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AGENDA

SIM SAO PAULO 2017

Quando: 6 a10/12

Onde: Fundacdo Bienal de Sao Paulo

Av. Pedro Alvares Cabral, s/n° - Ibirapuera, Sao Paulo-SP

Informagdes: www.simsaopaulo.com

CONEXAO ABRADIT

Quando: 7e 8/12

Onde: Transamérica Expo Center

Av. Dr. Mario Vilas Bbas Rodrigues, 387 - Santo Amaro, Sao Paulo-SP

Informacgoes: convencaoabradit.com.br/gallery.php

MYSTIC FAIR

Quando: 2 e 3/12

Onde: Sao Paulo Expo - Exhibition & Convention Center
Rodovia dos Imigrantes, km 1,5 - Jabaquara, Sao Paulo-SP

Informacg6es: www.mysticfair.com.br

| SIMPOSIO DE EMPREENDEDORISMO NA AREA DA SAUDE
Quando: 2/12

Onde: Espaco CUBO

R. Casa do Ator, 919 - Vila Olimpia, Sao Paulo-SP

Informacgoes: www.sympla.com.br/i-simposio-de-empreendedorismo-

na-area-da-saude__212734

POLIEXPO 2017

Quando: 16 e17/12

Onde: Sao Paulo Expo - Exhibition & Convention Center
Rodovia dos Imigrantes, km 1,5 - Jabaquara, Sdo Paulo-SP

Informacgoes: blog.polishop.com.vc/?p=6867

ELOGIE. SUGIRA. CRITIQUE. RECLAME.

Queremos ouvi-lo: 0800 570 0800 OUVIDOR'A

ouvidoria@sebraesp.com.br S JCBRAE
A

seerae  EVENTOS

s DO SEBRAE-SP

CAPITAL SUL

PALESTRA APRESENTA O CURSO EMPRETEC
Quando: 12/12

Onde: Escritério Regional do Sebrae-SP da Capital Sul
Av. Adolfo Pinheiro, 712 - Santo Amaro, Séo Paulo-SP
Valor: Gratuito

Informacdes: (11) 5525-5270

OURINHOS

PALESTRA ENSINA COMO UTILIZAR CREDITO DA FORMA CORRETA
Quando: 7/12

Onde: Escritério Regional do Sebrae-SP de Ourinhos

Rua do Expedicionario, 651 - Centro, Ourinhos-SP

Valor: Gratuito

Informacoes: (14) 3302-1370

BAURU

FORUM MOSTRA COMO ANALISAR CENARIOS E FICAR POR DENTRO
DAS TENDENCIAS

Quando: 7/12

Onde: Escritorio Regional do Sebrae-SP de Bauru

Av. Duque de Caxias, 16-82 - Higiendpolis, Bauru-SP

Valor: Gratuito

Informacdes: (14) 3104-1710

CAPITAL NORTE

OFICINA DA DICAS DE COMO MONTAR UM NEGOCIO DE FORMA
PLANEJADA E ESTRUTURADA

Quando:11e12/12

Onde: Escritério Regional do Sebrae-SP de Capital Norte

Rua Duarte de Azevedo, 280 - Santana, Sdo Paulo-SP

Valor: R$ 160

Informagdes: (11) 2972-9920

OSASCO

PALESTRA APRESENTA O CURSO EMPRETEC
Quando: 18/12

Onde: Escritdrio Regional do Sebrae-SP de Osasco
Rua. Dona Primitiva Vianco, 640 - Centro, Osasco-SP
Valor: Gratuito.

Informacdes: (11) 2284-1800
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© Depois de um ano de gradual recu-
peracdo da economia, caminhamos para
areta final de 2017 com uma certeza: as
micro e pequenas empresas estao to-
mando a frente na geracdo de empego
e renda no Pais, e é fundamental traba-
lharmos para fortalecé-las. Essa € uma
realidade que conseguimos perceber
conversando com donos de pequenos
negocios, que voltaram a respirar, e ana-
lisando numeros recentes.

Vejamos, por exemplo, a pesquisa
mensal Indicadores, do Sebrae-SP. As

Novidades
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Noticias positivas

micro e pequenas empresas do Estado
de S&o Paulo registraram aumento de
5,8% no faturamento real — sem contar
a inflagdo — no primeiro semestre deste
ano ante o mesmo periodo de 2016. Es-
ses negocios acumularam uma receita
de R$ 304,8 bilhdes de janeiro a junho.
A retomada da produtividade e das
vendas é resultado direto do controle
da inflagdo: como o aumento de precos
corréi menos o poder de compra das fa-
milias, elas conseguem consumir mais e
podem se planejar em relagdo a gastos
futuros. Também entra nessa conta a li-
beragao dos recursos do FGTS que ocor-
reu a partir de marco. E um dinheiro que
entrou para engordar o orgamento de mi-
Ihares de familias. Tanto o controle da in-
flacdo quanto a liberacdo de recursos fo-
ram medidas cujos resultados positivos ja
somos capazes de observar no dia a dia.
Isso vai na contramdo da solugdo sim-
plista de onerar empreséarios e consu-
midores com mais impostos. Um custo

maior para produzir e vender vai provocar
queda nos empregos. E, quando se trata
de empregos, 0s pequenos negdcios tém
um grande papel. Levantamento recen-
te do IBGE mostra que as empresas com
até cinco funcionarios sdo responsaveis
por mais da metade dos empregos for-
mais no Pais, segundo dados de 2016. S
na Grande Sao Paulo, esses negadcios so-
mam mais de trés milhdes de trabalhado-
res com carteira assinada.

Analisando dados como esses, acre-
dito que as micro e pequenas empresas
podem ser encaradas como um “termo-
metro” da economia brasileira. Elas de-
pendem diretamente do poder de com-
pra do consumidor e tém pouca margem
para manter funcionarios quando o fatu-
ramento cai. Por outro lado, assim que a
economia comeca a se recuperar, elas
também sdo as primeiras a nos dar boas
noticias. Por isso, essa € a nossa orien-
tacdo: fortalecer os pequenos negocios
e estimular um circulo virtuoso no Brasil.

Simples Nacional tem novos limites a partir do préximo més

0 Simples Nacional, regime de tributacdo
facilitado para micro e pequenas empresas, tera
novos limites de faturamento a partir do més
que vem. O teto para enquadramento do Micro-
empreendedor Individual (MEI) passa de R$ 60
mil para R$ 81 mil por ano, uma média mensal de
R$ 6,75 mil. Para as microempresas passa de R$
360 mil para R$ 900 mil. O limite de faturamen-
to da Empresa de Pequeno Porte (EPP) sobe de
R$ 3,6 milhdes para R$ 4,8 milhdes anuais, mé-
dia mensal de R$ 400 mil. Porém, as EPP que ul-
trapassarem o valor anterior, de R$ 3,6 milhdes
de faturamento, terdo o ICMS e 0 ISS calculados
fora da tabela do Simples Nacional.

Também ndo sera mais aplicada uma ali-
quota simples sobre a receita bruta mensal. A
partir de 2018, a aliquota a ser paga depende-
ra de um calculo que leva em consideracao a
receita bruta acumulada nos 12 meses anterio-
res e o desconto fixo. Essas mudangas pode-
rao aumentar ou reduzir a carga tributaria para
algumas empresas. Por isso, é importante bus-
car a ajuda de um contador.

As tabelas do Simples Nacional passaram
de seis para cinco anexos (um para o comér-
cio, um para a industria e trés para servigos).
0 numero de faixas de aliquotas aplicadas di-
retamente no faturamento cai de 20 para seis.

Davidas e outras informag6es podem ser obtidas nos canais de atendimento do

Sebrae-SP e no 0800 570 0800.

