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Essa e para
Voce e sua
empresa!

empreendedor
05 a 10 de outubro

De 05 a 10 de outubro, na Semana do Empreendedor, confira as dicas e solugdes que
0 Sebrae-SP e parceiros prepararam para alavancar oS pequenos negocios. Sao diversas
acoes como atendimentos nos escritorios do Sebrae-SP, caravanas Sebrae Movel ou
tendas em locais publicos, além de palestras, oficinas e orientacoes para vocé, que quer
abrir ou melhorar sua empresa.

Participe. 0 evento dura uma semana. Os resultados sao para o ano todo.

Para participar, procure um dos locais de atendimento do Sebrae-SP,
ligue 0800 570 0800 ou veja a programacao e detalhes em:

http://sebr.ae/sp/semana-emp

[PALAVRA DO PRESIDENTE

POR UM BRASIL

DE ALTO IMPACTO

firmar que a tecnologia avanca em veloci-
dade vertiginosa, transformando a forma
com que nos relacionamos, produzimos
e comercializamos, ja nao é novidade. A
cada momento somos apresentados a novos produtos,
plataformas e conceitos que mudam a nossa vida. Es-
tar plenamente inserido nesse processo — seja Como
usuario, seja como criador da préxima inovagao - é o
que diferencia a empresa competitiva das medianas.
Ter o maior nimero de empreendimentos que pensem
e incorporem inovagdes é o que distingue uma nagao
desenvolvida e sustentavel dos outros paises.

Issonao é apenas uma percepcao; estudos e pesqui-
sas validam que a competitividade e a inova¢ao andam
de maos dadas. Esses conhecimentos demonstram o
quanto o Brasil deve correr para superar as deficiéncias
nesse processo. No Indice Global de Competitividade
de 2014/2015, do Férum Econdmico Mundial, o Brasil
ocupava o 57° lugar (entre 144 paises), queda de 11 po-
sicdes com relacdo ao relatério anterior. Ja no Indice de
Competitividade Mundial 2014, realizado pelo Interna-
tional Institute for Management Development (IMD)
que compara o desempenho de 60 paises, o Brasil es-
tava na 54° posicdo em 2014 (em 2010, ocupava o 38°
lugar desse ranking).

Em tempos conturbados como o que vivenciamos
atualmente, reitero a importancia e a necessidade de o
governo federal colocar em pratica medidas urgentes
de ajustes das contas publicas e de incentivo ao setor
produtivo, sem perder de vista, contudo, a também
urgéncia de incorporar definitivamente essa area - em
especial os pequenos negécios — no mundo das em-
presas de alto impacto, aquelas que tém crescimento
acelerado porque inovam em seus processos, produtos
e servicos e empregam cada vez mais gente.

As micro e pequenas empresas estao sedentas por
um ecossistema que estimule a inovacdo. Segundo es-
tudo recente do SEBRAE, 60% promovem atividades vol-
tadas para inovacao rotineiramente; 40% de forma oca-
sional; e 78% realizaram investimentos para adquirir
maquinas e equipamentos (80%) e promover treinamen-

tos (67,5%). Quase 85% utilizaram recursos financeiros
préprios e 75% acionaram a rede de parceiros para intro-
duzir novas tecnologias. Um dos destaques de parceria
ficou por conta de institui¢cdes que fornecem servigcos
de suporte a inovacdo e tecnologia, como SEBRAE,
Senai, Senac, Senar, com 80% de citagoes.

O mesmo estudo mostra que entre as principais
barreiras a pratica inovadora estdo o custo, a dificul-
dade de acessar financiamento e o excesso de burocra-
cia. Isto demonstra o grande desafio que temos pela
frente. Por isso, é fundamental coordenar acoes entre
0s setores publico, privado e académico.

Parte do desafio de construir um ambiente favoravel
também é nosso. No Sebrae-SP, determinei a ampliagao
nos investimentos relativos as atividades voltadas a
insercdo tecnoldgica dos pequenos empreendimentos,
por meio do Sebrae Inova, por exemplo. Além disso,
continuamos focados na disseminacao de conhecimen-
to relevante. Esta edicdo traz uma pequena amostra,
com informagoes e dicas de como o uso da tecnologia
pode impulsionar a inovag¢do nos processos de gestao e
producao do empreendimento.

Mas nao é suficiente; o0 momento exige um grande e
articulado esforco coletivo rumo a simplificacdo de normas,
a desoneracao e a garantia de acesso ao financiamento.

E chegada a hora de direcionar as ferramentas de
politicas publicas ja existentes e garantir respostas de
alto impacto. O momento é de aprovar a ampliacao
do limite da receita bruta anual para os optantes do
Simples e a regulamentacao da terceirizacao, que vai
garantir a geracdo de milhdes de empregos formais,
e facilitar o acesso dos pequenos negécios a inovagao
tecnolégica, como j& prevé a Lei Geral das Micro e
Pequenas Empresas.

Dizem que toda dificuldade traz em si uma oportu-
nidade. Vamos aproveitar e realmente tornar o Brasil
competitivo, sustentavel e exemplar.

Boa leitura!

Paulo Skaf, presidente do Sebrae-SP
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ENTREVISTA

Cyro Diehl, presidente
da Oracle do Brasil, fala
sobre tecnologias para

pequenas empresas

MICRO E PEQUENAS
Abertas as inscri¢Ges para

a Feira do Empreendedor 2016

CENARIO
Movimento
Compredo
Pequeno Negdcio
estda nas ruads

CAPA

A computagdo em
nuvem democratizou
0 acesso a tecnologia

MERCADO

Investir em automagdo comercial

¢ essencial para o varejo

NEGOCIOS
Compare as diversas opgoes
em meios de pagamento

TENDENCIA

Comeércio eletronico:
como se dar bem

no mundo virtual

PANORAMA
Internacionalizar a empresa
ndo é somente exportar

MENSAGEM DA DIRETORIA

uem estd no mundo do empreende-

dorismo h& mais tempo deve ter pas-

sado por outras crises econdémicas e ad-

quiriu certa experiéncia e maturidade.

Os mais jovens, porém, que decidiram
empreender recentemente, aproveitando o bom mo-
mento econdmico do Pais ha alguns anos — com a
ascensao da nova classe média e o crescimento do
consumo interno —, estdo enfrentando a primeira
grande crise e devem estar temerosos quanto ao fu-
turo dos negécios.

Nés, do Sebrae-SP, estamos mobilizados para
dar apoio e orientagdes neste momento a donos de
pequenos empreendimentos em todo o Estado, por
meio de consultores, cursos e palestras gratuitas.
Em nosso site (www.sebraesp.com.br) também dis-
ponibilizamos farto material de orientagdo, como
a cartilha “Alavanque sua Empresa em Tempos de
Turbuléncia!”. Neste material, disponivel para em-
presarios com CNPJ, nossos especialistas levam o
empreendedor a refletir como esta a gestdo da em-
presa e recomendam algumas solugdes que podem
tirar a companhia do vermelho, com foco em caixa,
custos, vendas, compras e gestdo de pessoas.

Ainda em nossa pagina na internet (ou pelo
telefone 0800-570-0800), vocé fica sabendo da
programacao do semindrio gratuito “Saiba como
enfrentar a crise e garantir seus negécios”, com du-
racao de 4 horas cada, que estd ocorrendo em nos-
sos escritérios em todo o Estado de Sao Paulo. Entre

E HORA DE REAGIR!

os temas estdo: marketing em tempos de crise; fi-
nancas em tempos de crise e gestdo de pessoas em
tempos de crise.

O Sebrae-SP também participa do Movimento
Compre do Pequeno Negocio, junto com o SEBRAE e
as demais entidades empresariais. O objetivo é cons-
cientizar a populacdo da importancia de fortalecer o
micro e pequeno negécio, ainda mais em um mo-
mento de turbuléncia financeira, além de divulgar a
sua importancia para a economia — as MPEs repre-
sentam 95% das empresas no Brasil, respondem por
52% dos empregos formais, elas estao mais proxi-
mas dos clientes, dinamizam a economia da comu-
nidade, ente outros beneficios. O movimento, com
inicio em agosto, tera o seu ponto alto no dia 5 de
outubro, Dia Nacional da Micro e Pequena Empresa.

Esperamos que a instabilidade dure pouco, que a
injecdo de dinheiro do 13° salario no fim do ano dé
alento a economia, que os empreendedores consigam
aprimorar seus controles para enfrentar este momen-
to e, sobretudo, que encontrem saidas na inovacao,
pois é na dificuldade que surgem as grandes ideias.

Bruno Caetano, diretor-superintendente do Sebrae-SP
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CYRO DIEHL

Presidente da Oracle do Brasil

POR RACHEL CARDOSO FOTOS FERNANDO NUNES

Ha 17 anos na Oracle, Cyro Diehl
ndo esconde a admiragdo pelo fun-
dador da empresa norte-americana,
cuja operacdo ele comanda no Brasil.
“Larry Ellison é o Steve Jobs do mer-
cado corporativo”, compara. “Ele é
visiondrio.” Um perfil de profissional
que o executivo destaca pela genia-
lidade e empreendedorismo. De fato,
ndo é qualquer um que sai do zero,
constréi uma corporagdo mundial
e continua nela apés os 70 anos de
idade. A Oracle foi criada em 1977
e é hoje a maior fornecedora de sof-
tware corporativo do mundo, sendo
o Brasil um dos dez mercados mais
importantes para a companhia.

Nesta entrevista a Conexdo, Diehl
afirma que o Brasil é um celeiro de
ideias, com potencial até maior que
muitos paises, mas longe de alcan-
car os indices de sucesso no empre-
endedorismo por falta de crédito. “O
empreendedor nos Estados Unidos sé
faz sucesso porque tem um fundo de
investimento que o incentiva”. Além
disso, destaca a necessidade de apro-
ximacgdo do setor corporativo das uni-
versidades e como, gragas as novas
tecnologias, a Oracle agora atende
também a micro e pequenas empre-
sas, segmento que antes ndo tinha
acesso as melhores tecnologias em
razdo do seu alto custo.

A ORACLE CONSEGUIU
DESMISTIFICAR QUE E

UMA MARCA PARA

GRANDES CORPORACOES?

Ainda ndo, mas estd em proces-
so. Hoje, por exemplo, um cliente
ligou com dificuldades em uma
implementacdo. Pediu ajuda para
ampliar o acesso as midias sociais
para uma campanha de vendas
de apartamentos. £ uma imobi-
lidaria de Curitiba que comprou
a solucdo na nuvem. Isso é mui-
to bacana, pois é um escritério.
Entdo, o que posso dizer é que ja
temos clientes de pequeno porte,
mas é um processo de longo prazo.

O QUE TEM SIDO

FEITO NESSE SENTIDO?

Para falar com as pequenas em-
presas, fazemos muitos eventos
regionais. Temos uma rede de
parceiros de negbcios, canais de
revenda, que estdo em Estados
mais remotos. Vamos levando
essa mensagem boca a boca, e
isso leva tempo. Estamos inves-
tindo em marketing, em casos
de sucesso para mostrar que isso
pode dar certo para qualquer um.
Se uma imobilidria em Curitiba
pode ter uma solugdo da Oracle,
entdo, todo mundo pode ter uma
solucdo nossa.

COMO FOI TOMADA ESSA

DECISAO DE FOCAR MAIS

NO PEQUENO NEGOCIO?

O foco nao é o pequeno, o foco é
atender a toda a industria. Mas até
entdo era impossivel, porque a so-
lucéo era cara.

AGORA, A

TECNOLOGIA PERMITE?

Exato, a tecnologia atual. Por que
nao surgiu a computagdo em nu-
vem hé dez anos? Primeiro, os
meios de telecomunicacdes nao
permitiam. Estamos investindo
tanto nisso e acreditamos tanto
na computagao em nuvem que
inauguramos em agosto um Data
Center local. A primeira empresa
no Brasil a ter software aplica-
tivo localmente. Isso para qué?
Para facilitar ainda mais o aces-
so, porque normalmente as nu-
vens estdao nos Estados Unidos.

A NUVEM SOCIALIZA OS PRODUTOS?
Definitivamente. Dei uma entre-
vista ha uns dez anos e alguém me
perguntou se nds conseguiriamos
atender as pequenas e médias em-
presas. O banco de dados, a infraes-
trutura basica, noés sempre tivemos,
mas eu dizia que a area da nuvem,
principalmente para aplicativos
como o CRM [Customer Relationship
Management] — que trata a relacao
com o cliente e melhora a experi-
éncia, a gestdo de midias sociais
e o Big Data —, até entdo proibitivo
porque a solugdo, além de cara,
era dificil de ser mantida e neces-
sitava de alguém que conhecesse,
fizesse a manutencao e cuidasse da
ferramenta no dia a dia. A nuvem
definitivamente socializa, pois tem
um prego acessivel e ndo demanda
infraestrutura nenhuma.

COMO AS MIDIAS SOCIAIS

MUDAM AS RELAGOES?

E uma tecnologia que ninguém
sabe ainda o que fazer direito com
ela. Isso afeta todas as industrias
e muda a dimenséao das relacdes.
Por isso, o mercado trata como re-
volugao digital. O consumo muda.
Mudando o consumo, também
muda a industria; e, com 1sso,
a nossa relacdo de emprego se
transforma. £ uma revolucéo que,
na minha avaliacao, afeta dez, 15
anos, mais do que a Revolugao In-
dustrial fez em 150 anos.

COMO ISSO OCORRE?
A industria ditava o que se con-
sumia. Até bem pouco tempo

SE UMA IMOBILIARIA EM
CURITIBA PODE TER UMA
SOLUGAO DA ORACLE, ENTAO,
TODO MUNDO PODE TER

UMA SOLUGAO NOSSA
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atrés, deslocava-se até uma loja e
se comprava o que estava ali ex-
posto. A midia social transferiu
o poder para a mao do consumi-
dor. O cliente agora tem poder e
alternativas como nunca teve na
histéria da humanidade. A pri-
meira coisa que se olha num site
sdo as estrelinhas de avaliacdes
de outros consumidores. Entdo,
até quem nao nos conhece nos in-
fluencia. Essa transformacao que
traz a midia social, para mim,
evoluciona a maneira de com-
prar. Definitivamente, é a midia
social que faz o ponto de inflexdo
para essa revolucao digital. £ o
coracao dessa transformacao.

E O QUE DA RESULTADO?

