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COMO CRIAR UMA PAGINA EMPRESARIAL NO FACEBOOK

O Escritdrio Regional (ER) do Sebrae-SP em Ourinhos promove nos
dias 25 e 26 de fevereiro a oficina Na Medida — Como Criar uma Pa-
gina Empresarial no Facebook, nas cidades de Piraju e Santa Cruz do
Rio Pardo. O valor do investimento é de R$ 70. A oficina apresenta um
passo a passo para que o empreendedor crie uma pagina empresarial
(fan page) no Facebook, de forma a possibilitar a insercdo da empresa
no mundo virtual.

A acdo em Piraju acontece no dia 25 de fevereiro, entre 19h e 22h,
na Associacdo Comercial e Empresarial (ACE) da cidade, localizada na
rua 13 de maio, 500 — Centro. Para mais informacées, o telefone de con-
tato é (14) 3351-3579.

No dia seguinte, 26 de fevereiro, a oficina sera realizada na sede
da ACE de Santa Cruz do Rio Pardo, situada na Praca Leénidas Cama-
rinha, 316 — Centro. O telefone de contato para mais informacées é

(14) 3332-59009.

CONSULTORIA A DISTANCIA

Para quem nao pode comparecer ao Escritério Regional do Sebrae-SP,
existeaconsultoriaviaweb.BastaentrarnositedoSebrae-SPe preencher
o formulario, solicitando o agendamento. No dia e horario marcados
vocérecebera orientacaoespecializada por video e voz. Osrequisitos sao,
um computador ou notebook com camara, microfone, conexao a partir
de 1 MB e navegador Internet Explorer. E possivel obter consultoria so-
bre temas como marketing, financas, comércio exterior, administracao
e duvidas juridicas.

PALESTRAS GRATUITAS ORIENTAM SOBRE MEI

A série de palestras gratuitas Como se Tornar Microempreendedor
Individual sera oferecida para empresarios e empreendedores pelo
Escritorio Regional (ER) do Sebrae-SP em Ourinhos no més de feverei-
ro. As reunides serdo realizadas nas dependéncias do ER, localizado
na rua do Expedicionario, 651. Para inscricoes e mais informacoes, o
telefone de contato é (14) 3326-4413.

O objetivo das palestras, que estdo agendadas para os dias 4,11 e 25
de fevereiro, é orientar os participantes sobre os principais aspectos
da Lei Complementar n° 128/2008, que dispoe sobre o empreendedor
individual. A meta é criar condicoes para que o empresario possa de-
cidir sobre a formalizacdo de seu empreendimento, optando em se
tornar um Microempreendedor Individual (MEI).

Entre outros beneficios, a formalizacdo garante o registro no Ca-
dastro Nacional de Pessoas Juridicas (CNPJ), o que facilita abertura de
conta bancaria, pedidos de empréstimo e emissao de notas fiscais.




SPED CONTABIL

A Receita Federal esta recebendo até julho a Escrituragdo Contabil Digital
(ECD) de micro e pequenas empresas que tenham optado pela tributagéo
em Lucro Presumido no ano-exercicio de 2014. As MPEs que estéo
cadastradas no Simples Nacional estdo dispensadas. O Sped Contabil,
como também é conhecido, é a relacdo dos fatos contabeis contados

a partir de 1° de janeiro de 2014.

-
- d

A LINGUAGEM
CORPORAL
DOS LIDERES

Eficiencia a
servico das
pequenas

PAULO SKAF,
Presidente do Conselho Deliberativo
do Sebrae-SP

© S3oPaulo abriga aproximadamente 2,2 mi-
lhdes de micro e pequenos negocios. Juntos,
geram quase 9 milhdes de empregos formais e
25% do Produto Interno Bruto (PIB). Além dos
indicadores socioeconémicos, pesquisa do
Sebrae-SP (“0 Céu e o Inferno do Empreende-
dorismo™) mostra que os donos dessas empre-
sas computam como ponto positivo ao ato de
empreender a realizagdo de um sonho: fazer o
que gosta e a autonomia. Este é o céu.

Entretanto, o céu nem sempre esta azul.
Desde o primeiro dia de atividade, empresa-
rios passam a conviver com aquilo que defi-
nem como o “inferno™: excesso de tributos e
burocracia, instabilidade financeira, insegu-
ranca quanto ao futuro do negdcio e pressao
por todos os lados.

Essa é a realidade com a qual nos depara-
mos em nossos pontos de atendimento pre-
senciais e remotos: paulistas que procuram o
Sebrae-SP para aprimorar a gestéo de proces-
sos e de produtos, além de ampliar mercados.
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SEBRAE-SP

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

Ao assumir a presidéncia do Conselho Delibe-
rativo para o quadriénio 2015-2018, abragamos
0 compromisso com a eficiéncia e com o desen-
volvimento de novos caminhos, para que pos-
samos, mais do que realizar metas, apoiar efe-
tivamente o crescimento desta gente que quer
empreender, inovar e transformar. Por isso, nes-
te ano devemos promover 700 mil atendimentos
em consultoria e treinamento. E nosso Jornal de
Negdcios trard cada vez mais orientacdes pre-
ciosas para a melhoria da gestao.

Este pacto abrange também a melhoria do
ambiente para empreender. Vamos redobrar
os esforgos para garantir a simplificacdo de
procedimentos burocraticos e a desonera-
cdo tributaria, bem como o0 acesso a inova-

¢do e financiamento.

Temos grandes desafios a enfrentar. Contudo,
iSS0 ndo nos intimida; ao contrério, é o impulso
para construir novos caminhos e vencer. Afinal,
como bons brasileiros, ndo desistimos nunca.

Boa leitural!
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MPES DA AMERICA LATINA REGISTRAM ALTA INFORMALIDADE

Dados da Organizacao Internacional do Trabalho (OIT) apontam que a taxa de
emprego informal entre micro e pequenas empresas da América Latina é de

60%, superando a taxa de informalidade no mercado de trabalho, que é de 47%.
No Brasil, entretanto, empresas com até dez empregados reduziram o indice de
55,8%, em 2006, para 46,9%, em 2012. As MPEs representam 99% das empresas
nacionais e sdo responsaveis por 25% do PIB.

Ganho para todos

Investir na capacitacao dos colaboradores ajuda a manté-los motivados,

reduz a rotatividade e melhora a qualidade de produtos e servicos

I nvestir na capacitacdo dos funcio-
narios é um ganha-ganha. Colabo-
rador, empresa e cliente saem satisfei-
tos. O primeiro ganha conhecimento,
que se reflete na melhoria da qualida-
de dos produtos da segunda, que, por
consequéncia, agrada ao terceiro. “In-
vestir no conhecimento dos funciona-
rios € investir no desenvolvimento da
propria empresa”, resume o consultor
do Sebrae-SP Fabio Gerlach.

O desafio para os empreendedores
é identificar quais profissionais de-

vem ser treinados e se certificar de
que a capacitacao resultou em melho-
rias para a empresa. Gerlach orien-
ta selecionar a pessoa que recebera
treinamento a partir dos seguintes
critérios: capacidade de lideranca, co-
nhecimento do negécio, repasse das
informacoes para o time e total con-
fianca do dono. “O escolhido precisa
ser um exemplo entre os demais, caso
contrario, ndo conseguira transmitir
as informacoes de maneira satisfato-
ria para a equipe”, explica Gerlach.

Danielle Malmonge aposta na capacitagdo dos funcionarios para implementar melhorias no restaurante Filé Mignon'ge

Foi o que fez a proprietaria do res-
taurante Filé Mignon'ge, de Bauru,
Danielle Aparecida Prado Malmon-
ge. Formada em Administracido de
Empresas, ela buscou capacitacdo
para entender melhor o segmento
de alimentacdo fora do lar. No ulti-
mo curso que fez, o Programa Ali-
mentos Seguros (PAS), levou junto a
cozinheira mais antiga do estabele-
cimento. “Eu a chamei por ser uma
pessoa de confianca, estar ha mais
tempo na casa e ter facilidade para

aprender o que é passado nas aulas”,
explica.

O treinamento da equipe do Filé
Mignon'ge nao deve parar por ai.
Danielle ja planeja novas capacita-
cOes, mas, antes, programa obter um
diagnéstico a partir do olhar de uma
empresa de recursos humanos, a ser
contratada para acompanhar como
os funcionarios trabalham e o que
pode ser melhorado. “Estou checan-
do a competéncia da empresa antes
de fechar contrato”, afirma Danielle.
Gerlach apoia a ideia da empresaria
e recomenda, inclusive, consultar ou-
tros clientes que o prestador de servi-
co jatenha atendido.

Capacitacao nao se traduz apenas
em cursos. O consultor destaca que
também ha outras formas, mais sim-
ples e econdémicas — e nem por isso me-
nos eficazes —, como colocar os mais
novos de casa ao lado dos mais expe-
rientes. Contudo, Gerlach recomenda
que a escolha seja feita de acordo com
o ramo da empresa. “Na industria e
no agronegocio, os cursos tém mais
importancia por envolver técnicas e
padroes a serem cumpridos. No co-
mércio, a légica ndo se aplica”, diz o
consultor, lembrando que, para os lo-
jistas, & mais importante conhecer o
mercado e visitar outras lojas.

Uma tatica interessante para po-
tencializar o aprendizado, principal-
mente no comeércio, é associa-lo a al-
guma recompensa financeira, como
comissdo por vendas ou algum outro
beneficio. “Um ambiente agradavel
mantém o funcionario mais tempo no
mesmo emprego. Pouca rotatividade
evita que o investimento em treina-
mento se perca com a saida do colabo-
rador”, garante o consultor.
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30% DOS INADIMPLENTES NAO SABEM O VALOR DE SUAS DIVIDAS

. O Igeoc, instituto que reline as principais recuperadoras de crédito

do Brasil, revelou que 30% dos inadimplentes, ou 16,5 milhdes de
consumidores com contas em atraso, ndo sabem o valor de suas dividas.
Desse total, em torno de trés milh8es nao sabem para quem devem.

