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Eficiéncia no agronegocio

Ferramenta Produza Facil orienta a organizacao do plantio para uma colheita maior e sem desperdicio | PAGINA 24

Quando conheceu a solucdo do Sebrae-SP, Cristiano de Souza logo viu que seria Util para ele e os demais plantadores de banana da Cooperativa da Agricultura Familiar de Sete Barras. Hoje, ele tira da roca 240 caixas da fruta por més

Diversificar para obter
ganhos maiores
EXPLORAR OS DERIVADOS
VALORIZA O CULTIVO DE AMORA
PAGINAS 8E9

Estratégias para aproveitar
melhor o momento

CARTILHA ENSINA A USAR DATAS
SAZONAIS PARA TURBINAR AS VENDAS
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Tino comercial e capacitagdes ajudaram dona Franquear pode ser o caminho para empresarios
da livraria Nova Jerusalém a se formalizar com planos de expansado do empreendimento
Os segredos de um
Rosana Pires iniciou 0 negécio em um cémodo de sua casa, em Veja o que é preciso levar em conta e como se estruturar estoque eficiente
Registro. Quando comecou a crescer, buscou apoio do Sebrae-SP para seguir essa alternativa, como fizeram os sécios Rafael Mafra CONTROLAR BEM O QUE ENTRA E SAI
para se legalizar como MEI e montou um ponto comercial Oliveira (a dir.) e Ygor Barbosa, donos da Chocoponto, na capital DESSA AREA SO TRAZ VANTAGENS
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LEI GERAL ESTA PRESENTE EM 12 DOS 15 MUNICIPIOS DO VALE

O municipio de Pariquera-Acu finalizou o processo de implementa-
cdo da Lei Geral das Micro e Pequenas Empresas, o que deve trazer
diversos beneficios para os pequenos negocios locais, como a reducao
da burocracia para abertura e fechamento de empresas, incentivo a
formalizacdo do Microempreendedor Individual (MEI), fortalecimen-
to do associativismo e estimulo a participacdo das micro e pequenas
empresas nas compras publicas municipais. Agora, a Lei Geral esta
regulamentada e implementada em 12 dos 15 municipios do Vale do
Ribeira que fazem parte da area de abrangéncia do Escritdrio Regional
(ER) do Sebrae-SP no Vale do Ribeira.

PARCERIAS LOCAIS BUSCAM FORTALECER NEGOCIOS NA REGIAO

Para impulsionar o desenvolvimento das micro e pequenas empresas
(MPEs), o Escritério Regional (ER) do Sebrae-SP no Vale do Ribeira esta
ampliando e fortalecendo as parcerias com instituicoes publicas e en-
tidades privadas sem fins lucrativos da regido. A nova modalidade de
contrato de parceria prevé apoio para a realizacdo de cursos, oficinas,
workshops e outras capacitacoes previstas no portfélio da instituicao
nas areas de tecnologia e gestdo, voltadas ao atendimento das prin-
cipais demandas dos pequenos negoécios nos setores da industria, co-
meércio, agro e servicos. Tendo em vista a competitividade das MPEs,
ja foram firmados contratos com as associacoes comerciais de Regis-
tro, Jacupiranga, Cajati e Iguape.

ACOES PARA REDUZIR INADIMPLENCIA DOS MEIS

Com o objetivo de reduzir o indice de inadimpléncia dos Microempre-
endedores Individuais (MEI) da regido, o ER do Sebrae-SP no Vale do
Ribeira vem intensificado as acoes de orientacao, com palestras, ofici-
nas e consultorias individuais, além de fortalecer as parcerias locais
para a realizacdo de um trabalho conjunto de apoio aos empreende-
dores. As acoes em cada municipio estdo sendo implementadas com
os gestores publicos locais, envolvendo a participacao dos agentes de
desenvolvimento. A média regional de inadimpléncia é de 55,33%, de
acordo com o mais recente levantamento divulgado pelo Sebrae-SP.
A regiao conta com cerca de 10,2 mil MEIs cadastrados em 15 muni-
cipios. Entre as principais obrigacoes estao o pagamento mensal de
um tributo unico e a entrega da Declaracdo Anual (DASN-Simei) para
a Receita Federal. Empreendedores interessados em regularizar sua
situacdo cadastral podem buscar orientacoes e consultorias gratuitas
no Sebrae Movel ou na sede do Sebrae-SP, em Registro.

INSCRICOES ABERTAS PARA O EMPRETEC

O Escritoério Regional (ER) do Sebrae-SP no Vale do Ribeira esta com
inscricoes abertas para o seminario Empretec, criado pelo Programa
das Nacoes Unidas para o Desenvolvimento (Pnud) e aplicado no Bra-
sil com exclusividade pelo SEBRAE. “O Empretec abre uma nova visao
sobre como encarar um negocio e a propria vida. A atitude empreen-
dedora faz toda a diferenca para o sucesso e, o que é mais importante,
todos podemos desenvolver este novo modo de pensar e agir”, explica
a gerente do ER do Sebrae-SP no Vale do Ribeira, Claudia Bilche. Com
metodologia 100% pratica e vivencial, o seminario tem 60 horas de
duracao e acontecera durante o més de julho. No dia 17 de marco, a par-
tir das 19h, havera palestra gratuita de sensibilizacao sobre o evento.

SERVICO
Escritério Regional do Sebrae-SP no Vale do Ribeira
Rua José Anténio de Campos, 297 — Centro, Registro
(13) 3828-5060 / 0800-570-0800



PEQUENOS NEGOCIOS GERAM 56 MIL EMPREGOS EM 2015

As micro e pequenas empresas brasileira geraram um saldo liquido de 56.240 empregos de janeiro
anovembro do ano passado. O nimero expressivo destoa do registrado entre as empresas de médio

e grande portes que, no mesmo periodo, fecharam um total de 1.010.939 vagas. As informacdes
sdo do estudo mensal que o SEBRAE elabora com base nos dados do Cadastro Geral de
Empregados e Desempregados (Caged), do Ministério do Trabalho e Emprego. De acordo com a
analise, apesar da crise econdmica, as MPEs conseguem manter o mercado de trabalho aquecido.

Reacao
em cadeia

PAULO SKAF,
Presidente do Sebrae-SP

© Definitivamente, 0 “ano velho" ndo passou
o comando para 2016. Apds 60 dias sob seu
reinado, as noticias do ano novo continuam
com o gosto amargo de 2015.

As projecdes dos analistas do mercado fi-
nanceiro (boletim Focus) e da Federagdo das
Industrias do Estado de Sdo Paulo (Fiesp) fo-
ram revistas e apontam para uma contra-
¢do de 3% do Produto Interno Bruto (PIB) em
2016. Somada a queda de quase 4% do PIB de
2015 e a piora no mercado de trabalho - esti-
ma-se que 2,5 milhdes de brasileiros entraram
na fila de desemprego em um ano (terceiro tri-
mestre/15 x terceiro trimestre/14) —, temos
um quadro bem estarrecedor.

E evidente que esse conjunto de fatores tem
reflexo direto nos pequenos negécios, sabida-
mente dependentes do mercado interno. Em
2015, tiveram o pior novembro desde 2008,
com queda de receita de 15,9% na compara-
¢do com 0 mesmo més de 2014.
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Queremos ouvi-lo: 0800 570 0800
ouvidoria@sebraesp.com.br
www.sebraesp.com.br > clique em
OUVIDORIA.

Assim, estabelece-se o que em fisica e qui-
mica é conhecido por “reacdo em cadeia”, cujos
subprodutos disparam uma sequéncia idéntica,
que se repete até que sua matéria-prima se es-
gote. O desafio é estancar essareacdo antes que
os efeitos se mostrem ainda mais perversos. No
caso da economia brasileira, um conjunto de
agentes é necessario: controle draconiano das
contas publicas, combate a corrupcdo, redu-
¢do de juros e estimulo a atividade econdmica.
Do nosso lado, o setor produtivo, vamos insistir
na melhoria da gest&o de processos e produgdo,
busca de novos investimentos e mercados.

O Sebrae-SP esta pronto para contribuir
com a reversao desse ciclo, seja levando aos
pequenos empresarios orientacéo e capacita-
¢cdo de exceléncia, seja levando proposicoes
que enriquecam o debate necessario para res-
tabelecer outro tipo de reacdo em cadeia: a de
emprego que gera renda, que gera crescimen-
to sustentavel.
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Alto Tieté 11 4723-4510
Aracatuba 18 3607-2970
Araraquara 16 3303-2420
Baixada Santista 13 3208-0010
Barretos 17 3221-6470

Bauru 14 3104-1710

Botucatu 14 3811-1710

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

Osasco 11 3682-7100
Ourinhos 14 3302-1370
Piracicaba 19 3434-0600
Pres. Prudente 18 3916-9050
Ribeirdo Preto 16 3602-7720
Sao Carlos 16 3362-1820
S.J.daBoa Vista 19 3638-1110
S.J. doRio Preto 17 3214-6670
S.J. dos Campos 12 3519-4810
Sorocaba 15 3229-0270
Sudoeste Paulista 15 3526-6030
Vale do Ribeira 13 3828-5060
Votuporanga 17 3405-9460
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JUROS TEM FORTE ALTA EM 2015

Os juros para pessoas fisicas subiram 2,54% em 2015, passando de 136,32% para 139,78% ao ano,
segundo dados da Associa¢ao Nacional dos Executivos de Finangas, Administracéo e Contabilidades

(Anefac). O maior aumento foi verificado no cartao de crédito, de 2,94% em dezembro ante
novembro. Para quem usou o sistema rotativo e deixou a divida rolar, o pagamento de juros chegou
a 14,35% ao més, em dezembro, e 399,84%, ao ano. O cheque especial aparece logo em seguida,
com alta de 1,89%, passando para corre¢cdes médias de 10,76%, ao més, e de 240,88%, ao ano.