Também havera alteragdo do calculo do im-
posto incidente sobre o faturamento. Antes,
ele era feito pela multiplicacéo da aliquota e
do faturamento. A partir de 2018 sera consi-
derado o valor fixo de abatimento da tabela.

Algumas atividades que antes ndo podiam
se enquadrar no Simples Nacional ser&o con-
templadas na nova versao. Entre elas estao:
industria ou comércio de bebidas alcodlicas;
servicos médicos, como a propria atividade
de medicina, inclusive laboratorial e enfer-
magem, medicina veterinaria, odontologia;
psicologia, psicanalise, terapia ocupacional,
acupuntura, podologia, fonoaudiologia, cli-
nicas de nutricdo e de vacinagdo e bancos
de leite; representacdo comercial e demais
atividades de intermediacdo de negécios e
servigos de terceiros.
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Entrevista do més

Pao de queijo é com eles

A Forno de Minas surgiu da receita de dona Dalva, que, com os filhos, abriu uma loja num shopping

udo comecou com a minei-

ra Maria Dalva Couto Men-

donga, mais conhecida como
dona Dalva, e seu pao de queijo,
sucesso nas fazendas do noroeste
de Minas Gerais. Em julho de 1990,
ela e os filhos Hélida e Helder Men-
donca resolveram abrir uma loja
de 40m2 em um shopping de Belo
Horizonte, o embrido do que viria a
ser a Forno de Minas, marca conso-
lidada de pao de queijo e alimentos
congelados no Brasil.

Em um ano, o pao de queijo da
Forno de Minas conquistou o pu-
blico de BH, passou a ser produ-
zido em larga escala e a empresa
se transferiu para Contagem. Em
1992, Vicente Camiloti se juntou a
sociedade. Nesse periodo, de apro-
ximadamente 9o kg de paes de quei-
jo feitos por dia, a producao pulou
para 1,2 mil kg. Em 1995, a empre-
sa construiu sua sede prépria, com
24 mil m2, também em Contagem,
momento em que ja forneciam para
grandes redes de supermercado.

Em 1999, a Forno de Minas foi
vendida para uma multinacional,
sendo readquirida pelos fundado-
res em 2009. Pela sua atuagdo na
empresa, o filho de dona Dalva e
CEO da Forno de Minas, Hélder, ja
recebeu prémios como Master Em-
preendedor do Ano no Brasil, con-
cedido pela Ernst Young, em 1998.
Foi ele quem conversou com o Jor-
nal de Negocios sobre a empresa.

Quais foram os principais
desafios no inicio?

Foi conquistar a confianca dos
consumidores, a maioria donas de
casa, que ja tinham o habito de fa-
zer o proprio pao de queijo, e fa-
zé-las confiar na receita e na qua-
lidade de um produto congelado.
Também tivemos outros obstacu-
los, como encontrar fornecedor de
matéria-prima de qualidade, com
bom custo e que atendesse ao volu-
me necessario; equipamentos ade-
quados para a producdo; mao de
obra treinada; logistica, ja que ca-
minh3ao frigorifico nao existia; ar-
mazenamento nos pontos de venda
e, por fim, no que se refere a food

service, ter assamento e exposicao
corretos do produto.

Qual é a atuacao da empre-
sa hoje no Pais? Quantos pon-
tos de venda?

Os produtos Forno de Minas tém
ampla distribuicdo em todo o Brasil,
com destaque nas regioes Sudeste e
Sul. Atualmente somam-se mais de
19 mil pontos de venda no Brasil.
Além disso, a tradicional industria
de alimentos congelados tem atra-

Helder Mendonga, CEO da
Forno de Minas: “No inicio, o
principal desafio foi conquistar a s
confianga dos consumidores” g i

vessado fronteiras e conquistado
paladares fora do pais. O pao de
queijo da marca estid presente nos
Estados Unidos, Canad4, Portugal,
Inglaterra, Chile, Peru, Uruguai,
Emirados Arabes, Japao, Panama4,
El Salvador e Costa Rica. A Forno de
Minas também possui uma indus-
tria de laticinios propria, que pro-
duz o queijo e outros produtos para
a fabrica. Sao mais de mil colabo-
radores, oito filiais no Brasil e uma
subsidiaria nos Estados Unidos.

oedeg|naig

Quais sao as principais di-
cas para quem quer abrir um
negocio e obter sucesso?

As principais dicas sdo: acredi-
tar no negocio e nao ter medo de
errar. E importante ter perseveran-
ca e poder contar com a ajuda de
uma boa equipe. O empreendedor
também nao pode se acomodar,
deve buscar melhorias constan-
tes e sempre investir em pessoas,
equipamento e inovacao.

Quais os cuidados que pre-
cisam ser tomados?

Quem empreende tem de in-
vestir a medida que o retorno fi-
nanceiro aparecer, sempre com o
pé no chio. E fundamental buscar
orientacao e ter cuidados com as
questoes juridicas e tributéarias, as-
sim como atencao as leis trabalhis-
tas. Outro ponto chave é fazer uma
analise cuidadosa do mercado em
que se planeja atuar.

A Forno de Minas é uma em-
presa familiar. Quais os pros e
os contras?

A Forno de Minas, na verdade, é
uma sociedade anénima. Por isso,
seguimos todas as praticas alinha-
das ao universo de governancga cor-
porativa: auditoria isenta, fiscal,
reuniao de conselho, trabalhamos
com orcamento, metas, indicado-
res, entre outros. No entanto, no
inicio, a Forno de Minas era com-
posta por mim, minha méae e mi-
nha irma Hélida. No nosso caso,
os pontos sempre foram positivos.
Tomamos a decisdo de apostar em
um negocio novo porque estava-
mos juntos no empreendimento.
Conviver e construir uma histéria
com pessoas ja conhecidas é mui-
to gratificante. A responsabilidade
de dar certo ou nao, claro, é maior.
Sempre tivemos muito cuidado de
dividir quando as questbes eram
profissionais ou ndo. Mas acredito
que as relacdes precisam sempre
ser cuidadas, independentemente
do parentesco. Ter um bom rela-
cionamento com as pessoas é es-
sencial para o desenvolvimento de
qualquer negocio.
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EDGARD NETO,
consultor do Sebrae-SP

Estratégias de marketing para
quem esta comecando

© 0O empreendedor que esta come-
cando tem a disposicao diversas ferra-
mentas de marketing para ajudar a im-
pulsionar o negécio.

E possivel, por exemplo, quando fa-
lamos em divulgagdo, usar as redes
sociais, ou seja, criar uma pagina no
Facebook, fazer um bom cadastro no
Google Meu Negécio, ter um blog e/
ou um site, por exemplo. O empresa-
rio ainda pode vender via Instagram
ou WhatsApp. Basta saber qual midia o
consumidor dele mais acessa.

Porém, para alimentar todas as mi-
dias e atrair clientes ativos (que ja com-
pram da empresa), inativos (que deixa-
ram de comprar) e potenciais (que sao
publico-alvo, mas ainda nao conhecem
a empresa), € necessario desenvolver
um plano de marketing para evidenciar
as qualidades e diferenciais que a em-
presa efetivamente oferece.

E bom ressaltar que o consumidor
esta bastante cansado de promessas e
quer receber informacao relevante.

Entre as dicas, primeiramente, é im-
portante equilibrar o custo das midias
tradicionais (radio, TV, panfleto) ver-
sus o custo das midias digitais (Face-
book, Google, Instagram) e o retorno
que cada midia pode dar. O que mais
importa, seja para o trade marketing,
midia de massa ou midia digital é o que
vai ser divulgado e promovido. Nos
dias de hoje, o cliente quer e espera
algo a mais.