A pesquisa ouviu 110 mil pessoas, entre inadimplentes e pagadores.

-

coM 31 ANOS, FELIPE FIORAVANTE CO-
MANDA O IFOOD, SITE QUE PERMITE
PEDIR COMIDA PELO COMPUTADOR OU
PELO APLICATIVO DE CELULAR, QUE DO-
MINA 80% DO MERCADO BRASILEIRO
DE DELIVERY ONLINE. RECENTEMENTE,
O IFOOD SE FUNDIU COM O RESTAURAN-
TEWEB E ADQUIRIU OS CONCORRENTES
PAPA RANGO E ALAKARTE, SOMANDO
MAIS DE 5 MIL RESTAURANTES FILIA-
DOS E MEIO MILHAO DE PEDIDOS POR
MES. PARA 2015, A META E ALCANCAR
UM MILHAO DE PEDIDOS POR MES.

Como nasceu o iFood?

Eucursava Administracdo de Empresas
na Universidade de Sao Paulo quando
ajudei o Patrick [Sigrist], do Disk Cook, a
criar o iFood. Um ano e meio depois de
formado, recebi o convite para retornar
ao projeto com a proposta de participa-
cao no negocio caso batesse algumas
metas. Em 2011, decidimos tornar o
iFood independente.

Qual foi o maior desafio

no inicio do iFood?

Todos os possiveis: desde montar equi-
pe com pouco dinheiro a convencer as
pessoas a embarcar no projeto. Além
disso, aprender a lidar com investido-
res, pois tivemos contato com eles des-
de o comeco.

Como convenceu as pessoas a
utilizar um servico novo?

Quem usava o pedido online gosta-
va. O desafio era tornar o aplicativo
conhecido por um numero maior de
pessoas. Aos poucos, fomos conven-

SR A%

Comida a um toque

CEO do iFood fala sobre o mercado de delivery e os desafios de empreender

i

cendo as pessoas a participar. Usamos
ferramentas online para divulgar o
produto, pois quanto mais atraiamos
clientes, mais dinheiro conseguia-
mos e aumentavamos os investimen-
tos. Hoje, o gasto com divulgacao é de
R$ 1,5 milhdo por més.

Recentemente o iFood fundiu

as operacoes com o RestauranteWeb
e adquiriu dois concorrentes:
Alakarte e PapaRango. Sobra espaco
para crescer?

Sabemos a importincia da escala.
Precisamos de milhdes de pedidos
por més para ser rentavel e fusoes e
aquisicoes fazem parte dessa estraté-

I

gia. Estamos sempre olhando todas as
oportunidades de expansao, sejam or-
ganicas, sejam por aquisicoes.

Qual é o préximo passo?

Unificar as plataformas para ter
toda a base de restaurantes em um
s6 lugar. Também queremos aumen-
tar o conhecimento da marca iFood,
com uma divulgacdo mais agressi-
va, e aumentar a cobertura para ou-
tras cidades.

Quais sdo os maiores desafios para
se empreender no Brasil?

Milhares. E dificil fazer negécio no
Brasil. Alegislacao nao é clara, contra-

tar € muito caro e a estrutura burocra-
tica é muito pesada. O Pais tem pouca
cultura de empreendedorismo.

Com a sua experiéncia, quais dicas
vocé da aos novos empreendedores?
Nao desista facil. Abrir uma empresa
é como ter um filho, vocé precisa acre-
ditar e entrar de cabeca no negécio.

Existe alguma coisa

da qual vocé se arrepende

ou voltaria atras se pudesse?

Fizemos muita besteira e erramos
bastante, mas faz parte do processo,
nio mudaria nada. £ uma curva de
aprendizado.

Foto: divulgacao
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Temporada

EMPRESA FAMILIAR CRESCE MAIS NO BRASIL

ano todo

Diversificacao da linha de produtos e relacionamento com o cliente

sao a chave paralidar com a sazonalidade

E xistem periodos do ano em que
as vendas de certos produtos au-
mentam em razdo de uma data es-
pecifica, como ovos de chocolate na
Pascoa e panetones no Natal; ou por
serem temporais, como chocolate
quente no inverno e sorvete no ve-
rao. Mas, o que fazem, por exemplo,
os fabricantes de moda praia, sorve-
te e bronzeador fora da estacdo mais
quente do ano?

DEVE-SE ANALISAR
QUAIS PRODUTOS
SERAO ADICIONADOS
AO PORTFOLIO
SEM CAUSAR
FSTRANHAMENTO
AO CONSUMIDOR

Para ndo virar refém de um item
sazonal, a dica é diversificar. “Um de-
terminado produto sazonal nao deve
ser a unica fonte de renda do neg6-
cio”, recomenda o consultor Gustavo
Carrer, do Sebrae-SP. Foi o que fez a
Acqua Salina, confeccao e loja que tem
a moda praia como carro-chefe, sem
abrir mao de outros itens no portfélio.

A diversificacdo veio a partir de
2008, justamente para minimizar o
risco da sazonalidade: na baixa tem-
porada, a receita ndo correspondia a
um dia de vendas no verao, colocando
em xeque a sobrevivéncia do negoécio.

Foi a partir dai que a confeccao passou
a fabricar artigos femininos e mascu-
linos nalinha passeio, além de vender
produtos de outras marcas, também
de moda casual. “Comecamos a fazer
produtos de qualidade e parcerias
com grandes marcas. Isso muda a per-
cepcao do cliente em relacdo a empre-
sa”, explica o proprietario da Acqua
Salina, Christian Ribeiro.

Essa mudanca de percepcao favo-
rece a lembranca da marca mesmo
na baixa temporada. “Nossos clientes
também viajam para o Nordeste, onde
é verdo o ano todo, e essas vendas aju-
dam a compor a receita fora da alta
temporada”, afirma Ribeiro. A estraté-
gia esta rendendo resultados. Atual-
mente, meses como setembro, outubro
e novembro chegam a registrar vendas
equivalentes a 70% dos meses de verao.

Entretanto, ndo basta simplesmente
aumentar a oferta de produtos. Deve-
-se analisar quais deles serdo adicio-
nados ao portfélio sem causar estra-
nhamento ao consumidor. “Faca uma
pesquisa, desenvolva um piloto por
algumas semanas ou converse com os
clientes. Sao algumas formas de evitar
prejuizo”, explica Carrer. Ele destaca a
importancia de se realizar testes, lem-
brando que o conhecimento de merca-
do s6 vem com experimentacoes.

A estratégia serve para minimizar
as quedas durante a baixa temporada,
afinal, o carro-chefe da empresa con-
tinuara sendo um produto sazonal.
Também é preciso estar preparado
paraoaumento nas vendas. “Compare

Empresas familiares brasileiras se destacaram em relacao aos seus pares mundiais.

E o que revela estudo da PwC, que aponta que 79% das companhias familiares nacionais
cresceram no ultimo ano, enquanto, globalmente, o indice é de 65%. Mas, apesar do bom
resultado, o estudo revela que a inovacao e a atracao de profissionais qualificados ainda
sdo consideradas grandes desafios. Foram ouvidas 2,4 mil pessoas em mais de 40 paises.

o volume vendido nos anos anteriores
para ter uma nocao do quanto pode
oscilar. Caso seja novo nesse mercado,
avalie a concorréncia para nao ter de
fazer salddes ao fim da estacdo”, expli-
ca o consultor.

Para driblar a menor procura pelos
produtos durante os meses mais frios,
Henry Caus, franqueado de duas lojas
dos Los Paleteros, em Sorocaba, ofere-
ce descontos para os itens que saem
menos. Ele conta que os meses de de-
zembro a marco compoem a alta esta-
cdo para a venda das paletas (produ-
tos inspirados nos picolés mexicanos,
feitos a base de frutas e bem maiores
que os picolés comuns). Fora da tem-
porada, as vendas caem em torno de
10%, chegando a 40% nas semanas
mais geladas do ano. “Oferecemos
descontos em produtos que sairam
menos do que o esperado”, explica
Caus. Ele diz que, no frio, a clientela
busca os produtos recheados, que tém

i

11§

1

um apelo maior como sobremesa, e
nao como sorvete.

Adaptar os volumes de compras a
sazonalidade também é importante
para a sobrevivéncia do negocio na
baixa temporada, para nao deixar di-
nheiro parado na forma de estoque.
Ele conta que, no verdo, a cimara fria
de armazenamento é abastecida duas
vezes por semana. Fora da alta tem-
porada, isso acontece apenas uma vez
por semana.

O relacionamento com o cliente
também contribuiu para melhorar
o faturamento. A Acqua Salina, por
exemplo, tem mais de 120 mil pessoas
cadastradas no site e investe no atendi-
mento personalizado. “Muitas vezes, a
pessoa vé uma peca em algum desfilee
pede na loja. Anotamos e encomenda-
mos com as marcas parceiras”, explica
Ribeiro, destacando que isso colabora
para fidelizar o cliente mesmo fora do
pico de venda do carro-chefe.



PEQUENOS TERAO ACESSO FACILITADO AS COMPRAS PUBLICAS
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A nova Lei Complementar n° 147 pretende descomplicar a entrada de empresarios
de micro e pequenos negécios em um mercado estimado em R$ 500 bilhdes.

As MPEs que entrarem na disputa de compras governamentais terdo beneficios
como a regularizacgdo fiscal tardia e o empate ficticio, que da preferéncia aos
pequenos empreendedores mesmo com precos até 10% mais altos.

