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Olho vivo na 
produtividade, esse 
valioso diferencial 
competitivo 
Produzir mais com 
menos é o sonho de todo 
empreendedor e pode 
fazer a diferença entre  
as MPEs que precisam 
usar racionalmente os 
recursos visando melhorar 
os lucros. Não raro,  
isso envolve soluções 
simples, como as  
que estão sendo 
implantadas por Luiz 
Augusto Bonjorno (foto), 
da APMX
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Atenção com o prazo para entrega da declaração anual 
meis que não apresentarem a dasn-simei até dia 31 serão multados 
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Fique por dentro de inovações que ajudam no dia a dia 
confira as novidades tecnológicas na coluna empretech
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Como anda a saúde  
de seu negócio?
Lançada pelo Sebrae-SP  no começo 
de 2014, a ferramenta Check-up 
Empresa já ajudou quase 85 mil 
empresários, como Walter Bottura 
(foto), de Araraquara, a verificar  
o que está bom e o que precisa  
ser aprimorado
páginas 12 e 13

Novas diretrizes para tempos  
de incerteza 
Canvas facilita gestão e aumenta em 20% 
o faturamento de Eduardo Gualtieri (foto), 
proprietário da Convet, de São Carlos,  
que trabalha com reprodução de bovinos  
e outros animais de grande porte 
página 24
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Sabrina Sartori, sócia da Empório Sartori, criou a companhia para dar continuidade ao trabalho do pai, colecionador de árvores exóticas e, com orientação do Sebrae-SP, já começa o planejamento para exportar
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Evento gratuito inspira empreendedores  
a participar de seminário exclusivo

O Empretec é uma metodologia da Organização das Nações Unidas 
(ONU) voltada para o desenvolvimento da conduta empreendedora e 
para a identificação de novas oportunidades de negócios, promovida 
em 34 países. No Brasil, o Empretec é realizado exclusivamente pelo 
SEBRAE. A palestra de sensibilização é voltada a todos os interessados 
em organizar e entender melhor o próprio negócio. O evento é gratui-
to e será realizado no dia 20, às 19h, na Associação Comercial e Indus-
trial de Rio Claro (Acirc), na Rua 3, 1.431 – Centro. 

Curso para começar qualquer negócio do jeito certo

Um dos momentos mais cruciais para o bom desenvolvimento de um 
micro ou pequeno negócio vem antes mesmo de abrir as portas. Se-
gundo os especialistas, boa parte dos negócios acaba fechando antes 
de cinco anos, justamente pela falta de um planejamento cuidadoso 
anterior. Pensando nisso, o Escritório Regional do Sebrae-SP em São 
Carlos oferece o Aprender a Empreender, com conceitos, entre outros, 
de mercado e finanças. O curso também traz noções importantes para 
todos que queiram melhorar o desempenho empresarial. As aulas se-
rão oferecidas entre os dias 25 e 29, às 19h, na Associação Comercial 
e Industrial de Brotas (Acib), na Praça Amador Simões, 110 – Centro.  
O evento é gratuito. 

Capacitação prioriza as abordagens do planejamento 
para evolução corporativa

A palestra Empresa organizada tem melhor desempenho enfatiza a 
importância do planejamento, da organização e do controle das ativi-
dades da empresa, possibilitando aprimorar o setor de gerenciamen-
to. A capacitação é gratuita e será feita no dia 27, às 10h, na Associação 
Comercial, Industrial e Agrícola de Araras (Acia), na Rua Tiradentes, 
1.316 – Centro. 

Ferramenta de gerenciamento permite melhor  
gestão das MPEs

A oficina Transforme a sua ideia em modelo de negócios ensina os 
alunos a utilizar a ferramenta de gerenciamento Canvas, que permite 
desenvolver modelos de negócio novos com base em nove aspectos: 
proposta de valor; segmentação de mercado; canais de vendas; re-
lacionamento com clientes; fontes de receitas; recursos e atividades 
principais; parcerias-chave; e estrutura de custos. O evento será reali-
zado entre os dias 25 e 27, às 19h, na Associação Comercial e Industrial 
de Descalvado (Acid), na Rua Madre Cecília, 397 B – Centro. O investi-
mento é de R$ 190. 

Serviço
Escritório Regional do Sebrae-SP em São Carlos
Rua XV de Novembro, 1.677 – Centro
(16) 3372-9503 / 0800-570-0800
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ao jornal de negócios, ele conta 
mais sobre a trajetória e as novi-
dades da rede.

Quais lições tirou do insucesso  
do atacado?
Concluí que o crescimento acelerado, 
sem uma estrutura adequada, é peri-
goso. O mesmo feeling que leva a um 
determinado tamanho pode fazer 
tropeçar. Também aprendi a olhar no 
espelho e fazer uma reflexão para não 
repetir as falhas. Percebi ainda que 
precisava estudar mais. Fiz faculdade 
de Administração, uma pós-gradua-
ção em Varejo e uma extensão inter-
nacional no mesmo tema.

Como surgiu a ideia do pet shop?
Foi sugestão de um cunhado que tra-
balhava com ração para cães. A prin-
cípio, não acreditava que seria viável. 

o empresário sérgio zimerman 
pensa grande. treze anos atrás, 
logo depois de encerrar um co-
mércio atacadista que não deu 
certo, enveredou por outro 
ramo: no galpão da antiga empre-
sa, na marginal tietê, em são pau-
lo, abriu uma grande loja de ar-
tigos para animais de estimação, 
a pet center marginal. em 2014, 
vendeu parte do empreendimen-
to para o fundo americano war-
burg pincus – focado em um ambi-
cioso plano de expansão. em seis 
anos, espera ampliar para 100 o 
número de lojas, atualmente em 
27. presente em são paulo, rio de 
janeiro, goiás e distrito federal, 
zimerman quer chegar a outros 
estados brasileiros e, para tanto, 
achou melhor trocar o nome da 
marca para petz. em entrevista 

Queria usar o mesmo imóvel do ataca-
do, que tinha 3 mil metros quadrados. 
Para mim, um pet shop não teria mais 
do que 150 metros quadrados. Então, 
um fornecedor me falou da Cobasi, que 
tinha mais ou menos as dimensões do 
meu galpão. Na ocasião, eu quis ser um 
franqueado, mas eles não toparam.

Então, partiu para a própria marca.
Sim, só que não conhecia nada dessa 
área. Restou-me aprender. Fiquei dez 
dias seguidos visitando a Cobasi, ven-
do o que faziam bem e, principalmen-
te, onde falhavam. Comecei o meu 
negócio oferecendo o que eles não ti-
nham: venda assistida, ou seja, com 
consultores orientando os clientes 
sobre as mercadorias nas gôndolas, 
prestação de serviço e comercializa-
ção de filhotes.

Tinha noção de quanto cresceria?
Quando inaugurei a loja da Marginal, 
em 2002, o único objetivo era viabi-
lizá-la. Só em 2004, com tudo dando 
certo, o vírus do empreendedorismo 
atacou com a ideia de abrir outras.

Como preparou o terreno  
para a expansão?
Com o atacado, eu fui muito arrojado. 
Recorri a financiamentos bancários e 
não deu certo. Desta vez, mais caute-
loso, reinvesti os resultados do próprio 
negócio em novas lojas. Em 2009, per-
cebi que, para crescer com mais mus-
culatura, precisaríamos de parceiros.

Novo nome, 
sucesso  
de sempre 
Com 27 lojas em 13 cidades, a rede Pet Center Marginal passa a se chamar Petz,  
a fim de seguir o plano de expansão nacional

pequenos investidores lideram compra de títulos públicos 

As vendas do Tesouro Direto – programa do Tesouro Nacional desenvolvido em parceria 
com a Bolsa de Mercadorias & Futuros (BM&F) e Bolsa de Valores de São Paulo (Bovespa) 
para a venda de títulos do governo federal a pessoas físicas, pela internet, com aplicações 
a partir de R$ 30 – foram protagonizadas, em fevereiro, por pequenos investidores com até 
R$ 5 mil, que responderam por 68,3% das operações. Foram 48.715 transações no período, 
recorde desde o início da série (em 2012), com soma também inédita, de R$ 366,4 milhões. 
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Que tipo de parceria?
Queríamos um sócio que entrasse com 
dinheiro e uma estrutura de governan-
ça. Então, entendemos que o fundo se-
ria o melhor caminho. Fechamos com o 
Warburg Pincus em 2013, depois de dois 
anos de negociações. Eles procuraram 
conhecer nossa rotina e nós queríamos 
entender como seria nossa relação.

Por que mudar o nome?
Fora de São Paulo, percebemos que a 
palavra “marginal” tinha uma cono-
tação pejorativa que podia causar rejei-
ção. Então, contratamos uma empresa 
para nos assessorar na construção da 
nova marca. Petz já é usado nas lojas de 
Brasília, de Goiânia e do Rio de Janeiro. 
Em São Paulo, todas as unidades de-
vem adotar esse nome até o fim do ano.

O que é preciso para ter sucesso  
na área de pet shop?
Conseguir responder à pergunta: “por 
que o consumidor viria à minha loja 
e não ao concorrente?” A resposta tem 
de ser: “Porque ofereço serviço e loca-
lização muito melhores”. 

Quais são as tendências desse setor?
O segmento de gatos está crescendo. 
Há 12 anos, 82% de nossos clientes 
eram donos de cachorros e apenas 8% 
tinham felinos. Hoje, esses porcen-
tuais foram para 78% e 12%, respecti-
vamente. São públicos bem distintos, 
com suas peculiaridades, que preci-
sam ser observadas e atendidas.
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facebook inaugura laboratório de inovação
A favela de Heliópolis, na capital paulista, foi o local escolhido pelo 
Facebook para instalar o seu primeiro laboratório de inovação. 
A iniciativa integra o projeto Facebook na Comunidade, cujo 
objetivo é capacitar comunidades brasileiras sobre temas como rede 
social, empreendedorismo e marketing digital. No espaço, há 15 
computadores de livre uso pelos moradores, fora do período das aulas. 
O curso é uma parceria com o SEBRAE e o Interactive Advertising 
Bureau (IAB) Brasil. 

consumidor usa menos os sites de compras coletivas
Pesquisa do Serviço de Proteção ao Crédito (SPC Brasil) registrou 
que 47% dos clientes de sites de compras coletivas diminuíram a 
frequência de consumo. Segundo a economista-chefe da entidade, 
Marcela Kawauti, o recuo ocorreu porque o internauta está mais 
consciente em relação às condições estabelecidas pelos contratos 
de cada empresa ofertante. Bons exemplos são o das refeições em 
restaurantes, que têm dia certo para uso dos vales de compra, e o de 
períodos em pousadas, que não abrangem as temporadas. 

em defesa de teto maior para faturamento do mei
“Hoje, o MEI tem um teto de faturamento anual em que ele paga um 
pouquinho de impostos. Estamos lutando para ampliar para R$ 120 
mil e isso vai fortalecer e dar alívio a esse empreendedor”, afirma o 
presidente do Sebrae-SP e da Federação das Indústrias do Estado de São 
Paulo (Fiesp), Paulo Skaf. Atualmente, o teto da categoria é de R$ 60 mil. 

