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JUNTOS NA RETOMADA

OLA,

E hora de se fortalecer. Os tempos exigem novas atitudes, no-
vos cuidados e novas acoes.

Ainda ha muitos desafios e incertezas pela frente, sabemos.
Nesse momento de mudancas de habitos, ainda que passageiros,
precisaremos aprender juntos e nos adaptar para seguir em frente.

Queremos reforcar, mais uma vez, que estamos aqui para apoia-lo
e dividir os desafios, pois, juntos, continuaremos superando esse
momento.

A partir dessa série de contetdos que disponibilizamos por meio
de uma parceriainédita com o Sebrae, vocé podera ter mais segu-
ranca para seguir com suas atividades, observando as regras locais,
os novos habitos de consumo de seus clientes e, principalmente,
sua capacidade de se reinventar e se adaptar aos novos tempos.

Atendemos aos pedidos de muitos clientes que responderam
as nossas pesquisas e trouxemos conteldos ainda mais praticos e
direcionados para o momento de reabertura do comércio e novas
demandas de seguranca sanitaria.

Também trouxemos informacoes importantes para manter seu
bolso e seu caixa fortalecidos, bem como algumas dicas para me-
Ihorar a oferta de seus produtos.

Este material é acontinuidade do nosso compromisso de construir,
com vocé, uma jornada de informacdes em primeira mao, Uteis e de
rapida aplicacao, que certamente farao a diferenca na suaretomada.

Boa leitura. Boa sorte. Boas vendas.
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Fortalecer o seu negdcio significa tam-
bém reforcar os controles. Isso o ajudara a
se prevenir de um dos principais motivos que
levam ao insucesso e até ao fechamento de
pequenas empresas. O controle financeiro
abrange desde o fluxo de caixa do negdcio
até os gastos pessoais e familiares, que mui-
tas vezes sdo equivocadamente misturados.

Independente do momento em que seu
negocio esteja, controlar as financas vai tra-
zer mais tranquilidade e seguranca narotina,
reduzindo riscos de endividamento e ajudan-
do também no envio de informacdes obriga-
térias para o governo.

0 FLUXO DE CAIXA
EM TEMPOS DIFICEIS

Agora mais do que nunca é essencial que
o empreendedor “arrume a casa” e organize
todos os processos gerenciais do negécio.

O coracao do negécio é a gestao financei-
ra e os controles financeiros sao os princi-
pais componentes de uma boa gestao. Em
momentos de crise, tdo importante quanto
controlar as obrigacoes ja existentes é evitar
a contracao de novas dividas.

Faca controles pelo menos uma vez ao
més, perseguindo a obtencao de infor-
macoes abaixo:

* Projecao de vendas futuras e seus prazos
de recebimentos;

Projecao das compras futuras, necessidade
de reposicao de estoques e seus prazos de
pagamento;

Projecdo do valor que vai entrar no caixadaem-
presareferente as vendas ja realizadas e quando
isso vai acontecer;

Levantamento dos compromissos a pagar aos
fornecedores e do pagamento de despesas ope-
racionais mensais;

Levantamento das reservas financeiras e das ne-
cessidades de capital de giro existentes;

Levantamento do montante das contas de clien-
tes ja vencidas e o tempo de atraso.

Tomar providéncias para a cobranca e o recebi-
mento dos valores em atraso;

Adequar estoques a capacidade de giro das
mercadorias;

Reduzir prazos de recebimentos de vendas;

Evitar o pagamento de multas e juros
desnecessarios;

Prever sua lucratividade.

Ainda que os negodcios estejam retomando
suas atividades, os resultados financeiros nao
virdo na mesma velocidade que os compromis-
sos do caixa e do abastecimento de estoques.
Os consumidores estao reduzindo seus gastos,
e procurando por precos menores em todos
os segmentos de mercado. Nesse contexto, é
preciso encontrar caminhos para reter clientes
e garantir minimamente uma margem de recu-
peracao. E aqui entra uma estratégia que pode
ajudar: A venda composta ou cruzada, também
chamada de cross-selling.

