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Prepare-se para o consumidor 3.0

Econémico, exigente, conectado e pronto para fazer valer seus direitos: o que os empresarios devem saber para lidar bem com esse

novo perfil de cliente | PAGINAS 6 E 7

Dez dicas para negociar
com fornecedores

Conseguir condicdes favoraveis é fundamental para as contas
da empresa; é o que faz Tais Tadros (foto), da Sabor Unico.
PAGINAS 8E 9

Cris Castello Branco

Mariana Menezes é a tipica
consumidora 3.0: compras s
depois de pesquisar precos e
reputacdo das lojas na internet

Inovacdo e tecnologia
ganham o campo

Cresce o nimero de startups ligadas ao agronegécio, como a
Agrosmart de Mariana Vasconcelos (foto).
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Divulgacéo

Crédito sem juros para o
Microempreendedor Individual
Programa lancado pelo Sebrae-SP em parceria com a

Desenvolve-SP empresta de R$ 1 mil a R$ 20 mil para o MEI.
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Os desafios de comandar a
empresa da familia

0 engenheiro Cesar Helou conta como é conduzir a Laticinios
Bela Vista, dona da marca de leite Piracanjuba.
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Em cima dos pedais,
uma nova historia de vida

Paulo César Soares viu na bicicleta uma opc¢ao de trabalho e
montou uma empresa de entregas, a Ferrari Courier.
PAGINA 13

Do desemprego para o
negacio proprio
Prisca Fiuza (foto) transformou o bico em empreendimento e

hoje tem ponto fixo e loja virtual de bolsas.
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Cris Castello Branco
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ATENDIMENTO CONSUMIDOR NEGOCIAGAO
FORNECEDOR STARTUP AGRONEGOCIO

CAPITAL
SAIBA COMO INOVAR PARA GANHAR MAIS

Evento que sera realizado no Escritdrio Regional do Sebrae-SP da
Capital Norte vai orientar o empreendedor sobre inovacdo para
melhorar os resultados. A oficina “Inove Para Ganhar Mais” ajudara
a implantar a¢des para garantir bons resultados rapidamente. A
oficina sera em 22 de marco, no ER Capital Norte, localizado na
R. Duarte de Azevedo, 280 - Santana, Sdo Paulo. Informacgdes e
inscrigdes: (11) 2972-9920. A inscricdo é gratuita.

GRANDE SAO PAULO
MOGI DAS CRUZES TEM CURSO DE ESTRATEGIAS DE VENDAS

Nos dias 8, 9, 13 e 14 de marco sera realizado o curso “Na Medida -
Gestado de Estratégica de Vendas” no Escritério Regional do Sebrae-
SP no Alto Tieté. O evento tem como objetivo auxiliar o empresario
a estruturar um processo de vendas, passando pela formalizacédo e
qualificacdo de equipes e até a fidelizagado de clientes. O curso ocorrera
na ER do Alto Tieté, localizado na Av. Francisco Ferreira Lopes, 345
- Vila Lavinia, Mogi das Cruzes. Informacdes e inscri¢des: (11) 4723-
4510. A inscrigdo é gratuita.

ABC PROMOVE PALESTRA COM ORIENTAGOES SOBRE FRANQUIA

O Escritorio Regional do Sebrae-SP no Grande ABC promove, em 15 de
marco, a palestra “Café com Franquias”. O evento, que esta na quarta
edicdo, tem como objetivo orientar interessados em empreender na
area de franquias, falar sobre o perfil empreendedor do franqueado para
0 sucesso de negocio e mostrar os cuidados para abrir uma franquia,
além de promover também um talk-show com franqueados para debater
sobre gestdo e operacdo de franquias na pratica. O curso ira ocorrer na
Associacao Comercial e Industrial de Sdo Bernardo do Campo, na Rua
Imperador, 14 — Nova Petrépolis, Sdo Bernardo do Campo. Informacoes e
inscrigdo gratuita: (11) 4433-4270.