Foto: Adriana Zutini

Cliente
cativo

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

™M bcaetano@sebraesp.com.br

f www.facebook.com/bcaetanol

© Um bom produto e prego interes-
sante ndo sdo suficientes para garantir
as vendas. E necessario também atrair
o cliente para o estabelecimento e ga-
rantir a ele uma experiéncia de compra
agradavel. O que pouca gente sabe é
que existem técnicas para isso, afinal, a
vitrine € o cartdo de visitas da loja e afor-
ma como 0s produtos estao dispostos
internamente influencia na locomogdo
do consumidor e, consequentemente,
na visibilidade dos produtos - aumen-
tando (ou ndo) as chances de venda.
Deve-se garantir uma formatacdo
adequadaaloja, que valorize a exposi¢ao
do produto, facilite o transito do cliente e
torne a ambientacao atrativa, capaz de
proporcionar a experiéncia sensorial, na
qual todos os sentidos do consumidor
sdo provocados no ato da compra.
Essas técnicas estédo a disposi¢do
dos varejistas por meio de algumas
acoes do Sebrae-SP. No ambiente vir-
tual, ele encontra o Inova Loja, uma
ferramenta gratuita que ensina a apro-

|0SP

Henry Caus, da Los Paleteros, dribla a sazonalidade com regulacio do estoque e descontos veitar ao maximo o espaco do estabe-
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lecimento, melhorar o visual e aumen-
tar o potencial da loja. A plataforma
orienta sobre aspectos como ilumina-
¢do, acessibilidade e organizacao.

O Sebrae-SP também disponibili-
za a Loja Modelo Itinerante, montada
sobre uma carreta que percorre o Es-
tado de Sdo Paulo convidando os lo-
jistas a conhecer os principais concei-
tos e tendéncias do varejo, incluindo
tecnologias de ponta a disposicdo do
segmento, como as etiquetas por ra-
diofrequéncia (RFID, do inglés Radio-
-Frequency Identification).

Nesse campo, a mais recente inicia-
tiva do Sebrae-SP é a Loja Modelo fixa,
inaugurada em outubro no bairro do
Bras, regido central de Sdo Paulo. Em
um s6 local, os lojistas tém acesso a
técnicas e tecnologias, em um forma-
to inovador que une teoria e pratica.
Nesta edicdo, o Jornal de Negdcios
detalha essas acdes, na expectativa de
contribuir com orientacdes para mi-
lhares de pessoas que escolheram o
setor de varejo para empreender.
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Um bom curriculo

DESAFIOS LOGISTICOS SAO MAPEADOS PELO IBGE

+ +

é sO 0 comeco

A selecao de candidatos € um desafio para gestores e recrutadores. Para facilitar, mapeie

todos os cargos da empresa

C olocar a pessoa certa no lugar
certo é o grande desafio dos ges-
tores, especialmente dos responsaveis
pelas areas de selecdo e de recruta-
mento de pessoal. Como garantir a
contratacao da pessoa adequada?

A dica dos consultores é para que
o trabalho comece antes mesmo de a
vaga ser aberta: mapeie todos os car-
gos da empresa, definindo as tarefas
de cada um e o perfil de quem de-
sempenhara as funcées. Com a vaga
aberta e ciente do que ela exige, o
gestor ou recrutador deve divulga-la
no maior numero de canais possivel,
para potencializar o alcance. “E inte-
ressante divulgar em jornais, em fer-
ramentas online e, principalmente,
em redes sociais. Hoje, muitas empre-
sas divulgam vagas em suas paginas
no Facebook”, indica o consultor do
Sebrae-SP, Daniel Palacio.

Escolhidos os candidatos que parti-
cipardo do processo, Palacio recomen-
da que o recrutador ndo faca apenas
um teste. “Se a selecdo tiver apenas
uma fase, é mais facil de ser engana-
do pelo entrevistado. Entao, proponha
algo por escrito para averiguar as ap-
tidoes dele para a funcao, além da en-
trevista”, afirma.

Assim como o recrutador precisa
identificar a pessoa ideal para o car-
go, o candidato quer mostrar que é o
melhor para a funcio. “Leia o curricu-

NEM SEMPRE O
CANDIDATO MAIS
PREPARADO E A
MELHOR ESCOLHA
PARA A VAGA

lo do candidato, verifique a presenca
dele nas redes sociais e tire todas as
duvidas antes da tomada de decisao”,
orienta o consultor.

A escolha do canal de divulgacao da
vaga também deve obedecer ao perfil
do cargo. A Joga Pesca, fabricante de
acessorios para pesca localizada em
Matao (SP), recorre ao Posto de Aten-
dimento ao Trabalhador (PAT) para
buscar candidatas a costureira, funcao
que corresponde a 60% do total de fun-
cionarios da empresa. O gerente-geral
da companhia, Leandro Borela, explica
que, para cada vaga aberta, o processo
de selecdo analisa dez candidatas.

Com os curriculos em maos, Borela
busca referéncias nas empresas an-
teriores e verifica o perfil nas redes
sociais. Ele reclama da falta de pa-
dronizacdo dos curriculos. “Em prati-
camente 9o% deles falta algum tipo
de informacao, seja o periodo em que
permaneceu no emprego anterior, seja
alguma experiéncia”, afirma Borela.

O Mapa de Logistica dos Transportes do Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica
(IBGE) mostra que as rodovias tém uma forte predominancia sobre os outros modais
no Pals, com 61% do transporte de carga, e estdo concentradas na regido Centro-Sul,
com destaque para S&o Paulo. O mapa é o primeiro documento a reunir a localizagao
de todos os modais de transportes e infraestruturas para a distribuigdo de mercadorias,
como terminais alfandegados e armazéns.

+

Nem sempre o candidato mais
preparado é a melhor escolha para a
vaga. Dai a importancia da descricao
do perfil da pessoa ideal para cada um
dos cargos da empresa. “Muitas vezes,
o melhor candidato ndo combina com
o perfil da empresa, tem personali-
dade muito forte ou nao sabe traba-
lhar em equipe. E mais conveniente
dispensa-lo e preservar o ambiente de
trabalho”, conclui.

Leandro Borela, da Joga Pesca, usa unidade do PAT para
preencher vagas de costureira

Foto: Lucas Tannuri

Para uma boa
contratacao

Liste as atividades de cada
fungdo: tenha uma descrigdo
detalhada de cada cargo;

Divulgue a vaga: em jornais

de bairro, grandes classificados,
jornais de emprego

e redes sociais;

Avalie o comportamento do
candidato: a postura deve ser
compativel com a esperada na
descrigdo de cargos;

Prepare previamente o teste:

faga questdes objetivas no teste

escrito; entreviste o candidato
e s6 depois confronte os
resultados com os dos demais
entrevistados;

Preserve o ambiente de
trabalho: a melhor pessoa para
trabalhar na empresa nem
sempre é o melhor candidato.
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iL GOVERNO CRIA EMPRESOMETRO PARA MOSTRAR CENARIO DE MPE

A Secretaria da Micro e Pequena Empresa (SMPE) criou o portal Empresémetro
(www.empresometro.com.br) que fornece informacdes em tempo real sobre micro

e pequenas empresas integradas ao Simples Nacional, a fim de conceder transparéncia
ao setor e ajudar a entender o perfil dessas companhias para a formulagéo de politicas
publicas mais efetivas.

Vi 1
DA
”Om D—ES

EMPRESAS MENORES GANHAM INCENTIVO

]
‘ O nS I Ito rl E a E ] PARA A ABERTURA DE CAPITAL
O governo federal oficializou o pacote de medidas para incentivar

empresas de pequeno e médio portes na Bolsa de Valores. Entre os

| N |

incentivos, esta a isencdo para pessoa fisica de Imposto de Renda sobre
I n I ganhos de capital obtidos com acoes de empresas médias. A isencdo

do imposto para o investidor vale até 2023. O objetivo é estimular a

captacdo de recursos de investimento por meio do mercado de capitais
de empresas com valor de mercado de até R$ 700 milhdes e com receita

Inform agﬁes e Orl entagﬁes SObre bruta no exercicio anterior a oferta inicial de a¢des (IPO, na sigla em

inglés) de até R$ 500 milhdes. Para reduzir o custo das emissoes, as

g estéo Sem Salr da Sua em presa empresas que fizerem parte do programa nao precisarao publicar seus

balancos em diario oficial ou em jornais de grande circulacao.

COLOMBIA E DESTAQUE EM RANKING DE EFICIENCIA

A Colémbia ganhou o titulo de melhor ambiente de negécios

da América Latina segundo o relatério anual Doing Business,
divulgado pelo Banco Mundial. O pais, que esta superando entraves
burocraticos e implementando uma série de reformas regulatérias,
ocupa o 34° lugar entre 189 economias no mundo. O Brasil figura

na 1202 posicao, enquanto Cingapura, Nova Zelandia e Hong Kong
lideram a lista, respectivamente.

FLORIANOPOLIS E A CAPITAL DO EMPREENDEDORISMO

Florianépolis é a capital que mais fomenta o empreendedorismo,
segundo o Indice de Cidades Empreendedoras 2014, lancado pela
Endeavor Brasil. Sao Paulo vem em segundo lugar e lidera em
aspectos como mercado, acesso a capital e inovacdo. O estudo analisa
o potencial do ambiente empreendedor de 14 capitais brasileiras,
Acesse http://sebr.ae/sp/SAC ou s EB R A E baseado em 55 indicadores agrupados em sete quesitos: ambiente
ligue 0800 570 0800 para agendar regulatério, infraestrutura, mercado, acesso a capital, inovacao,
sua consultoria a distancia. capital humano e cultura. Na sequéncia estdo Vitoria, Curitiba,

s P Brasilia, Belo Horizonte e Porto Alegre.
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80% DOS BRASILEIROS PRETENDEM MUDAR DE EMPREGO

Pesquisa da consultoria Hays e do Insper realizada com 8,5 mil pessoas mostra que 80%
dos entrevistados desejam mudar de emprego em 2015. O principal motivo alegado é

a maior perspectiva de desenvolvimentos pessoal e profissional. A pesquisa também
mensurou o nimero de empresas com intengéo de contratar e revelou que 73% das
companhias desejam aumentar seu quadro de técnicos e funcionarios de média geréncia.

epaginada geral

Uma vitrine atraente e uma loja organizada chamam a aten¢ao do consumidor e contribuem para o aumento das vendas

“ e I T S

paixao do brasileiro por moda

movimenta a industria e o vare-
jo de vestuario, acessorios e calcados.
S6 no Estado de Sdo Paulo sdo mais de
142 mil pontos de vendas, segundo da-
dos da Relacdo Anual de Informacodes
Sociais (RAIS) de 2013, 0 que impde aos
lojistas o desafio de se destacarem aos
olhos do consumidor. “A experiéncia
de compra é muito sensorial e o cliente
quer passar por isso de maneira agra-
davel. As lojas devem trabalhar com a
ideia de proporcionar uma experién-
cia inesquecivel aos consumidores”,
afirma o consultor de Marketing do
Sebrae-SP, Gustavo Carrer.