+A.+ Petotel
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A venda cruzada consiste em oferecer ao
consumidor produtos complementares aque-
les que ja estao sendo adquiridos. Por exemplo,
um restaurante de fast-food sempre ird ofere-
cer um complemento para acompanhar o san-
duiche. Os chamados combos sdo uma técnica
comum de cross-selling. Seu estabelecimento
podera seguir nessa linha criando combos de
produtos que, na composicao final, sdo vanta-
josos ao cliente e retornam ao seu negécio ao
menos trés beneficios:

e Escoamento de produtos parados em
estoque;

e Otimizacao operacional, que significa eco-
nomia de tempo e insumos para vender
praticamente o mesmo produto.

e Aumentode margem no composto final de
produtos, ou seja, vender um sanduiche
com uma Coca-Cola, ou montar um carda-
pio em que o cliente possa sempre esco-
Iher dois produtos e uma bebida, montan-
do a seu proprio gosto, pode ser atrativo
e garantir uma margem mais equilibrada.

Quando o cliente percebe um claro benefi-
cio em adquirir mais produtos sem que o au-
mento de preco seja proporcional, ele tende
a comprar a opcao mais cara. No caso de uma
lanchonete, combinar um salgado com Coca-
Cola e adicionar um doce como sobremesa
pode ser umaideia de combo interessante. Ao
mesmo tempo, vocé podera pensar a monta-
gem de combos para duas pessoas, por exem-
plo, sem dobrar o preco. Exemplo: Combo para
uma pessoa = R$ 25,00. Mesmo combo para
duas pessoas = R$ 48,00.

No entanto, é preciso fazer uma avalia-
cao para verificar se essa estratégia faz sen-
tido para o seu estabelecimento, e se ha de
fato ganhos financeiros - sobretudo em mo-
mentos de crise, nos quais um aumento de cai-
xa e lucratividade sao fundamentais. Por isso,
€ preciso conhecer o perfil dos clientes e es-
colher produtos que sejam viaveis para esse
tipo de acdo. E um tipico caso de ganha-ganha,
onde as duas partes devem ficar satisfeitas.

REPENSE A OFERTA DE PRODUTOS

Estoque parado é também dinheiro parado. Ao
adequar e reorganizar a quantidade de produtos
com os quais vocé trabalha, desperdicios podem

ser evitados, principalmente em insumos pere-
civeis, como alimentos. Isso reflete no custo de
producao, que por sua vez pode permitir o seu
negocio trabalhar com precos mais competitivos.

o

o

o)

o

o)

Se asuacontabancaria pessoal € amesmada
empresa, vai ser mais dificil identificar as movi-
mentacdes referentes ao negdcio e, consequen-
temente, poderao ocorrer desequilibrios finan-
ceiros. Por isso, o melhor caminho é ter uma
conta juridica e concentrar nela todas as entra-
das e saidas referentes ao seu fluxo de caixa.

Evite retiradas sem controle e, para manter
a saude financeira da empresa e do seu bolso,
estipule um Pré-Labore, ou seja, um “salario”, co-
erente com a sua realidade econémica. O res-
tante é dinheiro da empresa, e deve ser reinves-
tido ou utilizado para honrar os compromissos
financeiros.

E importante também saber quanto vocé pode
investir naempresa com recursos do préprio cai-
Xa, Sem precisar usar seus recursos pessoais para
cobrir problemas do negdcio. Portanto, caso seja
possivel, planeje uma reserva que lhe assegure
ao menos uma emergéncia ou um periodo de bai-
xa no faturamento. O mesmo deve valer para a
sua casa.

