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Boa opcao para quem
Fabio Sacheto tem pouco para investir

direciona a produgédo
de cosméticosda

Florus para atender a

Com R$ 10 mil, Felipe Oliveira
(foto) abriu uma microfranquia
de lavagem de carro. Por exigir
pouco capital, a modalidade

de negdcio vem ganhando forca
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Vitrine virtual atrai clientes para loja fisica

A empreendedora Carina Ferreira (foto) divulga fotos dos produtos
nas redes sociais para incrementar as vendas na Di Cari
PAGINA 23

Radar e Mapa de Negdcios | Rancho do crédito rural

FERRAMENTAS DO SEBRAE-SP EVENTOS GRATUITOS
FACILITAM O PLANEJAMENTO REUNEM MPES RURAIS E
E AMPLIAM A VISAO SETORIAL AGENTES FINANCEIROS
PAGINA 8 PAGINA 19

Capacitacao para melhorar servigos automotivos

o s [
Silvana Figueiredo (foto), dona da So Freios, é lider de um grupo
arcerlas rent ave15 de empresarios do segmento de oficinas, em Botucatu, que investe
em acdes para qualificar o atendimento ao cliente
PAGINA 24

reforcam o caixa e

PROGRAMAS AJUDAM A CORTAR COM MERCADO DE BOLOS

. d b f d . b CUSTOS E AGILIZAR PROCESSOS EM ALTA, DANIELLA SABBAG
Micro e pequenas empresas descobprem que Iormecer para as grandes € pom NA GESTAO CORPORATIVA ABRIU O PROPRIO ATELIE

caminho para prosperar | PAGINAS 12 € 13 PAGINAS 14E 15 PAGINA 6
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ESTRATEGIAS PODEM AJUDAR NA SATISFACAO DOS CLIENTES

Os empreendedores interessados em melhorar o padrao de atendi-
mento de seu negdcio ja tém compromisso neste més: a palestra Sa-
tisfaca e Encante os seus Clientes, que acontece no dia 19 de marco,
as 19h, no ER em Botucatu. No encontro, serdo expostas estratégias
de fidelizacdo do consumidor e ferramentas de analises que apontem
problemas e solucées para um atendimento de qualidade.

OFICINA ENFATIZA A IMPORTANCIA DO PLANEJAMENTO

Toda empresa precisa de um bom planejamento para evitar desequi-
librios financeiros e erros de gestdo. No dia 12 de marco, as 19h, na ofi-
cina gratuita Invista no Planejamento, serao abordados temas como
viabilidade financeira, pontos fortes e fracos de um empreendimen-
to, entre outros aspectos que um empresario deve levar em conta ao
abrir um negoécio. A palestra sera realizada no ER em Botucatu.

ENCONTRO MOSTRA AS VANTAGENS DA FORMALIZACAO

Para oferecer detalhes de como abrir uma empresa sem burocracia
de documentacao e com custos reduzidos, o ER de Botucatu promove
no dia 16, as 19h, a palestra Como se Tornar um Microempreendedor
Individual (MEI). Em pauta, os beneficios da formalizacdo de um em-
preendimento e as vantagens do regime de tributacao diferenciado
para MEIs.

ACOMPANHE AS NOVIDADES DO SETOR DE ALIMENTACAO

No dia 23 de marco, as 19h, acontece em Avaré a palestra Receita de
Sucesso — Tecnologia da Informacao para Alimentacao Fora do Lar. A
proposta é oferecer dados e esclarecimentos para que os empresarios
acompanhem as mudancas desse mercado, além de manter as em-
presas competitivas e atentas a um novo perfil de consumidor, cada
vez mais exigente e bem informado. O evento sera no Sindicato dos
Empregados no Comércio de Avaré (SEC), na rua Rio de Janeiro, 1.965
- Centro.

FOCO NA MELHORIA DOS SERVICOS E PRODUTOS

Empresarios do segmento alimenticio terdo a oportunidade de me-
lhorar servicos e produtos na palestra do Programa Receita de Suces-
so—Engenharia de Cardapio para Alimentacao Fora do Lar. Agendada
no ER do Sebrae-SP em Botucatu, a atividade comeca as 16h, no dia 16
de marco.

SERVICO

Escritério Regional do Sebrae-SP em Botucatu
Rua Dr. Costa Leite, 1.570 — Centro

(14) 3815-9020



EMPREENDEDORES ENXERGAM PROXIMOS DOIS ANOS COM OTIMISMO

Apesar de 2015 ser considerado um ano de ajuste, os donos de micro e pequenas empresas
estdo confiantes. Pesquisa feita pelo SEBRAE aponta que 80% dos empreendedores irdo
manter ou ampliar os seus planos de investimentos nos préximos dois anos. Além disso, nove
de cada dez entrevistados afirmaram que pretendem ampliar ou manter a quantidade de
funcionarios em 2015. Mais da metade pretende investir em agdes de marketing e propaganda
e 44% delas pensam em ampliar a quantidade de produtos oferecidos.

Pelo
direito de
competir

PAULO SKAF,
Presidente do Conselho Deliberativo
do Sebrae-SP

@ Ser competitivo. Este é o Santo Graal das
empresas, independentemente de porte, locali-
zagdo geografica e ramo de atuacdo. Mas, assim
como na lenda do calice sagrado, ha uma série
de obstaculos que atravancam a jornada rumo a
melhoria da produtividade, da rentabilidade e da
sustentabilidade. Temos alguns exemplos, como
politicas macroecondmicas, regulamentacdes
desconectadas da realidade, que ainda nos fa-
zem conviver com 0s excessos burocraticos e
tributarios, e leis de meados do século passado.

Tudo isso leva pelo ralo os investimentos que
empresarios fazem em inovagdo de produtos e
de processos e na gestdo, como demonstra es-
tudo da Federagdo das Industrias do Estado de
Sdo Paulo (Fiesp). Abrangendo 43 economias
do mundo, o indice da Competitividade das Na-
¢Oes coloca o Brasil na 392 posicao.

No campo das politicas publicas, ndo que-
remos favores, mas garantias de isonomia. Por
isso, continuaremos trabalhando para que for-
muladores e executores de politicas publicas
facam a sua parte e simplifiquem, desonerem
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ELOGIE. SUGIRA. CRITIQUE. RECLAME.

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

e aprimorem a gestdo dos gastos publicos.

Também vamos intensificar investimentos
em programas que garantam o acesso a inova-
¢do e a formacdo de redes de pequenas com
médias e grandes empresas. Os detalhes vocé
vai conhecer na matéria principal desta edicao.
Diminuir a assimetria entre estas corporacdes é
0 nosso desafio.

Ja demos passos importantes, como o pro-
jeto de Encadeamento Produtivo. Uma pesquisa
do SEBRAE com 1,8 mil participantes mostra que
71% deles melhoraram a qualidade de produto/
servico; 58% aumentaram a produtividade; e
48% alavancaram a rentabilidade. Do lado das
empresa-ancora, 90% garantiram que a qualida-
de dos produtos aumentou e 60% mapearam a
melhoria da flexibilidade dos fornecedores.

Ja demonstramos que conseguimos avan-
¢ar, mesmo com 0s pesos sobressalentes. Sem
esta carga e com 0 apoio necessario, podemos
ir muito além e cumprir nosso papel de alavan-
cadores da sustentabilidade do Brasil.

Boa leitura!
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Publicacdo mensal do Sebrae-SP

Tiragem total
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PARCERIA PROCURA AJUDAR MPES A ATENDEREM A LEI ANTICORRUPGAO

Sancionada em janeiro de 2014, a Lei Anticorrupcao prevé multa de até 20% do faturamento bruto
para empresas que se envolvam em atos de corrupgdo contra a administragdo publica. Para auxiliar
as micro e pequenas a atender as novas normas, o SEBRAE firmou convénio com a Controladoria
Geral da Unidao (CGU). A parceria visa elaborar materiais informativos e cursos abordando questées
como mecanismos e procedimentos internos de integridade, controle e incentivo a dendncia de
irregularidades e aplicacao efetiva de cédigos de ética e conduta nas empresas.

) | |

Feedback ajuda

e

([

16

a motivar a equipe

Dar retorno ao funcionario sobre o seu desempenho reduz custo, melhora a produtividade

e diminui a rotatividade

C olaboradores motivados produ-
zem mais e melhor. Isso é fato. O
desafio para os gestores é encontrar as
ferramentas certas para a motivacao.
Um poderoso mecanismo para isso é o
feedback, que em portugués quer dizer
“retorno” e tem um significado parti-
cular na area de gestao de pessoas: é a
pratica de orientar o funcionario apés
avaliar o seu desempenho, apontando
aspectos positivos e negativos do tra-
balho executado.

Parece facil, mas pouquissimas
empresas, especialmente as menores,
tém esse habito, segundo o consultor
do Sebrae-SP para a area de Recursos
Humanos, Julio Tadeu Alencar. Ele
destaca a diferenca entre feedback e
analise de desempenho. “O feedback
é dado ao fim do processo ou de cada
etapa, enquanto a analise de desem-
penho é constante”, explica.

O primeiro passo para um bom
feedback é restringir a avaliacao estri-
tamente ao campo profissional, dei-
xando de lado as consideracdes subjeti-
vas e pessoais. A comunica¢ao € muito
importante ao longo de todo o proces-

so. “Desde o inicio, o gestor precisa ter
certeza de que o colaborador entendeu
0 que era esperado dele”, afirma.

Na hora de dar o retorno, é necessa-
rio atencao a alguns detalhes: a ava-
liacdo é sempre individual; deve ser
dada de maneira verbal, mesmo que
posteriormente a empresa opte por
um registro escrito; a conversa deve
ser reservada e sigilosa (é opcdo do co-
laborador, e nao do gestor, conta-la ou
nao aos outros). Para ser eficiente, um
feedback deve envolver exemplos pra-
ticos, para que a dindmica nao pare-
ca um “achismo”. Deve identificar os
pontos fracos e fortes do colaborador,
apontar o que saiu errado ao longo
do processo e sugerir mudancas. Ao
gestor, cabe ouvir as justificativas do
colaborador e concordar ou discordar,
mas com base em fatos e dados.

Alencar aponta uma série de ga-
nhos para a empresa em decorréncia
da pratica do feedback: reduz os cus-
tos, a rotatividade dos funcionarios
e o retrabalho, além de aumentar o
grau de satisfacdo da equipe. O con-
sultor reconhece que, na auséncia des-

se retorno, o caminho mais facil para
as micro e pequenas empresas € a de-
missdo do funcionario que nao aten-
deu ao que era esperado. “Entretanto,
é o caminho mais caro”, diz.

As vezes, o erro dos gestores come-
ca muito antes. “Eles contratam mal,
nao se comunicam de forma clara
e, depois, tendem a culpar o funcio-
nario pelos desvios de rota”, afirma
Alencar. O consultor orienta os em-
preendedores a detalhar previamen-
te o perfil da pessoa para cada um
dos cargos da empresa e nao cair na
tentacdo de contratar o primeiro can-
didato que aparecer. Para o colabora-
dor, a dica é encarar o retorno como
uma oportunidade de aprimoramen-
to profissional e nunca levar para o
lado pessoal.

JORNAL DE NEGOCIOS MAIS
Confira no JN Mais material
completo sobre gestdo de pessoas.
http://sebr.ae/sp/jnmais252

1. Escolha 0 ambiente: deve ser

um lugar tranquilo, em horario
adequado, sem interrupgdes.
Estabelega um clima amigavel
para que haja confianga no
processo. Mostre-se aberto
para ouvir as opinides

do funcionario.

2. Separe o profissional do

pessoal: seja claro e objetivo.
Ataque o problema e ndo a
pessoa. Seja direto e fale o que
vocé deseja do outro. Citar
exemplos ajuda o funcionario
aentender como agir.

3. Planeje sua conversa: reflita de

forma cuidadosa sobre o que
€ COmO conversar, para evitar
atritos e arrependimentos.

4. Comece pelos acertos: mesmo

que existam muitos defeitos
para apontar, evidencie
primeiro os pontos positivos.
S6é depois diga onde o
colaborador deve melhorar.

5. Controle as emocdes:

ndo tenhareagdes explosivas,
seja educado e controle
o tom de voz.

