gerenciamento da empresa. O participante recebera informacoes
sobre analise de macro e microambiente, definicao de objetivos e me-
tas, entre outros topicos. A palestra é gratuita. Para informacoes e ins-
cricoes, ligue para (11) 2440-1009 ou 0800-570-0800.

SAIBA COMO SE TORNAR MEI

Dia 26 de janeiro acontece a palestra Como se Tornar Microempreen-
dedor Individual (MEI), para informar aos participantes sobre os prin-
cipais aspectos da Lei Complementar n°® 128/2008, que dispoe sobre a
figura do MEI Para ser um ME]I, é necessario faturar, no maximo, até
R$ 60 mil por ano e nao ter participacdo em outra empresa como so-
cio ou titular. O MEI também pode ter um empregado contratado que
receba o salario minimo ou o piso da categoria. O evento é gratuito e
sera realizado no Escritério Regional do Sebrae-SP em Guarulhos. Para
informacdes e inscricoes, ligue para (1) 2440-1009 ou 0800-570-0800.
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TIRANDO DUVIDAS SOBRE MARKETING

No dia 13 de janeiro, o Escritério Regional do Sebrae-SP em Guarulhos
realiza o Sebrae Responde, circulo de perguntas e respostas em que
empresarios sdo estimulados a formular e escrever de forma anénima
uma pergunta relacionada ao tema do encontro. As perguntas serao
respondidas por um consultor do Sebrae-SP especialista no assunto
central do evento, que é gratuito. Marketing sera o tema da vez. Para
informacoes e inscricoes, ligue (11) 2440-1009 ou 0800-570-0800, ou
procure o ER do Sebrae-SP em Guarulhos, na Av. Esperanca, 176 — Centro.

PLANEJAMENTO E CHAVE PARA O SUCESSO

O planejamento pode ser o diferencial entre o sucesso ou o fracasso
de um negdcio. Por isso, o Escritoério Regional do Sebrae-SP em Gua-
rulhos realiza dia 27 de janeiro a oficina Invista no Planejamento. A
iniciativa pretende sensibilizar os participantes a identificar e anali-
sar as oportunidades de negdcio e iniciar o processo de planejamen-
to de uma empresa. Por meio de exposicao de videos, textos e dina-
micas individuais e em grupo, o participante vai aprender o passo a
passo para detectar uma oportunidade de negdcio e para planejar a
acdo. O evento é gratuito. Para informacoes e inscricoes, ligue para
(11) 2440-1009 ou 0800-570-0800.




AUMENTO DO USO DE CARTAO

Os cartdes de débito e de crédito movimentaram R$ 455 bilhdes no primeiro semestre

de 2014, com expansao de 16,3% na comparacao com o mesmo periodo de 2013. Foram
4,8 bilhées de transacdes com cartdes nos primeiros seis meses do ano — um crescimento
de 12,3% em relacgédo aigual periodo de 2013. Os dados sdo da Associacao Brasileira

das Empresas de Cartdes de Crédito e Servigos (Abecs).

Paulo Skaf
é eleito
presidente
do CDE do
Sebrae-SP

O presidente da Federacao das Industrias
do Estado de Sao Paulo (Fiesp) e do Cen-
tro das Industrias do Estado de Sao Paulo
(Ciesp), Paulo Skaf, foi eleito presidente
do Conselho Deliberativo do Servico de
Apoio as Micro e Pequenas Empresas de
Sdo Paulo (Sebrae-SP) para o quadriénio
2015/2018. Skaf foi eleito por unanimida-
de e sucedera Alencar Burti, da Associa-
cao Comercial de Sao Paulo.

Este é o segundo mandato de Skaf a
frente da entidade. “E um orgulho e estou
muito feliz por estar de volta ao Sebrae-SP,
entidade que tem uma imagem tao po-
sitiva e é de enorme utilidade para esse
grande patriménio do Brasil que sdo as
micro e pequenas empresas”, afirma Skaf.

A diretoria executiva da entidade para
o quadriénio 2015/2018 sera formada por
Bruno Caetano, diretor-superintendente;
Ivan Hussni, diretor-técnico; e PedroJeha,
diretor de administracdo e financas.

Missao
cumprida

ALENCAR BURTI,
Presidente do Conselho Deliberativo
do Sebrae-SP

@ Ao assumirmos a presidéncia do Conselho
Deliberativo, sabiamos o tamanho do desafio
a enfrentar. Afinal, consolidar a cultura empre-
endedora em um mundo cada dia mais inter-
conectado, global e veloz exige a construgdo
de novos caminhos.

Para isso, decidimos direcionar nossos in-
vestimentos em duas linhas principais: a uni-
versalizagdo do atendimento especializado
aos milhdes de empresarios, e a melhoria do
ambiente para empreender.

Os desafios foram do tamanho de nossas
metas e, para supera-los, contamos com uma
ampla e afinada rede de parceiros — e aqui um
agradecimento especial as entidades que inte-
gram os conselhos Deliberativo e Fiscal, a dire-
toria executiva e ao valoroso corpo de colabo-
radores, que nos ajudaram a avangar passos
importantes rumo ao cumprimento de nossa
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missao. Deixamos, assim, referéncias impor-
tantes para o futuro.

Nesta edicao, vocé tera uma pequena amos-
tra das solugcOes de exceléncia em atendimen-
to e capacitacdo que apresentamos diariamen-
te aos clientes que nos procuram presencial e
virtualmente. Destaque para a matéria sobre
a Feira do Empreendedor 2015 que, a partir
desta edicao, torna-se anual. O evento vai reu-
nir, em um unico local, atividades gratuitas de
orientagao, treinamento e promogdo comer-
cial. Serdo 350 empresas expositoras, com ex-
pectativa de publico de quase 90 mil.

Esta sera nossa “entrega” final. Apés 1,5 mil
dias frente a Presidéncia deste Conselho, nos-
so sentimento é de missdo cumprida. Ainda ha
muito o que avancar, mas temos certeza de que
as sementes plantadas renderdo os melhores
produtos e servicos ao empreendedor paulista.

EXPEDIENTE

Publicacdo mensal do Sebrae-SP

Tiragem total
500 mil exemplares

CONSELHO DELIBERATIVO
Presidente: Alencar Burti

ACSP, ANPEI, Banco do Brasil, Faesp,
FecomercioSP, Fiesp, Fundacao ParqTec,
IPT, Desenvolve SP, SEBRAE, Secretaria
de Desenvolvimento Econémico,
Ciéncia e Tecnologia, Sindibancos-SP,
Superintendéncia Estadual da Caixa
Econémica Federal.

DIRETORIA EXECUTIVA

Diretor-superintendente: Bruno Caetano

Diretor técnico: Ivan Hussni
Diretor de adm. e financas: Pedro Jeha
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Escritorios Regionais
Sebrae-SP

Alto Tieté 11 4722-8244
Aracatuba 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 11 3253-2121
Capital Leste I 11 2225-2177
Capital Leste I 11 2074-6601
Capital Norte 112976-2988
Capital Oeste 11 3832-5210
Capital Sul 11 5522-0500
Franca 16 3723-4188
Grande ABC 11 4990-1911
Guaratingueta 12 3132-6777
Guarulhos 11 2440-1009
Jundiai 11 4587-3540
Marilia 14 3422-5111

Osasco 11 3682-7100
Ourinhos 14 3326-4413
Piracicaba 19 3434-0600
Pres. Prudente 18 3222-6891
Ribeirdo Preto 16 3621-4050
Sao Carlos 16 3372-9503

S.J. da Boa Vista 19 3622-3166
S.J. do Rio Preto 17 3222-2777
S.J. dos Campos 12 3922-2977
Sorocaba 15 3224-4342
Sudoeste Paulista 15 3522-4444
Vale do Ribeira 13 3821-7111
Votuporanga 17 3421-8366
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INSTAGRAM LANGA ANUNCIOS EM VIDEO

Desde novembro, qualquer usuario do Instagram pode fazer anincios com

videos na plataforma. Os anunciantes poder&o disponibilizar videos de 15
segundos no feed dos usuarios. Umas das vantagens dessa publicidade

é a integracdo com o Facebook, que fara com que o publico-alvo seja muito
mais certeiro de acordo com o perfil do usuario.

Missao, visao
e valores dao rumo
a empresa

Desenvolver conceitos ajuda a definir as bases para o planejamento estratégico e obriga
o empreendedor a se voltar para a companhia

om a correria do dia a dia, pou-

cos empresarios se preocupam
em definir alguns conceitos intangi-
veis, como missao, visao e valores da
companhia. Sdo aspectos de grande
importancia para o planejamento
estratégico, pois orientam os rumos
da empresa.

Escrever os trés pontos obriga o
empreendedor a algumas analises, a
comecar pela definicdo de qual o foco
da empresa. Sem isso, o negocio fica
sem rumo. A definicdo também é 1util
para criar uma cultura clara aos fun-
cionarios, que, ao conhecer os concei-
tos, tém autonomia para decisoes ba-
seadas nos principios. “As definicoes
orientam sobre os caminhos a serem
seguidos e tornam a empresa mais
eficaz”, diz o diretor da consultoria
Vecchi Ancona Inteligéncia Estratégi-
ca, Paulo Ancona Lopez.

O primeiro passo para definir mis-
sao, visao e valores é ter a ideia clara
do que a empresa faz. “Se demorar

mais de 30 segundos para responder
e gaguejar, nao esta claro”, afirma Lo-
pez. Por isso, é importante pensar de
forma simples qual a razdo da exis-
téncia da empresa, deixando de lado

ESCREVER 0S
TRES PONTOS OBRIGA
O EMPREENDEDOR A
ALGUMAS ANALISES

definicoes amplas e rebuscadas. Afi-
nal, o que o seu negdcio faz?

Com isso certo, é possivel passar
aos trés pontos. A missao explica de
que forma a empresa atua e desempe-
nha suas acdes. A visao esclarece aon-
de a companhia quer chegar e como
pretende ser vista, focando nos objeti-
vos futuros. Os valores estabelecem os
principios que guiam o negécio, como
ética, respeito aos consumidores, pon-

tualidade etc. [confira as defini¢Ges no
quadro ao lado).

Esses conceitos parecem pouco pra-
ticos, mas, levados ao pé da letra, po-
dem transformar o negécio. “Se vocé
estabelece na missdo, por exemplo,
que oferece atendimento de qualida-
de, deve contar com um atendimento
diferenciado e sem burocracia para
o consumidor”, explica. Para criar os
principios, é necessario analisar tan-
to fatores externos como internos a
empresa. “Observe o mercado e a con-
corréncia, mas identifique as condi-
cdes do seu proprio negécio.” A equipe
pode ajudar ou nao nessa hora, de-
pendendo da experiéncia dela. E para
que os conceitos sejam efetivos, é ne-
cessario criar processos para que mis-
sdo, visao e valores sejam seguidos
e praticados por todos. Outra dica é
checar as definicées de empresas que
admira para se inspirar, bem como
conferir se elas realmente entregam
0 que prometem.

Missao: objetivo fundamental de
uma organizacao. Deve ser uma
declaracao clara apresentada

de forma precisa, respondendo
as seguintes perguntas: “O

que fazemos?"; “Para quem
fazemos?; e “Como fazemos?”
Visdo: projecdodoquea
empresa considera como
exceléncia e do que planeja
alcancar no futuro. Precisa ser
realista e mostrar objetivos de
longo prazo.

Valores: conjunto de principios,
padrdes e agdes consideradas
validas dentro da empresa. Esse
item deve considerar significados
claros e concisos compartilhados
por todos e que terdo impacto

na empresa.