O consumidor esta cansado de s
ser impulsionado a comprar tendo
como referéncia fotos de produtos.

Ele quer ver campanhas criativas,
marketing de relacionamento, quer re-
ceber um atendimento diferenciado e
que ofereca o melhor custo/beneficio.

Mas é importante lembrar que quem
ndo divulga ndo é lembrado e nem co-
nhecido, cai no esquecimento ou nem
ao menos aparece para o consumidor.

Por isso, 0 empreendedor deve estar
ciente de que o marketing de contetdo
bem elaborado é a chave do negocio.

O Sebrae Responde é um servico para tirar diuvidas de
empreendedores sobre a abertura de novos negdcios e questdes
relacionadas a gestao de empresas ja em atividade.

Acompanhe o Sebrae-SP no ambiente digital, em www.sebraesp.com.br, e nas redes sociais:

facebook.com/sebraesp | twitter.com/sebraesp
flickr.com/sebraesp | instagram.com/sebraesp
soundcloud.com/sebraesp | issuu.com/sebraesp

youtube.com/sebraesaopaulo
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Retomadg
apos a crise

Depois de enfrentar uma longa
recessdo, a economia brasileira en-
trou em uma fase de expansao, ini-
ciada no primeiro trimestre deste
ano. Foram 11 trimestres de crise,
que fizeram o Produto Interno Bruto
(PIB) recuar 8,6% no periodo. Para
ser mais exato no tempo, a retra-
¢do comecou no segundo trimestre
de 2014 e s6 teve fim no ultimo de
2016. A informacdo é do Comité de
Datagdo de Ciclos Econdmicos da
Fundacdo Getulio Vargas (Codace/
FGV), que também aponta uma re-
cuperacdo em ritmo mais lento na
comparagao com outras crises ja
ocorridas no Brasil.

Uma das consequéncias de qual-
quer turbuléncia econémica é que
ela promove uma espécie de “de-
puracdo” no mercado. Ndo que 0s
empreendimentos que sucumbiram
estivessem “contaminados”, mas
fica evidente que careciam de mais
predicados para resistirem.

Empresas com deficiéncias dificil-
mente aguentam impactos como 0s
que o pais sofreu nos ultimos anos.
Em contrapartida, quem suportou

essa etapa negativa sai fortalecido e
mais tarimbado para continuar.

Apesar do vento ter parado de so-
prar contra, ainda é cedo para come-
morar. Os economistas preveem que
o Brasil va levar alguns anos para vol-
tar ao patamar que estava antes da
crise. Ou seja, temos de crescer para
zerar as perdas, e s6 entdo comegar-
mos a avancar de verdade.

Se por um lado as micro e peque-
nas empresas (MPEs) sdo duramen-
te atingidas nas ocasides desfavora-
veis e tém menos recursos para se
proteger, por outro, elas contam com
uma estrutura que permite mudar de
rumo de forma rapida e, assim, se
adaptar as novas condicdes.

Diante desse cenario de melho-
ra, o dono de uma MPE tem de estar
preparado para aproveitar a reto-
mada. Para tanto, é necessario fri-
sar que ele deve se capacitar cons-
tantemente, inovar e aprimorar a
gestdo do negdcio.

S6 um empresario qualificado e
um empreendimento bem adminis-
trado sdo capazes de transpor os
obstaculos do caminho.

N&o é problema ter duvidas. O Se-
brae-SP, como sempre, esta disponi-
vel para ajudar. Vocé, empreendedor,
pode contar conosco para superar as
dificuldades e o momento incerto.

BRUNO CAETANO,
diretor-superintendente
do Sebrae-SP
¥» @bcaetano
f /bcaetanol
I‘ bcaetano@sebraesp.com.br

FALE COM A REDACAO

imprensa@sebraesp.com.br
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Inspiracao nas ‘curtidas’

Marcas como Cansei de Ser Gato e Ulevus nasceram do sucesso de publicacdes nas redes sociais

Iém de funcionarem como

ferramentas de grande uti-

idade para os mais diversos
tipos de negocio, as redes sociais ja
assumem papéis até mais relevan-
tes, como ser o estopim para o nas-
cimento de empresas. De uma sim-
ples publicacdo nesses ambientes
digitais surgem empreendimentos
como Cansei de Ser Gato e Ulevus.

A marca Cansei de Ser Gato,
projeto criado por Amanda Nori e
Stefany Guimaraes, comecou como
uma brincadeira, quando um amigo
deu uma roupinha de unicérnio para
o gato de estimacao, Chico. Segundo
elas, o felino teria ficado tao esqui-
sito ao colocar o adereco que “tinha
até mudado a personalidade”. A par-
tir daquele dia, elas aproveitaram
que Chico gostava tanto de ‘posar’
em frente as cameras que comeca-
ram a fazer fotos dele com varios ou-
tros vestuarios. Nao demorou muito
para que aumentasse o nimero de
visualizagOes e as pessoas se encan-
tassem pelo gatinho-modelo.

O projeto de fotos deu tao cer-
to que virou empresa. “O que que
despertou interesse nos seguidores
foi justamente por ele ser um gato.
Geralmente esses animais fazem
apenas o que querem. Se ele esta
de roupa é porque ele quer. As pes-
soas também nao acham comum
gato usar roupa, sO que a gente
descobriu que existem outros gatos
pelo Brasil que usam, sim, porque
¢ algo que vende, e muito bem”,
diz Amanda. Elas contam que,
em 2013, cerca de 5 mil pessoas
seguiam o perfil do Instagram da
loja — hoje, ja ultrapassaram a
marca de 290 mil seguidores.

Atualmente, a marca, além de
possuir uma loja virtual que vende
de tudo para o segmento de felinos,
também tem parceria com a casa
colaborativa Jardim Secreto, lo-
calizada no bairro do Bixiga, onde
também sdo expostas suas merca-
dorias. Elas participam ainda de
feiras em Sao Paulo e Rio de Janei-
ro. “Hoje, ele é o gato mais famoso
da América Latina. A nossa ideia é

oednpo.iday
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O gato Chico com a roupa de unicérnio que

chamou a atencao do publico

ter a marca no Brasil inteiro. Que-
remos ser a maior loja de gato do
pais e quem sabe do mundo”, diz
Stefany Guimaraes.

As novas ferramentas das redes
sociais sao um dos principais moti-
vos da evolucao das vendas digitais.
Levantamento feito pelo Instagram
neste ano mostra que a plataforma
ja possui mais de 15 milhdes de per-
fis comerciais no mundo. Apenas
no ultimo més, mais de 180 milhoes
de pessoas visitaram um website,

ligaram, enviaram um e-mail ou
mensagem pelo “Direct”, procuran-
do mais informagoes sobre um ne-
gocio. Outra funcionalidade da rede
social é o “Insights no Instagram”,
que coloca a disposicao informa-
coes aos empreendedores sobre
quem os segue e quais publicagoes
tiveram melhor performance den-
tro da midia digital da empresa.

Pesquisa de junho encomen-
dada pela PayPal a BigData des-
taca que o varejo online passou

a fazer uso expressivo das redes
sociais. Em relacao ao ano passa-
do, a plataforma digital que mais
cresceu entre esse segmento foi o
Instagram, com 36,5% de aumen-
to. Hoje, 12,73% dos usuarios estao
na rede de compartilhamento de
imagens. O lider continua sendo o
Facebook, com 53,65%.