NO 
VI 
DA 
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mais recursos para gestão e atendimento das incubadas 

O SEBRAE vai destinar R$ 28,8 milhões para apoio a até 120 projetos de incubadoras nos próximos 
30 meses, em todo o País. Em parceria com a Associação Nacional de Entidades Promotoras de 
Empreendimentos Inovadores (Anprotec), a verba se destina à melhoria dos processos focados em 
gestão e atendimento das companhias incubadas. Segundo a diretora-técnica do Sebrae-SP,  
Heloísa Menezes, o aporte contribui na uniformização do suporte nacional e, a médio e longo prazos, 
na melhoria da competitividade das corporações de alto impacto e com potencial exportador. 

acordos trabalhistas ficam acima da inflação
Em 2014, 91,5% dos acordos firmados entre patrões e empregados 
tiveram reajuste acima da inflação. Os dados são do estudo do 
Departamento Intersindical de Estatística e Estudos Socioeconômicos 
(Dieese). O porcentual é um avanço, já que, em 2013, o total de 
negociações salariais que foram concluídas, com ganhos reais para  
os trabalhadores, ficou em 86,2%. 

     Em um ano que confirma as pre-
visões de grandes entraves para a 
economia brasileira, com custos em 
elevação e mercados cada vez mais 
retraídos, o empreendedor precisa se 
adaptar e traçar estratégias para avan-
çar em meio à nova realidade. 

Pensando nisso, esta edição do 
Jornal de Negócios dedica sua prin-
cipal reportagem aos desafios para o 
aumento da eficiência. Com tal pers-
pectiva, um dos pontos centrais é a 
superação da baixa produtividade na-
cional, explícita no ranking da Confe-
deração Nacional da Indústria (CNI), 
no qual o Brasil ocupa o último lugar 
entre 12 países, liderados por Coreia 
do Sul, Taiwan e Cingapura. Contudo, 
vai além, com ações em prol da capa-
citação – tanto do gestor como dos 
colaboradores – e se consolida na cer-
teza de que, para melhorar a compe-
titividade, é preciso que as soluções 
passem por uma visão global dos pro-
cessos da companhia.

Para muitos, o ponto de partida pode 
ser uma checagem corporativa, outro 
tema desta edição. Disponibilizada pelo 
Sebrae-SP desde o início do ano passa-
do, a ferramenta Check up Empresa já 
foi utilizada por mais de 85 mil gestores 
para avaliar a saúde do empreendimento 
e fazer possíveis revisões nos objetivos e 
processos. Com proposta simples, é ba-
seada em questionário dividido em qua-
tro temas: marketing, finanças, gestão 
de pessoas e administração geral.

Uma novidade: a partir deste mês, 
contaremos com a coluna Empretech, 
voltada às novidades tecnológicas vi-
áveis nas micro e pequenas empresas 
(MPEs). Na estreia, abordamos os dis-
positivos móveis que recebem paga-
mento em cartão, inovação que já é 
adotada por 250 mil MPEs.

Para terminar, uma reportagem 
com tudo o que o MEI precisa saber 
para entregar a declaração anual. O 
prazo final é dia 31 de maio. 
Bons negócios!

Eficiência na crise
Bruno Caetano,  

diretor-superintendente do Sebrae-SP

  @bcaetano

   bcaetano@sebraesp.com.br

     www.facebook.com/bcaetano1



6 | jornal de negócios

Fo
to

: C
ie

te
 S

ilv
ér

io
 

Kleber Bordini de Souza, dono da Kabler Calçados e Confecções, conseguiu reduzir suas perdas para um terço 

studo divulgado em fevereiro 
pelo Instituto Brasileiro de Va-

rejo e Mercado de Consumo (Ibevar) 
apontou que as perdas no comércio 
chegam a 2,3% do faturamento líqui-
do. O levantamento foi realizado com 
2,1 mil lojas brasileiras, entre elas, 230 
micro e pequenas, em 2013. O índice é 
o maior da série histórica, iniciada em 
2002, e está acima das médias mun-
dial (1,36%), da América Latina (1,6%) e 
da América do Norte (1,49%).

A alta é atribuída a dois fatores. 
O primeiro é positivo: significa que 
está havendo um maior dimensiona-
mento das perdas por parte das em-
presas. O segundo, nem tanto: está 
relacionado ao aumento das vendas 
não acompanhadas de medidas pre-
ventivas adequadas. 

O dado acende o sinal vermelho 
e mostra que esse é um gargalo que 
precisa ser enfrentado para preservar 
os lucros do empreendimento. Para 
começar, é preciso saber exatamente 
quais são os focos a serem combati-
dos. Sob esse guarda-chuva, deve ser 
contabilizado tudo que envolve a ati-
vidade de vendas associadas a rou-
bos, furtos e problemas operacionais, 
inclusive formação errada de preço e 

Para o 
lucro não ir 
pelo ralo 
Informação é uma das armas que ajudam a combater  
as perdas no varejo, que correspondem, em média, a 2,3%  
do faturamento líquido

financiamentos do bndes registram queda de 7% 

Apesar de responderem por 96,2% do total de operações de financiamento do Banco Nacional 
de Desenvolvimento Econômico e Social (BNDES) em 2014, as micro, pequenas e médias 
empresas apresentaram retração no volume demandado. O total foi de R$ 59,37 bilhões, queda 
de 7%, diante de 2013. Segundo o banco, o desempenho foi influenciado pelo Cartão BNDES, 
que fez 795.242 transações, com liberações recordes de R$ 11,5 bilhões. Isoladas, as micro 
concentraram a maior soma liberada pelo agente financeiro: R$ 28,694 bilhões. 

E cálculo equivocado de estoque, algo 
mais frequente do que se imagina. 

O consultor do Sebrae-SP Gustavo 
Carrer alerta que o varejista precisa en-
tender que todas as lojas, sem exceção, 
terão perdas, mesmo que não sejam 
conhecidas por deficiência na realiza-
ção do inventário. Por isso, é necessário 
identificá-las para que sejam adminis-
tradas e reduzidas. 

Para o presidente da Academia de 
Varejo, José Roberto Securato Júnior, a 
divulgação de informações relaciona-
das aos prejuízos não apenas orienta 
as ações preventivas, como também 
possui um caráter pedagógico. O es-
tudo do Ibevar, além de registrar as 
perdas, aponta as medidas mais uti-
lizadas pelas empresas de varejo para 
mensurá-las e controlá-las.

A realização de inventários regula-
res é um dos mecanismos de preven-
ção. Muitas das pequenas empresas 
pesquisadas pelo Ibevar realizam essa 
operação a cada seis meses (65%) ou 
apenas uma vez por ano (35%). Entre-
tanto, o recomendável é inventariar, 
no mínimo, uma vez por mês, segun-
do o consultor Azevedo. “O ideal seria 
realizar as auditorias uma vez por se-
mana”, diz ele. “Sem esse passo básico, 
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micro e pequenas puxam a alta da demanda por crédito em fevereiro 

Repetindo a situação de janeiro deste ano, as micro e pequenas empresas (MPEs)  
lideraram o movimento de busca por crédito em fevereiro. Segundo dados do Indicador 
Serasa Experian de Demanda das Empresas por Crédito, a procura aumentou em 5,8%  
em fevereiro de 2015, comparado a janeiro. Em relação ao mesmo período de 2014, o 
levantamento apurou alta de 4,8%. O consolidado no primeiro bimestre de 2015 indica  
que houve avanço de 5,6% em relação ao mesmo período do ano passado. 

Fonte: Estudo realizado pela 
Abras, GPP, Provar-Fia e Nielsen

Principais focos de perdas 
no varejo

33+19+15+14+10+9+M32,8%
quebra 
operacional

19,5%
furto externo

15%
furto interno

14,1%
erros 
administrativos

9,5%
fornecedores

9,1%
outros ajustes

todo o resto para prevenir o prejuízo 
será inútil.” 

FORMAS DE CONTROLE 
Kleber Bordini de Souza, da Kabler 
Calçados e Confecções, sabe bem do 
que Carrer fala. Há cinco anos, che-
gou a contabilizar perdas de 12% do 
faturamento líquido. Buscou consul-
toria do Sebrae-SP e, com as medidas 
adotadas, o porcentual caiu para 4% 
atualmente. 

O empresário conseguiu detectar 
quais falhas nos inventários do esto-
que, realizados apenas uma vez por 
ano, encobriam dois problemas. O 
primeiro deles eram os furtos prati-
cados por colaboradores. O segundo, 
a compra excessiva de mercadorias. 
O estabelecimento de regras que mu-
daram esse quadro passou pela con-
tratação de uma empresa terceirizada 
para auditar os inventários, que são 
realizados, no mínimo, de três em três 
meses. “O usual, agora, é conferência 
semanal”, conta Souza. 

Depois de mapear os gargalos do 
negócio, ele investiu na instalação de 
antenas e alarmes nos produtos, es-

tendendo o plano de ação para todas 
as dez filiais da rede, que ganharam 
câmeras. As compras também foram 
ajustadas. “Hoje, elas são orientadas 
pelos dados das auditorias, evitando 
erros nas quantidades”, observa ele. 

Souza seguiu pelo caminho certo, de 
acordo com o consultor do Sebrae-SP. 
Fazer o mapeamento detalhado de 
possíveis focos de perda é fundamen-
tal para localizar onde está o erro de 
processo. Com isso, é possível corrigir 
os tropeços, como os de recebimento 
de mercadoria. Quando o acesso ao es-
toque é feito por terceiros, por exem-
plo, a conferência tem que ser rígida. 
“É preciso investir também em trei-
namento de equipe porque o fator hu-
mano é determinante nesses casos”, 
recomenda Carrer. 

Ou seja, não adianta aplicar recur-
sos em tecnologias de ponta se não 
houver alguém capacitado para ope-
rar o sistema. Muitas vezes, destaca o 
consultor, um simples recurso como 
um espelho na parede é o suficiente 
para coibir furtos. “Tudo vai depender 
do layout da loja, que deve ser planeja-
do com tal objetivo.”

1. �Priorização do tema – as perdas 

devem ter espaço nas reuniões 

com a equipe da loja e ter a mesma 

importância de temas como 

aumento de vendas e redução da 

inadimplência ou de custos.