0 Sebrae-SP oferece o curso
Na Medida - Planejamento
Estratégico, que ensinaa
desenvolver missao, visdo e
valores. Sdo 16 horas de curso
e mais duas de consultoria
especifica para a sua empresa.
Procure o ER mais préximo

e confira a programacao.
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CONCESSOES DE CREDITO AUMENTAM

As concessdes de crédito cresceram, em termos reais, 5,5% no primeiro

semestre de 2014, enquanto o estoque de crédito no mercado caiu 0,7%
em junho no comparativo anual - ja descontada a inflacdo. Os dados sado
do Banco Central e mostram que ha um movimento de renegociagéo e troca
de dividas mais caras por mais baratas.

Vislumbrando

oportunidades

A dificuldade em encontrar mao de obra especializada em reformas foi o ponto de partida
para que David Pinto fundasse a Dr. Resolve

O SENSO DE OPORTUNIDADE FOI DE-
CISIVO PARA O SUCESSO DO EMPRE-
SARIO DAVID PINTO, DONO DA RESOL-
VE FRANCHISING. EM 2010, QUANDO
REFORMAVA O APARTAMENTO PARA
CASAR, TEVE DIFICULDADES EM EN-
CONTRAR MAO DE OBRA ESPECIALI-
ZADA E DE QUALIDADE. VISLUMBROU
ALI UMA OPORTUNIDADE DE NEGOCIO
E FUNDOU A DR. RESOLVE, FRANQUIA
DE SERVICOS NA AREA DA CONSTRU-
CAO CIVIL. O MODELO ESCOLHIDO — DE
MICROFRANQUIAS — TAMBEM COLA-
BOROU PARA O SUCESSO. CIENTE DA
NECESSIDADE DE MAO DE OBRA QUA-
LIFICADA, O EMPREENDEDOR OUSOU
MAIS UMA VEZ E CRIOU O INSTITUTO
DA CONSTRUCAO, PARA FORMACAO DE
PESSOAL ESPECIALIZADO EM OBRAS E
REPAROS. MAIS RECENTEMENTE, ELE
LANCOU A DONA RESOLVE, DE SERVI-
COS DE LIMPEZA DOMESTICA. EM QUA-
TRO ANOS, A RESOLVE FRANCHISING
SOMA MAIS DE 600 FRANQUEADOS E
5 MIL COLABORADORES. EM ENTRE-
VISTA AO JORNAL DE NEGOCIOS, DA-
VID PINTO FALA SOBRE OS DESAFIOS
DE SER EMPREENDEDOR E COMENTA
O0S PLANOS DA COMPANHIA, CUJAS
OPERACOES JA ALCANCAM COLOMBIA
E MEXICO.

Como se preparou

para empreender?

Eu comecei a trabalhar aos 15 anos. Sou
formado em Administracdo de Empre-
sas, mas penso que a leitura de jornais
e revistas de negdcios me ajudaram
muito. E, claro, a experiéncia de poder
trabalhar desde muito jovem.

Quais desafios enfrentou no inicio
da empresa?

A pouca idade, 25 anos, e pouco ou ne-
nhum capital. Eu costumo dizer que
se fizesse o que os livros recomendam,
nao teria dado certo. Comecei com
muita vontade de fazer algo diferente
e obtive éxito.

O Sebrae-SP teve participacao

na sua histoéria?

Sempre procuro me atualizar com as
informacoes do Sebrae-SP. Ja partici-
pei de algumas palestras e tive conta-
to com a entidade em feiras e eventos.

Quais sdo os desafios de empreender
no seu segmento?

Temos como proposta oferecer servicos
de qualidade. Por isso, investimos em
capacitacdo e qualificacdo dos colabo-
radores, para que os profissionais que
realizam os servicos sejam cuidado-

Foto: Olicio Pelosi

sos e assegurem a plena satisfacdo do
cliente. A preocupacao com a qualifi-
cacdo da mao de obra nos levou a criar,
em 2012, o Instituto da Construcao, que
ja formou mais de 10 mil alunos em di-
versas areas da construcao civil.

A que atribui o sucesso

da Resolve Franchising?

O sucesso pode ser atribuido a ideia,
ao conceito, a marca e a oportunida-
de.Iniciamos a empresa em 2010, ano
em que a economia estava indo mui-
to bem, e isso ajudou a impulsionar
os negocios.

O que vocé recomenda

aos empreendedores

que estao comecando?

Procure o Sebrae-SP e realize um plano
de negocios. Ouca e conheca outras his-
toérias de sucesso. Os exemplos ajudam.

Como analisa e monitora

as tendéncias para criar

e expandir o negécio?

Acompanho o mercado internacio-
nal e procuro interagir com outros
empreendedores.

Qual é a importancia

do atendimento ao cliente?

Tem um ditado que diz “Deus perdoa,
mas o cliente, nao”. Acredito que te-
mos apenas uma chance de causar
uma boa impressao e deixar o cliente
satisfeito. Por isso, ele é prioridade e
nunca deixamos de atendé-lo em até
24 horas. Sabemos que manter a co-
municacdo aberta e eficiente com o
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“Trabalhei com ateng&o o modelo
de negdcios, a marca, o conceito
e adivulgag@o. A definigdo de
criar o Instituto da Construgao
também foi muito acertada,

pois mao de obra qualificada é
decisiva para o0 nosso negdcio.
Com a escola, houve uma nitida
melhora na qualificagéo dos
profissionais da construgdo.”

consumidor é tdo importante quanto
oferecer um servico de qualidade.

Como manter os colaboradores
motivados?

Os colaboradores sdao a esséncia de
todo empreendimento e ainda mais
importantes em uma empresa de ser-
vicos. Por isso, investimos constan-
temente em politicas de retencao e
remuneracao e na melhoria do clima
organizacional.

Quais sdo os planos de expansao?

Fui procurado por investidores estran-
geiros e decidi que podiamos avancar
por outros paises. A Doctor Solucién -
Reparaciones y Renovaciones foi cria-
da para oferecer servicos de reparos e
reformas em paises com predominio
dalingua castelhana.Jainauguramos
operacoes na Colémbia e no México. A
intencado é alcancar pelo menos um
novo pais por ano.
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SEGURO-DESEMPREGO VIA WEB

A partir de 1° de abril de 2015 sera obrigatdrio o uso do aplicativo Empregador
Web para preencher o requerimento do seguro-desemprego (RSD) e de comunicacao

de dispensa (CD) ao Ministério do Trabalho e Emprego. O empregador deverad acessar
o Portal Mais Emprego (http://maisemprego.mte.gov.br) e preencher os formularios.
Os impressos serdo aceitos apenas até o dia 31 de marco de 2015.

Microcervejarias
vez mais espaco no mercado

Cresce a presenca desse tipo de negdcio no comércio de bebidas. Hoje, as artesanais representam 11% do setor de cerveja

ma das bebidas preferidas do bra-

sileiro, a cerveja vem ganhando
uma infinidade de variacoées. O mo-
vimento é liderado pelas microcerve-
jarias, responsaveis pelo numero cada
vez maior de bebidas artesanais que
ganham as géndolas e prateleiras dos
supermercados e lojas especializadas.

Para ser considerada uma micro-
cervejaria, a empresa deve produzir
até 200 mil litros por més, segundo a
definicdo da Escola Superior de Cer-
veja e Malte. Em geral, os produtores
de cervejas artesanais ndo alcancam
esse numero, mas o ritmo de cresci-
mento do setor vem aumentando con-
sideravelmente nos ultimos anos. As
cervejas especiais representavam 8%
do mercado nacional da bebida em
2012 e encerraram 2014 com uma par-
ticipacao de 11%, segundo o Sindicato
Nacional da Industria da Cerveja, que
aponta a existéncia de 300 microcer-
vejarias no Pais. A projecdo é de que
essa cota suba para 20% em 2020.

O principal responsavel pelo au-
mento do consumo é a difusao entre
os consumidores. O diretor da Escola
Superior de Cerveja e Malte, Carlo En-
rique Bressiane, explica que as pesso-
as estdo entendendo a diferenca entre

as cervejas de massa e as artesanais.
“As artesanais sdo mais encorpadas,
com mais cheiro e sabor, e oferecem
uma experiéncia diferente, enquanto
que as de massa sao feitas para refres-
car”, explica o diretor. As artesanais,
por sua vez, sao mais caras do que as
populares, o que ainda restringe o
mercado para esses modelos.

A qualidade das duas € algo muito
debatido entre os apreciadores. O che-
fe de operacoes da Cervejaria Urbana,
André Leme Cancegliero, defende que
as cervejas especiais oferecem mais
prazer e informacao para os consumi-
dores. “Quando vocé conhece um pou-
co da cerveja artesanal, é dificil voltar
para as tradicionais”, afirma.

A histéria da Cervejaria Urbana é
semelhante a de muitas do ramo, que

nasceram da vontade de empreende-
dores movidos pelo prazer de produzir
a propria cerveja, muitas vezes sem
pretensao de comercializar. Foi o que
fez Cancegliero junto com dois ami-
gos, em 2010, quando alugaram um
sobrado para fazer cerveja artesanal.
Em agosto de 2013, com a producao ba-
tendo em 4 mil litros por més, eles de-
cidiram vender a bebida. Atualmente,
com mais de dez rétulos, a Cervejaria
Urbana produz 20 mil litros por més.

A expansdo do segmento vem
alavancando negécios ao longo de
toda a cadeia produtiva. Um dos se-
tores em que isso é notavel é o de
distribuicdo, com a proliferacdo de
quiosques e lojas especializadas. En-
tre elas, destaca-se a Mr. Beer, rede
de franquias de cervejas especiais
que vem inovando com as parcerias
com microcervejeiros para a venda
de produtos com rétulos especiais,
de bandas de rock ou seriados de TV.
“Estimulamos a producao dos cer-
vejeiros, pois divulgamos a marca
deles, ndo s6 a banda ou seriado que
aparece no rétulo”, explica o diretor
da Mr. Beer, Fabiano Wohlers.

Entre os nomes que ja ilustraram
rétulos da Mr. Beer, estao as bandas de

ganham cada

rock Ultraje a Rigor e Velhas Virgens,
e o seriado Breaking Bad, sucesso da
Warner. Sdo a¢des promocionais de
curta duracio, que favorecem tanto a
distribuidora quanto a microcerveja-
ria. “Projetos desse tipo ajudam a pre-
encher turnos ociosos nas fabricas”,
destaca Woholers.

O filao das cervejas artesanais sofre
com a falta de escala para competir com
as cervejas de massa, ao passo que a
carga tributaria das duas é a mesma: ao
redor de 56%. Além do volume menor,
as bebidas especiais costumam traba-
lhar com matérias-primas mais caras,
muitas vezes importadas, o que faz com
que o preco final seja mais de cinco ve-
zes o cobrado pelas tradicionais.

Para reduzir essa diferenca, os pro-
dutores iniciaram um movimento por
uma tributacdo diferenciada para o
segmento. Segundo Bressiane, o de-
safio é conseguir que as microcerve-
jarias sejam enquadradas no Simples
Nacional, regime para micro e peque-
nas empresas que exclui a producao de
bebidas alcéolicas. As negociacoes ja
chegaram ao Congresso Nacional, mas
nenhum acordo ainda foi firmado.



VETO DO GOVERNO

&

Pessoas juridicas inscritas no Supersimples foram proibidas de ter vinculo

de emprego com a empresa contratante. Sera excluido do regime simplificado

de tributacdo a empresa que guardar com o contratante do servico relagao de
“pessoalidade, subordinacao e habitualidade”. Além disso, a contratante esta sujeita

a multa e pagamento da contribuicao previdenciaria em atraso. Apesar de considerada
irregular e fiscalizada pelo governo, essa pratica ndo era expressamente proibida.