Por fim, faca um planejamento separado de
suas contas. E uma tarefa relativamente simples
e que vocé pode comecar com um papel e uma
caneta. Divida o papel no meio. De um lado colo-
que o que tem parareceber e do outro o que tem
a pagar. Na medida em que pagamentos e recebi-
mentos forem acontecendo, marque nadataem
que realiza-los. E importante fazer esse trabalho
todos os meses, de preferéncia, semanalmente.

O ideal é que haja um equilibrio entre essas
contas. A matematica é simples: gaste menos do
gue recebe e seu bolso estard sempre saudavel.

Para saber mais visite a pagina: www.sebrae.com.br/solar-coca-cola



Os negocios de alimentacao fora do lar
foram especialmente impactados pela cri-
se causada pelo coronavirus, que afastou
as pessoas das ruas e provocou queda no
consumo. Agora, planos de retomada co-
mecam a ser implementados, mas, como
fica o comportamento do novo consumidor
pos-quarentena?

Os investimentos em servicos de deli-
very e divulgacao reforcada na internet,
vém demonstrando resultados favoraveis
para os negoécios, mesmo com a queda do
consumo. Especialistas do Sebrae enten-
dem, a principio, duas ondas até o momen-
to. Primeiro, no inicio da pandemia, houve
uma queda brusca no consumo. Isso levou ao
fechamento de muitos estabelecimentos. A
partir de meados de junho, no entanto, ob-
servou-se o inicio de uma recuperacao len-
ta e gradual. O consumidor, aos poucos, re-
tomara seu ritmo de consumo, porém, com
habitos novos.

Foto “Negdcio” por prostooleh - br.freepik.com

O consumo de alimentos prontos tende auma
expansao sustentavel, ja que os lares passam a
consumir mais em casa do que normalmente fa-
riam. A venda de produtos “para fazer em casa’,
como salgados pré-assados, tortas congeladas
e ingredientes para montar o prato em familia,
sao boas opcoes.

Habitos saudaveis, de nutricao e saneamen-
to, representam uma oportunidade para que os
estabelecimentos fortalecam ainda mais a cons-
ciéncia dos consumidores sobre estes temas,
principalmente demonstrando o cumprimento
de boas praticas.

O medo da contaminacao ainda ird durar até
gue se haja uma vacina definitiva. Portanto, os
consumidores ficardo mais atentos aos proto-
colos de seguranca e darao preferéncia a esta-
belecimentos demonstrem mais cuidados com
a parte sanitaria. Isso vai desde aembalagem do
produto até a disponibilizacao de informacodes
sobre como um alimento foi preparado e chega
a mesa do consumidor, seja por consumo no local
ou por entrega.

Outratendéncia é aimportancia de ter canais
online a disposicao para diversificar as formas de
alcancar o cliente. As redes sociais se tornam po-
derosos meios de vendas e de comunicacao dos
cuidados tomados com seu estabelecimento e os
alimentos, além de divulgar novidades.

Os momentos de quarentena e em familia pro-
piciam aretomada do consumo de alimentos va-
riados. Muitos gostos diferentes podem compor
o mesmo pedido. Portanto, se o seu estabeleci-
mento tem a opcao de diversificar no cardapio,
oferecer combinacoes para mais de uma pessoa
ou para mais de uma refeicao, sera um diferen-
cial competitivo.

A tendéncia de fidelizacao sera mais alta.
Consumidores buscarao por confianca na hora
de comprar seus alimentos e refeicoes, portan-
to, hd uma grande oportunidade de ser a opcao
mais segura e conquistar a permanéncia de seus
clientes. O medo de uma contaminacao torna os
consumidores mais criteriosos e menos dispos-
tos avariar os estabelecimentos que frequentam.



