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E campeao!

Ganhos com Qe SO

prémio de ambito nacional

a Black Friday

Prepare-se para Planejar é essencial
vender mais no Natal para o agronegocio
Proprietaria de loja multimarcas de roupas infantis e para adultos de Franca ANTECIPAR ACOES PODE SER A PLANIFICAGAO COMEGA
Sa . . DECISIVO PARA INCREMENTAR ANTES DE PLANTAR A
se prepara para o grande evento programado para a ultima sexta-feira 0 COMERCIO ENTRE 30% E 40% SEMENTE £ AUMENTA LUGRO
de novembro, quando espera elevar a receita em até 20% | PAGINAS 24 PAGINAS 20 e 21 PAGINAS 14 e 15

Sucesso feito de dedicacao, esforco e capacitacao

Com esses ingredientes, Christina Buraneli constroéi sélida trajetoria
da Granifran Marmores e Granitos, aberta ha cinco anos em Franca
PAGINA 23

Regulamentacao do
trabalho doméstico
garante cidadania

a quem atua no setor
Diarista conquista direitos;

e empresas, como a de Samuel
James, ganham mercado
PAGINAS 12 e 13

Mais que banho e tosa Games para divulgar
NOVOS SERVICOS DE BELEZA ESTRATEGIA ENVOLVE E MOTIVA
PET REQUEREM QUALIFICACAO CONSUMO PELAS PROPOSTAS

Renata Duarte langca mao de redes sociais, mala direta, WhatsApp e telemarketing para divulgar ofertas da Sun Moon e atrair compradores PAGINAS 8¢9 PAGINAS 6e7



2| JORNAL DE NEGOCIOS | FRANCA E REGIAO

< | MICROEMPREENDEDOR INDIVIDUAL

CLOUD TAGS REGULAMENTAQAO TRABALHO DOMESTICO
VENDAS NATAL ESTETICA ANIMAL GAMlFlCACAO MARKETING
» - A
NOTAS
DE FRANCA Ca-na

EREGIAO
s

EMPRESARIOS RECEBEM ORIENTACOES
PARA VENDER MELHOR NA BLACK FRIDAY

Acao que comecou nos Estados Unidos com as vendas online foi con-
quistando o seu espaco no Brasil e, hoje, a Black Friday é uma estra-
tégia realizada também nas lojas fisicas. Este ano acontecera no dia
27 de novembro, ultima sexta-feira do més. Para os empreendedores
que querem saber como se preparar e faturar mais com essa estraté-
gia, o Escritério Regional (ER) do Sebrae-SP em Franca realiza no dia
3 de novembro, a partir das 19h, a palestra Venda melhor na Black
Friday (veja também reportagem na pag. 24). Na oportunidade, o
consultor entregara aos presentes uma cartilha sobre a promocao e
dara dicas para alavancar as vendas na data. Evento gratuito. Para
participar do encontro, é preciso fazer a inscricao antecipada pelo
telefone: (16) 3723-4188.

PARA COMECAR BEM O SEU EMPREENDIMENTO

Destinado a quem esta pensando em iniciar um negécio ou quer re-
vitalizar o que ja possui, o curso Transforme a sua ideia em modelo
de negocios sera realizado nos dias 17, 18 e 19 de novembro, das 19h
as 23h, na sede do ER do Sebrae-SP em Franca. Baseado na metodo-
logia de gerenciamento estratégico Canvas, a capacitacido ensina a
analisar a viabilidade do empreendimento abordando nove aspec-
tos: proposta de valor, segmentos de clientes, canais, relacionamento,
fontes de receitas, recursos principais, atividades principais, parce-
rias-chave e estrutura de custos. O investimento é de R$ 190 e o par-
ticipante recebe certificado ao fim do curso. Para mais informacoes,
ligue: (16) 3723-4188.

CODIGO DE DEFESA DO CONSUMIDOR E TEMA DE PALESTRA

Com o objetivo auxiliar donos de micro e pequenas empresas a inter-
pretar a legislacao que regula as relacoes de consumo no Pais, o ER do
Sebrae-SP em Franca programou para o dia 23 de novembro, a partir
das 19h, a palestra Por dentro do Cédigo de Defesa do Consumidor.
Entre os temas que serdo abordados estao as garantias legais e con-
tratuais e o direito de arrependimento. Com a proximidade do Natal,
essa palestra € uma boa oportunidade para que os comerciantes tirem
duvidas sobre seus direitos e obrigacoes perante a legislacao. Evento
gratuito. Para participar, é preciso fazer a inscricao antecipada pelo
telefone: (16) 3723-4188.

APRIMORE OS CONTROLES
FINANCEIROS DA EMPRESA

Os empreendedores interessados em melhorar a gestdo financeira do
seu negocio nao devem perder essa oportunidade. O ER do Sebrae-SP
em Franca oferece mais uma edicao do curso Na Medida — gestao fi-
nanceira nos dias 24, 25,26 de novembro e 1 e 2 de dezembro, das 8h as
12h. A capacitacdo tem como objetivo estimular a mudanca de com-
portamento, bem como demonstrar a importancia da gestao financei-
ra. Os participantes aprenderdo a usar ferramentas para administrar
e projetar o fluxo de caixa e refletir sobre a formacao do preco de ven-
da. Também serao ensinados a entender o demonstrativo de resulta-
dos e analisar a performance de seu empreendimento. Apos a parte
tedrica, o participante tem direito a duas horas de consultoria no ER
do Sebrae-SP em Franca. O investimento é de R$ 260. Para mais infor-
macoes e inscricoes, ligue: (16) 3723-4188.

SERVICO

Escritorio Regional do Sebrae-SP em Franca

Avenida Dr. Ismael Alonso y Alonso, 789 — Vila Champagnat
0800-570-0800



APOIO OFICIAL PARA STARTUPS

O governo paulista afina parceria com as startups. No dia 17 de novembro, serd realizada

a apresentacao dos selecionados para o Pitch Gov SP, que escolherd as 15 empresas
inovadoras que trouxeram as melhores solu¢des para 35 prioridades nas areas de saude,
educacao e facilidades ao cidadéo. Para fomentar ainda mais o segmento, a Desenvolve SP
estrutura o Fundo de Investimento em Participagdes (FIP). Os recursos seréo destinados
as companhias de base tecnolégica voltadas para solucdes dos desafios do servigo publico.

=
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Pelo fim da
turbuléncia

PAULO SKAF,
Presidente do Sebrae-SP

© 0 Brasil enfrenta uma forte crise em 2015.
E 0 que apontam as projecdes das liderancas
empresariais e especialistas que ddo como
certa a retracdo da atividade econdémica, com
recuo do Produto Interno Bruto (PIB) estimado
em mais de 2%.

E é 0 que sentem os empresarios de pe-
queno porte. Em pesquisa do Sebrae-SP, 35%
aguardam piora nos rumos da economia (em
2014, os pessimistas ndo somavam um quar-
to). O estudo ainda mostra que 61% esperam
estabilidade no faturamento; afinal, com oito
meses de queda consecutiva da receita e acu-
mulo de perdas, faz bem manter a esperanca.

Mas n&o basta ter confianca em alta. Para
garantir que o desempenho néo seja ainda
mais prejudicado, é fundamental o olhar aten-
to na gestdo, racionalizando custos, procu-
rando novos mercados e formas diferentes de
atrair e reter o cliente. Ao mesmo tempo, € pri-
mordial rever o planejamento estratégico para
2016, porque, ao que tudo indica, também
sera um ano bem dificil. O Sebrae-SP pode aju-
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da-los nessas tarefas por meio de orientagéo e
capacitacdo especializadas.

De minha parte, reafirmo o compromisso de
continuar atuante na busca de novos caminhos
para colocar o setor produtivo e, consequente-
mente, o Brasil no rumo do crescimento, com
0 enérgico combate ao aumento de impostos e
a cobranca pelos ajustes nas contas publicas.
Enquanto escrevia este texto, o setor publico
ja havia arrecadado R$1,4 trilhdo, algo em tor-
no de R$ 4 milhdes por minuto. O aumento da
carga tributaria so vai fazer aprofundar a crise,
dificultando ainda mais a retomada.

0 momento exige coragem para encontrar
caminhos diferentes que gerem resultados
novos e positivos. Como dizia o fisico Albert
Einstein: “E insanidade fazer sempre a mes-
ma coisa varias vezes esperando obter umre-
sultado diferente”.

Reitero que o fortalecimento do setor pro-
dutivo, aliado ao urgente arranjo das contas do
governo, é que vai fazer a diferenca e ajudar a
tirar o Pais do cenario tdo debilitado de 2015.

EXPEDIENTE

Publicacdo mensal do Sebrae-SP

Tiragem total
500 mil exemplares
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Escritorios Regionais
Sebrae-SP

Alto Tieté 11 4723-4510
Aracatuba 18 3607-2970
Araraquara 16 3303-2420
Baixada Santista 13 3208-0010
Barretos 17 3221-6470

Bauru 14 3104-1710

Botucatu 14 3811-1710

Campinas 19 3284-2130
Capital Centro 11 3385-2350
Capital Leste I 11 2090-4250
Capital Leste IT 11 2056-7120
Capital Norte 11 2972-9920
Capital Oeste 11 3803-7500
Capital Sul 11 5525-5270
Franca 16 3723-4188
Grande ABC 11 4433-4270
Guaratinguetd 12 3128-9600
Guarulhos 11 2475-6600
Jundiai 11 4523-4470
Marilia 14 3402-0720

Osasco 11 2284-1800
Ourinhos 14 3302-1370
Piracicaba 19 3434-0600
Pres. Prudente 18 3916-9050
Ribeirdo Preto 16 3602-7720
Sao Carlos 16 3362-1820

S.J. daBoa Vista 19 3638-1110
S.J. do Rio Preto 17 3214-6670
S.J. dos Campos 12 3519-4810
Sorocaba 15 3229-0270

Sudoeste Paulista 15 3526-6030

Vale do Ribeira 13 3828-5060
Votuporanga 17 3405-9460
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BRASIL E O TERCEIRO MAIOR MERCADO DE BELEZA DO MUNDO

Com média de crescimento de 10% ao ano no Pais, o setor de higiene pessoal, perfumaria
e cosméticos faturou R$101,7 bilhdes em 2014, segundo levantamento da Associacao

Brasileira da Industria de Higiene Pessoal, Perfumaria e Cosméticos (Abihpec). O mercado
brasileiro é o terceiro maior consumidor do mundo, ficando atras apenas da China e dos
Estados Unidos. As empresas do ramo sao responsaveis por mais de 1,8% do PIB nacional
e o Brasil representa 9,4% do consumo mundial, segundo a Euromonitor.

Batom, blush e lucros

O que era um “quebra-galho” para aumentar a renda na época de faculdade,
Maité Pedroso transformou na lucrativa marca de cosméticos Miss Pink, que ja conta com 40 franqueados

PARANAENSE DE ARAPONGAS, MAITE
PEDROSO ENFRENTOU PROBLEMAS FI-
NANCEIROS QUANDO CURSAVA MEDI-
CINA E BUSCOU ALTERNATIVAS PARA
INCREMENTAR O ORCAMENTO MEN-
SAL. UMA DAS SAIDAS FOI REVENDER
ARTIGOS DE MAQUIAGEM E OUTROS
PRODUTOS PARA O PUBLICO FEMINI-
NO, ARREMATADOS NO TRADICIONAL
COMERCIO DA RUA 25 DE MARCO, EM
SAO PAULO. O “QUEBRA-GALHO” DEU
TAO CERTO QUE DESPERTOU SUA VEIA
EMPREENDEDORA. ABANDONOU A FA-
CULDADE NO QUINTO ANO E MONTOU A
MICROFRANQUIA DE COSMETICOS MISS
PINK, NO FIM DE 2014. A PROPOSTA ERA
INOVADORA: LEVAR LUXO PARA CLIEN-
TES DE TODAS AS CLASSES SOCIAIS EM
UMA LOJA MOVEL E COMPACTA. EM
POUCO MAIS DE UM ANO, ELA REGISTRA
NUMEROS IMPRESSIONANTES, ALEM
DE CONTAR cOM 40 FRANQUEADOS, E
PROJETA ENCERRAR 2015 com 100 UNI-
DADES NO BRASIL INTEIRO.

Qual é o conceito de luxo acessivel?
Temos muitas empresas que oferecem
produtos populares a precos acessi-
veis, mas os mais luxuosos siao caros.
Nao existe meio-termo e o sofisticado
acaba atendendo apenas as pessoas
que tém dinheiro. Segundo pesquisas
de mercado, durante a crise, as pesso-
as ndo deixam de comprar cosméticos
e maquiagens, mas mudam de habito,
escolhendo outras marcas. A proposta
da empresa é levar ao consumidor pro-
dutos de qualidade internacional com
precos justos.