6. Mostre-se acessivel: depois

do feedback, acompanhe o
trabalho do colaborador e
sempre reconhega o servico
bem-feito. Aponte para o
subordinado exatamente qual
foi a atuacao digna de elogios
ou que precisa ser melhorada.

Fonte: Sebrae-SP
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MPES ESTAO CONECTADAS

O acesso a internet faz parte do dia a dia de quase a totalidade dos donos de micro

e pequenas empresas brasileiras — aquelas que faturam até R$ 3,6 milhées por ano.
Levantamento do SEBRAE mostra que 92% desses empresarios usam a internet para checar
e-mail, pesquisar precos e fornecedores, procurar servi¢os financeiros e comprar insumos.

Os empresarios que acessam a internet dedicam, em média, 20 horas semanais para assuntos
ligados ao negdcio e 12 horas para outras finalidades.
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Crescimento
em ritmo expresso

Com 3 mil colaboradores e 5 milhdes de pessoas atendidas por més, a rede Fran’s Café
se beneficia do habito crescente do brasileiro de tomar café fora de casa

A REDE FRAN'S CAFE NASCEU EM 1972
NA CIDADE DE BAURU, INTERIOR DE
SAO PAULO, FRUTO DA PAIXAO E DO
SENSO DE OPORTUNIDADE DOS IR-
MAOS FRANCISCO E JOSE ROBERTO
CONTE. ALGUNS ANOS DEPOIS, O AMI-
GO DE INFANCIA JOSE HENRIQUE RI-
BEIRO JUNTOU-SE A EMPRESA, QUE JA
SE MOSTRAVA UM NEGOCIO PROSPERO.
A OPCAO PELAS FRANQUIAS VEIO SO-
MENTE EM 1991 E A PRIMEIRA LOJA
NESTE MODELO ESTA EM OPERACAO
ATE HOJE, NA RUA HADDOCK LOBO, NO
BAIRRO DOS JARDINS, EM SAO PAULO.

HOJE SAO 150 LOJAS, ENTRE PROPRIAS
E FRANQUEADAS, QUE FATURARAM
R$ 100 MILHOES EM 2014, COM CRES-
CIMENTO DE 25% SOBRE O EXERcicIO
ANTERIOR. OS PLANOS DE EXPANSAO
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INCLUEM ALCANCAR, ATE 2016, os
SEIS ESTADOS NOS QUAIS A REDE AIN-
DA NAO ESTA PRESENTE. EM ENTRE-
VISTA AO JORNAL DE NEGOCIOS, RIBEI-
RO APONTA A ATENCAO AOS DETALHES
COMO FATOR DE SUCESSO DO FRAN'’S
CAFE E COMENTA SOBRE O HABITO
CRESCENTE DO BRASILEIRO DE TOMAR
CAFE FORA DE CASA.

O numero de cafeterias é muito
maior hoje do que era ha dez anos,
inclusive com a chegada de redes
internacionais. Qual é o impacto
disso sobre o mercado?

A concorréncia é salutar. Mais empre-
sas envolvidas no segmento ajuda a
desenvolver o mercado, e as tecnolo-
gias, quando disponiveis, beneficiam

a todos. Um numero maior de cafete-
rias contribui para atrair mais publi-
co e todos ganham. As pessoas estao
passando mais tempo fora de casa e,
consequentemente, levando para a
rua o habito doméstico de consumir
café varias vezes ao dia.

Qual é o segredo para transformar

a marca Fran's em sinénimo

de cafeteria de qualidade?
Muitotrabalho e dedicacdo. Sou perfec-
cionista e procuro dar atencido a cada
detalhe. O nosso maior patriménio é o
cliente, dai a preocupacio em oferecer
a ele sempre o melhor - seja em pro-
duto, seja em servico. Por isso, a ques-
tao do treinamento dos funcionarios
é fundamental para que toda a rede
tenha o mesmo padrdo. No conjunto,
entre franqueados e lojas proprias, sao
3 mil colaboradores que atendem 5 mi-
lhoes de pessoas por més.

Quais sao os planos de crescimento?
Ampliamos de 120 para 150 lojas ao
longo de 2014 e o plano é alcancar em
torno de 180 até o fim deste ano. Do to-
tal, apenas nove sdo proprias e outras
duas estdo em obras para inaugura-
cdo em breve. Recebemos cerca de 60
pedidos de franquia por més e aprova-
mos uma média de trés. A rede s6 ndo
esta presente em seis Estados, e espe-
ramos cobrir isso até 2016. Faltam-nos
Acre, Rondonia, Roraima, Santa Cata-
rina, Ceara e Rio Grande do Norte.
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“Para ser um franqueado da
rede, é necessario acreditar
naempresa, gostar doramo e
ter disponibilidade para estar a
frente do negdcio. Nao adianta
s6 investir. Eu posso ajuda-lo
com um bom cardapio e um
projeto arquitetdnico de primeira
qualidade, mas isso nao funciona
sozinho. E preciso cuidar.

Por isso, damos preferéncia

a parceiros dispostos a tocar
aoperagdo e ndo apenas
ainvestir nela.”

José Henrique Ribeiro,
socio do Fran's Café

Como esta o processo de transicao
para a segunda geracao?

Somos trés sécios e todos ja estdo na
casa dos 60 anos. O Francisco e eu
temos filhos e o caminho natural é
que eles assumam a empresa. Quan-
to mais tempo eles trabalharem ao
nosso lado, maior a experiéncia de
gestao e menor a chance de errarem
quando estiverem sozinhos. O pro-
cesso de transicdo vem se dando de
forma muito natural, o que nos deixa
bem tranquilos em relacdo ao futuro
da empresa.
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NEGOCIOS PROMISSORES PARA 2015

Estudo do SEBRAE destaca os segmentos da economia com boas perspectivas de negécios para este
ano. Entre eles estdo empresas ligadas a alimentacdo, construcao e estética; bem como a reparacéao
de bens duraveis, como automoveis. Além disso, figuram entre as atividades com maior potencial
para 2015 aquelas tipicas de pequenos negécios e que independem da conjuntura econémica.

De maneira geral, os negdcios promissores para os proximos meses tém uma forte caracteristica

de atender as necessidades basicas da populagéo, que tém adquirido novos habitos nos ultimos anos.

AN

Uma receita que
faz o maior sucesso

O mercado de bolos esta em alta. E cada vez maior o numero de pessoas que apostam nesse caminho para abrir o negécio préprio

x-demonstradora de produtos em
supermercados, a paulistana Da-
niella Sabbag queria dar vazado a seu
espirito empreendedor em um neg6-
cio proprio. Como sempre teve talento
para fazer bolos e doces, resolveu in-
vestir nesse setor. Ha cinco anos, deu
os primeiros passos nessa direcio fa-
zendo cursos e atuando como auxiliar
de uma famosa boleira de Sao Paulo.
“Sabia que ndo bastava apenas o ta-
lento, precisava me aperfeicoar”, con-
ta. Quando sentiu que ja havia reu-
nido os conhecimentos necessarios,
passou a aceitar encomendas, que
preparava na cozinha de seu aparta-
mento. Ha dois anos, buscou apoio do
Sebrae-SP e avancou mais um pouco
com a formalizacdo do negécio.
Primeiro, fez o registro como Mi-
croempreendedora Individual (MEI).
Depois, com financiamento do Ban-
co do Povo Paulista, um programa de
microcrédito do Governo do Estado de
Sao Paulo, comprou um imével e re-
formou para abrigar o atelié de bolos
e doces Daniella Sabbag Cake Desig-
ner. “Agora, com espaco proprio e cozi-
nha industrial, estamos prontos para
atender a demanda, que esta crescen-

Foto: Ciete Silvério

do bastante”, diz Daniella, especiali-
zada em bolos artisticos, decorados
com pasta americana.

O sucesso de Daniella esta se re-
petindo também com outras pessoas
que resolveram fazer da confeccdo
de bolos uma opcao de negécio. “Esse
segmento estd em alta”, afirma a

consultora de marketing e vendas do
Sebrae-SP, Cassia Godinho. E um ter-
reno fértil para empreender, especial-
mente se o empreendimento for trata-
do com um viés gourmet, ou seja, com
produtos que oferecam uma experién-
cia de alimentacéo diferenciada. “E o
caso de reinventar aquele bolo caseiro

Com registro de MEI e financiamento do Banco do Povo Paulista, Daniella Sabbag investiu no atelié de bolos e doces

que remeta a infancia ou investir em
uma receita saborosa e artesanal com
algum toque de sofisticacdo”, exem-
plifica Cassia.

Para ser bem-sucedido nessa em-
preitada, é necessario definir bem o
seuplanodenegocio (vejaquadro “Cin-
co passos para entrar no mercado”).

E também pesar bem os riscos. “Na
area de alimentacdo, é preciso ter
cuidado redobrado com o cumpri-
mento da legislacao pertinente, espe-
cialmente em relacio as questdes sa-
nitarias, para nao correr o risco de a
fiscalizacdo fechar o negécio”, alerta
a consultora. “Outra questao impor-
tante é definir muito bem o publico
que deseja atingir para nao dimen-
sionar mal o empreendimento”, com-
pleta Cassia.
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FIQUE ATENTO AO NOVO SISTEMA DE EMISSAO DE NOTAS FISCAIS

A partir de 1° de julho muitos comerciantes teréo de trocar aquele equipamento que emite cupom fiscal

a cada compra, com dados relativos a quantidade, descricao e valor das mercadorias ou servicos prestados.

A troca sera obrigatéria para equipamentos com mais de cinco anos de uso. Os lojistas devem utilizar o
Sistema Autenticador e Transmissor de Cupons Fiscais Eletrénicos (SAT-CF-¢), instalado em nova maquininha.
Essa atualizacao permitira a Secretaria da Fazenda do Estado de Sdo Paulo acompanhar todas as vendas
do estabelecimento em tempo real, evitando, assim, sonegacao de imposto e fraudes.
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Primeiro

Descubra o que voceé faz melhor. Seu talento

é fazer bolo decorado? Ou um simples, saboroso
e caseiro? Consegue produzir em larga escala
ou apenas em pequenas fornadas?

Segundo

Defina quem sera o seu cliente: vai vender o seu pro-
duto para o consumidor final (em um ponto comercial
proprio, na rua, para festas etc.) ou para uma empresa
que ira revendé-lo (padaria, restaurante, bufé etc.)?
Como vai vendé-lo: em pedacos ou inteiro?

Terceiro

A partir das defini¢des anteriores, fagca um portfolio
dos produtos que ira oferecer. Calcule os custos de
producdo do bolo (matéria-prima) e despesas para co-
loca-lo no mercado (contas de agua, telefone, aluguel,
despesas com entrega, divulgacdo, impostos etc.).
Com esses gastos definidos e o lucro que pretende
ter, estipule um preco justo para o seu produto, sem
esquecer de levar em conta se esse valor é compativel
com o mercado.

Quarto

Planeje quantas unidades tera de vender para

que seu negocio seja viavel. Esse numero sera o ponto
de equilibrio. Vender menos significara ter prejuizo
em vez de lucro.

Quinto

Coloque em pratica um bom plano de marketing
para divulgar o negocio e ir atras dos clientes.

Wi/
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Ganha-ganha

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

M bcaetano@sebraesp.com.br

f www.facebook.com/bcaetanol

© Em uma economia globalizada
como a que vivemos, ndo basta ter
empresas competitivas. Para o Pals,
mais relevante é que todas as que inte-
gram um determinado setor produtivo
ou aglomerado local o sejam. Por qué?
Isso aumenta a competitividade mé-
dia do segmento e melhora o desem-
penho nacional diante dos concorren-
tes estrangeiros. Foi justamente para
diminuir a diferenca que ainda separa
as pequenas das grandes empresas no
Brasil que o SEBRAE criou o Programa
Nacional de Encadeamento Produti-
vo. O programa age nas duas pontas:
mapeia as demandas das grandes cor-
poracdes e busca encaixar as micro e
pequenas empresas (MPEs) na cadeia
produtiva. E quase um xadrez, s6 que
os dois lados ganham.