Fabiano Wohlers, da Mr. Beer, explora acdes promocionais com bandas de rock e seriados de TV

Participacao das
cervejas especiais

Fonte: Sindicato Nacional da Inddstria da Cerveja e Brain Beer Consultoria

Foto: Divulgacao

Inovacao
nao rima
com
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burocracia

FABIO BUENO NETTO

Diretor da Anpei, médico, empreendedor serial e fundador da 24 x7 Cultural

@ Competitividade e inovagio formam
0 par perfeito por exceléncia. Sobre
isso ndo ha discussao. O que pouco se
debate é que essa relagéo exige com-
promisso e trabalho conjunto tanto do
empreendedor como dos formulado-
res e executores de politicas publicas
de fomento ao empreendedorismo.

Representando uma entidade de
desenvolvimento de empresas inova-
doras, deparamo-nos com historias de
negocios que poderiam obter impacto
muito maior se tivessem o efetivo apoio.

Um exemplo: Em 2001, queria ven-
der livros muito baratos, em grande
quantidade e de uma forma diferencia-
da. Comecava, assim, a saga da 24x7
Cultural, empresa que ainda vende li-
Vros em maquinas automaticas no Me-
tré de Séo Paulo.

Ap6s 30 meses de pesquisas, che-
gamos a um modelo de maquina acei-
tavel. No primeiro més, foram 240
livros vendidos; no primeiro ano, cres-
cemos 19 vezes e logo estagnamos na
barreira de crescer com rentabilida-
de. Novamente investimos no aper-
feicoamento do sistema e da criati-

vidade para nos mantermos viaveis.

Até ai, tudo bem, faz parte do empre-
ender. Mas, 0 excesso de penduricalhos
legais e mentes burocraticas que estdo
descoladas deste novo mundo veloz -
movel e conectado —, por pouco ndo
nos quebraram indmeras vezes.

Mesmo assim, hoje ja sdo mais de
5 milhdes de livros vendidos. Somos
uma das maiores vendedoras de livros
no varejo do Brasil e referéncia nos
mundos corporativo e académico na-
cional e internacional.

Entretanto, sabendo que nosso po-
tencial é de vender 2 milhdes de livros
por més (e ndo os atuais 100 mil), fica
ainda mais urgente a necessidade de
premiar e simplificar o dia a dia dos em-
preendedores que inovam e contribuem
para melhoria da competitividade.

Aos empreendedores: ndo desis-
tam. Continuem acreditando em seu
potencial e mostrando do que s&o ca-
pazes, a despeito dos obstaculos. Aos
que tém o dever de apoiar os inovado-
res, conectem-se com as tendéncias
mundiais e ajudem a fazer do Brasil
uma nagdo realmente forte.
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DIMINUI PEDIDOS DE FALENCIA

O nuimero de pedidos de faléncia no Brasil caiu 21,5% em outubro, na comparacgao

com o més anterior. Segundo o Indicador Serasa Experian de Faléncias e Recuperacdes,
em outubro foram 142 pedidos de faléncia, dos quais 76 feitos por micro e pequenas
empresas, que também lideraram as solicitacdes de recuperacao judicial.

Cobrar
devedor

exige

cuidados

Regras para cobranca dos inadimplentes vetam qualquer
forma de constrangimento ou ameaca

N os ultimos quatro anos, o nume-
ro de brasileiros com atrasos em
crédito pessoal (empréstimos ou che-
que especial) triplicou, segundo o Ins-
tituto Geoc, que reune as principais
empresas de cobranca do Brasil. Para
elas, a inadimpléncia dos clientes im-
poe um desafio a mais: cobra-los como
manda a lei. A cobranca pode ser feita
por meio extrajudicial ou judicial. A
primeira opcao deve respeitar o Codi-
go de Defesa do Consumidor. O artigo
42 diz que “na cobranca de débitos, o
consumidor inadimplente ndo sera
exposto a ridiculo nem sera submeti-
do a qualquer tipo de constrangimen-
to ou ameaca”.

Ja o artigo 71, de carater penal,
firma detencdo de trés meses a um
ano e multa para quem “utilizar -
na cobranca de dividas — de ameaca,
coacao, constrangimento fisico ou
moral, afirmacoes falsas incorretas
ou enganosas ou de qualquer outro
procedimento que exponha o consu-
midor, injustificadamente, a ridiculo
ou interfira com seu trabalho, des-
canso ou lazer”.

“As relacoes de consumo sdo basea-
dasno principio da boa-fé e da harmo-

nia. Isso pressupde que o consumidor
nao seja mau pagador, mas teve al-
gum problema para incorrer em atra-
so. Por isso, sdo necessarios cuidados
na cobranca”, explica o assessor técni-
co da Federacao do Comércio de Bens,
Servicos e Turismo do Estado de Sao
Paulo (FecomercioSP), Marcelo Corréa.
Para as cobrancas judiciais, o Cédigo
de Processo Civil é a base.

O consultor financeiro do Sebrae-SP,
Joao Carlos Natal, orienta que na co-
branca da inadimpléncia, negocie-se
alternativas ao pagamento do débito.
“Uma divida de R$ 1 mil pode ser di-
vidida em dez parcelas de R$ 100 no
cartao de crédito. Isso tem dado bas-
tante retorno, pois transfere a divida
para a administradora do cartdo.”
Protestar deve ser a ultima opcao,
pois, além da demora para receber,
ha gastos com advogado.

Aleindo prevé tempo minimo para
a cobranca apds a data de vencimen-
to. “Por uma questdo de bom relacio-
namento, as empresas costumam es-
perar 30, 60 ou 90 dias para efetuar
a cobranca”, explica Corréa. A contra-
tacdo de empresas especializadas em
cobranca é uma alternativa quando

—
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Marcos Ariante, da Localcred, diz que o uso das redes sociais tem gerado bons resultados

ha volume, especialmente se a con-
tratante ndo possui estrutura para
efetuar a cobranca.

Uma iniciativa que tem mostrado
resultado é o uso de redes sociais para
negociacdo de divida. Entre as opcoes
para abordagem do cliente estao Face-
book, chat online, e-mail e WhatsApp,
todas praticas validas, segundo o Ins-
tituto de Defesa do Consumidor (Idec),

desde que respeitada a regra de nao
constrangimento. O diretor de Recur-
sos Humanos da empresa de cobran-
ca Localcred, Marcos Ariante, explica
que 52,4% dos clientes ja as utilizam
como canal de atendimento. “A prati-
cidade das midias sociais e as novas
tecnologias portateis obriga as em-
presas de cobranca a revisar posturas,
praticas e estruturas”, ressalta.

Foto: Emiliano Hagge



ICC INAUGURA ESCRITORIO EM SAO PAULO
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A Camara de Comércio Internacional (International Chamber of Commerce — ICC) inaugurou
em dezembro um escritério na sede da Confederacao Nacional da Industria (CNI), na zona
sul de Sao Paulo, para auxiliar as empresas brasileiras a participar do comércio internacional.
Por meio da ICC, os empresarios tém acesso aos modelos de contratos internacionais e
regras de comércio para negociarem com outros paises. A consultoria serve para todas as
areas de producédo e de servicos em micro, pequenas, médias e grandes empresas.

F hora

de planejar

BRUNO CAETANO,
diretor-superintendente do Sebrae-SP
¥ @bcaetano

& bcaetano@sebraesp.com.br

f www.facebook.com/bcaetanol

@ A universalizagdo do Simples, que
possibilita, a partir deste més de ja-
neiro, a entrada de 142 categorias no
modelo tributario, deve estimular no-
vos negdécios, especialmente entre os
profissionais liberais. A obtencdo de
um CNPJ favorece as atividades autd-
nomas, como dentistas, advogados e
médicos. Segundo a Confederagdo Na-
cional dos Profissionais Liberais, a ca-
tegoria congrega, aproximadamente,
10 milhdes de pessoas em todo o Pafs.
Séo técnicos e graduados que traba-
lham por conta propria.

De maneira geral, sdo profissionais
dotados de conhecimento técnico, mas
ndo necessariamente de nogdes de ges-
tao de negdcio. Na esséncia, um consul-
torio ou escritério € uma empresa, ain-
da que o dentista ou advogado ndo se
reconhega como empresario. No dia a
dia de uma clinica, por exemplo, estdo
presentes todas as fungdes administra-
tivas de uma empresa.

Pensando nisso, o Sebrae-SP vem de-
senvolvendo um conjunto de programas
com abordagens setoriais. Sdo cartilhas
e cursos a distancia com orientacoes
sobre aspectos gerenciais a fim de cola-
borar com a formagdo empreendedora
desses profissionais. Afinal, além de ex-
celéncia na prestacdo do servigo, o Su-
cesso de um empreendimento depende
da correta gestéo do fluxo de caixa, da
precificagdo correta e daatencdo atemas
como recursos humanos, indicadores de
resultado e processos internos. Engana-
-Se quem pensa que isso so diz respeito
a grandes empresas, como mostra esta
edi¢do do Jornal de Negécios.

Aproveitando o inicio de ano, destaca-
mos também a necessidade de os em-
presarios se organizarem e planejarem
as agdes para 2015. Para isso, contem
com a ajuda do Planeja Facil, um qua-
dro de apoio a gestdo desenvolvido pelo
Sebrae-SP que permite visdo clara dos
projetos de forma dinamica e flexivel.

Sebrae-SP

lanca
incubadora

Iniciativa oferece estrutura para futuros empreendedores
transformarem ideias em negocios

Entra uma ideia e sai um projeto pronto para ir ao mercado. Este é o
conceito da Incubadora de Projetos, lancada em outubro pela Escola de
Negocios do Sebrae-SP. O local abrigara oito iniciativas por vez, com pra-
zode incubacdo inicial de trés meses, renovaveis por mais trés. “Recebe-
mos diversos tipos de projetos, alguns mais evoluidos e outros apenas
na ideia, mas analisamos todos”, afirma o consultor da Escola de Neg6-
cios, Adriano Albertin.

Selecionado para participar do programa, o futuro empreendedor rece-
be orientacdo dos profissionais da entidade e sdo estimulados a “pensar
fora da caixa e quebrar modelos mentais”, a fim de transformar a ideia em
algo viavel do ponto de vista mercadolégico. Vencida essa etapa, sdo feitos
prototipos e analisados os aspectos burocraticos para a criacao da empre-
sa, que, enfim, esta pronta para ir ao mercado em busca de investimento.

Uma das primeiras ideias que chegou a Incubadora de Projetos foi
a do economista Giuseppe Casarin, aluno de Gestao de Negécios. Em
parceria com dois outros alunos da Escola de Negdcios do Sebrae-SP, ele
criou o Aeris 22, um sistema para interligar a area de compras das esta-
tais com possiveis fornecedores. “Eu trabalhava com compras na Receita
Federal e percebi a dificuldade nos processos que nao exigiam licitacao.
E dificil encontrar as melhores opcdes ou precos. Com o nosso sistema,
serd possivel cadastrar o pedido e receber as propostas”, explica Casarin.

Para informacoes sobre como submeter uma ideia a Incubadora de Pro-
jetos, entre em contato com a Escola de Negdcios pelo telefone (11) 3331-1199
ou visite o site da instituicdo (http://www.escolasebraesp.com.br).

Giuseppe Casarin esta desenvolvendo um sistema para facilitar as compras publicas

Foto: Emiliano Hagge
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MERCADOS DE BAIRRO

Ganha espaco no mercado um novo modelo de negdécio: os minimercados ou mercados de
vizinhanca. O setor cresceu 64% nos ultimos cinco anos, segundo levantamento inédito

do Sebrae-SP. O aumento decorre de novos habitos de consumo do brasileiro. Com menos
tempo disponivel para passar horas fazendo as compras do més, o consumidor passou a
buscar comodidade, proximidade e praticidade na hora de abastecer a casa.

Profissionais
liberais
unem técnica
e gestao

Escritdrios de advocacia e consultorios dentarios também sao empresas. Programas e cartilhas do Sebrae-SP
orientam na administracao desses empreendimentos.