Foto “Alimento” por freepik - br.freepik.com

Um movimento interessante, antes préprio
dos restaurantes, passou a ocorrer nos comér-
cios locais como bares e lanchonetes nesse perio-
do. Trata-se da producao de marmitas ou combos
de refeicdes completas. Alguns consumidores re-
latam que ainda nao se sentem confortaveis em
retornar aos estabelecimentos para consumo,
a0 menos no primeiro momento de reabertura.
Porém, muitas vezes, ndo encontrarao tempo ou
nao terao disposicao para cozinhar, além daque-
les que ja nao se sentem a vontade nessa tarefa.
Entao, investir nas marmitas pode ser uma boa
opcao paradiversificar a sua oferta

Lembre-se que, em se tratando de refeicoes
completas, vocé podera explorar também a com-
pra recorrente, propondo pacotes de refeicoes
semanais ou quinzenais. Isso podera ajudar a pla-
nejar a sua demanda, a fidelizar o seu cliente g,
ainda, equilibrar as contas, garantindo alguma
previsibilidade.

No caso de um bar ou lanchonete, ofertar
um pacote com entregas agendadas de lanches
e combinados para toda sexta-feira a noite de
um més, por exemplo, podera ser uma inovacao
frente a concorréncia, além de garantir ao cliente
uma oferta diferenciada.

Comece dando prioridade ao cardapio.
Balancear o que vocé ja tem com outros produtos

que possam servir ao momento de uma refei-
cao, produtos customizados, que atendam as
necessidades (e restricoes) alimentares do pu-
blico, ou seja, dé opcoes de refeicdes que agra-
dem diferentes paladares. Lembre-se que o seu
cliente podera fazer um pedido para mais de uma
pessoa da familia, portanto, ter opcoes para mais
gostos é fundamental.

A oferta de combos familia, variando para
duas, para trés e para quatro pessoas, estao en-
tre os pedidos mais realizados nos aplicativos de
entregas. Vocé também podera criar combina-
coes por refeicao. Exemplo: combo almoco, com-
bo jantar, combo sadbado a noite, etc.

Seu negdcio pode adotar uma linha mais con-
vencional e oferecer refeicoes para o dia-a-dia.
Os pratos tradicionais (como arroz, feijao, carne
e fritas) podem agradar muitos consumidores e
custar menos para serem preparados. Com isso,
podem ser oferecidos precos mais baixos e com-
petitivos. Para o jantar, combos com salgados,
tortas e sanduiches sao bastante indicados. Saiba
gue pizza, hamburguer e marmitas convencionais
foram os pratos mais comprados durante a pan-
demia. Seu consumidor provavelmente buscara
essas opcoes em muitas alternativas de alimen-
tacao quetiver.

E NA MERCEARIA?
TEM COMO FAZER?

Em mercearias e minimercados também
poderao ser ofertados combos, seguindo
a mesma légica de agrupar opcoes que
completem uma refeicdo. Um exemplo é
a combinacao de alimentos resfriados ou
congelados com molhos e complementos,
montando uma oferta de preco Unico. Vocé
podera combinar uma lasanha com um mo-
Iho pronto e uma bebida para um combo do
jantar, ou ainda, um combinado de pipoca,
Coca-Cola e chocolates para uma ocasiao
do fim de semana. Lembre-se de ofertar em
horarios compativeis com a busca por esse
tipo de refeicao e deixar exemplos das com-
binacdes montadas visiveis ao cliente.

Para saber mais visite a pagina: www.sebrae.com.br/solar-coca-cola



Retomar devera ser ao poucos, tanto
em termos de quantidade e tipos de esta-
belecimentos, quanto em termos de movi-
mento dos clientes. Isso também ocorre em
momentos diferentes para cada local, consi-
derando a evolucao da pandemia e asregras
de flexibilizacao

De toda forma, seu estabelecimento pre-
cisara se adaptar a uma nova realidade, as-
sim como seus clientes. Entao, resumimos
os principais itens de cumprimento dos pro-
tocolos obrigatorios e orientados, para fa-
cilitar a suavisao sobre como organizar seu
estabelecimento para areabertura completa
ou parcial.

Seguindo esses itens, vocé estara mais se-
guro, seus colaboradores e clientes também.

