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Lojista de Araras recorre ao Planeja Fácil  
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Proprietária da Alternativa Ferragens & Cia, Suyane Giorgiano 
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APRIMORE SUAS HABILIDADES COMO EMPREENDEDOR 

O Empretec – seminário desenvolvido pela Organização das Nações 
Unidas, aplicado no Brasil com exclusividade pelo SEBRAE – será des-
taque de palestra no dia 15 de março, às 19h, em São Carlos. A proposta 
é levar informações prévias sobre o curso a potenciais participantes. 
São seis dias de treinamento intensivo em que o participante é provo-
cado a encarar medos, vislumbrar oportunidades, enfrentar limita-
ções e fortalecer habilidades, com o intuito de testar e potencializar o 
comportamento empreendedor. O curso é um dos grandes destaques 
do portfólio. Para informações detalhadas, é recomendável compare-
cer à palestra de sensibilização. 

CONHEÇA DETALHES DO MEI

No dia 17 de março, o destaque da agenda do Escritório Regional do 
Sebrae-SP em São Carlos é a palestra Como se tornar um Microempre-
endedor Individual (MEI). Com informações sobre a categoria, quem 
se enquadra nela e como se formalizar, a proposta é capacitar quem 
sonha com o próprio negócio. O evento é gratuito. 

TRANSFORME SUA IDEIA EM NEGÓCIO

Encerrando o mês de março, nos dias 28, 29 e 30, sempre das 19h às 
23h, no ER do Sebrae-SP em São Carlos, acontece a oficina Comece 
bem – transforme sua ideia em modelo de negócios. A capacitação 
tem como base a ferramenta de planejamento estratégico Canvas. 
Usada internacionalmente por startups, essa metodologia permite 
desenvolver e esboçar novos negócios ou reformular os existentes 
com base em nove aspectos: proposta de valor, segmentos de 
clientes, canais, relacionamento com clientes, fontes de receitas, 
recursos principais, atividades principais, parcerias-chave e 
estrutura de custos. 

CURSO ABORDA NEGÓCIOS NO MUNDO VIRTUAL

Os interessados em explorar as oportunidades das redes sociais po-
dem aprender mais sobre o tema com a oficina Na Medida – como 
criar uma página empresarial no Facebook. Essa capacitação apre-
senta o passo a passo para criar uma fan page e será realizada no dia 
11 de março, às 19h, no Escritório Regional do Sebrae-SP em São Carlos. 
Entre os assuntos abordados estão características, conceitos e expres-
sões essenciais do Facebook e o alcance de uma página empresarial. É 
imprescindível que o participante leve o notebook para realização das 
atividades durante a oficina. 

NOVO CANAL DE VENDAS É TEMA DE OFICINA

Para alavancar as atividades dos negócios neste início de 2016, o Escri-
tório Regional (ER) do Sebrae-SP em São Carlos promove nos dias 8 e 9 
de março a oficina Marketing digital para vestuário – um novo canal 
para promover suas vendas e sua marca. O objetivo é mostrar ao par-
ticipante que é possível usar as redes sociais para atingir o público-
-alvo e apresentar sua empresa ao mundo eletrônico. Para participar 
dessa oficina, programada para as 19h, o investimento é de R$ 160.

SERVIÇOS 
Escritório Regional do Sebrae-SP em São Carlos
Rua XV de Novembro, 1.677 – Centro
(16) 3362-1820 / 0800-570-0800

X
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Dicas de livros
A INOVAÇÃO DESTRUIDORA: 
ENSAIO SOBRE A LÓGICA  
DAS SOCIEDAES MODERNAS 
(Ed. Objetiva)
Para inovar, é preciso deixar 
o velho para trás, como fez 
a prensa móvel, ao criar 
milhares de empregos ligados 
à tecnologia e eliminar a função 
do copista. É o que mostra Luc 
Ferry em seu livro. 

GERAÇÃO DE VALOR 2 – 
PLANTANDO SONHOS, 
COLHENDO CONQUISTAS  
(Ed. Sextante)
Depois de vender mais de 100 mil 
exemplares do primeiro volume, 
Flávio Augusto da Silva, criador 
da escola de inglês WiseUp, 
traz mais dicas para quem quer 
empreender com sucesso. 

DICAS DE MULHERES 
INSPIRADORAS QUE ESTÃO 
NO COMANDO DE SUA 
EMPRESA (Ed. Leader) 
Um time de peso – Luiza 
Helena Trajano, Chieko Aoki, 
Sônia Regina Hess de Souza e 
Constanza Pascolato – divide 
com os leitores os segredos da 
liderança feminina nos negócios. 

ELOGIE. SUGIRA. CRITIQUE. RECLAME. 
Queremos ouvi-lo: 0800 570 0800 
ouvidoria@sebraesp.com.br 
www.sebraesp.com.br > clique em 
OUVIDORIA.

  Definitivamente, o “ano velho” não passou 
o comando para 2016. Após 60 dias sob seu 
reinado, as notícias do ano novo continuam 
com o gosto amargo de 2015. 

As projeções dos analistas do mercado fi-
nanceiro (boletim Focus) e da Federação das 
Indústrias do Estado de São Paulo (Fiesp) fo-
ram revistas e apontam para uma contra-
ção de 3% do Produto Interno Bruto (PIB) em 
2016. Somada à queda de quase 4% do PIB de 
2015 e à piora no mercado de trabalho – esti-
ma-se que 2,5 milhões de brasileiros entraram 
na fila de desemprego em um ano (terceiro tri-
mestre/15 × terceiro trimestre/14) –, temos 
um quadro bem estarrecedor. 

É evidente que esse conjunto de fatores tem 
reflexo direto nos pequenos negócios, sabida-
mente dependentes do mercado interno. Em 
2015, tiveram o pior novembro desde 2008, 
com queda de receita de 15,9% na compara-
ção com o mesmo mês de 2014. 

Assim, estabelece-se o que em física e quí-
mica é conhecido por “reação em cadeia”, cujos 
subprodutos disparam uma sequência idêntica, 
que se repete até que sua matéria-prima se es-
gote. O desafio é estancar essa reação antes que 
os efeitos se mostrem ainda mais perversos. No 
caso da economia brasileira, um conjunto de 
agentes é necessário: controle draconiano das 
contas públicas, combate à corrupção, redu-
ção de juros e estímulo à atividade econômica. 
Do nosso lado, o setor produtivo, vamos insistir 
na melhoria da gestão de processos e produção, 
busca de novos investimentos e mercados. 

O Sebrae-SP está pronto para contribuir 
com a reversão desse ciclo, seja levando aos 
pequenos empresários orientação e capacita-
ção de excelência, seja levando proposições 
que enriqueçam o debate necessário para res-
tabelecer outro tipo de reação em cadeia: a de 
emprego que gera renda, que gera crescimen-
to sustentável.

Reação  
em cadeia

Paulo skaf, 

Presidente do Sebrae‑SP
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Pequenos negócios geram 56 mil empregos em 2015 

As micro e pequenas empresas brasileira geraram um saldo líquido de 56.240 empregos de janeiro  
a novembro do ano passado. O número expressivo destoa do registrado entre as empresas de médio 
e grande portes que, no mesmo período, fecharam um total de 1.010.939 vagas. As informações  
são do estudo mensal que o SEBRAE elabora com base nos dados do Cadastro Geral de 
Empregados e Desempregados (Caged), do Ministério do Trabalho e Emprego. De acordo com a 
análise, apesar da crise econômica, as MPEs conseguem manter o mercado de trabalho aquecido. 
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Juros têm forte alta em 2015 

Os juros para pessoas físicas subiram 2,54% em 2015, passando de 136,32% para 139,78% ao ano, 
segundo dados da Associação Nacional dos Executivos de Finanças, Administração e Contabilidades 
(Anefac). O maior aumento foi verificado no cartão de crédito, de 2,94% em dezembro ante 
novembro. Para quem usou o sistema rotativo e deixou a dívida rolar, o pagamento de juros chegou  
a 14,35% ao mês, em dezembro, e 399,84%, ao ano. O cheque especial aparece logo em seguida, 
com alta de 1,89%, passando para correções médias de 10,76%, ao mês, e de 240,88%, ao ano. 

o primeiro emprego de rafaella 
giraldi marcou o encontro com o 
ramo que definiria sua trajetória 
como empreendedora. ela tinha 16 
anos quando foi contratada como 
operadora de telemarketing em 
uma empresa de educação profis-
sional de campinas. em cinco me-
ses, foi promovida a supervisora 
e não demorou muito a chegar ao 
posto de gerente-geral. tomou 
gosto pelo setor, colocou na ca-
beça que iria criar sua própria 

escola no ramo e se planejou para 
isso, com foco e determinação. com 
a ajuda de um amigo, colocou em 
uma planilha quanto precisaria 
para concretizar seu sonho e viu 
que teria que poupar mil reais por 
mês durante cinco anos. em 2005, 
finalmente, abriu as portas da 
macpoili, em vinhedo. hoje, além 
do endereço próprio, a marca de 
ensino profissional conta com ou-
tras 20 unidades franqueadas no 
interior de são paulo e nos esta-

dos de minas gerais e sergipe, além 
do distrito federal. 

Foi difícil juntar  
o capital para criar a MacPoli?
Fiz o plano de poupar tudo o que con-
seguisse durante cinco anos. Nisso 
entrou parte do salário, comissão, 
prêmios, metas atingidas, 13º salário. 
Tive que ter muita disciplina. Quan-
do a gente reúne dinheiro a tentação 
de gastar é grande. Juntei o suficiente 
para comprar dois carros zero e anda-
va de ônibus. Mas valeu a pena.

Como reuniu os conhecimentos  
para montar uma escola?
Aprendi muito na instituição onde 
comecei a trabalhar como atendente 
de telemarketing e cheguei à gerente-
-geral. Eu mesma desenvolvi os cursos 
que oferecemos nas áreas de adminis-
tração, gestão empresarial e liderança 
e preparatório para concurso público. 
Contratei uma empresa de publicida-
de para preparar material de divulga-
ção. Aluguei e reformei um imóvel. A 
parte mais difícil foi encontrar bons 
profissionais para produzir o mate-
rial didático. Inaugurei a unidade de 
Vinhedo em 2005 e logo no primeior 
dia recebemos a visita de 120 pessoas 
interesadas em conhecer a escola. 

A ideia inicial  
já era ter várias unidades?
Sim. Seis anos depois estávamos com 
quatro escolas: além de Vinhedo, fomos 
para Valinhos, Louveira e Itupeva. Mui-
tas pessoas que visitavam as escolas 
perguntavam se era franquia. Como 
meu sonho era levar o negócio para 
outras regiões do País, percebi que esse 
seria um caminho. Então resolvi partir 
para o modelo de franquia em 2012. 