A internet por si s6 deu acesso, e
o aparelho facilitou esse acesso,
mas o que transforma é essa rela-
¢ao em que todo mundo tem voz,
todo mundo publica, todo mundo
comenta. E preciso aprender a
ampliar isso. Hoje, é possivel am-
plificar qualquer comentéario, e
isso, para uma empresa pequena,
é sensacional, pois ela pode ser
conhecida e reconhecida se tiver
capacidade de atacar as midias de
uma forma criativa, muito maior
do que uma midia tradicional.
Com pouco dinheiro é possivel
acessar muita gente. A midia
social, para mim, é chave na es-
tratégia de negécio de qualquer
empresa.

COMO A ORACLE PODE AJUDAR NA
MINERAGAO DE DADOS? COMO O BIG
DATA ESTA NESSE CENARIO?

E humanamente impossivel ter
um monitoramento de tanta in-
formacdo sem uma ferramenta
adequada. A Oracle tem essa fer-
ramenta ja no conceito de nuvem,
com custo acessivel para qual-
quer empresa. Com ela, é possivel
saber o que estdo falando de um
livro recém-lancando, por exem-

8 | Conexdo

A PRIMEIRA COISA
QUE SE OLHA EM UM SITE
SAO AS ESTRELINHAS DE
AVALIAGOES DE OUTROS
CONSUMIDORES. ENTAO,
ATE QUEM NAO NOS
CONHECE NOS INFLUENCIA

plo, no Twitter, no Facebook, no
LinkedIn. H4 uma busca, inclusi-
ve semantica, nao sé por referén-
cias. A partir dai, desenha-se um
reloginho de ponteiros positivos
e negativos. No seguinte comen-
tario “Eu comprei o livro. £ uma
porcaria” - “Eu comprei o livro” é
positivo, entdo, o ponteiro vai ao
verde; “é uma porcaria”, vai ao
vermelho. O Big Data oferece fer-
ramentas para tirar conhecimen-
to de coisas nao ébvias.

DE QUE MODO?

Ha um caso muito bacana de um
parceiro nosso, para um grande
banco. Na mineracdo das infor-
macoes de um casal que buscava
empréstimo - sendo o marido, de
50 anos, para comprar um carro e
a esposa, da mesma faixa etdria,
para fazer pléastica -, a anélise
mostrou que havia 92% de chance
de ele se separar. Isso é Big Data.
N&o € o ébvio. No caso do banco,
os dados estavam disponiveis, s
que eram tao desestruturados que
nao serviam de nada. Com a con-
clusao do Big Data, o banco pdde
antecipar uma atitude de oferta,
como um seguro de separagao,
algo nessa linha. Fulano comprou
uma bicicleta, entdo devo oferecer
para ele capacete e calgdo. Isso é o
6bvio, ndo preciso de Big Data, que
é quando se analisa uma massa
complexa de dados e tira respos-
tas njo 6bvias, ndo triviais.

A INFRAESTRUTURA NAO JOGA
MUITO CONTRA O BRASIL?

N3o. Isso se arruma. Temos com-
provado no mundo que o gargalo é
que transforma a necessidade. Isso
vai acontecer. O gargalo é que vai
fazer o governo mudar, facilitar,
ampliar a telecomunicacao, porque
ele é o limite da competitividade
das empresas. As companhias vao
pressionar para que a telecomuni-
cacao tenha um nivel satisfatério.

O BRASIL E UM

PAfS EMPREENDEDOR?

Acho que h4 um problema no em-
preendedorismo no Brasil. Somos
um povo mais criativo que o resto
do mundo, portanto, deveriamos
obter mais sucesso no empreende-
dorismo do que o restante. O pro-
blema do Brasil é fundo de inves-
timento, ndo é o empreendedor. O
empreendedor nos Estados Unidos
s6 tem sucesso porque um fundo
de investimento aposta nele. Exis-
tem “n” fundos em que sabemos
que o cara fala: “Ponho 10 milhoes
de do6lares em dez empresas e uma
vai dar certo e me retornar”.

DE QUE FORMA ESSE

INVESTIMENTO DO SETOR

PRIVADO PODERIA OCORRER?

Eu sou critico. Nés estamos longe
das universidades. Os papéis de
inovar e criar, trouxemos para
dentro da empresa. Em qualquer
lugar do mundo, as grandes ideias

saem de dentro das universidades,
de uma boa parceria das empre-
sas com as universidades. No Bra-
sil, saem de dentro das empresas,
porque noés estamos distantes. A
culpa também é da formacao do
profissional, mas precisamos nos
aproximar mais. O jovem sai mal
preparado da universidade e en-

it = EL1]

tra no mercado de trabalho assim
porque as empresas estao distan-
tes da realidade.

MAS A ORACLE TEM
ESSA PROXIMIDADE

COM AS UNIVERSIDADES?

Temos. Mantemos a Academia
Oracle, que oferece capacitagao

para professores e alunos de es-
colas técnicas e universidades. A
ideia é dar oportunidade para esses
jovens, principalmente de escolas
publicas, para que ele tenha acesso
a um trabalho, porque nao basta
s6 aprender computacdo. Creio que
sejam mais 60 mil alunos treinados
ja no Brasil.

Conexdo | 9
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FEIRA DO
EMPREENDEDOR
TEM
INSCRIGOES
ABERTAS

Os interessados em participar
da Feira do Empreendedor

2016 j& podem fazer as
inscricdes pela internet (http://
feiradoempreendedor.sebraesp.
com.br). O evento ocorrera entre
os dias 20 e 23 de fevereiro no
Pavilhdo do Anhembi Parque, na
zona norte da capital paulista.

O diretor-superintendente

do Sebrae-SP, Bruno Caetano,
calcula que a feira reunira

mais de 120 mil pessoas e 400
expositores no ano que vem.

“A participacdo do publico cresce
a cada ano. Em 2015,

104 mil pessoas visitaram o
evento, 27% a mais que em

2014. A Feira do Empreendedor
oferece aos empresarios
oportunidades para incrementar
um negdcio ja existente ou dicas
de abertura de empresa’, diz.
Estdo programadas consultorias
individuais e coletivas, palestras,
com o intuito de apresentar
tendéncias e regularizar

a situagdo da empresa.

10 | Conexdo

CARTILHA PARA
ENFRENTAR A CRISE

A cartilha “Alavanque sua empresa em tempos de
turbuléncia”’, lancada recentemente pelo Sebrae-SP, traz
orientacdes para ajudar o empreendedor a desenvolver
a melhor estratégia para enfrentar a crise e reduzir
custos sem perder qualidade, exemplificando quais
pontos devem ser levados em consideragao para

que o empresario melhore a situagao do seu negécio.

“E 0o momento de aprimorar a capacidade de gerir a
empresa, de administra-la; verificar quanto custa o
produto e melhorar o servico. Quem esta no controle
precisa ter senso de oportunidade e visdo. Afinal, é quem
val apontar o rumo a ser tomado, agindo como verdadeiro
empresario e nao como dono do negdcio apenas”, afirma
o diretor-superintendente do Sebrae-SP, Bruno Caetano.
Com a queda nas vendas, cai o faturamento, mas
outras razdes colaboram para a falta de dinheiro em
calxa, como excesso de compras, venda de produtos a
precos que ndo cobrem os gastos e retirada dos sécios
acima daquilo que a empresa pode pagar. “Existem
controles — como de caixa e bancos, contas a pagar,

a receber e controle de estoque — que ajudam no
acompanhamento da movimentacao financeira

da empresa’, destaca o diretor.

A cartilha ainda ensina ao empresario o que deve ser
considerado na renegociacdo com fornecedores, dividas
com bancos, compromissos a curto prazo que devem
ser priorizados e, também, sobre quando recorrer a
empréstimos bancarios para retomar os negdcios. Nessa
hora, por exemplo, € importante mostrar aos credores
que a empresa ainda é viavel, demonstrando frieza sem
ser intransigente. “E preciso agir, a prevencéo é sempre
o melhor remédio, e se faz com a vacina chamada boa
gestao”, enfatiza Caetano. O material esta disponivel
em sebr.ae/sp/turbulencia para download gratuito.
Basta se cadastrar inserindo o CNPJ.

ESPECIAL PARA CONTABILISTAS

A Sage, desenvolvedora de
softwares de gestao para pequenas
e médias empresas, lancou uma
edicdo especial para contabilistas
de seu programa emissor de
notas fiscais Sage One. A nova
versao é gratuita e permite que o
profissional contabil cadastre em
seu programa todos os clientes
que também utilizam o Sage One,
criando uma conta para cada

um deles. Com essa interface, ele
consegue, por exemplo, fazer a
gestdo remota das notas emitidas
por todos os clientes cadastrados.

A parametrizagao de impostos é
outra funcionalidade do sistema.
O tema é alvo de duvidas
frequentes dos clientes,
preocupados em nao cometer
erros no pagamento dos tributos,
e demanda horas de trabalho
dos contabilistas, que precisam
orientar caso a caso. Com essa
versdo especial do Sage One, é
possivel fazer tudo a distancia.
A mudancga representa uma
economia significativa de tempo
tanto para os profissionais
contabeis, que conseguem fazer

0s ajustes necessarios pela
internet de forma rapida,

quanto para as empresas,

pois elas tém a garantia de

que recolherdo os impostos
corretamente, sem que seja
preciso entrar em contato com

o escritoério de contabilidade.
Além disso, por meio do Sage One,
os contabilistas conseguem obter
relatérios das notas emitidas e
importar os arquivos no formato
XML, permitindo que eles tenham
uma visdao mais abrangente

das empresas que atendem.
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CENARIO

padaria do bairro, o bar

da esquina, a pizzaria,

o restaurante, a loja de

roupas ou calcados, a ofi-
cina mecanica, a dogaria, o agougue,
todos esses negdcios e muitos outros
fazem parte do universo de mais de
10 milhoes de micro e pequenas em-
presas (MPEs) em todo o Brasil. Elas
geram mais da metade dos empregos
com carteira assinada do setor priva-
do e respondem por 27% do Produto
Interno Bruto (PIB). Foi na pequena
empresa que muitos tiveram a pri-
meira oportunidade de emprego;
outros, apés décadas de trabalho,
conseguiram a merecida aposenta-
doria. Os pequenos negbcios fazem
parte da vida de todos.

Nesse cenéario de dificuldade
econbmica, com escalada da in-
flacdo, alta dos juros, desemprego
e recessdo, os consumidores com-
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Uridos a favor
DAS MPES

MOVIMENTO COMPRE DO PEQUENO NEGOCIO QUER
CONSCIENTIZAR A SOCIEDADE SOBRE A IMPORTANCIA DA PEQUENA
EMPRESA NA ECONOMIA E NO DESENVOLVIMENTO LOCAL

Por Carlos Ossamu

pram menos e as empresas deixam
de produzir, atingindo em cheio o
motor da economia: as micro e pe-
quenas empresas, mais suscetiveis
as crises. Em defesa das MPEs, o
SEBRAE e as entidades parceiras
lancaram o Movimento Compre do
Pequeno Negdcio. “E a primeira vez
que fazemos um movimento para
a sociedade, para que as pessoas
percebam que, ao comprar do pe-
queno, estdo melhorando a cida-
de, gerando empregos e ajudando
a economia’, destaca o presidente
da entidade, Luiz Barretto.

O Movimento Compre do Pe-
queno Negbécio definiu o dia 5 de
outubro como data oficial, por se
tratar do dia em que foi institui-
do o Estatuto da Micro e Pequena
Empresa. A acdo inclui um hotsite
(www.compredopequeno.com.br),
em que os empreendedores poderao

JIII’ ﬁ/
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cadastrar suas empresas para que
o consumidor encontre os produtos
e servicos de que precisa, perto de
casa ou do trabalho.

Ja o Sebrae-SP preparou, em todo
o Estado, uma série de acoes e cam-
panhas para divulgar o movimento
e conscientizar a sociedade sobre
a importancia do pequeno negocio
para o desenvolvimento da econo-
mia. De agosto até outubro serao
realizados feirdes de saldos para
incentivar a geracao de negbcios e
aumentar as possibilidades de ven-
da no segmento de varejo para o
consumidor final. Havera também
eventos de negécios, que permitirdo
a reunido de diversos empresarios
com foco na integracao de solugoes
setoriais e multissetoriais, por meio
de transagoes entre Microempreen-
dedores Individuais (MEIs) e Micro-
empresas (MEs).

O EXEMPLO AMERICANO

Os Estados Unidos se
recuperaram e sairam
fortalecidos da crise
financeira global de 2008.
Varios fatores foram
responsaveis pela retomada,
mas uma em particular
chama a atencao: desde que
entrou na Casa Branca, em
2009, o presidente Barack
Obama tem dado atengao
especial as pequenas
empresas do pais. A Small
Business Administation
(SBA), agéncia que apoia os
empreendedores e a pequena
empresa, foi elevada a status
de ministério; houve 18 cortes
de impostos para os pequenos
negdécios; 225 mil empresas de
pequeno porte tiveram acesso
a US$ 130 bilhdes em crédito
por meio da SBA; e contratos
federais com pequenas
empresas somam hoje

US$ 380 bilhoes, com

meta de fechar mais

US$ 80 bilhdes em negdcios
nos proximos anos. Essa
politica de apoio a pequena

“Estamos engajados neste grande
movimento. Os mais de 150 pontos
de atendimentos do Sebrae-SP no Es-
tado, incluindo os carros do Sebrae
Moével, além dos mais de mil funcio-
néarios da entidade, estdo preparados
para fortalecer e divulgar as agdes do
projeto”, afirma o diretor-superinten-
dente do Sebrae-SP, Bruno Caetano.