Como consegue fazer isso?

Gracas a parcerias com grandes em-
presas, conseguimos vender mais ba-
rato do que as lojas do setor, pois nosso
foco esta no giro e no pés-venda e nao
em uma unica compra cara. A surpre-

sa é grande quando a cliente percebe
que pode pagar R$ 30 na Miss Pink
por um item que custaria, em média,
R$ 100 em um ponto de venda conven-
cional. E é isso mesmo que queremos:
mostrar que o luxo pode ser acessivel.

Por que escolheu o formato de micro-
franquia itinerante?

Foi uma evolucao do projeto. Em 2010,
trabalhava com 250 produtos no cata-
logo e tinha um bom capital de giro
para dar um passo adiante e me for-
malizar. Foquei na maquiagem, que é
o grande carro-chefe do negécio, e abri
lojas fisicas no Rio de Janeiro e em San-
ta Catarina. A ideia era boa, os produ-
tos vendiam bem, mas os gastos com
aluguel e outras taxas de ponto comer-
cial esvaziavam o faturamento. Resol-
vifechar e partir para a microfranquia
movel, que permite ao franqueado pro-
curar o melhor ponto sem a obrigato-
riedade de se estabelecer em shopping
centers ou no grande comércio.

De onde veio a inspiracao?

Esse formato é muito comum nos Es-
tados Unidos, onde as pessoas apos-
tam em negocios itinerantes. No Bra-
sil, a filosofia é inversa: alugamos os
melhores pontos comerciais antes
mesmo de testar o produto ou servico
para saber se dara o retorno almejado.

Como foi a aceitacdo da proposta?

Ja temos 40 unidades em pouco mais
de um ano. Esse sucesso se deve a fle-
xibilidade que damos ao franqueado.
Tenho casos de pessoas que vendem
em shopping centers (mesmo que a
ideia fosse evitar os altos aluguéis) até
aqueles que se instalaram na Central
do Brasil (estacao ferroviaria do Rio de
Janeiro) ou que vendem “in company”
em grandes empresas, como monta-
doras do Grande ABC paulista.

Qual é a estrutura?
A loja itinerante chama a atencao de
quem passa por ela. E uma maleta de

Foto: Fernando Nunes

80 centimetros feita em acrilico e com
iluminacdo propria em LED, que se
“transforma” rapidamente em ponto
de venda chamativa, e pode ficar em
qualquer ambiente.

Qual é o perfil de seu franqueado?

O investimento inicial é de R$ 12 mil.
Esse baixo custo operacional facilita
o ingresso de pessoas que perderam o
emprego e queiram investir no nego-
cio préprio. Também é uma alternati-
va para quem quer trabalhar de casa
paralelamente ao emprego fixo ou até
mesmo para quem ja atua como con-
sultora de cosméticos de grandes em-
presas e quer empreender.

Que suporte oferecem ao franqueado?
Auxiliamos desde a inauguracao, com
convites personalizados, dicas para di-
vulgacdo, marketing digital e formula-
cao de discurso, até distribuicao de car-
tilhas e manuais de treinamentos sobre
os produtos oferecidos e melhores prati-
cas de vendas. No € a toa que até hoje
nenhum dos franqueados quebrou.

Quais sdo os planos para o futuro?
Quandolancamos amarca, em dezem-
bro de 2014, definimos metas ousadas,
mas que estdo se mostrando atingi-
veis pelo sucesso imediato. Planeja-
mos crescimento acelerado de 100% ao
ano nos quatro primeiros anos e 5 mil
franquias em 15 anos. A expectativa é
encerrarmos 2015 com 100 franquea-
dos e dobrar esse numero em 2016. O
maior desafio ndo é vender franquia,
mas manter o pds-vendas. Entdo, in-
vestimos em produtos de qualidade a
precos acessiveis para o consumidor
final e que também renda uma boa
margem para as consultoras trabalha-
rem. No futuro, pretendemos expan-
dir a marca internacionalmente.



GOVERNO ANALISA INADIMPLENCIA DO MEI
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Grupo formado por técnicos do SEBRAE, da Secretaria da Micro e Pequena Empresa

(SMPE) e instituicdes financeiras discute acdes de gestao em prol dos mais de 5 milhdes
de Microempreendedores Individuais (MEls) do Pais. Os temas incluem politicas de acesso
ao crédito e formalizacdo. Um dos principais alvos do trabalho € a taxa de inadimpléncia,
que alcanca 50% da categoria. Os analistas pretendem mapear as razdes para os atrasos
e, com base nisso, decidirem quais iniciativas serao mais eficientes no exercicio de 2016.

R é)ﬂi

Na contramao
das dificuldades

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

M bcaetano@sebraesp.com.br

f www.facebook.com/bcaetanol

© Diante de um noticiario como o
atual, com os principais indices ma-
croecondémicos demonstrando distan-
cia de alcancar patamar adequado, é
dificil para os proprietarios das micro
e pequenas empresas (MPEs) man-
terem o otimismo. Depois de um pri-
meiro semestre desanimador — quan-
do o faturamento das MPEs paulistas
recuou 11,9%, superando a queda de
10% registrada no mesmo periodo de
2009, auge da crise financeira mun-
dial -, ndo ha sinal de melhora para o
bimestre final de 2015.

Mas, como nado ha cenéario monoliti-
co, as ilhas de prosperidade aparecem
em varias areas. Uma das mais bem-
-sucedidas é o agronegocio, que ha
anos e representa quase um quarto do
Produto Interno Bruto (PIB) nacional.
Nesta edicdo do Jornal de Negécios,
mostramos como o planejamento do
plantio pode trazer melhoras sensiveis
para os produtores.

Outra reportagem mostra as opor-
tunidades nos servicos de limpeza que
vém atraindo, a cada dia, mais tercei-
rizadas e propiciando a formalizagéo
crescente das diaristas como Micro-
empreendedoras Individuais (MEIS).

Quem lida com animais de estimacdo
também esta na contramao das dificul-
dades. Dados da Associacdo Brasileira
da Industria de Produtos para Animais
de Estimacéo (Abinpet) apontam que es-
ses negocios cresceram mais de 10% em
2014 sobre 2013. Antes restritos aos ser-
vigos mais basicos, como banho e tosa,
0s profissionais do ramo (no qual pre-
ponderam as MPESs) expandiram o car-
dapio e, agora, incluem dezenas de trata-
mentos, como hidratagdo e acupuntura.

Todos esses casos de sucesso ex-
plicitam que, unir as mudangas do
mercado com uma gestdo baseada
nas orientacdes do Sebrae-SP é uma
formula que funciona. Mesmo na crise.
Boa leitura!l

Desburocratizar
para empreender

Governo paulista lanca plataforma na internet que facilita
o registro e a abertura de empresas, que passam a ser online

A Subsecretaria de Empreendedorismo e da Micro e Pequena Empresa
lancou o portal Via Rapida Empresa, permitindo ao empresario cadas-
trar e comecar a operar seu negocio, usando apenas a internet. A novi-
dade diminui para cinco dias o processo que antes tomava meses do
empreendedor, e esta disponivel em mais de 100 municipios.

No lancamento do portal, o governador Geraldo Alckmin frisou que
a medida é um passo importante para imprimir velocidade aos negoé-
cios. “Especialmente aos de baixo risco, que representam 60% das em-
presas paulistas.”

Para o acesso, o candidato deve se cadastrar no site da Junta Comer-
cial de Sao Paulo: www.jucesp.sp.gov.br

A entrada no sistema pode ser via certificado digital ou pelos dados
cadastrados na Nota Fiscal Paulista. Logo, o sistema envia um proto-
colo pelo e-mail registrado e avisa a Jucesp que ha um novo registro
em andamento. Hoje, 41% do volume de trabalho da Jucesp se referem a
abertura de empresas.

Em seguida, o empreendedor escolhe o ramo de atividade e opta pelo
municipio que sediara a corporacao. O empresario pode imprimir o con-
trato social padrao gerado no sistema ou fazer upload de um modelo
customizado. Com o certificado digital, a assinatura dos documentos
podera ser realizada pelo site.

Apéds pagar o Documento de Arrecadacio de Receitas Estaduais (Dare)
e o Documento de Arrecadacdo de Receitas Federais (Darf) — gerados
pelo sistema —, o interessado encaminha presencial ou eletronicamente
seus dados aos escritérios regionais ou postos da Jucesp.

Os analistas do colegiado ou dos postos de atendimentos farao as
averiguacoes técnica e de viabilizacio empresarial, com a emissdo de
licencas. Em até cinco dias, o usuario retira os documentos registrados
ou recebe via web, e ja esta apto para desenvolver sua atividade.

Governador Geraldo Alckmin frisa que ferramenta vai beneficiar maioria das empresas paulistas

Foto: Ciete Silvério/divulgacao
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PUBLICIDADE ONLINE TEM ALTA ROBUSTA...

— Mesmo com as dificuldades da economia, o crescimento do mercado de propaganda na

internet continua vigoroso e ja é a segunda maior fatia do bolo publicitario nacional, sé
perdendo paraa TV. Com investimento em torno de R$ 8 bilhdes em 2014, o segmento deve
receber R$9,5 bilhdes este ano, segundo previsdo do Interactive Advertising Bureau (IAB)
Brasil, alta de 14%. O dado abrange todo o trafego na internet e a compra de midia em varias
plataformas, incluindo mobile (celulares e tablets) e redes sociais.

jeito diferente? E nessa linha
que vai uma nova tendéncia batiza-
da de “gamificacdo do marketing”,
que nada mais é do que usar a légica
dos games para promover acoes de
divulgacao da marca ou da empresa.
O conceito é desenvolver atividades
agradaveis, divertidas e desafiadoras
em propagandas, sites ou aplicativos
que envolvam e motivem as pessoas
a cumprir metas — ou seja, usar uma
abordagem de divulgacdo que engaje
o consumidor em situacdes de compe-
ticao, lazer ou hobby.

“A ideia é que esses métodos aju-
dem as empresas a aumentar os niveis
de engajamento, influéncia e fideliza-
cao dos consumidores. A estratégia
também oferece a oportunidade de o
empresario ter contato com conteudos
gerados pelos clientes atingidos pela
campanha e se relacionar com eles de
forma bastante criativa e duradoura”,
explica consultor do Sebrae-SP Adria-
no Augusto Campos.

Embora o termo ja exista ha mais
de uma década, foi a partir de 2010
que ganhou fama, com a incorpora-
cdo de aspectos sociais e de recom-
pensas a funcionarios que utilizavam
softwares para aumentar a produti-
vidade. Com isso, as corporacoes pas-
saram a usar o conceito também em
acoes de marketing, vendas e relacio-
namento com os clientes.

Campos cita o aplicativo Nike +
como exemplo. A ferramenta incen-
tiva os usuarios a manter o estilo de
vida ativo e recompensa os que atin-
gem metas com informacées para me-

Q ue tal vender seu peixe de um

Envolver e motivar
o consumidor

Uma tendéncia de marketing vem ganhando espaco: o uso da légica do mundo dos games
para divulgar produtos e empresas. Veja como funciona e os beneficios

Alexandre Calmon lancou o site Leildo de Prémios, um sistema colaborativo que promove os negdcios das empresas participantes de forma divertida

Foto: Fernando Nunes
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lhorar a performance. Também permi-
te compartilhamento de seus treinos
e conquistas com outros usuarios. Eis
um dos beneficios do recurso: com
essa divulgacao espontinea, a empre-
sa ganha visibilidade. Outro, segundo
o consultor, é que essa estratégia reduz

interessada em divulgar seu produto o
adiciona no portal para ser leiloado. O
leildo de cada item dura por volta de 12
minutos. Os clientes devem clicar para
dar um lance. Se em 20 segundos ou-
tra pessoa nao fazer a mesma coisa, ele
leva o artigo. Portanto, ganha quem der

E NECESSARIO CONSIDERAR OS OBJETIVOS
DA ACAO, O PERFIL DO PUBLICO-ALVO,
AS ATIVIDADES A SEREM REALIZADAS E A FORMA
DE MONITORAMENTO

a distdncia da comunicacdo entre a
marca e o cliente, fortalecendo o envol-
vimento entre eles.