Brasil tem aproximadamente 10

milhdes de profissionais liberais,
segundo a confederacdo nacional da
categoria. Com as alteracées no Sim-
ples Nacional — que permitirdo a inclu-
sdo de14o0 atividades econémicas nesse
regime de tributacado, como medicina,
advocacia, odontologia, corretagem,
entre outros —, a tendéncia é que cresca
o numero de profissionais com Cadas-
tro Nacional de Pessoa Juridica (CNPJ).
Ter o préprio negécio é o sonho de mui-
tos graduados, porém, dominar apenas
atécnica nem sempre é suficiente para
o sucesso da empreitada. E necessario
saber administrar os negocios e ter no-
coes de gestao para atender os clientes,
inovar na prestacdo de servico, posi-
cionar-se no mercado, controlar gastos
e continuar crescendo.

“No préprio negdcio, o profissional li-
beral tem de lidar com obrigacdes como:
saber contratar e dominar a legislacao,
processos e estratégicas de marketing;
desenvolver layout atrativo para o seu
estabelecimento ou site; e saber olhar
para os concorrentes e extrair o que
eles tém de melhor — aplicando um di-
ferencial”, afirma o consultor da Unida-
de de Desenvolvimento e Inovacdo do
Sebrae-SP, Renato Fonseca de Andrade.

Tudo isso foi enfrentado pela den-
tista Patricia Fernanda Di Todaro, em
1990, quando, recém-formada, abriu
o proprio consultério em Araraquara,
interior de Sao Paulo. Atenta as opor-
tunidades, ela partiu para uma segun-
da unidade apenas seis meses depois,
em um bairro da periferia que ndo era
atendido por nenhum profissional.
“Perto do estabelecimento havia uma
fabrica e os operarios queriam atendi-
mento antes ou depois do expediente

e no horario do almoco. Comecei a me
moldar, pois sabia que tinha de aten-
der a demanda do cliente. Estava dis-
ponivel das 6h as 23h e contratei den-
tistas para me ajudar”, afirma.

Em paralelo, Patricia formou uma
rede de contatos que lhe garantia in-
dicacdo de novos clientes, o que per-
mitiu que o consultério crescesse, mas

o lucro nao veio na mesma proporcao.
A situacdo mostrou a Patricia a ne-
cessidade de investir em gestao para
tocar o negécio. “Conheci o Sebrae-SP
e fiz todos os cursos e palestras dis-
poniveis até chegar ao Empretec, em
2012, que auxiliou muito a minha evo-
lucdo profissional”, aponta. Gracas aos
novos horizontes abertos pelos trei-
namentos, Patricia investiu na infor-
matizacdo dos consultérios, iniciativa
pioneira na cidade.

Ainda assim, eram muitos hora-
rios vagos e lucros escassos. Foi ai que
os consultores do Escritério Regional
do Sebrae-SP em Araraquara indica-
ram a Patricia as licées do programa
Dentista Empreendedor, com a carti-
lha “Como Abrir e Fazer a Gestao de
uma Clinica Odontolégica”, especi-
fica para a area. Com o material, ela
aprendeu a estabelecer objetivos e
metas, definir precos, fazer fluxo de
caixa e pensar em todos os processos
para construir um plano de negocios.
“Aofim do processo, ela entendeu que
se oferecesse servicos abaixo do preco
de custo, as dividas seriam maiores”,
afirma o consultor do Escritério Re-
gional do Sebrae-SP em Araraquara,
Evandro Di Todaro Junior.

Segundo o consultor, apds as acoes
propostas pelo Sebrae-SP, o consulto-
rio conseguiu preencher os horarios
ociosos; criou planilhas para inserir
dados que auxiliam na precificacdo
de produtos e servicos, o que aumen-
tou o faturamento em 126%,; alterou o
layout dos consultoérios, acrescentan-
do espaco de circulacao para os clien-
tes; e reduziu as despesas variaveis

A dentista Patricia Di Todaro adotou o gerenciamento
de processos apds conhecer o programa Dentista
Empreendedor, do Sebrae-SP

Foto: Lucas Tannuri
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@ ALIMENTAGAO CONCENTRA O MAIOR NUMERO DE FRANQUIAS EM SHOPPINGS

Um terco das lojas presentes em shopping centers sao franquias, segundo estudo

da Associacao Brasileira de Franchising em parceria com a Associacdo Brasileira

de Shopping Centers. O setor de alimentacao é o que concentra o maior nimero

de franquias, ou 57% dos pontos de venda. Outros setores relevantes sédo: brinquedos
(40,3%); calcados e acessorios (37%) e casa e construcdo (29,6%). As franquias

de servicos tém uma penetracao de 43,5% nos empreendimentos estudados.

em 47%. Hoje, Patricia conta com trés
consultérios e planeja abrir a primei-
ra clinica de odontologia de Arara- ESPACO PARA A
quara a ter certificacdo ISO 9ooo (que SOLIDARIEDADE
atesta a gestdo da qualidade). “Com
Patricia, quebramos o paradigma de
que o gerenciamento de processos —
fluxo de producao, saturacdo de mao
de obra e produtividade — é um con-
ceito valido apenas para industrias.
Ele vale para prestadores de servicos
também”, afirma Junior.

Além do programa Dentista Em-
preendedor, que é uma parceria com
o Conselho Regional de Odontologia
de Sao Paulo (Crosp) e atende 75 mil
cirurgides dentistas e 4.903 clinicas
odontolégicas, o Sebrae-SP desenvolve
parcerias com entidades de classe das
areas de servicos, comércio, industria
eagronegdcio, com o objetivo de elabo-
rar cartilhas e cursos de empreende-
dorismo para os profissionais liberais.
“No comércio, temos um convénio de
cooperacao técnica assinado com o
Conselho dos Representantes Comer-
ciais do Estado de Sao Paulo (Core-SP),
que representa 100 mil profissionais,
e estamos em negocia¢ao com Conse-
lho Regional de Farmacia (CRF) para
o desenvolvimento de duas cartilhas,
palestras e eventos da area”, ressalta o
coordenador do Programa Estadual do
Sebrae-SP, Marcio Bertolini.

No segmento de servicos, parceria
com a Ordem dos Advogados do Brasil,
regional Sdo Paulo (OAB-SP), oferece o
programa Advocacia Empreendedora,
com cursos de gestdo a distancia aces-
sados a partir do site da entidade de
classe. A cartilha com orientacdo aos
advogados empreendedores esta em
fase de conclusao.

Em parceria com o Sindicato dos
Corretores de Seguros e Resseguros
no Estado de Sdo Paulo (Sincor-SP),
0 Sebrae-SP também desenvolveu a
cartilha “O Corretor de Seguros Em-
preendedor”. As conversas avancam
com o Conselho de Arquitetura e Ur-
banismo de Sao Paulo (CAU-SP) vi-
sando o lancamento de cursos online
e uma cartilha para os 54 mil arqui-
tetos e urbanistas de Sao Paulo, em
parceria com o Conselho Regional de
Administracdo (CRA-SP).
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ALIANGCA EMPREENDEDORA CRIA SITE PARA EMPRESARIOS

A plataforma batizada de Tamo Junto oferece ao empreendedor conteudo em

forma de videoaulas curtas e dinamicas, artigos e ferramentas de gestao para
download. Além disso, disponibiliza-se a conexdo desses empreendedores a

pessoas, organizagbes e empresas que oferecem servicos e eventos para apoia-lo.

Para conhecer o Tamo Junto, acesse: www.tamojunto.org.br.

PLANEJA
FACIL
SEBRAE-SP’

Organize
as ideias

Quadro Planeja Facil orienta
empresarios a priorizar acoes, definir
objetivos e acompanhar processos

Inicio de ano € época de planejamento. Para
orientar o empresario na organizacao e no pla-
nejamento das acdes, o Sebrae-SP criou o Planeja
Facil, um quadro de apoio a gestdo que permite
uma visio clara da empresa. E um passo a passo
para empreendedores de todos os setores (indus-
tria, comércio, servigos e agronegécios) dividido
em trés partes. Na coluna amarela, o empresa-
rio insere as informacdes que possui e quais sao
as prioridades. No espaco verde, os objetivos e o
planejamento a ser realizado sdo definidos. Na
secdo azul, sdo feitos os registros das acées. Den-
tro de cada quadro ha orientacées sobre como
cumprir cada uma das etapas.

Para se organizar, o empreendedor deve usar
post-its de cores diferentes, que poderdo ser mo-
vimentados de acordo com a necessidade. Dessa
maneira, tem-se um quadro dindmico e sempre
atualizado. Para ajudar, os Escritérios Regionais
do Sebrae-SP promovem palestras sobre como
funciona o Planeja Facil e distribuem o kit, que
também pode ser baixado pelo site da entidade:
http://sebr.ae/sp/planfacil. O Jornal de Negbcios
publica a seguir o quadro do Planeja Facil para
que vocé comece bem 201s.

*Quadro meramente ilustrativo. Para adquirir o Planeja Fécil em
tamanho real procure o Sebrae-SP.

1. EU OBSERVO

E hora de olhar para dentro e para fora
da sua empresa e comecar a definir objetivos
aseremalcangados.

Anote os aspectos em papéis coloridos
utilizando cores diferentes, ou seja, utilize uma
cor para os aspectos positivos e outra para os
aspectos negativos.

3. EU DECIDO

MEU OBJETIVO: independentemente do niimero de objetivos listados
na etapa anterior, vocé trabalhara com apenas um objetivo de cada vez. Transfira o papel
colorido a ser trabalhado para este espaco.

Um bom planejamento depende de objetivos
claros e consistentes. A construcao desses
objetivos deve se fundamentar na analise

dos contextos externo e interno em que o

seu empreendimento esta inserido. Sendo
assim, é hora de levantar e avaliar quais sédo as
informagdes mais relevantes e que influenciam
direta ou indiretamente o desempenho da

sua empresa. Procure, inicialmente, analisar
aspectos externos como: concorréncia,
tecnologia, inovagao, legislagdo, mercado,
tendéncias, comportamento do consumidor,
questdes ambientais e sociais, entre outros,
relacionando as caracteristicas da sua
empresa que estdo ligadas a oportunidades ou
ameacas presentes nos aspectos levantados.
Em seguida, identifique os pontos fortes e
fracos da sua empresa, levantando possiveis

necessidades e/ou oportunidades de melhoria,

aperfeicoamento ou inovacao. Fixe aqui os
papéis coloridos, conforme orientado acima.

2. EU PRIORIZO

Com base na analise dos aspectos indicados
acima, defina objetivos especificos que sejam
relevantes e mensuraveis e que, quando
alcancados, contribuam para o crescimento
e fortalecimento da sua empresa.

Registre-os individualmente em papel colorido,

fixando-os neste espago.

457
D -

BANCO DE IDEIAS

4. EU PLANEJO

Este é o momento de planejar o que deve ser feito. Organize e avalie suas ag¢des, considerando os
recursos necessarios (financeiros, materiais e pessoais) e estimando custos e tempo de realizagéo.
Utilizando-se de papéis coloridos, escolha quatro cores diferentes e faga as anotagdes conforme
orientacdo abaixo, fixando-os nas suas respectivas colunas.

ACAO

Relacione as a¢des
importantes que
contribuam parao
alcance do objetivo,
dizendo o que deve ser
feito e por que deve

ser feito.

Registre-as
individualmente em
um papel colorido na
cor 1, fixando-as
neste espaco.

RECURSOS
Relacione os recursos
necessarios

para cada agéo.

Mesmo que a agdo
exija varios recursos,
vocé devera registra-
-los individualmente
da seguinte forma:
Nos papéis coloridos
na cor 2: recurso
material, prazo para
disponibilizagédo dos
recursos e custo total
do recurso.