INTERIOR

OFICINA EM SAO JOSE DOS CAMPOS ENSINA METODOS DE
LIDERANCA E MOTIVACAO

Oficina no Escritério Regional do Sebrae-SP de Sado José dos Campos
ira ensinar métodos de lideranca e motivacao. A oficina “Como motivar
sua equipe” ajudara empresarios a entenderem as relacdes humanas
a fim de estimular suas equipes. O evento vai ser em 23 de marco, no
ER de Sao José dos Campos, localizado na Rua Humaita, 277 - Centro,
Sédo José Dos Campos. Informagoes e inscrigdes: (12) 3519-4810. A
inscricdo é gratuita.

ER DE PIRACICABA ENSINA COMO INOVAR PARA GANHAR MAIS

O Escritério Regional do Sebrae-SP em Piracicaba ird promover,
nos dias 15 e 16 de marc¢o, a oficina “Inove mais para ganhar mais”.
O evento tem como objetivo destacar a importancia do tema
como melhoraria de gestdao e mostrar ferramentas que ajudam o
empreendedor a inovar e ganhar mais. O curso ira ocorrer no ER de
Piracicaba, localizado na Avenida Rui Barbosa, 132 - Vila Rezende,
Piracicaba. Informacdes e inscri¢do gratuita: (19) 3412-1070.

ARACATUBA MOSTRA COMO FUNCIONA O FLUXO DE CAIXA

No dia 21 de marco sera realizada a oficina “Fluxo de Caixa” no
Escritério Regional do Sebrae-SP em Aracatuba. O evento tem o
objetivo de ensinar como funciona um fluxo de caixa e qual estrutura
ele deve ter para que a tomada de decisées da empresa seja mais
segura. O curso acontece no ER de Aragatuba, localizado na Avenida
dos Aracas, 2113 - Centro, Aracatuba. Informacdes e inscricdes: (18)
3607-2970. A inscricdo é gratuita.




ARRECADAGAO FEDERAL CAI E E A PIOR DESDE 2010

[

recuo. Os nimeros mostram as consequéncias da recessao que o Brasil atravessa.

Dicas de Livros

Unicamp,

BNOrS

VOCE NAO PRECISA SER UM TUBARAO
(ED. PRIMAVERA EDITORIAL)

No livro, Robert Herjavec transcende técnicas
de vendas puras e ensina a “pessoas ndo
comerciais” o que elas precisam saber para
vender nao apenas objetos, mas a si proprios
com sucesso. Para atingir os objetivos, &
preciso ser capaz de se comunicar com os
outros, se posicionar e até mesmo olhar para
olado. Afilosofia de Herjavec é simples: os
grandes vendedores sao feitos, ndo nascem, e
ninguém consegue sucesso na vida sem saber
como vender.

EMPREENDEDORISMO - UMA
PERSPECTIVA MULTIDISCIPLINAR (LTC)
0 empreendedor nasce feito ou é possivel
aprender os passos do empreendedorismo?
0 livro se propde a atender, no geral, a
todos aqueles que se interessam pelo tema
empreendedorismo e, em particular, aos
estudantes de graduagdo na area de gestao
e negocios. Resultado do esforgo conjunto
de duas dezenas de professores da Fatec
Ipiranga, em S&o Paulo, a publicagdo aborda
as diversas faces do tema como um dialogo
em sala de aula.

UNICAMP, 50 ANOS — UMA HISTORIA

DE INOVAGAO E EMPREENDEDORISMO
(AGENCIA DE INOVAGAO INOVA
UNICAMP)

Empreender € um desejo de muitos brasileiros,
no entanto, para realizé-lo, é preciso muito
mais do que umaideia e dinheiro. Ser
empreendedor é perseguir um objetivo de vida
e, sobretudo, ter resiliéncia para lidar com os
percalcos da caminhada. E sobre a superagéo
desses desafios que trata o livro. Coma
autoria do jornalista e escritor Paulo Cesar
Nascimento, a obra destaca a experiéncia de
14 empreendedores de sucesso. Entre eles,
Rogério Gabriel, presidente e fundador do
Grupo Prepara, uma das maiores redes de
franquias de educacéo do pais.