Lição de casa bem-feita 
Poupança de cinco anos foi ponto de partida para que Rafaella Giraldi iniciasse, no interior 
do Estado, a MacPoli, escola de ensino profissionalizante com 21 unidades em funcionamento 
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Como se estruturou  
para franquear a marca?
Nas unidades próprias eu já tinha de-
senvolvido uma padronização para 
que todas funcionassem com a mesma 
qualidade. Todos os manuais de venda, 
recepção, cobrança, entre outros pro-
cedimentos, já estavam prontos. Con-
tratei um consultor especializado em 
franchising para me ajudar a elaborar 
o plano de expansão e um escritório 
de advocacia para me assessorar nas 
questões legais. Também montei uma 
equipe com 18 pessoas só para cuidar 
dessa parte. Hoje, mantenho apenas 
a unidade de Vinhedo como própria e 
temos 20 outras franqueadas. 

Quais são os planos de futuro?
Queremos crescer 20% neste ano. É 
uma meta bastante agressiva, mas, 
mesmo com a crise, acredito que temos 
mercado para isso. O Brasil tem uma 
grande falta de profissionais qualifi-
cados. Quem tem uma especialização 
não fica desempregado. Tudo isso gera 
grandes oportunidades nos mercados 
de educçaão e treinamento. Tanto que 
a concorrênica é bastante acirrada. 

Como faz para disputar  
espaço no mercado?
Monitoramos sempre a concorrência 
para fazer diferente. Em nossos cursos 
de informática temos um aluno por 
micro, enquanto o concorrente colo-
ca dois em cada aparelho. Se a outra 
escola cobra material didático para o 
curso de inglês, nós fornecemos gra-
tuitamente. Esse é um dos temas que 
sempre abordamos na reunião men-
sal da equipe comercial. A cada dois 
meses, contamos também com o tra-
balho do Cliente Oculto para ver o que 
as outras escolas estão oferecendo. 
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nicho de casa e decoração representa 19% do e-commerce
A internet se firma como um lugar para comprar produtos para  
o lar. Segundo a 2ª Pesquisa do Varejo Online, realizada pelo  
SEBRAE em parceria com o portal E-commerce Brasil e divulgada  
no fim do ano passado, o segmento de casa e decoração representa  
19% do campo de atuação dos empresários virtuais. O setor  
é o segundo colocado na ampla variedade de itens comercializados  
pela web, perdendo apenas para moda (33% dos empreendimentos).  
As demais categorias presentes no e-commerce brasileiro em 2015  
são: informática (12%); eletrônicos/telefonia (11%); saúde (10%);  
esporte (10%); beleza (9%); alimentos e bebidas (8%); automóveis (7%);  
e eletrodomésticos (7%). Para compor os dados, foram entrevistadas  
831 pessoas de todo o Brasil.

um milhão de pessoas aderem ao mei em 2015
Em meio ao cenário de incertezas e desemprego registrado 
no ano passado, o empreendedorismo foi a saída para muitas 
pessoas. Segundo a Receita Federal, em 2015, 1 milhão de pessoas 
optaram por se tornar Microempreendedores Individuais (MEI) 
no Brasil. Isso representa um crescimento de 21% na comparação 
com o número registrado em 2014. De acordo com o Portal do 
Empreendedor, até o fim de janeiro deste ano, em todo o País, 
estavam em atuação quase 6 milhões de MEIs.

setor de franquias cresce 7% em 2015
Segundo pesquisa divulgada pela consultoria Rizzo Franchise,  
o número de franquias cresceu 7% no ano passado no País, passando 
de 221.680 unidades, em 2014, para 237.195 estabelecimentos. Esse 
modelo de negócio foi responsável por um faturamento de R$ 371 
bilhões no ano – montante 5,32% acima do computado em 2014.  
No período, o número de franqueadores também passou de 2.879 
para 3.058 companhias. Ou seja, 179 novas marcas aderiram ao 
sistema de franchising. Com a expansão do setor, só em 2015 foram 
abertos mais de 103 mil novos postos de trabalho.

NO 
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Cresce sobrevivência das MPEs brasileiras 

De cada 100 micro e pequenas empresas abertas no Brasil, 73 permanecem em atividade  
após os primeiros dois anos de existência – período considerado crítico para seguir no mercado.  
Os dados são do estudo do SEBRAE sobre Taxa de Sobrevivência das Empresas no Brasil.  
O índice evoluiu de 71,9%, com base nas empresas que foram abertas em 2005, para 73,1%, 
referente às criadas em 2006, período de início do Super Simples. A indústria foi a que mais 
contribuiu, já que, de cada 100 inauguradas, 75,1% permanecem ativas nos dois anos seguintes.

  Costumamos dizer que filho não 
vem com manual de instrução, temos 
que ir descobrindo o que fazer a cada dia. 
Não acontece o mesmo com o negócio 
próprio. Embora ele requeira igual dedi-
cação, podemos (e devemos) planejar o 
que virá pela frente para obter melhores 
resultados. Uma necessidade que se faz 
ainda mais presente nos tempos atuais 
de desaceleração econômica e grandes 
desafios para quem tem uma empresa.

O planejamento é de tal forma a pedra 
fundamental em um empreendimento 
que o tema permeia as reportagens des-
ta edição do Jornal de Negócios. Uma das 
matérias ressalta a importância de ter 
controles eficazes sobre o que entra e sai 
do estoque. Armazenar produtos demais 
ou de menos pode ter reflexos negativos 
nas finanças da empresa. No primeiro 
caso, é um capital de giro empatado que 
poderia ser mais bem empregado. No se-
gundo, o empresário corre o risco de não 
conseguir atender o cliente por falta da 
mercadoria – e perde no faturamento. 

Organizar-se para aproveitar as 
oportunidades de venda oferecidas por 
datas comemorativas como a Páscoa, 
no fim deste mês, é outra forma de re-
forçar o caixa que requer um plano bem 
azeitado. Por isso, é tema de outra re-
portagem desta edição e de uma carti-
lha que o Sebrae-SP relançou. 

As etapas que devem ser cumpri-
das por quem está pensando em fran-
quear um negócio estão em mais uma 
reportagem. Para obter sucesso nes-
sa empreitada, não basta possuir uma 
marca bem-sucedida. O planejamento 
de cada passo é essencial para que a 
expansão desejada realmente se efe-
tive com segurança e lucratividade. 
Por fim, a coluna Empretech apresen-
ta o ERP, uma ferramenta que ajuda 
os donos de micro e pequenas empre-
sas a acompanhar o dia a dia do ne-
gócio com maior eficiência, além de 
fornecer subsídios para planejar os 
próximos passos. 

Boa leitura!

O valor de calcular 
cada passo 
Bruno Caetano,  

diretor-superintendente do Sebrae-SP

	 @bcaetano

	 bcaetano@sebraesp.com.br

	 www.facebook.com/bcaetano1
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Aumenta contribuição mensal do MEI

O valor do Documento de Arrecadação Simplificada (DAS), pago mensalmente pelo 
Microempreendedor Individual (MEI) sofreu reajuste em 2016 após o aumento do salário mínimo. 
Agora, o pagamento mensal em boleto será de R$ 45 para comércio ou indústria, R$ 49 para 
prestação de serviços e R$ 50 para comércio e serviços. O cálculo do DAS corresponde a 5%  
do salário-mínimo, a título da Contribuição para a Seguridade Social, mais R$ 1 de Imposto sobre 
Circulação de Mercadorias e Serviços (ICMS) e/ou R$ 5 de Imposto sobre Serviços (ISS). 

s previsões dão conta de tem-
pos difíceis para 2016, e o cená-

rio não foi diferente ano passado. O 
quadro está mais em razão das difi-
culdades que o governo tem enfren-
tado para aprovar e implementar as 
medidas de ajuste fiscal e as refor-
mas econômicas necessárias para as 
retomadas do crescimento e, conse-
quentemente, dos investimentos. 

De acordo com o Boletim Estudos 
& Pesquisas elaborado pelo SEBRAE, 
no fechamento de 2015 a queda do 
Produto Interno Bruto (PIB) deve ficar 
em -3,15% e a inflação, medida pelo 
Índice Nacional de Preços ao Consu-
midor Amplo (IPCA), fechou em alta 
de 10,67%. Para este ano, o PIB deve 
fechar negativo em 2%, conforme 
o Boletim Focus do Banco Central. 

“Quem sente a primeira pancada 
são as micro e pequenas empresas”, 
avalia o coordenador de pesquisas do 
Sebrae-SP, Marcelo Moreira.

O baixo desempenho está refletido 
no faturamento dos empreendimen-
tos, que caiu 18,2% em novembro de 
2015 sobre igual mês de 2014, como 
mostra o último acompanhamento de 
conjuntura do Sebrae-SP (pesquisa In-
dicadores Sebrae-SP). Em novembro, a 
receita total das MPEs paulistas foi de 
R$ 47,6 bilhões. De acordo com a en-

Alessandro Saade, professor de Empreendedorismo da BSP Business School SP, ressalta importância do 
monitoramento para avaliar riscos e detectar oportunidades 

Momento de cautela
O ano será complexo e pede planejamento estratégico e gestão impecável, mas oportunidades não faltam
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itidade, esse foi o pior resultado para 
um mês de novembro desde 2008.

Impacto setorial 
Por setores, no período, os resultados 
foram: indústria (-9,2%), comércio 
(-12,6%) e serviços (-15,2%). O desem-
penho reflete as quedas no consumo 
e no investimento, o que teve im-
pacto nos três setores de atividade. 

Quanto às expectativas para os 
próximos seis meses, em novem-
bro, 58% dos proprietários de MPEs 
aguardavam estabilidade quanto ao 
faturamento de sua empresa, dian-
te de 55% em igual mês de 2014. Já 
sobre a economia brasileira, 45% 
esperam manutenção no nível de 
atividade, ante 49% um ano antes. 
Outros 33% acreditam em piora no 

nível de atividade econômica nos 
próximos seis meses, ante 26%, em 
novembro de 2014.

O quadro, com aumento do de-
semprego e menor crescimento da 
renda, pede análise e cautela por 
parte dos empreendedores. O ideal 
é evitar desperdícios e racionalizar 
produção e vendas. “Planejar e aper-
feiçoar recursos serão importantes 
ferramentas para lidar com a econo-
mia mais fraca e a demanda desa-
quecida”, diz Moreira.

Quedas no consumo e no investimento 
tiveram impacto nos três setores de 

atividade: indústria, comércio e serviços
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Alessandro Saade, professor de 
Empreendedorismo da BSP Business 
School SP e fundador da Empreen-
dedores Compulsivos, explica que, 
tradicionalmente, nos momentos 
de aquecimento da economia, as 
empresas ficam menos cuidadosas 
com o controle e com a eficiência. 
Da mesma forma, nos momentos de 
crise, as empresas começam a bus-
car um maior controle dos processos 
e dos gastos, passam a questionar 
despesas e estratégias e ajustam 
com mais critério seu fluxo de caixa.
 
Monitorar 
Uma dica dada por Saade é manter 
a disciplina criando indicadores que 
possam facilmente ser medidos e 
comparados: nível de estoque versus 
consumo, pipeline comercial (quan-
to de esforço que a empresa faz para 
cada venda convertida) e assim por 
diante. “É importante ainda ficar 
atento a novas oportunidades.” 