Nesta edi¢do do Jornal de Negé-
cios, vocé vai conhecer mais sobre
esse programa e outras novidades que
podem ajudar no planejamento estra-
tégico das MPEs. Duas dessas inova-

cdes foram lancadas recentemente
pelo Sebrae-SP: o Radar e o Mapa de
Negocios. No fortalecimento setorial,
o Radar é relevante porque fornece ao
empreendedor dados do seu segmen-
to de atuacdo, como média de fatu-
ramento e nimero de empresas. Ja o
Mapa permite que se conhega melhor
a regido na qual a empresa atua, com
informacbes sobre clientes, fornece-
dores e concorrentes.

Outra novidade, que comega em
abril, € o Rancho de Crédito Rural. A
ideia é reunir no mesmo espago as
MPEs rurais e as instituices finan-
ceiras em um evento que inclui pa-
lestras de curta duracdo e rodadas
de crédito com os empresarios. A ini-
ciativa deve comegar por Marilia e a
expectativa é realizar outros 22 en-
contros ao longo do ano em todo o
Estado de S&o Paulo.

E o Sebrae-SP trabalhando em fa-
vor das micro e pequenas empresas,
sejam do campo, sejam da cidade.
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MAIS ACESSO A GARANTIAS DE CREDITO

A Associacdo Brasileira de Franchising (ABF), o SEBRAE e a Secretaria da Micro e Pequena Empresa

assinaram dois protocolos para novas acées em parceria. A primeira é o Fampe Franquias, por meio

do qual os associados da ABF terdo acesso facil e rapido a garantias complementares, exigidas pelos
agentes financeiros em casos de concesséo de crédito. Serd uma versao diferenciada do Fundo de Aval das
Micro e Pequenas Empresas (Fampe), operado pelo SEBRAE ha cerca de 20 anos e aplicado nas operacdes
de crédito para investimento e/ou capital de giro contratadas de agentes financeiros conveniados.

/\/\
MAPA DE NEGOCIOS

SEBRAE-SP

rador

SEBRAE-SP

Sebrae-SP lanca
novas ferramentas de gestao

Com o Radar e o Mapa de Negocios, as micro e pequenas empresas
terao acesso a tecnologia de planejamento estratégico similar a de grandes redes de franquias

Sebrae-SP apresentou aos em-

presarios que visitaram a quarta
edicao da Feira do Empreendedor, rea-
lizada em fevereiro, duas ferramentas
capazes de aprimorar a gestdo das mi-
cro e pequenas empresas com foco no
planejamento estratégico: o Radar e o
Mapa de Negécios.

A proposta do primeiro é mostrar
um panorama do mercado no qual a
micro ou pequena empresa esta inseri-
da, comparando dados como média de
faturamento, quantidade de funciona-
rios, numero de empresas do segmen-
to, entre outros. “Com as informacoes
do Radar de Negobcios, o empresario
podera conhecer melhor o seuramo de
atuacdo”, explica o consultor de nego6-
cios do Sebrae-SP, Rodrigo Rosa.

Ja o Mapa de Negdcios ajudara os
donos de pequenos empreendimen-
tos (Microempreendedor Individual,
microempresas, pequenas empresas
e pequeno produtor rural) a conhe-

cer melhor a regido onde atuam. Essa
ferramenta permitira identificar ge-
ograficamente onde estao os clientes
em potencial (com dados socioecond-
micos), os fornecedores e os concor-
rentes. Com isso, sera possivel avaliar
o potencial de consumo futuro da re-
gido e identificar a melhor localiza-
cao para um ponto de negdcio. “Esse
conhecimento contribui para que o
empresario que pretende expandir

seu empreendimento possa tomar de-
cisoes mais acertadas”, afirma Rosa.
Os dois sistemas comecaram a ser
desenvolvidos em janeiro do ano pas-
sado com a expectativa de levar as mi-
cro e pequenas empresas ferramentas
de planejamento estratégico similares
as usadas pelas grandes redes de fran-
quias. “A visdo da diretoria do Sebrae-SP,
com essa ideia, é transformar a enti-
dade em provedora de inteligéncia de
gestdo e planejamento para pequenos
negobcios e se tornar referéncia para es-
ses empresarios”, explica o consultor.
Desde o dia 7 de fevereiro, as duas
ferramentas estdo disponiveis no site
do Sebrae-SP (www.sebraesp.com.br).
Basta fazer o login e buscar o link para
os dois sistemas. Para usar o Radar, o
empresario deve inserir os dados da
empresa. Feito isso, a ferramenta emi-
tird um relatério personalizado mos-
trando a situacao da empresa em com-
paraciao com o segmento de mercado

em que ela atua. Nesse primeiro mo-
mento, o Radar sera liberado apenas
para as lavanderias. Passada a fase de
teste, sera liberado para os outros seto-
res de acordo com o funcionamento.

Ao acessar o Mapa de Negdcios, o
empresario deve selecionar a regido de
interesse e outros filtros (como setor-
-segmento). Na versao gratuita dessa
plataforma, ele podera visualizar no
mapa as empresas que atuam na area.
A versao paga fornece mais informa-
coes, como densidade demografica e
mapa de calor de empresas. Inicial-
mente, sera oferecida gratuitamente
como degustacao.

SAIBA MAIS NOS LINKS ABAIXO
Radar
http://radar.sebraesp.com.br
Mapa de Negécios
http://mapa.sebraesp.com.br
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PLATAFORMA FACILITA O COMPARTILHAMENTO DE INFORMAGOES

@

Parceria entre o SEBRAE e o Banco Interamericano de Desenvolvimento (BID), com o apoio da Organizagao

dos Estados Ibero-americanos para a Educacéo, a Ciéncia e a Cultura (OEI), permitiu o langamento da
Co-pyme, uma plataforma digital de compartilhamento gratuito de conhecimentos. O objetivo é fomentar

a competitividade dos pequenos negécios com informacgdes agrupadas em sete linhas de atuacdo:

modelo de atendimento, acesso a servicos financeiros, acesso a mercados, capacitacao, inovacao, politicas
publicas e educacao corporativa. O conteudo esta disponivel em espanhol, inglés e portugués.

Acougues podem
fazer a diferenca

MANUEL HENRIQUE FARIAS RAMOS

Presidente do Sindicato do Comércio Varejista de Carnes Frescas do Estado
de Sao Paulo, vice-presidente da FecomercioSP e conselheiro do Sebrae-SP

© Em 1999, em Amsterda (Holanda), vi
que as vitrines dos agougues funciona-
vam como obras de arte — um estimulo
aos sentidos. Além disso, na entrada dos
estabelecimentos, figurava em desta-
que aletra “K", com uma coroa na parte
superior. Eraa abreviacao de keurslager
(acougue) e indicava uma marca regis-
trada pela associagao dos agougueiros.
Para os consumidores significava ga-
rantia de atendimento personalizado e
profissional, de controle higiénico-sani-
tario e de qualidade da carne.

Em toda a Holanda, cerca de 550
associados eram autorizados a usar a
marca como uma franquia, na qual o
comerciante, embora absolutamente
independente nas suas a¢des econdomi-
cas, estéa sujeito a regras disciplinado-
ras. A associagdo fornece assessoria e
treinamento em gestao, marketing e au-
tomatizagdo para valorizar a qualidade
da atividade e sua imagem. Uma verda-
deira estratégia de confiabilidade basea-
da na certificacao.

O processo de certificagdo se tornou
tao vigoroso que foi estendido a 200 es-
tabelecimentos belgas e ja é referéncia
na Alemanha, Inglaterra, Irlanda, Pol6-
nia e Australia. A associacao desenvolve
acdes permanentes para garantir a me-
lhoria do padrdo de atendimento, tor-
nando o empreendimento mais eficiente
e competitivo para enfrentar a concor-
réncia das grandes redes varejistas.

Essa experiéncia me motivou a trazer
omodelo para o Brasil. Temos condi¢Bes
de ser bem-sucedidos, pois contamos
com uma rede de potenciais parceiros,
reunindo escolas e faculdades publicas,
o Sindicato do Comércio Varejista de
Carnes Frescas do Estado de Sao Paulo
e 0 Sebrae-SP. Nesta Ultima entidade, ja
esta em desenvolvimento um projeto de
Certificacdo de Agougue.

Temos convicgdo de que este mo-
delo servira de inspiragdo para outras
atividades, resultando no fortaleci-
mento da atividade empreendedora
em beneficio da coletividade.

Paulo Skaf é
empossado no
CDE do Sebrae-SP

Diante da expectativa de um ano dificil, novo presidente
destaca a importancia da entidade para as MPEs

Presidente da Federacio das Industrias do Estado de Sao Paulo (Fiesp) e do
Centro das Industrias do Estado de Sao Paulo (Ciesp), Paulo Skaf foi em-
possado na manha de terca-feira (20 de janeiro) como presidente do Con-
selho Deliberativo (CDE) do Servico de Apoio as Micro e Pequenas Empre-
sas de Sdo Paulo (Sebrae-SP) para o quadriénio 2015/2018. “Fico animado
de podermos fazer um trabalho forte que compense um ano de dificulda-
des para aquelas que sdo as empresas mais importantes para economia
brasileira: as micro, as pequenas e as médias empresas”, destacou Skaf.

Sua atuacao na presidéncia sera de fundamental importancia em um
ano delicado para o Pais, com ajustes nas contas publicas e estimativas
de inflacdo em alta. O Sebrae-SP desempenha papel estratégico para que
micro e pequenas empresas (MPEs) possam superar os desafios e melho-
rar a competitividade.

Este é o seu segundo mandato a frente do Conselho da entidade. “Eu
ficomuitohonradoem assumirmaisuma vez a presidéncia do Sebrae-SP”,
afirmou. Eleito por unanimidade, Skaf sucedera Alencar Burti, da Asso-
ciacdao Comercial de Sao Paulo.

“Esse encerramento de atividade foi de extrema alegria, embora tives-
se a tristeza de deixar o comando de uma entidade que eu gosto muito,
que é o Sebrae-SP. Eu continuo a disposicdo de nosso Conselho e da nossa
diretoria em uma causa que eu respeito profundamente, que é ajudar as
micro e pequenas empresas a se tornarem fortes e competitivas. Nosso
sentimento é de missdao cumprida”, afirmou Alencar Burti.

A diretoria executiva da entidade para o novo quadriénio é formada
por Bruno Caetano, diretor-superintendente; Ivan Hussni, diretor técni-
co; e Pedro Jeha, diretor de administracao e financas.

Pedro Jeha, Bruno Caetano, Paulo Skaf e Ivan Hussni (da esq. para a dir.) integram a diretoria executiva
do Sebrae-SP para o periodo 2015/2018

Foto: Sruﬂo Santos/A2 FOTOGRAFIA
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é FINEP AUMENTA CREDITO PARA PESQUISA
A Financiadora de Estudos e Projetos (Finep) obteve resultados expressivos ao longo dos

ultimos anos. Em 2014, foram R$ 8,6 bilhdes em contratacdes na modalidade crédito,
totalizando R$ 18,2 bilhdes no quadriénio 2011-2014. Nas liberacdes, houve crescimento de
77%: R$ 4,5 bilhdes em 2014 contra R$ 2,5 bilhdes em 2013. Além disso, no mesmo periodo,
o numero de projetos contratados saltou de 108 para 147. O aumento substancial nas
operaces desse tipo se deve a iniciativas como o Plano Inova Empresa e o Finep 30 Dias.

M - RN \
w ' ‘
Investimento

que cabe no bolso

As microfranquias sao uma boa opcao para quem deseja ter um negocio proprio e dispoe de pouco capital para comecar

oa opcao de negécio, a micro- =gl ﬁ ;

franquia segue o modelo das —4%SS i
franquias tradicionais, em que o ' by, Lo
franqueador concede ao franqueado o
direito de utilizacao de sua marca e os
métodos do empreendimento. “E um
atalho para quem deseja virar patrao
e ainda dispoe de poucos recursos
para investir nesse sonho”, afirma o
consultor de marketing do Sebrae-SP,
Haroldo Eiji Matsumoto. Isso porque
o diferencial da microfranquia esta
justamente no valor do investimen-
to inicial. Como sao negdcios mais
simples, muitos dos quais podem ter
como base a prépria residéncia do
empreendedor, dispensando o ponto
comercial, o valor do investimento é
bem mais baixo do que uma franquia
convencional. Segundo a Associacao
Brasileira de Franchising (ABF), nao
deve ultrapassar o equivalente a trés
vezes o PIB anual per capita (Produto
Interno Bruto anual médio por habi-
tante do pais) — ou 8o mil reais.