NA PRATICA

Existem diversas formas de aplicar essa
tendéncia. Para escolher a mais adequa-
da ao caso, Campos aconselha conside-
rar os objetivos da acao, o perfil do publi-
co-alvo, as atividades a serem realizadas
e a forma de monitoramento. Além dis-
so, é importante que se pense no enredo
do game, nos niveis de evolucdo e nos
conteudos com os quais se espera que o
usuario se envolva. “E bom lembrar que
a ideia é fazer com que o usuario seja o
protagonista ao opinar, participar, reco-
mendar e até mesmo criticar. Para isso,
contar com profissional especialista
nesse terreno é essencial”’, cometa.

Um exemplo pratico de aplicacdo do
conceito de gamificacdo do marketing
éodosite Leilao de Prémios, lancado re-
centemente pelo empresario Alexandre
Calmon. A légica é simples: a empresa

o ultimo clique antes do prazo do leilao
expirar. O usuario nao paga nada para
participar, precisa apenas dos cupons
que lhe dardo o direito a fazer lances
(cliques), e estes sao fornecidos pelas
companhias participantes.

“E um sistema colaborativista que
proporciona quatro grandes vanta-
gens para as empresas participantes:
fortalecimento da marca, fidelizacao
dos clientes, aumento de visitas em
suas redes sociais e website e contatos
selecionados para campanhas dire-
tas”, diz Calmon.

Fabiana Silva, proprietaria da rede
de franquias Rapabox, divulgou sua
empresa no projeto-piloto do Leildo de
Prémios, ha um ano, e aprovou a ideia.
“Notei um aumento nas vendas e
meus clientes até hoje me perguntam
quando entraremos de novo”, ressalta.
Ela também participou como usuaria.
“Ainda lembro das marcas dos produ-
tos que me interessaram e me levaram
a jogar para concorrer”, conta.

v

v

v

v

v

v

v

v

v

v
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Levantamento realizado pelo IAB Brasil, uma das mais relevantes instituicdes voltadas
para o segmento digital interativo brasileiro, apontou que, dentro dos investimentos totais
destinados ao marketing online em 2014, a lideranca coube as ferramentas de busca e
classificados, que captaram R$ 3,9 bilhGes. A rede de sites e blogs parceiros do Google
(display) e midias sociais receberam aportes de R$ 2,8 bilhdes. A categoria de video somou
R$ 811 milhdes e mobile alcangou R$ 721 milhdes.

Confira algumas areas em que o conceito de gamificacédo é usado:

Pedagogia/educacéo: empresas de ensino adotam estratégias para estimular
a participagdo e o envolvimento dos alunos em atividades de aprendizado com
0 objetivo de aprimorar o ensino e o rendimento do aluno;

E-commerce: torna a navegacao e a utilizagao das lojas mais agradavel
e instigante, atraindo a atengao de visitantes que podem ser estimulados
a se relacionar e consumir;

Treinamento empresarial: para incentivar a inovacdo e a criatividade
dos funcionarios dentro das préprias empresas.

Recrutamento e sele¢édo de funcionarios: algumas técnicas podem fazer
com que os profissionais simulem situa¢des do cotidiano real, permitindo
que a empresa avalie melhor seu desempenho.

Redes sociais: para criar engajamento e interagao;

Empresas ligadas a atividades fisicas: academias, assessorias esportivas,
“personal trainers” e até mesmo grupos de esportistas;

Programas de fidelizagdo: pode tornar o relacionamento agradavel e motivador;

Lancamento de produtos/servigos: instiga usuarios a descobrir e se relacionar
a0s poucos com um novo item que entrara no mercado.

Fonte: Adriano Augusto Campos, consultor do Sebrae-SP

Veja alguns cuidados que se deve ter ao recorrer aos games

como estratégia de marketing

N&o basta replicar agdes estratégicas ja praticadas no mercado concorrente.

E necessario criar novas praticas que prendam a atengzo e sejam “viralizadas”
(isto é, compartilhadas nas redes sociais) com facilidade entre os consumidores.
Use regras claras que ndo deem margem a duplo sentido, evitando confundir

o consumidor com explicagdes mal elaboradas.

O cliente deve sentir prazer em participar da acdo de gamificagéo.

A atividade deve ser competitiva, envolvendo o usuario para que ele queira
vencer o jogo. Isso deve estar associado ao tipo de prémio ou beneficio (voucher,
descontos entre outros).

A vivéncia da competicdo deve promover a interagdo do consumidor

com o produto/servigo ou marca da empresa.

E indispensavel ter um bom suporte de acompanhamento para monitorar

as agOes da gamificagdo e os retornos financeiros e de imagem da empresa.

Fonte: Fabiano Nagamatsu, consultor do Sebrae-SP



8| JORNAL DE NEGOCIOS

a

AMERICA DO SUL E PRINCIPAL DESTINO DAS EXPORTAGOES PET

No primeiro semestre deste ano, os principais destinos das exportacdes brasileiras de
produtos veterinarios foram paises da América do Sul, com mais de 30% das vendas. O lider

é o Paraguai (10%); seguido por Estados Unidos (5%); Uruguai (5%); Venezuela (5%); Chile
(4%); Colémbia (4%); Alemanha (4%); Peru (2%) e Angola (2%). Os dados séo da Associagdo
Brasileira das Industrias de Produtos para Animais de Estimacéo (Abinpet) e consideram as
mercadorias destinadas a alimentacéo, cuidados gerais, cuidados médicos e animais vivos.

BA— L] T

)
Muito aléem do banhoedat

Tratamentos estéticos para animais se popularizam, ganham mercado e abrem oportunidades de negocios

exigéncia das pessoas para cui-

dar da beleza chegou aos pets. E
veio para ficar. A estética animal ndo
é nova no mercado, mas as técnicas
avancam cada vez mais e as ofertas se
aproximam do cotidiano das familias
brasileiras, que nao enxergam os tra-
tamentos de seus bichos de estimacao
como futilidade.

Pesquisa Nacional de Saude do Ins-
tituto Brasileiro de Geografia e Esta-
tistica (IBGE) mostra que o Brasil tem
hoje mais cachorros do que criancas.
A populacdo de cies foi estimada em
52,2 milhoes. De acordo com a Pes-
quisa Nacional por Amostra de Do-

segundo Associacdo Brasileira da In-
dustria de Produtos para Animais de
Estimacdo (Abinpet).

Para o consultor de Negécios e geren-
te do Escritério Regional do Sebrae-SP
em Guaratingueta, Ricardo Calil, esse
cenario positivo é explicado em razao
de um fenémeno que tem transforma-
do o comportamento da sociedade de
modo geral. “O pet hoje é tratado como
membro da familia e recebe tudo o que
o seu tutor gostaria de possuir”, diz.

Sejala qual for a estrutura familiar,
explica Calil, sempre ha uma boa jus-
tificativa para se conviver com um bi-
chinho de estimacao. “Ainda existem

DE ACORDO COM ESTIMATIVA, POPULACAQ
DE CAES NO BRASIL E DE 52,2 MILHOES

micilios (PNAD), de 2013, o Pais tinha
44,9 milhoes de habitantes na faixa
de zero a 14 anos de idade. Se levado
em conta outros bichos de estimacio,
como gatos, furdes, porcos, tartarugas
e até bodes, entre tantos outros que
costumam frequentar o Centro de Es-
tética Animaniacs, no Tatuapé, zona
leste da capital paulista, esse contin-
gente sobe (e muito).

“O movimento é intenso e envolve
desde banho e tosa tradicional e asia-
tica até hidratacio e saude bucal, além
de tratamentos alternativos como
acupuntura”, conta o professor de esté-
tica animal, Ewerton Marcel José dos
Santos, dono do Animaniacs. Ele esta
a frente da formacao e reciclagem de
dezenas de profissionais que atuam
numa area cada vez mais promisso-
ra: o de beleza e bem-estar animal,
segmento de um mercado que cres-
ceu mais de 10% em 2014 sobre 2013,

muitas oportunidades para se estabe-
lecer nessa area, mas é preciso ter afi-
nidade com o negécio, que tem cerca
de 70% da receita proveniente do pet
food e 17% dos servicos, de onde os lu-
cros realmente vém.”

E justamente o servico que faz a
diferenca numa area em que a con-
corréncia cresce dia a dia, ensina o
empresario Luis Antonio Paggiaro,
dono do Vip Pet Shop, em Sao Carlos,
interior de Sao Paulo. No estabeleci-
mento, areceita é dividida da seguinte
forma: 25% vém da clinica veterinaria;
25%, do comércio de produtos; e, 50%
dos servicos, que ganham destaque
pela oferta de spa e tratamentos te-
rapéuticos como banhos relaxantes,
antibactericidas e ofurd, além de tosa,
hidratacdo e escova. “Em trés anos, tri-
plicamos o faturamento”, comemora.

A receita é simples. Uma boa infra-
estrutura local, transparéncia para

e i S wl] {ffrs o i -
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Ewerton Marcel José dos Santos, do Centro de Estética Animaniacs, destaca a necessidade

de formacéo e reciclagem constante de mao de obra

que os tratamentos possam ser acom-
panhados e amor aos bichos, além
de muita paciéncia com a clientela -
tanto a humana quanto a canina, seu
maior publico.

QUALIFICACAO
Para o atendimento, ele destaca que
faltam bons profissionais. Isso por-

que um cachorro mais agitado pode
dar muito trabalho e até se ferir em
um procedimento simples. Santos, da
Animanics, vai mais longe: “Um pas-
so em falso e ha 80% de chances de
morte do animal, que também pode
desenvolver alergias, perder pelos
por estresse, entre outros problemas
que podem surgir”, explica. “A reci-

OSa

Foto: Rubens Chiri
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O Estado de Sao Paulo é o principal centro produtor de ragdo para animais de estimacao,
com 28,3% do volume fabricado em 2014. O Parana vem em segundo lugar (26,1%), seguido
por Minas Gerais (15,4%), Rio Grande do Sul (7,5%) e Santa Catarina (5,3%). Os dados s&o
da Associacgdo Brasileira das Industrias de Produtos para Animais de Estimacao (Abinpet).

A entidade aponta que a fabricagéo de pet food nacional alcangou 43% de seu potencial no
ano passado, com 2,4 milhdes de toneladas.

clagem do ‘groomer’, o tosador profis-
sional, deve ser exigéncia constante.”

A exemplo do saldo de beleza, com
os cabeleireiros, muitas vezes, os
clientes trazem modelos de revistas
para copiar no cdo que nao sio ade-
quados para determinadas racas.
Cabe entdo ao “groomer”, com argu-
mentos profissionais, convencé-lo do
contrario, “para o bem do préprio bi-
cho”, conta Santos.

E também para o bem-estar desse
publico tao seleto que a Vila dos Caes,
em Santana do Parnaiba, mantém um
sistema de secagem Dry Room, que da
mais conforto e tranquilidade ao ani-
mal e é indicado para caes com lesoes
na coluna ou portadores de doenca
cardiaca, uma vez que permite pouca
manipulacio e é silencioso. Também
conta com luz infravermelha e atenua
processos inflamatdrios, agindo sobre
as articulacoes.

Visionaria nesse caminho, a gau-
cha Empdériopet nascia ha dez anos
com conceito de cosméticos susten-
taveis para higiene e beleza animal,
produzidos com extratos de plantas,
flores e dleos vegetais com alta ca-
racteristica de renovacdo ambiental.
“Acreditamos na especializacdo do
mercado pet e trabalhamos para fa-
zer a diferenca”, explica a farmacéu-
tica industrial e sécia da empresa,
Angela Barrichello.

A Empoériopet mantém mais de
100 itens em seu portfélio, entre os
quais se destacam os perfumes com
fragrancias francesas e hidratacoes
de ouro marroquino, com 6leos de ar-
gan organico e de vinho, entre outros.
Com um quadro de 30 colaboradores
e clientes por todo o Pais, a empresa
agora sonha em ganhar o mundo.

NUMEROS QUE
IMPRESSIONAM

0

maior

mercado de pets do mundo
esta no Brasil, o primeiro
é o norte-americano

R$ 16

bilhoes
é o faturamento anual
do segmento no Pais

US$ 100

bilhoes

é o faturamento anual nos EUA

132

milhoes

de animais de
estimacao no Brasil

5 mil

pets shops na
capital paulista

pets shops no Estado e
de S&o Paulo ..