Exportar ou enxugar o portfólio e 
trabalhar somente com produtos de 
maior giro são algumas das estraté-
gias que ajudam. Ou mesmo estender 
a linha de produtos ou ampliar o seg-
mento de atuação. “O contexto polí-
tico ainda contaminará a economia, 
mas acredito que do meio do ano 
para frente, o País começará a mudar 
a percepção, para que em 2017 comece 
uma lenta movimentação de reaque-
cimento do mercado”, avalia Saade, 
que mantém o otimismo mesmo na 
crise. “é importante considerar sem-
pre o copo meio cheio”, afirma. 

Para ele, se por um lado as pesso-
as postergam novas compras, a roda 
deve continuar girando. Assim, a 
viagem para o exterior será trocada 
por um roteiro doméstico, mais cur-
to; a troca do carro será substituída 
por uma manutenção no atual; e 
algumas marcas perderão mercado 
e outras ganharão. Ficar atento a 
essas modificações é outra dica im-
portante para sobreviver a mais um 
ano desafiador. 

Varejo deve perder mais de R$ 13 bilhões com feriados em 2016

Os feriados nacionais devem pressionar o caixa do varejo brasileiro neste ano. Isso porque os  
13 dias em que o comércio não abrirá ou funcionará parcialmente devem resultar em perdas de  
R$ 13,8 bilhões. A estimativa é da Federação do Comércio de Bens, Serviços e Turismo do Estado 
de São Paulo (FecomercioSP). Apesar do número expressivo, o impacto será 7% menor que o 
registrado no ano passado, o equivalente a R$ 1 bilhão a menos. De acordo com a entidade, essa 
diminuição nas perdas se deve, principalmente, à trajetória de queda nas vendas prevista para 2016.

Energia para girar a roda

A ausência de planejamento prévio, 
as deficiências na gestão e a falta de 
comportamento empreendedor são 
as principais causas de fechamento 
de empresas, segundo o Sebrae-SP, 
que mantém cursos e consultoria 
para ajudar a sanar justamente tais 
dificuldades. Para fazer a roda girar 
e perceber as oportunidades que 
surgem com a crise, vale a pena 
conversar com o maior número de 
pessoas possível, buscar ferramentas 
como o Canvas (metodologia de 
gerenciamento estratégico que permite 
desenvolver e esboçar modelos 
de negócio novos ou existentes) e 
criar um plano de ação. Depois, é só 
empreender com toda a energia. 

“Apesar das boas oportunidades no 
mercado, o dinheiro estará menos 
paciente e condescendente com os 

erros”, diz o professor Alessandro 
Saade, head de Empreendedorismo  
da BSP Business School SP e fundador 
da Empreendedores Compulsivos.

Vale lembrar que nem todo 
investimento é sinal de aumento de 
capacidade de produção. Para as 
MPES, investir pode incluir benfeitorias 
e gastos com manutenção, algo 
extremamente necessário. Basta 
entender qual a melhor opção.

Mesmo em tempos de escassez 
de crédito, é possível encontrar 
recurso disponível quando se tem 
planejamento. E vale a pena pesquisar, 
porque é em tempos de crise que o 
empreendedorismo mais se fortalece. 
Afinal de contas, empreender 
nada mais é que criar novas 
oportunidades com menos recursos. 
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Exportações de café batem recorde 

As vendas brasileiras de café para o exterior somaram 37,12 milhões de sacas de 60 quilos em 
2015, um recorde segundo o Informe Estatístico do Café do Ministério da Agricultura, Pecuária 
e Abastecimento. Do total, 33,41 milhões de sacas foram do grão verde; 3,38 milhões do café 
solúvel; e 33,31 mil do torrado e moído. No ano anterior, foram exportadas 36,73 milhões  
de sacas. Dados da Organização Internacional do Café (OIC) mostram que a participação do 
café brasileiro em relação à produção mundial foi de aproximadamente 30% no ano passado. 

para a próxima colheita, Shirlei já 
espera ter mais opções para oferecer 
à clientela, ampliando os resultados. 
“Se conseguirmos vender também 
para a indústria e processarmos a 
fruta para virar geleia, polpa e ou-
tros derivados, teremos um lucro 
maior”, estima. 

Adilson Quinalha, dono do sítio 
Tamandaré, também em Juquitiba, 
tem a mesma expectativa. Ainda em 
fase experimental, sua primeira co-

arinha, geleia e doce. Essas são 
apenas algumas das possibili-

dades de transformação da amora 
– fruta que não só oferece ganhos nu-
tricionais para quem consome, como 
também financeiros para quem plan-
ta e comercializa.

Além de vendê-la in natura, produ-
tores do interior paulista estão des-
cobrindo possibilidades variadas no 
mercado, que agregam valor ao item 
e diversificam a cartela de vendas da 
colheita. “Para explorar bem esse ni-
cho, o agricultor precisa enxergar a 
lavoura como um negócio, cultivando 
a fruta com visão de produto que de-
ve se adequar às demandas do mer-
cado”, comenta a consultora do Escri-
tório Regional (ER) do Sebrae-SP em 
Osasco, Jane Mary Malaguti. 

Jane ressalta que o planejamento 
é imprescindível para aproveitar as 
oportunidades que esse plantio ofe-
rece. “Como a amora é muito sensível, 
normalmente o produtor tem dificul-
dade para armazená-la. Muitas vezes, 
ele não tem assistência nem orienta-
ção técnica para isso”, conta Jane.

Visão empresarial
Dona do sítio São Camilo, em Juquiti-
ba, Shirlei Vieira recorreu ao Sebrae-SP 
justamente para fazer parte desse 
mercado. “Como agricultora, estou 
aprendendo a aprimorar visão de em-
presa porque temos custos e despesas 
e precisamos entender desse processo 
para comercializar os produtos, obter 
lucro e valorizar o negócio”, explica. 

Recentemente, a produtora colheu 
a primeira safra da plantação da 
amora-tupi (ou amora-preta). Ela foi 
toda comercializada in natura. Mas 

lheita foi revertida para doação. Ago-
ra, após planejar o processo e se adap-
tar às especificações do mercado, os 
planos vão além. “Há um potencial 
cliente que quer pagar em torno de 
R$ 15 pelo quilo da nossa amora in na-
tura. Sei que um pote de 350 gramas 
de geleia pode ser comercializado a 
R$ 10. Assim, dá para ter uma ideia 
do valor que podemos agregar à pro-
dução explorando a amora de outras 
maneiras”, destaca. 

Doce oportunidade
Plantadores de amora-preta exploram derivados da fruta para agregar valor à produção
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Cuidados especiais
Para estar apta às exigências do mer-
cado, a produção de amora vai além 
de um plantio numeroso. “Antes de 
iniciar a plantação, o agricultor pre-
cisa fazer um plano de negócio, co-
nhecer o mercado e as dificuldades 
e verificar se há demanda. Ele tem 
de saber quem irá comprar sua safra, 
porque a amora é perecível, se não for 
vendida in natura, terá que ser con-
gelada ou processada. Do contrário, 

Shirlei Vieira, dona do sítio São Camilo, em Juquitiba: investimento leva de dois a cinco anos para dar retorno 
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acabará perdida ou doada, sendo que 
esse é um produto rico e caro. É preci-
so muito planejamento e parcerias”, 
orienta Jane. 

A estratégia básica, segundo a con-
sultora, é possuir estrutura adequada 
para armazenar e condicionar a fruta. 
É essencial, também, saber quais são 
as alternativas para a amora e como 
fazê-las. “Depender dela só in natura 
é arriscado”, alerta.

Os cuidados com a apresentação 
do produto também devem ser con-
siderados. “Alguns produtores ainda 
não preparam sua produção com essa 
visão, oferecendo a fruta rotulada, eti-
quetada e avaliada. O produto precisa 
ser melhorado para ser vendido nos 
padrões que a indústria e o mercado 
requerem”, aponta Jane.

Os produtores concordam que esse 
ainda é um desfio. “Plantar é fácil, di-
fícil é colocar a amora da porteira para 
fora. Nossa maior dificuldade é a co-
mercialização”, comenta Shirlei. 

Conhecimento abre portas
Segundo a consultora do Sebrae-SP, 
conhecer bem o terreno em que está 
pisando é a melhor forma de superar 
tudo isso. “A indústria tem um alto ní-
vel de exigências. É preciso boas prá-

É preciso Possuir 
estrutura 

adequada para 
armazenar e 

condicionar a fruta

SAFRA NACIONAL DE 2015 SUPERA MARCA DO ANO ANTERIOR 

A produção nacional de cereais, leguminosas e oleaginosas cresceu 7,7% em 2015, no comparativo 
anual, chegando ao recorde de 209,5 milhões de toneladas, de acordo com o Instituto Brasileiro 
de Geografia e Estatísticas (IBGE). Para este ano, o prognóstico do IBGE é de uma safra 0,5% 
superior à do ano passado, alcançando 210,7 milhões de toneladas. A estimativa aponta que, 
no ano passado, a área colhida chegou a 57,7 milhões de hectares, alta de 1,8% em relação à 
de 2014. Juntos, arroz, milho e soja representaram 93,1% da estimativa produtiva do campo.

Planejando plantio 
e venda com sucesso

Confira algumas dicas para desbravar  
as oportunidades do mercado de amora

1.	 Conheça o mercado. Verifique se há demanda pelos 
produtos e quais são as opções que potenciais clientes 
gostariam de adquirir, como geleia, farinha, polpa ou 
até mesmo a amora in natura para industrializá-la. 

2.	 Converse com o cliente. Estreite os laços com os 
compradores para saber exatamente quais são as 
exigências para que eles possam comprar o produto 
final oferecido. Assim, fica mais fácil de organizar 
o plantio conforme a padronização exigida.

3.	 Ajuste o cultivo. Cheque quais são as premissas básicas  
para ter um produto de qualidade, recorrendo 
a certificações e selos de garantia. Caso seja 
necessário, adapte a maneira de plantar a amora 
para que ela respeite os padrões exigidos.

4.	 Defina o que produzir. Mais do que plantar,  
é preciso saber o que fazer com a amora colhida.  
O empresário precisa ter em mente quais produtos 
irá oferecer ao mercado para se certificar de 
que possui armazenamento adequado e toda 
a tecnologia para o produto final feito.

5.	 Planeje o plantio. Verifique quanto será necessário 
plantar e qual a previsão da colheita para evitar 
produzir em excesso e sofrer com perdas.

ticas de cultivo, qualidade nutricional 
adequada e certificações para chegar 
ao mercado com mais competitivida-
de”, destaca Jane. 

Uma dica de Jane é se reunir com 
essas empresas que compram os de-
rivados da amora para saber o que é 
preciso para estar apto a fornecer para 
elas. Outra sugestão é se aproximar 
dos demais produtores. “A grande di-
ficuldade desses empresários é a orga-
nização. Por isso, se eles se juntarem 
em grupos para trocar informações e 
comercializar, o processo fluirá. Em 
conjunto é possível abrir mais cami-
nhos e ampliar o lucro.”

Esse movimento em parceria pode 
ser positivo também na hora de co-
locar a mão no bolso. Isso porque os 
investimentos para diversificar a 
venda da amora podem ser bem al-
tos, apertando as finanças do peque-
no produtor. 