Mas no mercado de microfranquias
ha opcoes de negécio por muito me-
nos. Entre os associados da ABF, quem
tem entre R$ 10 mil e R$ 20 mil para
investir pode encontrar varias opcoes,
especialmente na area de servicos,
como lavagem de carro ou limpeza e
manutencao de imoveis. Outra vanta-
gem é que, em termos de faturamen-
to, a microfranquia pode render tanto
ou até mais do que uma tradicional. Felipe Oliveira, franqueado da Auto Spa Express, ouviu muito “ndo” até conseguir o primeiro acordo de parceria que ampliou os lucros

Foto: Ciete Silvério
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Tramita na Camara dos Deputados um projeto de lei que pretende tornar obrigatério o pagamento de seguro
de vida pelas empresas para todos os seus funcionarios. O PL n® 3.007/11, de autoria do deputado licenciado
Aguinaldo Ribeiro (PP/PB), sugere que o seguro contratado cubra a morte do empregado por qualquer
causa, sendo um beneficio concedido além do saldrio. O texto propde, ainda, que as despesas com o seguro
de vida sejam abatidas no Imposto de Renda anual das empresas, além de definir que a apodlice deva garantir
um capital segurado néo inferior a 50 salarios minimos.

Esses atrativos estdo conquistan-
do o empreendedor. De acordo com
dados da ABF, em 2013, o segmento
de microfranquias cresceu 31% ante
0s 11% do setor de franquias como um
todo. Mais de 380 marcas operavam
nesse nicho, uma fatia de 5,11% do to-
tal do setor.

Para entrar nesse terreno promis-
sor, porém, é preciso tomar alguns
cuidados. “Ha oportunidades em to-
das as areas. Escolher um segmento
com o qual o interessado tenha mais
afinidade aumenta as chances de
sucesso”, afirma o membro do Comi-
té de Exportacido de Microfranquias
da ABF, Edson Ranoth. Na hora da
escolha, ele recomenda verificar se
o franqueador é filiado a ABF. “No

QUEM TEM ENTRE
R$ 10 MIL E R$ 20 MIL
PODE INVESTIR EM
MICROFRANQUIAS
NA AREA DE SERVICO,
COMO LAVAGEM DE
CARRO OU LIMPEZA
E MANUTENCAO
DE IMOVEIS

processo de filiacao, a nova franquia
passa por uma comissao de ética,
bem como tem uma série de docu-
mentos analisados e outras verifica-
coes. Tudo isso da mais confiabilida-
de ao neg6cio”, explica Ranoth.
Matsumoto levanta ainda outros
quesitos que precisam ser considera-
dos. “Em geral, os investimentos de
marketing para consolidar a marca
damicrofranquia sdo baixos. Porisso,
na hora de escolher, é bom dar prefe-
réncia para aquelas que ja tenham
uma maior visibilidade no mercado e
potencial de crescimento”, aconselha
o consultor do Sebrae-SP. Algumas
franquias, especialmente na area de
servicos, exigem um capital menor
de investimentos porque nio envol-

vem alta tecnologia e inovacdo. “Sao
setores como limpeza residencial e de
pos-obra, nos quais é muito facil en-
trar por meio de uma microfranquia
ou por conta prépria, o que significa
muita gente competindo no mesmo
nicho. Entdo, o empreendedor preci-
sa encontrar um diferencial para sair
da vala comum e se destacar”, acon-
selha Matsumoto.

Foi o que fez o empresario Felipe
Augusto Mendonca de Oliveira, que
desde fevereiro do ano passado inte-
gra o time de 45 franqueados da Auto
Spa Express, empresa especializada
em estética automotiva e lavagem
ecologica em esquema delivery. Ini-
cialmente, ele pretendia dar conta
do servico com ajuda de apenas um
funcionario, atendendo os clien-
tes em condominios ou residéncias
avulsas. “Tive a ideia de buscar par-
ceria com concessionarias de carro,
shoppings e postos de gasolina para
ter uma demanda maior”, conta Feli-
pe. Ouviu muito ‘nao’ pela frente até
firmar um acordo com a Mercedes-
-Benz, para atender os clientes da
concessionaria em trés unidades na
cidade de Sao Paulo.

Resultado: para atender a demanda
de 600 veiculos por més, Felipe, que
administra o negocio de casa, man-
tém uma equipe de 15 funcionarios
baseados nas unidades da concessio-
naria. “Divido o faturamento meio a
meio com a Mercedes, mas, mesmo
assim, vale a pena”, afirma Felipe, que
em dois meses conseguiu o retorno
do investimento inicial na franquia,
de RS 10 mil. Para aqueles que preten-
dem seguir o seu caminho, aconselha:
“Mesmo optando pela franquia de um
empreendimento ja estruturado e tes-
tado, todo negécio envolve risco. Por
isso, tem que pesquisar muito antes
de bater o martelo, para ter seguranca,
e ndo confiar no primeiro impulso”.

JORNAL DE NEGOCIOS MAIS
Confira videos especiais sobre
franquias elaborados pelo Sebrae-SP
em parceria com a ABF.
http://sebr.ae/sp/jnmais252

+ Antes de tudo, pense bem se possui um perfil para ser franqueado. Nesse modelo
de negécio, vocé ndo tem autonomia. Precisa seguir uma série de regras do
franqueador master.

« Evite ser o primeiro franqueado da marca. Antes de fechar o negécio, procure
conversar com outros franqueados e até ex-franqueados para saber eventuais
dificuldades que enfrentaram e avaliar o apoio oferecido pelo franqueador.

« Defina em sua area de afinidade quais s&o as opgdes de franquia que mais combinam
com o seu perfil. Feito isso, pesquise o histdrico das marcas que lhe interessaram:
como surgiu a empresa, quando comegou a fazer franquia, quantos franqueados ja
possui e como foi a evolugdo da marca.

* Procure também ouvir a opinido de clientes da marca e levantar o quanto ela
é conhecida na regido na qual pretende atuar.

« Levante a situagdo da marca no Instituto Nacional de Propriedade Industrial (INPI),
o que pode ser feito gratuitamente pelo site da entidade (www.inpi.gov.br).

* Procure avaliar quanto o negdcio pode render, levantando dados como: faturamento
médio de cada unidade da microfranquia, quanto em taxas e impostos teréa que
pagar ao franqueador, quanto tera que gastar com custos e despesas de operacdo
e quanto sobrara para vocé.

» Peca para acompanhar a operagao de uma das unidades (prépria ou franqueada)
durante um periodo para conhecer o negdcio na pratica e ter certeza da escolha.

Fonte: Haroldo Eiji Matsumoto, consultor de marketing do Sebrae-SP,
“Microfranquias — Guia de Orientagao 2014”, guia elaborado pela Associagao Brasileira
de Franchising (ABF) com apoio do Sebrae-SP
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30

vvee PRAZO PARA ADERIR AO PPI DE SAO PAULO VAI ATE 30 DE ABRIL

Por meio do Decreto n® 55.828, o prefeito de Sao Paulo, Fernando Haddad, regulamentou a Lei

n°16.097 de 2014, que instituiu o Programa de Parcelamento Incentivado (PPI) no municipio.
Conforme o documento, os contribuintes que tiverem dividas, principalmente de IPTU e ISS,
poderao aderir ao PPl até o dia 30/4/2015. O programa nao abrange as multas por infragcées de
transito, obriga¢des de natureza contratual, indeniza¢des devidas ao municipio por dano causado
ao patriménio publico e valores do Simples Nacional.

Opciode il
retorno prom1ssor

Fornecer para empresas de porte € uma 6tima
oportunidade de lucro e crescimento para micro e pequenas.
Saiba como seguir esse caminho com sucesso

s micro e pequenas empresas

(MPEs) estdo descobrindo que
entrar na cadeira de fornecedores de
grandes corporacdes € um caminho
para lucrar e crescer. Para estimular
aindamais esse movimento, o SEBRAE
desenvolve o Programa Nacional de
Encadeamento Produtivo, que firma
parcerias com as grandes compa-
nhias, mapeia as demandas de bens e
servicos que elas necessitam, identifi-
ca como as MPEs podem aproveitar es-
sas oportunidades e oferece cursos e

consultorias para que elas melhorem
processos e desempenhos com o obje-
tivo de atender grandes clientes. Uma
pesquisa realizada em 2014 sobre a
iniciativa mostra que esse segmen-
to esta em franca evolucdo: entre as
MPEs pesquisadas, 71% melhoraram a
qualidade dos produtos/servicos; 58%
aumentaram produtividade e 48%
incrementaram os lucros. Ja entre as
grandes empresas, conhecidas como
ancoras, 9o% garantiram que a qua-
lidade dos produtos aumentou e 60%

0 PROGRAMA
NACIONAL DE
ENCADEAMENTO
PRODUTIVO DO
SEBRAE MAPEIA
DEMANDAS E
OFERTAS EM TODO
0 PAIS

mapearam melhoria da flexibilidade
dos fornecedores.

O sécio-proprietario da industria de
cosmeéticos Florus, de Sao Paulo, Fabio
Mazzon Sacheto, descobriu esse cami-
nho ha quatro anos, com 6timos resul-
tados. Hoje conta com mais de 70 clien-
tes, entre eles grandes do setor téxtil,
como Dudalina e Cavalera. Segundo
ele,um dos segredos para entrar na ca-
deia de fornecedores dos grandes com
sucesso é procurar entender o negécio
deles. “Dificilmente vocé, sendo pe-

Nove dicas para atrair as maiores como clientes

| Estruture
Seus processos:
mapeie sua
capacidade de
producdo e estoque

e padronize produtos
€ Servicos,;

2 Procure parceiros:
desenvolva unides
estratégicas e
procure empresas-
ancora, além de
entidades de apoio;

3 Obtenha
certificacdes: é
um diferencial

de controle de

qualidade e de meio

ambiente;

4 Seja proativo:

competitivo atender
anormas técnicas,

fornecer para os
grandes aumenta
sua visibilidade
no mercado,
fique atento as
oportunidades e
prospecte novos
negocios;

5 Diversifique seus
clientes: os grandes
exigem muito
empenho, mas
evite exclusividade.
Diversifique seus
clientes para nao
correr risco de fechar
caso perca um

6 Fique atento a
qualidade: para se
firmar na cadeia
de fornecedor dos
grandes, cuide bem
da padronizacao,
qualidade e
pontualidade;

importante contrato;




PRECOS DIFERENTES PODEM LEVAR A GRATUIDADE DO ITEM

Tramita na Camara dos Deputados um projeto de lei que prevé o fornecimento gratuito do
produto ao consumidor em caso de divergéncia de precos entre o fixado na prateleira e o cobrado
no caixa. A proposta do PL n® 7.391 de 2014 sugere que a medida seja restrita a uma unidade por
ocorréncia. Hoje, ou € cobrado o menor valor, ou o cliente pode aceitar outro produto ou servigo
equivalente, ou receber a quantia paga de volta. Segundo o Instituto Brasileiro de Defesa

do Consumidor (Idec), a proposta é inadequada por “desequilibrar as relagdes de consumo”.

7 Tenha controle:

a boa gestéo

de processos
aumentaa
produtividade e a

competitividade
de sua empresa;

8 Seja inovador:

essa postura leva
ao aumento de
vendas, produtivi-
dade, reducdo de
custos, abertura
de novos mer-
cados, melhoria
de resultados e
destaque diante
dos concorrentes;

Féabio Sacheto, da fabrica de cosméticos Florus, fornece para marcas como Dudalina e Cavalera

9 Aprenda sempre:

aumente a
vantagem
competitiva com
capacitacdes,
melhoria de
processos e
inovagao para
atender a outros
mercados.

Foto: Ciete Silvério

E PRECISO INVESTIR
NA QUALIFICACAO
DE FUNCIONARIOS E
FORNECEDORES

queno, tem acesso aos grandes empre-
sarios ou mantém contato com pesso-
as influentes que possam indicar sua
empresa para eles. Entdo, conhecendo
bem o que a grande empresa precisa,
podera analisar como é possivel suprir
essa necessidade e apresentar boas so-
lucdes”, afirma Sacheto.