Pavimentando

0 caminho

PAULO SKAF,
Presidente do Sebrae-SP

@ Aos poucos, um passo de cada vez, o
Brasil volta a entrar nos trilhos. A reces-
sdo econdmica ndo € mais aquela ame-
aca que era ha um ano e ja comegamos
a ver uma luz no fim do ttnel. E preciso,
claro, continuar as reformas estruturais
de que o Pais precisa e estar atento para
oportunidades e atitudes inovadoras
que possam contribuir para o aqueci-
mento da economia e a retomada da ge-
racdo de empregos.

Na Feira do Empreendedor do Se-
brae-SP, realizada no més passado,
pudemos perceber o quanto o brasi-
leiro esta disposto a dar a volta por
cima por meio do empreendedorismo
- recebemos dezenas de milhares de
pessoas em busca de orientacao e de
oportunidades para empreender do
jeito certo. Essa vontade de criar e de
estar a frente de seu proéprio negdcio é
a nossa verdadeira vocacdo. Por isso,
¢ muito importante que essas pesso-
as tenham apoio do poder publico e de
6rgados como o Sebrae-SP, que enten-
de suas necessidades.

Um tema muito sensivel para esses
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Em 2016, a arrecadacao federal atingiu R$ 1,289 trilhao, representando o pior resultado desde 2010, de acordo com dados da
Receita Federal. Em relagdo ao ano anterior (2015), a queda no indicador foi de 2,97% e configurou o terceiro ano seguido de

profissionais é a obtencdo de crédito. O
programa Juro Zero Empreendedor, em
destaque nesta edicdo do Jornal de Ne-
gocios, ¢ uma ferramenta fundamental
para os Microempreendedores Individuais
(MEIs): um crédito descomplicado, sem ju-
ros para quem paga em dia e com valores
de R$ 1 milaR$ 20 mil, justamente aquele
montante que falta para um pontapé ini-
cial com a compra de um equipamento ou
investimento em capital de giro.

E o mais importante: o crédito esta
condicionado a participacdo no pro-
grama SuperMEI. Isso significa que o
dinheiro ndo serd simplesmente dis-
ponibilizado na conta do MEI para que
ele faca o que bem entender, pelo con-
trario. O Sebrae-SP fara todo o acom-
panhamento do plano de negécios do
profissional, que ja terd passado por ca-
pacitagdo técnica e formagdo em ges-
tdo. Acredito que esse programa tem
tudo para ser multiplicado, inclusive em
outros Estados, mostrando que, com
vontade politica e orientagao adequada
aos empreendedores, nossa economia
voltara a crescer.
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Escritorios Regionais
Sebrae-SP

Alto Tieté 11 4723-4510
Aracatuba 18 3607-2970
Araraquara 16 3303-2420
Baixada Santista 13 3208-0010
Barretos 17 3221-6470

Bauru 14 3104-1710

Botucatu 14 3811-1710

Campinas 19 3284-2130
Capital Centro 11 3385-2350
Capital Leste I 11 2090-4250
Capital Leste IT11 2056-7120
Capital Norte 11 2972-9920
Capital Oeste 113803-7500
Capital Sul 11 5525-5270
Franca 16 3111-9900
Grande ABC 11 4433-4270
Guaratinguetd 12 3128-9600
Guarulhos 11 2475-6600
Jundiai 11 4523-4470
Marilia 14 3402-0720

Osasco 11 2284-1800
Ourinhos 14 3302-1370
Piracicaba 19 3434-0600
Pres. Prudente 18 3916-9050
Ribeirao Preto 16 3602-7720
Sao Carlos 16 3362-1820
S.J.da Boa Vista 19 3638-1110
S.J. do Rio Preto 17 3214-6670
S.J. dos Campos 12 3519-4810
Sorocaba 15 3229-0270
Sudoeste Paulista 15 3526-6030
Vale do Ribeira 13 3828-5060
Votuporanga 17 3405-9460
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SEBRAE MAPEIA NEGOCIOS PROMISSORES PARA 2017

Em 2017, abrir um negdcio no ramo da alimentacgéao, vestuario e higiene serd a opcao de muitos empreendedores brasileiros. Estudo
elaborado pelo Sebrae, com base no perfil de novas empresas em anos anteriores e no comportamento da economia nacional, revelou que

os empreendimentos que atendem as necessidades basicas e que oferecem servigcos de reparacao, além de servicos especializados que
permitem a reducdo de custos operacionais a outras empresas, estdo entre as atividades mais promissoras para este ano.