“Mesmo com a ajuda da coopera-
tiva, às vezes o desembolso pode ser 
desnecessário porque a produção da 
amora é sazonal. É preciso ponderar o 
que é melhor e como se organizar para 
conseguir. A depender da demanda, 
nem sempre compensa investir em 
uma cozinha industrial, podemos ter-
ceirizá-la”, destaca Shirlei. “Temos de 
ficar atentos ao fato de que um inves-
timento leva de dois a cinco anos para 
dar retorno e, se não tivermos cui-
dado, o lucro fica a perder de vista”, 
aponta Shirlei. 

Para melhorar a inserção nesse 
mercado, o produtor pode recorrer à 
otimização do cultivo, com soluções 
oferecidas, por exemplo, pelo Sebrae 
Inova, que oferece cursos de fruticul-
tura, manejo e poda. 
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BNDES muda regras para linhas de crédito

O crédito ficará mais caro e escasso neste ano tanto para empresas quanto para o consumidor.  
Além do custo mais alto do dinheiro, o Banco Nacional de Desenvolvimento Econômico  
e Social (BNDES) aprovou novas condições dos BNDES Finame e BNDES Finame Agrícola.  
A diretoria da instituição também ampliou a participação do BNDES no incentivo às micro,  
pequenas e médias empresas (MPME) e à aquisição de bens de capital de 70% para 80%  
do valor do produto, financiado a uma taxa de juros de longo prazo (TJLP), atualmente de 7%.

ontrolar bem o estoque é um 
dos desafios das empresas para 

desenvolver os negócios e atrair no-
vos clientes. O controle permite ao 
empresário planejar suas ações de 
melhorias do empreendimento, ofe-
recendo diversidade de produtos, fi-
delização dos clientes, aumento dos 
lucros e equilíbrio de gastos. Contu-
do, uma boa parcela de empresários 
ainda tem dificuldades de fazer isso. 
Segundo o Índice de Estoques (IE), 
apurado mensalmente pela Federa-
ção do Comércio de Bens, Serviços e 
Turismo do Estado de São Paulo (Feco-
mercioSP), durante o ano passado, em 
média, 49,8% dos empresários paulis-
tanos afirmaram que seus estoques 
estavam acima ou abaixo do ideal. 
Durante sete meses de 2015, o nível 
de estoque permaneceu inadequado 
para mais de 50% deles.

O planejamento é fundamental 
para criar uma política de estoque 
eficiente. Segundo o consultor do 
Escritório Regional (ER) do Sebrae‑SP 
Capital Sul, Júlio Tadeu Alencar, as 
perdas pelas falhas de controle de 
estoque podem enfraquecer as fi-
nanças das empresas, sendo abaixo 
ou acima do ideal. “A falta de produ-
tos ou quantidades abaixo do ideal 
geram perdas nas vendas, descon-
tentamento nos clientes e enfraque-
cimento do negócio. Já o excesso de Marcela Frollini Mengon, gerente operacional da Blue Sol: reformulações ampliam faturamento em 50%

O lucro começa aqui
Saber o que entra e o que sai do estoque é indispensável para melhor atender os clientes 
e tonar o negócio muito mais competitivo e lucrativo

C

Fo
to

: F
áb

io
 M

el
o



edição 263  |  março de 2016  |  11

No mercado, existem diversos softwares, 
alguns gratuitos, que auxiliam no 

processos de armazenagem

Caem vendas globais de computadores

As vendas mundiais de computadores pessoais recuaram 10,6% no último trimestre de 
2015, no comparativo anual, segundo dados da consultoria IDC. Essa é a maior baixa da 
comercialização desde que a IDC começou a acompanhar os dados. De acordo com o 
levantamento, a queda se dá pelo maior ciclo de vida dos aparelhos, assim como a competição 
com outras tecnologias como telefones celulares e tablets. O total de vendas do item foi de 71,9 
milhões de unidades. Outra consultoria, a Gartner, diz que a baixa nas remessas foi de 8,3%.

itens ou reservas acima do ideal tra-
zem transtornos e perdas por venci-
mento do prazo de validade, além de 
complicar o fluxo de caixa do negó-
cio com dinheiro parado nas prate-
leiras”, afirma. Uma boa administra-
ção dos estoques, segundo Alencar, 
possibilita o empresário planejar 
seus recursos financeiros de forma 
que não falte produto nem o tenha 
em excesso.

A Blue Sol – Energia Solar, compa-
nhia de Ribeirão Preto que desenvol-
ve projetos de sistemas solares foto-
voltaicos, iniciou suas atividades em 
2008 e trabalhava diretamente com 
a importação, o que resultava em um 
grande estoque físico de produtos, 
muitas vezes com índice baixo de ro-
tatividade, oriundos de fornecedores 
diversos e em um mercado que ain-

da estava em fase de descoberta. 
Com o objetivo de dinamizar a 

gestão dessa área, a empresa pas-
sou pela primeira reformulação, em 
2013, para liquidar com o estoque pa-
rado. “Feito isso, mudamos para um 
local cinco vezes menor, somente 
para armazenagem de materiais de 
uso e consumo, como ferramentas 
e materiais elétricos utilizados nas 
instalações dos sistemas fotovoltai-
cos”, explica a gerente operacional e 
engenheira de produção da Blue Sol, 
Marcela Frollini Mengon. Para isso, 
a empresa adotou a estratégia de 
vender a solução e adquirir os pro-
dutos somente no momento exato 
de sua necessidade, por meio de um 
modelo de gestão reativo e enxuto, 
como na metodologia just in time – 
primeiro, vende-se o produto para, 
depois, adquirir os componentes 
necessários, além de diminuir o nú-

mero de fornecedores, melhorando, 
assim, o relacionamento na cadeia.

Com um estoque 17 vezes menor, 
ao fim de 2014, o faturamento au-
mentou 50% em relação aos outros 
anos, com um terço dos componen-
tes, ou seja, detinham os produtos 
certos, com maior qualidade e no 
momento apropriado. No entan-
to, o mercado cresceu e a empresa 
precisou passar por uma terceira 
reformulação de estoque. “Em 2015, 
fizemos um estudo com base no his-
tórico dos nossos clientes ao longo 
dos anos e da nossa demanda. A em-
presa consolidou um novo galpão 
e passamos a planejar e antecipar 
nosso estoque. A gestão do estoque 
atualmente é baseada na reposição 
por meio de um lote de segurança. 
O momento da compra ao longo de 

2015 foi alterado, pois as nossas pre-
visões de venda duplicaram no de-
correr do último ano e o mercado, 
que ainda é pequeno comparado 
ao de outros países, cresceu rapida-
mente”, afirma Marcela.

Para facilitar a vida dos empresá-
rios no controle dos estoques, exis-
tem diversos softwares de gestão que 
auxiliam nesses processos (alguns 
gratuitos). “Existem diversos siste-
mas informatizados acessíveis aos 
donos de pequenos negócios que uti-
lizam técnicas e conceitos de gestão 
de estoques, possibilitando assim o 
planejamento dos recursos financei-
ros investidos no estoque de forma a 
reduzir ou eliminar as faltas e exces-
sos de produtos. Dependendo do tipo 
do estabelecimento e do tamanho do 
negócio, o software deverá ser mais 
especializado e contar com maiores 
recursos”, afirma Alencar.

ÿ � Controle e mantenha atualizados todos 
os dados dos produtos estocados, tais 
como quantidade, custo e preço

ÿ � Faça inventários (contagem física) com maior 
frequência para determinar perdas e desvios

ÿ � Busque sempre novas alternativas  
de fornecimento de mercadorias, não  
se acomodando nas formas tradicionais  
– se possível, não compre 
só de um fornecedor

ÿ � Automatize suas operações, pois você 
terá respostas mais rápidas e confiáveis

ÿ � Altere a frequência e o número  
de compras em função da demanda 
– o nível dos estoques deve 
acompanhar a venda dos produtos

ÿ � Conheça seu fornecedor e controle  
a qualidade do produto e seu prazo  
de entrega – em nada adianta comprar 
certo se o fornecedor atrasa a entrega

ÿ � Tenha os estoques organizados, destine 
um lugar para cada produto e mantenha 
cada produto em seu respectivo lugar – 
produtos diferentes, locais diferentes

Sete dicas para manter  
o estoque equilibrado

 Fonte: Julio Tadeu Alencar, consultor do Sebrae-SP
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Transações com moeda virtual devem atingir R$ 70 milhões

A bitcoin, moeda virtual, tem ganhado mercado no Brasil. Isso porque, no ano passado,  
as transações devem ter batido o recorde, atingindo R$ 70 milhões, de acordo com estimativas  
da empresa de monitoramento Bitvalor. No País, a moeda é negociada por R$ 1.909.  
No entanto, no ano passado começou a ser vendida a US$ 178, uma perda de mais de 80%  
do valor em relação a 2013, quando atingiu o seu auge. A expectativa é que a presença da moeda 
no Brasil cresça diante da crise econômica e da popularização das vantagens da bitcoin.

campeões em matéria de apelo ao 
consumo. Fora esses, há sempre um 
evento no meio do caminho e, com 
ele, a oportunidade de vender mais. 
Além das celebrações tradicionais 
que beneficiam o comércio como um 
todo, não falta uma ocasião temática 
que pode dar força aos negócios.

em planejadas, as vendas sazo-
nais podem trazer significativo 

reforço ao caixa. As principais opor-
tunidades são as datas comemora-
tivas, já velhas conhecidas, como a 
Páscoa, comemorada no final deste 
mês. Os dias das Mães, dos Pais e das 
Crianças, além do Natal, são outros 

De acordo com o consultor do  
Sebrae-SP, Adriano Augusto Campos, 
até as estações do ano podem mudar 
as preferências do consumidor e pro-
vocar alta ou queda na procura por 
certos produtos. “É importante ficar 
de olho nas oportunidades desses ci-
clos sazonais, afinal, a demanda está 

Ana Elisa Aguiar, do Instituto Educacional Cirandinha, em Campinas: programação para promover período de matrículas 

Possibilidades 
para faturar mais
Datas sazonais e temáticas podem turbinar faturamento em ano de aperto monetário. 
Sebrae-SP relança cartilha com o passo a passo
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lá”, diz. Basta saber aproveitá-la com 
ações bem programadas. 
 
Divulgação na hora certa 
É o que faz a empresária Ana Elisa Gui-
marães Aguiar, do Instituto Educacio-
nal Cirandinha, em Campinas. Para 
promover o período de rematrícula, 
em janeiro ela criou uma programação 
especial para a família e as crianças. 

O “Dia da Brincadeira” – oficinas 
monitoradas com direito a algodão-
-doce e pipoca – é apenas um das 
táticas de marketing adotadas pela 
escola, que tem 35 anos de existên-
cia e ampliou o atendimento para 
além da educação infantil. “Éramos 
referência nessa área, mas decidi-
mos expandir para o ensino funda-
mental e isso precisava ser divulga-
do”, conta Ana. 