O empresario conta ainda que no
primeiro contrato com uma grande
empresa, o preco baixo é o fator mais
importante, isso porque ela nao co-
nhece o seu trabalho e existem muitas
concorrentes na disputa. Nos proéxi-
mos contratos, a qualidade e o prazo
de entrega sao os critérios prepon-
derantes. Se a qualidade do servico e
do produto se mostraram vantajosos
para a grande empresa e para seus
clientes, dificilmente ela pensara em
trocar de fornecedor. Nesse momento,
a MPE pode pensar em melhorar o va-
lor do contrato. “Mas, é preciso saber
negociar com as grandes. Se no pri-
meiro lote eles me pagaram R$ 1,50 por
produto, nos demais, se estdo satisfei-
tos, podem pagar R$ 3,50”, exemplifica
Sacheto. Além disso, mesmo que o con-
trato ndo seja extremamente rentavel,
para a MPE que esta entrando nesse
segmento pode servir de “cartdo de
visitas”. “Depois que forneci produtos
para a Dudalina e para o Hotel Emi-
liano, surgiram muitos outros clientes
grandes interessados nos meus produ-
tos de luxo. Se consegui oferecer servi-
cos de qualidade para atender a esses
grandes, esta mais do que comprova-
do que darei conta de outras deman-
das”, afirma o socio da Florus.

Vencido o primeiro desafio de entrar
na cadeira de fornecedores das grandes,
a segunda etapa é permanecer nela,
destaca Fabio Assis, proprietario da
Aqua, empresa de desenvolvimento de
software e equipamentos touchscreen,
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que mantém contrato com companhias
dos setores de educacao, construcao ci-
vil, automobilistico, financeiro e ali-
menticio. Assis compara a relacdo entre
MPE e a grande empresa ao casamento,
que passa por conhecimento das duas
partes, estabelecimento de uma rela-
cdo de confianca e, depois, evolucdo
paralacos duradouros e sélidos.

Para chegar a esse estagio, o em-
presario aconselha a MPE a ter clareza
quanto a avaliacdo de sua capacidade
e evitar grandes contratos, que exigem
variedade de produtos que ainda nao
estd acostumada a produzir. “Se ela
nao der conta da demanda, ficara com
aimagem arranhada no mercado e nao
conseguira outros contratos”, observa
ele. “Por isso, o mais seguro é oferecer
um servico excelente, que vocé saiba fa-
Zer como poucos, nem que seja apenas
um unico produto”, aconselha Assis.

Ter essa visdo estratégica é fun-
damental, concorda o consultor do
Sebrae-SP Reinaldo Messias. “O con-
trato com grandes empresas significa,
muitas vezes, garantia de pagamento
e fornecimento de grandes quantida-
des de produtos. Entretanto, os empre-
sarios devem prestar atencao a algu-
mas questoes antes mesmo de entrar
na disputa pelo contrato, como mul-
tas por atrasos e descumprimento de
termos firmados”, observa Messias. A
negociacdo com relacio ao preco é ou-
tro item que merece atencao. Muitas
vezes, as grandes empresas nao acei-
tam pagar o valor integral do produto
alegando que comprarao em grande
quantidade. “Nesse caso, cabe ao em-
presario ver se o montante que ele
recebera sera lucrativo ou se negociar
a mesma quantidade no varejo e com
empresas menores sera mais renta-
vel”, afirma o consultor.

Além disso, segundo ele, é funda-
mental que a MPE se prepare para dar
conta da qualidade exigida pelas gran-
des empresas, investindo na qualifica-
caode seus funcionarios e fornecedores.
Essas mudancas precisam ser feitas an-
tes mesmo de o empresario receber pelo
contrato assinado, entdo, a MPE deve ter
um bom capital de giro para nio depen-
der exclusivamente desse dinheiro que
vira em longo prazo.
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Estao abertas até o dia 10 de agosto as inscrigcdes para o 5° Prémio Fecomercio de Sustentabilidade, promovido
pela Federagcdo do Comércio de Bens, Servigos e Turismo do Estado de Sao Paulo (FecomercioSP). O objetivo

ABERTAS AS INSCRIGOES PARA O 5° PREMIO FECOMERCIO DE SUSTENTABILIDADE

da acao é estimular a préatica da sustentabilidade por meio de projetos que agreguem valor a novos modelos
de negdcios, servicos e produtos. O principal critério para a escolha dos finalistas é a inovagéo. Os projetos

podem ser inscritos em seis segmentos, como Empresa (com as subcategorias Microempresa; Pequena/Média

Empresa; Grande Empresa). O vencedor em cada categoria recebera R$ 15 mil em titulos de capitalizagao.

Ganhe mais
agilidade
NOS Processos

Sistemas e aplicativos gratuitos ou de baixo preco também ajudam a empresa a reduzir
despesas e a ter mais dinheiro para investir

O uso de programas e aplicativos
online gratuitos ou de baixo cus-

to esta ajudando muitos empresarios
a cortar despesas e a ganhar agilidade
em processos. A pratica é mais forte
entre empreendedores mais novos,
ja acostumados ao uso de tecnologia,
como Wellington Santos, s6cio da WE
Grafica. Instalado no Parque Conti-
nental, em Guarulhos, Santos ja pre-
viu o uso desses recursos desde o inicio
donegdcio, ha dois anos e meio. “Invis-
to na compra de maquinas, aluguel de
galpao, licencas etc. Por isso, tento eco-
nomizar o que posso onde da”, explica.

Santos usa bastante o Skype, soft-
ware que permite ligacoes gratuitasen-
tre contas por meio de conexodes de voz
e video (veja quadro “Uma opcdo para
cada necessidade”). “Tenho um sistema
de gestdo grafica com uma empresa em
Blumenau, Santa Catarina, e usamos o
Skype para treinamento em videoau-
las”, explica. O recurso também é usado
para fazer cotacdo de papel, envio de
arquivo e conversar com clientes, repre-
sentantes e fornecedores.

A WE Grafica imprime cartdo de vi-
sitas, embalagens, revistas, panfletos,
folders e catalogos. Muitos arquivos sdo
pesados demais para serem mandados
por e-mail. Em vez de gastar com um

MAY 2014
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Wellington Santos, da WE Gréfica, previu o uso desses recursos desde o inicio do negdcio ha dois anos e meio

motoboy e com midia para gravacio do
arquivo, Santos utiliza duas ferramen-
tas online: FTP (Protocolo de Transfe-
réncia de Arquivos, na traducao do in-
glés) ou WeTransfer. Para os dois casos,
ha versoes gratuitas mais simples, mas
que atendem a necessidade de muitos,
e as pagas, com mais recursos.

O empresario contratou ainda um
sistema de gestdo grafica totalmen-

te online, que é pago, mas compensa.
Além de emitir nota fiscal, o sistema
ajuda na gestdo do negécio por meio
do controle de pagamentos, cadastro
de clientes e ordem de servicos e de
producao. “Com isso, dispensei gastos
maiores com servidores e profissional
da area de TI. Fica tudo em nuvem”,
explica. Hospedar arquivos na nuvem
significa que o conteudo fica em um

Foto: Ciete Silvério

TRANSFERRING

CANCEL

servidor externo e nio ocupa espaco
em seu proprio computador.

AUXILIO NO CRESCIMENTO

Com sede em Sao Paulo, unidade no
Rio de Janeiro e consultores associa-
dos no Nordeste, a Eleve RH, consul-
toria estratégica de gestao de talen-
tos com foco em recursos humanos,
usa de maneira intensa ferramentas
online para contato com profissio-
nais em diferentes locais do mundo,
como Ameérica Latina, Estados Uni-
dos e Dinamarca.

Além do Skype, a empresa utiliza o
WebEX, que possui mais recursos, mas
€ pago ap6s um tempo de experimen-
tacdo. “Aolongo do més, fazemos mais
de 100 sessoes de orientacao profissio-
nal via Skype. Comisso, evitamos des-
locamentos e gastos”, explica a sécia-
-proprietaria, Shana Wajntraub.

Para o armazenamento de docu-
mentos, a empresaria utiliza Dropbox
e Google Drive, dois programas com
hospedagem na nuvem. Para apresen-
tacoes em clientes, substituiu o Power-
Point, programa com licenca paga da
Microsoft, pelo Prezi. Com tudo isso,
Shana diz economizar 50% dos custos
que teria com deslocamentos, conta te-
lefénica e transporte de documentos.



MAIOR PARTE DAS EMPRESAS OPTA PELO SIMPLES NACIONAL
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De acordo com o portal Empresémetro das Micro e Pequenas Empresas, desenvolvido pelo Instituto
Brasileiro de Planejamento e Tributacao (IBPT), o ano de 2014 se encerrou com 13,6 milhdes
de MPEs no Pals, que representam 90,5% do total de empresas ativas no territério nacional.

Aproximadamente 35% delas s&o optantes do Simples Nacional, 33% pertencem ao Sistema TOTAL
de Recolhimento em Valores Fixos Mensais dos Tributos abrangidos pelo Simples Nacional (Simei),

$ 857.95

° 3 ITEMS ADDED TO CART

29% sao no regime de Microempresa (ME) e 2% de Empresa de Pequeno Porte (EPP).

MARKETUP
0 que é: sistema integrado de gestdo empresarial focado no micro e pequeno
negocio, engloba as areas de compras, estoque, vendas e financeiro.

Como funciona: oferece o recurso de armazenamento em nuvem nos servidores
da Amazon Web Services. Com ele, 0 empresario pode controlar a movimentagao
do estoque, fluxo de caixa, emitir notas fiscais, entre outros servicos. E gratuito e
totalmente online. Para usar, basta se cadastrar no www.marketup.com

PRIMEIRO E-COMMERCE
0 que é: plataforma tecnolégica que permite a criagéo simples e gratuita de uma
loja virtual para micro e pequenas empresas.

Como funciona: oferece recursos para personalizar a pagina de sua loja, aniincio em
trés publicacdes gratuitas no Mercado Livre e integracéo as redes sociais. Basta fazer
o cadastro de sua empresa e criar sua loja virtual no www.primeiroecommerce.com.br

SKYPE
0 que é: software gratuito que permite comunicacdo pela internet por meio de
v0z, conversa e troca de arquivos.

Como funciona: é preciso baixar o programa e contar com um computador, ce-
lular, tablet ou até TV conectados a internet. Na versao gratuita, vocé tem acesso
a sua conta Skype, downloads mais recentes, chamadas de video ou de voz para
outros usuarios do software, chats e compartilhamentos de arquivo. Na versdo
paga, podera fazer chamadas a baixo custo para telefones e celulares de ndo usu-
arios do Skype. Mais informac6es em www.skype.com/pt-br/

WETRANSFER
0 que é: servigo online que permite ao usuario compartilhar arquivos de até 2 GB
gratuitamente (ou 10 GB na versdo paga). Vale a economia no motoboy.

Como funciona: para transferir o arquivo desejado, basta entrar no site www.
wetransfer.com, clicar em “+add files” para anexa-lo, informar o e-mail de quem
devera receber, 0 seu e-mail, escrever uma mensagem e enviar. Se desejar a ver-
sdo paga (WeTransfer Plus), vocé tera de criar uma conta.

[]3{0]4:{0) ¢
0 que é: armazenamento em nuvem para documentos, imagens e videos. Os arqui-
vos podem ser compartilhados, mas vocé pode controlar quem tem acesso a eles.

CHECKOUT

Como funciona: o usuario precisa se cadastrar no servigo, que pode ser acessado
por computador, celular ou tablet. O usuario comega com 2 GB de espaco e pode
aumentar convidando novas pessoas ou comprando espaco. Também oferece a
versdo Dropbox para Empresas para armazenamento e compartilhamento de ar-
quivos que custa 15 délares por més. Mais informag6es em www.dropbox.com

GOOGLE DRIVE
0 que é: ferramenta gratuita do Google que permite armazenar em nuvem até 15
GB. Se precisar de mais espaco, é possivel comprar.

Como funciona: facil de usar e pratico para acessar no computador ou celular.
Por meio do Drive se tem acesso ao Google Docs, que possui servigos com editor
de textos, tabelas, planilhas e apresentacdes. Da para fazer compartilhamento
de arquivos por documentos ou pastas. E necessario ter um e-mail no Gmail para
usar o servico. Mais informagdes em www.google.com/intl/pt-BR/drive

PREZI
0 que é: software para criagédo de apresentagdes.