Larissa Odri€ e Paola Penna sao
as donas da marca de roupas Ule-
vus, outro exemplo de um negbcio
bem-sucedido que surgiu das redes
sociais e se especializou no segmen-
to de vestuario sem género. A histo-
ria delas teve inicio em 2013 quan-
do se sentiam muito incomodadas
ao comprarem roupas especificas
para os sexos masculino e femini-
no. “No6s estavamos consumindo
roupa masculina porque a feminina
nao estava legal e a masculina nao
estava suprindo o que a gente que-
ria. A Larissa comecou a fazer umas
pecas para ela, eu achei legal e tam-
bém comecei a usar”, conta Paola.

Comegaram confeccionando qua-
tro pecas com modelagem ajustada,
venderam tudo muito rapido e a par-
tir dai perceberam que o empreen-
dimento comecgou a fluir. Mas foi
em 2014, com o uso da internet, que
0 negocio realmente tomou corpo.
Criaram o site da marca, e um pouco
depois, sabendo da importancia das
redes, criaram o perfil no Instagram.
“Hoje, nosso Instagram é mais que
um simples perfil, é a nossa vitrine,
onde esta o conceito da nossa marca.
A pessoa que entrar em nosso perfil
jamais vai se deparar com roupas
masculinas ou femininas, vao ver
apenas roupas’, disse Larissa.

As duas marcas participaram do
Instamarket Brasil 2017, realizado
no Pavilhdao da Bienal, no Parque
do Ibirapuera. O evento tinha como
objetivo celebrar a criatividade e es-
pirito inovador de jovens empresa-
rios que estao construindo o futuro
do empreendedorismo no Brasil.
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Empresas que crescem juntas

Sebrae-SP reline negdcios do mesmo segmento para cursos e trocas de experiéncias entre empreendedores

& 27 anos, Joao Luiz Brauns-
H tein esta a frente da empresa

JS Softcom, mas s6 ha dois
resolveu procurar ajuda do Sebrae
quando decidiu sair da zona de con-
forto: da area técnica para a area
comercial. “Fui buscar um curativo
para a minha dor e achei um mé-
dico”, afirma. Depois de fazer con-
sultorias, o empresario comecou
a participar este ano do programa
do Sebrae-SP que retine em grupos
empresarios do mesmo setor para
receber capacitacoes, os chamados
Projetos Setor Segmento.

Dono de uma empresa de soft-
ware para o varejo, Braunstein faz
parte do grupo de empresarios da
tecnologia da informacdo forma-
do pelo Escritério Regional do Se-
brae-SP Capital Leste 1. “Foi uma
experiéncia muito interessante por-
que muitas dores sao semelhantes.
As trocas sdo ‘nutritivas’™, afirma
Braunstein. Logo no comeco, o em-
presario buscou o aprimoramento

]

“Fui buscar um curativo para minha
dor e achei um médico”, diz Jodo Luiz
Braunstein, que participa do Projeto
Setor Segmento do Sebrae-SP

do pbs-venda. “Sempre tive a visao
que o que nos diferencia no merca-
do é o nosso pos-venda. No momen-
to que o cliente tem problema é que
temos que mostrar rapidez, agilida-
de e bom atendimento. E o nosso
suporte era baguncado. A primeira
coisa que fiz foi contratar uma con-
sultoria para modelagem de proces-
sos”, lembra.

Satisfeito com o resultado, o
empresario nao hesitou em fazer
parte do Projeto Setor Segmento
para participar de cursos nas areas
de gestao com mais 22 empresas.
Ele se lembra de uma frase que os
consultores falam muito durante
os cursos: ‘o principal motivo de
0 empresario ndo implementar as
mudancas que aprende é que ele é
engolido pelo operacional. “Meu
desafio, mesmo com essa expe-
riéncia toda e o cansaco da propria
idade, foi trabalhar 14 horas para
fazer o operacional e o estratégico.
Eu trabalhei como nunca nesses

ultimos 24 meses, mas com muito
prazer”, diz o empresario, que vai
fechar 2017 com um crescimento de
30% e espera dobrar o faturamento
em cinco anos.

Braunstein participou de um dos
242 grupos formados por mais de 5
mil empresarios de todo o Estado
de Sao Paulo neste ano em 25 seg-
mentos diferentes. Para 2018, estao
programados dois ciclos de progra-
mas nos escritorios regionais do Se-
brae-SP com a previsao de atender
11,4 mil empresas em 570 projetos.
Esse aumento € resultado de trilhas
de capacitacao mais enxutas e dois
ciclos de programas no ano, dife-
rentemente do ciclo Gnico em 2017.

De acordo com o coordenador
da Unidade de Atendimento Seto-
rial do Sebrae-SP Juan Sanchez,
todos 33 escritorios regionais do
Sebrae-SP formarao grupos de tu-
rismo, artesanato e transportes.
Os outros grupos serdo formados
de acordo com a vocacao da regiao,

\

)

como projetos de apicultura, ali-
mentacao fora do lar, beleza e ole-
ricultura. As trilhas de capacitacao
incluem cursos e oficinas de ges-
tao, financas, marketing, adminis-
tracao, planejamento estratégico e
consultorias nas empresas.

Neste formato de programa, o
empreendedor terd contetido es-
pecifico do seu segmento para au-
mentar sua rede de contatos e am-
pliar a geracao de negocios, além
de ter a oportunidade de participar
de feiras e eventos para conhecer
as novidades do setor. “A maior si-
nergia do trabalho em projetos se
d4 porque os empresarios come-
cam a debater, interagir e falar de
realidades proprias com pessoas
que estdo vivendo as mesmas an-
gustias. E uma aprendizagem rica
e sem sombras de davidas é uma
forma de fazer networking para
continuar trabalhando dentro do
seu territorio de uma maneira me-
lhor”, destaca o coordenador.

PROJETOS
SETOR SEGMENTO

e Formacao de grupos de
empresarios do mesmo
setor para capacitacao

e Podem participar
Microempreendedores
Individuais (MEls),
artesaos, profissionais
liberais, microempresas
(ME) e empresas de
pequeno porte (EPP).

e Trilhas de capacitacao
terao subsidio de 40%.

e Interessados devem
procurar um Escritorio
Regional do Sebrae-SP
no Estado.

e Enderecos no site
sebraesp.com.br ou
0800 570 0800.
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Vitrine pronta para

Mais do que cuidar da luz e da selecao de produtos, lojistas devem usar o espaco

altando poucas semanas para o

Natal, essa é a hora para o em-

preendedor investir em divulga-
¢ao e marketing — vale anunciar na
midia tradicional, divulgar as novi-
dades nas redes sociais, pensar em
promocgdes. Mas o que chama aten-
¢do mesmo do cliente nessa época
do ano é uma vitrine bem montada.
Para “fisgar” esse consumidor que
anda pelas ruas e pelos shoppings,
muitas vezes com o0 or¢amento aper-
tado, é preciso usar a criatividade
na decoracao, acertar na selecdo dos
produtos e, principalmente, transmi-
tir a mensagem que o lojista deseja.

De acordo com o consultor do Se-
brae-SP Gustavo Carrer, a vitrine é
a responsavel por comunicar o perfil
da loja e qual o publico que ela pre-
tende alcancar. Por isso, é preciso
que a vitrine seja capaz de “contar
uma histoéria” por meio da selecao de
produtos e da decoracao. “A ideia é
fazer do cliente um protagonista da-
quela histoéria”, diz Carrer.

Em sua loja de roupas infantis na
Chéacara Santo Ant6nio, Zona Sul de
Sao Paulo, a empresaria Ana Paula
de Oliveira Araujo procura seguir
essa recomendacdo. “Eu sempre
tento fazer uma vitrine gostosa de
olhar. Limpa, com harmonia e com
roupas que ‘conversam’ entre si,
seja no estilo ou nas cores. Quero
que o cliente olhe como se fosse o
guarda-roupa”, conta.