2. �Mapear os processos e 

identificar riscos e pontos  

de controle – após a implantação 

de inventários, realize o 

mapeamento dos processos mais 

críticos e identifique potenciais 

riscos e quais os melhores pontos 

de controle. Se necessário, 

contrate um profissional 

especializado em prevenção  

de perdas para auxiliá-lo. 

3. �Estudo e implantação de 

dispositivos de prevenção 

de perdas – com o mapa de 

riscos nas mãos, busque entre 

as empresas especializadas 

no segmento as principais 

alternativas de dispositivos para 

apoiar as ações preventivas. 

Considere que, para cada tipo  

de negócio, arquitetura de loja  

e orçamento, existe uma solução  

de segurança mais adequada.

4. �Treinamento de equipe – a 

preparação, o treinamento 

e o comprometimento dos 

funcionários devem ocorrer 

desde o início do programa. 

Mas é necessário que todos 

sejam atualizados e orientados 

novamente após a implantação 

dos equipamentos e rotinas  

de controle. 

5. �Definição de metas e 

campanha de incentivo – com a 

sistematização dos inventários 

e as adoções dos dispositivos 

de segurança, dos pontos de 

controle e do treinamento da 

equipe, o passo seguinte é a 

implantação de metas e de 

um programa de incentivo. É 

fundamental estabelecer uma 

política de premiação pela 

redução das perdas em vez de 

punição pela simples ocorrência, 

não eximindo cada um de suas 

responsabilidades. 

Como implantar um programa de prevenção

Fonte: Sebrae-SP
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asar, descasar, recasar. E come-
morar: um comportamento que 

tem fomentado um mercado bilioná-
rio no Brasil, de aproximadamente  
R$ 15 bilhões anuais, segundo a Asso-
ciação dos Profissionais, Serviços para 
Casamento e Eventos Sociais (Abrafes-
ta). Estima-se que, para preparar uma 
cerimônia, os noivos precisem reunir 
de 38 a 42 serviços diferentes. Isso sig-
nifica oportunidade de negócios para 
micro e pequenas empresas.

Dados do IBGE indicam que todo ano 
acontecem mais de 1 milhão de uniões 
no Brasil, sem contar os recasamen-
tos – aqueles em que ao menos um dos 
cônjuges era divorciado ou viúvo. Não 
à toa, estima-se que a indústria cresceu 
8% no ano passado sobre 2013, e os gas-
tos com festas e cerimônias têm apre-
sentado uma expansão anual média 
superior a 10%, segundo a Abrafesta. 

A corrida para o altar deve conti-
nuar grande: há 34 milhões de soltei-
ros no Brasil entre 20 e 40 anos. Eles 

E foram prósperos 
para sempre
Com mais de 1 milhão de uniões realizadas todo ano no País, o segmento 
de casamento é um nicho sempre promissor para MPEs

cado ter tempo para cuidar de tantos de-
talhes. Essa carência de bons fornecedo-
res abre uma janela de oportunidades. 

Brecha que não passou despercebi-
da pelo empresário Márcio Casablanca, 
da Casa Noiva e organizador do Casar 
ABC, um shopping temático, prestes a 
ser inaugurado na Grande São Paulo, 
que reunirá 35 lojas especializadas em 
uma área de 1,5 mil metros quadrados. 
Os setores atendidos vão de vestuário e 
calçados até gastronomia e impressão 
de convites. “Na nossa loja de vestido de 
noivas, é praxe trabalhar com uma lista 
de indicações de vários outros serviços 
para os nossos clientes e sempre havia 
esse pedido de reunir tudo num único 
lugar”, conta Casablanca. 

Segundo ele, para se destacar nes-
se terreno, é imprescindível investir 
em marketing. “Mercado existe, mas 
quem não é visto não é lembrado”, 
destaca Casablanca, para quem o so-
nho de casar está no imaginário cole-
tivo e não depende de classe social. 

Fernanda de Oliveira, da Zete Fes-
tas, concorda que o que ajudou a con-
solidar o negócio da mãe, há 37 anos 
atuando no segmento, foi justamen-
te o marketing – no caso dela, aquele 
feito boca a boca, pela clientela cativa 
conquistada pela qualidade dos pro-
dutos que entrega. “É preciso ter boas 
opções para todos os gostos e bolsos”, 
afirma. “Há quem se encante com o 
tradicional e quem demande novida-
de, exclusividade.” 

multiplicação dos doces
Foi da cozinha de Dona Aparecida Do-
nizete Freitas, a Zete, mãe da Fernan-
da, que saíram os primeiros doces e 
salgados sob encomenda. Quatro anos 
depois, mãe e filha alugavam o pri-
meiro galpão para atender aos bufês, 
que começavam a procurá-las para o 
fornecimento das guloseimas. Hoje, 
metade da produção vai para esses es-
tabelecimentos, e a outra, diretamen-
te para o consumidor final. 

C nasceram nas décadas de 1970 e 1980 
e formam a maior geração de todos os 
tempos. Cerca de 40% deles – 14 mi-
lhões de pessoas – querem casar nos 
próximos dois anos. Se apenas a me-
tade concretizar o desejo, o resultado 
será algo em torno de R$ 70 milhões 
movimentados, em média, por dia.

Entretanto, hoje, organizar um casa-
mento pode ser quase tão complicado 
quanto encontrar a pessoa ideal. É difí-
cil achar bufês de qualidade. É trabalho-
so encontrar decoradores que caibam no 
orçamento. E, acima de tudo, é compli-

estoques são os maiores desde junho de 2011 

O Índice de Estoques (IE), calculado pela Federação do Comércio de Bens, Serviços e 
Turismo do Estado de São Paulo (FecomercioSP), apontou que 32,2% dos empresários 
consideram o seu estoque elevado demais. O porcentual é o maior registrado na série 
histórica, que teve início em junho de 2011. O indicador apontou queda de 2,9%  
em março em relação a fevereiro – de 106,9 para 103,9 pontos. O índice varia de zero  
(inadequação total) a 200 pontos (adequação total). 

Dono de uma aloja de vestidos de noivas, o empresário Márcio Casablanca  
está investindo agora em um shopping com vários serviços para atender ao setor 
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Gastos com festas 
e cerimônias têm 
apresentado uma 
expansão anual 

média superior a 10%
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velocidade de conexão à internet faz brasil cair em ranking 

A velocidade da banda larga do Brasil quase não teve alteração no último trimestre de 2014,  
face ao período imediatamente anterior, evoluindo de 2,9 Megabits por segundo (Mbps) para 
3 Mbps, nas conexões fixas. A média global para a modalidade é de 4,5 Mbps. A leve variação 
derrubou a posição do País no ranking da empresa norte-americana Akamai. De 83º colocado, 
na sondagem anterior, foi para 89º, atrás, na América do Sul, de países como Colômbia, 
Equador, Peru, Argentina, Chile e Uruguai.

São produzidos mensalmente 80 
mil doces e 170 mil salgados, por um 
time que agora soma 24 pessoas en-
tre os colaboradores contratados e os 
terceirizados. A mudança para uma 
cozinha industrial, com capacidade 
de aumentar em 40% a produção, foi 
consequência da segunda fase de ex-
pansão realizada por Fernanda. 

Embora o ano de 2014 tenha sido 
um pouco afetado pelos jogos da Copa 
do Mundo de Futebol, que levou ao 
adiamento de muitas festas, foi consi-
derado bom. Mas nada se compara a 
esse primeiro bimestre de 2015, quan-
do os negócios cresceram 30% sobre 
igual período do ano passado. E quem 
gosta dos serviços prestados volta 
sempre, seja para realizar a primeira 
festa de aniversário do filho, seja para 
o batizado. Sem contar convidados 
que compareceram à festa, gostaram 
e pediram recomendação. 

serviços na rede
Não é diferente no iCasei, empresa que 
cria sites personalizados de matrimô-
nios, com mais de 80 recursos interati-
vos, como confirmação de presença e 
lista de presentes online. Lá, o fatura-
mento fechado de 2014 foi de R$ 10 mi-
lhões, alta de 35% em relação a 2013 – se-
gundo o CEO da empresa, Luis Machado. 

Em 2014, 50 mil uniões foram aten-
didas pelo portal iCasei. Atualmente, 
são investidos R$ 2,5 milhões por ano 
na empresa. Parte desse valor foi usada 
para criar a nova versão do portal, que 
entrou no ar em dezembro do ano pas-
sado. O tráfego do iCasei gira em torno 
de 2,5 milhões de visitas únicas men-
sais. A expectativa de Machado, que já 
atendeu a mais de 200 mil casais em 
todo o País, é de crescer 40% em 2015.

Se tudo se concretizar, os ventos 
soprarão a favor de empresas como 
a Maria Lembrancinha – que desde 
2009, quando foi lançada, vê o fatura-
mento dobrar ano a ano – e até mesmo 
a Festas de Divórcio, exclusiva para 
comemorações de casamentos desfei-
tos. Criada em 2010 por iniciativa das 
sócias Meg Souza, divorciada, e sua 
assessora de casamento, Tatiana Ban-
deira, a empresa viu os negócios cres-
cerem 60% nos últimos dois anos. 
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Luiz Augusto Bonjorno, analista de Recursos Humanos da APMX: ajustes no layout da fábrica e treinamento  
de funcionários para absorver mudanças 

egundo uma pesquisa da Con-
federação Nacional da Indústria 

(CNI), não estamos bem na foto quan-
to à produtividade [veja quadro Na 
Lanterna] em comparação com outros 
países. O levantamento leva em conta 
grandes companhias, mas a realidade 
não é diferente entre as micro e pe-
quenas empresas (MPEs) que, muitas 
vezes, não sabem nem como avaliar 
sua produção para identificar se é sa-
tisfatória ou se precisa ser repensada.

“Incrementar o desempenho nes-
se quesito não significa apenas au-
mentar o volume. Produtividade é 
a expressão da eficiência, ou seja, 
otimizar o uso dos recursos disponí-
veis”, aponta o consultor do Escritório 
Regional do Sebrae-SP em Araraqua-
ra, Evandro Di Todaro Júnior. Segun-
do ele, muitos donos de MPEs não se 
preocupam em buscar as ferramen-
tas existentes no mercado com esse 
fim, tantos outros não estão abertos 
a mudanças nem encaram as novas 
técnicas de gestão como investimen-
to e sim como custo.

Não falta apoio para quem opte por 
planejar antes de iniciar atividades. O 
Sebrae-SP conta com oficinas, pales-
tras, workshops, cartilhas e assesso-
rias nas mais diversas áreas (Recursos 
Humanos, finanças, marketing, lay 
out produtivo, planejamento e con-

trole da produção, gestão de estoques), 
além da possibilidade de participar 
de missões locais, regionais e inter-
nacionais para apoiar o empresário e 
ampliar suas chances de sucesso no 
futuro negócio – ou mesmo para revi-
talizar o que já existe.