Para auxiliar os varejistas, o
Sebrae-SP oferece solucoes que garan-
tem inovacdo nos quesitos formatacao
das lojas, valorizacdo dos produtos e
ambientacdo atrativa. O visual é fun-
damental para cativar o cliente e atrai-
-lo para o estabelecimento. O programa
Inova Loja — ferramenta online e gra-
tuita — ensina a aproveitar ao maximo
o espaco do estabelecimento, melhorar
a imagem e aumentar o potencial da
loja, além de oferecer consultorias de
especialistas que dao dicas para incre-
mentar as vendas. “Entre os programas
que o Sebrae-SP oferece aos varejistas,
o Inova Loja é o primeiro passo para a

| T——
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A empresaria Renata Colsato procurou o Inova Loja para melhorar a configuragao de sua loja de semijoias e aumentar as vendas

¥

i

Foto: Su Stathopoulos



inovacao e o conhecimento das ferra-
mentas tedricas”, informa Carrer.

Na plataforma online o lojista tem
acesso aos seis itens importantes do
visual merchandising (técnica usada
para potencializar o ponto de venda):
como instalar um ar-condicionado
silencioso e agradavel; melhorar a
fachada e as iluminacdes interna e
externa; tornar a vitrine atrativa; pro-
mover a acessibilidade da loja; valori-
zar os espacos estratégicos no interior
do estabelecimento; e conservar os
produtos limpos e organizados.

A busca por tornar sua recém-inau-
gurada loja mais atrativa motivou a
empresaria Renata Colsato a procurar
o Inova Loja para dar um toque pro-
fissional ao empreendimento. Apés
quatro anos fabricando e vendendo
semijoias em um pequeno atelié, ela
decidiu ampliar o negécio e abrir uma
loja de rua, a Renata Colsato Acesso-
rios, na zona norte de Sio Paulo.

“Apesar da experiéncia de mercado,
ndo tinha nocdo de estabelecimen-
to para montar um negocio atrativo.
Adaptei o showroom do atelié para
a loja, mas percebi a necessidade de
torna-la mais atrativa para o cliente.
Foi ai que busquei consultoria no Ino-
va Loja do Sebrae-SP”, afirma. Ela co-
mercializa colares, brincos, pulseiras
e outros acessérios confeccionados a
mao e espera aumentar o volume de
vendas e o faturamento com a recon-
figuracdo do espaco interno. Segundo
estudos do Sebrae-SP, a aplicacao do
visual merchandising pode ampliar
as vendas entre 12% e 40%.

Para oslojistas que desejam uma expe-
riéncia mais concreta e presencial so-
bre como reformular o layout da loja,
o Sebrae-SP oferece a Loja Modelo Iti-
nerante — carreta com 55 metros qua-
drados e 15 metros de comprimento,
que percorre todo o Estado de Sao Pau-
lo. No veiculo, o publico pode observar
os principais conceitos e tendéncias do

UNIVERSALIZAR BANDA LARGA CUSTARA R$ 50 BI

varejo de moda feminina, além de ver
a disposicao de roupas e acessorios, a
organizacdo de produtos, a iluminacao
ideal para valorizar as mercadorias e
conceitos como visual merchandising.

“Na Loja Modelo, o varejista conta
com algo mais presencial, para aplicar
os conceitos aprendidos a distancia
pelo Inova Loja. Na carreta, ele tam-
bém tem contato com modelos mo-
dernos de estabelecimentos e tecnolo-

gias avancadas”, aponta Carrer. Entre
as novidades disponiveis na Loja Mo-
delo esta a identificacdo de etiquetas
por radiofrequéncia (RFID, do inglés
Radio-Frequency Identification). A
tecnologia, que é uma alternativa ao
codigo de barras, permite rastrear o
produto desde o estoque até a venda.

Além da Loja Modelo Itinerante, o
Sebrae-SP inaugurou em outubro a pri-
meira Loja Modelo fixa do Brasil, no
bairro do Bras, regido central de Sao
Paulo, famosa pela concentracao de lo-
jas de confeccdo. Ocupando uma area
de 400 metros quadrados, a ideia pre-
tende democratizar o acesso as mais
modernas técnicas e tecnologias para o
varejo de forma pratica para pequenas
empresas, tornando o Sebrae-SP centro
de referéncia para o varejo de vestuario.

O projeto é dedicado ao setor de ma-
neira geral, ou seja, linhas feminina,
masculina e infantil, além de calca-
dos e acessérios. Segundo o gerente do
Escritério Regional do Sebrae-SP Leste
I, Joaquim Batista Xavier Filho, a Loja
Modelo do Bras permite a transferén-

Pouco menos da metade dos municipios brasileiros, ou 47% do total, possuem
redes de fibra 6tica. Para universalizar esse servico, sera necessario investir
cercade R$ 50 bilhdes. Entretanto, o valor pode cair caso sejam adotadas novas
tecnologias, como radio ou satélite. O Ministério das Comunicacdes ja informou
que o projeto sera conduzido por meio de parcerias.

v
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Ar-condicionado: caso opte por sistema de climatizacao,

observe o ruido gerado por ele, tomando cuidado para

ndo atrapalhar os clientes;

» Vitrine: procure mostrar exemplos de todos os produtos
que vocé comercializa de maneira harmonica;

» Fachada: avalie-a também nos momentos em que a loja
permanece fechada. Muitos clientes potenciais podem
passar pelo estabelecimento nesses periodos;

» lluminacdo: lojas bem iluminadas aumentam o potencial

de vendas em até 40%;

» Acessibilidade: rampas e degraus devem ser pensados
para que 0 acesso a loja seja facil e rapido;

» Estrutura interna: as pessoas normalmente caminham
para a direita da loja ao entrar, ou seja, esse sera o lado
mais valorizado. Explore isso;

» Produto: produtos e embalagens devem estar sempre
em boas condi¢des e bem iluminados.

Fonte: Sebrae-SP

cia de tecnologia para o pequeno va-
rejo, com um formato inovador com-
posto de aulas praticas e orientacao
técnica. “Nao existe no Pais nenhum
projeto nesses moldes. O Sebrae-SP é o
protagonista dessa inovacao em aten-
dimento para o varejo de moda, den-
tro e fora do Sistema SEBRAE”, afirma.

O prédio contempla as quatro par-
tes do projeto: ponto de atendimento,
laboratério, loja e espaco de negocios.

O térreo é dedicado ao atendimento
basico. E ali que esta a Loja Modelo.
No primeiro pavimento, sao prestadas
consultorias individuais e coletivas. O
segundo piso abriga um espaco de ne-
gocios, que pode ser usado por unida-
des do SEBRAE de outros Estados ou por
empresas que pretendam expor seus
produtos na capital. Os empreendedo-
res também podem contar com acon-
selhamento e cursos sobre o segmento.



12 | JORNAL DE NEGOCIOS

EMPRESAS DE ALTO CRESCIMENTO VIVEM MAIS

A idade média das empresas ativas no Brasil é de 10,1 anos, segundo o anuario Estatisticas de
Empreendedorismo, divulgado pelo IBGE. O estudo indica maior tempo de vida para as empresas
de alto crescimento, aquelas que aumentaram em pelo menos 20% ao ano o nimero de
empregados por um periodo de trés anos consecutivos. Neste caso, a idade média sobe para 13,8
anos. A faixa de 11 a 20 anos de idade representa a maior participagcdo em nimero de empresas
(35,5%), total de pessoal ocupado assalariado (35,8%) e saldrios e outras remuneracdes (33,6%).

Atividade-chave

Quais sdo as atividades mais
importantes da empresa?

Quais s&o os canais de distribuicdo?
Relagdo com os clientes?

Fontes de renda?

Parcerias principais

S 1 d 1
Quem sdo os principais parceiros?
e ne o C 10 Quem s&o os provedores-chave? \ \
Quais recursos adquirimos dos parceiros?
1> Quais atividades os parceiros realizam?

resposta a pergunta acima de- Recursos principais
A pende da analise de algumas
variaveis, tais como clientes-chave,
canais de venda, matéria-prima etc.
Para facilitar essas definicées, o suico
Alexander Osterwalder criou o Busi-
ness Model Canvas, ou simplesmente
Canvas, uma ferramenta de planeja- Fontes de renda?
mento estratégico que permite desen-
volver e esbocar modelos de negécio
novos ou existentes. E um mapa vi-
sual pré-formatado, dividido em nove

@/
(////;[,/, x//) ///I/’//////

Quais s&0 0s N0ss0s

principais recursos?
Quais s&o 0s nossos
canais de distribuicao?
Relagdo com os clientes?

blocos, nos quais se distribuem os Estrutura ~ . F—__
pontos essenciais a serem respondi- de custos \ .. —
dos pelo empreendedor. \

Com o Canvas, todas as informa- Quais sdo os custos mais \~
coes ficam dispostas em uma unica importantes? E\\
pagina, o que facilita a interpretacao Quais 530 05 recursos N NEN

dos dados e até mesmo a flexibili-
zacao deles a medida que o negécio
avanca e as variaveis mudam. Todos L _ )

os Escritérios Regionais do Sebrae-SP prioritarias mais caras: —
oferecem oficinas praticas sobre o uso
do Canvas. Para mostrar como funcio-
na a ferramenta, publicamos ao lado
um exemplo do modelo de negécios. Modelo Canvas retirado do livro Inovagédo em Modelos de Negdcios, da editora Alta Books

prioritarios mais caros?
Quais sdo as atividades




HELIOPOLIS RECEBERA LABORATORIO DE NEGOCIOS DO FACEBOOK EM 2015

O Facebook vai inaugurar em 2015 um laboratério para dar cursos e ajudar os
moradores da comunidade de Helidpolis, em Sao Paulo, a fazer negécios pela rede
social. O programa Facebook para Empreendedores é pioneiro no mundo e, se
bem-sucedido, podera ser replicado em outros locais do Brasil e do mundo, segundo
aempresa. O laboratério é desenvolvido em parceria com o Sebrae-SP, que também
dara dicas de formalizacao e gestdo de empresas.