No Natal, por exemplo, uma parce-
ria com um shopping local permitiu 
que as oficinas fossem realizadas no 
estabelecimento. “Janeiro é período 
de matrícula e costuma ser um mês 
complicado financeiramente. Por isso, 
qualquer impulso para as vendas é 
bem-vindo”, avalia. 

Cartilha de dicas 
Preparar-se para vender melhor é um 
diferencial necessário para empresá-
rios de qualquer segmento. Pensando 
nisso, o Sebrae-SP lançou uma carti-
lha sobre datas comemorativas e te-
máticas. Com linguagem simples, o 
material traz dicas práticas para con-
tribuir com o planejamento de quem 
tem um ponto comercial e quer explo-
rar esses momentos para incrementar 
o movimento. 
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Na primeira parte, a cartilha apre-
senta informações gerais sobre orga-
nização da fachada, vitrine, visual da 
loja, exposição de produtos, atendi-
mento aos clientes, relacionamento e 
planejamento de ações promocionais 
que podem ajudar. 

A segunda parte aborda mais espe-
cificamente as dicas para aproveitar 
melhor: Páscoa; dias das Mães, dos 
Namorados e dos Pais; Black Friday; e 
Natal. O material pode ser encontrado 
online no link: http://sebr.ae/sp/guia_
vendamelhor.
 
Pausa para se programar 
Para tirar o melhor proveito das datas 
comemorativas, é preciso estar prepa-
rado para atrair a clientela. Recomen-
da-se fazer um planejamento de mé-
dio prazo baseado no tipo de público 
que se deseja atingir. 

“Ao cruzarmos os dados dos clien-
tes, vamos determinar um (ou mais de 
um) perfil que sinalizará qual o tipo 
mais adequado de ação promocional 

para atraí-los”, diz Beatriz Cristina Mi-
cheleto, consultora do Sebrae-SP. “Sem 
a organização prévia, o que seria um 
bom investimento pode se transfor-
mar em gastos desnecessários, caso 
não gere as vendas esperadas.”

O discurso pode parecer batido, mas 
nunca é demais falar sobre planeja-
mento. Muitos empresários ainda acre-
ditam que isso é questão de grande em-
presa, mas estão enganados. Mesmo 
informalmente, o planejamento é fun-
damental para a conquista de metas e 
objetivos. Uma programação eficaz im-
plica cuidar de todos os detalhes envol-
vidos, dos custos à operacionalização.

36% dos consumidores compram para aliviar o estresse 

Uma pesquisa recente mostrou que 36,3% dos consumidores brasileiros fazem compras quando há 
um alto nível de estresse no cotidiano. Os dados são de um estudo feito pelo Serviço de Proteção ao 
Crédito (SPC Brasil) e pela Confederação Nacional de Dirigentes Lojistas (CNDL). O método  
para se acalmar predomina entre mulheres (43,7%) e consumidores das classes A e B (40,2%).  
Além disso, 47,7% admitem fazer compras para se sentirem bem. Dos ntrevistados, 29,5% disseram 
que fazer compras melhora o humor e 24,5% afirmaram que compram quando estão deprimidos. 

Oficinas 
monitoradas no 

shopping da cidade 
ajudam a divulgar 

temporada 
de inscrições 

na escola

Oito dicas para vender 
melhor em qualquer ocasião

Seis passos para uma 
promoção bem-sucedida

1. � Cuidado com o visual: 
independentemente de serem lojas 
de rua, de shopping ou e-commerce, 
todas precisam estar atrativas

2. � Vitrine vendedora: não importa se a loja 
é grande ou pequena. A vitrine precisa 
chamar a atenção de quem passa. 

3. � Decore o interior da loja: o primeiro 
passo será fazer a divisão do ambiente. 
Pense em como organizar o espaço 
para expor artigos sem atrapalhar 
a movimentação dos clientes.

4. � Equipe bem preparada: garanta que 
a equipe esteja bem estruturada e 
preparada. Assegure que o atendimento 
ao consumidor seja realmente bom.

5. �� Divulgue sua loja: de nada adianta 
fazer promoção, decoração, 
investimento, motivação e 
treinamento de colaboradores se 
o lojista não divulgar a loja.

6. � Planejamento: faça listas de 
estoque, de produtos mais vendidos 
e de datas de entregas.

7. � Atendimento ao cliente: bom atendimento 
significa gentileza, prontidão, paciência, 
interesse e conhecimento do produto.

8. � Liquide as sobras de mercadorias.

ÿ  �Determine as datas que deseja trabalhar;

ÿ  �Escolha os produtos/serviços que deseja vender;

ÿ  �Faça uma estimativa de vendas;

ÿ  �Defina os benefícios que irá oferecer;

ÿ  �Planeje a divulgação;

ÿ  �Prepare a equipe de vendedores.
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A sigla ERP (do inglês “Enterprise Resource 
Planning”) é o nome que se dá para um 
programa que é uma “mão na roda” para 
administrar a empresa. Isso porque esse sistema 
de informática integra todas as operações 
diárias comuns em um empreendimento: 
faturamento, fluxo de caixa, compras, controle 
de estoque, contas a receber, ponto dos 
funcionários, entre outros processos. 

“Dispor de uma boa ferramenta de gestão pode 
fazer toda a diferença para a sobrevivência 
do negócio. Especialmente entre os donos de 
micro e pequenas que têm pouca experiência 
administrativa”, afirma Robinson Oscar 
Klein, presidente da Cigam, especializada em 
softwares corporativos. Isso porque, destaca 
ele, o programa dá visibilidade a tudo o que 
acontece na empresa. Com o ERP, ao ser lançada 
uma nota fiscal de venda, o próprio sistema 
calcula o imposto, gera o estoque e emite a 
cobrança para o banco. Se o empresário compra 
uma mercadoria para pagar em 30 dias,  
essa despesa é sinalizada no fluxo de caixa. 
Vendeu a prazo? A informação também vai 
parar no fluxo automaticamente. 

Com isso, todos os dados ficam amarrados e 
disponíveis, permitindo que o empresário tenha 
uma radiografia completa do andamento de seu 
negócio. “Um dos maiores ganhos com o ERP 
é a melhoria da comunicação. Se você registra 

tudo o que acontece na empresa, terá clareza para 
realizar todas as operações e corre menos riscos  
de fazer algo errado, especialmente quando 
há mais pessoas envolvidas nos processos”, 
observa Klein. Com informação de qualidade 
sempre disponível, o empresário poderá planejar 
melhor suas ações, ganhando em eficiência, 
competitividade e lucratividade. 

Também conhecido como “Sistema de Gestão 
Empresarial”, o ERP era oferecido antes no 
mercado apenas na versão em aplicativo para 
baixar. Agora, cresce a oferta do recurso nas 
nuvens, ou seja, com um servidor remoto que o 
empreendedor pode acessar de qualquer lugar. 
“Esse tipo de solução, para quem tem pouca 
experiência, é o ideal”, observa Klein. Segundo 
ele, há diversas opções de ERP em nuvem no 
mercado, desde as mais simples – gratuitas ou de 
baixo custo (em torno de R$ 25 mensais) – até as 
mais elaboradas, que podem ser customizadas de 
acordo com as necessidades da empresa. 

Para escolher a melhor solução em ERP,  
Klein explica que é necessário avaliar as 
principais necessidades do negócio. Para 
uma indústria, por exemplo, é importante 
que o sistema inclua o gerenciamento da 
produção. Já para o varejo, a gestão de compras 
é fundamental para acompanhar o estoque, 
monitorar vendas e sinalizar quando  
e o que encomendar ao fornecedor.

empretech

Fonte: Portal ERP/Colangelo Filho 

redução  
de estoque 

32%
aumento de 
produtividade

26%

redução do tempo de 
ciclo de fechamentos 
contábil/financeiro 

19%

redução do  
custo de TI

14%

melhorias em 
processos de 
suprimentos

12%

aumento em 
receitas/lucros 

11%

Impacto do ERP  
na administração 

Por onde começar 

Eficiência está  
na integração 
Veja como o ERP, ou Sistema de Gestão Empresarial, 
pode dinamizar o comando de sua empresa 

62% dos brasileiros poupam para realizar plano de consumo adiado 

Pesquisa do instituto Data Popular, realizada em janeiro com 3,5 mil pessoas acima de 16 anos de 153 
municípios brasileiros, apontou que 91% dos entrevistados frearam os planos de consumo em 2015. 
Entre os itens que deixaram de comprar, os campeões foram viagens para fora do Brasil (65%) e a 
casa própria (63%). Também tiveram grande citação: eletrodomésticos (54%), carro (48%), móveis 
(47%) e computador (45%). A boa notícia é que 72% dos que desistiram de consumir no ano passado 
esperam concretizar a aquisição em 2016. Para isso, 62% deles estão poupando dinheiro.

ÿ  �www.sigecloud.com.br  
Oferece solução completa  
e fácil de usar. Atende a empresas  
de serviços, varejo e indústria.

ÿ  ��www.zeropaper.com.br  
Solução simples, boa para quem 
quer apoio apenas na área financeira.

ÿ  �www.egestor.com.br 
Traz solução completa com versão 
gratuita, mas limita suporte e dados.

ÿ  ��www.cigam.com.br 
Solução completa para  
empresas maiores.
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Na hora de inovar você 
não precisa se preocupar.

O programa Sebrae Inova tem soluções 
práticas e rápidas de inovação e tecnologia, 
a custos compatíveis, para você sair na frente! 

Não importa o ramo da sua empresa:  
comércio, indústria, serviços ou agronegócios. 

Aumente suas vendas, atualize 
processos de trabalho, integre e lidere 
sua equipe e melhore a gestão da sua 
empresa, de maneira descomplicada, 
para torná-la mais competitiva. 

Tudo com o apoio do Sebrae-SP e 
parceiros especializados no assunto.

Está esperando o quê?  
Faça um upgrade no seu negócio!  
Conheça já o programa Sebrae Inova.

Procure um dos locais de atendimento  
do Sebrae-SP, ligue 0800 570 0800  
ou acesse http://sebr.ae/sp/sebraeinova.
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O Sebrae Responde é um serviço destinado 
a atender empreendedores e empresários de micro 
e pequenas empresas. Tem como objetivo esclarecer 
dúvidas e orientar sobre a abertura de novos 
empreendimentos, bem como tratar de questões 
relacionadas à gestão de empresas já constituídas.

  Para atuar com carrinho  
de comida na rua é preciso  
licença da prefeitura ou  
da Vigilância Sanitária?
O comércio ambulante de comida é 
uma boa oportunidade de negócio, 
por vender produtos que são bem 
consumidos pelos brasileiros a um 
custo baixo. Mas é preciso obedecer 
algumas regras da Vigilância Sanitá-
ria e da prefeitura. Também existem 
portarias estaduais e federais que 
se sobrepõem às municipais, que 
precisam ser consultadas. 