Nos papéis coloridos
na cor 3: recursos

humanos necessarios,

prazo estimado para
disponibilizagdo dos
recursos e custo total
do recurso.

Observacoes:

1. Relacione sempre
um recurso por

papel colorido;
2.Recursos materiais
devem ser entendidos
como maquinas,
equipamentos,
software, servigos

de divulgacdoe
outros servigos
especializados;
3.Recursos
humanos sdo novas
contratagdes,
pessoal terceirizado
e consultores
eventualmente
contratados.

Cole aqui as a¢des que vocé ndo aproveitou no momento, para uma utilizacao futura.

TEMPO

Totalize o tempo
necessario paraa
execugdo da agao.
Registre esse valor em
um papel colorido

na cor 4, fixando-o
neste espaco.

CUSTO

Totalize o custo dos
recursos levantados.
Registre esse valor
em um papel colorido
na cor 1, fixando-o
neste espago.



GANHO TRIBUTARIO

Empresas que trazem mercadorias do exterior e as revendem com aliquotas

zero de PIS e Cofins podem usar os créditos das contribui¢cdes obtidos
naimportacao para quitar débitos de outros tributos federais. Outra possibilidade
€ o ressarcimento em dinheiro do valor equivalente a esses créditos.

5. EU FACO

Vocé ja decidiu e planejou o que deve ser feito para alcangar o seu objetivo. Agora é o momento de organizar suas agdes
e pdra “mdo namassa". Siga as orientagdes relacionadas as etapas abaixo.
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PLANO DE ACAO
0 QUE
EXATAMENTE DEVE SER FEITO?

Fixe aqui o papel colorido daagao 1 Fixe aqui o papel colorido da agao 2 Fixe aqui o papel colorido da agdo 3
POR QUE
FAZER 1SS0?
QUANDO Fixe aqui o papel colorido com o tempo total estimado da agao 1 Fixe aqui o papel colorido com o tempo total estimado da agéo 2 Fixe aqui o papel colorido com o tempo total estimado da agdo 3
DEVE INICIAR E TERMINAR?
QUANTO Fixe aqui o papel colorido com a somatéria Fixe aqui o papel colorido com a somatdria Fixe aqui o papel colorido com a somatéria
VAI CUSTAR? dos custos dos recursos da acdo 1 dos custos dos recursos da agdo 2 dos custos dos recursos da acdo 3
coOMO Fixe aqui o papel colorido dos recursos Fixe aqui o papel colorido dos recursos Fixe aqui o papel colorido dos recursos
SERA REALIZADO? aserem utilizados nesta agédo a serem utilizados nesta agado aserem utilizados nesta agédo
QU EM Escreva e fixe aqui o papel colorido com o nome Escreva e fixe aqui o papel colorido com o nome Escreva e fixe aqui o papel colorido com o nome
E 0 RESPONSAVEL PELA EXECUGAO? do responsavel pela execugdo daideia do responsavel pela execugdo da ideia do responsavel pela execugdo da ideia
ONDE Escreva e fixe aqui o papel colorido com o local Escreva e fixe aqui o papel colorido com o local Escreva e fixe aqui o papel colorido com o local
SERA REALIZADO? onde a ideia seréd executada onde a ideia seré executada onde a ideia seré executada

6. EU ACOMPANHO

Cada acao exige recursos como materiais, pessoas, instalagdes e, claro, dinheiro! Na ordem certa e no prazo determinado.
Os indicadores abaixo auxiliam sua memdria e organizam cada etapa més a més.

CRONOGRAMA DOS INDICADORES DE ENTREGA

Indicadores de entrega: representam fatores que gerardo resultados melhores ou piores no futuro. Ex.: nota fiscal de pagamento, registro de novos empregados, controle de receitas e despesas, controle de estoque etc.

Utilize papéis coloridos de cores diferentes paraindicar se a tarefa foi realizada dentro ou fora do prazo previsto.

TAREFAS INDICADOR VERIFICAGAO JAN FEV MAR ABR MAI JUN JuL AGO SET out NOV DEZ
Acdes (definidas no plano de agéo) Documento que comprova PREVISTO
devem ser divididas em tarefas e aexecucdo da acdo. Ex: NF REALIZADO
monitoradas. Fixe aqui um papel de compra de equipamento. PREVISTO
colorido com o nome da tarefa. Fixe aqui um papel colorido com REALIZADO
o nome do indicador. PREVISTO
REALIZADO
PREVISTO
REALIZADO

CRONOGRAMA DOS INDICADORES DE RESULTADOS

Indicadores de resultados: representam os resultados esperados como consequéncia dos objetivos definidos. Ex.: aumento das vendas em 15%, conquistar 50 novos clientes, diminuir

arotatividade de funcionarios em 5% etc. Utilize papéis coloridos de cores diferentes para indicar se o item acompanhado esta dentro ou fora do inicialmente previsto.

INDICADOR VERIFICAGAO JAN FEV MAR ABR MAI JUN JuL AGO SET ouTt NOV DEZ
Ex.: aumentar a fidelizagdo da minha carteira PREVISTO 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1%
de clientes em 12% no periodo de 12 meses. REALIZADO COLOQUE AQUI 0 % ALCANGADO MES A MES
Fixe aqui um papel colorido com o nome do indicador PREVISTO
de resultado. REALIZADO

PREVISTO

REALIZADO

7. EU APRENDO

Registre aqui em papel colorido as experiéncias e aprendizados que vocé obteve durante o processo.
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USO RACIONAL DE AGUA PARA EMPRESARIOS

Lavar o carro em um lava-rapido consome 250 litros de agua. Esse volume chega a ser

cinco vezes maior do que o gasto diario de uma crianga em uma creche. Para que cidadaos,
consumidores e empresarios tenham consciéncia da importancia do uso racional de agua,
a FecomercioSP langou uma cartilha que compara o consumo de adgua por atividades e
estabelecimentos. Conheca: http://migre.me/mNrm2.

Voce sabe o que é

fluxo de caixa?

O que é e como fazer o planejamento financeiro da sua empresa para nao ficar “apertado”

mbora o nome sugira algo com-
plexo, o fluxo de caixa nada
mais é do que uma planilha para re-
gistrar entradas e saidas de dinhei-
ro, de acordo com as datas dos paga-
mentos e dos recebimentos. “E uma
ferramenta importante para o plane-
jamento financeiro da empresa”, diz
o consultor financeiro do Sebrae-SP,
Joao Carlos Natal.
Com um fluxo de caixa atualizado,
é mais facil se organizar para pagar
as contas pontualmente e, assim, ob-
ter vantagens com fornecedores e to-
mar decisdes mais acertadas. Muitas
vezes, o empresario gasta sem saber

Saldo do caixa

Vendas
Outros recebimentos

Pré-labore
Vale-transporte
Telefone
Fornecedor A
Fornecedor B
Fornecedor C
Outros fornecedores
Aluguel
Contador
Empréstimo
Juros

Salarios

onde. Por isso, é importante anotar
cada despesa, mesmo as pequenas.
Fluxo de caixa ndo é sé para saber o
saldo e nao se deve misturar contas
pessoais com as da empresa. “Noven-
ta e nove por cento dos empresarios
ndo separam, o que atrapalha muito
o negdbcio”, destaca Natal.

Com os dados completos e atuali-
zados, é mais facil negociar com for-
necedores prazos adequados a sua
entrada de dinheiro em caixa. “Antes
de emitir boleto, altere a data de pa-
gamento para a mais préxima entre
pagamento e recebimento, pois sera
menor a necessidade de capital de

52,00 89,00
20,00 45,00 35,00
40,00
8,00 8,00 8,00

500,00

15,00

giro. Com planejamento, o caixa da
empresa fica mais tranquilo”, diz o
consultor financeiro.

O Jornal de Negécios apresenta
abaixo um modelo simplificado de
fluxo de caixa, que pode ser adapta-
do a qualquer empresa. A ferramenta
consiste em uma planilha, com uma

116,00 123,00
35,00 50,00
8,00 8,00

36,00
20,00

129,00

55,00

oumais linhas para os nomes dos for-
necedores e com espacos pararegistro
das contas a vencer, lancadas no seu
respectivo dia de vencimento. Deixe a
planilha com a cara da sua empresa.

Importante: ndo se preocupe em
preencher a planilha de fluxo de cai-
xa com informacdes do passado. Co-
mece a preenché-la a partir de hoje,
com o saldo atual e as informacdes
sobre os pagamentos e recebimentos
que ainda irao ocorrer.

Em caso de duvidas, o Sebrae-SP
oferece cursos online e presenciais,
além de consultorias remotas, que
podem tirar duvidas sobre o assunto.

96,00 132,00

80,00

80,00
8,00

40,00



COMERCIO ONLINE BRASILEIRO VAI DUPLICAR NOS PROXIMOS 5 ANOS

O e-commerce brasileiro deve dobrar de tamanho nos préximos cinco anos. Avaliagéo

da Forrester, empresa especializada na analise de estimativas de mercado, mostra que,

em 2013, o Brasil movimentou US$ 15 bilhdes em comércio online. A expectativa é que esse
valor alcance US$ 35 bilhdes em cinco anos. Mesmo sendo 20 vezes menor que o valor
estipulado do mercado americano, o Brasil ¢ uma 6tima aposta para um futuro préximo.

Saiba como aproveitar

melhor a Feira do
Empreendedor 2015

Planejamento prévio auxilia a tirar o maximo proveito da programacao, que vai de 7 a 10 de fevereiro,

no Pavilhao de Exposicoes do Anhembi

W ..
0

Foto: Patricia Cruz/A2FOTOGRAFIA

Sao 30 mil metros quadrados de exposicao e espagos dedicados a palestras e treinamentos

m evento do porte da Feira do

Empreendedor exige do parti-
cipante um planejamento prévio
para tirar o maximo proveito da
programacao. De 7 e 10 de fevereiro,
no Pavilhdo do Anhembi, zona norte
da capital, empresarios e potenciais
empresarios terdo oportunidades
para incrementar um negécio ja
existente ou para abrir um novo.
Serao 30 mil metros quadrados de
exposicio e espacos dedicados a
palestras, capacitacoes e consulto-
rias individuais e coletivas, além de
informacées sobre microcrédito e
orientacoes referentes a abertura e
melhoria na gestao do negécio.

Para extrair o melhor da Feira do
Empreendedor, veja algumas dicas:

Transporte: a feira contara com trans-
porte gratuito entre o Anhembi e a es-
tacdo Portuguesa-Tieté do Metrd. A li-
nha circular tem saidas programadas
a cada meia hora, entre gh e 23h.
Inscricdo: chegar com antecedéncia
ajuda a driblar as filas do check-in.
A organizacdo do evento recomenda
que os participantes facam suas ins-
cricoes pela internet.

Programacao: o participante deve ter
em maos o mapa da feira e um roteiro
com as palestras pretende acompa-

nhar. Tanto o mapa como a progra-
macao dos quatro dias estdo no site
da Feira do Empreendedor.

Servicos: além das palestras, o vi-
sitante podera abrir a sua empresa
como Microempreendedor Individual
(MEI). Basta levar os documentos pes-
soais e um comprovante de residén-
cia. Quem ja tem CNPJ tera a dispo-
sicdo orientacdes sobre microcrédito,
capacitacoes e consultorias.

O Sebrae-SP tem o “Diario de Bordo”,
um guia comuma sériederecomenda-
cOes sobre o que fazer antes, durante e
depois da participacdo em eventos. A
integra do livreto pode ser baixada no
site do Sebrae-SP, no seguinte http://
sebr.ae/sp/diario_bordo.  Seleciona-
mos algumas delas para vocé:

Network: feira de negé6cios é um o6ti-
mo lugar para fazer networking, ou
seja, conhecer pessoas, fazer nego-
cios, pensar em trabalhos coopera-
dos e obter informacdes sobre em-
presas do ramo em que se atua ou
pretende ingressar. Lembre-se que
vocé representa a imagem da sua
empresa, portanto, leve cartoes de
visita e mantenha o site atualizado.