APOIO

Confederacdes, federacoes, as-
sociacoes, sindicatos e entidades
de diversos segmentos da econo-
mia estdo aderindo ao Movimen-
to Compre do Pequeno Negécio. Ja

empresa foi importante para
a recuperacao econdmica.
Para o soci6logo e economista
Marcos Troyjo houve,
sobretudo por parte dos
norte-americanos, um ponto
que historicamente falta ao
Brasil: planejamento. “Eles
sabem o que querem e como
chegar ao objetivo”, afirma.
“Quando houve a crise de 2008,
o délar foi desvalorizado e os
norte-americanos viram uma
oportunidade para aumentar
suas exportacoes, pois isso,
barateou seus produtos”,
conta. Assim, entrou em

cena a Iniciativa Nacional de
Exportacdo (National Export
Initiative — NEI), politica
anunciada em 2010 para
melhorar as condigoes

que afetam a capacidade

do setor privado de exportar
- negociar a remocao de
barreiras comerciais de paises
estrangeiros, ajudar empresas
e agricultores a encontrar
novos mercados e auxiliar

0 acesso a financiamentos.

anunciaram o apoio a Federagao
das Associacdes Comerciais do
Estado de Sao Paulo (Facesp), a
Associacao Comercial do Estado
de Sao Paulo, a Associacdo Bra-
sileira de Bares e Restaurantes
(Abrasel), a Associagdo Brasileira
dos Saldes de Beleza (ABSB), os
segmentos de padarias e confei-
tarias, franquias, cafés especiais
e cachaca. Grupos de comunica-
cao e o Banco de Desenvolvimen-
to de Minas Gerais (BDMG) tam-
bém apoiam o movimento.

A Facesp reune mais de 400 as-
sociacOes em todo o territério pau-

“E A PRIMEIRA
VEZ QUE
FAZEMOS UM
MOVIMENTO
PARA A
SOCIEDADE,
MOSTRANDO
A IMPORTANCIA
DO PEQUENO
NEGOCIO PARA
A ECONOMIA”

Luiz Barretto,
presidente do SEBRAE

lista e representa mais de 240 mil
empresarios, e a Associacao Comer-
cial do Estado de Sdo Paulo possui
mais de 30 mil associados. “Juntas,
estas entidades congregam milha-
res de empreendedores de pequeno
porte, que sdo capazes de sensibi-
lizar empresarios e consumidores
sobre a importancia de adquirir
produtos e servigos dos pequenos
negbcios”, afirma Barretto.

No segmento de servigos, a
Abrasel, com mais de um milhao
de empresas, e mais de 30 mil
membros da ABSB participam da
iniciativa.
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Tecnologia
PARA TODOS

Foto: Divulgagdo

A empresa, criada em 2008,
atualmente possui escritérios
em S3do Paulo e em Minas Gerais,
e tem entre seus clientes o Ins-
tituto Neymar Jr, que adotou o
software da Webgoal para gestao
financeira do projeto na Praia
Grande, no litoral paulista. L4,
tudo é mantido e decidido em co-
mum acordo com os trés sécios e
outros 16 colaboradores em uma
gestdao diferenciada, cujo reco-
nhecimento resultou na vitéria
do Prémio SEBRAE Destaque em
Inovacgao em 2012.

JANELAS DE OPORTUNIDADES
Casos como da Webgoal ilustram
bem a movimentacdo de um mer-
cado promissor, que fomenta o
empreendedorismo de ambos os
lados, tanto pelas melhorias que a
tecnologia proporciona para a ges-
tdo do negbcio em si como pelas
janelas de oportunidades abertas,
em parcerias com gigantes como
Microsoft, Amazon e IBM.

No ultimo ano, aumentaram
muito as vendas de servigos de com-
putacdo em nuvem para negocios de
menor porte. O exemplo mais conhe-
cido é o de servicos de e-webmail,

que podem ser acessados de qual-
quer lugar ou aparelho.

Para o executivo de servicos de
cloud da IBM Brasil, Paschoal D’Airia,
um dos motivos pelos quais a nu-
vem se populariza entre as peque-
nas empresas é que elas dificilmen-
te tém um profissional de tecnologia
dedicado exclusivamente para lidar
com servidor préprio, além, é cla-
ro, do custo do equipamento. “Na
nuvem, é possivel trocar um custo
fixo por um investimento que se
adapta a cada necessidade indivi-
dual”, afirma.

Outra vantagem é que ela per-
miteinserir novas funcionalidades
de forma mais rapida e pratica do
que se houvesse um servidor pro-
prio. “A migracdo para a nuvem é
inevitavel”, sentencia o executivo.
“Na economia atual, a propriedade
da lugar ao servico sob demanda.”

Os primeiros sinais disso sao
visivels com os pacotes de pro-
gramagao de TV customizados; os
downloads de livros e de musicas;
e aplicativos (apps) para chamar o
tdxi mais préoximo. “Vocé nao pre-
cisa mais comprar o carro e isso
muda tudo”, avalia D’Airia. “A ven-
da de infraestrutura como servico

“NA NUVEM,

E POSSIVEL
TROCAR

UM CUSTO

FIXO POR UM
INVESTIMENTO
QUE SE ADAPTA
A CADA
NECESSIDADE
INDIVIDUAL”

Paschoal D’Airia,
executivo da IBM Brasil

PASSO A
PASSO PARA
A MIGRAGAO

Pesquisa divulgada
recentemente pela Bain &
Company, realizada com mais
de 400 companhias, mostra
que as empresas desejam
transferir boa parte de sua
estrutura de TI para a nuvem,
mas, de fato, s6 fazem isso
com 18% da carga de trabalho.
“O receio diante de novas
tecnologias € muito comum”,
afirma o diretor da Softline,
empresa especializada em
aplicacao da tecnologia para
tornar as organizagoes mais
produtivas, Roger Melo.
Segundo ele, nenhuma
empresa mergulha de cabega,
ou seja, migra 100% de seus
dados e aplicacdes para a
nuvem de uma hora para a
outra. “E preciso planejamento
e estratégia.” A equipe de
especialistas da Softline
recomenda as seguintes
etapas antes de executar
qualquer plano de migracao.

* Liste suas prioridades. Nem
toda a aplicacdo merece
migrar para a nuvem.

e Avalie sua estratégia de
redundancia. A nuvem
pode ser 6tima aliada para
redundancia e backup.

* Saiba quais aplicacoes
demandam mais capacidade
da sua infraestrutura de
TI. De maneira diferente
do que se imagina, ao
migrar aplicagoes menos
importantes, a infraestrutura
propria pode ser suficiente
para as aplicacoes criticas.
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SERVICOS COMUNS
NA NUVEM

Pagamentos

Programas em rede permitem calcular o
pagamento dos funcionarios, incluindo as
contas com encargos. Notas fiscais podem
ser emitidas sem acessar o sistema

da Receita Federal.

Clientes
E possivel gerenciar informagoes sobre 0s
consumidores. Alguns softwares ajudam
na relacdo com a clientela, por exemplo,
avisando quando o estoque vai acabar.

Caixa

Empresario pode acessar remotamente a
lista de valores a pagar e contas a recebet,
além de estimativas de vendas com base
no passado recente e previsao de gastos.

Banco

Sistemas permitem emitir ordem de
pagamentos ao banco e, por meio deles, receber
0 extrato e monitorar a conta do negocio.

Documentos
Rede facilita acesso a planilhas, calendarios
e projetos que precisam ser compartilhados.

permite flexibilidade em aumentar
ou diminuir os custos, de acordo
com a sazonalidade de cada setor.”
O diretor de marketing e vendas
da Softilne, Celso Oliveira, compar-
tilha da opinido de D’Airia. “Essa
flexibilidade permite desenhar
novos negdcios com 0s Mmesmos
padrdes de uma grande empresa,
concorrendo de igual para igual.”

DIVISOR DE AGUAS

No “divisor de aguas” que é o ad-
vento da nuvem, as MPEs ainda
sdo carentes de tecnologia. “O
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indice de penetracdo ainda é bai-
x0”, observa o fundador da Sige
Cloud, brago da Cigam de softwa-
re de gestao de baixo custo volta-
do para micro e pequenas empre-
sas, Tiago Rosa.

A companhia, tradicional fabri-
cante de software ERP (sistema inte-
grado de gestdo empresarial), com-
prou no ano passado a startup Sige
Cloud, para ampliar seu escopo de
atuagdo. Com o aporte, a organiza-
¢ao empresarial incluiu na carteira
clientes com demanda por produtos
a partir de R$ 24,90 mensais.

O Sige Cloud pode ser instalado
em trés minutos e possui funciona-
lidades diversas. Desenhado para
micro e pequenos negdcios, o ERP é
integravel a solucdo analitica mais
utilizada do mundo, a planilha Ex-
cel, e permite ao usudrio exportar
informacoes de cadastros, editar
textos, incluir novos conteudos e
importar tais planilhas para o sis-
tema, explica Rosa.

Fol justamente isso que atraiu
a Giz, rede especializada em aces-
sorios para celular, do empresario
Tony José Meteles. “Vamos abrir a
quinta franquia e o cloud é fun-
damental para homogeneizar a
gestdo de todas elas”, conta.

Ele afirma que h& respostas
imediatas para administragao de
estoques e para agdes de pds-ven-
da, bem como tudo é integrado
com os sistemas contabil e fiscal.
“Considero bastante seguro e acre-
dito que quem néao se adaptar, em
breve estara fora do mercado”, diz.
Outro ponto destacado por Meteles
é a mobilidade, pois tudo é contro-
lado por celular ou tablet de onde
quer que ele esteja.

NOVAS SOLUGOES

Se o futuro estd na nuvem e a
maioria das MPEs ainda nédo tem
sistema de gestdo, os fornecedo-
res de tecnologia correm para se
adaptarem a essa nova era. £ que
a nuvem também lhes d& pos-
siblidade de inovar na oferta de
produtos, como pagamento por
hora adicional, por exemplo.

Na NMS Solugdes Integradas de
Gestao sdo atendidas entre 15 e 20
novas empresas com demandas es-
pecificas por semana, segundo o di-
retor de estratégia da companhia,
Celso Garcia. A NMS é focada em
MPEs, com solu¢des nas areas con-
tabil, financeira, tributaria, fiscal,
de gestao empresarial (ERP) e de re-
cuperacao de impostos. “A reducao
de custos tributarios é parte da cul-
tura organizacional da NMS”, diz.

Para a gerente de marketing de “ESS A

produtos do Grupo Locaweb, Raquel

Dalastti, apesar do cenério desafiador, FLEXIBILIDADE

0 ano tem sido muito melhor que 2014,

quando a Copa do Mundo paralisou PERMITE
boa parte dos projetos. “O empreende- DESENH AR

dorismo é um movimento crescente

eo 1t?lrasﬂeiro adquiriu maturidade NOVOS NEGéCIOS
suficiente para entender a tecnolo- COM OS MESMOS

gia como ferramenta de apoio”, diz.

Para driblar o receio do desco- PADRGES DE

nhecimento da parte técnica, o gru-

po tem investido em solugdes cada UMA GRANDE
vez mais faceis de operar, como o EMPRES A
)

Jelastic Cloud, uma plataforma es-

calavel e automatizada para aplica- CONCORRENDO
coes web, controlado aos moldes de
um blog. Anovidade é que o servico é DE IGUAL

pré-pago. ‘A tecnologianaopodeser - PARA IGU AL”

o empecilho, tem que ser a ajuda’,
afirma Raquel, para quem j& néo ha

mais barreiras entre os mundos fisi-  Celso Oliveira, diretor de
marketing e vendas da Softline

co e digital.

BIG DATA AVALIA HABITO DOS CLIENTES

No mundo dos negécios, extrair inteligéncia
dos nimeros se tornou fator critico de

sucesso. Embora para alguns setores a analise
de dados seja uma necessidade hé algum
tempo, a novidade é que, com o avanco da
tecnologia e o aumento da concorréncia, essa
competéncia agora é determinante no mercado.
“A combinacao de Big Data com Internet das
Coisas vai impulsionar o surgimento de uma

nova economia baseada na personalizacao
de produtos e servicos”, avalia o diretor de

marketing e expansao da rede de lavanderias

Sasec, Sergio de Souza Carvalho Junior.

Atento a essa movimentacao, ele investiu R$ 150
mil para se antecipar as demandas, e aumentou
entre 8% e 10% as vendas no ano passado. Para

2015, a expectativa é repetir o desempenho.
No primeiro semestre, a alta foi de 8,4%.

E o Big Data faz toda a diferenca nesses
resultados, segundo Carvalho.

Decupar uma imensa quantidade de

informacoes que circula entre equipamentos

e pessoas e as que circulam apenas entre as

magquinas é o ouro do século 21, na avaliacao do
executivo. E isso que faz a tecnologia Big Data,
com a anélise de grande quantidade de dados.
No caso da 5asec, pesquisas que influenciam

o negocio, como sazonalidade e tendéncias de
clima e de moda, que determinam a entrada de
tipos de pecas de acordo com a estacao, assim
como a variacdo de precos e noticias em geral
(como a crise hidrica), sdo essenciais.

O cruzamento desses dados ajuda a mapear o
comportamento nas 430 lojas espalhadas em
todo o Pais. O departamento de TI, em parceria
com o de marketing, avaliou os habitos dos
clientes loja a loja. “A tecnologia esta sendo
exportada para a matriz na Franga e outras
operacoes do grupo”, afirma Carvalho.

O Big Data também permite extrair informagoes
que apontam os elementos que impactam
negativamente o faturamento. A empresa
descobriu por que, no verao, ha uma reducao
na demanda justamente pelas pegas principais
que sustentam a operagao, COmo camisas
sociais, calcas, blazers e vestidos.
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esenvolvimento da produtividade, pro-
cessos mais 4geis, reducdo de tempo
gasto em atividades e modernizacdo do
negécio. Essas sdao algumas das vanta-
gens que lojistas conquistam ao investir em auto-
macao comercial, tecnologia que agiliza os proces-
sos e promove a eficiéncia do trabalho.

Essencial para os negbcios que almejam cres-
cimento aliado a tecnologia, o setor de automacgao
comercial chegou a acumular faturamento de, apro-
ximadamente, R$ 3 bilhdes no ano passado, no mer-
cado brasileiro, de acordo com informacdes da As-
sociacdo Brasileira de Automacdo para o Comércio
(Afrac). A expectativa é que, neste ano, a atividade
registre crescimento de 5%.

Apesar de ndo haver numeros especificos de
quanto dessa fatia foi direcionada aos pequenos
e médios negbcios, a tecnologia faz parte, sim,
da realidade dessas empresas, comenta o presi-
dente da Afrac, Araquen Pagotto. “Nés acredi-
tamos que o pequeno negdcio terd o mesmo po-
der que o grande e as mesmas oportunidades
que as lojas maiores tém, porque a tecnologia esté
mais acessivel e, hoje, a pequena empresa consegue
brigar igualmente ou ser ainda mais agressiva que
a grande”, indica.