O primeiro passo para iniciar um 
negócio no ramo é procurar um órgão 
da prefeitura da região em que dese-
ja atuar para checar os locais dispo-
níveis. Caso não haja disponibilida-
de, a atividade será ilegal. Na capital 
paulista, o TPU (termo de permissão 
de uso) tem um custo anual, com va-
lor mínimo de R$ 192,65, e o cálculo 
é feito caso a caso com base na área 
que será ocupada pelo equipamento 
(carrinho, tabuleiro, barraca desmon-
tável, food bike, veículos motorizados 
ou rebocados) e o valor venal do me-

tro quadrado da quadra onde fica o 
ponto escolhido. 

Uma alternativa é buscar parcerias 
em empresas privadas. Nesse caso, o 
carrinho poderá ficar estacionado no 
estacionamento da companhia, tendo 
os seus funcionários como público-al-
vo do comércio ou serviço oferecido. 

Dependendo do município ou Es-
tado, a fiscalização desse modelo de 
negócio fica a cargo de órgãos como 
Secretarias do Verde e Meio Ambiente, 
CET, Inmetro, Procon, entre outros.

Uma dica importante para obter su-
cesso nesse ramo é a definição ou esco-
lha do ponto de acordo com o público-al-
vo do produto que será comercializado: a 
velha lei de oferta versus demanda sem-
pre funciona. Além do ponto fixo, para 
incrementar a receita e ampliar a carte-
la de clientes o empreendedor poderá  
atuar em eventos sociais e corporativos. 

Outro ponto de atenção é o cardá-
pio e o custo que ele representa. Para 
equacioná-lo bem e manter a qualida-
de, é preciso ter bons processos de 
compras, armazenamento, estoque, 
produção e distribuição dos produtos.

Regras para 
ambulantes  
de alimentação 

Karyna Muniz, consultora do Sebrae-SP

AGENDA DE FEIRAS 

de março

Patchwork Design – 2016/SP

Quando: 10 a 12/3

Onde: Centro de Convenções Frei Caneca / Rua Frei Caneca, 569, 4º andar – 

Consolação, São Paulo/SP

Informações: (21) 2256-8580 / patchworkdesign@bializ.com /  

whttp://www.bializ.com/

11ª ISC Brasil – 2016  

(feira e conferência internacional de segurança)

Quando: 15 a 17/3

Onde: Expo Center Norte / Rua José Bernardo Pinto, 333 – Vila Guilherme, 

São Paulo/SP

Informações: (11) 3060 – 4717 / atendimento@reedalcantara.com.br / 

http://www.iscbrasil.com.br/

20ª Aljoias – 2016 (feira internacional de joias folheadas, 

brutos, máquinas, insumos e serviços)

Quando: 15 a 17/3

Onde: Centro Municipal de Eventos Limeira / Av. Maria Teresa Silveira de 

Barros Camargo, 1.213 – Jardim Aquarius, Limeira/SP

Informações: (19) 3702-4094 / http://www.aljoias.com.br/	

9ª Mobile Intelligence 2.0 – 2016 (mercado mobile)

Quando: 17/3

Onde: Hotel Intercontinental / Alameda Santos, 1.123 – Cerqueira César,  

São Paulo/SP

Informações: http://mobileintelligence.corpbusiness.com.br/ 

Estética in São Paulo (feira de beleza, saúde e bem-estar)

Quando: 19 a 21/3

Onde: Palácio de convenções Anhembi / Av. Olavo Fontoura, 1.209 – Santana, 

São Paulo/SP

Informações: 0800-887-1618 / (21) 3418-3800

atendimento@esteticainsaopaulo.com.br  

http://esteticainsaopaulo.com.br/	

95ª FA São Paulo – 2016 (joias folheadas,  

prata, aço, acessórios de moda, serviços e tecnologia)

Quando: 22 e 23/3

Onde: Maksoud Plaza / Alameda Campinas, 150 – Bela Vista, São Paulo/SP

Informações: contato@fasaopaulo.com.br/ 

www.fasaopaulo.com.br
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Timeline do Twitter mostra vídeos ao vivo 

O Twitter passou a transmitir vídeos ao vivo diretamente na timeline do usuário da rede social. As 
transmissões virão do aplicativo de streaming, o Periscope, lançado pela empresa no ano passado. 
Os vídeos aparecerão em autoplay, e quando o usuário clica, aparece em tela cheia. A expectativa 
da companhia é dar mais visibilidade aos vídeos e melhorar as oportunidades comerciais para 
marcas, personalidades da web e produtores de conteúdo, que terão maior audiência com  
a facilidade. O Periscope tem uma base em torno de 310 milhões de usuários mensais. 

nteressados em expandir o em-
preendimento, muitos donos de 

micro e pequenas empresas (MPEs) 
acreditam que o caminho mais fácil 
é abrir franquias. Mas essa alternati-
va requer muita ponderação. Mais do 
que ter uma boa ideia de negócio que 
renda frutos, para adotar esse mo-
delo de expansão é preciso planejar 
cada passo e, principalmente, focar 
na padronização. 

Detectar se a empresa está pronta 
para ser franqueada é o primeiro pas-
so. “Para isso, ela deve ser replicável. 
Ser um case de sucesso também é um 
bom indício”, afirma o consultor do 
Sebrae-SP Fabiano Nagamatsu. Para 
detectar esse último quesito, ele acon-
selha ficar de olho nos comentários 
dos clientes, quando perguntam se a 
empresa é uma franquia, ou se tem 
outros endereços ou plano de abrir no-
vas unidades.

Essa demanda da própria cliente-
la foi o que animou os sócios da loja 
de chocolate Chocoponto, Rafael Ma-
fra Oliveira e Ygor Barbosa, a estu-
dar a possibilidade. No mercado des-
de 2009, eles decidiram montar uma 
franquia-piloto para verificar a via-
bilidade da ideia e, principalmente, 
fazer os ajustes necessários. “Recor-
remos ao Sebrae-SP para ajudar a pa-
dronizar procedimentos, como aten-
dimento, entrega, sistemas, entre 
outros. Quisemos aprender na práti-
ca para fazer uma franquia sem pro-
blemas”, conta Oliveira. 

A franquia-piloto foi aberta em 
2012 e, de lá para cá, eles fizeram ajus-
tes no layout da loja, melhoraram a 
produção na fábrica para atender à 
nova demanda, organizaram o esto-

Rafael Oliveira (à esq.) e Ygor Barbosa, sócios da Chocoponto: prontos para replicar a marca depois de loja-piloto 

Hora de franquear
Veja como detectar o momento e o que levar em conta para adotar 
esse modelo de negócio como alternativa de expansão
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que, treinaram a equipe e, agora, es-
tão padronizado as questões finan-
ceiras. O objetivo é lançar no mercado 
a rede de franquias no segundo se-
mestre deste ano. “Em meio a erros e 
acertos, conseguimos formatar uma 
franquia. Estudamos o mercado, pes-
quisamos os concorrentes diretos e 
indiretos e acompanhamos o cresci-
mento do chocolate no Brasil ao longo 
dos anos, além da influência da crise 
no setor e nas próprias franquias”, ex-
plica Oliveira. 

Análise detalhada 
O consultor do Sebrae-SP reforça 
que, nesse processo, é indispensá-
vel estudar as viabilidades merca-
dológica, econômica e financeira da 
proposta. “A franquia é a padroniza-
ção de uma atividade que deu certo 
e que deve funcionar também em 
outras localidades, claro que com os 
ajustes necessários.”

Essa premissa levou a Chocoponto 
a restringir as possibilidades de aber-
tura de lojas conforme o público-alvo. 

“Não vamos desviar nossa atenção de 
quem realmente compra nossos pro-
dutos. Trabalhamos para sermos reco-
nhecidos na região em que atuamos”, 
comenta Oliveira.

As possibilidades podem ir além de 
negócios físicos. Um exemplo é o da 
empresa Soeven, uma plataforma on-
line que reúne clientes e fornecedores 
de produtos e serviços para eventos. 
Com ela, é possível fazer cotações, con-
corrências e fechar negócios. “Quem 
vai organizar, por exemplo, um ani-
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franqueadora deve ter uma escala que 
vai do cenário pessimista ao otimis-
ta”, explica o consultor do Sebrae-SP.

Registrar a marca também é um 
cuidado que a empresa a ser fran
queada deve ter para evitar disputas,  

no futuro, com outro negócio com 
nome igual. Além disso, é preciso tra-
çar o perfil dos futuros donos da fran-
quia para que o negócio possa fluir. 
“Algumas empresas estão adotando 
processo seletivo para ver se os fran-
queados entendem de gestão e plane-
jamento, por exemplo. Nesse caso, o 
que vale não é apenas se tem o dinhei-
ro, mas se o candidato possui as habi-
lidades necessárias para fazer o negó-
cio dar certo”, diz Nagamatsu.

A franqueadora deve ficar aten-
ta ainda às próprias obrigações. “Ela 
deve dar as condições básicas de tra-
balho, como padronizações da parte 
operacional e do sistema, boa divul-
gação, marketing interessante, trei-
namento, projeção de faturamento, 
custo básico, média de funcionários, 
toda a descrição do investimento e re-
tornos previstos”, explica o consultor 
do Sebrae-SP. 

Oliveira, da Chocoponto, levou tu-
do isso em conta. “Cada franqueado 
tem uma cabeça. É essencial deixar 
bem claro quais são os reais objetivos 
da empresa para que a ideia se alinhe 
com sucesso”, finaliza.

versário, precisa comprar bolo, salga-
do e refrigerante. Com a plataforma, é 
possível apresentar a demanda e ge-
rar uma concorrência eletrônica que 
destaque as três melhores propostas, 
permitindo a escolha conforme o or-

çamento detalhado recebido. Caso o 
cliente queira, pelo chat é possível dis-
cutir os detalhes. Além disso, a estru-
tura permite a venda de ingressos”, 
explica o proprietário Hélio Costa.

A ideia está prestes a entrar no mer-
cado de franquias. A proposta é que 
em cidades com mais de 40 mil habi-
tantes e com o perfil do negócio, o fu-
turo empresário adquira o direito de 
trabalhar com a plataforma. “O em-
preendedor atuará localmente, convi-
dando fornecedores da cidade a parti-
cipar da plataforma e desenvolvendo 
a economia local”, indica Costa.

Na ponta do lápis
A questão financeira é outro ponto 
importante que não deve ficar de fora 
do planejamento. Um passo crucial é 
determinar o valor do investimento 
que o franqueado terá de desembolsar, 
bem como o tempo de retorno. “Desde 
o primeiro mês a franquia deve girar 
com lucro. A saúde financeira da em-
presa envolve a questão do capital de 
giro. E isso dependerá muito do que foi 
programado com o plano de negócio 
junto com a pesquisa de mercado. A 

Ponto crucial é determinar o valor  
do investimento que o franquedo terá de 

desembolsar, bem como o tempo de retorno

E-commerce cresce 15% em 2015

As vendas do comércio eletrônico no Brasil somaram R$ 41,3 bilhões em 2015, montante  
15,3% superior ao registrado um ano antes, segundo dados preliminares da consultoria  
E-bit/Buscapé. O valor médio por compra subiu 12% no período para R$ 388, puxado 
principalmente pela inflação alta – que elevou também os preços dos produtos comercializados 
online. Para 2016, a expectativa de outra entidade, a Associação Brasileira de Comércio 
Eletrônico (ABComm), é de que as vendas no e-commerce subam 18%, para R$ 56,8 bilhões.