Saude: use roupas e calcados con-
fortaveis, beba bastante agua e pre-
fira uma alimentacdo leve durante
o evento.
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Endereco: Pavilhao de Exposicoes

do Anhembi

Data: de 7 a 10 de fevereiro

Horario: das 10h as 21h

Inscricao: http://feiradoempreendedor.
sebraesp.com.br/visitante/cadastro

* separe as empresas que
pretende visitar por dia;

« calcule o tempo necessario
para as visitas;

« agende reunides com
antecedéncia, quando
for possivel;

« evite reunides em horarios
préximos das atividades
paralelas que deseja assistir,
como seminarios e palestras;

* programe pausas para
descanso e refeicoes.

*fonte: Didrio de Bordo do Empresério
Visitante do Sebrae-SP
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O SEBRAE-SP NAO SE RESPONSABILIZA PELAS INFORMACOES DISPONIBILIZADAS NESTE ESPACO PUBLICITARIO.
O ANUNCIANTE ASSUME RESPONSABILIDADE TOTAL POR SUA PUBLICIDADE.

ALIMENTICIOS

LOCACAO MAQUINAS
DE SORVETE
PARA *%-R
COMERCIO 5

R$ 750,00
Mensais

11-4554-4338
www.edmais.net

CONSULTORIA

D Atuacao diferenciada
no segmento
de Contabilidade.

Coen mais de 14 2nas de experineia, a 06 consobdou-se
na dmbito empresarial atraves de seus senvigos
diferenciadis 3 sua carbeira de clienbes que estiana
Capital Faulista, Gramdi 530 Paulo ¢ outros Extados,

analise tributaria - contabil - fiscal
paralegal - recursos humanos

Feab Dk, Bopa Caramere Fotopicd, 398 - 081 30-510- Sl Pasds | 57
[UN] 566 TVST - REGN.5000 - TRESERAT - 1545, 1620
waw diempresarial o b

ASSESSONA,

UP

Consult

Censultoria Empresarial
¢ Consultoria de Negdcio
« Auditoria e Revisdo

¢ Gestdo de Logistica e Inventdrios
* Consultoria de Recursos Humanos

98958-9292 | 99527-7958 | 98927-9820

contato@upconsult.adm.br
www.upconsult.adm.br

DIVERSOS

METALLINCE Inddstria e Comércio Ltda.: Fa-
zemos dobras e cortes a laser e plasma em
chapas de aco. Site: www.metallince.com.br.
Tel.: (12) 3132-3066 Guaratingueta

""w

W
Monte seu Saara

Primeiro negccm na
Rua 25 de Marco-SP
Ligue: 11 9 4730 6666

E-mail: saarashopping@terra.com.br

TENHA SEU PROPRIO NEGOCIO
DE COSMETICO PROFISSIONAL
LINHA COMPLETA PARA SALAO DE BELEZA

(11) 2098-4504
www.lusty.com.br

|l DESIDRATADORES
DEFUMADORES DEFUMAX
AUMENTE

SUA FONTE
DE RENDA!!!

Tel: (16) 3203-3042
www.defumax.com.br

SLUA EMPRESA NAQ TEM SITE!
..5eu concorrente tem!!!

" ecryar

ecryar.com

Rib. Preto (16) 3515 0033

S3o Paulo (I 1) 3508 6263

ACAO

PRIME OFFICE

Escritdrio Virtual & Centro de Negdcios

Hua Apucarana, 513 - Tatuapé - 5P
Fone/Fax: 55 11 3584-7900
www.acaooffice.com.br

BaRiaj =

||I'|'\II'\I

NHI:

?ﬂ‘ ‘ﬂ%.,'* :"%%

Unidades em todo Brasil

I.-'nfn'udas em md'n Bm.sﬂ

FRANQUIA

Industria de Seladoras a Vacuo

Campinas/SP - Vendas direta
www.leonivacuo.com
(19) 3388 5252/ 99119-6993

v mais de 15 model

INFORMATICA

Falwrmg woliode pore  gerencior @ peguoena smpres,
bimgndo oo o legalocio da TFED BLOCO K
Ererasdey MF-efincluse Imporingho], geragbo dos SPIDs
EFD - Fiscal & EFD - Comtribuighas
Cantrefe Finonceire, Berefciomento ¢ aic

Condiies Ligersm porn poioediod (o

1 3294-8635
S0 11 2682-9644
htdsistemas.com.br

ERP 100% WEB

Sistema Integrado

> Cadastro, Pedidos, NFe
> Financeiro, Sped Fiscal

Solicite Demonstracao

Temos também Sist. para o Varejo

d‘r SPAUTOMACAO
’ WWW.SPAUTOMACAQ.COM.BR
) Fone: (11) 2356-1874

Softwares Inteligentes
para Gestdo de
Pequenas|Empresas
Financie em até 48x pelo cartdo BNDES

Assista uma demonstragdo em:
www.advtecnologia.com.br
112261-4000

INFORMATIZE
SEU COMERCIO

FACILIDADE E BAIXO CUSTO

» CUPOM FISCAL (NF PAULISTA)
» NOTA FISCAL ELETRONICA
» ORDEM DE SERVICO

R, MestreDigtal (11) 4991-8055

27 Anos  Informatica

www.mestredigital.com.br
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QUER ANUNCIAR? LIGUE

0800 570 0800

OU PROCURE UM DOS
ESCRITORIOS DO SEBRAE-SP

ORGANIZACIONAL

LOJA VIRTUAL
INTEGRADA ,g::?'-""ﬂhmp
FACILIDADE E BAIXO CUSTO m O sy présdmo corimbo

2 EM 1 ® ABERTURA, Alteragio ¢
Encerramento de Empresas;
LOJA VIRTUAL + LOJA FiSICA OIS LT - MO

AGENDE UMA DEMONSTRAGAO SEM COMPROMISSO

Tecnologia de ponta

Canmbos
ﬁ’ 1mpressao )=
Colorida

® Primeiras orientagdes para
M[! M%t;/@ | ital Ligue: Administrar sua empresa {controles,
Informatlca (11) 4991-8055 contas a pagar ¢ receber ete.)
® Atcndemos em todas as regides
www.mestredigital.com.br & Advogados ¢
& Asses, Geral, Fiseal, Teabalhisia ete,
Mais de 20 anos de profissio

INVENTOS Fone/Fax: 3832-1079 Sr. David

RADIO ONLINE DO SEBRAE

MARCAS & PATENTES
* CETESB

i Licenga de Funcionamento
5 Autorizagao de Funcionamento
= Registro e Legalizagao de Produtos il '®)

i
PDG 0800 13 33 13 CAINY
radio.sebraesp.com.br {f—,@ A?:&ﬁ?;!'“ :‘\f_lm_‘:—.‘ﬁt_ﬁ AExE.ﬁtﬁ:A

Frrcastt¥® | Yot

EDUCACAD INFAMTIL EDUCAGCAD INFAMNTIL

WWW.COLORSTAMP.COM.BR &

vendas@colorstamp.com.br

0 melhor investimento do
empresario que quer ter sucesso SP MCI - Mals um produto de marca frodat

cC

campedes

LIBRAS

Lingua Brasileira
de Sinais

CUBRA SEU PAPEL DENTRO

(0] Er'npretec € um curso intensivo que promove uma
verdadeira transformagéo no comportamento do
~_empreendedor. Durante seis dias, vocé vai aprender
] perar seus limites, enxergar oportunidades e
ortalecer suas habilidades.

Desenvolvido pela ONU, o Empretec é aplicado no

Brasi com exclusividade pelo Sebrae. Para tornar a comunicagdo mais acessivel ao cliente

com deficiéncia auditiva, o SEBRAE-SP disponibiliza
o servico de intérprete de Libras em seus eventos
presenciais. A solicitacdo do servico deverd ser
comunicada no ato dainscricao e com antecedéncia
de 5 (cinco) dias uteis a data de realizacdo do
evento. O cliente, ou seu representante, podera se
inscrever pessoalmente nos Escritérios Regionais,
pelo portal do SEBRAE-SP ou pelo 0800 570 0800.

Mais informacées: 0800 570 0800,
procure 0 Sebrae-SP mais proximo ou acesse:

http://sebr.ae/sp/empretec «
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O SEBRAE-SP NAO SE RESPONSABILIZA PELAS INFORMACOES DISPONIBILIZADAS NESTE ESPACO PUBLICITARIO.
O ANUNCIANTE ASSUME RESPONSABILIDADE TOTAL POR SUA PUBLICIDADE.

Comece 2015
planejando o melhor
para a sua empresa

Com o ContaAzul, sistema de gestao
financeira online, o sonho da sua empresa

fica mais proximo da realidade.

w7 ContaAzul

Acesse contaazul.com/sebrae

I N TE R M A Q DEPARTAMENTO DE VENDAS
. 2201-3011 / 2291-7670
Do B RASIL cott 1 94110-1918 f 97219-1959

DOURAMENEDS § FICAS PFARL WDUTTRIA | CORMIBOID

REDUTORES com alta qualidade e tecnelogia de uitima geragao

ROSCEAS E CANHOES para Industrias: Plastica, Alimenticia ¢ Borracha.

#eUVoii

| i s
‘ | E k negociar
-
& p
! | » =: . ':
Roscas e Cilindros de Alta Qualidade. Feira do Empreendedor pe 07210
Para Extrusoras - Injetoras - Sopradoras QIRTICIRG, Sebrae-SP 2015: FEVEREIRO
Mono — Duplas — Paralelas - Conicas e 0 J@F[O Ceﬁo das 10h as 21h

Construidas em Aco B5.50 e Bimetalica

LIMITADAS Entrada Franca

http://feiradoempreendedor.sebraesp.com.br

de chegar la
Rua: Coronel Antonio MUI’I:EF'D_, 194 - Bras - Sao Paulo - 5P Pavilhéo Anhembi Parque - Av. Olavo Fontoura, 1209, Sao Paulo g
www.intermagdobrosil.com.br | contfato@intermaoqdabrasil.com.br Evento exclusivo para maiores de 14 anos
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— O Sebrae Responde é um servico destinado a atender empreendedores
SEB__RAE RQS Onde e empresarios de micro e pequenas empresas. Tem como objetivo esclarecer
—_— ,D duvidas e orientar sobre a abertura de novos empreendimentos, bem como
tratar de questdes relacionadas a gestdo de empresas ja constituidas.

Como o empresario do pequeno

OFERTAESPECIAL | oFF

60%

varejo pode promover ofertas de
maneira estrategica? Quais elementos

ele deve avaliar?

Para a escolha de ofertas de forma es-
tratégica, o gestor de um pequeno ne-
gocio deve levar em consideracao, em
primeiro lugar, o processo de compras,
ou seja: como foi a negociacdo de en-
trega com o lote comprado; qual o pra-
zo de pagamento; e como € o processo
de venda dos produtos. E importante
seguir uma classificacdo, usando uma
forma de separacao dos produtos que
considere o volume de vendas em re-
lacdo a lucratividade.

Nao é recomendado que sejam uti-
lizados para ofertas produtos-chave
da empresa, ou seja, aqueles que sao
“estrela” (alto giro e alta lucrativida-
de) ou os chamados “menino prodi-
gio” (alta lucratividade e baixo giro).

Recomenda-se que sejam trabalha-
dos aqueles que apresentem baixo giro

e baixa lucratividade ou alto giro e bai-
xa lucratividade, sempre levando em
consideracao as negociacdes para com-
pra. Tais produtos devem ser os prio-
ritarios no momento de listar os itens
que estrategicamente entrardao em
oferta. Esses produtos devem ser expos-
tos em pontos precisos na loja e ter pre-
cos com menor margem de lucro - ou,
em certas condicoes, pode-se reduzir o
valor cobrado para o valor de custo.