Licao de casa bem-feita

Poupanca de cinco anos foi ponto de partida para que Rafaella Giraldi iniciasse, no interior
do Estado, a MacPoli, escola de ensino profissionalizante com 21 unidades em funcionamento

O PRIMEIRO EMPREGO DE RAFAELLA
GIRALDI MARCOU O ENCONTRO COM O
RAMO QUE DEFINIRIA SUA TRAJETORIA
COMO EMPREENDEDORA. ELA TINHA 16
ANOS QUANDO FOI CONTRATADA COMO
OPERADORA DE TELEMARKETING EM
UMA EMPRESA DE EDUCA(;AO PROFIS-
SIONAL DE CAMPINAS. EM CINCO ME-
SES, FOI PROMOVIDA A SUPERVISORA
E NAO DEMOROU MUITO A CHEGAR AO
POSTO DE GERENTE-GERAL. TOMOU
GOSTO PELO SETOR, COLOCOU NA CA-
BECA QUE IRIA CRIAR SUA PROPRIA

ESCOLA NO RAMO E SE PLANEJOU PARA
ISSO, COM FOCO E DETERMINACAO. COM
A AJUDA DE UM AMIGO, COLOCOU EM
UMA PLANILHA QUANTO PRECISARIA
PARA CONCRETIZAR SEU SONHO E VIU
QUE TERIA QUE POUPAR MIL REAIS POR
MES DURANTE CINCO ANOS. EM 2005,
FINALMENTE, ABRIU AS PORTAS DA
MACPOILI, EM VINHEDO. HOJE, ALEM
DO ENDERECO PROPRIO, A MARCA DE
ENSINO PROFISSIONAL CONTA COM OU-
TRAS 20 UNIDADES FRANQUEADAS NO
INTERIOR DE SAO PAULO E NOS ESTA-

DOS DE MINAS GERAIS E SERGIPE, ALEM
DO DISTRITO FEDERAL.

Foi dificil juntar

o capital para criar a MacPoli?

Fiz o plano de poupar tudo o que con-
seguisse durante cinco anos. Nisso
entrou parte do salario, comissao,
prémios, metas atingidas, 13° salario.
Tive que ter muita disciplina. Quan-
do a gente retne dinheiro a tentacao
de gastar é grande. Juntei o suficiente
para comprar dois carros zero e anda-
va de 6nibus. Mas valeu a pena.

Como reuniu os conhecimentos

para montar uma escola?

Aprendi muito na instituicdo onde
comecei a trabalhar como atendente
de telemarketing e cheguei a gerente-
-geral. Eu mesma desenvolvi os cursos
que oferecemos nas areas de adminis-
tracao, gestdo empresarial e lideranca
e preparatorio para concurso publico.
Contratei uma empresa de publicida-
de para preparar material de divulga-
cdo. Aluguei e reformei um imével. A
parte mais dificil foi encontrar bons
profissionais para produzir o mate-
rial didatico. Inaugurei a unidade de
Vinhedo em 2005 e logo no primeior
dia recebemos a visita de 120 pessoas
interesadas em conhecer a escola.

A ideia inicial

ja era ter varias unidades?

Sim. Seis anos depois estavamos com
quatro escolas: além de Vinhedo, fomos
para Valinhos, Louveira e Itupeva. Mui-
tas pessoas que visitavam as escolas
perguntavam se era franquia. Como
meu sonho era levar o negdcio para
outras regides do Pais, percebi que esse
seria um caminho. Entao resolvi partir
para o modelo de franquia em 2012.

Como se estruturou

para franquear a marca?

Nas unidades préprias eu ja tinha de-
senvolvido uma padronizacdo para
que todas funcionassem com a mesma
qualidade. Todos os manuais de venda,
recepcao, cobranca, entre outros pro-
cedimentos, ja estavam prontos. Con-
tratei um consultor especializado em
franchising para me ajudar a elaborar
o plano de expansao e um escritério
de advocacia para me assessorar nas
questoes legais. Também montei uma
equipe com 18 pessoas s6 para cuidar
dessa parte. Hoje, mantenho apenas
a unidade de Vinhedo como prépria e
temos 20 outras franqueadas.

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

Como faz para disputar

espaco no mercado?

Monitoramos sempre a concorréncia
para fazer diferente. Em nossos cursos
de informatica temos um aluno por
micro, enquanto o concorrente colo-
ca dois em cada aparelho. Se a outra
escola cobra material didatico para o
curso de inglés, nés fornecemos gra-
tuitamente. Esse é um dos temas que
sempre abordamos na reunido men-
sal da equipe comercial. A cada dois
meses, contamos também com o tra-
balho do Cliente Oculto para ver o que
as outras escolas estdo oferecendo.
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CRESCE SOBREVIVENCIA DAS MPES BRASILEIRAS
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De cada 100 micro e pequenas empresas abertas no Brasil, 73 permanecem em atividade

apo6s os primeiros dois anos de existéncia — periodo considerado critico para seguir no mercado.
Os dados sao do estudo do SEBRAE sobre Taxa de Sobrevivéncia das Empresas no Brasil.

O indice evoluiu de 71,9%, com base nas empresas que foram abertas em 2005, para 73,1%,
referente as criadas em 2006, periodo de inicio do Super Simples. A indUstria foi a que mais
contribuiu, ja que, de cada 100 inauguradas, 75,1% permanecem ativas nos dois anos seguintes.

0 valor de calcular
cada passo

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

™M bcaetano@sebraesp.com.br

f www.facebook.com/bcaetanol

@ Costumamos dizer que filho nZo
vem com manual de instrucdo, temos
queirdescobrindo o que fazer acadadia.
N&o acontece 0 mesmo com 0 negocio
proprio. Embora ele requeira igual dedi-
cagdo, podemos (e devemos) planejar o
que vira pela frente para obter melhores
resultados. Uma necessidade que se faz
ainda mais presente nos tempos atuais
de desaceleracdo econdmica e grandes
desafios para quem tem uma empresa.
O planejamento é de tal forma a pedra
fundamental em um empreendimento
que o tema permeia as reportagens des-
taedi¢do do Jornal de Negocios. Umadas
matérias ressalta a importancia de ter
controles eficazes sobre o que entra e sai
do estoque. Armazenar produtos demais
ou de menos pode ter reflexos negativos
nas financas da empresa. No primeiro
caso, é um capital de giro empatado que
poderia ser mais bem empregado. No se-
gundo, 0 empresario corre 0 risco de nao
conseguir atender o cliente por falta da
mercadoria — e perde no faturamento.

Organizar-se para aproveitar as
oportunidades de venda oferecidas por
datas comemorativas como a Pascoa,
no fim deste més, é outra forma de re-
forgar o caixa que requer um plano bem
azeitado. Por isso, é tema de outra re-
portagem desta edi¢éo e de uma carti-
lha que o Sebrae-SP relangou.

As etapas que devem ser cumpri-
das por quem esta pensando em fran-
quear um negadcio estdo em mais uma
reportagem. Para obter sucesso nes-
saempreitada, ndo basta possuir uma
marca bem-sucedida. O planejamento
de cada passo é essencial para que a
expansao desejada realmente se efe-
tive com seguranca e lucratividade.
Por fim, a coluna Empretech apresen-
ta o ERP, uma ferramenta que ajuda
0s donos de micro e pequenas empre-
sas a acompanhar o dia a dia do ne-
gocio com maior eficiéncia, além de
fornecer subsidios para planejar os
proximos passos.

Boa leitura!
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NICHO DE CASA E DECORAQAO REPRESENTA 19% DO E-COMMERCE

A internet se firma como um lugar para comprar produtos para
olar. Segundo a 22 Pesquisa do Varejo Online, realizada pelo
SEBRAE em parceria com o portal E-commerce Brasil e divulgada
no fim do ano passado, o segmento de casa e decoracao representa
19% do campo de atuacdo dos empresarios virtuais. O setor

€ o segundo colocado na ampla variedade de itens comercializados
pela web, perdendo apenas para moda (33% dos empreendimentos).
As demais categorias presentes no e-commerce brasileiro em 2015
sdo: informatica (12%); eletronicos/telefonia (11%); saude (10%);
esporte (10%); beleza (9%); alimentos e bebidas (8%); automoéveis (7%);
e eletrodomésticos (7%). Para compor os dados, foram entrevistadas
831 pessoas de todo o Brasil.

UM MILHAO DE PESSOAS ADEREM AO MEI EM 2015

Em meio ao cenario de incertezas e desemprego registrado

no ano passado, o empreendedorismo foi a saida para muitas
pessoas. Segundo a Receita Federal, em 2015, 1 milhao de pessoas
optaram por se tornar Microempreendedores Individuais (MEI)
no Brasil. Isso representa um crescimento de 21% na comparacao
com o numero registrado em 2014. De acordo com o Portal do
Empreendedor, até o fim de janeiro deste ano, em todo o Pais,
estavam em atuacdo quase 6 milhdes de MEIs.

SETOR DE FRANQUIAS CRESCE 7% EM 2015

Segundo pesquisa divulgada pela consultoria Rizzo Franchise,

o numero de franquias cresceu 7% no ano passado no Pais, passando
de 221.680 unidades, em 2014, para 237.195 estabelecimentos. Esse
modelo de negécio foi responsavel por um faturamento de R$ 371
bilhées no ano —montante 5,32% acima do computado em 2014.

No periodo, o niumero de franqueadores também passou de 2.879
para 3.058 companhias. Ou seja, 179 novas marcas aderiram ao
sistema de franchising. Com a expansao do setor, s6 em 2015 foram
abertos mais de 103 mil novos postos de trabalho.
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AUMENTA CONTRIBUIGAO MENSAL DO MEI
‘ O valor do Documento de Arrecadacédo Simplificada (DAS), pago mensalmente pelo
Microempreendedor Individual (MEI) sofreu reajuste em 2016 apds o aumento do salario minimo.
Agora, o pagamento mensal em boleto serd de R$ 45 para comércio ou industria, R$ 49 para
prestacdo de servicos e R$ 50 para comércio e servigos. O céalculo do DAS corresponde a 5%

do salério-minimo, a titulo da Contribuic&o para a Seguridade Social, mais R$ 1 de Imposto sobre
Circulagao de Mercadorias e Servigos (ICMS) e/ou R$ 5 de Imposto sobre Servicos (ISS).