ROTEIRO BÁSICO 

O planejamento para franquear uma 
empresa deve compreender:

Primeira etapa

É preciso conhecer bem todas as particularidades do 
sistema de franchising, estudando leis, jurisprudências, 
cados bem-sucedidos e outros que não deram certo.

Segunda etapa

Veja se seu negócio cumpre os requisitos para 
se enquadrar no modelo, avaliando:

Posicionamento de sua marca e produtos no mercado;

>> O mercado e os concorrentes;

>> Viabilidade econômico-financeira da 
operação do franqueado;

>> Plano de expansão: quantas unidades serão 
abertas, em qual região e em quanto tempo;

>> Investimento necessário para concretizar o plano 
e expectativa de retorno do capital aplicado.

Terceira etapa

Formate a franquia de acordo com padrões  
técnicos e de qualidade, descritos em manuais de 
procedimento, de acordo com as particularidades  
do negócio (exemplo: manuais de gestão,  
de produtos, de marketing e vendas etc.).

Quarta etapa

Monte uma unidade-pioloto para testar e validar  
o que foi formatado e fazer os ajustes necessários 
antes de lançar a franquia no mercado.

Fonte: Cartilha “Como Tornar-se um Franqueador”/  
Ministério do Desenvolvimento, Indústria e Comércio Exterior
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Vendas de material de construção fecham 2015 com forte queda

As vendas de materiais de construção baixaram ao nível registrado em 2007, apontando  
queda de 12,6% em 2015, segundo dados da Associação Brasileira da Indústria de Materiais  
de Construção (Abramat). O resultado veio pior do que a expectativa da entidade, que era de recuo 
de 11% nas vendas para o ano. Para 2016, a perspectiva da Abramat é de queda entre 4% e 5% nas 
vendas do setor. As vendas para reformas, no ano passado, caíram 8%, enquanto para construtoras, 
reduziram 15%. A indústria de materiais de construção representa em torno de 3% do PIB.

hora de crescer é sempre um 
momento de aflição para o em-

presário de micro e pequena empre-
sa, pois uma vez que eleva o pata-
mar de seu negócio, assume novas 
obrigações e desafios – como pagar 
mais impostos, investir na expan-
são da sua capacidade para atender 
os clientes e pensar em novas estra-
tégias de mercado. Entretanto, se o 
empreendedor conhece muito bem o 
próprio negócio, essa transição pode 
ser feita com mais tranquilidade e 
menos chances de fracassos.

Para o consultor do Sebrae-SP Jú-
lio Durante, o primeiro passo para 
planejar o crescimento é analisar a 
situação da empresa e o mercado em 
que ela está inserida. “Nos primei-
ros dois anos, a empresa ainda está 
se estruturando e pagando os inves-
timentos que fez para conceber o ne-
gócio. Neste período, o empresário 
ganha 100 para pagar 200. Quando 
ele começa a empatar essa equação, 
significa que alcançou novo pata-
mar e pode buscar novos clientes e 
planejar o crescimento baseado na 
avaliação constante do próprio ne-
gócio”, explica. Ainda segundo Du-
rante, o próprio mercado pode ser 
um bom termômetro para mostrar o 
melhor momento para crescer.

Também é fundamental que o 
empreendedor avalie se existe mer-
cado para justificar o investimento 
proposto para o crescimento da em-
presa. “Para isso, o empresário deve 
ter um controle mínimo de seus gas-

tos e, com base no lucro, pode ava-
liar quanto poderá investir no cres-
cimento”, avalia Durante.

Nessa conta devem entrar os custos 
para a contratação de funcionários, le-
vando em conta o mercado real e não 
uma demanda sazonal; a elaboração 
de novos produtos ou serviços; mais 
gastos com energia elétrica, água 
e aluguel (se precisar de um lugar 
maior); e elaboração de novo estoque, 
adequado à nova demanda.

Visão além do alcance
Todo projeto pioneiro, que não con-
ta com precedentes de sucesso para 
se espelhar, exige grande coragem 
por parte do empreendedor – tanto 
na concepção da empresa como no 
momento de crescer. A agência de 

viagens Vai Voando, destinada a pú-
blicos das classes C, D e E, enxergou 
um grande mercado no aumento da 
intenção de viagens domésticos de 
avião de famílias de classes sociais 
menos favorecidas. Apesar da cri-
se, essas pessoas continuam consu-
mindo serviços que há alguns anos 
não tinham hábito. Com um pou-
co de planejamento e pagando em  
“suaves prestações”, é possível via-
jar de avião para muitos destinos no 

O próprio mercado pode ser um bom 
termômetro para mostrar o melhor 

momento para expandir 

Sem medo de crescer
Planejar, ter visão de mercado e conhecer muito bem o próprio negócio são os ingredientes certos 
para donos de micro e pequenas empresas alcançarem novos patamares

A Brasil com “a mesma tarifa cobrada 
pelas empresas de ônibus”, segundo 
a agência. A ideia foi um sucesso e 
a empresa contabiliza crescimento 
ano a ano, totalizando 460% de 2012 
(primeiro ano de operações) até ago-
ra. E o plano é crescer cerca de 30% 
ao ano até 2018.

Em 2013, depois de modelar o pro-
duto/serviço para o mercado e sentir 
que a demanda seria satisfatória, o 
diretor da Vai Voando, Luiz Andre-
aza, entendeu que era a hora de ex-
pandir o negócio. Para isso, ampliou 
a equipe, modernizou a infraestru-
tura e iniciou a expansão da rede de 
revendedores. “Ser maior e mais co-
nhecido facilita o desenvolvimento 
das parcerias, porém, essa exposição 
traz consigo alguns inconvenientes, 

como pressão de outros concorren-
tes do mercado e oferta de soluções 
‘mágicas’”, aponta.

Entre os benefícios de crescer, An-
dreaza destaca a mudança de cul-
tura, com a inserção de pessoas de 
classes de menor renda nos aeropor-
tos. Isso porque, além do preço com-
petitivo, a empresa permite parcelar 
as passagens no boleto bancário, 
não necessitando de comprovação 
de renda. Permitindo que mesmo as 
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Luiz Andreaza, diretor da Vai Voando: 130 mil viagens em 2015, com média de 8 mil passagens por mês
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possam viajar. “O trabalho que re-
alizamos envolve muito a parte de 
conscientização da população, pois, 
historicamente, a sociedade segre-
gou algumas atividades e fez as pes-
soas acreditarem que não poderiam 
usufruir. Hoje, atuamos diretamen-
te com os líderes comunitários em 
cerca de 300 pontos de vendas em 
favelas pelo País e, aos poucos, esta-
mos mudando essa visão”, aponta. 
Ao longo dos seis anos de mercado, 
a Vai Voando viabilizou 280 mil pas-
sagens de avião. Somente em 2015 
foram 130 mil viagens, com média 
de 8 mil passagens por mês.

Desafios tributários
No momento de abrir uma empresa, 
o empresário deve escolher o regime 
de tributação, que pode ser o Sim-
ples Nacional ou o Lucro Presumido. 
O Simples Nacional unifica oito im-
postos em um único boleto e reduz, 
em média, 40% da carga tributária e 
só pode ser escolhido por empresas 
com faturamento de até R$ 3,6 mi-
lhões por mês. A modalidade abran-
ge os tributos: IRPJ, CSLL, PIS/Pasep, 
Cofins, IPI, ICMS, ISS e a Contribui-
ção Patronal Previdenciária para a 
Seguridade Social (CPP). Já no Lucro 
Presumido, o IRPJ e a CSLL são apura-
dos trimestralmente. A alíquota de 
cada tributo (15% ou 25% de IRPJ e 9% 
da CSLL) incide sobre as receitas com 
base em porcentual de presunção.

“Uma optante pelo Simples Nacio-
nal pode simular nova tributação e 
ver o impacto no faturamento antes 
de mudar”, afirma Durante. Para pos-
sibilitar que o empresário verifique 
qual é o regime mais vantajoso para 
sua empresa do ponto de vista tribu-
tário, o SEBRAE criou uma “calcula-
dora” para comparar as diferenças de 
alíquotas de imposto entre os regimes 
do Simples Nacional e do Lucro Presu-
mido. O programa pode ser acessado 
pelo link: http://www.fgv.br/fgvtec/_
app/index.aspx

Quantidade de recuperações judiciais bate recorde em 2015

O número de pedidos de recuperações judiciais aumentou 55,4% em 2015, comparado a 2014, 
encerrando o ano com 1.287 solicitações. O resultado é o maior para o acumulado do ano desde 
2006. Os dados são do Indicador Serasa Experian de Falências e Recuperações. As micro e 
pequenas empresas lideraram os requerimentos de recuperação judicial no ano, com 688 pedidos, 
seguidas por 354 das médias e 245 das grandes. Segundo a Serasa Experian, o resultado se deve 
ao quadro econômico nacional de recessão, aumento do custo do crédito e disparada do dólar. 
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5 x R$ 260,00

Ligue 0800 570 0800, procure o
Sebrae-SP mais próximo ou acesse:
http://sebr.ae/sp/empretec

Inflação nos supermercados tem forte alta

O Índice de Preços dos Supermercados (IPS), medido pela Apas/Fipe, bateu o segundo maior recorde 
em 2015 e encerrou o ano a 11,33%. Em 2014, a taxa atingiu 7,59%. O maior porcentual foi registrado 
em 2002, quando o índice marcou 15,53%. Segundo a Associação Paulista de Supermercados (Apas), 
a alta foi impulsionada por desaceleração da economia e aumento nos custos de produção, além 
de reajustes do governo federal. O estudo aponta ainda que a inflação nos supermercados mostrou 
aceleração ao longo de 2015, registrando em dezembro 1,67%, superior aos 0,98% de um ano antes.

  O futuro da empresa é um tema 
que costuma tirar o sono de muitos em-
preendedores. Ainda mais em um ano 
com tantas incertezas e tendências ne-
gativas. Contudo, há um jeito de dormir 
mais tranquilo e pavimentar o caminho 
para o sucesso: planejar. Veja seis dicas 
importantes para conjugar bem esse 
verbo no dia a dia de seu negócio.

1º.  Encontre uma oportunidade 
para ter margem de lucro maior ou 
para estar à frente dos concorrentes ao 
atender a uma necessidade do cliente. 
Para isso, não tenha medo de sair da 
zona de conforto.

2º.  Buscar informações sobre o de-
sempenho da empresa em compara-
ção ao concorrente é comum. Mas, na 
prática, poucos sabem das deficiên-
cias dos rivais e as vantagens que têm 
sobre eles. Quem tiver acesso a esse 
conhecimento, sairá anos à frente.

3º.  O empreendedor e sua equipe 
precisam ter objetivos muito claros, com 
prazos para serem atingidos e indicado-

res de monitoramento. Envolva e com-
prometa os colaboradores, dê a eles um 
propósito. Meta sem propósito é só um 
belo número que enfeita planilha.