A regiao onde a loja est4 instala-
da é uma area de empresas e escri-
térios muito movimentada na hora
do almoco — e a vitrine acaba sendo
o principal meio de comunicac¢io
com o publico. Para Ana Paula, o
ideal é montar a vitrine de Natal um
més antes da data, logo apds o fim
de semana da Black Friday. Como
nos anos anteriores, ela quer man-
ter uma decoracao tradicional, mas
que o diferencia de seu concorren-
te mais proximo, que trabalha com
ponta de estoque. “Fiz um curso no
Sebrae que me ajudou a entender
que pela vitrine eu posso me po-
sicionar para o cliente: qual é meu

segmento, se meus produtos sio
mais moda ou mais dia a dia. Isso
ajuda a me diferenciar”, diz.

VARIEDADE

A necessidade de mostrar a va-
riedade de linhas de produtos é uma
das preocupacoes de Simone Ange-
la Panciera de Lima, proprietaria de
uma loja de confeccao e acessoérios
femininos em Itaquaquecetuba, na
Grande Sao Paulo. “Eu trabalho
tanto com presente quanto com
roupa de festa, entdo a vitrine pre-
cisa mostrar que héa tanto produtos
mais caros quanto aqueles mais em
conta, e que mesmo os mais popula-
res tém qualidade”, explica. Simone
também procura trazer elementos
artesanais para compor a decora-
¢ao da vitrine. “A gente procura fa-
zer itens artesanais, feitos com pa-
pel, com EVA. Se a vitrine € bonita,
o cliente fica curioso e entra”, diz.

Transmitir a ideia correta sobre
os produtos que a loja oferece vai
ser ainda mais importante para as
vendas de fim de ano em 2017. Pes-
quisa realizada em outubro pela
Associacdo Comercial de Sao Pau-
lo aponta que o indice de confian-
ca do consumidor continua a subir,
especialmente nas classes A e B.
Isso significa que o Natal deste ano
promete presentes com valores um
pouco mais altos — indo além das
“lembrancinhas”. Mais um motivo
para montar uma vitrine atrativa e
de acordo com o perfil da loja.

Para Carrer, do Sebrae-SP, é pre-
ciso levar em conta seis pontos para
montar uma boa vitrine na reta final
para as vendas de Natal (veja quadro
ao lado). “Nao podemos esquecer
que o Natal é uma época que evoca
memorias afetivas. A vitrine tem de
remeter a isso e criar envolvimento
com o cliente”, diz. Além disso, o lo-
jista deve fazer um check-up diario
na vitrine. “E necessério verificar
se todas as luzes estdo acesas, se o0s
produtos estao fora do lugar, se al-
gum preco caiu e, principalmente,
checar a limpeza”, afirma.

pontos para atrair o cliente

Tema

Uma boa vitrine deve
“contar uma historia”.
Quanto mais o cliente

se identificar com o que
esta exposto, maior a
possibilidade de entrar na
loja. O tema “Natal”, por
exemplo, pode trazer itens
e decoracdo que remetam
a infancia ou ao clima em
familia. H4 uma variedade
de temas e ambientes que
podem ser trabalhados

ao longo do ano: verao,
Carnaval, moda “vintage”
etc. A ideia é fazer do
cliente um protagonista
daquela historia.

-

Preco

A lei exige que os precos
estejam expostos e sejam
de facil leitura na peca.
Também é obrigatoério
informar o valor a vista.
Nao acredite no mito de
que o precgo espanta o
cliente, pelo contrario: ele
indica o perfil da loja e a
qualidade dos produtos.
Tente combinar itens de
diferentes valores - mais
altos e mais baixos - para
mostrar que a loja tem
variedade.
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a reta final

para “contar uma histéria” e atrair os clientes em busca de compras de Natal

Do tema escolhido ao preco dos produtos, o consultor do Sebrae-SP Gustavo Carrer explica
como acertar na montagem da vitrine

lluminacao
A vitrine precisa de uma luz geral e outras
direcionadas para os produtos que a loja pretende
. destacar. Prefira iluminacdo de tons quentes, com Anteparo e )
lampadas de LED ou dicroicas, e evite lampadas Um erro comum € ndo cuidar da

brancas. A funcio da luz é conduzir a visdo do cliente. parte de tras da vitrine, fazendo
. com que as pecas e elementos

expostos se confundam com

o interior da loja. Por isso, é
necessario usar um anteparo
para limitar a visdo do cliente
aos produtos. Pode ser um
painel liso para destacar itens
coloridos ou, ao contrario,
colorido para destacar produtos
em tons neutros. Tecido ou
placa de EVA também sdo bons
materiais. O anteparo pode

até trazer um texto que faca
referéncia ao tema.

Selecao
A vitrine deve ser uma amostra
do que ha dentro da loja, entao
€ preciso ter um critério para
escolher os produtos que serao
expostos. A recomendacao
€ usar pecas que funcionem
i como um chamariz: produtos
Posicionamento com giro alto ou lancamentos. E

O primeiro erro é exagerar na quantidade de produtos na vitrine, afinal, as = cuidado com a poluicdo visual:
pecas estao expostas para serem valorizadas. Os manequins devem estar um bOfT_‘ termometro € per_ceber
posicionados com uma distancia minima de um metro a um metro e meio se os clientes entram na loja
entre eles. Se os produtos s3o apresentados sobre cubos ou prateleiras, a | . perguntando sobre produtos
distribuicao deve obedecer a uma légica: bonés e cachecdis, por exemplo, - que ja estao na vitrine.

sao expostos no alto, sapatos vao na parte de baixo.

. P ) .
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Classificados

«

QUER ANUNCIAR?
PROCURE UM
DOS ESCRITORIOS

DO SEBRAE-SP

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

CONSULTORIA

s e oG |
CONTABILIDADE

= ()

CONTABILIDADE

® ABERTURA, Aleragio ¢
Encerramento de Empresas;
COONSULTE-NCOS™
® Primeiras orentagdes para
Addministrar sua empresa (controles,
comntas a pagar ¢ receber ete.)

: illj:::;:dzzclnumdasﬁsmgiffcs : I 'mj‘“}‘-?' e
O i de 0 am e prafivan | Ohz9esss
Fone/Fax: 3R3Z2-107% S5 David W saviing comLDe
a Ja pensou em fer
mais qualidade para
IRKOMPACTA ~ gerenciar sua emprésa?
Ehans i g Nnﬁoﬁﬁmm S
o Fandbilca. A5 = Santiar i Contabilida *Traba
E%:ﬁ}ﬁ:ji-ﬁid L% + Abertura, alteracio e
11 3224-1580 Siicsttanianto de Guptise

www.irkompacta.com.br

contato@irkompacta.com.br

OFERTAS DIVERSAS

—= CoMO
—w.-;.m.ur.r.n-.-
SO FMERLARIENTS LIVRO
nformacéo CAPACITACAO
Sl TEXTOS '
COM NOME DA AUTORA
& ou TITULO DO LIVRO

TECNOLOGIA

CONSULTORIAS & SISTEMAS
Especializados em CASAS

DE REPOUSO PARA IDOSOS
11 36613034 / 38222432 /
999339416
jvguerra@checkupinfo.com.br
www.checkupinfo.com.br

A solucdo completa para a gestdo da Micro e Pequena Empresa:

Advanced Business ERP

PRESTACAO DE SERVICOS

ASSESSORIA e regularizagcdo de empresas e produtos na Vigilancia
Sanitaria e Anvisa- Tel.: (11) 28182452-site:
www.jsantosassessoria.com.br/Contato: Josue

_/@IADETRAN SP
HABILITACAO
SUSPENSA

Emprosa
Credenciada

REIIHIIIEI seu direito de dirigir

* Suspensao - Cassag¢ao - Alcoolemia

» Reciclagem - Recurso de Multa
» Recurso de CNH com Pontuagao

Parcelamos em -
ateée 5x sem juros < & T

‘@ n2042-2222/ 34112222 & Jotadetransp@hotmall.oom

,‘g p FICARL

FORMALIZAGAO GESTAQ

CONHECA 0S
DIFERENTES TEMAS

TUDO GRATUITO!