O consultor do Sebrae-SP Fabiano Nagamatsu
reforca: “Existem automacdes personalizadas que
facilitam o acesso dos pequenos empresarios as
tecnologias. Assim, ha possiblidades de encontrar
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sistemas simples ou avancados que se adequem as
necessidades gerenciais da empresa”.

MODERNIZAQI\O DO CUPOM FISCAL
No principio da automacado comercial, a grande novi-
dade era a caixa registradora, que evoluiu para com-
putadores com impressora fiscal e que, agora, ddo um
novo passo, com equipamentos que emitem o cupom
fiscal com agilidade e em conexao direta com o Fisco.
No Estado de Sdo Paulo, tornou-se obrigatério o
Sistema de Autenticagdo e Transmissdo de Cupom
Fiscal (SAT-CF-e) para novos estabelecimentos comer-
ciais, postos de combustiveis e usuarios do Emissor de
Cupom Fiscal (ECF) com mais de cinco anos de uso. A
modernizagao sera gradual, conforme o porte da em-
presa. A norma diz que, para contribuintes com receita
bruta maior ou igual a R$ 100 mil em 2015, a troca de-
verd ser feita a partir de 1° de janeiro de 2016. Para re-
ceita maior ou igual a R$ 80 mil em 2016, a substituigdo
ficara para a partir de 1° de janeiro de 2017. Ja para os
contribuintes com receita superior a R$ 60 mil em 2017,
a obrigatoriedade vale a partir de 1° de janeiro de 2018.
O novo equipamento, que custa de R$ 1,5 mil a
R$ 2,5 mil, valor 70% mais barato que o aparelho con-
vencional, tem a capacidade de transmitir os dados da
venda para a Secretaria da Fazenda sem a necessidade
de o lojista formatar arquivos. O envio de informa-
¢cOes é mais pratico, sendo feito, de preferéncia, dia-
riamente, por meio de conexdo com a internet. Para
o consumidor, a vantagem ¢é sair do estabelecimento

comercial com um comprovante
que possui um cédigo de barras, o
qual permite a consulta das infor-
macoes da compra, inclusive por
smartphone. “Com essa mudanca,
unindo uma solucdo de hardware
com software na nuvem, reduz o
custo para o pequeno lojista ficar
em dia com o Fisco”, indica Pagotto.

AUTOMAGAO ALEM DA NF
Existe um mundo além da emisséo
de cupom fiscal moderna quan-
do o assunto é automacdo comer-
cial. Qualquer area operacional, na
qual a rotina é marca registrada,
cabe automatizar, conforme indi-
ca o consultor do Sebrae-SP. “Todas
as areas que necessitam de contro-
le, principalmente areas operacio-
nais, repletas de atividades rotinei-
ras [podem ser automatizadas). Areas
que necessitam frequentemente
ser conferidas, como fluxo de cai-
xa, contas a pagar e a receber, ca-
dastros, estoque, entre outros, por
exemplo”, sugere.

Os beneficios da automacao
sdo variados, indica o consultor
Fabiano Nagamatsu, como apri-

moramento da produtividade, re-
ducéo de tempo e recursos neces-
sarios, integracao de areas, maior
capacidade de resposta rapida, au-
mento da confiabilidade nas in-
formacoes, descentralizacdo de
funcdes, base para tomada de de-
cisdes e agilidade para mudancgas
organizacionais, tornando o am-
biente mais profissional.

De olho nas vantagens de au-
tomatizar processos, a Gasémetro

“O APLICATIVO
NOS DEU
MOBILIDADE E

O FUNCIONARIO
PODE CONTROLAR
TUDO DE
QUALQUER
LUGAR”

Flavio Ferraz, diretor comercial
da Gasometro Miiller

Miiller, loja especializada em pisos
e madeiras, focou em uma solucdo
gratuita para agilizar o trabalho ofe-
recido. O estabelecimento, além de
comercializar itens, oferece o servigo
de instalacdo. Para organizar o aten-
dimento ao cliente e, 20 mesmo tem-
po, melhorar o controle por parte da
loja, a ferramenta do Google Apps de
agenda passou a ser essencial no dia
a dia do estabelecimento. Segundo o
diretor comercial, Flavio Ferraz, as-
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sim que o cliente contrata o servico,
a loja envia um “convite” por e-mail,
agendando dia e horario de instala-
¢ao do piso. “A partir do momento
que fazemos o agendamento, o ser-
vigo fica mais profissional e forga-
mos, indiretamente, o cliente a ter
mais responsabilidade com o com-
binado. Antes, o consumidor confir-
mava, mas quando a empresa che-
gava ao local, as vezes o comprador
ndo estava e tinhamos que voltar ou-
tro dia. Agora, o cliente precisa se or-
ganizar de maneira compativel com
nossa agenda também”, indica.

O diretor comercial aponta que
a ferramenta permite que todos
os envolvidos no processo acom-
panhem a agenda, em tempo
real, até mesmo por suas telas de
smartphone. “O aplicativo nos deu
mobilidade e o funcionario pode
controlar tudo sem estar em um
lugar fixo. O cliente também tem a
seguranca de saber quando exata-
mente receberd o material e terd
a instalagéo feita. £ bom para am-
bos os lados. Consigo programar
melhor meu pessoal de logistica
e forco todos a serem mais profis-
sionais”, comenta Ferraz.
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“COM O RFID,
REDUZIMOS PELA
METADE O TEMPO
GASTO NA
PASSAGEM DAS
MERCADORIAS
NA EXPEDIGAO

E TIVEMOS
MELHORIA NO
CONTROLE”

Antonio Almeida,
superintendente da Brascol

O novo método adotado pela
GasOmetro Miiller se tornou tam-
bém um documento contratual
entre a empresa e o comprador,
servindo como histérico de conta-
tos, decisdes e acordos.

O pequeno salao de beleza de
Guarulhos, Studio Jodo Franco by
Cida Rodrigues, néo viu o porte da
empresa como impedimento para
automatizar processos, como con-
ta o proprietario que d& nome ao
local. “Integramos os sistemas de
atendimento, agendamento de ho-
rario, pagamentos e calculos.

Dessa maneira, 0S Servigos
realizados no saldo pelos funciona-
rios sdo cadastrados e lancados auto-
maticamente, de maneira que facilite
a contabilizacdo para emitir as folhas
de pagamentos”, conta. A automacao,
que visava integrar toda a empresa
em um Unico sistema, custou R$ 3
mil e em trés meses ja era facilmente
operada pelos funcionarios.

As oportunidades de auto-
macao sdo infinitas. O proéprio
Sebrae-SP oferece para os micro e
pequenos negbcios a plataforma
MarketUp, disponivel no enderego
eletronico www.marketup.com. O

sistema de gestdo de MPEs é gratuito
e auxilia o empreendedor a cuidar,
por exemplo, de servigos de controle
de estoque, Nota Fiscal Eletrdnica,
orcamentos, fornecedores, devolu-
¢oes, fluxo de caixa, contas a pagar
e receber, entre outros.

RFID

Uma novidade que esta no mercado,
mas merece atencao na hora de ava-
liar se cabe para o negdcio é a iden-
tificacao por radiofrequéncia (RFID),
que permite o controle das merca-
dorias por onda de radio. A etiqueta
funciona como um chip, e o produto
pode ser monitorado remotamente.

A solucao tem custo elevado e,
por isso, recomenda-se estudar a
viabilidade de adotar a tecnologia,
como indica a assessora de negb-
cios da Associacao Brasileira de Au-
tomagao (GS1 Brasil), Karina Ro-
cha. “A tendéncia da RFID é valida
para produtos com valor agregado
maior, além de ser indicada para
empresas com estrutura mais den-
sa e necessidade de melhor gestao,
em razdo da quantidade e movi-
mentacdo das mercadorias. Ha, de
fato, demanda da solugao por par-
te dos pequenos e, nesses casos, de-
pende muito da visdo do empresa-
rio, que pode optar pela tecnologia
tanto pela gestdo quanto pela expe-
riéncia de compra”, comenta.

A Brascol, grupo de médio porte
especializado em atacado de moda
bebé e infantojuvenil, viu na RFID
uma opcao valiosa para aumentar
a seguranca do negbcio, prevenir
perdas e melhorar o controle do es-
toque das duas lojas que tem na ca-
pital paulista.

Ouso das etiquetas inteligentes e
personalizadas para cada produto co-
mercializado nos estabelecimentos le-
vou nao sé modernizac¢ao ao processo,
mas também reconhecimento inter-
nacional, além de diversos beneficios,
como conta o superintendente Anto-
nio Almeida. “Reduzimos pela metade
0 tempo gasto na passagem das mer-

cadorias na expedicdo e obtivemos
melhoria no controle de compras e
vendas. Além disso, o sistema ajudou
a evitar roubos. Ao mesmo tempo, a
tecnologia facilitou o recebimento e
o abastecimento de produtos na area
de vendas que, antes, ocupavam 25%
do nosso espago fisico. Agora, usamos
essa area para outros fins comerciais.
Também diminuimos o investimento
em capital de giro e temos um acom-
panhamento mais répido das infor-
macoes que precisamos.”

Uma das vantagens do sistema
pode ser vista também pelo con-
sumidor. O cliente pode checar, a
qualquer momento, o valor total
dos produtos colocados no carrinho.
Basta leva-lo a um portal com an-
tenas, que tem a capacidade de ler

todas as etiquetas inteligentes de
uma s6 vez, informando, com pre-
cisao, o gasto total até o momento.

Na hora de pagar, a agilidade
também estd presente. “Antes gasta-
va uma hora para passar toda a mer-
cadoria e, hoje, em 15 minutos libe-
ramos os produtos”, conta.

A tecnologia fol implantada em
janeiro do ano passado e a expec-
tativa é que até o inicio de 2016 o
grupo tenha o retorno total do que
foi investido. “Além de contabilizar
os ganhos que ndo conseguimos
mensurar e que sao invisiveis”, co-
menta o superintendente.

PLANEJAR PARA ACERTAR
O consultor do Sebrae-SP Fabiano
Nagamatsu recomenda tragar pre-

TECNOLOGIA DE PONTA
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viamente o investimento em solu-
¢Oes de automacgao comercial, pro-
jetando a expansado desejada, a fim
de adequar o sistema a longo prazo.
“E importante que o empreendedor
analise as necessidades gerais do
negbécio. Uma vez analisada a ne-
cessidade da empresa, 0 empresario
busca no mercado um sistema que
se adeque ao perfil dos usuarios [no
caso, os funciondrios]. “Os melhores
sistemas funcionam em multiplata-
formas, que podem ser gerenciadas
em qualquer sistema operacional.
Sistemas online geralmente sdo res-
ponsivos e facilitam a administra-
¢ao do negdcio. O dono deve se aten-
tar para a reputacdo da companhia
e o sistema de seguranca dos servi-
dores”, recomenda.

&
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Em janeiro, na uUltima NRF Big Show, em Nova
York (EUA), maior evento de tecnologia de varejo
do mundo, um dos destaques foi a apresentacao
de um espelho interativo, instalado na loja con-
ceito Rebecca Minkoff, em Manhattan, especiali-
zada em artigos de luxo. L4, o cliente que entra
no provador pode ajustar a iluminagdo, man-
dar e receber mensagens do vendedor, tirar uma
foto e enviar para redes sociais, recebendo um
feedback dos amigos, e até ver, no espelho, suges-
toes de acessorios que combinem com a roupa.

O que a plateia do NRF Big Show nao sabia é que
um sistema similar havia sido instalado em 2011
em uma loja franqueada da Billabong, especia-
lizada em moda surf, do Shopping Iguatemi de
Alphaville, mas que fechou em 2013 - o contrato
da franquia expirou e ndo houve interesse em
renovar. A responsavel pelo projeto foi Regiane
Relva Romano, CIO da Vip-Systems e autora do
livro “Varejo & Tecnologia — O futuro do seu ne-
gocio passa por aqui”.

Na loja, todas as mercadorias usavam etiquetas
RFID (identificacao por radiofrequéncia), permi-
tindo a consulta do inventario a qualquer mo-
mento. Um catdlogo eletronico continha todos

os itens da loja e o cliente podia folhea-lo virtual-
mente por meio de uma webcam, ja que o siste-
ma reconhecia os movimentos das maos. Mas o
destaque era mesmo o Provador Inteligente, que
identificava as pecas trazidas pelo cliente, via eti-
queta RFID, e as exibia em uma tela touchscre-
en (sensivel ao toque). O sistema sugeria aces-
sérios para combinar com a pega, exibia cores e
tamanhos disponiveis e informava o prego. Tudo
isso podia ser visto também no Espelho Interati-
vo, que ainda permitia tirar foto e enviar para o
Facebook — e conferir os “likes” dos amigos.

A histéria da implementacdo do recurso na loja
da Billabong é curiosa, pois partiu de uma ne-
cessidade académica. “Eu precisava colocar em
pratica diversas tecnologias para a tese do meu
doutorado. Procurei uma loja que aceitasse ser
o estudo de caso”, conta Regiane. A Vip-Systems
entdo doou todo o sistema, incluindo hardwa-
re, software e servicos. A instalacao foi feita em
apenas 15 dias.
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NEGOCIOS

Como deseja
PAGAR?

MERCADO DIVERSIFICA OPCOES

DE MEIOS DE PAGAMENTOS PARA

DONOS DE MICRO, PEQUENOS E
MEDIOS NEGOCIOS, AMPLIANDO
AS POSSIBILIDADES DE

RECEBIMENTO POR CARTOES

Por Raiza Dias
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scolher um sistema de

pagamentos para a em-

presa ndo se trata apenas

de optar pela solugao com
menor custo. A decisdo faz parte de
uma estratégia do processo de ven-
das do produto ou servico, que de-
manda analise, tentativa e medicao
de resultados. A escolha afeta a de-
cisdo de compra do cliente.

Os numeros da movimentacao
financeira com base nos cartdes de
crédito e débito também reforcam
a necessidade de um plano soli-
do por parte dos estabelecimentos
para receber pagamentos. Isso por-
que, no primeiro trimestre de 2015,
giraram R$ 246,6 bilhdes com os
plasticos, montante 10,6% superior
ao mesmo periodo do ano passado.
Os dados da Associacao Brasileira
das Empresas de Cartdes de Crédi-
to e Servigos (Abecs) mostram que
cada vez mais o cartdo se torna um
grande aliado do consumidor.