Proposta de valor Relacionamento com clientes

0 que proporcionamos aos clientes? Que tipo de relacédo os clientes esperam?

Quais problemas os clientes Que tipo de relagdo conseguimos dar?

nos ajudam a solucionar? Qual é o custo dessas relagdes?

Quais servigos oferecemos ao mercado? Como elas estdo integradas ao modelo de negécios?

Quais necessidades satisfazemos?

ol

A7/

_— /
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Segmentos de clientes

Para quem geramos valor?
Quais sdo nossos clientes mais importantes?

Canais

Quais canais atendem ao nosso produto?
Como fazemos o contato com clientes?
Como se organizam nossos canais?

Quais sdo os canais que tém

melhores resultados?

Quais deles sd@o mais rentaveis?

Como sédo as atividades diarias dos clientes?

Fontes de receita

Quanto os clientes estao
dispostos a pagar?

Quanto pagam atualmente?
Como pagam?

Qual é o total de renda que
as diferentes fontes geram?




Foto: divulgagao
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Certificacoes
sao diferenciais
de mercado

EMPRESAS PLANEJAM FUTURO CADA VEZ MAIS CONECTADO

O numero de dispositivos e aparelhos conectados a internet deve saltar dos atuais

15 bilhdes para impressionantes 50 bilhdes em 2020. De olho nesse mercado, 65%

das empresas mundiais estdo em fase de planejamento ou implementacéao de ferramentas
que podem ser enquadradas no conceito de “internet das coisas” (loT). Na América Latina,
o porcentual é ainda maior, de 71%. Os dados s&do das empresas Cisco e Forrester.

Consumidores conscientes e mercado mais exigente valorizam praticas sustentaveis

om a sustentabilidade cada vez

mais em pauta, as certificacoes
tém sido a op¢do para empresas de
agronegocios comprovarem praticas
ambientalmente corretas. Trata-se
de selos emitidos por autoridades ou
orgaos credenciadores que atestam
o cumprimento de determinadas re-
gras. “Os importadores, assim como
os consumidores mais conscientes,
estdo exigindo que os alimentos te-
nham uma garantia de qualidade,

seja quanto ao emprego de agrotoxi-
cos, seja quanto a preservacao am-
biental ou ao respeito aos direitos dos
trabalhadores”, explica o consultor do
Sebrae-SP Elinton Alessandro Silvério.

A certificacdo como diferencial de
mercado é a estratégia do Café do Cen-
tro, marca fabricada em Adamantina a
partirde graosdafazendacomoseloda
Rainforest Alliance, organizacdo que
atesta o compromisso dos agricultores
com o manejo ambientalmente correto

Rodrigo Branco Peres, do Café do Centro, tem 50% da producéo certificada pela Rain Forest Alliance

e economicamente viavel. Segundo o
diretor comercial da empresa, Rodrigo
Branco Peres, aproximadamente 50%
da producao é certificada, em compa-
racao a menos de 20% ha dez anos.

Ele conta que a certificacdo da fabri-
ca veio em 2011, dois anos depois de a
fazenda obter o mesmo selo. “Com isso,
aumentamos o controle sobre a produ-
cao e reduzimos o volume de produto
adquirido de outras fazendas”, afir-
ma. Peres reconhece que a certificacao
contribuiu para o reconhecimento da
marca e facilitou as vendas no merca-
do externo. O Café do Centro conta com
oito cafeterias noJapao, um dos merca-
dos mais exigentes em relacdo a café.

Peres destaca que a certificacao,
sozinha, nao é sinénimo de sucesso.
Ela veio em paralelo a acoes coorde-
nadas, como produtos de altissima
qualidade, atendimento pés-venda
e treinamento. “E um caminho sem
volta, pois a certificacdo exige uma
mudanca de mentalidade tanto para
a diretoria como para os funcionarios,
porque precisamos levar essa consci-
éncia para os nossos clientes”, explica.

Para o diretor do Café do Centro, a
certificacdo ndo pode ser vista como
custo, ainda que envolva adaptacées e
processos que exigem investimentos.
“O cliente percebe o nivel de consciéncia
que temos. Investir em sustentabilida-
de é mais do que reduzir residuos: vocé
precisa sair da caixinha e ver o cliente
de uma forma diferente”, afirma.

CONHECA

ALGUNS TIPOS DE
CERTIFICACAO PARA
AGRONEGOCIOS:

Fair Trade - Concedido pela
Fairtrade Labelling Organizations
(FLO), o selo funciona em cadeia,
atestando que ndo apenas o
pequeno produtor (representado
por uma cooperativa ou
associagdo) é certificado, mas as
industrias também, de forma que
toda a cadeia produtiva segue as
regras do comércio justo.

GlobalGap - Criada pela
organizagdo de mesmo nome, a
certificagdo atesta a inexisténcia
de impactos negativos ao meio
ambiente e uma abordagem
responsavel em relagdo a
seguranca dos trabalhadores.

UTZ Certified - Certifica
produtores de café de acordo
com critérios estabelecidos por
um cédigo de conduta, segundo
o qual o produtor segue padrdes
para manutencdo de registros
da producao, uso controlado de
defensivos agricolas e protegédo
aos direitos trabalhistas.

Rainforest Alliance - Incentiva
0 manejo florestal e agricola
ambientalmente corretos e
economicamente viaveis. A
certificagdo pode ocorrer de duas
formas: certificagéo da cadeia

de custédia e certificagdo de
unidade de produgdo agricola.

A primeira permite rastrear
aorigem da matéria-prima. A
segunda se concentra na unidade
de producao agricola.
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A busca por novas oportunidades de negécio no mercado de tecnologia da informacao

(TI) faz com que empresas invistam alto. Segundo a empresa de pesquisas CEB, 33%
do orcamento global de Tl foi para inovacao. Para a surpresa das grandes corporacdes,
as empresas que mais investem nesse quesito sdo aquelas com até dez empregados.

Facebook:
rede social e
de negocios

Site € um importante aliado das empresas.
Contudo, é necessario saber usar a ferramenta digital

Oito em cada dez internautas bra-
sileiros usam o Facebook, o que
faz da rede social uma poderosa fer-
ramenta de divulgacado para marcas e
produtos. O alcance dela, no entanto,
ndo atornaimprescindivel a qualquer
empresa: antes de entrar narede, é ne-
cessario analisar se faz sentido estar
la — é a adequacao ao publico-alvo.
Para empresas que vendem a pessoas
fisicas, por exemplo, faz todo o senti-
do estar no Facebook. O mesmo nao se
pode dizer para industrias ou compa-
nhias que atendem a outras empresas.

Mas, nao pense que a criacao da
pagina é suficiente. “Tem de ser parte
de uma estratégia de marketing mais
consistente”, orienta o consultor de
marketing do Sebrae-SP, Marcelo Si-
nelli. “Com o negécio crescendo, vocé
vai precisar criar uma loja virtual e
integra-la a outras ferramentas como
blog e site”, complementa.

Ha empresarios que tém medo
de entrar no Facebook por causa da
transparéncia que a rede oferece, pois
as pessoas podem criticar. “Se a em-
presa nao pisar na bola, ndo havera
problemas. Caso aconteca, cabe ao
empresario responder com calma e
racionalidade, abordar o problema e
resolver a questdo”, afirma.

Para quem pensa que se dar bem
na rede social exige compra de

anuncio, o consultor avisa que nao
é bem assim. Para dar certo no Fa-
cebook, a pagina da empresa preci-
sa ser relevante, oferecer conteudo
atrativo e ser interativa. “Criar pa-
gina é rapido, ja conteudo relevante
da trabalho”, assegura Sinelli.

A dica é nao restringir o conteu-
do a fotos de produtos ou a artigos
em oferta. Para atrair o internauta é
preciso oferecer textos e videos inte-
ressantes, que aumentam a chance
de as pessoas compartilharem o con-
teudo com os seus amigos, levando
o nome da empresa a um publico
maior. A sugestao de Sinelli é que se
faca uma postagem nova por dia. O
consultor também recomenda aten-
cdo as datas festivas. “Celebra-se al-
gum evento todo dia e isso facilita a
criacdo de conteudo bacana.”

COMO FAZER

Para aprender na pratica, o Sebrae-SP
possui o curso Na Medida — Como
Criar uma Pagina Empresarial no Fa-
cebook, que apresenta o passo a passo
para a insercdo da empresa no mundo
virtual. Para se inscrever, nao € neces-
sario CNPJ, mas um notebook ou ta-
blet, pois a oficina é pratica. Com trés
horas de duracao, o curso custa RS 70
e é oferecido por todos os Escritérios
Regionais do Sebrae-SP.

As diferencas

PERFIL = PESSOAS FANPAGE = NEGOCIOS

« E limitado a » N3o tem limite de fas

5 mil amigos

« Permite criacdo de
aplicativos e agéo
de FacebookAds
(campanhas pagas)

« Nao apresenta
op¢oes de relatorios

« £ possivel solicitar
aamizade * Permite customizacdo

ao seu negocio

* Ha bate-papo online

* Possibilita 0 acesso a
relatorios sobre dados

de acesso e repercussao
' \ da pagina

* Deve esperar
A A

que o usuario clique
em “curtir”

POR QUE UMA PAGINA EMPRESARIAL NO FACEBOOK?