Como funciona: para usar a versao gratuita, basta se cadastrar. Entao, podera
criar, editar e armazenar suas apresentagdes e acessa-las para apresentar o tra-
balho onde desejar. Nessa versao, as apresentagdes ficam visiveis ao publico. Mas
ha versdes pagas, que garantem privacidade, como o Enjoy (4,92 ddlares por més)
e 0 Pro (13,25 dédlares por més). Mais informacdes em prezi.com

LIBRE OFFICE

0 que é: pacote de produtividade de escritério que agrega editor de texto, plani-
lha, editor de apresentagéo e outros recursos. O programa é gratuito e substitui o
Microsoft Office sem problemas.

Como funciona: basta baixar o programa e instalar. Mais informagdes em pt-br.
libreoffice.org/

MOZILLA THUNDERBIRD
0 que é: aplicativo gratuito para administrar contas de e-mail de diversos servidores.

Como funciona: depois de baixar e instalar o programa, vocé podera jun-
tar diferentes listas de endereco em um s6 lugar e escolher por qual conta
gostaria de mandar uma mensagem. Mais informag6es em www.mozilla.org/
pt-BR/thunderbird/
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ALIMENTICIOS

Empacotadora

Semi-automatica

* Pesagens de 1 grama a 5 kg
* Cacamba e vibrador removiveis
sem ferramentas e lavavéis
* CLP com 45 programas
de facil manuseio

© MENOR PRECO
DO MERCADO

_— l . wwwaobipock com.br
ESEICIE Tel/fox: (11) 5072,7835

L]

CONSTRUGAO CIVIL

H I
elo

arquitetura .
urbanismo

Desenvolvimento / Projetos

para Lojas e Franquias

Fone (19)3834-7226 / 99218-3934
contato@dmeloarquitetura.arq.br
www.dmeloarquitetura.arqg.br

CONSULTORIA

COMERCIANTE, vai iniciar um negécio?
Consulte nossas solugdes materiais que
ajudam a melhorar sua empresa. Orcamento
gratis. Tel.: 11 3771-3752

www.teclevendas.com.br

ol LD el
ABERTURA DE
EMPRESAS
Fn b2 BT N

Ganhe 10% de DESCONTO |
na apresentacao deste aniincio

i“gij:ﬁ;},j Tel: 5181-2035
Contabilidade

www.galatasconsultoria.com.br

”AFiIadéIﬁa é a Empresa de Contabilidade
parceira das Micros e Pequenas Empresas.
Atendemos Comércio, Servigos e 3°. Setor,
oferecendo relatérios financeiros e contabeis
para tomada de decisao e evolucao da empresa.

Conheca nossos servicos e formas
de atuacdo e descubra as vantagens

de ser nosso cliente.
11 5565-1327 w
115565-1818 FILADELFIA

CONTABILIDADE

www.filadelfiacontabilidade.com.br

GO\

CONTABILIDADE

Muito além da contabilidade,
consultoria completa
para micro e pequenas empresas.

<(11) 5029-7979

golcontabilidade@golcontabilidade.com.br
www.golcontabilidade.com.br

Dra. Cristiane Lippi Zolubas

Marcas - Patentes
Autorais - Franquia
Consultoria Empresarial

contato@clzolubas.com.br
Tel.(11) 2391 -9425

www.clzolubas.com.br

DIVERSOS

ANUNCIOS: publicagdo anuncios, jornais,
revistas: edital comunicado a praga, extravio de
documentos, abandono de emprego. Consulte
Tel.: (11)2157-8484, www.ythajaci.com.br

BRINDES personalizados: cadernos, canetas,
squeezes, calendarios, blocos, escalimetros, pen
drive, trenas, materiais tradicionais/ecoldgicos.
Tel.: 2157-8484, www.ythajaci.com.br

COQUILHAS: p/ fundigdo de ndo ferrosos
p/ gravidade mediante modelo ou desenho,
executo projeto. Tel.: (11) 2605-3707, 99576-
2606. JOSE - ferramentaria jbl@yahoo.com.br

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

SACOLAS personalizadas de plastico, de
papel com ou sem personalizagdo, materiais
tradicionais e ecoldgicos; qualidade. Consulte!
Tel.: (11) 2157-8484; www.ythajaci.com.br.

o
AN

Monte seu Ja
Primeiro negdcio na

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

E-mail: saarashopping@terra.com.br

3

'ABRA SUA FRANQUIA

DOUTOR
FAZ TUDO

Reparos e Reformas
Um negdcio com a marca mais
conhecida do Brasil

€ ABF  drfaztudo.com.br

ABRA SUA FRANQUIA

Um grande negdcio para
vocé que ama a natureza

€< ABF drjardim.com.br

ABRA SUAIFRANQUIA
Home
hﬂe

/

Premiada como um dos 25
melhores negoécios do Brasil

@ABF homeangels.com.br

ABRA SUA FRANQUIA
Home @Depil

Fotodepilagdo e Estética

A franquia de estética mais

completa do Brasil
@ABF homedepil.com.br

INFORMATICA

HTD 2

HTD NFE SPED
BLOCO K

Sistema voltode pora gerencior o pequena empresa,
integrade com o legislagde do SPED BLOCO K
Emissdo NF-efinclusive Imporfagio), geragio dos SPEDs
EFD - Fiscal e EFD - Contribuigbes.

Conirole Financeiro, Beneficiomento e elc...
i Especiais para pi ias com
Escritérios Contabeis.
11 3294-8635
11 2682-9644

htdsistemas.com.br

Softwares Inteligentes
para Gestéo de
Pequenas/Empresas

Financie em até 48x pelo cartdo BNDES

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

INFORMATIZE
SEU COMERCIO

FACILIDADE E BAIXO CUSTO

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

@R, Mestreligital (11) 4991-8055

27 Anos Informatica

www.mestredigital.com.br

LOJA VIRTUAL
INTEGRADA

FACILIDADE E BAIXO CUSTO

2 EM1

LOJA VIRTUAL + LOJA FiSICA

AGENDE UMA DEMONSTRAGAO SEM COMPROMISSO

. MestreDigtal Ligue:

Informatica (11) 4991-8055

www.mestredigital.com.br

ERP 100% WEB

Sistema Integrado

> Cadastro, Pedidos, NFe
> Financeiro, Sped Fiscal

Solicite Demonstragao
Temos também Sist. para o Varejo

{7~ SPAUTOMACAO
- ‘. WWW.SPAUTOMACAQ.COM.BR
) Fone: (11) 2356-1874
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QUER ANUNCIAR? LIGUE
0800 570 0800

OU PROCURE UM DOS
ESCRITORIOS DO SEBRAE-SP

ORGANIZACIONAL

REFLEXOLOGIA é um tratamento de

P ~ DEPARTAMENTO DE VENDAS
salde indicado para depressdo, stress,

Tei(11) 2291-3011 / 2291-7670
fobias, tensdo e outros. Assista ao video £ cel11)94110-1919 f 97219-1959

www.djalma.com.br. Tel.: (11) 99828-7678 LI B RAS

CONTABILIDADE Lingua Brasileira

ABERTURA, Alteragiio e

Encerramento de Empresas; d e SI na is

“CONSULTE-NOS™

Primeiras orientagdes para
Admin sl presa (controles,

contas a pagar ¢ receber ete.) Para tornar a comunicagéo mais acessivel ao
Atendemos em todas as regides

Advogados cliente com deficiéncia auditiva, o SEBRAE-SP
Asses, Geral, Fiscal, Trabalhista etc. . T . . , . A
Mais de 20 anos de profissio disponibiliza o servico de intérprete de Libras . / =
Fone/Fax: 3832-1079 Sr. David em seus eventos presenciais. A solicitacao v & Iﬁ
do servigo devera ser comunicada no ato da > ¥
RADIO ONLINE DO SEBRAE inscricdo e com antecedéncia de 5 (cinco) dias v

iy Uteis a data de realizacdo do evento. O cliente, Roscas e Cilindros de Alta Qualidade.
o %% . . Para Extrusoras - Injetoras - Sopradoras
i )) Oou seu representante, podera se Inscrever

§
M ) ) Mono - Duplas - Paralelas - Cénicas
(( pessoalmente nos Escritorios Regionais, pelo Construidas em Ago 85.50 e Bimetalica
portal do SEBRAE-SP ou pelo 0800 570 0800. Rua: Coronel Antonio Marcelo, 194 - Bras - Sao Paulo - SP
radio.ssbrassp.com.br www.intermaqdobrasil.com.br | contato@intermaqgdobrasil.com.br

CONFIRA AS CARTILHAS QUE 0 SEBRAE-SP PREPAROU
ESPECIALMENTE PARA VOCE, MICROEMPREENDEDOR INDIVIDUAL

Rguiarize a situsess dy
$U3 BM{IESa com as dicas

ara as 82 Setvae-5P A =
Passo a passo para e derenda®® gl | peaeeey | Tributos, taxas e
| declarag0®s - reende | Tributos, taxas ¢ contribuigdes

as declaragﬁes ;"I o - Micro€ D | ﬁ&lrespﬂif;?igi”dade do | conhibuigﬁes de
1 5 - mpr ivi | ong
de renda do MEI preendedor ndividual responsabilidade do MEI

*Para conseguir visualizar os arquivos € importante que vocé tenha instalado em seu computador, tablet ou smartphone um aplicativo que leia PDF.
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< pretec

2descubra seu'! erdadelro papel dentro
la empresa e venca os desafios!

¥ "

HA MAIS DE
' 20 ANOS
B R | )( )

-mg*****

"EOES

-0 Empretec é um curso l'h't'énswo que promove
uma verdadeira transformacao no comportamento
: ] Durante seis dias, vocé vai
aprend rar - seus limites, enxergar
oportunidade rt: suas habilidades.
\U, 0 Empretec é aplicado no

exclusw dade pelo ﬁrae

A palestra gratuita
- g apresentacao e saiba mais.
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Ligue 0800 570 0800, procure 0
Sebrae-SP mais proximo ou acesse
hitp://sebr.ae/sp/empretec




N\ UM TERCO DAS MPES OPERA EXCLUSIVAMENTE ONLINE

= — Uma a cada trés micro e pequenas empresas opera apenas na internet, segundo pesquisa realizada pelo

SEBRAE em parceria com o portal E-commerce Brasil. De acordo com o levantamento, 67,4% das empresas
online foram criadas entre 2011 e 2014; 22,3% nasceram entre 2006 e 2010; 6,3% iniciaram as operacdes
entre 2000 e 2005; e apenas 4% existem desde 1999. As regides Sudeste e Sul representam 84,1% das
empresas de e-commerce no Brasil. A Regido Sudeste € a que mais concentra exclusivamente virtuais, com
63,3%, seguida pelas regides Sul (20,8%), Nordeste (8,4%), Centro-Oeste (4,6%) e Norte (2,8%).
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Fique por dentro dos eventos
sobre crédito rural

Encontros gratuitos entre empresarios e instituicoes financeiras serao realizados

em todo o Estado de Sao Paulo

Sebrae-SP prepara neste més o

lancamento do Rancho do Cré-
dito Rural, para levar aos produtores
informacoes sobre linhas de crédito
para custeio, investimento e comer-
cializacao de produtos. A ideia é reunir
no mesmo espaco os produtores rurais
de pequeno porte e as instituicées fi-
nanceiras em um evento que inclui
palestras de curta duracdo e rodadas
de crédito com os empresarios.

A iniciativa deve comecar por Ba-
tatais, promovida pelo Escritério Re-
gional do Sebrae-SP em Franca, neste
més. Em abril sera a vez de Marilia
e a expectativa é realizar outros 22
encontros ao longo do ano em todo
o Estado de Sao Paulo. “Sempre tive-
mos muita demanda por informacoes
sobre crédito rural nos Escritérios Re-
gionais do Sebrae-SP. Dai a ideia de
reunir os agentes e facilitar o acesso a

informacao, ja que o Sebrae-SP n3o faz
intermediacdo de crédito”, afirma a
coordenadora de solucdes integradas,
Ilsiane Peloso, da Unidade de Atendi-
mento Setorial do Sebrae-SP.