Fonte: Sebrae-SP J

ENCONTRO INTERNACIONAL DE REABILITAGAO

Quando: 6a9/11

Onde: Hotel Mercure Santana Espago Immensité | Av. Luiz Dumont Villares, 392.
Séo Paulo - SP

Informagoes: www.reabilitacao.com

EXPO TAXI BRASIL - Feira Nacional de Taxi

Quando: 7a8/11

Onde: Séo Paulo Expo | Rd. dos Imigrantes, km 1,5. Sdo Paulo — SP
Informagoes: www.expotaxibrasil.com.br

VI SIMPOSIO DE RESTAURAGAO ECOLOGICA

Quando:9a13/11

Onde: Séo Paulo Expo | Rodovia dos Imigrantes, km 1,5. Sdo Paulo - SP
Informagdes: Instituto de Botanica, http://botanica.sp.gov.br/destaque-
home-ibot/vi-simposio-de-restauracao-ecologica/

EXPO ARQUITETURA SUSTENTAVEL 2015

Quando:10a12/11

Onde: Expo Center Norte — Pavilhdo Branco | R. José Bernardo Pinto, 333.
Sédo Paulo - SP

Informacdes: (11) 3060-5000 | www.expoarquiteturasustentavel.com.br

FIMAI - Feira Internacional de Meio Ambiente Industrial e Sustentabilidade
Quando: 11a13/11

Onde: Expo Center Norte - Pavilhdo Branco | R. José Bernardo Pinto, 333.
Sédo Paulo - SP

Informagdes: (11) 3917-2878 | www.fimai.com.br

282 CIHAT - 2015 / Congresso Internacional de Gastronomia,
Hospitalidade e Turismo

Quando: 16 a19/11

Onde: Centro de convengdes Rebougas | Av. Dr. Enéas de Carvalho Aguiar, 23.
Sédo Paulo - SP

Informacées: http://abresi.com.br/

IT FORUM EXPO /7 BLACK HAT / FEIRA LINHAS DE PRODUTOS E/OU
SERVIGCOS TENDENCIAS TECNOLOGIAS

Quando: 17 a18/11

Onde: Transamérica Expo Center | Av. Doutor Mario Vilas Boas Rodrigues, 387,
Santo Amaro. Sdo Paulo - SP

Informacoes: (11) 3823-6629 | www.itforumexpo.com.br

FEIRA DA GESTANTE, BEBE E CRIANCA

Quando: 18 a22/11

Onde: S&o Paulo Expo | Rodovia dos Imigrantes, km 1,5 - Sdo Paulo — SP
Informagoes: www.feiradobebe.com.br
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SEGMENTADAS SOFREM CONTINUAS REDUGOES

Levantamento da Associacao Nacional de Editores de Publicacdes Técnicas
Dirigidas Especializadas (Anatec) aponta que o numero de veiculos de midia
segmentada sofreu recuo no comparativo com o mesmo periodo de 2014. Em
janeiro deste ano, havia 61 titulos, diante dos 82 em igual intervalo de 2014.
Fevereiro acompanhou a dinamica, com 48 titulos contra 59 do ano anterior.

Sebrae-SP ganha prem1§
com Jornal de Negocios

Foto: Rubens Chiri

Publicacao recebeu a modalidade ouro na categoria B2B Jornal oferecida pela Associacao Nacional
de Editores de Publicacoes Técnicas Dirigidas Especializadas (Anatec)

Jornal de Negécios do Sebrae-SP

foi o ganhador do Prémio da
Associacao Nacional de Editores de
Publicacées Técnicas Dirigidas Espe-
cializadas (Anatec), na categoria B2B
Jornal — modalidade ouro. A cerimo-
nia de entrega do troféu e do certifi-
cado foi realizada no dia 31 de agosto,
no auditério Philip Kotler, na Escola
Superior de Propaganda e Marketing
(ESPM), em Sao Paulo.

A premiacdo marca a maturidade do
veiculo diante dos empreendedores do
Estado de S3o Paulo e o éxito da propos-
taregionalizada implementada desde o

ano passado. “O Jornal de Negbcios tem
20 anos e recebe seu primeiro prémio.
Isso prova que a mudanca que fizemos,
em parceria com a Agéncia Tutu, deu
certo. Trata-se de um dos principais vei-
culos para ajudar a melhorar a gestao
dos pequenos negocios e levar a missao
do Sebrae-SP adiante”, disse o gerente da
Unidade de Inteligéncia de Mercado do
Sebrae-SP, responsavel pela publicacdo,
Eduardo Pugnali, que recebeu o prémio
na ESPM ao lado de representantes das
equipes do Sebrae-SP e da Agéncia Tutu.

O JN é um trabalho realizado por 30
profissionais do Sebrae-SP, entre geren-

O diretor de contetido da Agéncia Tutu, André Rocha, e o gerente da Unidade de Inteligéncia de Mercado do Sebrae-SP,
responsavel pela publicagao, Eduardo Pugnali, recebem troféu e certificado em cerimonia realizada na capital

tes dos Escritérios Regionais (que cola-
boram com as sugestdes de pautas) e
da unidade de Inteligéncia de Mercado,
que supervisionam e orientam os traba-
lhos da Agéncia Tutu —-responsavel pela
producao, efetivada por uma equipe de
aproximadamente 60 profissionais.

Com circulacdo mensal de 500 mil
exemplares distribuidos gratuitamen-
te, 0 JN é um veiculo amadurecido por
duas décadas de existéncia focadas na
oferta de informacées de qualidade
em prol da gestdo dos micro e peque-
nos negdcios e de todos os que se pre-
param para empreender.

A cadameés, homens e mulheres que
lideram as corporacdes de pequeno
porte paulistas tém acesso a reporta-
gens e outros conteudos jornalisticos
cuja abrangéncia ocupa o largo escopo
das solucdes oferecidas pelo Sebrae-SP.
Sao histérias reais de empreendedo-
res, de seus desafios cotidianos e das
respostas que melhoraram os resul-

TIRAGEM E DE
500 MIL EXEMPLARES
GRATUITOS

tados corporativos. O JN traz ainda a
mais ampla cobertura da agenda dos
eventos de capacitacdo voltados para
os empresarios da cidade e da regido.

Em outubro de 2014, o veiculo deu
um salto qualitativo e quantitativo.
Da antiga edicdo unica, passou para
28 versoes voltadas exclusivamente a
algumas das mais relevantes cidades
e regides paulistas. Além das edicoes
customizadas, evoluiu das antigas 16
paginas para 24.

OUTRAS VITORIAS

Neste ano, o Sebrae-SP ganhou
outros dois prémios, além da
Anatec. Em maio, a entidade
obteve o 1° Top Mega Brasil
da Comunicacgao Corporativa
em duas categorias: Top 5

da Regido Sudeste e Top

10 Nacional. Iniciativa da
Mega Brasil Comunicacéo,

o prémio ainda conta com

a parceria da Maxpress.

No fim de setembro, foi a

vez do prémio Comunique-

se, que elege os melhores

da midia com os votos dos
profissionais da area e, por
isso, é visto como o “Oscar

do Jornalismo brasileiro”. Na
época, o ganhador foi o gerente
da Unidade Inteligéncia de
Mercado, Eduardo Pugnali,
eleito na categoria Profissional
de Comunicagdo Corporativa.
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o SUSTENTABILIDADE & MPES

N Este espaco divulga informac8es para inspirar a pratica dos
negocios feitos hoje com o olhar para o futuro. Novidades,
v Scios feitos hoj Ih futuro. Novidad

conceitos e exemplos ao alcance da micro e pequena empresa
(MPE), que também pode e deve investir em sustentabilidade
visando as melhorias de sua performance e de sua
contribuicdo para a comunidade na qual esta inserida.

|
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oas praticas na
roducao de leite

Metodologia de manejo de rebanho otimiza uso de recursos naturais

e torna viavel expansao da produtividade e dos lucros

Para manter o nivel de crescimento, aumentar a
eficiéncia e competir com as importacdes, o produtor
de leite deve se apoiar em praticas sustentaveis usando
melhor os recursos naturais, humanos e financeiros,
destaca o especialista da MilkPoint Consultoria, Valter
Galan. “Isso deve passar pelo gerenciamento rigoroso
de custos de producao”, afirma.

E o0 que procura fazer o produtor José Francisco
Rodrigues Gomes, dono da Fazenda Boa Vista, em
Taubaté, que produz 2,5 mil litros de leite por dia com
um plantel de 100 cabecas de gado. Hd um ano, ele
investiu na implantacao de um sistema de manejo do
rebanho do tipo baias livres (veja quadro), o “free stall”.

O ponto de partida foi a construcdo de um galpao
coberto, onde o gado fica confinado. Com 30 metros
de largura e 45 metros de comprimento, a construcao
tem trés ambientes: praca de alimentacao, onde os
animais consomem a racao; quatro pistas onde o
rebanho passeia; e as baias, com solo de areia para
que descansem.

Nas pistas, foi instalado o equipamento que faz

a limpeza automatica dos dejetos dos animais,
encaminhando-os para valas laterais. Dali, esse material
segue para um espaco em que é tratado e transformado
em adubo organico para aplicacdo na plantacao de
milho e capim, mantida na propriedade por Gomes

para alimentacao das vacas leiteiras. Atualmente,

ele gasta, por ano, 50 toneladas de adubo quimico
nessa operacao. “O plano é diminuir essa quantidade
pela metade com o adubo organico que estamos
produzindo”, afirma Gomes. Pelos seus calculos, isso
representara uma economia de R$ 8o mil anuais.

Com a cobertura do galpao, além de oferecer conforto
térmico para o gado, mantendo a producao de leite
estavel durante o ano inteiro, o empresario abriu
outra frente de economia: o telhado faz parte de um
sistema de captacao de agua da chuva, que inclui

um reservatorio com capacidade para 45 mil litros.

Parte dessa agua vai para o consumo do gado
e outra para o processamento dos dejetos com
o intuito de transformar em adubo. “Com isso,
pretendemos suprir 50% do consumo desse
recurso na propriedade”, explica o empresario.

Gomes aplicou cerca de R$ 450 mil reais na construcao

do galpao e na compra dos equipamentos, com recursos
provenientes de financiamento obtido do Banco Nacional
de Desenvolvimento Econémico e Social (BNDES).

O investimento, segundo ele, valeu a pena. Com as
medidas implantadas, Gomes ja comeca a colher os frutos.
A produtividade diaria de cada vaca subiu de 17 para 25
litros de leite. Com melhor qualidade, o produto passou

a ser vendido a RS 1,30 o litro (antes, o valor era de RS 1,17).

ENTENDA O QUEE...
SISTEMA DE
BAIAS LIVRES

v
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v
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Esse método foi desenvolvido
em paises onde a mao de obra
pesava bastante nos custos de
producdo. Consiste em alojar
0s animais em um conjunto de
construgdes que se comunicam
entre si e pelos quais eles
podem circular livremente.

Em geral, é composto por
cinco unidades: areas de
alimentacéo, de repouso, de
exercicio, de ordenha (curral
de espera e sala de ordenha)
e de isolamento (baias para
maternidade e tratamento).

As baias de isolamento podem
ser de dois tipos. A “loose
housing” é coletiva, com piso
de terra batida ou concretada
e coberta com uma camada de
palha de trigo ou arroz, areia,
esterco desidratado ou outros
materiais. As baias do tipo
“free stall” sdo individuais e
permitem que a vaca entre e
saia livremente. O piso recebe
0 mesmo tipo de cobertura

da primeira, mas estas téma
vantagem de exigir menor area
de cobertura e de repouso,
além de permitir que as

vacas fiqguem mais limpas.

0 sistema é recomendado
para rebanhos com mais
de 60 vacas leiteiras.

Fonte: Empresa Brasileira de Pesquisa
Agropecuaria (Embrapa)
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BRASIL CONTA COM 2 MILHOES DE DIARISTAS

Dados levantados pelo Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE) — entre 2001
e 2011, por meio da Pesquisa Nacional por Amostra de Domicilios (PNAD) — indicam que

existem no Brasil mais de 2 milhdes de diaristas. Desde o inicio deste ano até abril, foram
realizadas 2.989 formalizacdes como Microempreendedor Individual (MEI) dentro da
categoria diarista, segundo a Secretaria da Micro e Pequena Empresa da Presidéncia da
Republica. Dentro desse universo, 27% estdo concentradas no Estado de Sao Paulo.