Receita de familia
aplicada aos negocios

Cesar Helou, diretor de relacoes institucionais da Laticinios Bela Vista, da marca Piracanjuba,
fala sobre os desafios de empreender em um negoécio familiar

Para o senso comum do mercado,
uma empresa familiar é mais dificil
de administrar: ha muitos costumes
arraigados que impedem uma ges-
tdo eficiente e nem sempre os sécios
estdo preparados para enfrentar a
gestdo de um empreendimento. Na
opinido de Cesar Helou, diretor de
relacdes institucionais da Laticinios
Bela Vista, é justamente o contrario:
uma empresa familiar traz mais as-
pectos positivos, por ser mais enxu-
ta e permitir decisdes tomadas com
mais rapidez. Formado em engenha-
ria civil pela USP, Helou voltou para
Goiania em 1985 para ajudar o paina
conducao do laticinio familiar. Jun-
to com o irméo, assumiu o negécio,
fundando a Laticinios Bela Vista no
ano seguinte.

A empresa é responsavel, entre outras,
pela marca Piracanjuba, ha mais de
60 anos no mercado. E uma marca pio-
neira no mercado por lancar produtos
inovadores, como bebida lactea com
cereais, produtos sem lactose e quei-
jos em porcoes individuais. A Latici-
nios Bela Vista, também responsavel
por marcas como Pirakids, LeitBom e
Chocobom, registrou faturamento de
R$ 3 bilhdes e capacidade de processa-
mento de 5 milhoes de litros de leite
por dia. O grupo gera mais de 2,2 mil
empregos diretos e tem quatro unida-
des fabris no Pais.

Quais os principais desafios para quem
quer ser empreendedor no Brasil?

O Brasil é um pais complexo em to-
dos os sentidos. Na area tributaria,
trabalhista, logistica etc. O maior
desafio é vocé conseguir conviver
com todas estas situacoes e nao de-

sanimar. Varias pessoas irdo tentar
persuadi-lo a desistir de empreen-
der, mas aconselho a seguir em fren-
te, pois s6 os que nao desistem é que
chegam ao sucesso.

A marca Piracanjuba tem grande atua-
cao no mercado infantil e também fa-
brica produtos sem lactose. Escolher
um nicho de mercado é importante?

Nem sempre, depende muito mais do
perfil da empresa que vocé esta cons-
truindo. Uma empresa pode ir muito
bem sé trabalhando com commo-
dities e por outro lado nem sempre
trabalhar um determinado nicho é
lucrativo. Nés, da Piracanjuba, atua-
mos fortemente em commodities,
mas sempre levando uma qualidade

Cesar Helou, da Laticinios
Bela Vista: aposta em
produtos inovadores

maior que os nossos concorrentes e
também temos trabalhado alguns
nichos como os produtos zero lactose.
Agora a nossa principal diferencia-
cdo no mercado é que estamos sem-
pre inovando e lancado produtos que
o consumidor deseja.

Quais os pontos positivos e negativos
de assumir uma empresa familiar?

Acredito que tem muitos mais pon-
tos positivos do que negativos. O
melhor é que a estrutura de uma
empresa familiar normalmente é
bem enxuta, o que da uma enorme
rapidez nas decisoes e, quando elas
forem tomadas erradas, sempre da
tempo de corrigir. Por outro lado,
numa empresa familiar esta tudo

por fazer, o que nem sempre é facil.
Uma empresa nao familiar ja tem
tudo organizado, ja tem suas “caixi-
nhas” bem definidas.

Qual a mensagem que o senhor deixa
para aquelas pessoas que pensam em
abrir um negoécio?

Nao se esqueca que para ter sucesso
nao basta inspiracao, precisa ter pelo
menos 9o% de transpiracao!