« Mais chances de ser acessado pelo Facebook
do que pelo seu site;

« Aproximar clientes por meio de contetidos
interessantes;

« Canal de comunicagdo mais informal e interativo;
« Varias possibilidades promocionais;

« O objetivo é claro: ser “curtido”.
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MUNDO DIGITAL OFERECE OPORTUNIDADES

Aliados moveis

Estudo do SEBRAE aponta mais de 50 oportunidades de negdcios na area de e-commerce,
especialmente para as micro e pequenas empresas. Entre os nichos com maior potencial estao a
venda de roupas vintage, acessorios para as praticas esportiva e fotografica, instrumentos musicais
e utensilios para o lar, entre outros itens e servigos ainda pouco explorados na web. Na area de salde
e bem-estar, por exemplo, o empreendedor pode apostar na venda de produtos diet, medicamentos
para homeopatia, videoaulas, livros e servicos como exames para medir o colesterol.

e gratuitos

Com um smartphone ou tablet e os aplicativos certos, o dia a dia de
gestores de micro e pequenas empresas pode ser muito mais facil

0 sdispositivosmoveis comosmart-
phones, tablets e notebooks, en-
tre outros, vieram para revolucionar
nido apenas a forma como as pessoas
se comunicam, como também a forma
de trabalhar e organizar compromis-
sos. Centenas de aplicativos surgem
todos os dias nas lojas virtuais de fa-
bricantes de aparelhos e fornecedores
de plataformas moveis, como o iTunes
(da Apple) e o Google Play (do Android).
Bem utilizados, eles ajudam empreen-
dedores nas tarefas relacionadas ao
gerenciamento cotidiano do negécio.
Na prateleira de aplicativos gratui-
tos, os empreendedores contam com

solucoes que organizam a agenda e o
controle de gastos, apresentam grafi-
cos com o desempenho da companhia
em tempo real e até dao suporte quan-
do o assunto é preco médio de merca-
dorias e servicos, custo tributario por
nota emitida, fluxo de caixa, controle
de estoque e projecao de custos.
Pensando em otimizar o tempo e
proporcionar a equipe mais flexibili-
dade de trabalho, o sécio da agéncia
de planejamento e midia Mango Di-
gital, Daniel Galvao, comecou a uti-
lizar aplicativos de gestao em tablets
e smart-phones. “O meu objetivo é
tornar a empresa cada vez menos

|
:

dependente de computador, e a utili-
zacdo de aplicativos em dispositivos
moéveis facilita muito. Uma vez por
semana, os funcionarios podem es-
colher fazer home office ou trabalhar
em outro ambiente fora da empresa,
e essa pratica é facilitada quando te-
mos todos os arquivos compartilha-
dos em nuvem [cloud] e de facil aces-
so a todos”, explica.

A empresa utiliza a ferramenta
Dropbox para compartilhar arqui-
vos entre funcionarios e clientes.
Além disso, Galvao também faz uso
de aplicativos para organizar tarefas
e agenda de reunioes, como o Ever-

Apps uteis para
empreendedores

Conheca dez aplicativos gratuitos
disponiveis para smartphones, tablets
e desktops que podem ajudar a
organizar e a alavancar os negocios:

BizExpense — Permite ao empresario

o controle de gastos; é possivel criar
categorias e subcategorias de gastos com
gréaficos, escanear recibos por meio da
camera fotografica e exportar os dados para
a planilha do Excel.

Geckoboard - Painel com gréficos e
informacdes em tempo real do desempenho
da empresa. O aplicativo permite que

todos os envolvidos no negdcio (sécios,
conselheiros e investidores) permanecam
sempre atualizados sobre a situacao do
empreendimento.

Dropbox - Salve documentos, imagens e
videos nesta plataforma digital, que permite
ao empresario alterar e compartilhar os
arquivos com quem quiser. E possivel acessa-
-los por outros aparelhos, como computador,
smartphone ou tablet, além de compartilhar
arquivos com pessoas selecionadas.

Evernote — Permite organizar tarefas,
lembretes, anotacoes, textos, graficos,
planilhas, links e imagens. Funcional, permite
0 acesso as informacdes a partir de qualquer
dispositivo conectado a internet e centraliza
todos os dados em um unico lugar.




Foto: Emiliano Hagge
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note. “Com a ferramenta, consigo
criar atas de reunido e compilar in-
formacdes de clientes, além de fa-
zer anotacdes e lembretes”, aponta.
Segundo ele, o grande atrativo dos
aplicativos é a possibilidade de inte-
gracao entre as pessoas e os diferen-
tes aparelhos moveis.

PARCERIA COM O CNPQ GARANTE VERBA PARA INOVAGCAO

Tudo esta disponivel gratuitamen-
te e a um clique (ou toque), mas o
empresario deve tomar cuidado para
nao expor dados sigilosos. Por isso, é
importante ler os termos de aceitacao
descritos nos contratos de download
dos aplicativos, muitas vezes ignora-
dos pelos usuarios. “Todo aplicativo

Daniel Galvéo, da Mango Digital, utiliza aplicativos para compartilhamento de arquivos e para gestéo de tarefas

exige um cadastro e a concordancia
dos termos de aquisicao. O empresa-
rio deve estar atento aos termos para
garantir que as informacoes pedidas
nio sejam usadas para outros fins, ou
até mesmo expostas. Também é ne-
cessario ter atencao para checar se a
ferramenta oferece um tempo de teste

E IMPORTANTE
LER OS TERMOS
DE ACEITACAO
DESCRITOS NOS
CONTRATOS DE
DOWNLOAD DOS
APLICATIVOS

gratuito e, depois, cobra automatica-
mente, e se garante backup dos dados
salvos, para que nao perca todo o tra-
balho realizado na plataforma”, afir-
ma o consultor da Unidade de Desen-
volvimento e Inovacao do Sebrae-SP,
Renato Fonseca.
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O SEBRAE fechou acordo de cooperades técnica e financeira com o Conselho Nacional de Desenvolvimento Cientifico
e Tecnolégico (CNPq) para aimplementacédo de bolsas do programa Agentes Locais de Inovacgéo (ALI). A renovacgéo
da parceria prevé investimentos da ordem de R$ 362,22 milhdes, de janeiro de 2015 a dezembro de 2019. Um total

de 114,4 mil empresas devem ser acompanhadas durante os 60 meses de duracao do acordo. Os agentes irdo atuar
diretamente nos pequenos negdcios, identificando necessidades e buscando solugdes inovadoras de acordo com as
peculiaridades de cada empreendimento. Cada profissional acompanha 40 empresas por, no maximo, 30 meses.

Cada aplicativo tem uma funcao
especifica, reunindo recursos como
agenda de compromissos, apresenta-
coes, videoconferéncias, tradutores
linguisticos, etc. “Podemos dividir em
quatro as principais facilidades que
os aplicativos oferecem para a gestao
de negécios: melhoria da agenda, con-
trole da empresa, comunicacao com os
funcionarios e praticidade para obter
dados sobre o negécio instantanea-
mente”, aponta Fonseca.

O Sebrae-SP também tem aplicati-
vos que auxiliam a tirar duvidas dos
empreendedores. O Sebrae Responde
oferece mais de 500 perguntas formu-
ladas por empreendedores em diver-
sos cursos, palestras e seminarios do
Sebrae-SP e respondidas por profissio-
nais qualificados da entidade, e ainda
simula operacées, como o Simulador
de Importacdo, que permite ao em-
preendedor o dominio sobre todos os
processos de compra, estimativa de
lucro, custo da compra e impostos em
importacoes. As duas ferramentas sao
gratuitas e o empresario pode baixa-
-las em seu smartphone operado por
Android ou iOS.

TeamViewer - Aplicativo que permite
acessar o computador, remotamente,
em qualquer lugar. E prético para quem
quer acessar algum arquivo salvo no
computador de casa ou do trabalho,

por meio de smartphone ou tablet, além
de facilitar a manutencao e a atualizacao
de software a distancia.

Sendgine - Organizador de e-mails

que facilita a visualizagdo das listas

de correspondéncias. Permite criar paginas
para novos projetos e controlar prazos

de projetos em andamento.

Tableau - Aplicativo de autoatendimento, no
qual o empresario consegue criar graficos,
planilhas e bancos de dados que podem ser
visualizados e comparados.

Sebrae Responde - Plataforma de consumo
de informac@es dos mais variados temas do
universo das MPEs paulistas. Sao questoes
elaboradas por clientes e participantes de
palestras, cursos e seminarios do Sebrae-SP,
respondidas por profissionais qualificados.

O banco de dados conta com mais de 500
perguntas e respostas disponiveis para consulta
dos empreendedores a qualquer momento.

Simulador de Importacao -

O Simulador de Importacdo do Sebrae-SP

é um aplicativo de comércio exterior que
auxilia os empreendedores a calcular o
custo estimado da compra de mercadorias
importadas do exterior, bem como a possivel
lucratividade da operacdo comercial.