A= d

Limpeza & cidadania

A regulamentacao do trabalho doméstico mudou o panorama no setor e garantiu direitos previdenciarios
e trabalhistas a integrantes da categoria que se formalizam como Microempreendedor Individual (MEI)

aprovacao da Emenda a Consti-
tuicaon®72/2013, conhecida como
“PEC das Domésticas”, em 2013, e sua
regulamentacdo neste ano foram pas-
sos decisivos para garantir o acesso a
cidadania a milhares de trabalhado-
res auténomos em todo o Pais. Agora,
esse profissional tem direito a carteira
assinada, seguro desemprego, Fun-
do de Garantia do Tempo de Servico
(FGTS), adicional noturno e férias re-
muneradas, entre outros beneficios.
Com o reconhecimento dos direitos
legitimos dessa parcela de brasileiros
que atuam no setor de servicos domés-
ticos, ganha forca também o movi-
mento de diaristas formalizados como
Microempreendedor Individual (MEI).
Segundo o consultor do Sebrae-SP Davi
Jeronimo, o numero de MEIs no setor
de limpeza doméstica aumentou 67%
desde a regulamentacdo da lei. “A
formalizacdo da profissao de diarista
como Microempreendedor Individu-

CINCO DICAS
PARA TER
SUCESSO
NA AREA

al é um passo importante porque da
acesso aos beneficios da Lei Geral da
Micro e Pequena Empresa”, explica Je-
rénimo. Com o Cadastro Nacional de
Pessoa Juridica (CNPJ), esse profissio-
nal podera emitir notas fiscais, o que
amplia seu campo de atuacdo — uma
vez que, para trabalhar para uma em-
presa, em geral, essa é uma das exi-
géncias. O registro como MEI também
permite contribuir para a Previdéncia
Social e garantir direitos, como apo-
sentadoria, salario-maternidade e
auxilio-doenca.

A fim de auxiliar essa parcela de
novos empreendedores que procu-
ram abrir o negécio proprionaarea, o
Sebrae-SP dispoe de palestras e carti-
lhas que informam e orientam sobre
os tramites legais para se adaptarem
as leis vigentes, como escolher o me-
lhor enquadramento fiscal do em-
preendimento e como se estruturar
para contratar mao de obra, caso a

» Realizar pesquisa de mercado para entender

anecessidade dos clientes e encontrar
amao de obra desejada;

» Oferecer servigo de qualidade, eficiente
e com rapidez;

» Nao entrar na “guerra” de pre¢cos com empresas
concorrentes e focar no pés-venda para manter
relagédo duradoura e de confianga com os clientes;

ideia seja ampliar a equipe de pres-
tacdo de servico.

Nesse terreno, as novas MEIs poderao
aturar por conta prépria ou conquis-
tar mercado via empresas prestadoras
de servicos especializadas na area:
as terceirizadas. Segundo a Associa-
cao Brasileira do Mercado de Limpe-
za Profissional (Abralimp), ha espaco
para todos, uma vez que, mesmo em
tempos de retracao econémica, o seg-
mento vem se expandindo. O levan-
tamento mais recente divulgado em
2013 pela associacdo aponta que o se-
tor movimentou entre RS 17,1 e R$ 17,8
bilhoes em 2012, quando empregava
760 mil trabalhadores. Em 2014, a en-
tidade estima que esse faturamento
anual subiu para R$ 18,22 bilhoes. O
mesmo ritmo de crescimento, segun-
do a Abralimp, deve ser observado em
2015 e nos préximos anos.

Ainda de acordo com a instituicao,
esse segmento tem sido ocupado prin-
cipalmente pelo modelo de franchi-
sing (franquias), tanto que esse tipo
de negécio tem registrado expressivo
crescimento no ranking da Associa-
cio Brasileira de Franchising (ABF).
Somente neste ano foram registrados
11novos associados que atuam nalim-
peza doméstica. Atualmente, em todo
o Brasil, 122 empresas prestadoras des-
se tipo de servico estdo cadastradas
no site da Abralimp.

No terreno das novas oportunida-
des, ha também lugar para a inova-
cao, como o surgimento de platafor-
mas que aproximam profissionais
autéonomos dos clientes, usando a
tecnologia. E o caso da Helpling. De
origem alemd, a companhia recru-
ta profissionais de limpeza e agenda
servicos com clientes residenciais,
chegou ao Brasil em setembro do ano
passado e ja comemora a aceitacdo

» Realizar enquetes periddicas com os contratantes

para avaliar a satisfacdo pelos servigos prestados;

» Ao precificar os servigos, considerar gastos
com mao de obra e deslocamento e ndo esquecer
dos produtos utilizados para a limpeza.
Se o intuito € manter a qualidade, os produtos
devem atender as expectativas do cliente.

Fonte: Davi Jer6nimo, consultor do Sebrae-SP




Foto: Rubens Chiri

CUSTOS TRABALHISTAS ALCANCAM 20%

Além do salario propriamente dito, quem emprega um funcionario doméstico arca

com mais 20% desse total em tributos mensais. Um dos principais custos é a contribuic&o
patronal previdenciaria — que totaliza 8%, mesmo porcentual do recolhimento do FGTS.

A legislacdo determina também o pagamento de despesas que incluem 0,8% a titulo de
contribuicdo social para financiamento do seguro contra acidentes de trabalho e 3,2%

destinados a indenizacdo compensatoéria da perda do emprego.

Samuel James, gestor da Helpling no Brasil: plataforma alema faz a ponte entre profissionais de limpeza e contratantes

de faxineiros e contratantes. “Nosso
principal diferencial é a flexibilidade
para adaptar os horarios dos clientes
com a mao de obra que eles procuram
e vice-versa”, explica o gestor da Hel-
pling no Brasil, Samuel James. Em seu
cadastro, a empresa conta com uma
lista de profissionais previamente
avaliados. Quando recebe uma de-
manda por e-email, basta localizar
quem esta disponivel e mais proximo
do endereco do contratante.

Entre os critérios para selecdo de
profissionais, a Helpling exige ex-
periéncia comprovada de ao menos
dois anos na area e possuir conta em
banco, acesso a internet e nocdes ba-
sicas de informatica, além de reali-
zar entrevista pessoal com cada um
para atestar a qualidade dos servicos
que oferecerdo. A dindmica da plata-
forma nao cria vinculo empregaticio,
uma vez que permite que o mesmo
faxineiro realize apenas dois servicos
por semana em cada residéncia (li-
mite maximo estipulado por lei). Ou-
tra vantagem para o cliente é o preco
por faxina, que é fechado conforme o
metro quadrado do local atendido e
da quantidade de horas que o servico
despendera. Para as solicitacoes even-
tuais, sdo cobrados R$ 24,90 por hora,
e para as recorrentes (para um mesmo
endereco), R$ 20,90 por hora.

Segundo James, a vantagem para
o diarista cadastrado na plataforma
estd principalmente na possibilidade
de receber demanda regular por seus
servicos, o que pode garantir um ren-
dimento até trés vezes maior do que se
ingressasse sozinho no mercado. “Ad-
ministrando bem a agenda, existem
pessoas que ganham até R$ 3 mil por
meés”, afirma. Por isso, destaca o gestor,
a plataforma conta com mais de mil
profissionais cadastrados. A Helpling
também apoia a formalizacao dos dia-
ristas cadastrados em seu sistema e seu
enquadramento como MEI, mostrando
os beneficios e tirando duvidas. “Além
de garantir uma série de direitos, eles
nao perdem servico, pois muitos dos
escritérios que atendemos pedem
emissao de nota fiscal”, afirma James.
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PARA SE FORMALIZAR
COMO MEI

1. Oregistro como Microempreendedor
Individual (MEI) é gratuito e pode
ser feito no Portal do Empreendedor
(www.portaldoempreendedor.gov.
br). Ao entrar nele, faca o cadastro
da empresa no link “formalizagao
—inscricdo”. Cumprida essa
etapa, 0 CNPJ e o nimero de
inscricdo na Junta Comercial
sdo obtidos imediatamente, ndo
sendo necessario encaminhar
nenhum documento (nem sua
cOpia anexada) a Junta.

2. Apds aformalizagdo, o
empreendedor teré o seguinte custo:

~ Paraa Previdéncia: R$39,40
por més (representa 5% do
salario minimo, reajustado
no inicio de cada ano);

» Parao Estado: R$1,00 fixo
por més, se a atividade
for comércio ou industria;

~ Para o municipio: R$5,00
fixos por més, se a atividade
for prestacao de servigos.

3. 0 pagamento desses valores é
feito por meio do Documento de
Arrecadacdo do Simples Nacional
(DAS), gerado pelo aplicativo
PGMEI (disponivel no Portal do
Empreendedor), por qualquer
pessoa em qualquer computador
conectado ainternet, e pode ser
feito na rede bancaria e casas
lotéricas até o dia 20 de cada més.

4. Toda atividade a ser exercida,
mesmo na residéncia, necessita
de autorizacao prévia da
prefeitura (nesse caso, gratuita).

Fonte: Portal do Empreendedor
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CRESCE PARTICIPACAO DO AGRONEGOCIO NA BALANGA COMERCIAL

O agronegdcio tem cada vez mais peso na balanga comercial do Brasil. No primeiro
semestre do ano, as exportacdes do setor representaram 46,4% do total comercializado
pelo Pais para o exterior, superior aos 44% do mesmo periodo de 2014. Os dados sao do
Ministério da Agricultura, Pecuaria e Abastecimento (Mapa). Enquanto alguns setores da
economia registram saldos negativos, o agronegdcio teve trajetéria positiva, acumulando
superavit de US$80 bilhdes entre 2011 e 2014.

Planejamento de plantio
melhora lucratividade

Organizar todo o processo de plantaciao pode render ao produtor aumento

de até 30% nos ganhos, estima consultor do Sebrae-SP

P ratica que passa de geracdo para
geracdo, a agricultura exige mais
do que conhecimento sobre a plantacao
em si. A atividade requer planejamento
prévio para reduzir riscos, aumentar a
lucratividade, otimizar a produtivida-
de e diminuir possiveis perdas.

Um plantio bem planificado mos-
tra resultados no bolso. Segundo o
consultor do Sebrae-SP André Silva,
a organizacado pode elevar de 20% a
30% o lucro. “O empresario amplia o
horizonte da atividade, enxerga opor-
tunidades para melhorar e tem maior
controle do que é executado”, explica.

O processo se inicia bem antes de
jogar as sementes na terra. E preciso
verificar o clima adequado para cada
cultura, o periodo de chuvas (caso a
propriedade ndo conte com sistema de
irrigacdo) e a qualidade do solo, além
de estudar o mercado e calcular a pre-
cificacdo dos produtos (veja box).

Um ponto de atencao para o pro-
dutor é comprar os insumos com
antecedéncia, alerta o consultor do
Escritério Regional (ER) do Sebrae-SP
em Sao Jodo da Boa Vista, Claudio
D’Angieri. “Sempre recomendamos
que ele va as compras trés meses an-
tes de plantar. Se adquirir muito em
cima da hora, corre o risco de ser um
periodo de demanda aquecida e pode
nao conseguir pleitear um desconto.
Além disso, os insumos sao atrelados
ao délar, o que impacta no valor fi-
nal”, indica.

Marcelo Cazarotto, da Fazenda S&o Sebastido, é um dos 40 produtores de batata que participam da capacitagéo realizada em parceria entre Sebrae-SP e Qualicitrus

Essa compra planejada é também
um dos tépicos abordados em progra-
ma de capacitacdo que o Sebrae-SP
esta desenvolvendo com cerca de 40
produtores de batata do interior pau-
lista, em parceria com a distribuidora

COMPRAS DEVEM

ACONTECER TRES

MESES ANTES DE
SEMEAR

de insumos Qualicitrus. O curso orien-
ta sobre os custos, topico essencial na
estruturacdo do plantio. “Trabalha-
mos com planificacdo na aquisicao
de insumo, racionalizacdo da méao de
obra, cronograma e acesso ao merca-

Foto: Bruno Lazzari
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% CREDITO RURAL ALCANCA R$ 4,4 BILHOES EM DOIS MESES

O Programa Nacional de Fortalecimento da Agricultura Familiar (Pronaf), que oferece

crédito para estimular a producao, distribuiu R$ 4,4 bilhdes em dois meses da safra 2015/2016
(julho e agosto), em mais de 340 mil contratos. Os dados sdo do Ministério do Desenvolvimento
Agrério. Do montante, mais de R$1,4 bilhZo foram aplicados em 184 mil operacdes de
investimento, e R$ 3 bilhdes para custeio, por meio de 158 mil contratos. O financiamento
permite, por exemplo, que os agricultores comprem itens para modernizacao da producao.

do, para que o agricultor ndo busque o
cliente somente apés produzir”, expli-
ca D’Angieri.

De acordo com o gerente da Qualici-
trus, Marco Antdnio Gava, a expecta-
tiva é que os bataticultores otimizem
a producao. “O empreendedor enten-
dera o que sdo custos fixo e variavel,
despesa, onde esta gastando mais e
entender se existe algum gargalo que
limita o lucro. A ideia é fazé-lo perce-
ber que o planejamento é importante
e que trara resultados.”