Acesse a pagina do Sebrae
sobre os protocolos de
retomada e fique por dentro!

Observe os Decretos e documentos ofi-
ciais para o seu estado e municipio.

Realize uma reuniao com colaboradores
antes dareabertura, para passar as orien-
tacoes oficiais. Entregue os documentos e
orientacdes para que eles tenham ciéncia.

Providencie mascaras para colaboradores.

Peca para os colaboradores que assinem
um documento de recebimento das mas-
caras, para controle interno.

Disponibilize dispersadores de al-
cool 70% nas areas estratégicas do
estabelecimento.

Comunique claramente as instrucoes so-
bre lavagem e higienizacao das maos nos
banheiros e lavatorios.

Realize um treinamento sobre regras e
procedimentos com colaboradores.

Defina uma forma e horario de alinhamen-
to didrio com colaboradores.

Informe seus fornecedores quanto as re-
gras e protocolos.

Defina novas regras de funcionamen-
to e escala de trabalho de modo e mini-
mizar a exposicao e garantir a saude dos
colaboradores.

Elabore materiais de sinalizacao e co-
municacao ao cliente e instale no
estabelecimento.

Defina procedimentos e escala de limpeza
de equipamentos, superficies, utensilios e
estoques.



Realize limpeza e desinfeccao periddicas
do estabelecimento sempre antes de abrir.

Mantenha os estoques limpos e
higienizados.

Adeque as instalacoes do estabelecimento
seguindo as regras locais.

Providencie uma areareservada parare-
cepcao de colaboradores, para que pos-
sam realizar os procedimentos de se-
guranca, troca de roupas, higienizacao,
guarda de pertences, etc.

Providencie uma area reservada para re-
cepcao de fornecedores.

Providencie uma areareservada parare-
tirada de alimentos para entrega.

Revise e higienize o sistema de ventilacao.

Ajuste do fluxo de ar condicionado para
gue nao incida diretamente sobre clien-
tes e alimentos.

Defina procedimentos de limpeza espe-
cificos para maquinetas de cartao e car-
dapios, pois demandam maior frequéncia.

Defina procedimentos para a destinacao
do lixo/residuos.

Reforce e comunique as boas praticas
de manipulacao de alimentos em seu
estabelecimento.

Comunique ao cliente, em todos os seus
canais, sobre reabertura realizada e os
procedimentos adotados (ex.: redes so-
ciais, banner na frente da loja).

Para saber mais visite a pagina: www.sebrae.com.br/solar-coca-cola

Mantenha os canais de divulgacao e escu-
ta do cliente abertos e atentos.

Defina uma forma de agendamento ou
controle de fluxo de clientes.

Defina uma politica clara de limite maximo
de pessoas dentro do estabelecimento.

Defina uma politica clara de uso obriga-
torio de mascaras. Institua e comunique
aos seus clientes.

Implemente a politica de distanciamento
minimo no estabelecimento.

Adote o espacamento entre cadeiras (1
metro) e entre mesas (2 metros).

Realize um treinamento pratico de aten-
dimento com os colaboradores.

Institua formas de pagamento alternati-
vas, sem contato. Ex.: aproximacao por
celular, depdsito em conta, link de paga-
mento online.

Foto “Tecnologia” por freepik - br.freepik.com




Manter a seguranca juridica de seus contratos de trabalho, a saide de seus empregados e as obri-

gacoes trabalhistas sdo parte de sua rotina.

Abaixo, listamos as principais perguntas e respostas sobre como garantir uma retomada segura,
tanto para seus empregados quanto para a sua empresa seguir em frente sem tropecar em proble-

mas juridicos.

1. Como posso me informar das Leis e regras
que impactam minha empresa?

Comece se informando sobre a legislacao lo-
cal. A responsabilidade sobre as regras de re-
tomadas esta concentrada nos estados e mu-
nicipios, portanto, vale a pena acompanhar as
redes sociais dos governos estadual e munici-
pal de sualocalidade, para obter as informacoes
mais atuais. Além disso, sindicatos, Ministério
Publico e Procon podem ser fontes de conteu-
dos relevantes.