Para tornar a

comunicagao

mais acessivel

ao cliente com
deficiéncia auditiva, o Se-
brae-SP disponibiliza o ser-
vigo de intérprete de Libras
em seus eventos presen-
ciais. A solicitacao do servi-
¢o devera ser comunicada
no ato da inscricdo e com
antecedéncia de 5 (cinco)
dias Uteis a data de realiza-
cdo do evento. O cliente ou
seu representante podera
se inscrever pessoalmente

nos Escritérios Regionais,

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

UPER »

(3}

SEBRAE
ACESSO A CREDITO
E A MERCADOS

acesse: hitp://supermei.sebraesp.com.br

Para se diferenciar no mercado e conquistar novos clientes, o Microempreendedor Individual precisa
se capacitar. E vocé ndo esta sozinho nessa! Conheca o Programa Super MEI e participe de
capacitacoes que unem formacao técnica e gestdo empresarial. Acesse dicas, aplicativos e solugdes
variadas para vocé, Microempreendedor Individual, usar em seu empreendimento. Obtenha
informagdes sobre linhas de crédito para ampliar seu negdcio, aumentar as vendas e diversificar seus
produtos. Tudo isso, com o apoio do Sebrae-SP e de entidades especializadas no assunto.

(" mn Desenvolvimento Personalizado

A)\JERE de Sistemas e Sites
CONTABILIDADE

- Gestdo Contdbil

- Gestdo Fiscal e Tributdria

- Gestdo Trabalhista e RH

_____J
- Legaliza¢do de Empresas - F “f —
ey Seja um Super MEI. Invista no seu ne_goclo e aumente SEBRAE
RS G e suas chances de crescer. Acesse 0 site, procure 0 —

4 contato

Sebrae-SP mais proximo ou ligue 0800 570 0800. SP

mresistemas.com.br
Ei/mrcsistemas

Q11 2639-4755
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PEUGEOT.COM.BR/EXPERT

CONFORTAVEL PARA ATENDER
OS MOTORISTAS MAIS EXIGENTES.

- VERSATIRARA LEVAR
e "’-—“l!‘ﬂ-"* ‘ MA'S LONGE

lMISSAO E.Q.SEU NEGOCIO.

BETC | HAVAS

...

MAIOR CAPACIDADE DE CARGA DA CATEGORIA
Cargade 1,5 T e até 6,6 m* com ModuWork (volume ampliado)

MAIS PERFORMANCE E ECONOMIA
Motor 1.6 Blue HDI 115 cv, o mais econdmico do segmento

MAIS PRATICIDADE NO DIA A DIA
Portas com abertura de 180° e Sistema Easy Open PEUGEOT

P E UG EOT recomenoa TOTAL “ Pela Vida. Escolha o transito seguro.
[l
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Modelando negocios

Porto Ferreira, no interior de Sao Paulo, vira referéncia nacional no setor de ceramica artistica

lometros de Sdo Paulo, Porto

Ferreira sempre se destacou
como um grande centro produtor
de ceramica, referéncia dentro e
fora do Estado. Agora, a cidade ga-
nhou um novo status com o titulo
de capital nacional da ceramica ar-
tistica e decoracao, concedido pelo
governo federal (leia mais no box).

De acordo com dados do Sindi-
cato das Indutstrias Ceramicas de
Porto Ferreira (Sindicer), a cidade
possui hoje cerca de 70 fabricantes,
mais de 200 estabelecimentos e por
volta de cinco mil empregos dire-
tos e indiretos no setor. Para se ter
uma ideia, o crescimento da cidade
é tamanho que aproximadamente
30 mil pessoas visitam o municipio
todos os meses — nimero que deve
aumentar com o titulo.

Olinda Corolin, por exemplo,
¢ uma das ceramistas de Porto
Ferreira que vao se beneficiar da
novidade. Proprietaria da Olinda
Decoracgoes desde 2004, a empre-
saria trabalha no ramo desde o
inicio dos anos 1990, quando foi
gerente na Unido de Ceramicas
(Unicer), responsavel por geren-
ciar sete empresas. No ano 2000
resolveu fazer o Empretec no es-
critorio regional do Sebrae-SP em
Sao Carlos e decidiu que precisava
abrir o seu proprio negocio.

“O Empretec me fez perceber
que eu tinha um amor por uma
empresa que nao era minha e que
eu tinha talento suficiente para
abrir a minha proépria. O Sebrae-
-SP me ajudou a enxergar algo em
mim que eu ndo visualizava”, ex-
plica Olinda. “O curso me fez vi-
venciar a experiéncia de trabalhar
sob pressao. Ser patrao é aguentar
pressao. Empreendedor nao mata
um ledo por dia, mas 15 ledes! Mas
teve uma diferenca importante:
nos fazem perceber que somos ca-
pazes e podemos enfrentar esse
desafio”, completa.

A Olinda Decoracoes é uma das
muitas lojas da Rua do Comércio, a
principal no Circuito de Ceramica

I ocalizada a cerca de 230 qui-

Divulgacao
Para Olinda Corolin, o titulo de capital

nacional da ceramica artistica vai ser

muito benéfico para os profissionais

& de Porto Ferreira

Porto Ferreira se torna

capital nacional da ceramica
artistica e decoracao

O titulo de capital nacional da ceramica artistica foi assegurado pela

Lei 13.492/2017, sancionada pelo presidente Michel Temer em 16 de
outubro e publicada em 17 do mesmo més no Diario Oficial da Unido.
A lei tem origem no Projeto de Lei da Camara (PLC) 72/2013, aprovado
no dia 21 de setembro no Senado.

‘Agora com assinatura do presidente Michel Temer, Porto Ferreira

¢ de uma vez por todas a lider oficial em sua vocacdo econémica e
artistica dentro de todo o territério nacional. Um titulo que em muito
contribuird com nossa politica de desenvolvimento local, permitindo
uma notoriedade ainda maior de nosso nome em todo o Brasil”,
comemora o prefeito de Porto Ferreira, Romulo Ripa.

Para Olinda Corolin, proprietaria da Olinda Decoracoes, o titulo vai
ajudar muito a cidade, principalmente a unido de todos os lojistas. “Néo
podemos depender apenas disso. Claro que é um titulo muito bem-
vindo, mas precisamos usar esse momento a nosso favor para ‘ndo
morrermos na praia, o que so vai acontecer com a unido de todos em
prol da nossa cidade e dos nossos negocios’, comenta.

Artistica e Decoragdo da cidade. Em
meio a tanta concorréncia, como se
diferenciar? Para o consultor do
Sebrae-SP Danilo Alves, o segredo
estd na preparacdo. “E necessario
investir no cliente antes mesmo de
ele chegar em Porto Ferreira, na di-
vulgacao digital do site ou nas redes
sociais. E importante também, uma
vez com o cliente ja na cidade, ca-
prichar na frente de loja, no visual
merchandising e, claro, ter um bom
processo de atendimento.”