Apés seis meses de capacitacao, o
programa encerrara com uma missao
internacional para os Estados Unidos,
onde os empresarios visitarao a Potato
Expo, maior feira do setor.

O proprietario da Fazenda Sdo Se-
bastido, em Vargem Grande do Sul (SP),
Marcelo Cazarotto, espera com a capa-
citacdo economizar na plantacdo de
batatas. “Estimamos gastar, hoje, de
15% a 20% a mais do que deveriamos
com a compra de insumos. Estamos
mapeando tudo o que acontece na pro-
ducao, com destaque para adaptacao
do funcionario a funcio certa e cota-
cdo do que precisamos comprar”, diz.

O planejamento do plantio ajudou,
também, o Sitio Leal, produtor de hor-
talicas localizado em Embu-Guacu
(SP). O dono, Ricardo Leal, conta que,
apos organizar o passo a passo do pro-
cesso, sentiu a diferenca. “Nos ultimos
cinco anos, reduzimos as perdas em
aproximadamente 80%.” Hoje, Leal
estuda as opcoes de insumos, aplica
tecnologia quando possivel, organi-
za a cartela de clientes com antece-
déncia, adapta a variedade plantada
conforme o clima e pesquisa op¢oes
de embalagens para economizar em
todo o processo.

O consultor D’Angieri reforca os be-
neficios da organizacéo. “O melhor ter-
mometro para uma boa estratégia de
plantio é a rentabilidade. O produtor
que o faz, geralmente nao é surpreen-
dido. Quando ha planejamento, existe
a possibilidade de dar errado. Quando
nao h3a, existe a chance de dar certo.”
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Classificados

O SEBRAE-SP NAO SE RESPONSABILIZA PELAS INFORMAQ&ES DISPONIBILIZADAS NESTE ESPACO
PUBLICITARIO. O ANUNCIANTE ASSUME RESPONSABILIDADE TOTAL POR SUA PUBLICIDADE.

AGRONEGOCIOS

TECNOLOGIA EM AGRICULTURA DE
PRECISAO A SERVICO DO PRODUTOR

O grupo QUALICITRUS leva inovagdo ao homem do campo. A agricultura
de precisao QUALIPRECISAO atua na reducao do consumo de insumos,
custos operacionais, aumento da produtividade e lucratividade!

CONHECA OS PASSOS DO PROCESSO

&0 O0C

AMOSTRAGEM PRODUGAO DEFINICAO DAS APLICACAO DAS
DE SOLO DOS MAPAS DE ESTRATEGIAS DE SOLUGOES
FERTILIDADE ATUACAO

OBTENHA MAIORES INFORMACOES EM
QUALQUERFILIAL DA QUALICITRUS

Av. Mogi Mirim, 1002 - Boa Vista - Limeira, SP - CEP 13.486-170
www.qualiciclo.com.br - 19 3404.9300 | 99304.9909
precisao@qualiciclo.com.br - cesar.precisao@qualiciclo.com.br

ALIMENTICIOS CONSTRUGAO CIVIL
Empacotadora st e s o
Semiautomatica Tels.: (11) 2373-2689 e (11) 94217-4350.

* Amendoins, biscoitos, salgadinhos,
temperos, prod. congelados,
café, cereais, pos e farinhas, etc.

¢ Pesagens de 1 grama a 5 kg

MENOR PREC
DO MERCA

Abipack Emp. e Sel. Ltda.
abipack.com.br | abipack@uol.com.br
Telefax: (11) 5072-7835

COMUNICACAO / GRAFICA

waliroducer

Faga sua empresa aparecer na internet.
Producéo de campanhas digitais, sites,
e-mails mkt, redes sociais, videos,

RADIO ONLINE DO SEBRAE

‘;}“ai\mu s;%'

entre outros. Precos e pacotes especiais
para o Pequeno Empreendedor.

CONSULTE-NOS

(egy)

radio.sebraesp.com.br

E-mail: acabamentos_obras@hotmail.com.

CONSULTORIA

FALOPPA

ADVOCACIA E ASSESSORIA JURIDICA

* Assessona Empresanal .
= Andlise de Confratos
« Defesas Clvels

& Trabalhistas ' I
—a i\
» Tributéria 'LD

DIVERSOS

METALLINCE Industria e Comércio
Ltda. Fazemos dobras e cortes a laser

e plasma em chapas de aco. Site: www.
metallince.com.br; tel.: (12) 3132-3066,
Guaratingueta.

MARCA REGISTRADA °®

Pequend Investimento para
Pequenas empresas

G4 Consultoria ¢ Registro de Marcas
Ribeirdo Pretc P

(16) 4141-0649

contatoigdregistrodemarcas.com, br

LEVID |

Solugdes em Tl para MPEs

Infraestrutura e Redes
Suporte Técnico e Equipamentos
Licencas Antivirus
Certificados Digitais

Invista na qualidade e seguranga em fecnologia

© (11) 4201-6453
E www.LevTl.com.br

Venda e Manutencgao de:
Rede Estruturada
PABX - CFTV

Tel: (11) 2091-7199  drafone@drafone.com.br
(11) 9.9338-7865 http://drafone.com.br/

O melhor coworking
de Sao Paulo

Infraestrutura completa,
ambiente tranquilo e profissional,
contrato sem burocracia,
salas de reunides e espaco p/ eventos.

space242.com.br
contato@space242.com.br
Tel: (11) 3884-0549

'ABRA SUA FRANQUIA

DOUT

Reparos e Reformas

Um negdcio com a marca mais
conhecida do Brasil

@m drfaztudo.com.br

ABRA SUA FRANQUIA

Um grande negdcio para
vocé gue ama a natureza

QABF drjardim.com.br

ABRA SUA FRANQUIA

Premiada como um dos 25
melhores negdcios do Brasil

eﬂF homeangels.com.br




Para tornar a comunicag¢do mais acessivel ao cliente com deficiéncia
auditiva, o SEBRAE-SP disponibiliza o servigo de intérprete de Libras
em seus eventos presenciais. A solicitacdo do servigco devera ser

comunicada no ato da inscricdo e com antecedéncia de 5 (cinco) dias
Uteis a data de realizacao do evento. O cliente, ou seu representante,
podera se inscrever pessoalmente nos Escritérios Regionais,

pelo portal do SEBRAE-SP ou pelo 0800 570 0800.

ABRA SUA FRANQUIA
Home @Depﬂ

Fotodepilagdo e Estética

A franquia de estética mais
completa do Brasil

€>ABF homedepil.com.br

INFORMATICA

INFORMATIZE
SEU COMERCIO

FACILIDADE E BAIXO CUSTO

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

®if, MestreDigital (11) 4991-8055

27 Anos Informatica

www.mestredigital.com.br

HTD &
HT!DLHFE ﬁll:ED

Shssrma volindo porn genencor 0 pEGUENa SMprEsD,
¥ e & begrilaoss do SPED BLOC0 K

Exvriberios Conbibels.
11 3294-8635
T 112682-9644
stemas.com.br

Tenha seu Site, Loja Virtual
E-commerce, Aplicativo e
Logotipo para sua Empresa

ou Marca.“CRESCA E
APARECA" no Google com a
Ar Digital Communication
www.ar-digital.com
(11) 5506-2765

CF-e-S@T
Cupom Fiscal Eletrdnico

Software e Equipamentos
Homologados

MGiven Automacao

(11) 3996-0467
contato@mgiven.com.br

www.mgiven.com.br

SoftwaresIntaligentes
paraGestiode
: Pequenas Empresas
Financie em afé 48x pelo corfdo BNDES

Assista uma demonstragio em:
www. advitecnologio.com,br
112261-4

LOJA VIRTUAL
INTEGRADA

FACILIDADE E BAIXO CUSTO

2EM1

LOJA VIRTUAL + LOJA FiSICA

AGENDE UMA DEMONSTRAGAO SEM COMPROMISSO

B Mestre igital Ligue:

Informatica (11) 4991-8055
www.mestredigital.com.br

INVENTOS

MARCAS & PATENTES
& CETESB

2 licenga de Funcionamento

= Autorizagao de Funcionamento
i Registro @ Legalizacdo de Produtos

PDG 0800 13 33 13

NEGOCIOS SUSTENTAVEIS

Elaterrsy O
induadores de
L sustecrbablidode
11 3562-8332

contato@thimanager.com
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EMEISS®  Seja uma empresa

MELHOR PARA
0 MUNDO!

TYYTYTY YL TS LYYYT Y TYY TYY esoceocnce

www.sistemab.org/br

REDUZA SUA CONTA DE LUZ EM ATE 95%.

‘.‘FRST
ENERGY

ENERGIA SOLAR DE PRIMEIRA

www.firstenergy.eco.br

AUELSE |4

WWW RESERECOMATERLAIS. COM.BER

OFERTA DE
PRODUTOS E SERVICOS

BAIXE o custo do seu produto. Utilize
matéria-prima reciclada, PVC para
injecdo e extrusdo de 6tima qualidade.
Plasticobre, tel:. (11) 98595-7172

MARCAS - PATENTES - LICENCGAS

MARCAS E PATENTES
A MARCA DAS MARCAS
SA2 PAYLE -CARPINAS- SOROCARA - GOUAMM - PIRACICABA
0 [19) 22557899 1| 11) 3TRAB44

www.icamp.com.br
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QUER ANUNCIAR?
PROCURE UM

DOS ESCRITORIOS
DO SEBRAE-SP

VALORES ESPECIAIS
PARA EMPRESAS
MEI - ME - EPP

fre

Marcas e Patentes

(11) 2537-5912
@ (11) 4305-7813
(11) 2023-4375

1/ Mmascaracc

COMERCIO DE EMBALAGENS
*Fitas Adesivas, Gomadas, Arquear
*Fitilhos, Filmes Stretch
*Plastico Bolha
*Papelao Ondulado
*Aparelhos e Acessorios

(11) 3855-6000 / 2255-6955
www.marcapack.com.br
marcapack@uol.com.br

ORGANIZACIONAL

REFLEXOLOGIA é um tratamento de saude
indicado para depressao, stress, fobias,
tensédo e outros. Assista ao video em www.
djalma.com.br. Tel.: (11) 99828-7678

& Aberlura

S IMPLES

.com.br

ABERTURA DE EMPRESAS
DESCONTOS DE 50%

Tel.: 3715.7999 e 2805.5600

Rua Bixira, 113 - Mooca - 5.Paulo

contato@aberturasimples.com.br

www_aberturasimpl m.br

CONTABILIDADE

® ABERTURA, Alleragio ¢
Encerramento de Empresas;

COOMNSULTE-MNOS™

® Primeiras orentagdes para
Addministrar sua empresa (controles,
contas o pagar ¢ receber ele.)
® Agcndemos cm todas as regidics
® Advogados
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EDUCAGAO A DISTANCIA SEBRAE: APRENDER SEMPRE E UM BOM NEGOCIO.



MODA E ACESSORIOS PROTAGONIZAM E-COMMERCE

De janeiro a junho deste ano, moda e acessorios lideraram as categorias que mais movimentaram
as vendas do e-commerce brasileiro, com 15% do total. Logo a seguir, aparecem eletrodomésticos
(13%); cosméticos e perfumaria/cuidados pessoais/salde (11%); telefonia/celulares (11%)

e livros/assinaturas e revistas (8%). O relatdrio elaborado pela E-Bit WebShoppers destaca

ainda que 17,6 milhdes de pessoas fizeram algum tipo de compra online no periodo no Palfs.

A Regido Sudeste concentra a maioria das transacoes, com 64,5% das solicitacdes.
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bilhoes

US$ 19,7

bilhoes

110

milhoes
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g UM DEZEMBRO NADA ANIMADOR
‘ Projecao da Federacao do Comércio do Estado de Sdo Paulo (FecomercioSP) aponta que o

mau momento da economia deve repercutir duramente sobre o consumo no fim do ano, época
tradicionalmente de maior movimento do varejo. “Esperamos queda de 7% no faturamento
real”, diz o assessor econdmico e economista da FecomercioSP, Altamiro Carvalho, tomando
como base a comparacao com o més de dezembro de 2014. Tamanha redugao nao tem
precedente desde o inicio da série historica realizada pela entidade, em 2008.
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Aprenda a se

organizar para

< >

as festas de Nata

Planejar-se antecipadamente para a época mais favoravel as vendas

pode ajudar a salvar as financas do ano todo

velha regra de que o consumidor

brasileiro sempre deixa para fazer
tudo na ultima hora nao pode valer
para o comércio no fim de ano. O con-
sultor do Sebrae-SP Fabio Azevedo enfa-
tiza que é preciso comecar cedo a se pla-
nejar. O ideal é que logo ap6s o Dia das
Criancas seja dada a largada para o Na-
tal. Mas, se o empreendedor ainda nao
fezisso, nunca é tarde para se organizar.