4º.  Pessoas tornam negócios prós-
peros, especialmente com uma boa li-
derança. Como ser um bom líder? 
Com humildade, foco em resulta-
do, inspiração, determinação, paciên-
cia, reconhecimento, honestidade e 
acompanhamento.

5º.  As empresas com resultados 
superiores sabem quais ferramentas 
usar. A questão é investir corretamen-
te. Por exemplo: ter um bom sistema 
de ERP é certo, usar uma Hilux para 
entrega, não.

6º.  Tenha um plano de execução 
claro e detalhado para cada área, com 
equipes cientes das ações necessárias 
para atingir os objetivos. As ações de-
vem ser divididas em tarefas individu-
ais, com recursos necessários e data 
para iniciar e terminar. As atividades de-
vem ser acompanhadas diariamente.

HAROLDO EIJI MATSUMOTO,  

diretor da Prosphera Educação Corporativa

Seis dicas para 
planejar bem



Compras públicas de até R$ 80 mil são exclusivas para MPEs

As licitações públicas para compras de até R$ 80 mil devem ser, a partir de agora, exclusivamente 
disputadas pelas micro e pequenas empresas, segundo determina o Decreto nº 8.538/2015  
(que regulamenta a Lei nº 147/14). A legislação permite, ainda, a possibilidade de criação de um 
lote restrito para os pequenos negócios dentro de uma licitação com valor superior. O texto prevê 
também que as empresas de menor porte locais tenham prioridade quando o preço  
de contratação for até 10% superior ao proposto por empreendimentos de outras cidades.

o proprietário da mrc sistemas de 
porto ferreira, marco antonio 
ponciano, ainda comemora os re-
sultados obtidos em 2015. a compa-
nhia dele está entre as vencedo-
ras do prêmio mpe brasil – prêmio 
de competitividade para micro 
e pequenas empresas. o evento é 
uma iniciativa de sebrae, movi-
mento brasil competitivo (mbc), 
gerdau e fundação nacional da 
qualidade (fnq), que reconhece 
conceitos inovadores e boas prá-
ticas de gestão.

Como foram os primeiros passos 
para abrir seu próprio negócio?
Trabalhava em uma empresa no setor 
de TI e começou a surgir uma deman-
da fora do meu expediente. Inicial-
mente realizava esse serviço extra 
para complementar a minha renda. 
Com o tempo, acabou tomando uma 
proporção maior do que eu imagi-
nava. Fui dispensado de onde traba-
lhava e, no mesmo dia, desenvolvi o 
logotipo do meu futuro negócio. Pro-
videnciei a documentação necessária 
para a abertura, tracei o foco inicial e 
fui a campo captar clientes.

Quais diferenciais fizeram com  
que a MRC ficasse entre as 
vencedoras do MPE Brasil?
Os nossos diferenciais ficam por 
conta da prática em manter o consu-
midor sempre próximo, respeitando 

suas necessidades e particularidades, 
além de proporcionar uma integração 
e cultura empresarial que valoriza os 
colaboradores. Entendemos que clien-
tes e colaboradores satisfeitos resul-
tam em retorno financeiro positivo 
para o negócio.

Quais são as atribuições de um bom 
gestor? Planejamento é importante?
Para mim, as principais funções do 
gestor são: planejar, administrar con-
flitos, descobrir soluções e inovar. Por-
tanto, passo boa parte do meu tempo 
alternando entre essas atribuições. 
Utilizo como principal ferramenta o 
meu próprio ERP (sigla em inglês que 

significa “Enterprise Resource Plan-
ning”) e aproveito as minhas próprias 
dificuldades de uso para aprimorá-lo, 
tornando-o ainda mais eficaz. É mui-
to importante que o administrador te-
nha a empresa em suas mãos, pois em 
um mercado altamente competitivo, 
a tomada de decisão deve ser rápida e 
eficaz. Mas isso só é possível se temos 
as informações no lugar e no momen-
to certo.

Como o Sebrae-SP foi útil?
Por meio de Empretec, Prêmio MPE e 
Projeto Agentes Locais de Inovação 
(ALI), foi possível um aprimoramen-
to constante dos processos da com-
panhia. Antes, todas as tarefas eram 
direcionadas exclusivamente para 
mim, gerando desgastes físico e men-
tal muito intensos. Além de não haver 
nenhum tipo de processo estruturado 
para a realização das atividades, que 
ocorriam de maneira aleatória e de 
acordo com a demanda. Após fazer o 
seminário, os horizontes se abriram e 
foi possível enxergar a empresa como 
uma estrutura que necessitava de or-
ganização e processos definidos. No 
MPE em 2008, comecei a entender 
os pontos falhos e as qualidades que 
o meu negócio possuía. Foi possível 
compor a equipe, delegar funções 
corretamente, definir processos e pla-
nejar o futuro. Conquistei um cresci-
mento expressivo em receitas em tor-
no de 40%.

Fo
to

: M
ar

ci
a 

C
on

de

Administração 
que merece 
reconhecimento 
Marco Antonio Ponciano, empreendedor de Porto Ferreira, é destaque de prêmio  
que valoriza boas práticas de gestão

palavra do 
especialista

“Persistência e determinação 

fazem parte da rotina de Marco 

Antonio Ponciano. A busca 

constante por capacitação e, 

especialmente, a preocupação 

em colocar o aprendizado em 

prática, além do investimento 

em gestão, são as chaves do 

crescimento gradual da MRC 

Sistemas. Ele passou pelo 

Empretec e pelo Aprender a 

Empreender e é assistido pelo 

programa Agentes Locais de 

Inovação (ALI), do Sebrae-SP. 

Outro aspecto é a atenção às 

necessidades do mercado. 

Merecidamente contemplado 

em um prêmio de expressão 

nacional, Ponciano está ligado 

em oportunidades e tendências.”

Alexander Ferreira Lavelli, 
consultor do Escritório 
Regional do Sebrae-SP  
em São Carlos

eu recomendo

“O Sebrae-SP é um parceiro 

muito protetor do empreendedor. 

Ele nos ajuda a abrir a mente 

para novos horizontes com 

um embasamento técnico e 

conceitual extraordinário.  

E o mais importante é que, além 

de todos os benefícios ofertados 

ao empresário, o seu custo é 

praticamente zero.”

Marco Antonio Ponciano, 
proprietário da MRC Sistemas
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Aumenta número de compradores online de eletrônicos

O número de consumidores que adquiriram eletrônicos e linha branca via e-commerce elevou de 65,6% 
para 71,9% entre 2014 e 2015, segundo pesquisa da CVA Solutions. Dos entrevistados, 75,2% afirmaram 
que conferem as informações dos produtos nas lojas físicas para comprar com preço melhor na 
internet. O estudou mostrou ainda que 62% recebem e-mails marketing, demonstrando que essa é uma 
importante ferramenta estratégica para o e-commerce. Na pesquisa, 81% confirmaram terem recebido 
as mensagens promocionais dentro das lojas, e 65% compraram por meio dessas promoções. 

Suyane conta que, antes, sua em-
presa não tinha divisão por setores. 
“Havia funções específicas, porém, 
todos faziam de tudo. Também me fal-
tava experiência na gestão de pessoas 
e no meu próprio posicionamento. 
Agregando informações e experiên-
cias, as mudanças foram sendo reali-
zadas. Planejei cada setor e desenhei o 
organograma da empresa. Hoje, tomo 
decisões com a participação da equipe 
e supervisores”, explica. 

Para ela, investir em gestão e pla-
nejar são fundamentais para enfren-
tar períodos de crise e relata que no 
decorrer de quase uma década de 
atividade, após buscar capacitação, 
alcançou expansão significativa no 
empreendimento. “Com a experiência 
que adquiri e o auxílio dos programas 
do Sebrae-SP, ao longo desses oito anos 
tivemos um crescimento de até 70%. 
Além disso, a troca de experiências e 
orientações dos facilitadores também 
ajudam muito na tomada de decisões.”

Àqueles que desejam ser donos do 
próprio negócio, a empresária acon-
selha: “Empreender é uma jornada de 
persistência e muitos desafios que nos 
testam diariamente. Por isso, recomen-
do que escolham essencialmente aqui-
lo que gostem de fazer. Do lado finan-

á oito anos no mercado com a 
Alternativa Ferragens & Cia, em 

Araras, a empresária Suyane Lanucy 
Giorgiano teve acesso ao Planeja Fá-
cil em 2014. O recurso consiste em um 
passo a passo para que gestores de to-
dos os setores – indústria, comércio, 
serviços e agronegócios – criem um 
roteiro completo para pensar e orga-
nizar empresas. O quadro é dividido 
em três partes que envolvem as eta-
pas de levantamento de informações 
e priorização, objetivos e ações.

ceiro, será necessário um fluxo de caixa 
sólido para passar pelos primeiro anos”.

O consultor do Sebrae-SP Alexan-
der Ferreira Lavelli concorda com 
Suyane e reforça a importância de 
um bom planejamento. “Ele é a base 
de sustentação de uma empresa e 
permite desenvolver estratégias. 
Passo indispensável para conquis-
tar o sucesso. É a arte de entender o 
ambiente organizacional, permitin-
do o estabelecimento dos objetivos e 
contribuindo para o aumento de seu 
desempenho diante dos concorren-
tes. O resultado não serão milagres, 
mas em formas estruturadas de exe-
cução, monitoramento e melhoria de 
ações na busca por excelência”, con-
clui o consultor.

Suyane Lanucy Giorgiano, dona da Alternativa Ferragens 
& Cia, usa a ferramenta desde 2014 e colhe resultados

Para saber mais

O Planeja Fácil, que já contava 

com versão impressa, agora 

também está disponível na 

versão digital. O empresário 

que opta pela versão impressa 

participa de um workshop com 

duração de quatro horas para 

aprender a aplicar a ferramenta. 

Para aqueles que fizerem a opção 

de acesso online o link é: http://

planejafacil.sebraesp.com.br/

O consultor do Escritório 

Regional do Sebrae-SP em São 

Carlos, Alexander Ferreira Lavelli, 

dá algumas dicas. Segundo 

o especialista, para um bom 

planejamento algumas diretrizes 

são importantes:

• Observe o ambiente, seja 

interno, seja externo;

• Priorize ações e situações  

que realmente trarão impacto  

no negócio;

 • Decida por aquela que 

trará resultado aos objetivos 

organizacionais;

• Desenvolva o plano de ação 

para colocar em prática o que 

será executado para buscar 

os objetivos;

• Monitore a execução das ações, 

a fim de identificar possíveis 

pontos a serem melhorados.

BOA ORGANIZAÇÃO 
E FUTURO DEFINIDO 

PASSO A PASSO 
FUNCIONAM 

COMO BASE DE 
SUSTENTAÇÃO DOS 

NEGÓCIOS

Bom planejamento  
é a chave do sucesso
Planeja Fácil, do Sebrae-SP, é alternativa para empreendedores pensarem e organizarem os negócios

H

Fo
to

: M
ar

ci
a 

C
on

de

24  |  jornal de negócios  |  são carlos e região