No mercado, ofertas de meios
de pagamento néo faltam. Sdo cada
vez mais comuns empresas gran-
des e também startups investindo
em opgoes variadas, para todos os
tipos e portes de negocio, com ca-
racteristicas tecnolégicas inovado-
ras, além de taxas competitivas.

Escolher a melhor solugédo para a
companhia nesse mar de novidades
requer, do empresario, alguns cuida-
dos, como indica o gerente da Uni-
dade Desenvolvimento e Inovacao do
Sebrae-SP Renato Fonseca. “A ques-
tdo do meio de pagamento é um pro-
cesso muito importante na empresa
porque, muitas vezes, influencia na
decisdo de compra do consumidor. O
cliente, na hora de pagar, considera
seguranga, rapidez e informacao. O
principal, entdo, é avaliar se o com-
prador vai usar ou nao o meio de pa-
gamento oferecido”, orienta.

Fonseca d& uma dica para co-
nhecer o gosto do fregués. “O empre-

sario pode observar se o cliente pede
meios de pagamentos que o local
ndo possui, porque isso sinaliza para
uma possivel implantacdo de um
novo sistema. Se a mesma deman-
da surgir de vérios clientes, entio
temos ai uma sinalizacdo de uma
grande necessidade. A informacao
sobre o melhor meio de pagamento
tem que vir do fregués”, indica.
Apbs entender a necessidade do
consumidor, é salutar que o em-
preendedor desenhe como seria
a solugdo perfeita para o negbcio.
“Para conseguir tomar uma deci-
sdo, o empresario deve partir para
o mercado com clareza do que ne-
cessita. Tem de estudar o que al-
meja e o que é oferecido. Para isso,
uma boa dica é fazer um checklist
de requisitos, assim como ao con-
tratar um funcionario, em que é
preciso definir, antes de entrevis-
tar candidatos, quais funcoes se-
rdo exercidas”, recomenda Fonse-
ca. Para isso, o empresario pode

listar funcionalidades e condicdes
indispensaveis que a solugao a ser
contratada precisa ter. Com o ideal
em maos, fica mais facil buscar no
mercado sistemas de pagamentos
que se aproximem do necessario.

ACEITA MOBILE?

O mercado de solucdes de pagamen-
to ja entendeu que oferecer opgoes
para os micro, pequenos e médios
negocios vale a pena, como explica o
diretor do PagSeguro, Juan Fuentes.
“Nb6s entendemos que esse é um es-
trato empresarial ainda pouco aten-
dido. A compra com cartdo de crédi-
to sempre se concentrou, por questao
histérica, em grandes empresas. Os
pequenos negdcios, até entdo, ndo ti-
nham uma estrutura para receber
pagamentos de uma populagao que,
hoje, tem maior acesso ao dinheiro
de plastico. Além disso, para os pe-
quenos e médios negdcios, esse re-
cebimento era dificultado diante do
custo elevado das solugbes”, conta.
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Uma maneira de baratear a tec-
nologia para as MPEs foi utilizar a
tecnologia mobile como aliada. Di-
versas solucoes hoje disponiveis no
mercado tém como base a relacdo
do pagamento com o uso, em al-
gum estagio, do smartphone.

La atras, a tendéncia ja era
apontada por executivos de di-
versos paises entrevistados pela
KPMG Internacional. O estudo, fei-
to em 2011, mostrava que, para
83% dos consultados, os paga-
mentos moéveis seriam, em 2015,
a principal modalidade utilizada
pelos consumidores se compara-
dos aos meios tradicionais.

Um estudo da Mastercard em
parceria com a Prime Research
mostrou que, em 2012, apenas 20%
das conversas em redes sociais so-
bre pagamentos moéveis tinham
teor positivo. Em 2014, essa parce-
la saltou para 91%, demonstrando
que o cliente tem cortado as amar-
ras quanto a seguranca e descon-
flanca com o modelo.

A tendéncia foi considerada
pelas companhias que ofertam
sistemas de pagamentos para as
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empresas. Das trés solugdes mais
recentes do PagSeguro, que tém
caracteristicas propicias para os
pequenos negécios, duas estao li-
gadas a smartphones.

A First Data, especialista em
meios de pagamento, também lan-
cou recentemente no Brasil uma so-
lugdo ligada a smartphones, o BIN
mobile, como explica a diretora de
produtos da empresa, Graca Cordei-
ro. “As solucées mobile sdo voltadas
para microempreendedores (MEIs),
autébnomos e varejistas que reali-
zam até 20 transagoes por més. Para
esse perfil de profissional, o custo de
manutengao de um terminal de pa-
gamento tradicional as vezes ultra-
passa o limite de investimento que
ele esta disposto a realizar. Por isso,
criamos essa solucao”, diz.

O proprietério do estudio de per-
sonal trainer Espaco Hora do Trei-
no, Renato Santiago, viu no mobile
uma opg¢ao vantajosa para receber
pagamentos em cartdes. “Antes,
nos recebiamos os pagamentos em
cheques ou dinheiro, mas vimos
que as pessoas nao andavam mais
com essas opgdes na carteira. En-

tdo, mudamos para boleto e cartao.
Por isso, resolvi ter a maquininha, e
por celular é mais facil”, conta.

Para escolher a melhor opcéao
para o negdcio, Santiago pesquisou
no mercado as ofertas e escolheu a
tecnologia da Sumup, aparelho que
é conectado no celular via entrada
de fone. “A grande vantagem é que
posso deixar a maquininha com os
professores do espaco. Durante a
pesquisa, optei pela solucdo mais
barata. Entrei em contato com a em-
presa, fiz algumas perguntas e, com
o tempo, criei confianga’, relata.

APROXIME E PAGUE
Uma tecnologia que caminha a
passos lentos ainda é a do paga-
mento por aproximacao de celu-
lar, a NFC (do inglés, Near Field
Communiation). Em paises como o
Japdo, o método ja é bastante utili-
zado, mas, no Brasil, ainda nao ga-
nhou a forga esperada, como aponta
o diretor do PagSeguro. “A Moderni-
nha, méquina de cartdes, ja fun-
ciona com a tecnologia NFC, que é
0 pagamento com cartdo, mas sem
contato. Fomos pioneiros, em uma
época em que nem se falava tanto
disso. Mas, a solucdo ainda nao de-
colou porque néo basta ter o equi-
pamento que consiga operar des-
sa maneira. F preciso ter usuarios
que tenham também a tecnolo-
gia em maos”. Segundo Fuentes, o
maior uso da op¢ao de pagamento
depende, no Brasil, de acordos en-
tre as fabricantes de smartphones
e as instituicoes financeiras.
Fonseca, do Sebrae-SP, acredi-
ta que é questdo de tempo para
a NFC deslanchar no Pais. “A tec-
nologia j& comeca a ser realida-
de para os pequenos negocios, a
exemplo dos postos de gasolina.
Acredito que as préprias bandei-
ras tradicionais vao chegar com
equipamentos e com essa alterna-
tiva em breve. Nao é popular ain-
da, mas acredito que seja nos pro-
ximos dois anos.”

MEIOS DE PAGAMENTOS
PARA TODOS OS GOSTOS

Cada vez mais atrativo, o mercado de ofertas de meios de pagamentos para empresarios de
micro, pequenos e médios negécios, disputa clientela apresentando solugoes plurais para todos
os tipos de companhias. Confira abaixo algumas tecnologias disponiveis hoje no mercado.

PAGSEGURO

A empresa oferece trés solucoes para o pequeno
empresario: maquininha GPRS (Moderninha),
leitor de crédito e débito MINI. A primeira é
independente, ou seja, ndo precisa estar conectada
ao celular ou tablet para funcionar, ja que conta
com chip e plano de dados inclusos. A segunda

é conectada ao smartphone via entrada do fone;
enquanto a ultima funciona via Bluetooth.

As taxas, para débito, sdo de 2,39%, e para crédito,
variam de 3,19% a 4,19% sobre a transacao.

O PagSeguro lancou o Cartdo Pré-Pago PagSeguro.
A solucao beneficiara todos os empreendedores
que utilizam ou desejam utilizar o PagSeguro para
movimentar seus ganhos. A solugao é ideal para
quem nao possui conta bancaria, dispensando as
tarifas que envolvem a manutengao de uma conta
corrente para receber o valor das vendas.

O cliente que comprar a Moderninha agora receberg
gratuitamente o Cartao Pré-Pago PagSeguro, sem
custo adicional. Para os vendedores que ja utilizam
a Moderninha e outros produtos PagSeguro, o
Cartdo Pré-Pago sera comercializado por R$ 12,90.
O cartao permite que o usuério realize compras a
vista em toda a rede MasterCard, tanto em pontos
fisicos como em lojas virtuais, e ainda realizar
saques em caixas eletrénicos no Brasil e no exterior.

FIRST DATA

A companhia, além de oferecer as maquinas
convencionais, com e sem fio, conta com a op¢ao do
Bin Mobile, que aceita crédito e débito, permitindo
mobilidade. O aparelho transforma o smartphone
ou tablet em terminal de pagamento. As taxas da
tecnologia para débito sdo de 2,59%, e para crédito,
de 3,49% sobre cada transacao.

A diretora de produtos, Graca Cordeiro, atesta a
seguranca do produto. “O dispositivo Bin Mobile
conta com niveis globais de seguranca (certificacao
PCI PTS e criptografia). A solugao também oferece
monitoramento constante contra fraude”.

CONSINCO

A desenvolvedora de sistemas de gestao
corporativa lancou recentemente o Joya, um
sistema de “self-shopping”. A tecnologia permite
que o proéprio cliente faca a leitura dos c6digos
de barras dos produtos e efetue o pagamento
sem a intervencao de um atendente. A solucao
também pode ser utilizada pelo consumidor para
verificar precos, acessar ofertas e descontos do
estabelecimento comercial. Para isso, o cliente
faz um cadastro na loja, retira uma maquininha
e, a0 escolher os itens que serdo comprados,
registra no aparelho. Ao fim da compra, basta
gerar a nota no caixa para efetuar o pagamento.
O diretor da empresa, Silvio Souza, explica as
vantagens: “A solucao pode ser aplicada a pequenos
negdcios em que a conveniéncia seja um fator
importante. Temos procura por médios e

grandes, mas, com o barateamento da tecnologia
que se dara em alguns anos, acreditamos

que ela seja viavel também para os pequenos”.

CAPPTA

A empresa, especializada na captura de
pagamentos eletronicos, investiu em uma solucao
que une sistema de vendas e de pagamentos,

o Pingobox. A tecnologia permite o controle do
negbcio com cadastro de produtos na retaguarda,
sincronizacao com sistema de vendas via tablet

e o recebimento com maquina de cartdo, que

ja esteja interligada com o restante. O produto,
que é flexivel conforme as necessidades do
negébcio, oferece nao s6 automacao comercial,
como também um meio de pagamento proprio.

A companhia disponibiliza um teste gratuito

de 15 dias. O contrato da solucao do Pingobox
tem mensalidade de R$ 99. O socio-fundador

da Cappta, Rodrigo Rasera, explica: “O sistema
quer ajudar aquele pequeno varejista que esta
gastando muito com o gerenciamento de vendas
ou todas as vendas no papel”.
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TENDENCIA

EGOCIOS VIRTUAIS

COM LUCROS REAIS, E-COMMERCE BRASILEIRO CRESCEU
24% E VENDEU R$ 35,8 BILHOES EM 2014. CONTUDO, PARA
OBTER SUCESSO NESSE NEGOCIO, E PRECISO PLANEJAMENTO
E ESTRATEGIA TODO O TEMPO

| —

Por Filipe Lopes

comércio virtual (e-

-commerce) no Brasil

nao é mais o “bicho de

sete cabecas” que era
no inicio dos anos 2000, quando as
primeiras operacdes do mercado
foram realizadas. Hoje em dia, ¢ di-
ficil encontrar pessoas que nunca
tenham comprado pela internet ou
realizado operagoes financeiras em
bancos pelo computador ou smart-
phone. Por isso, ano a ano o setor
cresce e movimenta bilhdes de reais
em vendas. Segundo a E-bit, consul-
toria especializada em e-commerce,
no ano passado, o comércio eletroni-
co brasileiro cresceu 24% em relacao
30 ano anterior e vendeu R$ 35,8 bi-
Ihoes em produtos e servicos. Neste
momento de crise econdmica, com
retracdo em diversos setores, os da-
dos sdo tentadores para quem sonha
em criar o préprio negécio online.
Porém, para se dar bem no mundo
virtual, é preciso planejar todas as
operacoes e investir em agdes que
estimulem os clientes, a fim de ga-
rantir que os empreendimentos se-
jam vistos e ndo entrem na lista de
“sites indesejados”.

“Engana-se quem acha que
vender pela internet é facil”, alerta
o diretor de marketing da Giulia-
na Flores, Juliano Souza. Presente
no segmento ha mais de 15 anos,
a empresa é atualmente o maior
e-commerce de flores e presentes
do Brasil, com crescimento médio
de 30% ao ano e tiquete médio de
R$ 150. A companhia iniciou suas
operagdes como loja fisica no ini-
cio da década de 1990 e nos anos
2000 ingressou no e-commerce.
Segundo Souza, o cliente virtual é
exigente e precisa ser estimulado
constantemente. “As empresas de
internet mudam muito rapido e é
necessario estar sempre atualiza-
do para oferecer a melhor expe-
riéncia de compra para o cliente”,
afirma. A pratica na empresa mos-
trou que o cliente virtual busca
sempre produtos diferenciados, e

“AS EMPRESAS
DE INTERNET
MUDAM MUITO
RAPIDOEE
NECESSARIO
ESTAR SEMPRE
ATUALIZADO
PARA OFERECER
A MELHOR
EXPERIENCIA DE
COMPRA PARA
O CLIENTE”

Juliano Souza, diretor de
marketing da Giuliana Flores

isso exige mais pesquisa na hora
de oferecer novos itens.

Muitas ideias de e-commerce
surgem para preencher uma lacu-
na deixada pelas grandes empre-
sas, que ndo conseguem atender a
determinados publicos ou oferecer
servigos personalizados. Foi assim
que surgiu a UniqueShop - comér-
cio virtual de produtos infantis, no
ar desde maio deste ano —, com o
propésito de oferecer produtos va-
riados e inovadores para criangas.
Observando o mercado, o socio-
-diretor da empresa, Decio Geral-
do Farias, percebeu que nao havia
inovacgdo no segmento infantil e os
pais precisavam garimpar para en-
contrar variedade de roupas e brin-
quedos que fogem do comum.