Outro tabu que os empresários 
devem ultrapassar é o de que, para 
conseguir atingir boas metas nessa 
área, basta implementar ações dire-
tamente na área de transformação 
dos insumos. Ao contrário, a melhoria 
depende do envolvimento de toda a 
companhia, englobando também fi-
nanças, funcionários, compras, ven-
das e fornecedores. 

Para vencer os obstáculos, Todaro 
Júnior acredita que é preciso investir 
em uma mudança cultural de nossos 
empresários. Na Itália, por exemplo, 
MPEs chegam a produzir até três vezes 
mais que empresas do mesmo porte/
segmento em nosso País. Qual é o se-
gredo? A maioria conta com apoio de 
profissionais e consultores que aju-
dam na implementação dos conceitos 
de Produção Enxuta (Lean), Aumento 
da Produção e Otimização da Mão de 
Obra (TPM) e Melhoramento Continuo 
das Organizações (PKE). “No Brasil, as 
empresas se lançam no mercado e só 
depois buscam qualificação e capaci-
tação”, afirma o consultor. 

Segredos  
da eficiência 
Para superar a baixa produtividade, um dos grandes desafios das MPEs, é preciso entender  
que as soluções passam por uma visão global dos processos da empresa 

seguros podem evitar fechamento inesperado das mpes 

Uma boa apólice de seguro pode ser excelente solução para evitar o fechamento dos 
empreendimentos de pequeno porte do País. Segundo especialistas, o recurso deve 
ser considerado como necessidade básica, já que previne os prejuízos à contabilidade 
corporativa provocados pela ocorrência de sinistros como incêndio, roubos, furtos e outros 
crimes e problemas. Para analistas do setor, nenhuma empresa pode se dar ao luxo  
de perder a oportunidade de segurar seus bens e produtos.
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procura por crédito registra nova queda 

Houve retração de 10,7% na busca de crédito por parte dos brasileiros em fevereiro, em 
relação a janeiro. Os dados são do Indicador Serasa Experian da Demanda do Consumidor 
por Crédito. Para os especialistas da Serasa, a trajetória de queda pode ser explicada pela 
desconfiança dos consumidores em relação à economia e às altas taxas de juros.  
A redução atingiu todas as regiões do País, com os maiores declínios no Centro-Oeste 
(12,5%) e no Nordeste (12,2%). Sul (10,5%) e Sudeste (10,1%) também apontaram recuos. 

Na Itália, empresas 
trabalham com 

pouca mão de obra 
e produzem até 
três vezes mais 
que companhias 

brasileiras

Cinco passos para atingir a meta 

1. Conheça o seu mercado: o primeiro passo para melhorar a produtividade  

é identificar o que o cliente espera de sua empresa.

2. Busque auxílio profissional: procurar ajuda externa é importante  

para diagnosticar entraves e encontrar soluções para potencializar a produção.

3. Melhore o fluxo: analisar como a mão de obra pode aprimorar a forma  

de trabalhar. Será que é necessário que um funcionário se desloque para pegar 

ferramentas ou matéria-prima para realizar o trabalho ou seria melhor  

que tudo estivesse ao seu alcance?

4. Realize manutenção preventiva: aplicar um cronograma de manutenção  

do maquinário evita que a produção seja interrompida.

5. Reduza custos de estoque: é importante manter o estoque necessário para  

o funcionamento do negócio. Ele não deve estar nem acima nem abaixo  

do ideal, assim, você evita prejuízos por não conseguir dar conta da demanda  

ou por manter produtos encalhados.

Fonte: Sebrae-SP

*Crescimento médio por ano entre 2002 e 2012
Fonte: CNI
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NA LANTERNA 

o índice de produtividade brasileiro em comparação  
com outros países

Os donos da APMX, fabricante de 
componentes para móveis de Arara-
quara, não hesitaram em pedir aju-
da. Depois de mais de dez anos no 
mercado, eles perceberam que esta-
vam crescendo demais e o trabalho 
não acompanhava a evolução dos ne-
gócios. O diagnóstico apontou a ne-
cessidade de padronizar e organizar 
os métodos para conseguir dar conta 
da demanda. “O desafio era reduzir 
custos e mudar todo o layout da fá-
brica, para tornar o fluxo mais dinâ-
mico e inteligente”, afirma o analista 
de recursos humanos da APMX, Luiz 
Augusto Bonjorno.

A virada contou com a consultoria 
do Escritório Regional do Sebrae-SP em 
Araraquara, que sugeriu uma série de 
mudanças. Elas estão sendo implan-
tadas por etapas, para não compro-
meter o ritmo de fabricação. Uma das 
primeiras providências foi trazer mais 
para perto os insumos necessários 
para o trabalho dos operários, evitan-
do a perda de tempo no deslocamento. 
Algumas sessões também foram uni-
ficadas para facilitar as ações. “Antes 
da reorganização, os funcionários 
andavam muito para movimentar a 
matéria-prima”, afirma Bonjorno. 

Outra medida importante foi a ela-
boração de um plano de manutenção 
preventiva de máquinas e compo-
nentes, visando evitar paralisações. 
“A injetora, por exemplo, é essencial. 
Esse acompanhamento preventivo 
afasta o risco de que ela quebre e atra-
se a fabricação”, explica o analista. 

A APMX ficou atenta também a um 
cuidado fundamental: o treinamento 
dos funcionários para que absorves-

sem todas as mudanças e contribuís-
sem para o desenvolvimento da nova 
dinâmica da empresa. “Nesse proces-
so de alteração da rotina, emprega-
dos mais antigos demonstraram re-
sistência. O auxílio dos profissionais 
do Sebrae-SP nos deu segurança para 
engajá-los e fazê-los vestir a camisa”, 
explica Bonjorno.

Os donos esperam que os ajustes 
no layout da empresa sejam fina-
lizados em setembro. Com isso, es-
tão baixando os custos de operação 
e aumentando a margem de lucro. 
Com tudo implantado, os executivos 
da APMX acreditam que atingirão 
a meta estipulada: aumentar 40% o 
volume de peças manufaturadas por 
mês, passando dos atuais 1 milhão de 
componentes para 1,4 milhão. “Esse 
avanço é vital para qualquer empre-
sa que pretenda ser mais competiti-
va e conquistar uma maior fatia de 
mercado. Ainda mais no nosso caso, 
que não podemos perder espaço para 
os artigos chineses que chegam ao 
Brasil”, aponta.

liderança segura
Buscar apoio de especialistas como 
fez a APMX é o caminho mais seguro 
para quem deseja incrementar seus 
índices produtivos. Segundo o consul-
tor Todaro Júnior, existe uma série de 
métodos para detectar falhas e desen-
volver soluções nesse terreno. 

Uma das técnicas é a Value Stream 
Mapping (VSM), que mapeia toda a 
cadeia de valor da empresa, analisa 
o tempo gasto nas diversas etapas 
e propõe melhor distribuição e mo-
vimentação dos funcionários e da 
matéria-prima. Outro método, o Total 
Productive Maintenance (TPM), foca 
no aumento da produção e otimização 
da mão de obra, além da aplicação da 
ferramenta Estudos de Tempos e Mé-
todos (ET&M). 

Independentemente do recurso es-
colhido, o consultor do Sebrae-SP des-
taca que é imprescindível que a pro-
posta de mudança parta do líder da 
empresa. “Para atingir o objetivo, ele 
deve se envolver plenamente na ação, 
pois é o modelo e exemplo para os co-
laboradores”, completa Todaro Júnior. 



12 | jornal de negócios

adesão ao regime simples mais do que dobra 

A Secretaria da Micro e Pequena Empresa informou que 502.692 empresas solicitaram  
o registro para este ano no regime do Simples. A quantidade representa 125% a mais que  
no ano anterior. Para o governo, a expansão foi motivada pela inclusão de 142 novas 
atividades econômicas no modelo de tributação simplificado. “Temos expectativa de que a 
saída da informalidade de diversas categorias, como advogados, fisioterapeutas e corretores 
de imóveis, terá saldo positivo na arrecadação”, afirma o ministro Guilherme Afif Domingos.

Gestão empresarial  
na balança
Em pouco mais de um ano, a ferramenta Check-up Empresa, do Sebrae-SP, ajudou quase 85 mil 
empresários a avaliar a saúde do negócio e ajustar rotas quando necessário

agendamento prévio; e pelo site: www.
checkupempresa.sebraesp.com.br

Mudanças orientadas 
Em Araraquara, Walter Bottura fez a 
avaliação presencial em janeiro. Pro-
prietário da Comercial Bottura, loja 
de material de construção e ferragens, 
recebeu notas altas nos quatro quesi-
tos. Em três, registrou acima de 90%. 
Em gestão de pessoas obteve “apenas” 
88,89%. “Para um negócio que tem 68 
anos de vida e está na segunda gera-
ção, não é nada mal”, celebra ele. 

Uma das dificuldades identifica-
das por Bottura nesse quesito é passar 
o seu conhecimento técnico para os 
funcionários. Ele conhece cada item 
dos quase 3 mil das prateleiras, infor-
mações preciosas na hora de atender 
os fregueses, que em muitos casos 
querem a opinião do vendedor. Se-
guindo as orientações do Sebrae-SP, 

isponibilizada pelo Sebrae-SP des-
de janeiro de 2014, a ferramen-

ta Check-up Empresa já ajudou mais 
de 85 mil empreendedores a avaliar 
a saúde do negócio e, se for preciso, 
corrigir processos. A proposta é sim-
ples. O gestor responde um questio-
nário composto por quatro temáticas:  
marketing, finanças, gestão de pessoas 
e administração geral. São perguntas 
com quatro opções de respostas, cada 
uma com um nível de importância. 
“No fim, cada área recebe um porcen-
tual que funciona como uma nota e 
classifica o nível de gestão em básico, 
intermediário ou avançado”, explica a 
gerente de Atendimento do Sebrae-SP, 
Adriana Rebecchi. 

A partir do resultado, o empresário 
é orientado a seguir uma trilha de ati-
vidades como cursos, palestras, ofici-
nas, vídeos, ensino a distância (EAD) 
ou e-books que vão colaborar de suas 
carências. “Apresentamos todas as 
opções e o empresário faz a escolha”, 
reforça Adriana. A recomendação é 
começar pelo ponto mais crítico. 

De acordo com levantamento do 
Sebrae-SP, o tema com maior núme-
ro de empresas com indicações de 
nível básico é o de gestão de pessoas, 
seguido por finanças, marketing e 
administração.

A ferramenta é gratuita e disponi-
bilizada em três canais: por meio do 
Sebrae com Você, ação ativa em regi-
ões mais distantes; por analistas e con-
sultores nos Escritórios Reginais, com 

Bottura tem participado de palestras, 
assistido a aulas de ensino a distância 
(EAD) e se capacitado para melhorar a 
gestão de pessoas de sua empresa. 