2. As medidas trabalhistas sao definitivas?
Nao. As regras sao temporarias e validas até
31 de dezembro de 2020.

3. A quais trabalhadores as medidas se aplicam?

As medidas podem ser aplicadas a todos os
empregados celetistas, inclusive trabalhador ru-
ral, doméstico e temporario.

4.0 empregador pode antecipar as férias indi-
viduais? De quais trabalhadores?

Sim. O empregador pode antecipar as férias
de qualquer um de seus empregados, desde que
comunigue o empregado por escrito ou por meio
eletrénico com 48h de antecedéncia.

5. O empregador pode antecipar o gozo de fe-
riados? Ha necessidade de concordancia do
empregado?

Sim, o empregador pode antecipar o gozo de
feriados. A concordancia do empregado sé é ne-
cessaria no caso de feriados religiosos.

6.Caso o empregado tenha menos de um ano de
trabalho, podera ter suas férias antecipadas? E
periodo futuro?

Sim. Empregados com periodos aquisitivos in-
completos também poderao ser colocados em
gozo de férias individuais como antecipacao de
férias futuras. Significa que, além das férias a que
tem direito ja adquirido ou em aquisicao, férias
futuras poderao ser negociadas para gozo ante-
cipado (exemplo: gozar além de 30 dias, mais 10
dias das férias do periodo 2021/2022).

7.0 pagamento das férias e do adicional de fé-
rias deve ser realizado quando?

O pagamento do adicional de 1/3 de férias
pode ser feito até a data do décimo terceiro sa-
lario (20/12/2020). O pagamento das férias pode
ser efetuado até o quinto dia util do més subse-
guente ao inicio do gozo das férias.

8. E como sera a fiscalizacao?

A fiscalizacao sera orientadora. Durante 180
a contar da publicacdao da MP 927/2020, os au-
ditores fiscais do trabalho irdo atuar orientando
guanto as medidas de cumprimento das regras.

9. Caso o empregado apresente um atestado
por ter sido infectado pelo coronavirus, sera
considerado ocupacional?

Os casos de contaminacao pelo coronavirus
(covid-19) ndo serdo considerados ocupacionais,
exceto mediante comprovacao do nexo causal.
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Paravocé que esta enfrentando a crise a fren-
te de um negécio, preparamos uma série de con-
teudos praticos para te ajudar a atravessar esse
momento de forma mais organizada e eficiente.

SOLAR E SEBRAE

S3o conteldos nas areas de financas, merca-
do, protocolos sanitarios e legislacdo. Tudo o que
precisa saber para manter seu negdcio e se for-
talecer para a retomada.

Categorias

Aqui vocé poderd navegar nas trés
categorias de assuntos.

SEBRAE

Home > Conteiidos » Texto

Sebrae e Solar Coca-Cola: dicas para
manter seu negoécio na crise
Solar Coca-Cola e Sebrae fecham

parceria para apoiar os pequenos
negécios com contelidos e dicas

préticas.
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frente CONOMI € M do! tores ¢ ade
elo sustento de familias inteiras. E lutar uma alha que ainda nao

Por isso, 0 Sebrae e a Solar Coca-Cola, maior fabricante de
Coca-Cola de capital brasileiro, reuniram uma série de
conteudos tteis, com dicas praticas, experiéncia de
especialistas de mercado e muito conhecimento para ajudar
a descomplicar sua vida e atravessar esse momento de
forma mais organizada e eficiente.
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A qualquer
- ifca tamix momento,

vocé pode se

cadastrar no

Portal Sebrae

e acessar mais
conteldos.

Compartilhamento

e em suas redes sociais.

Vocé pode compartilhar essa pagina com amigos
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