A escolha pelo e-commerce foi
estratégica para os proprietarios
da UniqueShop, ja que o proposi-
to é atender as necessidades dos
pais com agilidade. “Considera-
mos entdo o fato de que esse é um
mercado formado majoritaria-
mente por maes, que, por sua vez,

ficam bastante em casa no inicio
da vida de seus bebés, evitando
as saidas a shoppings e lojas fe-
chadas e estimulando as compras
online”, diz Farias.

ANTES DO “START”
Existem fatores que o empresario
deve se atentar para criar um ne-
gbcio atrativo, competitivo, aces-
sivel e rentavel. Antes mesmo de
definir as ferramentas operacio-
nais que utilizara, o empreende-
dor deve fazer um planejamento
detalhado, definindo o plano de
negoécios - publico-alvo, custos,
produtos, formas de entrega e pa-
gamento, lucro, relacionamento
com funciondrios e clientes, além
de maneiras de impactar mais
consumidores a longo prazo.
Segundo o consultor do Sebrae-SP
Jairo Lobo Migues, dentro desse pla-
nejamento o aspirante a empresario
deve criar os planos financeiro, ope-
racional e de marketing. “F preciso
registrar o dominio (enderego ele-
tronico do site); escolher o provedor
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Foto: Olicio Pelosi

de hospedagem de site, a plataforma
de e-commerce, o intermediador de
pagamento, a logistica, os canais de
atendimento, a gestao do negbcio
(loja virtual e retaguarda); e planejar
a divulgacao”, afirma. O momento de
planejamento e analise do negbocio
que esta prestes a nascer é funda-
mental para o sucesso da empresa,
pois sera nessa fase que o empre-
sario sabera se sua ideia realmente
atingird as pessoas que deseja e se
j& nao existem concorrentes fortes
que oferecam 0s mesmos Servigos.

VITRINE VIRTUAL

Passado o periodo de estruturar
0 negocio, agora o empreendedor
terd de escolher a melhor platafor-
ma para montar sua loja virtual.
Assim como em uma loja fisica, o
ponto comercial — no caso do e-
-commerce, a plataforma digital — é
essencial para garantir as vendas.
Existe uma infinidade de ferramen-

28 | Conexdo

tas gratuitas e pagas disponiveis
na internet. Algumas com mais
opgoes de personalizacao e outras
pré-moldadas — que, apds preen-
cher as informacoes dos produtos
e colocar fotos, é possivel iniciar as
vendas em poucos minutos.
Nessas plataformas, os empre-
sarios tém opcdes de layout pré-
-definidos, que variam entre cores e
temas conforme o tipo de negocio.
Também é possivel escolher defini-
coes de como os produtos aparece-
130 No site, como uma grande vitri-
ne virtual. £ essencial que a escolha
seja feita considerando as perspec-
tivas da empresa de crescimento a
médio e longo prazos. “Como exis-
tem muitos tipos de sistemas, é im-
portante olhar as fichas técnicas e
conferir as ferramentas disponiveis
com a realidade da empresa”, afir-
ma o sécio-fundador da Betalabs,
especializada no desenvolvimento
de sistemas de gestao empresarial

“O SEO E
COMPOSTO

POR 20% DE
TECNICA E 80%
DE MARKETING,
ENTAO, O
PROPRIO
EMPREENDEDOR
PODE FAZER

A DIFERENCA.
PRODUZIR
CONTEUDO DE
QUALIDADE E O
PRIMEIRO PASSO”

Felipe Bazon, gerente
da SEO Marketing

e e-commerce, Luan Gabellini. Ain-
da segundo Gabellini, as ferramen-
tas pré-definidas sdo bem atrativas
para quem da os primeiros passos
na internet, e pode contar com op-
¢Oes gratuitas ou com pequenas
mensalidades. “Para aqueles que
demandam lojas com personali-
zagOes e também querem investir
em ferramentas de gerenciamento
(afinal de contas, a venda é virtual,
mas toda a operagao por tras é fisi-
ca e precisa ser controlada) devera
dispor de investimentos entre R$ 30
mil e R$ 70 mil”, calcula Gabellini.

ENGENHARIA PARA SER VISTO
Definidos o plano de negdbcios e a
plataforma de e-commerce, o proé-
ximo passo é se tornar “visivel” para
os clientes. Ao contrario de uma loja
fisica, no qual as pessoas passam
em frente ao estabelecimento, a loja
virtual estd em um endereco ele-
trénico, que precisa ser conhecido.
A maioria dos internautas procura
produtos e empresas por meio de si-
tes de buscas, entdo, ser ou nédo en-
contrado nessas ferramentas pode
significar o sucesso ou o fracasso
do negdcio. Pesquisas mostram que
97% dos usuarios utilizam o Google
e 66% olham somente a primeira
pagina do resultado da busca.

Assim, estar na primeira pagina
do Google é o sonho de todo varejis-
ta virtual. Para tanto, ha a opgao do
link patrocinado, que s@o anuncios
pagos, e as diversas técnicas de SEO
(do inglés, Search Engine Optimi-
zation) — ao realizar uma busca, o
Google apresenta o que ele conside-
ra mais relevante em primeiro lu-
gar. Pesam nessa avaliagdo se o site
é frequentemente atualizado, co-
mentarios em sites e blogs sobre a
pagina, numero de links que levam
a0 site, entre outros itens.

Segundo o gerente da consulto-
ria SEO Marketing, Felipe Bazon, é
preciso desmistificar o SEO e deixar
de lado o pensamento de que para
ter um site atrativo é necessario

contratar um programador. “SEO é
composto por 20% de técnica e 80%
de marketing, entdo, o empreende-
dor, mesmo sem muitas nocgoes de
programacao, pode fazer a diferen-
¢a. Produzir contetdo de qualidade
para um publico-alvo e parceiros é
0 primeiro passo”, afirma.

Ainda de acordo com Bazon,
monitorar os resultados do site
com frequéncia e analisar quan-
tas pessoas acessam e quais pro-
dutos sdo os mais vistos e adqui-
ridos, além de observar quais sao
as principais palavras buscadas na
pagina, podem gerar um banco de
dados importante para a empresa
pensar melhorias. “No processo, a
escolha correta da plataforma se
mostra importantissima, pois se
as necessidades da empresa e dos
clientes apontarem para algo per-
sonalizado, ferramentas gratuitas
podem ndo suprir as mudangas,
pois sdo engessadas”, afirma. Ape-
sar de limitadas, segundo Bazon,
as plataformas gratuitas sao indi-
cadas para quem estd comecando
um e-commerce e, conforme o ne-
gbcio se desenvolve, o empresario
pode migrar para uma plataforma
mais robusta e personalizada.

ESTOQUE E GESTAO
Uma das facilidades que o comércio
digital proporciona para as empre-
sas é a ndo necessidade de um esto-
que fisico em ponto comercial, que
geralmente tem alto custo de alu-
guel e outros encargos. O estoque
no e-commerce pode ser instalado
em qualquer endereco que permi-
ta a conservacao e a organizagao
dos produtos, sem danifica-los nem
comprometendo suas qualidades.
Essa facilidade de localizacdo nao
diminui o empenho que o empresa-
rio deve ter em organizar seus pro-
dutos, para evitar frustragdes nas
compras dos clientes.

Em um armazém de e-commer-
ce, o custo de separacao de pedidos
pode ser elevado e ficar ainda mais

CINCO PASSOS

PARA OTIMIZAR

UM SITE.:
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e Criar site claro, objetivo e com categorias e subcategorias para
guiar clientes e direciond-los aos produtos que desejam com

base em suas buscas;

e Escolher palavras-chave corretas e correlacioné-las aos
produtos. Isso ajuda o site a ser bem ranqueado nas buscas
realizadas pelos consumidores nas plataformas de pesquisa;

e O site também deve conversar com o cliente, oferecendo
informacgdes relevantes para as compras;

¢ Pensar na experiéncia de compra do usuério e garantir que
a plataforma escolhida seja compativel com os dispositivos
utilizados pelo consumidor (smartphone, tablet, computador);

¢ Ter nocOes ou procurar ajuda para definir os detalhes técnicos
que darao ao site um codigo mais limpo de facil acesso.

Fonte: www.seomarketing.com.br

sensivel quando o empresario lida
com produtos de nicho (cuja a dife-
renciacdo é muito dificil por parte
dos operadores). Entdo, segundo Ga-
bellini, é preciso que o empresario
monte uma légica para armazenar
e classificar todos os produtos, de-
finindo um mapa de locais e uma
identificagdo Unica para cada item.
“Um bom software de gestdo é fun-
damental quando o estoque atinge
um determinado tamanho”, afirma.

A UniqueShop conta com esto-
que préprio, alimentado por fornece-
dores estrangeiros e nacionais, mas
0 maior volume de produtos vem
dos importados. “O modelo de com-
pra por demanda funciona quando
o estoque do fornecedor é configvel
para reposigoes rapidas. Isso tem
funcionado com nossos fornecedo-

res nacionais, mas temos sempre
uma margem de seguranga”, afirma
Farias. Para produtos importados, a
empresa depende da agilidade de
fabricacao do fornecedor estrangei-
1o e também dos tempos de trans-
porte e de desembaraco aduaneiro,
que podem variar — entdo, o estoque
precisa ser consideravel.

Como nesse mercado as em-
presas dependem muito de suas
reputacdes online, baseadas nas
avaliacdoes dos consumidores, os
empresarios também devem se
preocupar em manter em pleno
funcionamento todas as opgoes de
entrega e pagamento que oferecem
aos clientes. Problemas com o cum-
primento de prazos de entrega sdo
um dos mais citados pelos clientes
do comércio virtual em sites como o
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Reclame Aqui. Para sana-los, o em-
preendedor deve planejar a area de
logistica para garantir que seus pro-
dutos sejam entregues e os clientes
fiquem satisfeitos. “O empresario
deve planejar sua logistica e colocar
‘gordura’ no prazo de entrega defini-
do pelo parceiro logistico. Se ele diz
que entrega em trés dias, prometa
entrega para cinco dias, e tenha um
plano B, caso aconteca incidentes”,
afirma Migues.

No caso de opgoes de pagamen-
to, o consultor do Sebrae-SP orienta

0 empresario a pesquisar diferentes
plataformas e definir os requisitos
que gostaria que o intermediador
de pagamento tivesse e buscar no
mercado uma solucdo que atenda
a esses aspectos definidos, assim
como ja realizado na escolha da
plataforma de e-commerce.

PARA TOCAR CORAGOES

O padrao de consumo, em estabele-
cimentos fisicos ou virtuais, mudou
ao longo dos anos e, hoje, as pes-
soas dao mais valor a experiéncia

COMO CONSTRUIR
BOAS RELACOES y of

COM O CLIENTE

NO E-COMMERCE

¢ Oferecer atendimento personalizado, ouvindo

as preferéncias de cada cliente;

e Tratar o consumidor como se estivesse fisicamente no
estabelecimento, com atencao e informacdes rapidas;

¢ Escalar pessoas de diferentes areas para solucionar
problemas e duvidas, para os clientes interagirem com
quem realmente entenda do assunto e possa resolver;

e Ser atencioso. Nao responder apenas a criticas,
mas reagir e agradecer elogios feitos pelos clientes
nas redes sociais e no site da empresa;

¢ Os clientes do e-commerce nao querem perder tempo,
entdo, resolva os problemas sem muita enrolacao;

e Reconhecer falhas e problemas e se dispor a resolvé-los;

e Sempre concluir as conversas e deixar
claro que o problema foi resolvido.

Fonte: Laize Damasceno, diretora da Angora
Comunicagdo e autora do livro “Marketing da Gentileza
Virtual — Para Tocar o Coragdo dos Seus Clientes”
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de compra do que a quantidade
de produtos adquiridos. Isso en-
volve bom atendimento; relacio-
namento préximo antes, durante
e depois das vendas; e honestida-
de na comercializag¢ao dos produ-
tos e servicos, além de garantia de
que todos os acordos firmados no
momento da compra sejam cum-
pridos. Mas, como manter um
relacionamento personalizado e
préximo em um mercado que es-
sencialmente é feito a distancia?

Nesse ponto, entra o trabalho
de relacionamento nas redes so-
ciais. A Giuliana Flores investe
nelas para interagir com os clien-
tes e vender produtos. “Em nossas
paginas, gostamos de interagir
com os fas/seguidores, mesmo
que seja para dar um feedback
(retorno) de uma reclamacao e/ou
elogio. As vendas pelas redes so-
ciais s6 sdo assertivas quando se
alcanca certa ‘intimidade’, entéo,
é preciso falar com ele, interagir
e saber o que lhe agrada para ofe-
recer o melhor possivel”, afirma
Souza. Para lidar com possiveis
crises ou reclamacgdes que “vira-
lizam” na rede, a empresa aposta
no gerenciamento das midias so-
ciais em conjunto com o SAC “full
time”, para, assim que uma recla-
magao seja postada, a adminis-
tradora da pagina antes de tudo
responda ao cliente, solicitando
as informacdes necessarias e, em
seguida, envie ao departamento
do SAC para que abram a ordem
de servico e deem continuidade
na resolucao do problema. En-
quanto isso, todo o suporte é dado
ao cliente pela equipe de redes
sociais, informando passo a passo
do caso e sua posicao, para acal-
ma-lo e deixa-lo seguro de que
todo o problema sera resolvido da
melhor forma.

A diretora da Angora Comuni-
cacao, Laize Damasceno, acaba de
langar o livro “Marketing da Gen-
tileza Virtual — Para Tocar o Cora-

cao dos seus Clientes”, que trata
dos anseios e das expectativas dos
consumidores no e-commerce e
nas redes sociais. “Assim como em
qualquer relacdo empresa/cliente,
os consumidores do e-commerce
esperam atencao personalizada e
genuina. Nesse aspecto, a genti-
leza virtual comeca com um bom
site que traga visual claro, objeti-
VO, amistoso e que se comunique
com os clientes”, afirma Laize.

Segundo o consultor do Sebrae-SP,
as midias sociais sao étimos canais
de relacionamento com todos os
agentes de mercado (fornecedores,
parceiros etc.) e, principalmente,
com os clientes. “Esse canal deve
ser usado principalmente para ou-
Vir e interagir com o consumidor,
para saber o que ele pensa sobre a
empresa e produtos, além de ouvir
suas sugestoes e reclamacdes, a im
de melhorar seus produtos, servicos
e proporcionar uma melhor expe-
riéncia de compra para o cliente”,
afirma Migues. A utilizagao das re-
des sociais ndo requer investimento
financeiro, mas demanda atencao
e respostas rapidas.