Pai - Criado pelo Instituto Brasileiro de
Planejamento Tributario (IBPT), o Pai oferece
assessoria sobre assuntos como preco médio
de mercadorias e servicos, custo tributario
por nota emitida, fluxo de caixa, controle

de estoque e projecdo de custos.
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Classificados

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

ALIMENTICIOS

Empacotadora

Semi-automatica

* Pesogens de | gromo o 5 kg
= Cogambo e vibrodor removiveis
sam lerramentas e lovavéls
= CLP com 45 programos
de laci manusaic

© MENOR PRECO

DO MERCADO
gk tn
w ] P ‘t m. ||I|1|E‘;g FEIS

LOCACAO MAQUINAS
DE SORVETE
PARA =F:
COMERCIO &
RS 750,00 Mges
Mensais

11-4554-4338
www.edmais.net

DIVERSOS

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

>
=
n

Monte seu Saara
Primeiro negocio na

Rua 25 de Marco-SP

Ligue: 11 9 4730 6666

E-mail: saarashopping@terra.com.br

SLUA EMPRESA NAQ TEM SITE!
..Seu concorrente tem!!!

acénclia

" ecryar

ecryar.com

Rib. Preto (16) 3515 0033
S3o Paulo (I 1) 3508 6263

 FRANQUIA

Unidades em todo Brasil

drl:ttudn.n;nm br E ‘

FRANQUIA

 Culddores do Pessass
Unidades em todo Brasil

FHANQ'JIA

Fl.'JIljdl}|‘.|I|1 e Estética

Unidades em todo Br{:ﬁl

FABRICACAO DE MAQUINAS
E EQUIPAMENTOS

Industria de Eeladnras a Vacuo
Campinas/SP - Vendas direta
www leonivacuo.com
(19) 3388-5252 | 99119-6993

Setadoras a vacuo. mais de 15 modeing

INFORMATICA

ERP 100% WEB

Sistema Integrado

> Cadastro, Pedidos, NFe
> Financeiro, Sped Fiscal

Solicite Demonstragio

Temos também Sist. para o Varejo

d.' i SPAUTOMACAO
1 W SPALITOMACAD.COM.BR
) Fone: (11) 2356-1874

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

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

INFORMATIZE
SEU COMERCIO

FACILIDADE E BAIXO CUSTO

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

B, Mestreligital (11) 4991-8055

27 Anos Informatica

www.mestredigital.com.br

Saterma vuliada porn gerencor o peguans smpren,
imegrodo com @ legalocto da SFED BLOCO K
Ermasia MP-a[inclusha Imporisgon], gerogio dos SFEDs
EFD - Fiazal & EFD - Comtribusgie
Controly Finoncmim, Bemgiciormanin ¢ sk

Condighes Fipaces porn porcenios com
3

Esariidania
FE 11329a-8635 %
s 11 2682-9644
r

"L htdsistemas.com.b
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QUER ANUNCIAR? LIGUE

0800 570 0800

OU PROCURE UM DOS
ESCRITORIOS DO SEBRAE-SP

ORGANIZACIONAL

—
¢-_:‘-'= ~=stamp
v 4 © seu préima canimbo
CONTABILIDADE
LOJA VIRTUAL ® ABERTURA, Aleragio ¢ ° o
I NTEG RADA Encerramento de Empresas; Sollclte agora seu
FACILIDADE E BAIXO CUSTO SOONSULTE=MOS™ 0
2 EM 1 & Primeiras orientagdes para Carlmbo
. Administrar sua cmpresa (controles,
LOJA VIRTUAL + LOJA FISICA contas a pagar ¢ reccber ele.) com -
AGENDE UMA DEMONSTRAGAO SEM COMPROMISSO &® Adendemos em lodas as regides ; . . ] / i
r . . ) & Advogados £
% Mestre Igltal . 499:'5’(;"565: ® Asses. Gieral, Fiscal, Trabalhista etc. @ lmpressao /
Informatica (11) : Mais de 20 anos de profissio

www.mestredigital.com.br

INVENTOS

Fone/Fax: 3R3AZ-1079 Sr. Dhavid

Colorid
m RADIO ONLINE DO SEBRAE "&‘“'Encﬂh—t'-c-ﬁ '*‘En C: _n‘t-;??

MARCAS & PATENTES
 CETESE
Licenga de Funcicnamentc

Autorizagao de Funcionamento * PR ¥
\{ﬁiﬁ ADVOCACLA g‘—‘l‘—*?ﬁ ADVOCACIA

ARADIO 358,74 EDUCACAD INFANTIL
€

EDUCACAD INFARTIL

(\9
&
&

* Registro e Legalizagao de Produtos Carrmargg o Carargo

radio.sebraesp.com.br

el i oo
LIBRAS
Lingua Brasileira
de Sinais

Para tornar a comunicagdo mais acessivel ao cliente
com deficiéncia auditiva, o SEBRAE-SP disponibiliza
o servico de intérprete de Libras em seus eventos
presenciais. A solicitacdo do servico devera ser
comunicada no ato dainscricao e com antecedéncia
de 5 (cinco) dias uteis a data de realizacdao do
evento. O cliente, ou seu representante, podera se

COLOR
WWW.COLORSTAMP.COM.BR E&=t8

vendas@colorstamp.com.br --

MCT - Mais um produto de marca trodat

; DEPARTAMENTO DE VENDAS
G V1ERVAC R
DO B RKASIL coll11)94110-1919 / 97218-1959

COAURPAMIHTOE | FICAS PARL PIDUITRLA | COMEBIND

REDUTORES com alta qualidade e tecnologia de ultima geragao

b

r‘.'l
:

E.
Wi

4

Roscas e Cilindros de Alta Qualidade.
Para Extrusoras - Injetoras — Sopradoras
Mono — Duplas — Paralelas - Conicas
Construidas em Ago 85.50 e Bimetalica

inscrever pessoalmente nos Escritérios Regionais,
pelo portal do SEBRAE-SP ou pelo 0800 570 0800.

Rua: Coronel Antonio Marcelo, 194 - Bras - 5ao Paulo - SP
www.intermogdobraosil.com.br | contato@intermagdebrasil.com.br
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O SEBRAE-SP NAO SE RESPONSABILIZA PELAS INFORMACOES DISPONIBILIZADAS NESTE ESPACO PUBLICITARIO.
O ANUNCIANTE ASSUME RESPONSABILIDADE TOTAL POR SUA PUBLICIDADE.

AGCESSIE Q SITIE DO
m CODIGO DE BARRAS

EE SOQLICITIE
© SEW.

ﬂliﬂm--ﬂ-%!l.

ASSDCIACAD
BRASILEIRA
DE AUTOMACAD

i

@
Brasil

PENSOU EM CODIGO DE BARRAS, PENSOU GS1 BRASIL

R
COM GESTAO SUA
EMPRESA CRESCE

Com um sistema completo de gestao
empresarial, o ContaAzul ajuda a
sua empresa a ter sucesso.

Acesse contaazul.com/sebrae wZ ContaAzul



SEERAE | Responde

B 1)
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O Sebrae Responde é um servico destinado a atender empreendedores

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

ousadas para 0 meu negocio e quero

saber como gerenciar oS riscos

O gerenciamento de riscos de um pro-
jeto ou de uma estratégia envolve ini-
cialmente uma analise detalhada do
mercado e de todas as variaveis que
podem impactar positiva ou negati-
vamente no resultado planejado.

Essas variaveis podem ser internas ou
externas e o objetivo esperado com o
gerenciamento é diminuir ou até elimi-
nar a probabilidade e o impacto de um
evento negativo, bem como aumentar
a probabilidade de um evento positivo.

O desenvolvimento, a implantacdo e o
gerenciamento de um plano de riscos
envolvem alguns passos que sao apre-
sentados resumidamente abaixo:

1.Identificar todos os ambientes que po-

dem afetar o negdcio (econémicos, tec-
nolégicos, legais, concorrenciais, orga-
nizacionais, financeiros, entre outros);

2. Identificar, para cada ambiente,
possibilidades de ocorréncia de even-
tos futuros que possam representar
riscos e prejudicar o cumprimento das
metas estabelecidas;

3. Detalhar e priorizar os riscos em
funcao de sua probabilidade de ocor-
réncia ou do seu impacto sobre o cum-
primento da meta;

4. Desenvolver planos de a¢des para
minimizar os impactos provenientes
dos riscos, caso ocorram, ou mesmo
para evitar que gerem impactos sobre
a meta estabelecida;

5. Monitorar constantemente os riscos
identificados e manter analise cons-
tante dos ambientes para identificar
Nnovos riscos;

6. Aplicar o plano de acao respectivo
sempre que o fato gerador do risco es-
tiver iminente.

Por fim, para que seja possivel apli-
car com efetividade a gestdo de ris-
cos, é importante definir respon-
sabilidades e disponibilizar todos
0s recursos necessarios tanto para
a identificacdo efetiva dos riscos
quanto para o seu monitoramento e
gestdo constantes.

CRISTINA GONCALVES, consultora
do Sebrae-SP
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TRANSPARENCIA DE FACIL ACESSO

O Instituto de Ensino e Pesquisa (Insper), em parceria com a Fundacao Brava, lancou o
portal Meu Municipio. Na plataforma, o usuario tem acesso a valores das contas de receitas
e despesas e indicadores gerenciais de cada cidade, bem como pode comparéa-los com os
demais municipios brasileiros. Todas as informacgdes disponiveis no site foram extraidas

do Ministério da Fazenda por meio da Secretaria do Tesouro Nacional (STN) e do Instituto

0 lado bom
da eficiencia
operacional

CESAR SOUZA
Administrador de empresas e
presidente do Grupo Empreenda

@ Quase todo mundo sabe que é
importante ter eficiéncia operacio-
nal nos negécios, na loja e na rela-
cdo com clientes. O que nem todos
sabem, porém, é como alcancar esta
eficiéncia operacional.

Uma das causas dessa dificuldade
reside em uma certa rejeicdo e no pre-
conceito contra aideia de ser eficiente.
Muita gente associa eficiéncia a ideia
de corte de custos, demisséo e redu-
cdo brusca de despesas. E como se
eficiéncia estivesse ligada a uma cirur-
gia desagradavel. Todavia, € importan-
te perceber que, no momento em que
vivemos no Brasil, é inevitavel aumen-
tarmos, e muito, 0 nosso grau de efici-
éncia operacional, independentemen-
te do negacio.

O Brasil deixou de ser um “pais de
baixo custo” e as despesas trabalhis-
tas, fiscais, logisticas, financeiras, en-
tre tantas outras, tornaram-se (muitas
vezes) insuportaveis.

Ninguém imagina que nos proximos
anos 0s nossos custos vdo decrescer.
Mas, uma coisa todos sabem: ndo po-

Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE).

deremos aumentar os pre¢os na mes-
ma proporcdo em que sobem 0s cus-
tos. Isso, sim, é impensavel e inviavel.

A consequéncia é previsivel: impacto
sobre a margem de lucro da empresa.
Uma das formas mais saudaveis para se
impedir a queda nos lucros e diminuir as
despesas seria a eficiéncia operacional.
N&o temos muitas escolhas. Precisa-
mos, obsessivamente — porém, de for-
ma consciente e correta —, combater os
“gastos ocultos”, as despesas invisiveis
que corroem o negdcio no dia a dia.

O empreendedor, por natureza, pre-
fere se concentrar no produto, na loja,
no lado da receita. Nem todos gostam
de ter a disciplina que 0 sucesso exige.