Momento de cautela

O ano sera complexo e pede planejamento estratégico e gestao impecavel, mas oportunidades nao faltam

A s previsoes dao conta de tem-
pos dificeis para 2016, e o cena-
rio nao foi diferente ano passado. O
quadro esta mais em razao das difi-
culdades que o governo tem enfren-
tado para aprovar e implementar as
medidas de ajuste fiscal e as refor-
mas econdmicas necessarias para as
retomadas do crescimento e, conse-
quentemente, dos investimentos.
De acordo com o Boletim Estudos
& Pesquisas elaborado pelo SEBRAE,
no fechamento de 2015 a queda do
Produto Interno Bruto (PIB) deve ficar
em -3,15% e a inflacdo, medida pelo
Indice Nacional de Precos ao Consu-
midor Amplo (IPCA), fechou em alta
de 10,67%. Para este ano, o PIB deve
fechar negativo em 2%, conforme
o Boletim Focus do Banco Central.

tidade, esse foi o pior resultado para
um més de novembro desde 2008.

IMPACTO SETORIAL
Por setores, no periodo, os resultados
foram: industria (-9,2%), comércio
(-12,6%) e servicos (-15,2%). O desem-
penho reflete as quedas no consumo
e no investimento, o que teve im-
pacto nos trés setores de atividade.
Quanto as expectativas para os
proximos seis meses, em novem-
bro, 58% dos proprietarios de MPEs
aguardavam estabilidade quanto ao
faturamento de sua empresa, dian-
te de 55% em igual més de 2014. Ja
sobre a economia brasileira, 45%
esperam manutenciao no nivel de
atividade, ante 49% um ano antes.
Outros 33% acreditam em piora no

QUEDAS NO CONSUMO E NO INVESTIMENTO
TIVERAM IMPACTO NOS TRES SETORES DE
ATIVIDADE: INDUSTRIA, COMERCIO E SERVIGOS

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

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

nivel de atividade econdémica nos
proximos seis meses, ante 26%, em
novembro de 2014.

O quadro, com aumento do de-
semprego e menor crescimento da
renda, pede analise e cautela por
parte dos empreendedores. O ideal
é evitar desperdicios e racionalizar
producédo e vendas. “Planejar e aper-
feicoar recursos serdo importantes
ferramentas paralidar com a econo-
mia mais fraca e a demanda desa-
quecida”, diz Moreira.

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

Foto: Olicio Pelosi



@@ VAREJO DEVE PERDER MAIS DE R$ 13 BILHOES COM FERIADOS EM 2016

Os feriados nacionais devem pressionar o caixa do varejo brasileiro neste ano. Isso porque os
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13 dias em que o comércio n&o abrira ou funcionara parcialmente devem resultar em perdas de
R$ 13,8 bilhdes. A estimativa ¢ da Federacdo do Comércio de Bens, Servigos e Turismo do Estado

de Sao Paulo (FecomercioSP). Apesar do niimero expressivo, o impacto sera 7% menor que o

registrado no ano passado, o equivalente a R$ 1 bilhdo a menos. De acordo com a entidade, essa
diminuicdo nas perdas se deve, principalmente, a trajetdria de queda nas vendas prevista para 2016.

Alessandro Saade, professor de
Empreendedorismo da BSP Business
School SP e fundador da Empreen-
dedores Compulsivos, explica que,
tradicionalmente, nos momentos
de aquecimento da economia, as
empresas ficam menos cuidadosas
com o controle e com a eficiéncia.
Da mesma forma, nos momentos de
crise, as empresas comecam a bus-
car um maior controle dos processos
e dos gastos, passam a questionar
despesas e estratégias e ajustam
com mais critério seu fluxo de caixa.

MONITORAR

Uma dica dada por Saade é manter
a disciplina criando indicadores que
possam facilmente ser medidos e
comparados: nivel de estoque versus
consumo, pipeline comercial (quan-
to de esforco que a empresa faz para
cada venda convertida) e assim por
diante. “E importante ainda ficar
atento a novas oportunidades.”

Exportar ou enxugar o portfélio e
trabalhar somente com produtos de
maior giro sdo algumas das estraté-
gias que ajudam. Ou mesmo estender
alinha de produtos ou ampliar o seg-
mento de atuacdo. “O contexto poli-
tico ainda contaminara a economia,
mas acredito que do meio do ano
para frente, o Pais comecara a mudar
a percepcao, para que em 2017 comece
uma lenta movimentacao de reaque-
cimento do mercado”, avalia Saade,
que mantém o otimismo mesmo na
crise. “é importante considerar sem-
pre o copo meio cheio”, afirma.

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

Energia para girar a roda

A auséncia de planejamento prévio,
as deficiéncias na gestdo e a falta de
comportamento empreendedor sao
as principais causas de fechamento
de empresas, segundo o Sebrae-SP,
que mantém cursos e consultoria
para ajudar a sanar justamente tais
dificuldades. Para fazer a roda girar

e perceber as oportunidades que
surgem com a crise, vale a pena
conversar com o maior numero de
pessoas possivel, buscar ferramentas
como o Canvas (metodologia de
gerenciamento estratégico que permite
desenvolver e esbocar modelos

de negdcio novos ou existentes) e
criar um plano de acdo. Depois, é s
empreender com toda a energia.

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

erros”, diz o professor Alessandro
Saade, head de Empreendedorismo

da BSP Business School SP e fundador
da Empreendedores Compulsivos.

Vale lembrar que nem todo
investimento é sinal de aumento de
capacidade de producao. Para as
MPES, investir pode incluir benfeitorias
e gastos com manutengdo, algo
extremamente necessario. Basta
entender qual a melhor opgéo.

Mesmo em tempos de escassez

de crédito, é possivel encontrar
recurso disponivel quando se tem
planejamento. E vale a pena pesquisar,
porque é em tempos de crise que 0
empreendedorismo mais se fortalece.
Afinal de contas, empreender

nada mais é que criar novas
oportunidades com menos recursos.

4
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EXPORTAGOES DE CAFE BATEM RECORDE

As vendas brasileiras de café para o exterior somaram 37,12 milhdes de sacas de 60 quilos em
2015, um recorde segundo o Informe Estatistico do Café do Ministério da Agricultura, Pecuaria

e Abastecimento. Do total, 33,41 milhdes de sacas foram do gréo verde; 3,38 milhdes do café
soluvel; e 33,31 mil do torrado e moido. No ano anterior, foram exportadas 36,73 milhdes

de sacas. Dados da Organizagdo Internacional do Café (OIC) mostram que a participacdo do
café brasileiro em relacao a producdo mundial foi de aproximadamente 30% no ano passado.

Doce oportunidade

Plantadores de amora-preta exploram derivados da fruta para agregar valor a producao

F arinha, geleia e doce. Essas sdo
apenas algumas das possibili-
dades de transformacdo da amora
—fruta que nao s6 oferece ganhos nu-
tricionais para quem consome, como
também financeiros para quem plan-
ta e comercializa.

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

Jane ressalta que o planejamento
é imprescindivel para aproveitar as
oportunidades que esse plantio ofe-
rece. “Como a amora é muito sensivel,
normalmente o produtor tem dificul-
dade para armazena-la. Muitas vezes,
ele ndo tem assisténcia nem orienta-
cdo técnica para isso”, conta Jane.

VISAO EMPRESARIAL
Dona do sitio Sao Camilo, em Juquiti-
ba, Shirlei Vieira recorreu ao Sebrae-SP
justamente para fazer parte desse
mercado. “Como agricultora, estou
aprendendo a aprimorar visdo de em-
presa porque temos custos e despesas
e precisamos entender desse processo
para comercializar os produtos, obter
lucro e valorizar o negécio”, explica.
Recentemente, a produtora colheu
a primeira safra da plantacdo da
amora-tupi (ou amora-preta). Ela foi
toda comercializada in natura. Mas

'

Shirlei Vieira, dona do sitio Sdo Camilo, em Juquitiba: investimento leva de dois a cinco anos para dar retorno

para a proxima colheita, Shirlei ja
espera ter mais opcdes para oferecer
a clientela, ampliando os resultados.
“Se conseguirmos vender também
para a industria e processarmos a
fruta para virar geleia, polpa e ou-
tros derivados, teremos um lucro
maior”, estima.

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

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

CUIDADOS ESPECIAIS

Para estar apta as exigéncias do mer-
cado, a producdo de amora vai além
de um plantio numeroso. “Antes de
iniciar a plantacao, o agricultor pre-
cisa fazer um plano de negoécio, co-
nhecer o mercado e as dificuldades
e verificar se ha demanda. Ele tem
de saber quem ira comprar sua safra,
porque a amora é perecivel, se ndo for
vendida in natura, tera que ser con-
gelada ou processada. Do contrario,

Foto: Rubens Chiri



@ SAFRA NACIONAL DE 2015 SUPERA MARCA DO ANO ANTERIOR
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A producédo nacional de cereais, leguminosas e oleaginosas cresceu 7,7% em 2015, no comparativo
anual, chegando ao recorde de 209,5 milhées de toneladas, de acordo com o Instituto Brasileiro

de Geografia e Estatisticas (IBGE). Para este ano, o progndstico do IBGE é de uma safra 0,5%
superior a do ano passado, alcancando 210,7 milh&es de toneladas. A estimativa aponta que,

no ano passado, a area colhida chegou a 57,7 milhdes de hectares, alta de 1,8% em relagédo a

de 2014. Juntos, arroz, milho e soja representaram 93,1% da estimativa produtiva do campo.

acabara perdida ou doada, sendo que
esse é um produto rico e caro. E preci-
so muito planejamento e parcerias”,
orienta Jane.