Para “tocar os coracoes”, como
afirma Laize em seu livro, o em-
presario precisa mostrar o pro-
poésito da empresa para atrair os
clientes pela identificacao com a
missdo do negécio. “Temos inu-
meros exemplos de empresas que
conseguiram criar uma identi-
dade e ‘vender’ um conceito, até
mesmo para os clientes que nun-
ca comprariam seus produtos. A
Apple faz isso muito bem: mesmo
guem nao compra seus produtos
consegue identificar o propésito
da empresa em transformar as ex-
periéncias cotidianas por meio da
inovacao e da tecnologia. Quando
uma empresa alcanga esse pata-
mar, os clientes se tornam ‘em-
baixadores’ da marca, defenden-
do seus produtos e divulgando-os
espontaneamente para amigos”,
afirma.

O laboratério de inovagao na comunidade de Helidpolis

E-COMMERCE NA PERIFERIA

Onde nasce um negbcio? A resposta mais comum para

essa questdo é “onde houver empreendedores com ideias
inovadoras”. Contudo, na pratica, mesmo os mais talentosos
empreendedores encontram dificuldades ao criar uma
empresa inovadora sem apoio técnico nem infraestrutura
adequada. Pensando em quebrar barreiras, o SEBRAE, a
Uniao de Nucleos, Associagoes dos Moradores de Heliépolis e
Regido (Unas) e o Facebook firmaram parceria e, desde abril,
desenvolvem o projeto Pioneiro no Mundo, na segunda maior
favela da América Latina. O objetivo da acao é estimular os
empreendedorismos fisico e digital e o crescimento econémico
e social da comunidade, melhorando as ferramentas para os
empreendedores individuais potencializarem suas vendas.
Atualmente, Helidpolis conta com 210 mil moradores e ao
menos 5 mil empreendedores, dos quais apenas 14% deles
contam com paginas empresariais no Facebook, sendo que
90% da populacéo local utiliza a ferramenta. E exatamente
essa realidade que a parceria quer mudar.

A rede social instalou na comunidade um laboratério de
inovagao com computadores e acesso a internet para conectar
a populacao local e aplicar cursos para empresarios. Os cursos
sdo destinados a comerciantes e a pessoas que queiram abrir o
préprio negbcio. Divididas em quatro modulos, as aulas levam
a comunidade acesso a conceitos béasicos de marketing digital
e elaboram contetlido e criagao de paginas empresariais, além
de nogdes de empreendedorismo em geral, gestdo e finangas.
Ao fim dos cursos, os participantes que compareceram

em todos os médulos recebem certificado do Facebook.

it

Foto: Divulgagdo
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ESCRITORIOS

REGIONAIS

DO SEBRAE-SP

SEDE

EDIFICIO MARIO COVAS
R. Vergueiro, 1.117

Paraiso ¢ CEP: 01504-001
Tel.: 11 3177.4500

CAPITAL

CENTRO

R. José Getulio, 89
Aclimag&o ¢ CEP: 01509-001
Tel.: 11 3385.2350

LESTEI

R.Itapura, 270

Tatuapé e CEP: 03310-000

Tel.: 11 2090.4250 e Fax: 11 2225.2177

LESTE I

R. Vitorio Santim, 57

Itaquera e CEP: 08290-000

Tel.: 11 2056.7120  Fax: 11 2074.6601

NORTE

R. Duarte de Azevedo, 280/282
Santana e CEP: 02036-021

Tel.: 11 2972.9920 o Fax: 11 2976.2988

OESTE

R. Clélia, 336/344

Pompeia ® CEP: 05042-000

Tel.: 11 3803.7500 e Fax: 11 3832.5210

SUL

Av. Adolfo Pinheiro, 712

Santo Amaro e CEP: 04734-001

Tel.: 11 5525.5270  Fax: 11 5522.0500

REGIAO
METROPOLITANA

ALTO TIETE

Av. Francisco Ferreira Lopes, 345

Vila Lavinia ® Mogi das Cruzes

CEP: 08735-200

Tel.: 11 4723.4510 » Fax: 11 4722.9108

BAIXADA SANTISTA

Av. Dona Ana Costa, 416/418
Gonzaga ¢ CEP: 11060-002

Tel.: 13 3208.0010  Fax: 13 3289.4644

GRANDE ABC
R. Cel. Fernando Prestes, 47

Centro ¢ Santo André ¢ CEP: 09020-110
Tel.: 11 4433.4270 o Fax: 11 4990.1911

GUARULHOS

Av. Esperanga, 176
Centro e CEP: 07095-005
Tel.: 11 2087.4310

OSASCO

R. Primitiva Vianco, 640

Centro e CEP: 06016-004

Tel.: 11 2284.1800 e Fax: 11 3682.7100

INTERIOR DO ESTADO

ARAGCATUBA

Avenida dos Aracés, 2.113

Centro ¢ CEP: 16010-285

Tel.: 18 3607.2970 o Fax: 18 3622.2116

ARARAQUARA

Av. Maria Antonia Camargo de
Oliveira, 2.903 — Vila Ferroviaria
Araraquara ¢ CEP: 14802-330

Tel.: 16 3303.2420  Fax: 16 3332.3566

BARRETOS

R.14,n°735

Centro ¢ CEP: 14780-040

Tel.: 17 3321.6470 o Fax: 17 3323.2899

BAURU

Av. Duque de Caxias, 16/82

Vila Cardia ¢ CEP: 17011-066

Tel.: 14 3104.1710 o Fax: 14 3234.2012

BOTUCATU

R. Dr. Costa Leite, 1.570 — Centro
CEP: 18602-110  Tel.: 14 3811.1710
Fax: 14 3815.9020

CAMPINAS

Avenida Imperatriz Leopoldina, 272
Vila Nova ¢ Campinas

CEP: 13070-000

Tel.: 19 3284.2130 » Fax: 19 3242.6997

FRANCA
Av. Dr. Ismael Alonso y Alonso, 789
Centro e CEP: 14400-770

Tel.: 16 3723.4188 ® Fax: 16 3723.4483

GUARATINGUETA

R. Duque de Caxias, 100

Centro ¢ CEP: 12501-030

Tel.: 12 3128.9600 ® Fax: 12 3132.2740

JUNDIAf

R. 23 de Maio, 41

Vianelo ¢ CEP; 13207-070

Tel.: 11 4523.4470 e Fax: 11 4587.3554

MARILIA

Av. Brasil, 412

Centro e CEP: 17509-052

Tel.: 14 3402.0720  Fax: 14 3413.3698

OURINHOS

R. dos Expedicionarios, 651

Centro ¢ CEP: 19900-041

Tel.: 14 3302.1370 ® Fax: 14 3326.4413

PIRACICABA

Av. Rui Barbosa, 132

Vila Rezende ¢ CEP: 13405-218

Tel.: 19 3412.1070 ® Fax: 19 3434.0880

PRESIDENTE PRUDENTE

R. Major Felicio Tarabay, 408

Centro e CEP: 19010-051

Tel.: 18 3916.9050 e Fax: 18 3221.0377

RIBEIRAO PRETO

R. Inécio Luiz Pinto, 280

Alto da Boa Vista e CEP: 14025-680
Tel.: 16 3602.7702 » Fax: 16 3620.8241

SAO CARLOS
R. 15 de Novembro, 1.677

Centro e CEP: 13560-240

Tel.: 16 3362.1820  Fax: 16 3372.9503

SAO JOAO DA BOA VISTA

R. Presidente Franklin Roosevelt, 110
Perpétuo Socorro ¢ CEP: 13870-540
Tel.: 19 3638.1110  Fax: 19 3622.3209

SAO JOSE DO RIO PRETO

R. Dr. Presciliano Pinto, 3.184

Jd. Alto Rio Preto e CEP: 15020-000
Tel.: 17 3214.6670 ® Fax: 17 3222.2999

SAO JOSE DOS CAMPOS

R. Humaita, 227/233

Centro e CEP: 12245-810

Tel.: 12 3519.4810 e Fax: 12 3922.9165

SOROCABA

Av. General Carneiro, 919

Cerrado e CEP: 18043-003

Tel.: 15 3229.0270  Fax: 15 3224.4435

SUDOESTE PAULISTA

R. Ariovaldo Queiroz Marques, 100
Centro e Itapeva ¢ CEP: 18400-560
Tel.: 15 3526.6030  Fax: 15 3522.4120

VALE DO RIBEIRA

R. José Antonio de Campos, 297
Centro e Registro ® CEP: 11900-000
Tel.: 13 3828.5060

VOTUPORANGA

Av. Wilson de Souza Foz, 5.137

Vila Residencial Esther e CEP: 15502-052
Tel.: 17 3405.9460 o Fax: 17 3421.5353

PAS Pontos de Atendimento ao Empreendedor

Bras

R. Conselheiro Belisario, 141
Brés - Sdo Paulo

Tel.: 11 3312.7510

Brasilandia

R. Parapua, 491

Tel.: 11 3977.2310
pabrasilandia@sebraesp.com.br
Campo Limpo

R. Mario Neme, 16/22

Tel.: 11 3017.2750
pacampolimpo@sebraesp.com.br

Cidade Ademar

Av. Cupecé, 2.861

Tel.: 11 5564.2030
pacidadeademar@sebraesp.com.br
Cidade Dutra

Av. do Jangadeiro, 400

Tel.: 11 5669.7050
pacidadedutra@sebraesp.com.br
Itaim Paulista

R. Manoel Bueno da Fonseca, 129 Tel.:
11 2025.5560
paitaimpaulista@sebraesp.com.br

Jaragua

R. Friedrich Von Voith, 142
Tel.: 11 3943.8090
pajaragua@sebraesp.com.br
Pirituba

R. Luiz José Montesanti, 214
Tel.: 11 3901.8500
papirituba@sebraesp.com.br
Rio Pequeno

Av. Rio Pequeno, 155

Tel.: 11 3716.1820
paeriopequeno@sebraesp.com.br

Sdo Mateus

R. Felice Buscaglia, 348

Tel.: 11 2010.2500
pasaomateus@sebraesp.com.br
Sapopemba

Av. Sapopemba, 2.824

Tel.: 11 2020.1990
pasapopemba@sebraesp.com.br
Tremembé

Av. Maria Amaélia L. de Azevedo, 241
Tel.: 11 2206.4580
patremembe@sebraesp.com.br
Vila Medeiros

Av. Professor Castro Junior, 403
Tel.: 11 2201.6291
pavilamedeiros@&sebraesp.com.br

PAES Postos Sebrae-SP de Atendimento ao Empreendedor

ALTO TIETE

Ferraz de Vasconcelos: R. Pedro
Foschini, 200 e Vila Romandpolis
CEP: 08529-210 Tel.: 11 4674.7800
Itaquaquecetuba: Est. Sta. Isabel,
1.100 » CEP: 08577-010

Tel.: 11 4642.1116/7307 1. 230
Suzano: R. Francisco

Ferreira Lopes, 345 ¢ Centro

CEP: 08735-200 o Tel.: 11 4744.5540
ARAGATUBA

Andradina: R. Paes Leme, 1.545

sl. 1 e Centro e CEP: 16901-010
Tel.: 18 3723.5411

Birigui: R. Nilo Peganha, 301
Centro e CEP: 16200-065

Tel.: 18 3641.5053

Ilha Solteira: R. Rio Tapajos, 158
Zona Norte e CEP: 15385-000

Tel.: 18 3742.4918

Penapolis: R. XV de Novembro, 305
Centro e CEP: 16300-000

Tel.: 18 3652.1918

ARARAQUARA

Ibitinga: R. Eng. Ivanil
Francischini, 5.207 ¢ Centro

CEP: 14940-000 » Tel.: 16 3342.7194
Itépolis: R. Odilon Negréo, 570
Centro e CEP: 14900-000

Tel.: 16 3262.1534

BAIXADA SANTISTA

Cubatdo: R. Padre Nivaldo
Vicente dos Santos, 41 ¢ Centro
CEP: 11510-261 » Tel.: 13 3362.6025
BARRETOS

Bebedouro: Av. Quito

Stamato, 530 ¢ Bloco 10 -sl. 1

CEP: 14700-440 o Tel.: 17 3343.8420
Guaira: Rua Oito, 500 — esq. com a
Av. Nove e Centro e CEP: 14790-000
Tel.: 17 3332.5128

Sala de Treinamento: Av. Hércules
Pereira Hortal, 1.367 ¢ Jd. Sao
Sebastido e Tel.: 17 3343.8420 /

17 3343.8395

BAURU

Lengéis Paulista: R. Cel. Joaquim
Gabriel, 11 » Centro

CEP: 18680-000  Tel.: 14 3264.3955
BOTUCATU

Laranjal Paulista: R. Bardo

do RioBranco, 107 e Centro

CEP: 18500-000  Tel.: 15 3383.9127
/15 3383.9128

CAMPINAS

Artur Nogueira: R. 13 de Maio, 19
Centro e CEP: 13160-000

Tel.: 19 3827.9700 - r. 9890
Indaiatuba: Av. Eng. Fabio Roberto
Barnabé, 2.800 e Jd. Esplanada II
CEP: 13331-900 o Tel.: 19 3834.9272
Jaguariuna: R. Julia Bueno, 651
Centro e CEP: 13820-000

Tel.: 19 3867.5000 / 3861.7070
Paulinia: Av. Pres. Getulio

Vargas, 527 ¢ Nova Paulinia

Tel.: 19 3874.9976

Sumaré: Pca. das Bandeiras, 650
Centro e CEP: 13170-400

Tel.: 19 3399.5638 / 39

Valinhos: R. 21 de Dezembro, 90
Centro e CEP: 13270-070

Tel.: 19 3829.4019

GUARATINGUETA

Campos do Jordéo: Av. Januario
Miréaglia, 1.330 e CEP: 12460-000
Tel.: 12 3664.2631 /2579

Cruzeiro: Av. Major Hermogenes,
207 e Centro e CEP: 12701-320

Tel.: 12 3141.1107 / 3144.3521

Pindamonhangaba:

R. Albuquerque Lins, 138

CEP: 12410-030

Tel.: 12 3642.9744

GUARULHOS

Aruja: R. Adhemar de Barros, 60
CEP: 07400-000

Tel.: 11 4655.4500

Mairipora: Av. Tabelido Passarela,
348 « CEP: 07600-000

Tel.: 11 4419.5790

JUNDIA{

Braganca Paulista: R. Cel.