Na primeira etapa, Banco do Brasil,
Caixa e Bradesco ja fecharam parceria
e outros bancos e cooperativas de crédi-
to negociam. O evento conta também
com a participacdo do Poupatempo
Rural (nas cidades que contam com a
cobertura desse servico), uma iniciati-
va da Secretaria de Agricultura e Abas-
tecimento do Estado de Sao Paulo que
funciona como um posto avancado de
informacdo e prestacdo de servicos pu-
blicos ao produtor rural. Também es-
tara presente o Fundo de Expansao do
Agronegdcio Paulista (Feap), vinculado
ao Governo de Sao Paulo.

O Rancho do Crédito Rural tem par-
ticipacao gratuita e envolve quatro ho-

rasde atividades. As palestras de curta
duracao explicam o que é crédito rural,
detalham as especificidades do seg-
mento e alertam sobre a necessidade
de gestao dos recursos. Na sequéncia,
sdo abertas as rodadas de crédito por
meio das quais os produtores rurais
interessados nas linhas de financia-
mento tém a possibilidade de serem
atendidos por todos os agentes finan-
ceiros presentes, inclusive comparan-
do taxas e condicoes de pagamento.

Os locais de realizacdo dos encon-
tros variam a cada cidade. “Pode ser
na sede dos Escritérios Regionais do
Sebrae-SP ou de entidades parceiras”,
explica Ilsiane. Para ampliar ainda
mais o escopo de informacées a dispo-
sicao dos produtores rurais, os eventos
contam com espacos para empresas
interessadas em divulgar produtos e
servicos a esse publico.

RANCHO

DO CREDITO RURAL

0 que é: evento que retine no mesmo
espacgo produtores rurais de pequenos
porte e institui¢ées financeiras.

Objetivo: levar aos produtores
informacdes sobre linhas de crédito
para custeio, investimento e
comercializagdo de produtos.

Dinamica: sdo quatro horas de
atividades, entre palestras de curta
duracdo e rodadas de crédito com
0S empresarios.

Agentes participantes:
Banco do Brasil, Caixa, Bradesco
e cooperativas de crédito.

Outros parceiros: Poupatempo Rural
e Fundo de Expansao do Agronegécio
Paulista (Feap).

Inscrigcdes: gratuitas.
Informagées: consulte o Escritdrio

Regional do Sebrae-SP da sua regido
ou ligue para 0800-570-0800.
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CRESCE A OFERTA DE PONTOS COMERCIAIS

O volume de abertura de novos pontos comerciais em 2014 foi 10% maior do que no ano
anterior, com maior énfase a estabelecimentos de rua e areas comerciais ligadas a postos

de combustivel e supermercados, segundo a Associacao Brasileira de Franchising. O
levantamento aponta que a desaceleracdo da economia tem facilitado as negociacdes de
aluguéis em Sao Paulo. Apesar de ter impactado negativamente nos negdcios, o cenario
serviu de estimulo aos planos de expanséo das redes de franquias.

Aprenda a

©
©
- @]

calcular o preco
de venda

Este é o primeiro passo para garantir os lucros que irdo financiar o crescimento da sua empresa

maioria dos empreendedores nao

tem clareza sobre como chegar a
um preco justo na venda de seus pro-
dutos ou servicos. O caminho para
encontra-lo com seguranca é saber
exatamente quais sdo seus gastos e
ter controle sobre eles.

Para isso, Mauricio Mezalira, con-
sultor do Sebrae-SP, recomenda dividir
os gastos em dois grupos. No primeiro,
entram apenas os custos de producao
do produto ou servico. O segundo gru-
po engloba as despesas fixas e varia-
veis para coloca-lo no mercado. “Para
vender o produto, eu pago imposto,
preciso contratar alguém e pagar a co-
missdo, além das taxas para cartoes”,
explica Mezalira.

Com esses custos bem definidos
e separados, o passo seguinte é esti-
pular sua margem de lucros. “Cerca
de 80% dos empresarios vendem seu
produto pelo dobro do valor gasto na
producdo e, com isso, acreditam que
estdo tendo 100% de lucro. Mas, como
esquecem de avaliar os gastos do se-
gundo grupo, podem acabar perdendo
dinheiro”, observa o consultor.

Era esse o caso do empresario Ce-
sar Saber, proprietario da Saberpack,
industria que produz embalagens e
envases. Ele vendia o seu produto pelo
dobro do valor gasto na producao, mas
nunca via os lucros reforcarem o cai-
xa. Esse quadro comecou a mudar ha
quatro meses, depois de passar por um
curso do Sebrae-SP e identificar uma

Cesar Saber, da Saberpack, melhorou os resultados
depois de identificar as falhas no controle financeiro

série de falhas na gestao. Para come-
car, ele ndo tinha controle nenhum so-
bre os gastos e como era gerado o pre-
co dos produtos. “A gente tinha uma
nocao quase intuitiva de como chegar
aos valores”, conta ele.

Depois do curso do Sebrae-SP, Saber
se reuniu com a area financeira e os
contabilistas para saber qual a real
situacdo financeira da empresa e de
que forma poderiam chegar ao valor
de venda mais justo de seus produtos.
“Depois que vi o tanto de falhas que
tinhamos, comecei a fazer mais cur-
sos e envolvi também a gerente finan-
ceira nas capacitacoes do Sebrae-SP.
Com isso, o rendimento de minha em-
presa melhorou muito”, explica Saber.

Ciete Silvério

8 o

\© pais vildes quando o preco de venda

O desconto para os clientes, comis-
sdo para os funcionarios e as taxas
para vendas em cartdes sdo os princi-

nao esta bem alinhado. “Sem clareza
sobre custos e lucro, o empresario aca-
ba oferecendo desconto e comissoes
fora da realidade e perde dinheiro no
fim”, afirma o consultor. Muitas vezes,
o erro acontece por causa de uma rea-
cdo em cadeia: sem saber qual preco
estipular, o novo empresario observa
os valores praticados pela concorrén-
cia — que provavelmente nao fez um
estudo adequado — e copia.

Identificado o erro, é necessario
fazer a correcdo de rota, o que nao
é tarefa simples, uma vez que seus
clientes e o mercado ja se acostuma-
ram com sua politica de precos. Diga-
mos que para chegar ao preco justo
seria necessario um reajuste de 20%.
Nesse caso, Mezalira sugere reajus-
tar entre 8% a 10% e tentar cortar os
custos de producdo do produto ou do
servico para ganhar a diferenca. Ou
incorporar essa diferenca no preco de
outros produtos ou servicos para nao
perder dinheiro.

JORNAL DE NEGOCIOS MAIS
Confira selegdo especial

de material sobre gestéao financeira.
http://sebr.ae/sp/jnmais252

VEJA COMO CHEGAR
A UM PRECO JUSTO

Custo R$ 10,00

Despesas

Variaveis (dv) * 10%

Despesas

Fixas (df) * 25%

Margem

de lucro (ml) * 15%

* Porcentagens usadas
como exemplo

— PRECO DE VENDA

CUSTO
100% - (DV% + DF% + ML%)

— PRECO DE VENDA

10,00
100% - (10% + 25% + 15%)

— PRECO DE VENDA

10,00
50%

20,00

** Para fazer a divisao, é preciso
transformar a porcentagem
em numeral; assim,

50% em numeral é 0,5
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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.

SEERAE | Responde

Tenho uma pequena empresa de roupas.
Como posso levar inovacao para a loja?

e Muitos empresarios acreditam que inovacao
é s6 para industria e grande empresa de base
tecnoldgica. Contudo, ela é possivel para todos
os segmentos e portes e ndo ha necessidade de
altos investimentos.

Inovar nao é apenas criar um produto inu-
sitado ou uma nova tecnologia — é necessario
desmistificar esse conceito. Uma empresa pode
se tornar inovadora simplesmente fazendo algo
que é desejado pelos clientes.

Além da melhoria em produtos, a inovacao esta
nos processos de interacdo com o publico final. Por
exemplo: uma boa ambientacdo remete a um uni-
verso de conforto e bem-estar que leva o cliente a
ficar na loja e a consumir mais. Oferecer um mix
completo de produtos agrega valor ao portfélio
e incrementa as vendas com melhores margens.
Embalagens diferenciadas, ou brindes, tanto des-
pertam emocao como fixam no consumidor o de-
sejo de viver a experiéncia de compra novamente.

Outras medidas que trazem bons resultados
estdo relacionadas a produtividade, com inves-
timentos na informatizacdo da empresa, espe-
cialmente ao marcar presenca na web com uma
loja virtual, que tanto potencializa as vendas
como cria maior sinergia com consumidores
cada vez mais conectados.

A sustentabilidade é outra forma de inovacao
nos pequenos negocios, por meio de boas prati-
cas que visam a diminuicao ou a eliminacao do
impacto ambiental negativo de suas atividades,
inclusive na adaptacio a legislacdo ambiental vi-
gente.

Como se pode ver, a inovacao pode ser feita de
varias formas e é importante para a empresa nao
ficar estagnada. O negdcio para dar certo precisa
ser reinventado constantemente.

RODRIGO HISGAIL, consultor do Sebrae-SP
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o PLATAFORMA CONECTA EMPREENDEDORES

Agora todo dono brasileiro de microempresa com acesso a internet pode contar com o apoio da Alianca

Empreendedora. A plataforma langada com o nome Tamo Junto vem sendo desenvolvida desde fevereiro,
com o patrocinio da Corporagao Andina de Fomento (CAF) e da Itaipu Binacional, além do apoio da Serasa
Experian. A Tamo Junto oferece ao empresario dois principais acessos: conteldo — em forma de videoaulas
curtas e dinamicas, artigos e ferramentas de gestao para download; e conexdo desses empreendedores a

pessoas, organizagdes e empresas que oferecem servigos e eventos para apoia-lo.

Ganha forca a
ditadura do vendedor

PAULO ANCONA LOPEZ

Diretor da Consultoria Vecchi Ancona - Inteligéncia Estratégica e coautor

do livro “A Nova Era do Franchising”

o A méaxima que diz “O cliente sempre
tem razdo” esta perdendo terreno. Atra-
vessamos umafase em que muitas com-
panhias fazem questdo absoluta de dei-
xar marcado seu “conceito de negdcio” a
qualquer custo, mesmo que isso repre-
sente incomodar e irritar os clientes.

O conceito de cada negocio € o que
o0 identifica perante o publico, motivo
pelo qual é importante que seja de
facil entendimento e bastante divul-
gado. Ocorre, no entanto, que mui-
tos desses padroes tém se fixado de
maneira impositiva, quase ditatorial.
E uma postura equivocada, pois nao
permite a empresa saber o quanto
aquilo agrada (ou ndo) o seu publico.
Temos ai 0 ponto de partida parauma
“ditadura dos vendedores”, que inver-
te os principios basicos do marketing
e da qualidade. Nesse cenario, o
cliente ndo € mais o centro das aten-
cdes. Agora, é ele que deve se adap-
tar aos novos paradigmas e a forma

de atendimento que vém “de fabrica”.

Cada vez mais despenca o investi-
mento com recursos humanos ou ma-
teriais para prestar uma melhor assis-
téncia aos frequentadores de qualquer
ambiente - no cinema, onde ndo mais
existe o lanterninha; em lojas de vare-
jo, onde a quantidade de caixas costu-
ma ser insuficiente para evitar filas; em
eventos esportivos ou culturais, onde
o conforto e a seguranca do publico
sdo artigos de luxo.

lgualmente importantes seriam os
esforcos para determinar a satisfacdo
de quem consome um produto ou utili-
za determinado servico. Contudo, mui-
tas marcas resolveram nao pedir mais a
opinido de seus clientes, essencial para
aprimorar o que é oferecido. A situacdo
s6 vai mudar quando o consumidor exi-
gir seus direitos. S6 entdo o mercado
vai perceber que chegou 0 momento de
deixar de lado o que cada marca “acha”
para novamente respeitar o cliente.

MARGO

MICROEMPREENDEDOR
INDIVIDUAL (MEI)

20/3

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

SIMPLES NACIONAL

(ME / EPP)

13/3

Pagamento da diferenca de
carga tributaria - Diferencial
de aliquota de ICMS devido
pelas empresas optantes pelo
Simples referente as aquisicdes
de produtos de outros Estados
realizadas no més de fevereiro
de 2015.