A estratégia basica, segundo a con-
sultora, é possuir estrutura adequada
para armazenar e condicionar a fruta.
E essencial, também, saber quais sdo
as alternativas para a amora e como
fazé-las. “Depender dela s6 in natura
é arriscado”, alerta.

E PRECISO POSSUIR
ESTRUTURA
ADEQUADA PARA
ARMAZENAR E
CONDICIONAR A FRUTA

Os cuidados com a apresentacido
do produto também devem ser con-
siderados. “Alguns produtores ainda
nao preparam sua producdo com essa
visao, oferecendo a fruta rotulada, eti-
quetada e avaliada. O produto precisa
ser melhorado para ser vendido nos
padrdes que a industria e o mercado
requerem”, aponta Jane.

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

CONHECIMENTO ABRE PORTAS

Segundo a consultora do Sebrae-SP,
conhecer bem o terreno em que esta
pisando é a melhor forma de superar
tudo isso. “A industria tem um alto ni-
vel de exigéncias. E preciso boas pra-

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

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

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

“Mesmo com a ajuda da coopera-
tiva, as vezes o desembolso pode ser
desnecessario porque a producao da
amora é sazonal. E preciso ponderar o
que € melhor e como se organizar para
conseguir. A depender da demanda,
nem sempre compensa investir em
uma cozinha industrial, podemos ter-
ceiriza-1a”, destaca Shirlei. “Temos de
ficar atentos ao fato de que um inves-
timento leva de dois a cinco anos para
dar retorno e, se nao tivermos cui-
dado, o lucro fica a perder de vista”,
aponta Shirlei.

Para melhorar a insercao nesse
mercado, o produtor pode recorrer a
otimizacao do cultivo, com solucées
oferecidas, por exemplo, pelo Sebrae
Inova, que oferece cursos de fruticul-
tura, manejo e poda.

PLANEJANDO PLANTIO
E VENDA COM SUCESSO

Confira algumas dicas para desbravar
as oportunidades do mercado de amora

Conheca o mercado. Verifique se ha demanda pelos
produtos e quais sdo as op¢Oes que potenciais clientes
gostariam de adquirir, como geleia, farinha, polpa ou
até mesmo a amora in natura para industrializa-la.

Converse com o cliente. Estreite os lacos com os
compradores para saber exatamente quais sdo as
exigéncias para que eles possam comprar o produto
final oferecido. Assim, fica mais facil de organizar

o0 plantio conforme a padronizagao exigida.

Ajuste o cultivo. Cheque quais sdo as premissas basicas
para ter um produto de qualidade, recorrendo

a certificacdes e selos de garantia. Caso seja
necessario, adapte a maneira de plantar a amora

para que ela respeite os padrdes exigidos.

Defina o que produzir. Mais do que plantar,

é preciso saber o que fazer com a amora colhida.
0 empresario precisa ter em mente quais produtos
ird oferecer ao mercado para se certificar de

que possui armazenamento adequado e toda

a tecnologia para o produto final feito.

Planeje o plantio. Verifique quanto sera necessario
plantar e qual a previsao da colheita para evitar
produzir em excesso e sofrer com perdas.



10 | JORNAL DE NEGOCIOS

BNDES MUDA REGRAS PARA LINHAS DE CREDITO

PAVNN
SO

O crédito ficara mais caro e escasso neste ano tanto para empresas quanto para o consumidor.

Além do custo mais alto do dinheiro, o Banco Nacional de Desenvolvimento Econémico

e Social (BNDES) aprovou novas condicdes dos BNDES Finame e BNDES Finame Agricola.

A diretoria da instituicado também ampliou a participacdo do BNDES no incentivo as micro,
pequenas e médias empresas (MPME) e a aquisigdo de bens de capital de 70% para 80%

do valor do produto, financiado a uma taxa de juros de longo prazo (TJLP), atualmente de 7%.

O lucro comeca aqui

Saber o que entra e o que sai do estoque € indispensavel para melhor atender os clientes
e tonar o neg6cio muito mais competitivo e lucrativo

ontrolar bem o estoque é um

dos desafios das empresas para
desenvolver os negécios e atrair no-
vos clientes. O controle permite ao
empresario planejar suas acdes de
melhorias do empreendimento, ofe-
recendo diversidade de produtos, fi-
delizacdo dos clientes, aumento dos
lucros e equilibrio de gastos. Contu-
do, uma boa parcela de empresarios
ainda tem dificuldades de fazer isso.
Segundo o Indice de Estoques (IE),
apurado mensalmente pela Federa-
cdo do Comércio de Bens, Servicos e
Turismo do Estado de Sao Paulo (Feco-
mercioSP), durante o ano passado, em
média, 49,8% dos empresarios paulis-
tanos afirmaram que seus estoques
estavam acima ou abaixo do ideal.
Durante sete meses de 2015, o nivel
de estoque permaneceu inadequado
para mais de 50% deles.

O planejamento é fundamental
para criar uma politica de estoque
eficiente. Segundo o consultor do
Escritério Regional (ER) do Sebrae-SP
Capital Sul, Julio Tadeu Alencar, as
perdas pelas falhas de controle de
estoque podem enfraquecer as fi-
nancas das empresas, sendo abaixo
ou acima do ideal. “A falta de produ-
tos ou quantidades abaixo do ideal
geram perdas nas vendas, descon-
tentamento nos clientes e enfraque-
cimento do negécio. Ja o excesso de

Marcela Frollini Mengon, gerente operacional da Blue Sol: reformulacdes ampliam faturamento em 50%

Foto: Fabio Melo



CAEM VENDAS GLOBAIS DE COMPUTADORES
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p As vendas mundiais de computadores pessoais recuaram 10,6% no ultimo trimestre de

2015, no comparativo anual, segundo dados da consultoria IDC. Essa é a maior baixa da

comercializacdo desde que a IDC comecgou a acompanhar os dados. De acordo com o

levantamento, a queda se da pelo maior ciclo de vida dos aparelhos, assim como a competicao
com outras tecnologias como telefones celulares e tablets. O total de vendas do item foi de 71,9
milhdes de unidades. Outra consultoria, a Gartner, diz que a baixa nas remessas foi de 8,3%.

itens ou reservas acima do ideal tra-
zem transtornos e perdas por venci-
mento do prazo de validade, além de
complicar o fluxo de caixa do nego6-
cio com dinheiro parado nas prate-
leiras”, afirma. Uma boa administra-
cao dos estoques, segundo Alencar,
possibilita o empresario planejar
seus recursos financeiros de forma
que nao falte produto nem o tenha
em excesso.

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

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

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

NO MERCADO, EXISTEM DIVERSOS SOFTWARES,
ALGUNS GRATUITOS, QUE AUXILIAM NO
PROCESSOS DE ARMAZENAGEM

da estava em fase de descoberta.
Com o objetivo de dinamizar a
gestdo dessa area, a empresa pas-
sou pela primeira reformulacao, em
2013, paraliquidar com o estoque pa-
rado. “Feito isso, mudamos para um
local cinco vezes menor, somente
para armazenagem de materiais de
uso e consumo, como ferramentas
e materiais elétricos utilizados nas
instalacdes dos sistemas fotovoltai-
cos”, explica a gerente operacional e
engenheira de producdo da Blue Sol,
Marcela Frollini Mengon. Para isso,
a empresa adotou a estratégia de
vender a solucao e adquirir os pro-
dutos somente no momento exato
de sua necessidade, por meio de um
modelo de gestao reativo e enxuto,
como na metodologia just in time -
primeiro, vende-se o produto para,
depois, adquirir os componentes
necessarios, além de diminuir o nu-

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

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

» Controle e mantenha atualizados todos
os dados dos produtos estocados, tais
como quantidade, custo e preco

» Faca inventarios (contagem fisica) com maior
frequéncia para determinar perdas e desvios

» Busque sempre novas alternativas
de fornecimento de mercadorias, nao
se acomodando nas formas tradicionais
- Se possivel, ndo compre
s6 de um fornecedor

» Automatize suas operagdes, pois vocé
tera respostas mais rapidas e confiaveis

» Altere a frequéncia e o niumero
de compras em funcdo da demanda
- o nivel dos estoques deve
acompanhar a venda dos produtos

» Conheca seu fornecedor e controle
a qualidade do produto e seu prazo
de entrega — em nada adianta comprar
certo se o fornecedor atrasa a entrega

» Tenha os estoques organizados, destine
um lugar para cada produto e mantenha
cada produto em seu respectivo lugar -
produtos diferentes, locais diferentes

Fonte: Julio Tadeu Alencar, consultor do Sebrae-SP
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TRANSACOES COM MOEDA VIRTUAL DEVEM ATINGIR R$ 70 MILHOES

A bitcoin, moeda virtual, tem ganhado mercado no Brasil. Isso porque, no ano passado,

as transacgées devem ter batido o recorde, atingindo R$ 70 milhdes, de acordo com estimativas
da empresa de monitoramento Bitvalor. No Pais, a moeda ¢ negociada por R$ 1.909.

No entanto, no ano passado comecgou a ser vendida a US$ 178, uma perda de mais de 80%

do valor emrelacdo a 2013, quando atingiu o seu auge. A expectativa é que a presenca da moeda
no Brasil cresca diante da crise econdmica e da popularizacdo das vantagens da bitcoin.

Possibilidades
ara faturar mais

Datas sazonais e tematicas podem turbinar faturamento em ano de aperto monetario.
Sebrae-SP relanca cartilha com o passo a passo

em planejadas, as vendas sazo-

nais podem trazer significativo
reforco ao caixa. As principais opor-
tunidades sdo as datas comemora-
tivas, ja velhas conhecidas, como a
Pascoa, comemorada no final deste
més. Os dias das Maes, dos Pais e das
Criancas, além do Natal, sao outros

Ana Elisa Aguiar, do Instituto Educacional Cirandinha, em Campinas: programacao para promover periodo de matriculas

campedes em matéria de apelo ao
consumo. Fora esses, ha sempre um
evento no meio do caminho e, com
ele, a oportunidade de vender mais.
Além das celebracées tradicionais
que beneficiam o comércio como um
todo, nao falta uma ocasido tematica
que pode dar forca aos negocios.