“Em uma economia recessiva, evi-
tar que falte produto, oferecer aten-
dimento de primeira e implementar
acoes que incentivem o consumidor a
gastar mais do que o tiquete médio do
Natal do ano anterior sao iniciativas
que podem incrementar entre 30% e
40% as vendas e equilibrar as perdas”,
afirma Azevedo.

Quem comecou cedo pode aprovei-
tar a primeira parcela do 13° salario
- paga na segunda quinzena de no-
vembro. Em 2014, apenas essa remu-
neracao injetou mais de R$ 150 bilhoes
na economia, segundo o Departamen-
to Intersindical de Estatistica e Estu-
dos Socioeconémicos (Dieese). Ainda
nao ha previsao para este ano, mas a
antecipacao feita aos beneficiarios do
Instituto Nacional do Seguro Social
(INSS) ja somou mais de R$ 13 bilhées
entre agosto e setembro.

Para expandir as vendas, também
é preciso saber o que oferecer. Produ-

tos relacionados ao Natal, como comi-
das tipicas e objetos de decoracdo ou
tematicos, sdo campedes naturais na
demanda. Azevedo recomenda uma
boa conversa com os fornecedores para
saber quais serdo as novidades que vao
chegar as lojas até o Natal. E bom lem-

DETERMINADOS
ITENS COSTUMAM
SUMIR DAS
PRATELEIRAS,

E MESMO DOS
DISTRIBUIDORES, SE
NAO COMPRADOS
COM ANTECEDENCIA

brar que determinados itens costumam
sumir das prateleiras e mesmo dos dis-
tribuidores se nao comprados com an-
tecipacdo. “E uma compra emocional
para presentear pessoas queridas e as
tendéncias sempre sdo destaque.”

E preciso estar preparado tam-
bém para a hora da troca, quando os
presenteados se tornam potenciais
compradores. Nesse sentido, o atendi-
mento deve ser prioridade e, por isso,
requer treinamento de equipe (e, por
vezes, reforco do time).

Caso nao seja possivel contratar
mao de obra temporaria, o ideal é se
organizar para ter sempre disponibili-
dade de mais gente nas horas de gran-
de movimento. “Os vendedores preci-
sam estar uniformizados e saber na
ponta da lingua o que ha no estoque,
que deve ser arrumado diariamente
para evitar perdas.”

De acordo com o consultor de nego-
cios do Sebrae-SP, José Carmo Vieira de
Oliveira, tradicionalmente no fim do
ano é produzida uma cartilha batiza-
da “Venda Melhor — Natal”, com dicas
detalhadas de planejamento. O mate-
rial fica disponivel online e é enviado
para todo o mailing da instituicao.

Com o objetivo de fazer frente ao
momento dificil da economia, Olivei-
ra recomenda atencio extra na adap-
tacdo de precos. Segundo ele, 2015
deve ser um ano marcado pelas famo-
sas “lembrancinhas”, em decorréncia
da crise financeira. “E importante
buscar parcerias com os fornecedores
e as instituicoes de crédito para facili-
tar ao maximo a vida do consumidor.”

Na decoracao, é preciso lembrar que
nao basta colocar algumas lampadas
coloridas e uma arvore para criar um
clima natalino. “Deve-se prestar aten-
cdo aovisualinterno e externo, e refor-
car nos pontos de venda o marketing
daqueles produtos que tém boa saida.”
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Passo a passo para arrumar a casa
enquanto o Bom Velhinho ndo vem

Estipule as metas

Verifique o movimento das vendas entre novembro e
dezembro nos anos anteriores, faca uma média e, com
base nisso, estabeleca os objetivos para este ano.

Prepare a equipe

Confira se havera necessidade de contratacéo de temporarios
para ndo sobrecarregar seus colaboradores em razao do alto
movimento. Prepare ainda o cronograma de férias e folgas

de forma que o desempenho da equipe néo seja prejudicado.

Cuide do estoque

Este é um passo imprescindivel no planejamento

de Natal. A falta de preparo pode causar dois tipos

de prejuizos: a falta ou 0 acimulo de muitos produtos.
Em ambos os casos, sua loja sai perdendo.

Planeje a decoragao

Veja se ha enfeites de outras datas que possam ser
aproveitados e o que sera preciso adquirir. As cores tradicionais
sdo vermelho e dourado, mas nada o impede de personalizar
adecoragdo de acordo com as cores de Sua marca.

Pense nas promogdes

Ja é hora de pensar também em quais promogcdes serdo
realizadas. Isso é importante porque influenciara, inclusive,
o planejamento do estoque. Sua loja pretende focar em
produtos especificos? Dara prioridade a quais linhas de
mercadorias? De que tipo serd? Havera algum sorteio?

o O1 B W RO

Programe as ac6es de marketing e comunicacgao

A data é especial e pede uma comunicagdo que fuja do
lugar comum. De que forma sua empresa vai falar com o
cliente? Enviara e-mail ou usara as redes sociais? Qual sera
o contelido dessas ferramentas? Planeje a sequéncia das
informac0es, ou seja, 0 que sera veiculado em cada uma
das semanas antes do Natal. Pense também em formas
de fazer com que os consumidores que compraram no
Natal voltem ao estabelecimento para novas aquisicoes.

Fonte: Escritério Regional do Sebrae-SP Capital Leste |

/ SEERAE | Responde
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O Sebrae Responde é um servico destinado

a atender empreendedores e empresarios de micro
e pequenas empresas. Tem como objetivo esclarecer
duvidas e orientar sobre a abertura de novos
empreendimentos, bem como tratar de questdes
relacionadas a gestdo de empresas ja constituidas.

Promocoes

no varejo

JEAN FABIO DE OLIVEIRA, consultor do Sebrae-SP

© Como o empresario do

pequeno varejo pode promover
ofertas de maneira estratégica?
Quais elementos ele deve avaliar?
Para a escolha de ofertas de forma es-
tratégica, o gestor de um pequeno ne-
gocio deve levar em consideragdo, em
primeiro lugar, o processo de compras.
Ou seja, como foi a negociagdo de en-
trega com o lote comprado, qual € o
prazo de pagamento e como esta sen-
do o processo de venda dos produtos.
E importante seguir uma classificacao,
usando um método de separacéo dos
produtos que considere o volume de
vendas em relacdo a lucratividade.

Né&o é recomendado utilizar nas ofer-
tas produtos-chave: os itens “estrela”
(alto giro e alta lucratividade) ou os cha-
mados “meninos-prodigio” (alta lucrati-
vidade e baixo giro). O indicado é traba-
lhar aqueles que apresentem baixo giro
e baixa lucratividade ou alto giro e baixa
lucratividade. Sempre leve em conside-
ragdo as negociacdes em compras, pois
esse produtos devem ser os prioritarios
na hora de elaborar alista de promocoes.

Feita a escolha, é preciso expor es-
ses produtos em pontos estratégicos

na loja, ter precos com menor margem
de lucro ou, em certas condicdes, se-
rem vendidos a valor de custo. O va-
rejista também pode associar o pro-
duto a outro, para potencializar um
ganho que o cliente consiga enxergar.
Por exemplo: juntar a escova ao creme
dental, ou o copo a cerveja, e colocar
um preco promocional. E importante,
ainda, treinar e manter a equipe infor-
mada sobre essa estratégia.

Por fim, se necessario, 0 empresario
pode vender a preco menor que o de
custo, a fim de esvaziar o estoque e dar
espaco para outros produtos.

Para ndo perder dinheiro nem di-
minuir o capital de giro da empresa, é
indicado realizar promog6es dos pro-
duto que estdo ha mais tempo na loja.
Considere como outra estratégia de
ofertas o periodo em que o item este-
ja na prateleira. Ao levar em conta que
a maior parte das mercadorias é paga
no prazo médio de 45 dias, faga uma
comparagao com um semaforo: defi-
na os produtos amarelos (em alerta)
como o0s que estdo entre 45 e 60 dias
na prateleira e vermelhos (venda ur-
gente) aqueles com mais de 60 dias.
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Para facilitar a vida de quem quer privilegiar os pequenos negdécios na hora de comprar,

o SEBRAE, em parceria com o Buscapé, lanca o Shopping Sebrae, que reline as melhores
ofertas online dos lojistas de pequeno porte. Segundo dados da E-Bit/Buscapé, até o fim
de 2015 o faturamento do e-commerce deve chegar a R$ 41,2 bilhdes. As micro e pequenas
empresas respondem por apenas 10% desse montante, mesmo sendo mais de 70%

@ ‘ SHOPPING VIRTUAL UNE SEBRAE E BUSCAPE

do setor. Acesse: http://compredopequeno.buscape.com.br/

Desafios da
lideranca 2.0

REGINA NOGUEIRA,

fundadora da Regina Nogueira Coaching e Consultoria Empresarial

@ O “boom” tecnolbgico e o surgimen-
to de inovacdes, como computador, ce-
lular e internet, ampliaram as possibili-
dades de informacdo para a palma de
nossas maos, o que, consequentemen-
te, provocou uma nova dinamica dentro
do ambiente corporativo.

Nesse cenario, o papel do lider foi
potencializado e tornou-se ainda mais
desafiador, afinal, é preciso gerir o re-
lacionamento e o desempenho de trés
geracdes (X, Y e Z), nascidas e criadas
em momentos diferentes da revolugcao
da tecnologia e informacéo.

A grande diferenca do chefe e do
lider esta exatamente no comporta-
mento perante os comandados. Ou
seja, um gestor que manda, impde
medo, centraliza e limita talentos ob-
tém uma equipe instavel, que até en-
trega resultados, mas com prazo de
validade. Ja o lider é o que inspira e
treina seus profissionais para um fu-
turo préspero.

Alguns modelos de celulares foram
projetados para funcionar com dife-
rentes chips. Se quiser, o usuario pode

utilizar o de determinada operadora
para fazer ligacOes; o de outra para
enviar mensagens; o de uma terceira
para acessar a internet e um quarto
para jogos. O mesmo acontece dentro
dos ambientes de trabalho, cada gera-
¢do possui sua caracteristica e cabe ao
lider compatibilizar diferentes chips.

O lider 2.0 ou o lider coach é aque-
le que inspira as pessoas por meio de
seu desempenho e faz com que os li-
derados tenham vontade de segui-lo.
Ele entende os limites e desenvolve
competéncias especificas em cada
profissional sob seu comando. Fisga,
retem a atengdo de geragdes diferen-
tes e, em equipe, projeta metas e en-
frenta desafios.

Ndo é possivel gerir pessoas como
era feito cinco anos atras. O mundo
estd em constante mudanca e sem
preparo o gestor pode se perder na
avalanche de informacdes. Dica: au-
toconhecimento e autopercepcdo sao
habilidades-chave para uma lideranca
efetiva e uma equipe perene! Invista
em voceé.

NOVEMBRO

MICROEMPREENDEDOR
INDIVIDUAL (MEI)

20/11

Sistema de recolhimento em
valores fixos mensais - Ultimo dia
para o pagamento do DAS referente
ao més de outubro de 2015

SIMPLES NACIONAL (ME/EPP)
13/11

Pagamento da diferenca de
carga tributaria - Diferencial

de aliquota de ICMS devido pelas
empresas optantes pelo Simples
referente as aquisi¢des de produtos
de outros Estados realizadas no
més de outubro de 2015

20/11

Recolhimento do DAS - Tributos
devidos e apurados na forma do
Simples Nacional a ser pago no dia
20 do més subsequente em que
houver sido auferida a receita bruta
(LC 123, de 2006, art. 21)

30/11

IR = Ganho de capital das
empresas optantes pelo Simples
Nacional. Imposto de Renda
incidente sobre os ganhos

de capital (lucros) obtidos

na alienacdo de ativos no més

de outubro de 2015

20/11

INSS (Simples Nacional - Anexo
IV) = Recolhimento referente a
competéncia outubro de 2015.