20/3

Recolhimento do DAS -
Tributos devidos e apurados na
forma do Simples Nacional a
serem pagos no dia 20 do més
subsequente ao registro da receita
bruta (LC 123, de 2006, art. 21).

INSS (Simples Nacional -
Anexo 1V)

Contribuig&o previdenciaria
devida pelas empresas sujeitas
ao Anexo IV da LC n°123/06,
calculada sobre o total da folha
de pagamento, bem como dos
valores retidos. Recolhimento
referente a competéncia
fevereiro de 2015.

31/3

IR - Ganho de capital das
empresas optantes pelo Simples
Nacional.

Imposto de Renda incidente
sobre os ganhos de capital
(lucros) obtidos na alienagdo de
ativos no més de fevereiro de
2015. (DARF comum - duas vias
- codigo 0507).

LUCRO PRESUMIDO

20/3

INSS - Contribuicao
previdenciaria devida pelas
empresas em geral calculada
sobre o total da folha de
pagamento, bem como dos
valores retidos. Recolhimento
referente a competéncia
fevereiro de 2015.

25/3

PIS/PASEP FATURAMENTO -
Contribuigdo com base no
faturamento do més de fevereiro
de 2015 (Art.10 da Lein®
10.637/02). Codigo Darf: 8109 —
aliquota:0,65%.

COFINS FATURAMENTO -
Contribuigdo com base no
faturamento do més de fevereiro
de 2015. Deveré ser paga até

0 25° dia do més subsequente
(Art.10 da Lein®10.637/02).
Cédigo DARF das empresas em
geral: 2172 - Aliquota: 3%.

Demais obrigacdes
previdénciarias, trabalhista

e retencdes na fonte

6/3 (quinto dia atil do més)
Salarios - Ultimo dia para o
pagamento do salario referente
ao més de fevereiro.

FGTS - Fundo de Garantia por
Tempo de Servigo
Recolhimento relativo a
competéncia de fevereiro.

CAGED - Cadastro

Geral de Empregados

e Desempregados —Encaminhar
ao Ministério do Trabalho
arelagdo de admissdes,
transferéncias

e demissdes de empregados
ocorridas no més de fevereiro.

10/3

GPS - Entrega

ao sindicato - Guia de
Recolhimento da Previdéncia
Social. Entrega, contra-recibo,
da cépia da GPS, referente

ao recolhimento do més

de fevereiro, ao Sindicato
representativo da categoria
profissional.

13/3

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

20/3

IRRF - Imposto de Renda
Retido na Fonte. Descontado
dos pagamentos do trabalho
assalariado, sem vinculo
empregaticio e a outras
pessoas juridicas.
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O SEBRAE criou uma calculadora que simula os impostos que micro e pequenas empresas terdo de pagar

mensalmente. A ferramenta permite que o empresario descubra se é melhor optar pelo Supersimples ou
pelo regime de Lucro Presumido. A calculadora esta disponivel no portal da entidade pelo endereco
www.sebrae.com.br. Apds acessar a ferramenta, o empreendedor precisa ter em maos o ramo de atividade
e os valores da receita anual e da folha de pagamento. Com o preenchimento dos campos fornecidos,

é possivel visualizar o quanto recolheria de imposto no Supersimples e no Lucro Presumido.

COMPRAR

X

Internet é vitrine
perfeita para
atrair clientes

Empresaria de Botucatu alavanca as vendas de sua loja fisica
com fotos dos produtos nas redes sociais

FOI cOM R$ 200 QUE CARINA FERREIRA
COMECOU O SEU SONHO DE EMPREEN-
DER, EM 2009. cOM A QUANTIA, COM-
PROU BIJUTERIAS NA CAPITAL E RE-
VENDEU NO INTERIOR. OS PRODUTOS
AGRADARAM E A CLIENTELA AUMEN-
TAVA, ASSIM COMO O FATURAMENTO
COM BOLSAS E ROUPAS. APOS CINCO
ANOS DE VENDAS PORTA A PORTA,
CARINA ABRIU A SUA PRIMEIRA LOJA
FISICA, NO CENTRO DE BOTUCATU.
PARA AUMENTAR A VISIBILIDADE DO
PONTO — QUE APESAR DE BEM LOCALI-
ZADO, NAO DISPOE DE ESPACO AMPLO
PARA VITRINE —, ELA APOSTA NA PU-
BLICACAO DE FOTOS DAS PECAS NAS RE-
DES SOCIAIS. “A MAIORIA DAS CLIEN-
TES CHEGA VIA MiDIAS SOCIAIS”, DIZ A
SOCIA DA DI CARI.

Como se preparou para empreender?
A ideia de empreender surgiu de um
livro que li por acaso (A Arte de Enri-
quecer, de José Spinoza). Interessei-me
por esse tipo de literatura e li também
Quem Pensa Enriquece, de Napoleon
Hill, e Os Segredos da Mente Miliond-
ria, de T. Harv Eker. Com esses livros,
aprendi muito sobre administracao fi-
nanceira e empreendedorismo, foram
uma escola de negoécios. Também cos-
tumo observar cases de empresas do
meu ramo, vejo como comecaram, as
dificuldades que enfrentaram.

Como os cursos e os programas do
Sebrae-SP ajudaram a sua empresa?
Os cursos e as palestras ajudam o em-
presario a sair do lugar-comum, oti-
mizam o negdcio e dao novas ideias e
aquele gas quando vocé esta desani-
mado. Aprendi muito com o Sebrae-SP.
Fiz cursos sobre a planilha do Canvas,
Negdcios pela Internet, Projeto Empre-
ender e Neg6cio a Negocio.

Quais sdo os diferenciais

do seu negécio?

Priorizamos o atendimento. Nossa
missdo é sempre manter nossos clien-
tes satisfeitos. Outro diferencial é o
marketing virtual, exploramos mui-
to o Facebook e o Instagram. Todos
os dias postamos nossos looks na pa-
gina da loja e também em grupos de
vendas da regido. Recebemos novi-
dades quase toda semana. Eu mesma
escolho peca por peca pensando em
meus clientes. Com a loja fisica, nos-
sos clientes se multiplicaram. Isso foi
mérito da propaganda online e do fa-
moso boca a boca.

O que recomenda que
o empreendedor faca?
Tome muito cuidado com o crediario.
Tive muitos problemas no inicio, se
optar por esse tipo de pagamento, te-
nha todos os dados dos clientes. Nao

recomendo grandes estoques para o
ramo de moda, pois ele muda sempre.
O que hoje esta em alta, amanha nao
estara mais.

Quais sdo seus planos para o futuro?

Em longo prazo, queremos desenvol-
ver nossa proépria marca com confec-
cao prépria. Em um futuro préximo,
queremos mudar para um espaco com
uma vitrine maior. A parte financeira
estacaminhandobem, naotemosdivi-
das, conseguimos tirar um proé-labore
e ainda reinvestimos.

Foto: Lucas Mota

Carina Ferreira foi devagar e
com cautela, dando um passo de
cada vez, ndo contraindo dividas.
Além disso, ela sempre procura
conhecer bem o seu publico,
conquistando e fidelizando
clientes para s6 depois expandir.

- Investir em moda plus size
(tamanhos maiores);

- Promocdes tematicas
de determinados produtos;

- Sempre expor novidades;

- Explorar os recursos da web.

- Oferta de crediario.
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INADIMPLENCIA DO CONSUMIDOR CRESCE 6,3% Em 2014

De acordo com o Indicador Serasa Experian de Inadimpléncia do Consumidor, 2014 terminou com alta
de 6,3%. Depois da queda de 2% em 2013, o indice voltou a apresentar o mesmo ritmo de 2010, quando

também fechou o ano com aumento de 6,3%. Para os economistas da Serasa Experian, fatores como
estagnacao da economia, aumento continuo das taxas de juros e inflacao elevada contribuiram para o
crescimento da inadimpléncia. O valor médio das dividas n&o bancarias teve elevacdo de 12,7% em 2014,
face a 2013, e o montante médio dos cheques sem fundos aumentou 7,2%.
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Lideranca de grupo quer
melhorar atendimento

Empreendedora do ramo automotivo reune empresarios que investem em oferecer e receber capacitacao

paixao por ter um negécio proéprio

foi determinante para que Silva-
na Figueiredo alavancasse a trajetéria
da So Freios, empresa de reparacao au-
tomotiva que fundou ha 27 anos com
o marido. “Naquela época, nao tinha-
mos acesso a informacdo como hoje.
A estratégia foi encontrar uma cidade
com boa frota e forte economia indus-
trial”, lembra a empreendedora.

Cliente do Escritério Regional (ER)
do Sebrae-SP em Botucatu, ela vem
liderando um grupo de trabalho in-
formal, que retne 15 empresarios do
segmento de oficinas, que hoje tém
como foco de atendimento boa parte
da frota total da cidade, composta por
83.121 mil veiculos, segundo dados do
Instituto Brasileiro de Geografia e Es-
tatistica (IBGE) de 2013.

Preocupados com a expansao da
mao de obra qualificada, um dos
gargalos mais importantes do setor,
o grupo resolveu arregacar as man-
gas e investir na capacitacao dos
trabalhadores. Uma das acdes dos
empresarios nesse sentido foi a ofer-
ta de cursos na area automotiva. Sil-
vana cedeu os equipamentos e o local
de ensino, a Prefeitura de Botucatu
arca com o aluguel e o Senai oferece
os instrutores.

FROTA DA CIDADE
DE BOTUCATU E
COMPOQSTA POR

83.121 MIL VEICULOS,

SEGUNDO DADOS

DO IBGE EM 2013

Silvana explica que a iniciativa
conjunta tem o intuito de fortalecer
o mercado por meio da valorizacao
da mao de obra e gerar melhorias em
gestao administrativa. “Seguimos os
quatro pilares do setor: qualificacao,
descarte correto de residuos, medicina
e seguranca do trabalho e formaliza-
cao”, conta sobre as aulas que permi-
tiram a ampliacao dos conhecimentos
dos profissionais.

Nesse mesmo sentido, o ER do
Sebrae-SP em Botucatu também in-
veste na capacitacdo dos gestores.
Com o propésito de melhorar a qua-
lidade de produtos e servicos ofere-
cidos ao cliente, os empresarios par-
ticiparam de varias acoes e, além do
conteudo técnico, fizeram cursos de
gestdo financeira e de pessoal. O ER

ainda organizou uma missao a Feira
Internacional de Autopecas, Equi-
pamentos e Servicos em Sao Paulo
(Automec). “O comerciante passa
a maior parte do tempo dentro do
negocio e, as vezes, nao conhece as
ferramentas disponiveis para fazer
o seu empreendimento crescer. Fi-
zemos este trabalho de desperta-los
para os beneficios da atuacdo em
grupo”, comenta Silvana.

“Sempre investimos no negbdcio.
Quando faturam um pouco mais,
muitos preferem investir em bens
como casa e carro. Nés sempre foca-
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Para manter o faturamento estavel, Silvana
Figueiredo esta encarando o desafio de ampliar o leque
de produtos com acessoérios automotivos

Foto: Lucas Mota

mos no crescimento do negécio”, diz
ela. Como resultado do foco na am-
pliacao, a SO Freios opera em um pré-
dio de 1,5 mil metros quadrados e é um
dos destaques do setor na regido, des-
de 2008, quando abriu as portas.

Em razdo da forte desaceleracido da
economia registrada nos ultimos me-
ses, Silvana buscou alternativas para
manter o faturamento estabilizado.
Decidiu incluir no portfélio de produ-
tos a linha de acessérios automotivos.
“Esta sendo um desafio porque traba-
lhar com acessérios requer outra ex-
periéncia de venda. Vocé tem de trans-
mitir emocdo ao cliente. E diferente de
atender um carro sinistrado”, opina.

Para o futuro, espera aprimorar o
programa Empreender em parceria
com a Camara de Dirigentes Lojistas
(CDL) de Botucatu a fim de captar re-
cursos coletivamente. Para ela, o su-
cesso de um empreendimento esta na
busca continua por melhorias.

Otimista, a empresaria planeja
também expandir os negécios para
uma regido com boa concentracio po-
pulacional. “Temos de ter exceléncia
em atender as necessidades do clien-
te com dedicacao e respeito a todos os
publicos. No Brasil, ser empreendedor
é ser ousado.”