Prazos menores
A sócia da Eletrificação Regiane, Cé-
lia Rosaboni Regiane, fez o teste em 
fevereiro no Escritório Regional do  
Sebrae-SP em São José do Rio Preto. A 
avaliação apontou a necessidade de 
atenção especial com as finanças.

No mercado há 17 anos, a empre-
sa atua como prestadora de serviços 
elétricos em imóveis comerciais e re-
sidenciais. A companhia tem enfren-
tado dificuldades para lidar com a 

Walter Bottura passou a investir na gestão de pessoas e no layout de sua loja de materiais de construção e ferragens

A partir do 
resultado, são 

indicados cursos, 
palestras e 

consultorias que 
podem ajudar 
a resolver as 

carências 
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mudança de prazos de pagamento de 
fornecedores sem conseguir repassar 
as mesmas condições para os clientes. 
Como resultado, o capital de giro está 
estrangulado. “Baseado nas minhas 
respostas, o consultor traçou um per-
fil dos pontos que preciso melhorar”, 
diz Célia.

O primeiro passo foi buscar uma 
consultora financeira, que indicou a 
necessidade de cuidar do fluxo de cai-
xa de maneira organizada em plani-
lha, algo que ela nunca fez. Para virar 
o jogo, a sócia se programou para fa-
zer cursos na área, além de ser acom-
panhada de perto pelos consultores  
do Sebrae-SP. 



edição 254 | maio de 2015 | 13

receita cria malha fina para pequenos negócios 

Pequenas e médias empresas estão na mira do Leão. A Receita Federal está mais 
rigorosa no exame das declarações do Imposto de Renda das pessoas jurídicas. O fisco 
detectou inconsistências nas declarações de 26 mil contribuintes, que já começaram a ser 
notificados e terão 90 dias – contados a partir do recebimento do aviso – para regularizar as 
declarações de 2012. O valor das inconsistências soma R$ 7,2 bilhões. A Receita espera que 
pelo menos metade dos notificados regularize a situação imediatamente. 

O questionário abaixo é parte do conteúdo 
aplicado no Check-up Empresa, um 
aquecimento para quando for utilizá-lo.

ADMINISTRAÇÃO

Análise FOFA (matriz que analisa forças 
e fraquezas, além de oportunidades e 
ameaças dos ambientes interno e externo)
- ��Identifica os pontos fortes e fracos  

da sua empresa?

Estabelecimento de metas 
- ��Estabelece objetivos e metas  

de curto prazo?

Planejamento de gestão 
- ��Habitualmente planeja o que pretende 

fazer?

Monitoramento de resultados 
- ��Realiza acompanhamento e avaliação 

das ações planejadas e dos resultados 
alcançados?

FINANÇAS

Retirada e pró-labore
- ��Separa as contas pessoais das  

da empresa? 

Gestão financeira 
- ��Tem controle periódico (diário ou 

mensal) de entrada (contas a receber)  
e saída de dinheiro (contas a pagar)? 

Controle de estoque 
- ��Tem controle sobre o estoque da 

empresa (físico e valor)?

Lucratividade e rentabilidade 
- ��Calcula ponto de equilíbrio, margem 

de contribuição, lucratividade e 
rentabilidade?

Apuração de resultado 
- ��Faz apuração mensal de lucro/prejuízo?

GESTÃO DE PESSOAS

Liderança 
- ��Habitualmente delega tarefas e 

responsabilidades aos colaboradores?

Rotatividade de funcionários 
- ��Adota medidas para controlar a 

frequência com que ocorrem alterações 
no quadro de funcionários?

Capacitação 
- ��Capacita os funcionários?

Remuneração 
- ��Os salários e benefícios pagos são 

compatíveis com o mercado?

Segurança e saúde no trabalho 
- ��A empresa observa  

os procedimentos  
de segurança no trabalho  
e de saúde ocupacional?

Recrutamento e seleção 
- ��Quando há recrutamento  

e seleção de funcionários,  
são definidos perfil, características  
e competências necessárias  
para ocupar o cargo?

Legilslação trabalhista 
- ��A empresa respeita a legislação 

trabalhista (todos os funcionários  
são registrados)?

MARKETING E VENDAS

Relacionamento com o cliente 
- ��Utiliza e atualiza o cadastro para 

relacionamento com os clientes?

Vendas 
- Estabelece metas mensais de vendas?

Gestão de marketing 
- ��Possui ações definidas  

e periódicas de divulgação  
(ferramentas de marketing)? 

Análise de mercado 
- ��Observa seus concorrentes  

quanto a qualidade de produtos/ 
serviços e preço/condições de 
pagamento/localização/forma  
de atendimento/prazo de entrega?

Prepare-se para o teste 
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mpes têm prioridade como credoras em situações de falências 

Falências e recuperações judiciais aprovadas após agosto do ano passado já estão sujeitas 
à Lei Complementar nº 147, que alterou a Lei de Falências e beneficia as micro e pequenas 
empresas (MPEs). Agora, as corporações de pequeno porte devem receber suas dívidas 
antes das médias e grandes. Contudo, o mercado vivencia dúvidas, como o fim do benefício 
caso a empresa cresça. Para boa parte dos especialistas, possíveis alterações no porte não 
mudariam o fato que era MPE no momento da solicitação, que seria o mais decisivo. 

Facilidades  
de bolso

Com o acesso à internet, os celulares ganharam 
um recurso valioso para micro e pequenas 
empresas (MPEs): podem ser usados para receber 
pagamentos, por meio de leitores acoplados 
ou aplicativos. Além da mobilidade, a solução 
conquista mais adeptos em razão, em alguns 
casos, do menor custo comparado ao das 
tradicionais maquininhas de PoS (sigla para point 
of sale, ou “ponto de venda”). Como é crescente 
a preferência do consumidor pelo cartão, a 
aceitação pode alavancar as vendas para MPEs.

A tarifa cobrada pela transação financeira pode 
ser mais em conta, dependendo da forma de 
pagamento [veja quadro abaixo]. Os valores 
mais baixos estão nas compras a débito, que 
giram entre 2,39% e 2,69%. No crédito, as 
taxas são equivalentes e começam em 2,99%, 
mas podem subir de acordo com o número de 
parcelas. As máquinas PoS ainda acrescentam 
uma mensalidade que varia de acordo com o 
volume de vendas.

Segundo o gerente da Unidade de Inovação e 
Tecnologia do Sebrae-SP Renato Fonseca, antes 
de aderir a qualquer tecnologia, o empresário 
deve analisar a necessidade dos clientes. “Se o 
cliente pede formas de pagamento diferentes 
das oferecidas, procede analisar as tecnologias 
disponíveis. Caso não peçam, não precisa 
investir”, diz Fonseca.

Para aderir, o empresário deve entrar em contato 
com a operadora e solicitar o serviço e o aparelho. 
Algumas exigem a aquisição do equipamento. 
Em outras, o dispositivo sai de graça, em troca 
de contrato mensal. A Cielo conta com a Cielo 
Mobile, que disponibiliza opções de transações 
digitadas via aplicativo ou pagamentos por 
leitor acoplado. O custo mensal do aparelho é 
de R$ 11,90. O aplicativo é gratuito, mas realiza 
apenas transações no cartão de crédito à vista 
e parcelado. Também atuam nesse nicho o UOL 
com o PagSeguro; a Payleven e a iZettle, que 
cobram pelo equipamento e não há mensalidade. 

Conheça as taxas 
cobradas por 
algumas empresas de 
pagamento móvel

empretech

Mobilidade e custo menor incentivam micro e pequenas a oferecer opções  
de pagamentos pelo celular, unindo tecnologia e praticidade

Operadoras Débito Crédito Crédito parcelado

PagSeguro 2,39% 3,19% 3,19%*

iZettle 3,99% 5,99% 6,99%**

Payleven 2,69% 3,39% 4,69%***

Cielo 3,19% 4,05% 6,99%

* Acréscimo de 2,49% em cada parcela  |  ** Acréscimo de 1% em cada parcela  |  *** Acréscimo de 1,3% em cada parcela

Fonte: Abecs

Valor transacionado em 2014 
pelos cartões de débito e crédito

R$ 963  
milhões

Fonte: eMarketer

Total de smartphones no Brasil, 
no fim de 2014

38,8  
milhões

Fonte: Associação Brasileira das 
Empresas de Cartões de Crédito  

e Serviços (Abecs)

Empresas e autônomos  
que aceitaram pagamento  

por dispositivos móveis  
no Brasil em 2014

250  
mil
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Classificados
o sebrae-sp não se responsabiliza pelas informações disponibilizadas neste espaço publicitário. 
o anunciante assume responsabilidade total por sua publicidade.

diversosalimentícios

consultoria

COMERCIANTE, vai iniciar um negócio? 

Consulte nossas soluções. Materiais que ajudam 

a melhorar sua empresa orçamento grátis  

Tel.: 11 3771-3752 - www.teclevendas.com.br

comunicação/Gráfica

GRÁFICA, Impressão gráfica de catálogo, 

folder, flyer, envelope, pasta, folheto, cartão 

visita, cartaz, etc. Qualidade. Tel.: (11) 2157-

8484 - www.ythajaci.com.br 

CONSTRUÇão civil

Melo
arquitetura

urbanismo

D

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

www.dmeloarquitetura.arq.br

Desenvolvimento / Projetos
para Lojas e Franquias

47mm

42
m

m

Atendemos Comércio, Serviços e 3º. Setor,

para tomada de decisão e evolução da empresa.

parceira das Micros e Pequenas Empresas.

11 5565-1327
11 5565-1818

Conheça nossos serviços e formas
de atuação e descubra as vantagens

de ser nosso cliente.

Parceria séria e responsável desde 1964

Mensalidades fixas, sem surpresas!

Tel. (11) 5562.9494

www.camargocontabil.com.br

camargo@camargocontabil.com.br

Dra. Cristiane Lippi Zolubas

Marcas - Patentes

Autorais - Franquia

Consultoria Empresarial

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

www.clzolubas.com.br

ANÚNCIOS: publicação de anúncios, jornais, 

revistas; edital comunicado à praça, extravio 

documentos, abandono de emprego. Consulte. 

Tel.: (11)2157-8484 - www.ythajaci.com.br 

 

BRINDES personalizados: cadernos, canetas, 

squeezes, calendários, blocos, escalímetros, 

 pen drive, trenas. Materiais tracionais/

ecológicos. Tel.: 2157-8484 - www.ythajaci.com.br 

 

METALLINCE Indústria e Comércio Ltda. 

Fazemos dobras e cortes a laser e plasma em 

chapas de aço. Site: www.metallince.com.br. 

Tel.: (12) 3132-3066, Guaratinguetá. 