E para aquelas que ja sio empreen-
dedoras e querem crescer? O que é
importante no dia a dia para atingir
esse objetivo?

Tenha muito controle de seus custos e
margens, pois crescer sem lucro é fa-
cil, mas dura pouco.

Divulgacédo



VAREJO PAULISTANO DEVE TER FATURAMENTO ESTE ANO IGUAL AO DE 2016

A previsao do varejo paulistano é que em 2017 o faturamento vai parar de cair, porém o ritmo de recuperacéao
serd lento. Segundo a Federacdo do Comércio de Sao Paulo, o setor deve faturar este ano R$ 181 bilhdes, valor

igual ao de 2016. O principal motivo para o desempenho fraco do varejo é o alto indice de desemprego que

pode atingir 13% este ano, de acordo com as previsoes.

NOVIDADES

Inscricdes para o Prémio Sebrae Mulher de Negdcios vao
até dia 31 deste més

As inscricdes para a edicdo 2017 do Prémio Sebrae Mulher de Negbcios
terminam em 31 de marco. Sao trés categorias: pequenos negdcios, produtora
rural e Microempreendedora Individual (MEI). As concorrentes vao ser avaliadas
em aspectos de gestdo (marketing e vendas, finangas, gestdo de pessoas,
inovacao, empreendedorismo, entre outros) e com base no relato (visdo de
futuro, desafios para abrir o empreendimento, ideias inovadoras, crescimento
dos resultados obtidos, perseveranca etc.).

As interessadas em participar precisam preencher uma ficha de inscrigao,
acompanhada de um relato escrito da sua trajetéria como empreendedora e
de uma autoavaliagdo do negécio. Todas as informacdes estao disponiveis no
site do prémio (http://www.mulherdenegocios.sebrae.com.br/) nas unidades
do Sebrae.

A premiacdo é dividida em duas etapas: estadual e nacional. Na etapa estadual,
as que tiverem a melhor pontuacédo, por categoria, receberdo a visita de um
verificador, que vai validar as informacdes apresentadas na autoavaliagdo de
gestdo do negdcio e no relato. Depois, serdo analisadas por uma banca de
juizes, que determinara quem sera a vencedora de cada categoria. Ao todo,
serdo selecionadas até 81 candidatas (até trés por unidade da federacdo), que
participarao da etapa nacional.

No fim dessa etapa, as nove ganhadoras - troféus ouro, prata e bronze - serdao
conhecidas em outubro, durante solenidade na sede do Sebrae Nacional,
em Brasilia (DF). Elas terdo direito a uma viagem nacional para participar de
uma missdo técnica com foco em capacitagdo, a um certificado, ao selo de
vencedora e ao troféu.

A premiacdo é promovida pelo Sebrae em parceria com a Secretaria de
Politicas para as Mulheres (SPM) e a Federacdo das Associagdes de Mulheres
de Negécios e Profissionais do Brasil (BPW), com apoio técnico da Fundacao
Nacional da Qualidade (FNQ).

Sebrae-SP e Apex-Brasil fecham parceria para incentivar
exportacoes de micro e pequenas empresas

0 Sebrae-SP e a Agéncia Brasileira de Promocéo de Exportagdes e Investimentos
(Apex-Brasil) assinaram um protocolo de intencdes para incentivar as
exportacdes das micro e pequenas empresas do Estado de Sdo Paulo. As
entidades se unem para potencializar o atendimento dos pequenos negécios por
meio da aprendizagem mutua, complementando solugdes para a promocgao da
cultura exportadora e internacionalizagdo das empresas.

“Ainda ha um mito de que exportar é dificil e s6 empresas de grande porte sao
capazes de vender para o exterior. Com essa parceria, procuramos mostrar que,
com orientacdo adequada, os donos de pequenos negécios também podem
diversificar suas vendas tendo em vista mercados de outros paises”, afirma o
diretor-superintendente do Sebrae-SP, Bruno Caetano.