Olinda seguiu a risca essas e ou-
tras dicas do Sebrae-SP. A Olinda
Decoracoes trabalha atualmen-
te representando ceramicas da
cidade, mas também com pecas
exclusivas, que hoje representam
70% do faturamento da empre-
sa. “Despertar o desejo no cliente
da exclusividade é um diferencial
importante. Muitos procuram pe-
cas Unicas e oferecer isso traz uma
vantagem importante para o nego-
cio”, comenta o especialista.

PROJETO

Para auxiliar ainda mais os
empresarios de Porto Ferreira, o
Sebrae-SP desenvolveu um pro-
jeto voltado especificamente para
o comércio em 2018, com orien-
tacOes sobre gestdo em todas as
areas do empreendedorismo.

Além disso, um check-up foi rea-
lizado no altimo més de julho com
mais de 100 empresas da cidade.
Com os dados coletados, foi possi-
vel tracar diagnosticos individuais
que impactavam diretamente na
gestao dos negocios.

Sebrae-SP, Sindicer, Secretaria
de Desenvolvimento de Porto Fer-
reira, ACEPF e empresarios cria-
ram também um Comité Gestor
composto de varios elementos da
cidade, com hierarquia propria e
grupos de trabalho ligados a As-
sociacao Comercial. “J4 estamos
realizando acbes coletivas foca-
das no marketing a nivel nacio-
nal, feiras, infraestrutura para as
compras de natal, e muitas outras
acgoes”, finaliza Alves.
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Construtor de sons

O Iuthier Daniel Tamborin ndo sé conserta como também ensina a arte de reparar instrumentos musicais

“ atelié Daniel Tambo-
Orin, que leva meu nome,
comecou em 1993, em
Leme, assim que sai da Forca Aé-
rea. Nessa época, eu ja visitava o
Sebrae em Sao Carlos, que é a uni-
dade préoxima a minha cidade. Abri
trés negdcios no municipio: um
de lanche, uma locadora e, em um
quarto pequeno, a luteria.

Decidi fechar a locadora, parei
com a carrinho de lanche e quis
continuar apenas com a luteria por-
que na época eu era musico. Por
conta de um problema na mao, tive
de parar de tocar.

Em 2001, durante uma viagem a
Salvador, consertei um instrumento

e

Daniel Tamborin busco c;
Sebrae-SP para saber mais
sobre precos e importacao

de um artista belga que gostou de-
mais do meu trabalho e disse que me
indicaria para a fabrica na Europa.

Por conta dessa indicacao, fui
para Europa e estudei em fabri-
cas de instrumentos. Em 2002,
voltei para morar em Sao Paulo,
atendendo musicos profissionais
e estudantes. Comecei a trabalhar
com exportacdo e mercado exte-
rior, com a marca Buffet Crampon,
apenas com clarinete, que era mi-
nha especialidade.

Quando entrei na fase das impor-
tacoes, voltei a falar com o Sebrae
sobre precos e importacdo. Eu nao
tinha nog¢ao de como fazer isso e eles
me orientaram nesse processo.

Em 2007, comecei a dar aula de
luteria pela Fundacdao Nacional de
Artes. Em 2010, além do meu atelié,
fundei a Escola de Luteria, que ofe-
rece cursos livres.

Em 2011 fui convidado por um
diretor italiano para fazer parte de
uma equipe dentro de um projeto de
luteria em Bogot4, na Colombia, pela
Fundacao Victor Salles. L4 temos um
centro de manutencdo e um atelié,
onde atendemos a bandas, orques-
tras e o Ministério da Cultura da Co-
l6mbia. Estamos desenvolvendo um
curso de nivel superior em luteria.

Aqui atendemos a Orquestra
Sinfénica do Estado de Sao Paulo,
teatros da capital, bandas milita-

%

res, musicos profissionais, artistas
de televisao, estudante e iniciantes.
Atendemos todos os publicos.

Na minha volta da Europa, em
2002, eu s6 trabalhava com clari-
nete porque era o meu diferencial
na época. Eu me especializei na
area, fiquei reconhecido e fui cres-
cendo, depois expandimos para sa-
xofone, flauta etc.

Quando a pessoa faz um curso
com a gente, comprando a ferra-
menta para realizar o trabalho de
manutencao, ela tem retorno em
seis meses no maximo.

Hoje temos uma pessoa no ad-
ministrativo e mais trés na manu-
tencdo. Temos uma marca propria
chamada Coreto, quem cuida sao
investidores, mas eu sou diretor de
produto dela. Coreto é uma marca
nova, que estamos trabalhando para
langar oficialmente no ano que vem
no mercado, com intencao de comer-
cializagao de instrumentos musicais.

A dificuldade financeira sempre é
a pior parte, principalmente no Bra-
sil com a carga tributaria alta, que
dificultou bastante. Foi um grande
desafio durante todo esse tempo.

Mas vejo minha empresa daqui
a dez anos como uma grande refe-
réncia na area de luteria no Brasil.
Daqui uns anos, a area de luteria
vai estar muito bem no nosso Pais
e creio que a gente vai estar no topo.

A dica que eu dou é a pessoa sa-
ber o que ela quer fazer, porque to-
dos temos uma missao. Quando ela
souber o caminho que vai trilhar,
tem de fazer tudo com muito amor,
muita perseveranca e focar no ta-
lento. Com isso, ira ajudar pessoas
de alguma forma e ainda tera sua
fonte de renda.”
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LIVROS

A Loja que Vende

A Dibig GUEND
(Editora Carlini & Caniato)

I.UJ O livro tem como base a
experiéncia de crescimento,
m aprendizado, resultados
= 5 bem-sucedidos do autor.
e UUE Dino Guen.o gé um jornalista
= com especialidade em
empreendedorismo e
s passa informacoes praticas
VENDE == soerme o e objetivas para auxiliar
profissionais do varejo
em suas estratégias

mercadoldgicas. A ideia é auxiliar no desenvolvimento
de negdcios, incentivando a competitividade frente
aos concorrentes. O texto é estruturado em capitulos
breves, acompanhados de exercicios para ajudar o
empreendedor.

A Aposta - As Motivacoes que
Encontrei para Perder mais de
100kg

Até aonde vocé iria para fazer
0 seu negocio dar certo? Neste
livro, o publicitario Fabiano
Lacerda conta suas motivacoes
para eliminar 103kg em menos
de um ano, sem cirurgia
bariatrica ou medicamentos.

A obra estimula a forca de
vontade e perseveranca para
superar qualquer obstaculo que apareca no caminho
do empreendedor. Também incentiva a sair da zona

de conforto e ‘queimar a gordura’ que ndo deixa vocé
avancar.

Sem Megafone, com
Smartphone (Editora Aberje)

O livro langa um olhar

atento sobre as praticas na
comunicacao, fundamentadas
: por reflexdes tedricas. A obra
[T e s s g traz observacgées académicas
e de profissionais dos cinco
e continentes para compor um
é leque de possibilidades e de
embates que tém marcado a
comunicacao das empresas

e dos trabalhadores. O leitor encontra questoes
desafiadoras sobre a realidade da comunicacdo no
ambiente interno das organizacdes e oferece ideias
de como conduzir estratégias para se aproximar dos
empregados.

TEC &

BRASIL E PORTUGAL FIRMAM
ACORDO PARA COMERCIO
ELETRONICO

Brasil e Portugal assinaram acordo para a
ampliacao do comércio eletronico e, dessa forma,
Thinkstockphotos.com aumentar a eficiéncia e a competitividade dos

produtos de correio expresso. Uma das mudancas
previstas € a melhora na qualidade de informacao nos fluxos postais, permitindo o
rastreamento mais completo e facilitando a previsao de entrega das encomendas,
principalmente para quem compra e vende pela internet. O novo acordo prevé a
migracao da carga de e-commerce que, em sua maior parte, chega ao Brasil pelos
servicos Registrado e Simples, para uma plataforma mais qualificada, atendendo
as condicoes de recebimento do Novo Modelo de Importacao, como o envio de
informacoes eletronicas. No modelo anterior, depois da liberacao pela Alfandega,
as encomendas registradas postadas entre os dois paises levavam, em média, 40
dias Uteis para serem entregues. A previsao agora € que esse prazo caia para 12
dias Uteis, em média, apds o sinal verde da Alfandega.