 

SACOLAS personalizadas de plástico,  

de papel com ou sem personalização, materiais 

tradicionais e ecológicos. Qualidade. Consulte. 

Tel.: (11) 2157-8484 - www.ythajaci.com.br

ABRA SUA FRANQUIA

Um negócio com a marca mais
conhecida do Brasil

Reparos e Reformas

drfaztudo.com.br

Reparos e Reformas

ABRA SUA FRANQUIA

drjardim.com.br

Um grande negócio para
você que ama a natureza

ABRA SUA FRANQUIA

homeangels.com.br

Premiada como um dos 25 
melhores negócios do Brasil

ABRA SUA FRANQUIA

homedepil.com.br

A franquia de estética mais
completa do Brasil
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Quer anunciar?  

Procure um  

dos escritórios  

do Sebrae-SP

Para tornar a comunicação mais acessível ao 
cliente com deficiência auditiva, o SEBRAE-SP 
disponibiliza o serviço de intérprete de Libras 
em seus eventos presenciais. A solicitação 
do serviço deverá ser comunicada no ato da 
inscrição e com antecedência de 5 (cinco) dias 
úteis à data de realização do evento. O cliente, 
ou seu representante, poderá se inscrever 
pessoalmente nos Escritórios Regionais, pelo 
portal do SEBRAE-SP ou pelo 0800 570 0800.

LIBRAS
Língua Brasileira 

de Sinais

informática OFERTA DE PRODUTOS  
E SERVIÇOS ORGANIZACIONAL

REFLEXOLOGIA: é um tratamento de 

saúde indicado para depressão, estresse, 

fobias, tensão e outros. Assista ao vídeo;  

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

@
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Classificados
o sebrae-sp não se responsabiliza pelas informações disponibilizadas neste espaço publicitário. 
o anunciante assume responsabilidade total por sua publicidade.

Prêmio
Sebrae Mulher
de Negócios

Apoio Técnico Realização

Acesse: mulherdenegocios.sebrae.com.br
Informações: 0800 570 0800

Há 11 anos, a gente faz histórias de sucesso 
como a sua inspirarem ainda mais mulheres 
a serem donas do seu próprio negócio.
O Sebrae-SP quer contar a sua história
para todo mundo. Participe!
Faça a sua inscrição de 8 de março a
31 de julho.

Especialistas em pequenos negócios / 0800 570 0800 / sebraesp.com.br
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mpes lideram pedidos de falência em fevereiro 

Micro e pequenas empresas foi o segmento com maior número de pedidos de falência em 
fevereiro, com 45 solicitações. Nas companhias de médio porte, a soma alcançou 23, e nas 
grandes, 21. Os dados são do Indicador Serasa Experian de Falências e Recuperações. Houve 
queda de 21,2% nas requisições de falência, que totalizaram 89, diante das 113 de janeiro.  
Em comparação a fevereiro de 2014, o recuou foi de 41,1%. Os pedidos de recuperação judicial 
também retrocederam: foram 42 em fevereiro, contra 74 em janeiro, queda de 43,2%.

dicam que o custo de fechamento é, em 
média, 44% maior do que o da abertu-
ra. A diferença se dá, segundo especia-
listas, pela burocracia envolvida. 

mais liberdade
“Até hoje, os casos mais rápidos de bai-
xa levam um mês, no máximo”, diz 
o consultor de Políticas Públicas do  
Sebrae-SP, Júlio Durante. Segundo ele, 
casos tão breves não são frequentes. 
“De modo geral, se o empresário resol-
ve baixar as portas, é porque já esgo-
tou todas as possibilidades de ajuste 

da parte financeira. Aí que começa a 
complicação, por causa das pendências 
financeiras. No antigo sistema, antes 
de tudo, tinha de legalizar e parcelar 
os débitos com o Fisco aos fornecedo-
res. Se corresse tudo bem, poderia levar 
perto de seis meses”, afirma Durante. 

É comum que as dívidas tributárias 
e as excessivas obrigações criem uma 
autêntica “via crucis”. Foi o que aconte-

partir do mês que vem, a vida do 
empreendedor que quer fechar 

uma empresa vai ficar mais fácil. Em 
muitos casos a baixa poderá ser feita 
na hora. Isso porque junho é o prazo 
dado pelo governo federal para a efe-
tivação da Rede Nacional para a Sim-
plificação do Registro e da Legalização 
de Empresas e Negócios – ou, simples-
mente, Redesim. Trata-se de um siste-
ma que integra todas as juntas comer-
ciais do País e reduz a burocracia para 
os processos corporativos, da abertura 
ao fechamento. É justamente o encer-
ramento das atividades que é destaque 
na estreia da Redesim. 

Será uma mudança significativa 
para melhorar o ambiente de negó-
cios nacional, com economias de re-
cursos e de tempo. Segundo estimati-
va da Secretaria da Micro e Pequena 
Empresa (SMPE), perto de 1,2 milhão 
de empresas inativas em território 
nacional só existem nos registros das 
juntas comerciais.

Esse imenso contingente de em-
preendedores se depara com custos 
consideráveis para regularizar a situa-
ção. Dados da Federação Nacional das 
Empresas de Serviços Contábeis e das 
Empresas de Assessoramento, Perícias, 
Informações e Pesquisas (Fenacon) in-

ceu com a Salles Consultoria Contábil, 
de Guarulhos, que demorou nove anos 
para fechar oficialmente um salão de 
cabeleireiro. E não foi dos casos mais 
demorados. “Levamos nove anos por-
que o serviço já havia sido iniciado por 
outro profissional”, afirma o sócio da 
contabilidade, Maurício Carpegiani. 

Com a nova legislação, estima-se 
que a baixa ocorra em, no máximo, 
cinco dias. “Esses casos devem ser dos 
que têm débitos”, destaca Durante. 
Os empresários com certificado digi-
tal e sem nenhum tipo de pendência 
poderão realizar todo o processo pela 
internet e encerrar a companhia na 
hora. A facilidade foi viabilizada com 
o cruzamento dos dados das juntas co-
merciais e da Receita Federal. Assim, 
o Fisco poderá cobrar os débitos atre-
lados ao Cadastro Nacional de Pessoa 
Jurídica (CNPJ) baixado, já que eles 
serão transferidos para o Cadastro de 
Pessoa Física (CPF) dos sócios da com-
panhia fechada.

A facilitação ainda vai impactar 
positivamente os negócios em todo o 
País, uma vez que permitirá que o em-
presário comece oficialmente outro 
empreendimento. Antes, sem regula-
rizar o CNPJ da empresa problemática, 
era impossível abrir outro negócio. 

Dívidas serão 
transferidas para 

CPF dos sócios

Fechamento  
vapt-vupt
Unificação dos dados da Receita Federal e das juntas comerciais de todos os Estados 
diminui prazos e burocracia para encerrar atividade de empresa

A

Confiar é a 
palavra-chave 

As novas regras para fechamento 

da empresa são imporatnes 

porque facilitam a vida do 

empreendedor. “Atualmente, 

ele precisa provar que é mais 

que um santo. Se o novo 

processo funcionar, devolverá 

ao cidadão a confiança na 

palavra dele, que é a lógica da 

baixa automática. Quem estiver 

mentindo, será penalizado”, 

avalia Sergio Approbato Machado 

Júnior, presidente do Sindicato 

das Empresas de Serviços 

Contábeis e das Empresas de 

Assessoramento, Perícias, 

Informações e Pesquisas no 

Estado de São Paulo (Sescon-SP).

Para o especialista, os danos 

causados pelas inúmeras 

exigências da burocracia não 

atingem apenas empresários 

locais. “A dificuldade tanto de 

abrir quanto de fechar uma 

empresa afugenta as empresas 

que querem investir no mercado 

brasileiro. A novidade, se 

funcionar a contento, pode trazer 

dinheiro novo para a economia”, 

explica. Approbato não vê como 

significativo o movimento de 

alguns empreendedores que 

não pretendem regularizar o 

encerramento para evitar que 

a dívida migre para o seu CPF. 

“Não faz muito sentido. Em 

qualquer atividade empresarial 

você responde como pessoa 

física pelos débitos da 

corporação. O empreendedor 

terá de arrumar alguma maneira 

de regularizar”, ressalta o 

presidente do Sescon-SP. 
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diminui risco de falta de energia no sudeste e no centro-oeste 

Caiu de 7,3% para 6,1% o risco de déficit de energia nas regiões Sudeste e Centro-Oeste.  
A informação é do Comitê de Monitoramento do Setor Elétrico (CMSE), grupo técnico  
do governo que estuda o setor. No Nordeste, o indicador ficou estável em 1,2%. Segundo 
dados do CMSE, a chuva de fevereiro foi, respectivamente, 58%, 27%, 138% e 54% da 
média histórica nas regiões Sudeste/Centro-Oeste, Nordeste, Sul e Norte. Em nota, o CMSE 
afirma que o período úmido de 2015 ainda não está consolidado. 

É bem simples fazer e enviar a DASN-
-Simei pela internet, siga o roteiro:

1.  O primeiro passo é reunir todos os 
relatórios mensais das receitas brutas 
de 2014 preenchidas e as notas fiscais 
de serviços tomados e das mercado-
rias adquiridas pela empresa, bem 
como notas fiscais emitidas pelos ser-
viços e vendas que fez.

2.  Acesse o programa da Declaração 
Anual Simplificada – DASN-Simei no 
site: http://www8.receita.fazenda.
gov.br/SimplesNacional/. Entre na se-
ção “Simei Serviços”, role até chegar 
ao campo “Cálculo e Declaração” e 
clique em “DASN SIMEI – Declaração 
Anual para o MEI”. Você será direcio-
nado a uma tela onde deverá digitar 
o CNPJ e o código de segurança do 
próprio site.

3.  Preencha os dados solicitados, como 
receita bruta total no ano (engloba tudo 
o que vendeu de produtos e serviços em 
2014); receita bruta total recebida em 
2014 referente a atividades sujeitas a 
ICMS (venda de mercadorias e indus-
trialização de produtos), caso não seja 

prazo de entrega da Declaração 
Anual Simples Nacional (DASN-

-Simei) do Microempreendedor Indi-
vidual (MEI), referente ao exercício 
de 2014, termina dia 31 de maio, sem 
possibilidade de prorrogação. A multa 
para quem não cumprir o prazo é de 
R$ 50. Além disso, não poderá emitir os 
boletos mensais deste ano referentes 
ao pagamento do Instituto Nacional 
do Seguro Social (INSS), Imposto sobre 
Serviço (ISS) e Imposto sobre Circula-
ção de Mercadorias e Serviços (ICMS).