A partir da assinatura do protocolo, as entidades passarao a realizar atividades
conjuntas, como cursos, consultorias, missdes, eventos e palestras. Para o
presidente da Apex-Brasil, Roberto Jaguaribe, a parceria permitira a capacitacao
e 0 suporte necessarios para que o dono de uma MPE perceba que os dois
mercados ndo sdo excludentes. “Ha como atender a demanda interna, assim
como as grandes oportunidades de negécios no exterior”, afirma.

Flexibilidade

NOS nNegocios

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

™ bcaetano@sebraesp.com.br

f www.facebook.com/bcaetanol

© Uma das caracteristicas do em-
preendedor brasileiro é sua habilida-
de de se moldar as circunstancias e
encontrar solugdes. Houve um tem-
PO em que crises econdmicas se su-
cediam, o Pais vivia na hiperinfla-
cdo, a legislacdo ndo ajudava, entre
outros fatores que jogavam contra
quem tinha negdcio proprio. Mas os
empreendedores iam em frente, ape-
sar dos obstéaculos.

Veio um periodo mais favoravel.
A inflacdo esteve sob controle, as
crises deixaram de ser uma cons-
tante, a economia sofreu menos tur-
buléncias e o ambiente para as mi-
Cro e pequenas empresas tornou-se
mais simpatico com o surgimento
do Simples Nacional. Claro que nem
todos os problemas foram resolvi-
dos - longe disso — mas é inegéavel
que houve avancos.

Porém, nos ultimos anos, as coi-
sas se complicarem de novo. A re-
cessao causou danos generalizados
e empreender voltou a ser um ato de
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Queremos ouvi-lo: 0800 570 0800
ouvidoria@sebraesp.com.br
www.sebraesp.com.br > clique em
OUVIDORIA.

muita coragem e determinacéo. Mais
uma vez, a maleabilidade do brasileiro
foi testada, obrigando-o a encontrar
saidas para se manter no mercado.

Neste Jornal de Negdcios fala-
mos de negociacdes que o dono da
empresa pode ter com seus forne-
cedores. Acordos positivos e salde
financeira caminham juntos. Nessa
hora, 0 nosso conhecido jogo de cin-
tura é essencial.

Também € necessario estar
atento as mudancas de compor-
tamento do cliente e se ajustar as
suas exigéncias. Por isso, nesta
edicdo, abordamos como lidar com
o consumidor 3.0, aquele conecta-
do ao mundo digital, reivindicativo,
que sé compra ap0s pesquisar on-
line e se informar bem. E mais um
desafio para testar a flexibilidade
do empresario.

O importante é ndo ficar estati-
co. Estar ciente de que é preciso se
adaptar as circunstancias é vital.

Boas negociacdes e boa leitura.
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PRODUGAO INDUSTRIAL CAI 6,6% EM 2016

% I ‘ A produgéo industrial teve queda de 6,6% no acumulado de 2016, segundo o Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE). A expectativa dos
H m analistas era de queda de 6,90% a 6,40%, com mediana negativa de 6,50%. Na comparacado de dezembro ante novembro, o indice subiu 2,3%, na
série com ajuste sazonal. Em relacdo a dezembro de 2015, a producéo caiu 0,1%. Nessa comparacao, sem ajuste, as estimativas variavam de retracéo

de 1,30% a avanco de 2,50%, com mediana positiva de 1,00%.

Como lidar com as

exigéncias do consumidor 3.0

Hiperconectado e muito atento a postura das marcas na internet, esse tipo de cliente busca cada vez mais proximidade com as empresas,

interacdo via redes sociais e muita pesquisa para encontrar os melhores precos

Patricia Cruz

o

A auxiliar administrativa
Mariana Menezes:
pesquisa para saber se
lojas séo confiaveis

ariana Menezes se prepara para

fazer compras. Em vez de se ar-
rumar para ir ao shopping mais pré-
ximo, a auxiliar administrativa de 19
anos acessa a internet. Online, procura
informacdes sobre os produtos deseja-
dos, pesquisa os melhores precos em
sites nacionais e estrangeiros e ainda
confere as avaliacoes de outros consu-
midores sobre seus objetos de desejo.