O varejista também pode associar
um produto a outro para potencia-
lizar o valor enxergado pelo cliente.
Por exemplo: juntar escova ao creme
dental, ou copo a cerveja, e colocar
um preco promocional. E importante
treinar e manter a equipe informa-
da sobre essa estratégia e, por fim, se
for necessario, tentar ainda vender a

preco menor que o de custo, a fim de
esvaziar o espaco e dar chance para
outros produtos.

Para nao perder dinheiro nem di-
minuir o capital de giro da empresa, é
indicado ofertar os produtos que estao
ha mais tempo dentro da loja. Consi-
dere como estratégia de ofertas o pe-
riodo em que o produto esta na prate-
leira. Levando em conta que a maior
parte dos produtos é paga no prazo
médio de 45 dias, e correlacionando a
estratégia com um semaforo, defina
os produtos amarelos (em alerta), en-
tre 45 e 60 dias, e vermelhos (venda
urgente), aqueles com mais de 60 dias,
na area de vendas.

JEAN FABIO DE OLIVEIRA, consultor
do Sebrae-SP
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CRESCE PARTICIPACAO DO SETOR SUPERMERCADISTA NO VAREJO PAULISTA

Levantamento feito pela Associagdo Comercial de Sdo Paulo (ACSP) mostra que

o setor de supermercados foi 0 que apresentou maior aumento de participacdo das
vendas no varejo paulista: 31,7% em 2013. Em 2008, esse montante era de 25,9%.
O crescimento também beneficiou a geragédo de empregos, que aumentou 25%

no setor varejista no mesmo periodo.

Lei que regulamenta a venda de comida de rua abre oportunidades para explorar o negécio por meio de “food trucks”, barracas e carrinhos

m S3o Paulo, comida de rua dei-

xou de ser sindénimo de pastel
de feira ou cachorro quente. Com a
regulamentacdo da Lei Municipal
n° 15.947, a figura dos food trucks (ou
caminhdes de comida) se espalhou
pela cidade. A lei vale apenas para
a capital paulista, mas varias locali-
dades do interior do Estado também
estdo liberando a pratica e estabele-
cendo regras para a venda em unida-
des méveis, como veiculos, carrinhos
e barracas desmontaveis.

Aos poucos, a chegada dos food
trucks esta mudando mais do que os
habitos gastronémicos dos paulista-
nos. Ela também abre oportunidades
para empreendedores interessados
em prestar o servico. Com o novo

ey

astronomia ganha as ruas
de Sao Paulo

COM O NOVO
CONCEITO DE COMIDA
DE RUA, SURGEM
TRES CATEGORIAS:
VEICULOS
MOTORIZADOS,
CARRINHOS E TENDAS

conceito de comida de rua, surgem
trés categorias: os veiculos motori-
zados (que, obrigatoriamente, devem
permanecer estacionados); os car-
rinhos ou tabuleiros volantes (cuja
licenca permite mobilidade em uma

area predeterminada); e as tendas ou
barracas desmontaveis (fixas em lo-
cais predeterminados).

Em Sao Paulo, as subprefeituras
sdoresponsaveis pela designacao dos
locais para a venda da comida de rua.
Até o fim de outubro, a Prefeitura de
Sao Paulo havialiberado 1.136 pontos.
O chef Alexandre Leggiere é dono de
uma dessas licencas. Ele montou um
carrinho de mao, ou como ele mes-
mo diz, um “food truckzinho”, de
doces italianos que percorre o centro
expandido de Sao Paulo. A localiza-
cdo é caracteristica importante para
sucesso da comida de rua. Por isso,
Leggiere recomenda que o empresa-
rio conheca muito bem o publico com
o qual pretende trabalhar.

0 chef Alexandre Leggiere é dono de carrinho de doces
que percorre o centro expandido de Sao Paulo

Foto: Emiliano Hagge
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|N EMPREENDEDOR BRASILEIRO NAO TEM MEDO DE ARRISCAR

Pesquisa do Grupo Sage mostra que 61% dos empresarios brasileiros ndo tém
receio de arriscar. Em 2013, esse indice era de 56%. Os brasileiros ficaram na frente
de americanos, canadenses e australianos. A média mundial é de 49%. Um terco
dos entrevistados disse que ficou mais avesso aos riscos nos ultimos sete anos e
quase todos os paises estdo confiantes com o resultado de suas economias, com
destaque para Polénia, Reino Unido e Cingapura.

O food truck exige do empreen-
dedor uma estrutura maior do que
as tradicionais barracas. O veiculo
custa entre R$ 8o mil e R$ 500 mil,
dependendo do modelo, do tamanho
e do tipo de equipamento instalado
internamente, explica o consultor do
Sebrae-SP,Reinaldo Messias. Soma-se
a isso o custo com a permissao, que
varia de acordo com o espaco. Se-
gundo Messias, mesmo com todos
esses custos, os vendedores volantes
atraem mais publico do que os ven-
dedores informais. “O cliente confia
mais na compra em um local regu-
lamentado e preparado para fazer
comida. A tendéncia é que nao haja
mais espaco para os ambulantes”,
destaca Messias.

Contudo, a concorréncia com os
estabelecimentos comerciais nao
pode serignorada na hora de definir
o preco ao consumidor. Leggiere, por
exemplo, reconhece que o preco dos
seus produtos ndo pode ser igual ou
superior ao cobrado pelas docarias.
“Nao da para comparar a comodi-
dade que o cliente tem em um esta-
belecimento, onde ele pode sentar e
bater papo, enquanto, no carrinho,
ele é servido na calcada”, avalia
0 empresario.

Para obter lucro, ele indica que os
futuros donos de food trucks facam
cursos, principalmente voltados a fi-
nancas. “Ele precisa identificar o pu-
blico-alvo, saber quanto gasta e qual
a receita, sem abrir mao da qualida-
de”, recomenda Leggiere. A qualida-
de passa também pelo atendimento,
que pode ser um diferencial para
quem vende comida na rua.

A operacdo também deve seguir
regras de higiene, limpeza e seguran-
ca. Para orientar os empreendedores
interessados em explorar comida de
rua, o Sebrae-SP oferece uma carti-
lha sobre o tema, que orienta sobre
as novas regras e detalha como so-
licitar uma licenca para a ativida-
de — o termo de permissio de uso. A
cartilha pode ser baixada no site do
Sebrae-SP. Vale lembrar que ela se
aplica as normas em vigor na cidade
de Sao Paulo. Para outras localidades,
procure orientacoes na prefeitura.

Sebrae-SP abre vagas para o Programa
Alimentos Seguros (PAS)

O Sebrae- SP esta com inscri¢des abertas para a contratacdo de consultores para o Progra-
ma Alimentos Seguros (PAS), que tem como foco a capacitagdo de empresarios de micro e
pequenas empresas e ambulantes que atuam no ramo da alimentacao para disseminar o
conceito de seguranca alimentar. Desenvolvido pelo Sistema “S™ (Senai, Sesi, Sesc, Senac e
Sebrae), o programa tem as seguintes modalidades: industria, mesa, padaria, distribuicéo,
mercados municipais, ambulantes, leite e apicultura.

A gestora do PAS no Sebrae-SP, Adriani Koller, explica que, hoje, alguns consultores cuidam
de mais de uma modalidade. “O ideal é que cada consultor tenha uma area de dominio. Por
isso, abrimos inscrigBes para trazer mais profissionais”, destaca. As vagas sdo para todo o
Estado de Sao Paulo e podem ser preenchidas por profissionais formados em Engenharia
Quimica, Engenharia de Alimentos, Engenharia Agronémica, Nutri¢cdo, Quimica, Medicina,
Medicina Veterinaria, Agronomia, Farmacia, Biologia, Bioquimica, Biomedicina, Tecnologia
de Alimentos ou Zootecnia.

Além da graduacao, os candidatos precisam comprovar experiéncia em sala de aula. Adriani
ressalta que os consultores ndo tém vinculo empregaticio com o Sebrae-SP. “Por lei, po-

demos dispor dos nossos profissionais até 120 horas por més”, explica a gestora. Nesse
periodo, eles capacitam empresarios para boas praticas em fabricacgédo; manipulacgéo de ali-
mentos; analise de pontos criticos e perigos no processo; controle de qualidade; e higiene.
S6 em 2013, 420 empresas foram atendidas e 840 empresarios foram capacitados.

Um atrativo para os interessados € que a remuneracao sera feita dentro de um cronograma
de horas de atendimento. Como o Sebrae-SP nao exige exclusividade, o profissional podera
conciliar a consultoria do programa PAS com outras atividades profissionais. O valor pago
por capacitacdo varia de R$ 67 a R$ 759 por dia, segundo publicado no edital, e cresce de
acordo com a distancia percorrida pelo consultor.

Os prestadores de servigo terdo inicio imediato apds a capacitagdo na metodologia do pro-
grama. “Trabalhar com 0 nome do Sebrae-SP ajuda a ampliar a carteira de clientes”, destaca
Adriani, mencionando a credibilidade que o curso da ao consultor. O sécio-proprietario do
Fricco Ristorante, Sauro Scarabotta, participou em 2013 da capacitagdo do PAS Mesa. Para
ele, o treinamento serviu como um termometro do funcionamento do restaurante. “Muitas
das praticas ensinadas eu ja seguia, mas foram as aulas que me deram a no¢do da impor-
tancia”, explica o empresario.
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MAIOR PERFIL DE EMPREENDEDOR NO BRASIL E DE CASAL
Praticamente metade dos empreendedores brasileiros é casada (48%) e possui casa
prépria, indica pesquisa da empresa Endeavor com o auxilio do Ibope. Por causa da

cumplicidade do matrimdnio, esses empreendedores tendem a obter sucesso e disciplina
mais rapidamente do que os solteiros, o que gera um crescimento nos negocios.

Comq |
tercelrizar
Servicos

de maneira

segura?

PATRICIA ARAUJO

é consultora trabalhista e previdenciaria da Crowe Horwath

@ A contratagZo de trabalhadores ter-
ceirizados exige atencéo, pois a pratica
implica riscos e pode ser um problema
- principalmente para micro e peque-
nas empresas, que nem sempre con-
tam com assessoria profissional. Para
diminuir os riscos na contragdo de ter-
ceiros, vale atencéo aos seguintes itens:
Atividade-meio x Atividade-fim:
nao utilize mdo de obra terceirizada
para a atividade-fim da empresa. A
Sumula 331, do Tribunal Superior do
Trabalho, veta essa pratica. O cuida-
do vale tanto para a contratacdo de
profissionais autbnomos como para a
contratacdo de pessoas juridicas. Nes-
se Ultimo caso, a empresa contratante
fica sujeita a pagar direitos trabalhis-
tas que, por ventura, nao forem quita-
dos pela prestadora de servigos.
Caracterizacdao de vinculo em-
pregaticio: a relacdo entre prestador
e tomador de servicos é regida pelo
Caodigo Civil, porém, a contratacdo de
terceiros sem as devidas observancias

legais podera transgredir a esfera civil
e prosseguir para a trabalhista, trazen-
do em pauta a possivel relacao de em-
prego, ou seja, vinculo empregaticio
entre o prestador e o tomador. Para
que o vinculo se estabeleca, a CLT de-
termina a existéncia das seguintes ca-
racteristicas: subordinacdo, controle
de jornada, pessoalidade, habitualida-
de e dependéncia econdmica. Assim,
a contratante deve observar de perto
a relagdo com a contratada a fim de
afastar tais caracteristicas da relagao.
Controle das obrigacdes traba-
lhistas de terceiros: no intuito de
se resguardar de litigios futuros, a to-
madora de servicos deve manter — em
boa guarda, em ordem cronolégica e
por contratada - as correspondentes
notas fiscais, faturas ou recibos de
prestacdo de servigos, Guias da Previ-
déncia Social e Guias de Recolhimen-
to do Fundo de Garantia do Tempo de
Servico e Informacdes a Previdéncia
Social com comprovante de entrega.