N

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

13”, diz. Basta saber aproveita-la com
acoes bem programadas.

E o que faz a empresaria Ana Elisa Gui-
maraes Aguiar, do Instituto Educacio-
nal Cirandinha, em Campinas. Para
promover o periodo de rematricula,
em janeiro ela criou uma programacao
especial para a familia e as criancas.

O “Dia da Brincadeira” — oficinas
monitoradas com direito a algodao-
-doce e pipoca — é apenas um das
taticas de marketing adotadas pela
escola, que tem 35 anos de existén-
cia e ampliou o atendimento para
além da educacéo infantil. “Eramos
referéncia nessa area, mas decidi-
mos expandir para o ensino funda-
mental e isso precisava ser divulga-
do”, conta Ana.

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

Preparar-se para vender melhor é um
diferencial necessario para empresa-
rios de qualquer segmento. Pensando
nisso, o Sebrae-SP lancou uma carti-
lha sobre datas comemorativas e te-
maticas. Com linguagem simples, o
material traz dicas praticas para con-
tribuir com o planejamento de quem
tem um ponto comercial e quer explo-
rar esses momentos para incrementar
o movimento.



PP 36% DOS CONSUMIDORES COMPRAM PARA ALIVIAR O ESTRESSE
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Uma pesquisa recente mostrou que 36,3% dos consumidores brasileiros fazem compras quando ha

um alto nivel de estresse no cotidiano. Os dados sao de um estudo feito pelo Servi¢o de Protecéo ao
Crédito (SPC Brasil) e pela Confederacao Nacional de Dirigentes Lojistas (CNDL). O método
para se acalmar predomina entre mulheres (43,7%) e consumidores das classes A e B (40,2%).
Além disso, 47,7% admitem fazer compras para se sentirem bem. Dos ntrevistados, 29,5% disseram
que fazer compras melhora o humor e 24,5% afirmaram que compram quando estdo deprimidos.

Na primeira parte, a cartilha apre-
senta informacdes gerais sobre orga-
nizacdo da fachada, vitrine, visual da
loja, exposicao de produtos, atendi-
mento aos clientes, relacionamento e
planejamento de acées promocionais
que podem ajudar.

A segunda parte aborda mais espe-
cificamente as dicas para aproveitar
melhor: Pascoa; dias das Maes, dos
Namorados e dos Pais; Black Friday; e
Natal. O material pode ser encontrado
online nolink: http://sebr.ae/sp/guia_
vendamelhor.

Para tirar o melhor proveito das datas
comemorativas, é preciso estar prepa-
rado para atrair a clientela. Recomen-
da-se fazer um planejamento de mé-
dio prazo baseado no tipo de publico
que se deseja atingir.

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

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

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

SEIS PASSOS PARA UMA
PROMOGAO BEM-SUCEDIDA

A\

v

v

\

A\

A\

Determine as datas que deseja trabalhar;

Escolha os produtos/servicos que deseja vender;

Faca uma estimativa de vendas;
Defina os beneficios que ira oferecer;
Planeje a divulgacao;

Prepare a equipe de vendedores.

OITO DICAS PARAVENDER
74 MELHOR EM QUALQUER OCASIAO

. Cuidado com o visual: 5.

independentemente de serem lojas
de rua, de shopping ou e-commerce,
todas precisam estar atrativas

. Vitrine vendedora: ndo importa se a loja

é grande ou pequena. A vitrine precisa 6.
chamar a atencao de quem passa.

. Decore o interior da loja: o primeiro

passo sera fazer a divisdo do ambiente. 7.
Pense em como organizar o espaco

para expor artigos sem atrapalhar

a movimentacdo dos clientes.

. Equipe bem preparada: garanta que

a equipe esteja bem estruturada e
preparada. Assegure que o atendimento
ao consumidor seja realmente bom.

Divulgue sua loja: de nada adianta
fazer promocgdo, decoragao,
investimento, motivacédo e
treinamento de colaboradores se
o lojista ndo divulgar aloja.

Planejamento: faga listas de
estoque, de produtos mais vendidos
e de datas de entregas.

*

Atendimento ao cliente: bom atendimento
significa gentileza, prontidao, paciéncia,
interesse e conhecimento do produto.

. Liquide as sobras de mercadorias.
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(o) 62% DOS BRASILEIROS POUPAM PARA REALIZAR PLANO DE CONSUMO ADIADO

Pesquisa do instituto Data Popular, realizada em janeiro com 3,5 mil pessoas acima de 16 anos de 153
municipios brasileiros, apontou que 91% dos entrevistados frearam os planos de consumo em 2015.
Entre os itens que deixaram de comprar, os campedes foram viagens para fora do Brasil (65%) e a
casa propria (63%). Também tiveram grande citacao: eletrodomésticos (54%), carro (48%), mdveis
(47%) e computador (45%). A boa noticia é que 72% dos que desistiram de consumir no ano passado

esperam concretizar a aquisicdo em 2016. Para isso, 62% deles estao poupando dinheiro.

EMPRETECH

Eficiéncia esta
na integracao

Veja como o ERP, ou Sistema de Gestao Empresarial,

pode dinamizar o comando de sua empresa

A sigla ERP (do inglés “Enterprise Resource
Planning”) é o nome que se d4 para um
programa que é uma “mao na roda” para
administrar a empresa. Isso porque esse sistema
de informatica integra todas as operacoes
diarias comuns em um empreendimento:
faturamento, fluxo de caixa, compras, controle
de estoque, contas a receber, ponto dos
funcionarios, entre outros processos.

“Dispor de uma boa ferramenta de gestdo pode
fazer toda a diferenca para a sobrevivéncia

do negdcio. Especialmente entre os donos de
micro e pequenas que tém pouca experiéncia
administrativa”, afirma Robinson Oscar

Klein, presidente da Cigam, especializada em
softwares corporativos. Isso porque, destaca
ele, o programa da visibilidade a tudo o que
acontece na empresa. Com o ERP, ao ser lancada
uma nota fiscal de venda, o préprio sistema
calcula o imposto, gera o estoque e emite a
cobranca para o banco. Se o empresario compra
uma mercadoria para pagar em 30 dias,

essa despesa € sinalizada no fluxo de caixa.
Vendeu a prazo? A informacao também vai
parar no fluxo automaticamente.

Com isso, todos os dados ficam amarrados e
disponiveis, permitindo que o empresario tenha
uma radiografia completa do andamento de seu
negocio. “Um dos maiores ganhos com o ERP

€ amelhoria da comunicacao. Se vocé registra

tudo o que acontece na empresa, tera clareza para
realizar todas as operacoes e corre menos riscos
de fazer algo errado, especialmente quando

ha mais pessoas envolvidas nos processos”,
observa Klein. Com informacao de qualidade
sempre disponivel, o empresario podera planejar
melhor suas a¢oes, ganhando em eficiéncia,
competitividade e lucratividade.

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

Para escolher a melhor solucao em ERP,

Klein explica que é necessario avaliar as
principais necessidades do negocio. Para

uma industria, por exemplo, é importante

que o sistema inclua o gerenciamento da
producdo. Ja para o varejo, a gestao de compras
é fundamental para acompanhar o estoque,
monitorar vendas e sinalizar quando

e 0 que encomendar ao fornecedor.

IMPACTO DO ERP
NA ADMINISTRAGAO

reducdo aumento de
de estoque produtividade

redugdo do tempo de
ciclo de fechamentos
contabil/financeiro

melhorias em
processos de
suprimentos

aumento em
receitas/lucros

reducdo do
custodeTI

Fonte: Portal ERP/Colangelo Filho

POR ONDE COMECAR

» www.sigecloud.com.br
Oferece solugdo completa
e facil de usar. Atende a empresas
de servicos, varejo e industria.

» Www.zeropaper.com.br
Solucao simples, boa para quem
quer apoio apenas na area financeira.

» www.egestor.com.br
Traz solugdo completa com versao
gratuita, mas limita suporte e dados.

» www.cigam.com.br
Solucao completa para
empresas maiores.



O parceiro ideal
Dara deixar sua empresa
mais produtiva.

7
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I . Ijlﬂl . I - |

Smartphones
a partir de 10x de

R$4 }125

Em tempos de turbuléncia econémica,

é fundamental que as empresas sejam

mais produtivas. Estar conectado,

ter agilidade e trabalhar longe do escritorio,
melhorando sua performance, pode fazer
toda a diferenca. Com o Microsoft Lumia,

é possivel levar a sua empresa sempre

com vocé, acessando e editando arquivos

e e-mails atualizados e sincronizados

com o seu computador. Vocé trabalha onde
e quando quiser, com toda a seguranga

do sistema Windows e a praticidade

do Office, por um preco que ndo
compromete o seu orcamento.

Aproveite as ofertas especiais

para associados do Sebrae SP.

Saiba mais em:

microsoft.virtualzap.com.br

& Microsoft Lumia

WMCCANN | MICROSOFT




Na hora de inovar vocé
Nao precisa se preocupar.

0 programa Sebrae Inova tem solugoes
praticas e rapidas de inovacao e tecnologia,
a custos compativeis, para vocé sair na frente!

Nao importa 0 ramo da sua empresa:
comércio, industria, servigos ou agronegacios.

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

Tudo com 0 apoio do Sebrae-SP e
parceiros especializados no assunto.

Esta esperando o qué?
Faca um upgrade no seu negocio!
Conheca ja o programa Sebrae Inova.

Procure um dos locais de atendimento
do Sebrae-SP, ligue 0800 570 0800
ou acesse http://sebr.ae/sp/sebraeinova.