Ja a empresaria Leticia Avancini,
proprietaria da sorveteria Amsterda
Premium Artesania, com matriz ha
20 anos em Porto Feliz, analisa com
cuidado todas as interacoes de clien-
tes na pagina da empresa e responde
pessoalmente um a um. Além disso,
usa as redes sociais também para di-
vulgar as novidades do seu negocio,
como a inauguracdo da nova unida-
de na cidade de Sorocaba, no Merca-
dao Campolim.

Com as mudancas do mercado e o
aumento das inovacées tecnoldgicas
na area de vendas (tanto nas ferramen-
tas utilizadas para transacées como
nos canais de contatos com o cliente),
o que antes era um simples ato de com-
prar ou vender, hoje se transformou
em um verdadeiro relacionamento
entre publico e marcas, no qual muitas
variaveis estio envolvidas antes de de-
terminar o trajeto do dinheiro da car-
teira do cliente ao caixa da empresa.

“O perfil do novo consumidor vem
mudando com o passar dos tempos.
Em um processo de decisdo de com-
pra, considerar fatores de influéncia
culturais, sociais, pessoais e psicologi-
cos pode fazer toda a diferenca para as
empresas na conclusao do processo de
venda”, explica o consultor do Sebrae-
-SP em Sao Carlos Alexander Lavelli.



SO 12% DAS EMPRESAS FAMILIARES SOBREVIVEM APOS A TERCEIRA GERAGAO
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Apenas 12% das empresas familiares brasileiras sobrevivem apés a terceira geracao da familia assumir o comando. Segundo especialistas, para
v garantir a solidez e a competitividade dessas companhias é preciso investimento em inovagc&do e um planejamento sucessério consistente. O

diagndstico para o indice de faléncias pode ser resumido em quatro pontos: alta informalidade na conducdo do negdcio; auséncia de cargos e

departamentos estratégicos com profissionais independentes e qualificados; inexisténcia de um programa de atracao de novos talentos; e conflitos

entre os herdeiros.
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De acordo com o especialista, as em-
Ppresas precisam pensar como o consu-
midor. “Mas esse é um grande desafio.
E necessario haver mais intimidade
com a mente do cliente, e com isso an-
tecipar-se as suas necessidades e dese-
jos”, ressalta.

E a era do “consumidor 3.0”, expres-
sdo utilizada para denominar o novo
tipo de cliente, mais interativo, comu-
nicativo, reivindicativo e opinativo. As
micro e pequenas empresas precisam
a adotar cada vez mais estratégias de
antecipacao de necessidades, ou seja, é
preciso “entrar na cabeca” do consumi-
dor e saber, antes deste realizar algu-
ma compra, o que ele deseja. Analisar
as necessidades, segmento por seg-

mento do mercado, contribui para as
empresas identificarem demandas por
novos produtos e servicos e estarem a
frente de concorrentes.

“Os detalhes fazem toda a diferen-
ca. E preciso inovar, sair da mesmice
e deixar de fazer o que os outros es-
tdo fazendo. Para isso, ter detalhes de
todos os fatores que influenciam o
comportamento de um determinado
cliente ou grupo de clientes é o grande
diferencial competitivo das empresas,
além de subsidiar o desenvolvimento
do plano tatico e estratégico de marke-
ting”, acrescenta Lavelli.

E sdo esses detalhes que justa-
mente ajudam a sorveteria de Leticia
Avancini a dar certo. O negécio de fa-

milia é tratado com tanto carinho que
o sentimento é repassado diariamen-
te no atendimento. Prova disso € que
varios sabores ja foram criados por
sugestoes de clientes e a novidade é a
linha vegana.

“Estamos sempre inovando com o
auxilio dos clientes. Muitos foram os
pedidos para termos uma linha ve-
gana, entdo fomos atras de emulsifi-
cantes vegetais e combinamos nossas
receitas ao gosto deste publico especi-
fico”, comenta Leticia. A empresaria
conta que vai aplicar um sistema de
avaliacdo na sorveteria para conhecer
cada vez mais a clientela.