Assim, deixe o preconceito de lado
e encare a eficiencia operacional
como uma pratica necessaria para a
sustentabilidade e a saude financei-
ra da sua empresa ao longo do tem-
po. Empunhe uma bandeira, mobilize
as pessoas que trabalham com vocé e
crie a cultura da eficiéncia. Coragem!
Ndo ha tempo tampouco dinheiro a
perder com o que é dispensavel.

FEVEREIRO

MEI

20/2

Recolhimento em valores fixos
mensais - Ultimo dia para

o pagamento do DAS referente
ajaneiro de 2015.

SIMPLES NACIONAL (ME/EPP)
20/2

Recolhimento do DAS -
Tributos devidos e apurados

na forma do Simples Nacional.

28/2

IR - Ganho de capital

das empresas optantes pelo
Simples Nacional.

20/2
INSS (Simples Nacional -
Anexo IV)

LUCRO PRESUMIDO

20/2

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

25/2

PIS/Pasep Faturamento -
Contribuicdo com base no
faturamento de janeiro de 2015.

25/2

Cofins Faturamento -
Contribuicdo com base no
faturamento de janeiro de 2015.

28/2

CSLL - Contribuigcdo Social
Sobre o Lucro Liquido
(recolhimento trimestral).

Demais obrigacdes
previdenciarias, trabalhistas

e retencdes na fonte

7/2

Salarios - Ultimo dia para

o pagamento do salario de janeiro
de 2015.

7/2
FGTS - Recolhimento relativo a
competéncia de janeiro de 2015.

7/2

Cadastro Geral de Empregados
e Desempregados (Caged) -
Encaminhar ao Ministério do
Trabalho a relagdo de admissoes,
transferéncias e demissées de
empregados ocorridas em janeiro
de 2015.

16/2

INSS - contribuintes individuais,
facultativos e empregadores
domeésticos.

1372

INSS - Produtor Rural
(pessoa fisica e juridica)

e retencéo de 11% na fonte
(cessdo de mao de obra).

10/2

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

20/2

IRRF - Descontado dos
pagamentos do trabalho
assalariado, sem vinculo
empregaticio, e a outras
pessoas juridicas.
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EMPRESAS TEM ATE MARCO PARA SE ADAPTAREM A VERSAO DA NF-E

A Secretaria da Fazenda reformulou o layout da Nota Fiscal eletrénica (NF-e) e, agora,

as empresas terdo de preencher novos campos de informacdes sobre produtos e servicos
para se adaptarem as novas regras. O contribuinte tem até marco para se adequar a nova
plataforma e, assim, ndo estar sujeito a multa e recusa de emissao da nota.

o

Diversificacao é o
segredo do negocio

Presidente de associacao de cafeicultores, empresario de Manduri atua
em diversas areas do agronegocio

ADEMIR PEREZ FERUZZI, 46 ANOS,
CRESCEU EM MEIO AO UNIVERSO CAFE-
EIRO: SUA FAMILIA ESTA NO NEGOCIO
HA MAIS DE 50 ANOS. DESDE CRIANCA,
ELE ACOMPANHA TODO O PROCESSO DE
PRODUCAO — DO PLANTIO A VENDA.
COM O CONHECIMENTO ADQUIRIDO,
ASSUMIU OS NEGOCIOS E, HOJE, PRE-

SIDE A ASSOCIACAO DOS PRODUTORES
RURAIS DO BAIRRO ARARAS DE MAN-
DURI (APRUBAM). CRIADA HA 12 ANOS,
A ENTIDADE REUNE 32 PRODUTORES
E, RECENTEMENTE, CONQUISTOU CER-
TIFICADO DE QUALIDADE QUE POSSI-
BILITA A COMERCIALIZACAO DO CAFE
PRODUZIDO PELOS ASSOCIADOS PARA
OUTROS PAISES. MAS, O SEGREDO DO
SUCESSO DE FERUZZI NAO ESTA APENAS
NO CAFE. O EMPREENDEDOR ATUA EM
DIVERSAS AREAS DO AGRONEGOCIO.

Por que resolveu diversificar

a producao?

Durante a vida inteira trabalhei com
producao de café. Cresci e me criei
nessa area. E um negoécio de familia
com mais de 50 anos. Contudo, acredi-
to que nao ficar em apenas uma area
de atuacao é muito importante. Além
de café, tenho areas de terra onde pro-
duzo maracuja e limao. Atuo também
na producao de soja e ja criei algumas
cabecas de gado. Quando uma area
esta enfrentando alguma dificuldade,
podemos buscar recursos nas demais.
Foi assim que fui fortalecendo a pro-
ducao de café.

Quais sao os principais desafios do
segmento de café em sua regido?
Como a regido tem muitos pequenos
produtores, a dificuldade é negociar o

preco de forma isolada. Existermn mui-
tos intermediarios que podem preju-
dicar o lucro final, dai a importancia
de uma associacao. Se esses pequenos
empreendedores se unirem para ne-
gociar os produtos, é possivel brigar
por melhores precos e competir com
as grandes empresas.

EU RECOMENDO

Como se preparou para empreender?
Ao longo dos anos fui observando o
meu pai. Quando assumi os negbcios
da familia, tentei me aprimorar parti-
cipando de acées e atividades de capa-
citacdo, principalmente promovidas
pelo Sebrae-SP. Também procuro me
informar sobre o que fazem outros
produtores que atuam noramo e o que
posso implementar no meu negécio.

“Aprimorar-se sempre buscando
mais conhecimento é uma

boa forma de fortalecer o
empreendimento. Participar de
palestras e de agdes no campo,
visitar outros produtores e
realizar cursos também ajuda
bastante. Mesmo que atue na

Quais cursos ja fez pelo Sebrae-SP? I B (R, TR [ [T

No Sebrae-SP ja participei de diversos
cursos, com temas como poda e seca
do grao de café e de eventos no campo.
Além disso, integrei missoes promovi-
das pelo ER do Sebrae-SP em Ourinhos
para conhecer outras propriedades e
técnicas de produciao.

de palestras e oficinas de outras
areas porque sempre tem como
retirar informacdes para aplicar
no préprio negécio.”

Ademir Perez Feruzzi,
empresario do agronegécio

e presidente da Associacdo dos
Produtores Rurais do Bairro
Araras de Manduri (Aprubam)

Quais sao os planos para o futuro?
Melhorar a qualidade, a produtivida-
de e a gestao do negoécio. Isso princi-
palmente por meio de cursos e acoes
realizadas pelo Sebrae-SP.
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@ CNPJ SO PODE SER SOLICITADO ONLINE

Por determinacédo da Receita Federal, os pedidos de CNPJ sé podem ser feitos online.
Outra mudanca diz respeito ao uso do Aplicativo de Coleta Online do CNPJ (Coleta Web),
valido a partir de fevereiro. O aplicativo deve ser usado para preenchimento de solicitagdes
cadastrais de inscricao, alteracao ou baixa. Comisso, ndo ha mais necessidade de se fazer
o download ou instalar qualquer programa para as solicitacdes. Para os interessados,

a Receita Federal oferece curso de ensino a distancia sobre o CNPJ.

Projeto revitaliza
comeércio varejista

Acdo em Taquarituba é fruto de parceria entre Sebrae-SP, prefeitura, Senac-SP
e associacao comercial do municipio

ruto de parceria entre o Escritério
Regional do Sebrae-SP em Ouri-
nhos, a prefeitura, o Senac de Botuca-
tu e a Associacdo Comercial e Indus-
trial de Taquarituba (Acit), acdo com
o objetivo de revitalizar e fortalecer o
comércio varejista do municipio tera
inicio no primeiro trimestre de 2015.
O projeto foi inspirado na acdo de
revitalizacdo de prédios publicos pro-
movido pela prefeitura depois da des-
truicdo provocada pelo tornado que
atingiu a cidade em 2013. “A popula-
cao e os empresarios enxergaramuma
possibilidade de desenvolver acoes
nos mesmos moldes em outros setores
da cidade e o Sebrae-SP foi procurado
para auxiliar na implantacao do pro-
jeto voltado para o setor comercial”,
explica o consultor do ER do Sebrae-SP
em Ourinhos, Vitor Martins.
Dento da programacao do proje-
to, o ER do Sebrae-SP em Ourinhos
realizara atividades de capacitacdo

para empresarios de micro e pe-
quenas empresas, como palestras
e workshops, visando a analise de
mercado. Gerente do ER do Sebrae-SP
em Ourinhos, Wilson Nishimura res-
saltou a importancia da participa-
cdo da entidade na revitalizacdo do
comércio varejista de Taquarituba.
“Principalmente por tratar-se de um
projeto pioneiro na regido e de gran-
de relevancia para o desenvolvimen-
to do municipio de Taquarituba”,
pondera Nishimura.

Ao Senac de Botucatu caberi a ca-
pacitacdo de mao de obra para qua-
lificar os funcionarios do comércio
de Taquarituba. Assim como foi feito
com os prédios publicos, a prefeitura
esta colocando em pratica um projeto
para revitalizar o “calcaddao” comer-
cial, localizado na rua Ataliba Leonel.
Entre as melhorias, esta prevista a
implantacdo de cameras de seguran-
ca de monitoramento.

ASSOCIACAO
COMERCIAL E
INDUSTRIAL DE
TAQUARITUBA IRA
DESENVOLVER AGOES
DE ASSOCIATIVISMO
E DE MERCADO

Para completar, a Associacdo Co-
mercial e Industrial de Taquarituba
ira desenvolver acoes de associativis-
mo e de mercado. Um trabalho que se
estendera ao longo de 2015. “Diversas
reunides foram realizadas para ajus-
tar os detalhes do plano de acdo, o que
nos da a certeza de que o comércio lo-
cal sera efetivamente fortalecido com
todo esse apoio”, destaca Georgina Sil-
va, gerente da Associacao Comercial e
Industrial de Taquarituba.

o L]

0 gerente do ER do Sebrae-SP em Ourinhos, Wilson
Nishimura, ressalta o pioneirismo da iniciativa

Foto: divulgacdo