PATCHWORK DESIGN - 2016/SP

Quando: 10a12/3

Onde: Centro de Convengdes Frei Caneca / Rua Frei Caneca, 569, 4° andar -
Consolagéo, Sdo Paulo/SP

Informacdes: (21) 2256-8580 / patchworkdesign@bializ.com /
whttp://www.bializ.com/

117 ISC BRASIL - 2016

(FEIRA E CONFERENCIA INTERNACIONAL DE SEGURANCA)

Quando: 15a17/3

Onde: Expo Center Norte / Rua José Bernardo Pinto, 333 - Vila Guilherme,
Sédo Paulo/SP

Informacdes: (11) 3060 - 4717 / atendimento@reedalcantara.com.br /
http://www.iscbrasil.com.br/

202 ALJOIAS - 2016 (FEIRA INTERNACIONAL DE JOIAS FOLHEADAS,
BRUTOS, MAQUINAS, INSUMOS E SERVICOS)

Quando: 15a17/3

Onde: Centro Municipal de Eventos Limeira / Av. Maria Teresa Silveira de
Barros Camargo, 1.213 - Jardim Aquarius, Limeira/SP

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

92 MOBILE INTELLIGENCE 2.0 - 2016 (MERCADO MOBILE)

Quando: 17/3

Onde: Hotel Intercontinental / Alameda Santos, 1.123 - Cerqueira César,
Séao Paulo/SP

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

ESTETICA IN SAO PAULO (FEIRA DE BELEZA, SAUDE E BEM-ESTAR)
Quando: 19a21/3

Onde: Palacio de convengdes Anhembi / Av. Olavo Fontoura, 1.209 - Santana,
Séao Paulo/SP

Informacgdes: 0800-887-1618 / (21) 3418-3800
atendimento@esteticainsaopaulo.com.br

http://esteticainsaopaulo.com.br/

952 FA SAO PAULO - 2016 (JOIAS FOLHEADAS,

PRATA, ACO, ACESSORIOS DE MODA, SERVIGOS E TECNOLOGIA)
Quando: 22 e 23/3

Onde: Maksoud Plaza / Alameda Campinas, 150 - Bela Vista, Sao Paulo/SP
Informagdes: contato@fasaopaulo.com.br/

www.fasaopaulo.com.br

SEERAE | Responde

Regras para
ambulantes
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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 gestédo de empresas ja constituidas.

de alimentacao

KARYNA MUNIZ, consultora do Sebrae-SP

© Para atuar com carrinho

de comida na rua é preciso

licenca da prefeitura ou

da Vigilancia Sanitaria?

O comércio ambulante de comida é
uma boa oportunidade de negocio,
por vender produtos que sdo bem
consumidos pelos brasileiros a um
custo baixo. Mas é preciso obedecer
algumas regras da Vigilancia Sanita-
ria e da prefeitura. Também existem
portarias estaduais e federais que
se sobrepdem as municipais, que
precisam ser consultadas.

O primeiro passo para iniciar um
negdcio no ramo é procurar um 6rgado
da prefeitura da regido em que dese-
ja atuar para checar os locais dispo-
niveis. Caso ndo haja disponibilida-
de, a atividade sera ilegal. Na capital
paulista, o TPU (termo de permissdo
de uso) tem um custo anual, com va-
lor minimo de R$ 192,65, e o célculo
é feito caso a caso com base na area
que sera ocupada pelo equipamento
(carrinho, tabuleiro, barraca desmon-
tavel, food bike, veiculos motorizados
ou rebocados) e o valor venal do me-

tro quadrado da quadra onde fica o
ponto escolhido.

Uma alternativa é buscar parcerias
em empresas privadas. Nesse caso, 0
carrinho podera ficar estacionado no
estacionamento da companhia, tendo
0s seus funcionarios como publico-al-
vo do comércio ou servigo oferecido.

Dependendo do municipio ou Es-
tado, a fiscalizacdo desse modelo de
negocio fica a cargo de 6rgaos como
Secretarias do Verde e Meio Ambiente,
CET, Inmetro, Procon, entre outros.

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

Outro ponto de atencado é o carda-
pio e o custo que ele representa. Para
equaciona-lo bem e manter a qualida-
de, é preciso ter bons processos de
compras, armazenamento, estoque,
producéo e distribuicéo dos produtos.
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TIMELINE DO TWITTER MOSTRA VIDEOS AO VIVO

O Twitter passou a transmitir videos ao vivo diretamente na timeline do usuario da rede social. As

transmissdes virdo do aplicativo de streaming, o Periscope, lancado pela empresa no ano passado.
Os videos aparecerdo em autoplay, e quando o usuario clica, aparece em tela cheia. A expectativa
da companhia é dar mais visibilidade aos videos e melhorar as oportunidades comerciais para
marcas, personalidades da web e produtores de conteudo, que terdo maior audiéncia com

a facilidade. O Periscope tem uma base em torno de 310 milhdes de usuarios mensais.

-

nteressados em expandir o em-

preendimento, muitos donos de
micro e pequenas empresas (MPEs)
acreditam que o caminho mais facil
é abrir franquias. Mas essa alternati-
va requer muita ponderacao. Mais do
que ter uma boa ideia de negécio que
renda frutos, para adotar esse mo-
delo de expansao é preciso planejar
cada passo e, principalmente, focar
na padronizacao.

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

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

A franquia-piloto foi aberta em
2012 e, de 14 para c3, eles fizeram ajus-
tes no layout da loja, melhoraram a
producdo na fabrica para atender a
nova demanda, organizaram o esto-

Hora de franquear

Veja como detectar o momento e o que levar em conta para adotar
esse modelo de negocio como alternativa de expansao

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

que, treinaram a equipe e, agora, es-
tdo padronizado as questoes finan-
ceiras. O objetivo é lancar no mercado
a rede de franquias no segundo se-
mestre deste ano. “Em meio a erros e
acertos, conseguimos formatar uma
franquia. Estudamos o mercado, pes-
quisamos os concorrentes diretos e
indiretos e acompanhamos o cresci-
mento do chocolate no Brasil ao longo
dos anos, além da influéncia da crise
no setor e nas proprias franquias”, ex-
plica Oliveira.

O consultor do Sebrae-SP reforca
que, nesse processo, € indispensa-
vel estudar as viabilidades merca-
dolégica, econémica e financeira da
proposta. “A franquia é a padroniza-
cdo de uma atividade que deu certo
e que deve funcionar também em
outras localidades, claro que com os
ajustes necessarios.”

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

“N&o vamos desviar nossa atencao de
quem realmente compra nossos pro-
dutos. Trabalhamos para sermos reco-
nhecidos na regido em que atuamos”,
comenta Oliveira.

As possibilidades podem ir além de
negocios fisicos. Um exemplo é o da
empresa Soeven, uma plataforma on-
line que reune clientes e fornecedores
de produtos e servicos para eventos.
Com ela, é possivel fazer cotacoes, con-
corréncias e fechar negdécios. “Quem
vai organizar, por exemplo, um ani-

Foto:Fernando Nunes



\/ E-COMMERCE CRESCE 15% EM 2015
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W As vendas do comércio eletronico no Brasil somaram R$ 41,3 bilhdes em 2015, montante
15,3% superior ao registrado um ano antes, segundo dados preliminares da consultoria
E-bit/Buscapé. O valor médio por compra subiu 12% no periodo para R$ 388, puxado
principalmente pela inflacao alta — que elevou também os precos dos produtos comercializados
online. Para 2016, a expectativa de outra entidade, a Associagdo Brasileira de Comércio
Eletronico (ABComm), € de que as vendas no e-commerce subam 18%, para R$ 56,8 bilhdes.

versario, precisa comprar bolo, salga-
do e refrigerante. Com a plataforma, é
possivel apresentar a demanda e ge-
rar uma concorréncia eletrénica que
destaque as trés melhores propostas,
permitindo a escolha conforme o or-

)

franqueadora deve ter uma escala que
vai do cenario pessimista ao otimis-
ta”, explica o consultor do Sebrae-SP.
Registrar a marca também € um
cuidado que a empresa a ser fran-
queada deve ter para evitar disputas,

PONTO CRUCIAL E DETERMINAR O VALOR
DO INVESTIMENTO QUE O FRANQUEDO TERA DE
DESEMBOLSAR, BEM COMO O TEMPO DE RETORNO

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

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

NA PONTA DO LAPIS

A questdo financeira é outro ponto
importante que nao deve ficar de fora
do planejamento. Um passo crucial é
determinar o valor do investimento
que o franqueado tera de desembolsar,
bem como o tempo de retorno. “Desde
o primeiro més a franquia deve girar
com lucro. A saude financeira da em-
presa envolve a questao do capital de
giro. E isso dependera muito do que foi
programado com o plano de negécio
junto com a pesquisa de mercado. A

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

A franqueadora deve ficar aten-
ta ainda as préprias obrigacoes. “Ela
deve dar as condicoes basicas de tra-
balho, como padronizacoes da parte
operacional e do sistema, boa divul-
gacdo, marketing interessante, trei-
namento, projecdo de faturamento,
custo basico, média de funcionarios,
toda a descricao do investimento e re-
tornos previstos”, explica o consultor
do Sebrae-SP.

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

ROTEIRO BASICO

O planejamento para franquear uma
empresa deve compreender:

PRIMEIRA ETAPA

E preciso conhecer bem todas as particularidades do
sistema de franchising, estudando leis, jurisprudéncias,
cados bem-sucedidos e outros que ndo deram certo.

SEGUNDA ETAPA

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

Posicionamento de sua marca e produtos no mercado;
O mercado e os concorrentes;

Viabilidade econdmico-financeira da
operacado do franqueado;

Plano de expansao: quantas unidades serdo
abertas, em qual regido e em quanto tempo;

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

TERCEIRA ETAPA

Formate a franquia de acordo com padrdes
técnicos e de qualidade, descritos em manuais de
procedimento, de acordo com as particularidades
do negécio (exemplo: manuais de gestao,

de produtos, de marketing e vendas etc.).