LUCRO PRESUMIDO

Em 2015:30/1,30/4,31/7 e
30710 ((ltimo dia do més seguinte
aapuracdo do trimestre)

Imposto de Renda da Pessoa
Juridica (IRPJ) — Recolhimento
trimestral. Meses de recolhimento:
janeiro, abril, julho e outubro

Em 2015:30/1,30/4,31/7 e
30710 (Ultimo dia do més seguinte
aapuracdo do trimestre)
Contribuigéo Social sobre

o Lucro Liquido (CSLL) -
Recolhimento trimestral. Meses
de recolhimento: janeiro, abril,
julho e outubro

20/11

Contribuicao Previdenciaria
(INSS) devida pelas empresas

em geral calculada sobre o total
da folha de pagamento, bem como
dos valores retidos. Recolhimento
referente a competéncia de
outubro de 2015

25/11

Pis/Pasep Faturamento -
Contribuigao com base no
faturamento do més de outubro
de 2015

Cofins Faturamento -
Contribui¢ao com base no
faturamento do més de outubro
de 2015

Demais obrigacdes
previdenciarias, trabalhistas
eretencdes na fonte

7/11

Salarios - Ultimo dia para

o pagamento do salario do més
de outubro de 2015

ATE 30/11
Pagamento da 1? parcela
do 13° salario

6/11

Fundo de Garantia por Tempo
de Servico (FGTS) — Recolhimento
relativo a competéncia de outubro
de 2015

Cadastro geral de empregados
e desempregados (Caged) -
Encaminhar ao Ministério do
Trabalho a relagé@o de admissoes,
transferéncias e demissdes de
empregados ocorridas no més

de outubro de 2015

16/11

INSS - Contribuintes individuais,
facultativos e empregadores
domésticos

13/11

INSS - Produtor rural (pessoas
fisica e juridica) e retencéo de 11%
na fonte (cess@o de mao de obra)

10/11

Entrega ao sindicato — Guia de
Recolhimento da Previdéncia Social
(GPS). Entrega, contrarrecibo,

da cépia da GPS, referente ao
recolhimento do més de outubro de
2015, ao sindicato representativo
da categoria profissional

20/11

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

Quinzenalmente
PIS/Cofins/CSLL - Fonte
Contribuigdes PIS/Cofins/CSLL
retidas na fonte
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PROPAGANDA E MARKETING SAO AS PREFERIDAS DOS PEQUENOS
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Acdes de propaganda e marketing aparecem como as principais estratégias para 6.050

proprietarios de MPEs para estimular as vendas. Relatério especial do SEBRAE constatou que,
para 20% dos entrevistados em todo o Pais, essas eram as melhores respostas para enfrentar
o atual desaquecimento da economia. As iniciativas tém ampla preferéncia nacional: sdo as
campeds em todas as regides do Pais, em qualquer setor e porte empresarial. A segunda mais
citada é a oferta de maior variedade de produtos (8%) e a terceira, reducao de precos (7%).

Aprendizados que
levaram ao sucesso

Capacitacoes e consultorias do Sebrae-SP acompanham empresaria de Franca
desde que abriu sua marmoraria, ha cinco anos

EM 2010, CHRISTINA BURANELI RESOL-
VEU DAR UMA GUINADA EM SUA VIDA.
APOs 15 ANOS DE SERVICO EM UM CUR-
TUME DE FRANCA E MAIS DE TRES TRA-
BALHANDO NA MARMORARIA DA FA-
MIiLIA, ELA DECIDIU QUE ERA HORA DE
TER O PROPRIO NEGOCIO. MAS, PARA
QUE O SONHO GANHASSE FORMA COM
A GRANIFRAN MARMORES E GRANITOS
(QUE ABRIU EM SOCIEDADE COM O MA-
RIDO, ANTONIO CESAR BURANELI), FOI
PRECISO MUITA DEDICACAO, ESFORCO E
ESTUDO. COM A AJUDA DO ESCRITORIO
REGIONAL (ER) DO SEBRAE-SP EM FRAN-
CA, A EMPRESARIA FEZ TODO O PLANE-
JAMENTO DA EMPRESA, E AINDA HOJE
CONTA COM CONSULTORIAS E PROGRA-
MAS E PARTICIPA DE MISSOES EMPRE-
SARIAIS AS FEIRAS COMERCIAIS DIRE-
CIONADAS AO SEU SEGMENTO. ALEM
DE FAZER DA GRANIFRAN UMA REFE-
RENCIA DO SEGMENTO NA CIDADE,
CHRISTINA COORDENA O GRUPO CONS-

TRUFRAN E E SECRETARIA DO CONSE-
LHO DA MULHER EMPREENDEDORA,
AMBOS DA ASSOCIACAO DO COMERCIO
E INDUSTRIA DE FRANCA (ACIF).

Como se preparou para empreender?
Conheci o Sebrae-SP em 2007 quan-
do ainda era funcionaria do curtume.
Entao, ao decidir abrir minha empre-
sa, fui buscar orienta¢des com os con-
sultores. Posso falar que todo o meu
planejamento foi feito de acordo com
as orientacées que eles me deram.
Também fiz muitos cursos, treina-
mentos, enfim, contei (e ainda conto)
com todos os produtos que a entida-
de oferece.

Quais produtos e servicos do
Sebrae-SP ajudaram a sua empresa?
Inicialmente estudei a cartilha “Co-
mece Certo Marcenaria”, pois, na épo-
ca, ndo existia uma especifica para o

meu segmento — essa era a que mais
se aproximava. Depois, fiz cursos so-
bre formacao de preco, contratacdo de
vendas em domicilio, inadimpléncia,
fluxo de caixa, como controlar o di-
nheiro e participei do Negécio a Nego-
cio, Plano de Marketing, Comércio Va-
rejista e assisti a palestras variadas.
Sempre adaptei tudo o que aprendia
arealidade da minha empresa. Tenho
no Sebrae-SP um parceiro para todos
os momentos.

Como essas capacitacoes

foram incorporadas no dia a dia

de seu negadcio?

Gracas ao programa Comércio Varejis-
ta, do qual participei em 2013, repagi-
nei a Granifran. Antes, a empresa nao
tinha fachada nem recepc¢do adequa-
das, a producao nao era organizada e
nao tinha estacionamento definido,
e esse atendimento me fez ver a ne-
cessidade de mudar tudo isso. Agora,
estou organizando a reforma do for-
ro e vou melhorar a area verde exter-
na. Também percebi a importancia de
a empresa ter um e-mail corporativo
e de usar o computador para arquivar
informacoées, entre outras melhorias.

Qual é o segredo do sucesso

de seu empreendimento?

O relacionamento com o cliente é a
chave para qualquer empresa. No meu
caso, tenho um pés-venda muito forte
e ndo abro mao do contato com o con-
sumidor. Acompanhamos o assenta-
mento da pedra e faco questao de ver
se o comprador ficou satisfeito.

EU RECOMENDO

“Além de conhecer o mercado
que ird atuar, é essencial
comegar com capital de giro.
Semiisso, fica dificil a empresa
ir para frente. Além disso,
participe sempre de eventos
setoriais e tenha o Sebrae-SP
como um grande aliado.”

Christina Buraneli, socia da
Granifran Marmores e Granitos

PALAVRA DO
ESPECIALISTA

“A forca de vontade de Christina
Buraneli faz dela uma
empreendedora diferenciada.
Mesmo sem ter conhecimento
na area, ela buscou todo o
suporte para criar uma empresa
que é referéncia no segmento
em que atua. Ela é atuante e
muito presente em todas as
acgdes do Sebrae-SP, e sempre
adapta os conhecimentos
que recebe a realidade do seu
negécio. E exatamente isso
que faz a diferenga. Também
se dispde a partilhar o que
aprende. Um bom exemplo
é sua participacdo no Grupo
Construfran, com o objetivo de
unir pequenas empresas para
desenvolvimento matuo.”

Fabrino Luiz Bortoleto,
Analista do Escritorio Regional
do Sebrae-SP em Franca
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COMERCIO CONCENTRA MAIORIA DOS QUE QUEREM REAGIR A CRISE

Entre os setores da economia que mais expressam vontade de agir para tentar fazer frente

ao recuo das vendas, o comércio lidera, com 53%. Em seguida, aparece a indUstria, com
52% e servigos, com 50%. Os resultados fazem parte do Relatdrio Especial Estratégia de
Vendas, realizado pelo SEBRAE com mais de 6 mil empresas em todo o Pais. A Regido Norte
encabeca a maior adesao, com 60% das corporacgdes focadas na reacdo. Em seguida,
aparecem as regides Sul (54%), Nordeste (51%), Sudeste (51%) e Centro-Oeste (50%).

Aquecimento M
parao Natal ==

Programada para a ultima sexta-feira de novembro,

a Black Friday ajuda comerciantes a ganhar impulso para as vendas de fim de ano

E ste més traz com ele oimpulso que
o varejo esperava para melhorar
as vendas do fim do ano, que culmi-
na com o Natal — a largada para essa
temporada de compras é a Black Fri-
day. A promocao nasceu nos Estados
Unidos e vem se firmando como uma
excelente oportunidade para lojistas e
consumidores no Brasil. Assim como o
comeércio norte-americano, o brasilei-
ro sempre realiza o evento na ultima
sexta-feira de novembro, que, neste
ano, caira no dia 27.

E 0 momento de reverter os resul-
tados magros dos ultimos meses, de-
correntes da desaceleracao econémica
do Pais. Alias, o nome da maratona de
descontos esta relacionado a expecta-

tiva de “sair do vermelho” (que nos Es-
tados Unidos também significa “pre-
juizo”) e aumentar o faturamento. Ao
contrario do Brasil, que utiliza o azul
como forma de sinalizar os lucros, os
norte-americanos adotam o preto (por
isso “Black Friday”).

Renata Costa Teles Duarte, proprie-
taria da Sun Moon, loja multimarcas
de roupas infantil e adulto de Franca,
aproveita a grande remarcacdo para
movimentar o estabelecimento. Este
ano ela esperaum aumento de até 20%
nos ganhos com a data, comparado a
2014. “Estou planejando um dia com
muitas promo¢oes emtodaaloja”, afir-
ma. Ela seguiu as dicas dos consulto-
res do Escritério Regional do Sebrae-SP

Renata Costa Teles Duarte, proprietaria da Sun Moon, espera aumentar o faturamento em até 20% na data
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em Franca para definir o mix de pro-
dutos exclusivos para a Black Friday.
“Para fazer a divulgacdo e atrair mi-
nhas clientes, estou usando midias
sociais, malas diretas, WhatsApp e até
telemarketing”, afirma.

PLANEJAMENTO

Além das vendas fechadas no dia,
a Black Friday também é um momen-
to importante para aumentar a base
de clientes. “O empresario ndo deve
pensar apenas no lucro que os fregue-
ses podem dar durante a promocao,
mas planejar acoes para fideliza-los,
incentivando-os a voltar ao estabele-
cimento mais vezes e potencializando
os resultados a longo prazo”, afirma a
consultora especialista em comércio
varejista do ER do Sebrae-SP em Fran-
ca, Alexandra Maria da Silva.

Ela alerta também para a impor-
tincia de fazer um bom planejamen-
to. Afinal, oferecer descontos indiscri-
minadamente podera colocar em risco
asaude financeira da empresa. Ter um
bom controle dos custos e de margens
sera importante para definir a viabili-
dade da participacdo no evento.

Vale lembrar que o ER do Sebrae-SP
em Franca oferece apoio para os em-
presarios que pretendem explorar a
data, como a palestra sobre o tema
programada para o dia 3 de novembro
(veja informacées na pagina 2) e a car-
tilha “Venda mais e melhor na Black
Friday”, que pode ser retirada pessoal-
mente na sede da entidade ou pelo site
do Sebrae-SP: www.sebraesp.com.br

PARA SABER MAIS

Confira algumas dicas para ter
sucesso na Black Friday:

+ Defina se a participagdo
sera virtual, no ponto
fisico ou em ambos.

* Planeje a estrutura:
€ necessario ter sinergia
com seu parceiro tecnolégico,
caso opte por participar
de algum site organizador,
para nao ficar fora do ar.

Os descontos levam ao
aumento das vendas, mas,
para garantir lucro nesse
evento, é necessario negociar
parcerias com fornecedores.

E um bom momento para
queimar itens de menor

giro e liberar capital para as
compras de Natal. Além, é
claro, de abrir espaco na loja.

Nao crie falsas promocdes
nem descontos irrisorios.
Nao engane o consumidor,
faca boas ofertas.

Aproveite a midia espontanea
da Black Friday, provavelmente
seu cliente vai acessa-lo para
saber se ha alguma oferta.

Se optar por participar com
aloja virtual e a loja fisica,
treine sua equipe para
aceitar trocas de produtos
comprados pelo e-commerce
na loja fisica. Cliente é
cliente independentemente
do canal em que compra.

Na loja virtual ndo ofereca algo
impossivel: se necessario,
amplie seu atual prazo de
entrega para nao deixar

de cumprir o prometido.