Microempreendedor Individual
(MEI)

20/1 (32 feira)
Microempreendedor
Individual (MEI) - Sistema

de Recolhimento em Valores
Fixos Mensais - Ultimo dia para
o pagamento do DAS referente a
dezembro de 2014.

SIMPLES NACIONAL (ME/EPP)
15/1 (52 feira)

Pagamento da Diferenca de
Carga Tributaria - Diferencial
de aliquota de ICMS devido
pelas empresas optantes pelo
Simples referente as aquisicdes
de produtos de outros Estados
realizadas em dezembro

de 2014.

20/1 (32 feira)

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

30/1 (62 feira)

IR — Ganho de capital das
empresas optantes

pelo Simples Nacional.

20/1 (32 feira)
INSS (Simples Nacional -
anexo V).

Lucro Presumido

30/1 (dltimo dia do més
seguinte a apuragéo

do trimestre).

IRPJ - Imposto de Renda da
Pessoa Juridica — Recolhimento
trimestral.

30/1 (Ultimo dia do més
seguinte a apuragéo

do trimestre).

CSLL - Contribuigao Social
sobre o Lucro Liquido —
Recolhimento trimestral.

20/1 (32 feira)

INSS - Contribuicdo
Previdenciéria devida pelas
empresas em geral calculada
sobre o total da folha de
pagamento, bem como dos
valores retidos.

23/1 (6 feira)
PIS/Pasep Faturamento -
Contribuigdo com base no
faturamento de dezembro
de 2014.

23/1 (6 feira)

Cofins Faturamento -
Contribuicdo com base no
faturamento de dezembro
de 2014.

Demais obrigacdes
previdénciarias, trabalhistas
e retencdes na fonte

7/1(5° dia Util do més)
Salérios - Ultimo dia para o
pagamento do salario do més
de dezembro de 2014.

7/1 (42 feira)

FGTS - Fundo de Garantia
por Tempo de Servigo —
Recolhimento relativo
adezembro de 2014.

7/1 (4 feira)

Caged - Cadastro Geral de
Empregados e Desempregados
- Encaminhar ao Ministério

do Trabalho a relacao de
admissoes, transferéncias e
demissdes de empregados
ocorridas em dezembro de 2014.

15/1 (52 feira)

INSS - Contribuintes
individuais, facultativos e
empregadores domésticos.

15/1 (52 feira)

INSS - Produtor Rural (pessoa
fisica e juridica) e retencao de
11% na fonte (cessdo de mao
de obra).

9/1 (62 feira)

GPS - Entrega ao sindicato
- Guia de Recolhimento da
Previdéncia Social.

20/1 (32 feira)

IRRF - Imposto de renda
Retido na Fonte — descontado
dos pagamentos do trabalho
assalariado, sem vinculo
empregaticio, e a outras
pessoas juridicas.
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S INFORMAGAO SOBRE CARGA TRIBUTARIA E OBRIGATORIA
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A partir deste més, as empresas deverdo informar os impostos embutidos
(<) nos precos de produtos e servigos adquiridos. A carga tributaria podera ser

discriminada na nota ou no cupom fiscal, informada em painel afixado
no estabelecimento, em local visivel, ou prateleiras e gbndolas.

Oportunidade

em meio ao caos

Sergio Viana, proprietario da Vanusa Kids, nao se abateu com as adversidades.

Ao contrario, tirou delas a chance de expandir os negocios

A VIDA DE EMPRESARIO NAO E FA-
CIL E SEMPRE HA DESAFIOS A SEREM
VENCIDOS. SERGIO VIANA, SOCIO-PRO-
PRIETARIO DA VANUSA KIDS, TEVE DE
ENCARAR A PERDA DE QUASE TODA A
LOJA EM DECORRENCIA DE UM FUR-
TO. A EXPERIENCIA NEGATIVA NAO O
ABATEU E SE TORNOU OPORTUNIDADE
PARA EXPANSAO. EM ENTREVISTA AO
JORNAL DE NEGOCIOS, ELE CONTA A
SUA HISTORIA.

Qual é a histéria da Vanusa Kids?

A empresa tem dois anos e meio e sur-
giu em um momento de dificuldade.
Ao lado da Vanusa Kids, temos a Va-
nusa Modas (uma loja multimarcas)
e trabalhavamos com roupas mascu-
lina, feminina e infantil. Furtaram a
nossa loja de madrugada e levaram

quase todas as mercadorias. S6 fica-
ram as prateleiras e duas caixas de
roupa. No mesmo dia, surgiu a opor-
tunidade de alugar o saldo ao lado.
Ja que tinhamos de levantar do zero,
aproveitamos o espaco para segmen-
tar a linha infantil e mantivemos a
linha de adultos, que existe ha 17 anos.

Como conseguiu expandir

em tal situacdo?

Ha quatro anos, a ideia era de segmen-
tar. O dinheiro era um empecilho, pois
tinhamos uma estrutura e pensava-
mos no futuro, mas de forma acanha-
da. Eu ja tinha assistido a palestras do
Sebrae-SP e estava acertando questoes
fiscais. A alternativa era recorrer a
bancos em busca de capital de giro. O
certificado de adimpléncia nos ajudou.
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Como o Sebrae-SP ajudou

a sua empresa?

Com a Vanusa Modas, procurei o
Sebrae-SP em busca de orientacdo
para as questdes visuais da loja. Nao
buscava informacdes sobre a parte
administrativa, pois ndo sabia dessa
possibilidade. Agora, tenho uma vi-
sdomais ampla do papel do Sebrae-SP.

Vocé foi um dos participantes

do projeto Decolando com
Guarulhos. Como foi a experiéncia?
Aprendi que tudo é mais dificil sem
planejamento. O dono de microem-
presa nao possui a cultura de plane-
jar, mas decidi mudar esse conceito.
Fiz o mapeamento da loja, com de-
talhes sobre questdes financeiras,
planilha, fluxo de caixa e estudo
de marketing. Busquei informacoes
precisas sobre financas e estoques.
No fim, criei um plano de marke-
ting e ja coloquei em pratica 70% do
que aprendi.

Quais serdo os proximos passos

da Vanusa Kids?

Nossa expectativa para 2015 é crescer
pelo menos 30%. Préoximo a loja esta
sendo finalizada a entrega de 1,4 mil
apartamentos do programa Minha
Casa, Minha Vida. Serdo pelo menos
6 mil pessoas, e calculo que aproxi-
madamente 3 mil serdo criancas. E
um publico em potencial. Também
penso em segmentar a linha mas-
culina em dois anos, com mais uma
loja na regiao.
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“N&o me abati com o furto da
loja e aproveitei a oportunidade
para expandir o negécio. Busquei
conhecimento no Sebrae-SP
para melhorar a parte visual e
entendi que sem planejamento

o crescimento da empresa fica
comprometido.”

Sérgio Viana,
socio-proprietario
da Vanusa Kids

“0 empresario reestruturou a
empresa no tocante a prego de
venda, a controle de estoque e

a mapeamento dos processos,
além de vislumbrar a necessidade
de investimento em tecnologia.
Ele modificou significativamente
nao s6 a empresa, mas

também o seu comportamento
empreendedor.”

Eder Max, consultor
do Escritério Regional
do Sebrae-SP em Guarulhos




Foto: Anderson Reis

24 | JORNAL DE NEGOCIOS | GUARULHOS E REGIAO

<

PARCELAMENTO DO SIMPLES NACIONAL

Contribuintes ja podem entrar no site da Receita Federal (www.receita.fazenda.gov.br),
para acessar o novo servico de Parcelamento — Simples Nacional. O empresario pode

emitir a DAS para pagamento das parcelas, consultar a situagcédo do parcelamento e demais

detalhamentos, bem como registrar a desisténcia do parcelamento.
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Guarulhos capacita
micro e pequenos

Projeto resultante da parceria GRU Airport e Sebrae-SP investiu R$ 150 mil na premiacao de 16 empresas.
O Atelié A Arteira, um dos vencedores, comemora os resultados

ma parceria entre o GRU Air-

port, concessionaria que admi-
nistra o Aeroporto Internacional de
Sao Paulo, em Cumbica, e o Sebrae-SP
possibilitou a capacitacdo, a forma-
lizacdo e o fortalecimento de micro
e pequenos negécios do municipio
de Guarulhos.

Erika Olaf Silva comegou vendendo a familiares e, hoje,
possui um atelié com 30 tipos de produtos

O projeto Decolando com Guarulhos
premiou 16 empresarios entre 99 po-
tenciais empreendedores dos bairros
do entorno do aeroporto, dos quais 55
aderiram ao programa e passaram por
uma trilha de aprendizagem voltada
ao desenvolvimento e a melhoria na
gestdo dos negécios. Os workshops fo-
ram realizados de maio a julho de 2014,
envolvendo temas como area financei-
ra, administracdo, marketing, qualida-
de e estoque, entre outros.

Ao fim, 18 empresas concluiram ao
menos 70% da trilha de aprendizado
e, destas, 16 apresentaram um plano
de melhoria do negocio para concor-
rer a premiacdo. Foram investidos
R$ 150 mil nas categorias Microem-
preendedor Individual (MEI), Micro-
empresa (ME) e Empresa de Pequeno
Porte (EPP).

Entre as empresas que concluiram
a capacitacao, esta o Atelié A Arteira,
da empresaria Erika Olaf Silva, do Jar-
dim Cumbica. “Era justamente do que
estava precisando. Descobri que ne-
cessitava melhorar alguns processos”,
conta. O aprendizado de marketing
mostrou, por exemplo, que a identi-
dade visual da empresa tinha de mu-
dar, pois ndo passava credibilidade ao

cliente. Além disso, a empreendedora
diz que ja reduziu o custo na matéria-
-prima e melhorou a qualidade na
embalagem do produto. “Consegui
assimilar todas as informacées, mas
ainda nao apliquei tudo. Na verdade,
é mudanca da agua para o vinho”, ob-
serva.

Com o prémio, o Atelié A Arteira
tera a sua disposicdo equipamentos
para impressao, geladeira para seca-
gem de sabonetes e estantes e arma-
rios para a parte administrativa.

TRANSFORMAGAO

Especialista em sabonetes artesanais
e produtos funcionais, Erika comecou
a pensar na empresa logo apés uma
intoxicacdo. Como nao achava produ-
tos que atendiam as suas necessida-
des, pesquisou as propriedades das
matérias-primas de sabonetes. “Re-
cuperei a minha pele sem nenhum
quimico, s6 com produtos artesa-
nais”, lembra.

No comeco, as vendas eram dedi-
cadas apenas a familiares e amigos.
“Sabia que havia publico e podia de-
senvolver um trabalho maior. Entao,
busquei informacées do Sebrae-SP”,
diz. Atualmente, o atelié trabalha com

30 tipos de produtos, entre eles aroma-
tizador com varetas e spray para car-
ro e casas, agua de lencdis, sabonetes
decorativos em formatos diferentes,
sabonetes liquidos ou em pasta, e a
linha funcional - argila, mel e arroz.

Para Erika, o curso a auxiliou a ob-
servar o mercado com olhos comer-
ciais. “Depois do projeto, estabeleci
como meta crescer de 15% a 20% todo
més.” Com foco nos publicos B e C, o
tiquete médio da venda é de RS 15 a
R$ 30. Neste ano, a empresaria quer fa-
zer o Programa de Alavancagem Tec-
nolégica (PAT), do Sebrae-SP.