O consultor do Sebrae-SP Julio Ce-
sar Durante alerta que a declaração é 
obrigatória para manter os benefícios 
da formalização. “O empreendedor que 
deixar de honrar os pagamentos perde 
os direitos previdenciários, como au-
xílio-acidente, salário-família, pensão 
por morte e aposentadoria por idade”. 
Isso porque a maior parte da tributa-
ção paga pelo MEI é referente ao INSS, 
ou seja, à Previdência.

Na declaração, o empreendedor 
deve apresentar um relatório com o 
valor do faturamento da empresa (a 
receita bruta), registrada até dezem-
bro de 2014, além de informar se teve 
funcionário registrado. 

somente prestador de serviço; e a infor-
mação se possui ou não empregados.

4.  Imprima o recibo de declaração, que 
conterá as informações prestadas, o dia 
e hora de transmissão da declaração 
para a Receita Federal e um número de 
controle. Esse recibo deve ser guarda-
do junto com os documentos reunidos 
para a declaração anual no passo 1.

Emissão de boletos
Segundo Durante, quem não efetivar a 
declaração anual e estiver com o paga-
mento do DAS em atraso será notificado 
pela Receita Federal com um novo pra-

Inadimplentes 
correm o 

risco de serem 
desenquadrados 

do Simples e passar 
para categoria com 

carga tributária 
quase 20 vezes maior 

MEIs têm até 
o dia 31  
para declarar

Quem não cumprir o prazo de entrega da DASN-Simei pode perder os direitos 
previdenciários, além de pagar multa de R$ 50 

O zo para quitar os débitos. Caso continue 
inadimplente, corre o risco de ser de-
senquadrado do Simples e passar para 
a categoria de Lucro Presumido, na qual 
os impostos são quase 20 vezes maiores.

Para ajudar o empreendedor a se 
capacitar ou se formalizar como MEI, 
o Sebrae-SP promove anualmente a 
Semana do Microempreendedor Indi-
vidual. “Esses mutirões realizados em 
abril trazem resultados positivos, pois 
a inadimplência caiu de 60% para 50%, 
um índice ainda bem alto”, diz Duran-
te. Já são mais de 3,5 milhões de brasi-
leiros cadastrados nesse regime, sendo 
mais de 900 mil no Estado de São Paulo.

Agora, o Sebrae-SP oferece mais uma 
facilidade. Quem ainda não recebeu o 
carnê impresso enviado pela Secretaria 
da Micro e Pequena Empresa (SMPE), 
pode recorrer aos totens de autoaten-
dimento do Sebrae-SP para emissão do 
DAS. A liberação foi autorizada pelo Co-
mitê gestor do Simples Nacional. Para a 
emissão, o interessado precisa informar 
o CNPJ e selecionar o mês cuja mensali-
dade deseja quitar. É possível realizar 
a operação também pela internet por 
meio do Portal do Simples Nacional: 
www.portaldoempreendedor.gov.br
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O Sebrae Responde é um serviço destinado  
a atender empreendedores e empresários de micro  
e pequenas empresas. Tem como objetivo esclarecer  
dúvidas e orientar sobre a abertura de novos 
empreendimentos, bem como tratar de questões 
relacionadas à gestão de empresas já constituídas.

        Tenho um pequeno negócio de ma-
nutenção hidráulica e gostaria de tirar 
férias. Quais os cuidados devo tomar 
para deixar a empresa funcionando? 

Independentemente do setor em que 
atua, é necessário planejar. Para isso, 
nada melhor do que o ciclo PDCA: Plane-
jar, Desenvolver, Checar e Agir. 

Planejar 
Comunique suas férias com antecedên-
cia para que todos se planejem. Avise 
todas as partes interessadas: clientes, 
fornecedores, funcionários e conta-
dores. Antecipe o máximo de tarefas 
possível. Finalize assuntos pendentes, 
tome decisões e faça o possível para 
aliviar a parte do trabalho que lhe cabe.

Liste todas as tarefas que deverão 
ser realizadas enquanto estiver afasta-
do e as distribua, tomando o cuidado 
para não sobrecarregar as pessoas. A 
divisão de acordo com o perfil de cada 
um é importante. Certifique-se de que 
todos os seus contratos de manutenção 
serão cumpridos na sua ausência. 

Se possível, escolha períodos de me-
nor movimento para sair. Dependendo 
do segmento da empresa, em alguns 
meses a demanda é mais baixa, apro-
veite essa época. 

Desenvolver

Uma vez em férias conforme o planeja-
do, descanse. De nada vai adiantar fa-
zer uma bela viagem com o pensamen-
to na empresa.

Checar

Mantenha-se conectado. Deixe um nú-
mero de celular à disposição (apenas 
para ligações urgentes) e reserve 30 mi-
nutos diários para verificar seus e-mails. 
Apenas mensagens extremamente im-
portantes deverão ser respondidas. 

Agir corretivamente
Assim que retornar à empresa, verifique 
o que não saiu conforme o esperado e 
faça os ajustes necessários imediata-
mente. Aprenda com os erros para que 
suas próximas temporadas de descan-
so sejam ainda melhores. 

Descanso  
sem preocupações
RAFAEL BARRETO, consultor do Sebrae-SP

quem se enquadra 
• �Pode ser MEI toda pessoa que trabalhe por conta 

própria e exerça alguma das 470 atividades que 
fazem parte do programa, como vendedores  
de roupas, cabeleireiros, pedreiros, esteticistas, 
manicures, alfaiates, eletricistas, animadores  
de festas, borracheiros, confeiteiros,  
marceneiros, sapateiros, chaveiros, artesãos  
e fotógrafos, entre outros.

• �O faturamento máximo deve ser  
de R$ 60 mil por ano.

benefícios

• �Carga tributária reduzida entre R$ 37,20  
a R$ 42,20 por mês, de acordo com a atividade; 

• �Direito a registro no Cadastro Nacional  
de Pessoa Jurídica (CNPJ);

• �Contratação de um empregado com menor custo
• �Emissão de nota fiscal;
• �Acesso a crédito; 
• �Participação em licitações públicas; 
• �Isenção de cobrança para registro na  

Junta Comercial e alvará para funcionamento;
• �Cobertura previdenciária. 

inscrição 
• �Para se inscrever, basta fazer o cadastro  

no Portal do Empreendedor  
(www.portaldoempreendedor.gov.br). 

• �Informações necessárias: número do Cadastro  
de Pessoas Físicas (CPF), data de nascimento, 
número do recibo da Declaração de Imposto  
de Renda de Pessoa Física (DIRPF)  
ou do título de eleitor. 

Para saber mais 
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MICROEMPREENDEDOR 
INDIVIDUAL (MEI)
20/5
Sistema de recolhimento em 
valores fixos mensais – Último 
dia para o pagamento do DAS, 
referente ao mês de abril de 2015

30/5
Declaração Anual do Simples 
Nacional – DASN-Simei

SIMPLES NACIONAL (ME/EPP)
15/5
Pagamento da diferença de 
carga tributária – Diferencial 
de alíquota de ICMS devido 
pelas empresas optantes pelo 
Simples referente às aquisições 
de produtos de outros Estados 
realizadas em abril de 2015 

20/5
Recolhimento do DAS – Tributos 
devidos e apurados na forma do 
Simples Nacional a ser pago no 
dia 20 do mês subsequente em 
que houver sido auferida a receita 
bruta (LC 123, de 2006, art. 21)

29/5
IR – Ganho de capital das 
optantes pelo Simples Nacional. 
Imposto de Renda incidente 
sobre os ganhos de capital 
(lucros) obtidos na alienação de 
ativos de abril de 2015

20/5
INSS (Simples Nacional –  
Anexo IV)

LUCRO PRESUMIDO
31/7 e 30/10
(Último dia do mês seguinte à 
apuração do trimestre)
IRPJ – Imposto de Renda da 
Pessoa Jurídica – recolhimento 
trimestral. Meses de 
recolhimento: julho e outubro

31/7 e 30/10
(Último dia do mês seguinte à 
apuração do trimestre)
CSLL – Contribuição Social sobre 
o Lucro Líquido – recolhimento 
trimestral. Meses de 
recolhimento: julho e outubro

20/5
INSS – Contribuição Previdenciária 
devida pelas empresas em geral 
calculada sobre o total da folha de 

pagamento, bem como dos valores 
retidos. Recolhimento referente à 
competência abril de 2015

25/5
Pis/Pasep Faturamento – 
Contribuição com base no 
faturamento de abril de 2015

Cofins Faturamento – 
Contribuição com base no 
faturamento de abril de 2015

Demais obrigações 
previdenciárias e trabalhistas,  
e retenções na fonte
6/5 
Salários – Último dia para o 
pagamento de abril de 2015

7/5 
FGTS – Fundo de Garantia por 
tempo de serviço. Recolhimento 
relativo à competência de abril 
de 2015
Caged – Cadastro geral de 
empregados e desempregados. 
Encaminhar ao Min. do Trabalho 
a relação de admissões, 
transferências e demissões de 
empregados ocorridas em abril 
de 2015

15/5
INSS – Contribuintes Individuais, 
facultativos e empregadores 
domésticos

15/5
INSS – Produtor rural (pessoa 
física e jurídica) e retenção de 11% 
na fonte (cessão de mão de obra) 

8/5
GPS – Entrega ao sindicato 
da Guia de Recolhimento da 
Previdência Social. Entrega, 
contra-recibo, da cópia da GPS, 
referente ao recolhimento do 
mês de abril de 2015, ao sindicato 
representativo da categoria 
profissional 

20/5
IRRF – Imposto retido na fonte. 
Descontado dos pagamentos do 
trabalho assalariado, sem vínculo 
empregatício e a outras pessoas 
jurídicas

Quinzenalmente
PIS/Cofins/CSLL – Fonte
Contribuições PIS/Cofins/CSLL 
retidas na fonte

índice de confiança do comércio é o mais baixo da série histórica

Desde março de 2010, início da série, o Índice de Confiança do Comércio (Icom) nunca 
esteve tão baixo quanto em março, segundo o Instituto Brasileiro de Economia (Ibre) da 
Fundação Getulio Vargas (FGV). Com retração de 4,4% frente ao mês de fevereiro, teve sua 
quinta queda consecutiva, atingindo 92 pontos. O novo recuo foi causado pela piora  
da percepção dos empresários em relação ao momento da economia nacional. O Índice  
da Situação Atual – expectativa sobre a demanda – caiu 8,8%, novo mínimo histórico.

      Nos vários anos acompanhando o 
Congresso da National Retail Federa-
tion (NRF), em Nova York, tenho verifi-
cado que os empresários e executivos 
brasileiros que visitam o evento procu-
ram se comparar com o varejo local.

É importante se ater à correta pers-
pectiva de comparação. Nosso PIB equi-
vale a aproximadamente 15% do ameri-
cano. Nos últimos 15 anos, a economia 
e o varejo dos Estados Unidos vêm cres-
cendo constantemente, exceto durante a 
forte crise do período de 2009 a 2011.