Teofilo Leme, 1240 o Centro

CEP: 12900-002 e Tel.: 11 4033.4785
Itatiba: Av. Luciano Consoline, 600
Anexo Sl. do Empreendedor

CEP: 13253-205 » Tel.: 11 3183.0630
—-1.2039 /2032

MARILIA

Assis: R. Antdénio Zuardi, 970

Vila Operaria » CEP: 19804-040
Tel.: 18 3302.4406 / 07

Garga: Av. Dr. Rafael Paes de
Barros, 347 * Vila Willians ¢ CEP:
17.400-000 o Tel.: (14) 3471.0480
Paraguacu Paulista: R. Sete

de Setembro, 765 ® Centro

CEP: 19700-000 o Tel.: 18 3361.6899
Pompeia: Av. Expedicionario

de Pompeia, 217 ¢ CEP: 17580-000
Tel.: 14 3452.1288 / 2825

Tupa: Av. Tapuias, 907 —sl. 5
Centro e CEP: 17600-260

Tel.: 14 3441.3887

0SASCO

Barueri: Av. Henriqueta Mendes
Guerra, 550 ¢ Centro

CEP: 06401-160

Tel.: 114199.1333 - 1. 303

Embu: R. Siqueira Campos, 100
Centro ¢ CEP: 06803-320

Tel.: 11 4241.7305

Itapecerica da Serra: R. 13 de

Maio, 100 e Centro ¢ CEP: 06850-840
Tel.: 11 4668.2455

Santana de Parnaiba: Av. Tenente
Marques, 5.405  Fazendinha

CEP: 06530-001 ® Tel.: 11 4156.4524
Tabodo da Serra: R. Cesario Dau,
535 e CEP: 06763-080

Tel.: 4788.7888

OURINHOS

Piraju: R. 13 de Maio, 500 ¢ Centro
CEP: 18800-000 ® Tel.: 14 3351.3579
Sta. Cruz do Rio Pardo: Pca. Dep.
Lebnidas Camarinha, 316 « Centro
CEP: 18900-000 ® Tel.: 14 3332.5909
PIRACICABA

Americana: R. Anhanguera, 40
(frente do Mercado Municipal)
Centro ¢ CEP: 13466-060

Tel.: 19 3407.7830

Capivari: Av. Piratininga, 797
Centro e CEP: 13360-000

Tel.: 19 3491.9387 / 88

Limeira: Rua Carlos Gomes, 1321
¢ Anexo Prédio Shopping

CEP: 13480-013 ® Tel.: 19 3404.9838
/19 3404.6527 / 28

Santa Barbara D’Oeste:

R. Riachuelo, 739 ¢ Centro

CEP: 13450-020

Tel.: 193499.1012 /13

PRESIDENTE PRUDENTE
Adamantina: Al. Ferndo Dias, 396
Centro e CEP: 17800-000

Tel.: 18 3521.1831

Dracena: R. Brasil, 1.420-sl. 1
Centro ¢ CEP: 17900-000

Tel.: 18 3822.4493

Martindpolis: Av. Pe. Jodo
Shinneider, 618 - fundos ¢ Centro
CEP: 19500-000 ® Tel.: 18 3275.4661
Presidente Epitacio: R. Parana, 262
Centro e CEP: 19470-000

Tel.: 18 3281.1710

Rancharia: Av. D. Pedro II, 484
Centro e CEP: 19600-000

Tel.: 18 3265.3133

Teodoro Sampaio: R. Odilon
Ferreira, 772 » Centro

CEP: 19.280-000 o Tel.: 18-3282-2911
RIBEIRAO PRETO

Altinépolis: R. Major Garcia, 144
Centro ¢ CEP: 14350-000

Tel.: 16 3665.9549 / 48

Cravinhos: R. Dr. José Eduardo
Vieira Palma, 52 ¢ Centro

CEP: 14140-000 ® Tel.: 16 3951.7351
Jaboticabal: Esplanada do Lago, 160
V1. Serra ¢ CEP: 14871-450

Tel.: 16 3203.3398

Jardinépolis: R. Dr. Arthur
Costacurta, 550  Area Industrial
CEP: 14680-000  Tel.: 16 3663.7906
Monte Alto: R. Jeremias de Paula
Eduardo, 1904 e Centro

CEP: 15910-000

Tel.: 16 3241.3831/ 16 99799.6314
Orlandia: R. Dez, 340  Centro
CEP: 14620-000 * Tel.: 16 3826.3935
Ribeirdo Preto:

e Av. D. Pedro I, 642 - 1° andar
Ipiranga ¢ CEP: 14100-500

Tel.: 16 3514.9697

e Av. Saudade, 834 ® Campos
Eliseos ¢ CEP: 14085-000

Tel.: 16 3625.9941 / 9406

Santa Rosa de Viterbo: Av. Sao
Paulo, 100 e Vila Barros

CEP: 14270-001 ® Tel.: 16 3954.1832
Sertdozinho:

* Av. Afonso Trigo, 1.588

Jd. 5 de Dezembro ¢ CEP: 14160-100
Tel.: 16 3945.1080

¢ Ceise ® Av. Marg. Jodo Olézio
Marques, 3.563 ¢ Centro
Empresarial Zanini - 3° andar
Tel.: 16 3945.5422

SAO CARLOS

Araras: R. Tiradentes, 1.316
Centro ¢ CEP: 13600-071

Tel.: 19 3543.7212

Descalvado: R. Madre Cecilia, 397B
e Centro ¢ CEP: 136900-000

Tel.: 19 3594.1109

Leme: Av. Carlo Bonfanti, 106
Centro e CEP: 13610-238

Tel.: 19 3573.7106

Pirassununga: R. Galicio del Nero,
51 e Centro e CEP: 13630-900

Tel.: 19 3562.1541

Porto Ferreira: R. Cel. Procopio

de Carvalho, 333 e Centro

CEP: 13660-000

Tel.: 19 3585.6097

Rio Claro: R. Trés, 1.431

Centro e CEP: 13500-161

Tel.: 19 3526.5058 / 57

SAO JOAO DA BOA VISTA

Mogi Mirim: Av. Luiz G. de Amoedo
Campos, 500, Nova Mogi -

Nas dependéncias da Associagao
Comercial e Industrial de Mogi
Mirim e CEP: 13801-372

Tel.: 19 3814.5760 - 1. 5781 e 5789

S&o José do Rio Pardo: Rua Rui
Barbosa, 460 ¢ Centro

CEP: 13720-000 e Tel.: 19 3682.9343
Sdo Sebastido da Grama: Pca.

das Aguas, 100 ¢ Jd. Sdo Domingos
Nas dependéncias da Prefeitura
Municipal ® CEP: 13790-000

Tel.: 19 3646.9956

SAO JOSE DO RIO PRETO

Catanduva: R. S. Paulo, 777
Higienopolis ¢ CEP: 15804-000
Tel.: 17 3531.5313

Novo Horizonte: R. Jornalista
Paulo Falzetta 1 e Vila Paty

CEP: 14960-000 Tel.: 17 3542.7701
Olimpia: R. Durval Brito, 67

CEP: 15400-000

Tel.: 17 3279.8909

SAO JOSE DOS CAMPOS
Caraguatatuba: Praca Di6genes
Ribeiro de Lima, 140 ¢ Centro

e CEP: 11661-060

Tel.: 12 3882.3854 / 09

Ilhabela: Pca. Vereador José

Leite dos Passos, 14 # B. Velha

CEP: 11630-000

Tel.: 12 3895.7220

Jacarei: Rua Lamartine Dellamare,
153 e Centro » CEP: 12327-010

Tel.: 12 3952.7362

Sdo Sebastido: Av. Expedicionario
Brasileiro, 207  Centro

CEP: 11600-000 o Tel.: 12 3892.1549
Taubaté: R. Armando Salles
deOQliveira, 457  Centro

CEP: 12030-080 Tel.: 12 3621.5223
Ubatuba: R. Dona Maria Alves, 830
* Centro e CEP: 11680-000

Tel.: 12 3834.3436 / 1445

SOROCABA

Boituva: R. Jodo Leite, 370  Centro
CEP: 18550-000 e Tel.: 15 3263.1413
Itapetininga: R. Monsenhor Soares,
251 e Centro e CEP: 18200-005

Tel.: 15 3272.9218 /10

Ttu: Av. Itu 400 Anos, s/n ® Itu Novo
Centro e CEP: 13303-500

Tel.: 11 4886.6104 / 9641

Piedade: R. Tenente Procépio
Tendrio, 26 ¢ Centro

Cep: 18170-000 e Tel.: 15 3244.1522
Porto Feliz: R. Ademar de Barros,
320 ¢ Centro ¢ CEP: 18540-000

Tel.: 15 3261.9047

Salto: R. Nove de Julho, 403 e Centro
CEP: 13320-005 e Tel.: 11 4602.6765
Salto de Pirapora: Pca. Antonio
Leme dos Santos, 2 ® Centro

CEP: 18160-000

Tel.: 15 3292.3322 / 05

Sdo Roque: R. Rui Barbosa, 693
Centro e CEP: 18130-440

Tel.: 11 4784.1383

Tatui: R. Quinze de Novembro, 491
¢ 1°andar ¢ Centro ¢

CEP: 18270-310 » Tel.: 15 3259.4832
SUDOESTE PAULISTA (ITAPEVA)
Apiai: Av. Leopoldo Leme
Verneque, 265 ¢ Centro

CEP: 18320-000 e Tel.: 15 3552.2765
Capéo Bonito: R. Sete de Setembro,
840 e Centro e CEP: 18300-240

Tel.: 15 3542.4053

Itararé: R. Prudente de Moraes,
1.347 ¢ CEP: 18460-000

Tel.: 15 3532.1162

VOTUPORANGA

Santa Fé do Sul: R. 11, 1.198

CEP: 15775-000 o Tel.: 17 3631.6145




[PANORAMA

uando uma empresa
decide se internacio-
nalizar, ela precisa
estar aberta ao fato
de que isso é muito
mais do que ser ape-
nas um exportador. Antes de pensar no mercado ex-
terno, a empresa deve fazer a autoanalise dentro do
mercado brasileiro, avaliando estratégias de vendas,
producao, distribuicdo, entre outros aspectos impor-
tantes. Um dos grandes desafios para a internacio-
nalizacao é o entendimento dos diferentes ambientes
dos quais tratara.

Para que isso acontecga, é de suma importancia ter
em mente que a internacionalizacdo, inicialmente, é
um processo de concepgao de um planejamento estra-
tégico de crescimento direcionado, para que a empre-
sa passe a operar em um outro pafs.

Normalmente, o empresario e seus dirigentes
olham os aspectos positivos desse processo, pois é
uma excelente oportunidade de fortalecer e projetar
as marcas nacionais, bem como criar um importante
diferencial em um mundo cada vez mais competitivo.

Contudo, como toda decisdo a médio e longo pra-
zos, é essencial que a empresa conheca o mercado
onde quer operar (para entender o ambiente de marke-
ting do pais com o qual negociard), planeje seus pro-
cessos com critério, forme parcerias locais, aperfeicoe
estratégias eficientes, conhega os desafios inerentes a
implantagao e tenha sede por inovagao.

Em linhas gerais, existem quatro alternativas para
a insercdo de uma empresa no mercado internacional:
exportacdes de bens e servigos, parcerias/”joint-ven-
tures”, investimentos diretos e franquias.
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COMO ATINGIR
MERCADOS ESTRANGEIROS

WAGNER LOPES D’ALMEIDA,
DIRETOR INTERNACIONAL DA GLOBAL FRANCHISE

Internacionalizacao mediante exportacao

a. exportacao direta: a empresa exportadora participa
de todas as fases que levara produto ou servigo ao
mercado internacional.

b. exportagao indireta: a empresa que é a fabricante
ou a produtora do bem ou prestadora de servigos
atua somente como a fornecedora de bens e ser-
vigos, que serdo negociados no exterior por uma
comercial exportadora (ou “trading company”) que
se responsabilize por todos os tramites pré e pds-
-embarque da exportacao.

Internacionalizacao mediante licenciamento

Trata-se de uma modalidade na qual uma empresa brasi-
leira se torna licenciadora, atribuindo a outra empresa no
pais de interesse o direito de fabricar, montar ou utilizar
de qualquer outra forma a sua marca ou a de um produto.

Internacionaliza¢do mediante

implantacao de uma filial no exterior

A implantagao pode se dar por meio da construgdo de
uma nova unidade no exterior, de expansao ou, ainda, de
aquisicdo de uma unidade local que esteja em operacao.

Internacionaliza¢do mediante franquia (franchising)

Como se sabe, a franquia é uma modalidade de ne-
gbcio comercial em franca expansao no Brasil e no
exterior, envolvendo a distribuicdo de produtos ou
servigos, com condigoes pré-estabelecidas em con-
trato entre franqueador e franqueado. Portanto, o
franchising figura-se como uma estratégia para dis-
tribuicdo e comercializagdo de produtos e servigos,
visando conquistar mercado e projetar marcas, de
maneira mais radpida e intensiva.
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Acesse cursos, programas,
videoaulas, e-books e outras
solucoes educacionais
totalmente gratuitas, via internet,
englobando temas como
empreendedorismo, financas,
marketing, recursos humanos,
comércio exterior e inovacgao.

EDUCAGAO A DISTANCIA SEBRAE: APRENDER SEMPRE E UM BOM NEGGCIO.




Semafayd ?
emamdido -
3 Comércio"
»

De 14 a 18 de setembro participe
da Semana do Comércio Varejista
e aqueca as vendas da sua loja!

SEMANA DO COMERCIO VAREJISTA

Participe de cursos, oficinas, palestras e capacitagoes. Conheca dicas e solugoes variadas
para 0 comércio varejista: vitrinismo, exposicdo de produtos, atendimento ao cliente,
gestao de estoque, e-commerce e muito mais! Nao fique de fora. Aumente suas vendas
e chances de lucrar. Procure 0 Sebrae-SP mais proximo, ligue 0800 570 0800 ou acesse:

http://sebr.ae/sp/semanacomvar
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