QUARTA ETAPA

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

Fonte: Cartilha “Como Tornar-se um Franqueador"/
Ministério do Desenvolvimento, IndUstria e Comércio Exterior
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As vendas de materiais de construcao baixaram ao nivel registrado em 2007, apontando

; N ‘ VENDAS DE MATERIAL DE CONSTRUGAO FECHAM 2015 COM FORTE QUEDA

queda de 12,6% em 2015, segundo dados da Associacao Brasileira da Industria de Materiais

de Construcao (Abramat). O resultado veio pior do que a expectativa da entidade, que era de recuo
de 11% nas vendas para o ano. Para 2016, a perspectiva da Abramat é de queda entre 4% e 5% nas
vendas do setor. As vendas para reformas, no ano passado, cairam 8%, enquanto para construtoras,
reduziram 15%. A industria de materiais de construcédo representa em torno de 3% do PIB.

em medo de crescer

Planejar, ter visao de mercado e conhecer muito bem o préprio negocio sao os ingredientes certos

para donos de micro e pequenas empresas alcancarem novos patamares

hora de crescer é sempre um

momento de aflicdo para o em-
presario de micro e pequena empre-
sa, pois uma vez que eleva o pata-
mar de seu negbcio, assume novas
obrigacoes e desafios — como pagar
mais impostos, investir na expan-
sdo da sua capacidade para atender
os clientes e pensar em novas estra-
tégias de mercado. Entretanto, se o
empreendedor conhece muito bem o
proprio negdcio, essa transicao pode
ser feita com mais tranquilidade e
menos chances de fracassos.

Para o consultor do Sebrae-SP Ju-
lio Durante, o primeiro passo para
planejar o crescimento é analisar a
situacao da empresa e o mercado em
que ela esta inserida. “Nos primei-
ros dois anos, a empresa ainda esta
se estruturando e pagando os inves-
timentos que fez para conceber o ne-
gocio. Neste periodo, o empresario
ganha 100 para pagar 200. Quando
ele comeca a empatar essa equacao,
significa que alcangou novo pata-
mar e pode buscar novos clientes e
planejar o crescimento baseado na
avaliaciao constante do préprio ne-
gbcio”, explica. Ainda segundo Du-
rante, o proprio mercado pode ser
um bom termoémetro para mostrar o
melhor momento para crescer.

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

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

Nessa conta devem entrar os custos
para a contratacio de funcionarios, le-
vando em conta o mercado real e nao
uma demanda sazonal; a elaboracio
de novos produtos ou servicos; mais
gastos com energia elétrica, agua
e aluguel (se precisar de um lugar
maior); e elaboracao de novo estoque,
adequado a nova demanda.

VISAO ALEM DO ALCANCE

Todo projeto pioneiro, que nao con-
ta com precedentes de sucesso para
se espelhar, exige grande coragem
por parte do empreendedor — tanto
na concep¢ao da empresa como no
momento de crescer. A agéncia de

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

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

0 PROPRIO MERCADO PODE SER UM BOM
TERMOMETRO PARA MOSTRAR O MELHOR
MOMENTO PARA EXPANDIR

viagens Vai Voando, destinada a pu-
blicos das classes C, D e E, enxergou
um grande mercado no aumento da
intencao de viagens domeésticos de
avido de familias de classes sociais
menos favorecidas. Apesar da cri-
se, essas pessoas continuam consu-
mindo servicos que ha alguns anos
ndo tinham habito. Com um pou-
co de planejamento e pagando em
“suaves prestacdes”, é possivel via-
jar de avido para muitos destinos no

como pressao de outros concorren-
tes do mercado e oferta de solucoes
‘magicas’”, aponta.

Entre os beneficios de crescer, An-
dreaza destaca a mudanca de cul-
tura, com a insercdo de pessoas de
classes de menor renda nos aeropor-
tos. Isso porque, além do preco com-
petitivo, a empresa permite parcelar
as passagens no boleto bancario,
nado necessitando de comprovacao
de renda. Permitindo que mesmo as



% QUANTIDADE DE RECUPERAGOES JUDICIAIS BATE RECORDE EM 2015

— O numero de pedidos de recuperacdes judiciais aumentou 55,4% em 2015, comparado a 2014,
encerrando o ano com 1.287 solicitacdes. O resultado é o maior para o acumulado do ano desde
2006. Os dados sdo do Indicador Serasa Experian de Faléncias e Recuperacgdes. As micro e
pequenas empresas lideraram os requerimentos de recuperagéo judicial no ano, com 688 pedidos,
seguidas por 354 das médias e 245 das grandes. Segundo a Serasa Experian, o resultado se deve
ao quadro econdmico nacional de recessao, aumento do custo do crédito e disparada do ddlar.

pessoas que estejam inadimplentes
possam viajar. “O trabalho que re-
alizamos envolve muito a parte de
conscientizacao da populacao, pois,
historicamente, a sociedade segre-
gou algumas atividades e fez as pes-
soas acreditarem que ndo poderiam
usufruir. Hoje, atuamos diretamen-
te com os lideres comunitarios em
cerca de 300 pontos de vendas em
favelas pelo Pais e, aos poucos, esta-
mos mudando essa visdo”, aponta.
Ao longo dos seis anos de mercado,
a Vai Voando viabilizou 280 mil pas-
sagens de avido. Somente em 2015
foram 130 mil viagens, com média
de 8 mil passagens por més.

DESAFIOS TRIBUTARIOS
No momento de abrir uma empresa,
o empresario deve escolher o regime
de tributacdo, que pode ser o Sim-
ples Nacional ou o Lucro Presumido.
O Simples Nacional unifica oito im-
postos em um unico boleto e reduz,
em média, 40% da carga tributaria e
s6 pode ser escolhido por empresas
com faturamento de até R$ 3,6 mi-
lhées por més. A modalidade abran-
ge os tributos: IRPJ, CSLL, PIS/Pasep,
Cofins, IPI, ICMS, ISS e a Contribui-
cao Patronal Previdenciaria para a
Seguridade Social (CPP). Ja no Lucro
Presumido, o IRPJ e a CSLL sdo apura-
dos trimestralmente. A aliquota de
cada tributo (15% ou 25% de IRPJ e 9%
da CSLL) incide sobre as receitas com
base em porcentual de presuncao.
“Uma optante pelo Simples Nacio-
nal pode simular nova tributacao e
ver o impacto no faturamento antes
de mudar”, afirma Durante. Para pos-
sibilitar que o empresario verifique
qual é o regime mais vantajoso para
sua empresa do ponto de vista tribu-
tario, o SEBRAE criou uma “calcula-
dora” para comparar as diferencas de
aliquotas de imposto entre os regimes
do Simples Nacional e do Lucro Presu-
mido. O programa pode ser acessado
pelo link: http://www.fgv.br/fgvtec/_
app/index.aspx

Luiz Andreaza, diretor da Vai Voando: 130 mil viagens em 2015, com média de 8 mil passagens por més
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INFLAGAO NOS SUPERMERCADOS TEM FORTE ALTA

O [ndice de Precos dos Supermercados (IPS), medido pela Apas/Fipe, bateu o segundo maior recorde
em 2015 e encerrou 0 ano a 11,33%. Em 2014, a taxa atingiu 7,59%. O maior porcentual foi registrado

em 2002, quando o indice marcou 15,53%. Segundo a Associagdo Paulista de Supermercados (Apas),
a alta foi impulsionada por desaceleragdo da economia e aumento nos custos de produgdo, além

de reajustes do governo federal. O estudo aponta ainda que a inflagéo nos supermercados mostrou
aceleracdo ao longo de 2015, registrando em dezembro 1,67%, superior aos 0,98% de um ano antes.

Seis dicas

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

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

2°. Buscar informacdes sobre o de-
sempenho da empresa em compara-
¢do ao concorrente é comum. Mas, na
pratica, poucos sabem das deficién-
cias dos rivais e as vantagens que tém
sobre eles. Quem tiver acesso a esse
conhecimento, saira anos a frente.

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

para
planejar bem

HAROLDO EIJI MATSUMOTO,
diretor da Prosphera Educacéo Corporativa

res de monitoramento. Envolva e com-
prometa os colaboradores, dé a eles um
propdsito. Meta sem propdsito é s um
belo nimero que enfeita planilha.

4°, Pessoas tornam negadcios pros-
peros, especialmente com uma boa li-
deranca. Como ser um bom lider?
Com humildade, foco em resulta-
do, inspiracdo, determinagdo, pacién-
cia, reconhecimento, honestidade e
acompanhamento.

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

6°. Tenha um plano de execugéo
claro e detalhado para cada area, com
equipes cientes das a¢des necessarias
para atingir os objetivos. As acdes de-
vem ser divididas em tarefas individu-
ais, com recursos necessarios e data
para iniciar e terminar. As atividades de-
vem ser acompanhadas diariamente.

G hpretec

A HAMAIS DE
20 ANOS
" PREPARANDO

“CAMPEOES

5 x R$ 260,00

Participe da palestra gratuita
de apresentacao e saiba mais.

Ligue 0800 570 0800, procure 0
Sebrae-SP mais proximo ou acesse:
hitp://sebr.ae/sp/empretec




Foto: Marli Nogueira

VALE DO RIBEIRA | EDICAO 263 | MARCO DE 2016 | 23

- COMPRAS PUBLICAS DE ATE R$ 80 MIL SAO EXCLUSIVAS PARA MPES

As licitacdes publicas para compras de até R$ 80 mil devem ser, a partir de agora, exclusivamente

disputadas pelas micro e pequenas empresas, segundo determina o Decreto n® 8.538/2015

(que regulamenta a Lein®147/14). A legislacéo permite, ainda, a possibilidade de criagdo de um
lote restrito para os pequenos negdcios dentro de uma licitagdo com valor superior. O texto prevé
também que as empresas de menor porte locais tenham prioridade quando o preco

de contratacgédo for até 10% superior ao proposto por empreendimentos de outras cidades.