4 )
DICA DE FILME

A LICAO DE QUEM TEM EXPERIENCIA

Em “Um Senhor Estagiario’, filme de 2015, Ben Whitaker (Robert De Niro) é um
vilivo aposentado que, aos 70 anos, resolve voltar ao mercado de trabalho para
preencher o vazio que se tornou sua vida sem esposa e emprego. Ele consegue
uma vaga de estagiario em uma empresa de moda online, comandada por Jules
Ostin (Anne Hathaway). Ao mesmo tempo em que ha um choque de geracdes entre
Whitaker e os outros funcionarios — todos jovens — ele passa a ser uma espécie de
mentor de Jules, também muito mais nova do que ele. Para quem empreende, fica a
mensagem de que € importante aprender com os mais velhos, ja que a experiéncia

deles pode ajudar tanto no campo profissional quanto no pessoal.

Reprodugéo dainternet




PROGRAMA INCENTIVA EXPORTAGOES

Empresas interessadas em
exportar tém a disposicao

o programa E-xport Brasil,
lancado no fim de outubro
pela Agéncia Brasileira de
Promocao de Exportacdes e
Investimentos (Apex-Brasil).
O programa envolve um
portfélio de servicos, incluindo capacitacao, mentoria, inteligéncia
e acoes de promocao comercial, para empresas brasileiras
explorarem o potencial do comércio digital para impulsionar as
vendas para o exterior.

O foco inicial da iniciativa é explorar os maiores mercados digitais
no mundo e na América Latina, como China, Estados Unidos,
Argentina e México. O publico-alvo da iniciativa sdo empresas

ja exportadoras (pelo modo tradicional) com maturidades
intermediaria, experientes ou internacionalizadas (conforme
critérios de maturidade exportadora da Apex-Brasil). Em um
segundo momento, também sera trabalhada a internacionalizacao
das plataformas de e-commerce das empresas brasileiras. Os
guatro mercados estratégicos foram escolhidos pelo seu tamanho
e desenvolvimento.

O mercado global de comércio eletrénico movimentou US$ 1,16
trilhdo somente neste ano, um avanco de US$ 650 bilhdes em
relacdo a 2013.

L
ApexBrasil °

AGENCIA BRASILEIRA DE PROMOCAO
DE EXPORTACOES E INVESTIMENTOS

wod'sojoydyooysyuly |
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PERGUNTE A QUEM ENTENDE

Quais cuidados eu devo ter para proteger a
minha empresa de virus e ataques de hackers?

Roberto Reboucas, diretor geral da Kaspersky Lab no Brasil,
responde:

Todo empresario deve

ter a seguranca como seu
primeiro investimento
para entender a dimensao
de diferentes ataques e
quais as medidas mais
indicadas para preveni-
los. Diferentemente

dos roubos fisicos, que
demandam tempo e esforco do criminoso, os ataques
online sdo feitos a partir de brechas que os usuarios
deixam enquanto conectados - cerca de 46% dos
incidentes virtuais em empresas sdo causados pelos
proprios funcionarios. Alguns atagues demoram
cerca de 200 dias para serem detectados e, por isso,
pequenas e medias empresas podem ter prejuizo de
até US$ 86,5 mil por incidente.
Os funcionarios e os proprietarios precisam aprender
e seguir praticas de seguranca béasica, como senhas
fortes com numeros, letras maitusculas e minusculas,
e caracteres especiais, bem como cuidado ao acessar
e-mails, seja no trabalho ou em dispositivo mével. O
usuario nao deve clicar em links desconhecidos, como
e-mails supostamente vindos de bancos solicitando o
envio de informacoes, por exemplo, a menos que saiba
do que o conteldo se trata. Esse ataque é chamado
de “phishing” - que sao links maliciosos.
E preciso investir em ferramentas de seguranca que
incluam protecao contra malware (virus que acessa um
dispositivo sem conhecimento do usuério), phishing
e ransomware (cédigo malicioso que torna dados
armazenados inacessiveis). A solucdo deve proteger
dispositivos moveis e endpoints (que permitem
acesso a rede), oferecer criptografia de arquivos
e gerenciamento de sistemas e correcdes para a
atualizacao da protecao.

Tem alguma duvida sobre como a tecnologia pode ajudar o seu
negocio? Pergunte a quem entende! Mande um e-mail para
imprensa@sebraesp.com.br.
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Publieditorial

Solucoes de
produtividade para
pequenos empresarios
e grandes sonhadores.

Uma das vantagens das pequenas e médias empresas em relagao as
grandes corporacdes é justamente o seu porte. Ser pequeno significa
que vocé consegue adotar a transformacao digital muito mais
rapidamente, aumentando a sua vantagem competitiva e reduzindo
seus custos. Em um mercado de constantes mudancas e alta
concorréncia, isso pode fazer a diferenca no sucesso do seu negdcio.

Mas como implementar solucées digitais com seguranca, agilidade
e que vocé possa confiar? A Microsoft possui um pacote completo
de ferramentas na nuvem para cada tipo e tamanho de negécio:
Office 365 para empresas. Vai ajudar vocé a envolver seus clientes
de formas inovadoras, capacitar seus colaboradores a trabalhar

de maneira colaborativa, otimizar suas operagdes com processos

oo . . ! ; OneDrive for Business
mtellgentes e tornar seus produtos € Servigos alnda mails atrativos.

« Vocé e seu time podem guardar, editar e compartilhar arquivos

Com Office 365 vocé tem os mesmos a qualquer hora e em qualquer lugar

beneficios que grandes empresas por

* As alteracdes em tempo real sdo sincronizadas automaticamente
- Protecdo total com recursos de seguranga, conformidade e

um valor que cabe no seu orcamento. criptografia avancados
Os aplicativos na nuvem impulsionam a eficiéncia ja que podem Bookings
ser acessados de qualquer lugar no dispositivo que estiver em + Ferramenta de agendamento online para seus clientes

maos: smartphone (iOS ou Android), laptop, tablet ou desktop.

. . . < L + Reduza o ndo comparecimento e o tempo que passa ao telefone
As informagdes e arquivos estardo disponiveis para seus

colaboradores e totalmente seguros gracas aos recursos de » Funciona 24 horas por dia, 7 dias por semana
seguranca, de conformidade e de criptografia avangados Microsoft.
Perto ou longe, seu time estara mais unido do que nunca. Teams

. . . « Comunicagdo em tempo real por meio de chat corporativo
Office 365 para empresas oferece as versdes premium e sempre

atualizadas do Word, Excel, PowerPoint e Outlook. Além dos * Agende reunides e colabore na criacdo e edicéo de documentos
programas ja consagrados, traz inovadores aplicativos que utilizam « Forneca para sua equipe o acesso rapido as informacées que
o melhor da tecnologia para impulsionar o seu negdcio. ela precisa

Confie no Office 365 para modernizar
sua estrutura tecnoloégica com todo o
poder e mobilidade que a Nuvem oferece.

Ganhe 10% de desconto no
Office 365 Business Premium.

Acesse o link e aproveite essa oferta especial!
> www.aka.ms/ParceriaSebraeOffice

B Microsoft