Já nossos últimos 15 anos se aproxi-
mam mais do voo da galinha que “sobe” 
durante algum tempo para, depois, voltar 
rapidamente ao solo. Infelizmente, nes-
ses próximos anos, estaremos em terra. 

Ao compararmos o varejo e a força 
das empresas, as distâncias não são di-
ferentes. O faturamento de nosso maior 
varejista, o Grupo Pão de Açúcar, fica 
em torno 7% dos valores cravados pelo 

Wal Mart nos Estados Unidos. Por lá, o 
Subway tem 27 mil lojas e há sete redes 
com mais de 10 mil unidades. No Brasil, o 
Boticário, com aproximadamente 3,6 mil 
pontos de venda, é a nossa maior cadeia. 

A comparação se torna ainda mais 
crítica quando envolve Nova York.  
A cidade tem 8,5 milhões de habitan-
tes e recebe 54,3 milhões de turistas 
por ano. Mesmo com parques, museus 
e restaurantes, grande parte da atrati-
vidade da cidade vem do comércio. 

Em função dessa realidade única, 
devemos buscar os detalhes e não ten-
tar transportar para cá o modelo como 
um todo. Questões de fluxos de pesso-
as, experiência de compra, arrumação 
de lojas, mix de produtos, equipes bem 
treinadas e processos de gestão não de-
pendem do tamanho da loja ou do fatu-
ramento, mas do reconhecimento da ne-
cessidade. Nesses casos, há muito o que 
aprender e aplicar à nossa realidade.

FRANCISCO ALVAREZ, professor da Universidade de São Paulo (USP), diretor 

da Trade Marketing Assessoria, consultor e palestrante

Varejo Brasil × EUA: 
comparação justa?

Agenda Tributária 



negócio dentro da própria comunidade 

Quatro em cada dez moradores de favelas sonham em abrir a própria empresa.  
O resultado integra estudo divulgado pelo instituto Data Favela, com apoio do instituto  
Data Popular e da Central Única das Favelas (Cufa). O País tem 12,3 milhões de moradores 
em comunidades e o levantamento apontou que 63% querem ter o negócio dentro da 
própria favela. Para 35% dos entrevistados, o objetivo é atuar no ramo de alimentação. 
Outras opções lembradas foram loja de roupa e salão de beleza.

problemas, às vezes, podem originar 
bons negócios. foi o caso da empório 
sartori, linha de cosméticos natu-
rais de rio claro. um dia, um trato-
rista desatento arrancou uma tan-
gerineira rara da fazenda do pai de 
sabrina sartori. na busca por um 
novo pé da fruta, outras foram sen-
do compradas e, com o tempo, a fa-
mília criou uma das maiores áreas 
de frutas raras do país, com mais de 
duas mil espécies diferentes. 
para custear a plantação, a em-
presa nasceu e o escritório re-
gional do sebrae-sp em rio claro 
orientou a proprietária, sabrina, 
desde o início. os resultados são 
cosméticos para corpo e cabelo de 
altíssima qualidade, nos quais são 
utilizadas a polpa e a essência de 

três espécies raras: uvaia, sapoti e 
pitaia. na feira do empreendedor, 
em fevereiro, o apelo dos produ-
tos, que são livres de agrotóxicos, 
foi tamanho que atraiu filas de 
interessados em revender. 

Por que decidiu empreender? 
Porque assumi como missão dar con-
tinuidade no trabalho de preservação 
e divulgação das propriedades das 
frutas que o meu pai iniciou. Uma das 
maneiras que encontrei foi criar algo, 
até então, inexistente no mercado de 
cosméticos, fazendo uso da produção 
e levando adiante o nosso sobrenome.

Quais são os maiores desafios?
Muitos. Um é o fato de ser mulher e 
jovem. No meu ramo, a sociedade dá 

mais credibilidade aos homens. Feliz-
mente, os exemplos de sucesso femi-
nino estão mudando esse paradigma. 

Como foi participar da Feira  
do Empreendedor 2015? 
Minha impressão pode ser resumi-
da em duas palavras: compromisso e 
oportunidade. As fichas de inscrição 
para revenda se esgotaram antes do 
fim da feira. Isso demonstra que os 
resultados superaram muito nossas 
melhores expectativas. 

Quais são os próximos passos? 
Incluir novas frutas e produtos; obter 
ganho de escala na produção e nas 
distribuições nacional e internacio-
nal; gerar mais empregos diretos e 
indiretos; e manter a tradição de pes-
quisa, desenvolvimento e difusão do 
conhecimento. 

Como o Sebrae-SP ajudou  
a sua empresa?
É o meu melhor amigo na jornada do 
empreendedorismo. Sempre esteve ao 
meu lado, desde a criação da empresa. 
Já fiz vários cursos e oficinas ofereci-
das pelo Sebrae-SP tanto a distância 
quanto presenciais. Tenho orgulho 
de dizer que, há cinco anos, fiz minha 
primeira pergunta ao Sebrae-SP: como 
abrir uma empresa? No primeiro dia 
da Feira do Empreendedor, fiz outras: 
querem a minha marca no exterior? 
Como posso exportar?
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“Em primeiro lugar, a tarefa é 

conversar com algum especialista. 

Recomendo o Sebrae-SP. 

Em segundo lugar, definir 

planejamento que envolva todo o 

investimento necessário, as metas 

e o público que pretende atingir. 

Em terceiro lugar, é estar certo de 

que empreender não é um estilo 

de vida. É trabalho duro e nem 

sempre glamuroso. Por último, 

é se permitir sonhar, pois tanto 

sonhar pequeno como sonhar 

grande dão o mesmo trabalho.”

Sabrina Sartori, sócia do 
Empório Sartori, de Rio Claro

PALAVRA DO 
ESPECIALISTA

“Sabrina soube observar o 

mercado e criar uma necessidade 

para ele. A criatividade foi 

essencial para o crescimento do 

negócio e a primeira ação que 

deu certo foi criar um item até 

então inexistente no mercado. A 

utilização das frutas raras como 

matéria-prima para a fabricação 

fez com que os cosméticos 

ganhassem um sentido diferente 

dos cosméticos comuns 

existentes no mercado. É possível 

valorizar a experiência inovando 

na forma de fabricação.”

 
Hugo Cesar Ravagnani 
Venturelli, consultor do 
Escritório Regional  
do Sebrae-SP em São Carlos

Orgânicos rentáveis  
para o corpo  
e os cabelos
Com inúmeras capacitações do Sebrae-SP, empresária de Rio Claro  
cria itens de beleza produzidos à base de frutas raras
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nascimento de empresas registra queda de 5,9% em janeiro 

As dificuldades da economia nacional já se refletem em retração na criação de novos 
empreendimentos no Brasil. Os dados são do Indicador Serasa Experian de Nascimento de 
Empresas. O recuo foi de 5,9% em janeiro de 2015, em comparação ao mesmo período de 2014. 
Foram criadas 150.958 empresas, diante das 160.348 em janeiro do ano passado. Entre as 
regiões, o Sudeste lidera com 49,7% do total, seguida pelo Nordeste, com 19,6%, e o Sul, com 
15,9%. O Centro-Oeste ocupa a quarta posição, com 9,4%, e o Norte em último, com 5,5%.

como interações entre parcerias, no-
vos serviços e riscos”, afirma. 

O empresário aponta que sua prin-
cipal dificuldade antes de realizar 
a oficina no escritório Regional do 
Sebrae-SP em São Carlos era expla-
nar objetivos e metas para a equipe 
e mantê-la atualizada sobre as suas 
expectativas e diretrizes. “Ganhamos 

s atuais incertezas do cenário eco-
nômico dificultam ainda mais a 

organização de uma abordagem práti-
ca para os empreendedores. Para esse 
público-alvo, o Escritório Regional do 
Sebrae-SP em São Carlos organizará 
em Descalvado, entre os dias 25 e 27, 
a oficina Transforme a sua ideia em 
modelo de negócios, baseada na me-
todologia Canvas, conhecida pelo alto 
potencial de inovação.

O Canvas é uma ferramenta de 
planejamento estratégico, que per-
mite desenvolver e esboçar empre-
endimentos novos ou existentes. O 
conceito final é formado com ideias 
representadas em temas [confira o 
quadro Nove Blocos]. A análise e a 
visualização do tipo de atuação no 
mercado permitem que o empresário 
realize suas operações de uma forma 
mais segura e concisa, reduzindo a 
possibilidade de erros ou desordem. 

Eduardo Gualtieri é proprietário 
da Convet, de São Carlos, que tra-
balha com reprodução de bovinos e 
outros animais de grande porte há 
18 meses. Ele fez a oficina no ano pas-
sado, quando estruturava a operação. 
Com o novo método, o faturamento 
aumentou 20%. “O Canvas tornou 
a gestão mais fácil porque criei um 
mapa de objetivos e metas. A equipe 
e eu pudemos ter visão global do ce-
nário do segmento do negócio, bem 

consciência global e organização em-
presarial”, afirma. 

O gerente do Escritório Regional do 
Sebrae-SP em São Carlos, Paulo Cere-
da, explica que o Canvas pode ser um 
poderoso aliado do empresário que 
está se sentindo perdido. “O modelo 
Canvas contribui efetivamente para 
que ele reflita sobre quais oportuni-
dades do mercado está explorando”, 
aponta. A oficina ocorrerá às 19h, na 
Associação Comercial e Industrial de 
Descalvado (Acid), na Rua Madre Ce-
cília, 397 B – Centro. O investimento 
é de R$ 190. 

NOVE BLOCOS

Proposta de valor: o que a 

empresa vai oferecer para o 

mercado que realmente terá valor 

para os clientes;

Segmento de clientes: quais 

segmentos de clientes serão foco 

da corporação;

Canais: como o cliente compra e 

recebe seu produto e serviço;

Relacionamento com clientes: 

como a companhia se relacionará 

com cada segmento de cliente; 

Atividade-chave: quais são as 

atividades essenciais para que 

seja possível entregar a proposta 

de valor;

Recursos principais: recursos 

necessários para realizar as 

atividades-chave; 

Parcerias principais:  

atividades-chave realizadas de 

maneira terceirizada e recursos 

principais adquiridos fora; 

Estrutura de custos: custos 

relevantes necessários  

para que a estrutura proposta 

possa funcionar.

Método alinha 
consciência 

global da equipe

Modelo que auxilia 
expansão  
dos negócios
Canvas implementa novas práticas em empresa de reprodução  
animal de São Carlos e permite crescimento de 20% no faturamento

A

Eduardo Gualtieri, da Convet, fez a oficina no ano passado, quando estruturava a corporação,  
e comprovou que a ferramenta de planejamento facilita a gestão
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