Persisténcia para
empreender e crescer

Diante da vontade de trabalhar e da oportunidade que enxergou no mercado,
empreendedora abre em Registro livraria especializada em artigos evangélicos

ROSANA MARIA QUEIROZ PIRES CO-
MECOU A EMPREENDER EM REGISTRO,
ONDE MORA HA SEIS ANOS, AO PER-
CEBER A DEMANDA DA CIDADE POR
LIVROS E ARTIGOS EVANGELICOS. UTI-
LIZANDO UMA SIMPLES BANQUINHA
COLOCADA PROXIMA A IGREJA QUE
FREQUENTA, ELA COMECOU FAZENDO
A ENTREGA DE PRODUTOS ENCOMEN-
DADOS POR AMIGOS EVANGELICOS, DE-
POIS, ADQUIRIU UMA BARRACA PARA
LEVAR AS MERCADORIAS A EVENTOS
RELIGIOSOS. COM O APOIO DO MARIDO,
ARIOVALDO, CONQUISTOU UM PONTO
COMERCIAL ONDE HOJE ESTA INSTALA-
DA A LIVRARIA EVANGELICA NOVA JE-
RUSALEM. NO PLANEJAMENTO DA ATI-
VIDADE E PARA SE FORMALIZAR COMO
MICROEMPREENDEDORA INDIVIDUAL
(MEI), ELA CONTOU COM A ORIENTA-
CAO DO SEBRAE-SP.

|

Como comecou a empreender?
Sempre tive muita vontade de fazer
alguma coisa para mim, tenho tino
para a area de vendas e queria traba-
lhar. Comecei trazendo de Sao Paulo
pastas para o grupo de louvor da igre-
ja colocar canticos e hinos evangeéli-
cos. Depois, vieram as biblias e, em
cada viagem a Sao Paulo, eu trazia
algum produto a mais. Quando tive a
oportunidade de colocar os produtos
em uma mesinha préxima a entrada
da igreja, aumentaram as encomen-
das. Comprei uma barraca e passei a
vender os produtos nos eventos das
congregacoes.

Quais foram os desafios para
empreender?

Foi muito sacrificante no inicio. Car-
regava muito peso indo de um lugar

para o outro. Depois, para poder inves-
tir na atividade, fiquei sem o carro, o
que foi um grande desafio para mim.
Para fazer compras em Sao Paulo, con-
tava com ajuda e carona de amigos.

Como o Sebrae-SP ajudou

a sua empresa?

Quando vi que o trabalho estava cres-
cendo, fui ao Escritério Regional do
Sebrae-SP no Vale do Ribeira me infor-
mar sobre o MEIL Queria trabalhar certi-
nho, estar dentro da lei. O Sebrae-SP me
orientou sobre a categoria nos termos le-
gais e fiscais. Participei de oficinas para
saber quais eram minhas obrigacdes
com o governo, como controlar a en-
trada e a saida de dinheiro e o estoque,
como fazer o fluxo de caixa etc. Também
aprendi que tinha de trabalhar com
marketing. Hoje, a loja esta no Facebook
e jafiz venda pela internet.

Qual a importancia do planejamento
no seu negdcio?

Planejamento é tudo. E saber o que
vocé quer e aonde quer chegar, se quer
ter “alguma coisa” ou fazer um bom
negécio. Depois que virei MEI, che-
guei até a desocupar um cémodo da
minha casa para montar a livraria.
Com o apoio do meu marido, consegui
montar e abrir a livraria. Eu planejei e
fiz a escolha pela qualidade.

Quais sdo os planos para o futuro?
Quero fazer minha livraria crescer,
ampliar e trabalhar com toda a linha
de artigos evangélicos, como camise-
tas e maior variedade de livros e CDs.

“Antes de qualquer coisa,
informe-se. Eu ndo faria nada
sem orientagao. Procure saber
0 que a cidade precisae va
atras da oportunidade. Aprendi
que, para empreender, tem

de ter perseveranca, coragem
e vontade de fazer e crescer.
Acomodagédo, jamais.”

Rosana Maria Queiroz Pires,
dona da Livraria Evangélica
Nova Jerusalém

“Rosana tem forca de vontade,
quer sempre aprender mais e
crescer, e nds, do Sebrae-SP,
estamos aqui para dar esse
apoio. Com as orientacdes
iniciais, ela teve a seguranga
de abrir o seu tdo sonhado
negécio. Entre outras agdes
de capacitagéao, ela participou
da oficina SEI - controlar meu
dinheiro, e em uma semana ja
mostrou resultado no uso da
ferramenta fluxo de caixa.”

Regiane Rabelo Batista,
analista de cultura
empreendedora do Escritério
Regional do Sebrae-SP

no Vale do Ribeira
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AUMENTA NUMERO DE COMPRADORES ONLINE DE ELETRONICOS

O nuiimero de consumidores que adquiriram eletrénicos e linha branca via e-commerce elevou de 65,6%

para 71,9% entre 2014 e 2015, segundo pesquisa da CVA Solutions. Dos entrevistados, 75,2% afirmaram
que conferem as informacd@es dos produtos nas lojas fisicas para comprar com pregco melhor na
internet. O estudou mostrou ainda que 62% recebem e-mails marketing, demonstrando que essa é uma
importante ferramenta estratégica para o e-commerce. Na pesquisa, 81% confirmaram terem recebido
as mensagens promocionais dentro das lojas, e 65% compraram por meio dessas promogdes.

Organizacdo na lavoura ¥, .

Grupo de produtores de banana tera kit do Produza Facil — agricultura incorporado
ao caderno de campo que utilizam para controle da producao

uando conheceu o kit do Produ-

za Facil - agricultura, o produ-
tor Cristiano Andrade de Souza logo
achou que o material seria muito util
para ele e demais produtores de ba-
nana da regido, como também para o
grupo de olericultura que esta sendo
formado na cooperativa onde atua, a
Cooperativa da Agricultura Familiar
de Sete Barras (Coopafasb).

A ferramenta é composta por um
quadro que permite organizar a pro-
ducao e a area de plantio. Segundo
Souza, ela é pratica e de facil enten-
dimento e ajuda a colocar o planeja-
mento em dia, uma necessidade do
produtor.

Foto: Marli Nogueira

Souza: recurso ajudou no planejamento

Atualmente, ele tira em média 250
caixas da fruta por més, mais que o tri-
plo da producao de quatro anos atras,
quando realizou os primeiros cortes
na area arrendada de dois hectares.
Entre os fatores que levaram o produ-
tor a alcancar melhores resultados, ele
aponta o planejamento produtivo, in-
cluindo arealizacdo de analise de solo
e omanejo adequado dalavoura, além
da troca de conhecimento com técni-
cos e outros produtores nos diversos
cursos e eventos de capacitacao que
frequentemente participa.

VENDA PARA GOVERNO
Na Coopafasb, parte da producao de
bananas de Souza se junta a dos de-
mais agricultores da cooperativa para
abastecer o mercado das compras go-
vernamentais. O engenheiro agréno-
mo que coordena a equipe técnica que
presta servicos de Assisténcia Técnica
e Extensao Rural (Ater) na Coopafasb,
David Ferreira Junior, explica que o
mercado institucional tem como ca-
racteristica basica ser contratual: o
produtor sabe quanto, quando e como
deve entregar o produto. “Quando um
grupo de agricultores assina contrato
com uma prefeitura para fornecer ali-
mentos para as escolas, tem que cum-
prir o que foi estipulado: 20 caixas de
banana sdo 20 caixas, nao sao 15 nem
22. Se ele ndo planejar, ndo tem como
participar desse mercado, porque nao
consegue atender ao que foi contrata-
do”, explica Junior.

Souza e outros produtores do Con-
chal Branco e de alguns bairros vi-

zinhos s3o responsaveis por 45% da
producao de banana comercializada
hoje pela cooperativa para abastecer

FERRAMENTA AJUDA
PRODUTORES RURAIS
A PLANEJAR CULTIVO
PARA PARTICIPAR DE
COOPERATIVA

escolas de Sao Paulo e de outros sete
municipios da regido metropolitana.
A entrega semanal de cerca de 1,5 mil
caixas de banana é feita ponto a ponto.

Para ajudar a vencer o desafio de es-
timular o produtor a praticar o plane-
jamento produtivo, a equipe técnica da
Coopafasb esta incorporando o kit do
Produza Facil — agricultura ao caderno
de campo elaborado para os banani-
cultores do bairro Conchal Branco.

Com algumas adaptacées para me-
Ihor contemplar os prazos especificos
de cultivo da banana, o Produza Facil
sera utilizado para analisar oferta e
demanda do produto e quantidade de
venda ja contratada pela cooperativa.
A ferramenta disponibilizada pelo
Sebrae-SP também sera utilizada para
apoiar o planejamento produtivo dos
grupos agroecologicos de olericultura,
que estao sendo formados pela Rede
de Economia Solidaria da qual a Coo-
pafasb faz parte. O objetivo é introdu-
zir novas cadeias produtivas no siste-
ma visando ampliar a oferta de itens
da cooperativa no mercado.

)\

PARA SABER MAIS

Segundo o analista do Escritério
Regional do Sebrae-SP no

Vale do Ribeira e responsavel
pela aplicacao da oficina
Produza Facil - agricultura,
Alaym Rosa Bernardo Borges,
quando o agricultor conhece e
analisa o mercado e pratica o
planejamento da sua atividade,
aumentam as chances de
melhorar seus resultados.

Idealizado pelo Sebrae-SP em
parceria com Faesp-Senar/SP,
o kit Produza Facil é composto
por painel, papéis adesivos e
um manual, que orientam o
produtor a fazer o planejamento
do plantio a colheita.

Produtores rurais do Vale

do Ribeira interessados em
conhecer o Produza Facil -
agricultura podem participar
de novas turmas da oficina, que
estdo sendo programadas pelo
Sebrae-SP. Mais informagdes
pelo telefone (13) 3828-5060.