Mariana também se atém aos de-
talhes. Antes de comprar qualquer

O CLIENTE CONECTADO

coisa pela internet, costuma pesqui-
sar os comentarios sobre os produtos,
a empresa e até mesmo a forma com
que as marcas resolvem determina-
dos problemas.

“Pesquiso muito para saber se as lo-
jas sao confiaveis. Entro no Facebook
para checar avaliacGes e em sites es-
pecializados em reclamacdes para ver
se existem muitas mencoes. Se a em-
presa nao resolveu um problema ou
nao tratou o cliente da forma correta,
ndo compro, por mais que eu queira
o produto”, explica. “Para viajar tam-
bém ficou mais facil, pois é muito co-
mum encontrar diversas opinides so-
bre os destinos e acomodacoes do meu
interesse”, conclui.

Alguns atributos definem com clareza quem é o consumidor 3.0. O consultor do Sebrae-SP em Sao Carlos Alexander Lavelli ajuda a entendé-lo:

Global: realiza suas compras de qualquer parte do
mundo no conforto de sua casa;

Digital: utiliza todos os canais disponiveis para
realizar as compras, em qualquer horario, de
qualquer lugar;

Socialmente conectado: adepto as redes sociais, a
utiliza diariamente apresentando suas experiéncias,
positivas ou negativas;

Omnichannel: quer usar todos os canais de compras
disponiveis: smartphones, tablets, computadores,
televisao, radio, mala direta, televendas e catalogos.
Cabe as marcas promover a integracdo das lojas
fisicas com as lojas virtuais;

Bem informado: sempre faz comparacao de precos,
seja online ou offline, em tempo real;

Confiante na opinido dos outros consumidores: o

consumidor 3.0 vive o mundo virtual intensamente.
La ele expressa suas experiéncias, desilusdes,
insatisfacdes e outras opinides, influenciando
diretamente no processo de decisédo de compra de
outros consumidores 3.0;

Sensivel a precos: mais do que gostar de pagar
menos, o consumidor 3.0 quer economizar. Eles vao
pesquisar muito para desembolsar menos por um
produto ou servigo;

Autopromocdo: compartilha suas aquisices,
conquistas pessoais e experiéncias nas redes sociais
pelo simples prazer de mostrar;

Imediatistas: faz a compra online e espera receber
até mesmo antes do prazo estabelecido. Atrasos sdo
intoleraveis.
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INADIMPLENCIA NAS ESCOLAS DE SAO PAULO ATINGE 8,83% EM 2016

Ainadimpléncia média nas escolas particulares de Sdo Paulo foi de 8,83% em 2016 e representa a taxa mais alta
desde, pelo menos, 2011, segundo o Sieeesp, o sindicato dos estabelecimentos de ensino. A expectativa era que o

numero de alunos com mensalidades atrasadas fosse ainda maior, diz o presidente da entidade, Benjamin da Silva. A
previsdo da Sieeesp é que o indice caia ou se mantenha pelo menos estavel em 2017.

A arte de negociar
com fornecedores

Manter um bom relacionamento em que ambos ganham, buscar prazos e condi¢cdes favoraveis
sao aspectos importantes para a saude financeira e para o bom andamento da empresa

m bom relacionamento com

o fornecedor pode ser o segre-
do do desempenho positivo do seu
negoécio, principalmente no que se
refere a qualidade dos produtos ou
servicos oferecidos. Saber fazer uma
negociacao, conseguir prazos e con-
dicoes de pagamento favoraveis, por
exemplo, podem interferir direta-
mente na saude financeira da em-
presa e na sua sustentabilidade.

Na empresa das sécias Eneida Oli-
vetti e Tais Tadros, a Sabor Unico, a
relacdo com os fornecedores tem sido
fundamental para o sucesso do negé-

Cris Castello Branco

cio. A distribuidora de produtos light,
diet e alimentos para pessoas com res-
tricdo alimentar tem seu negdcio to-
talmente na mao dos fornecedores por
nao ter producao prépria, ou seja, a re-
lacdo precisa estar bem afinada para
que as negociacoes sejam produtivas.

No comeco, segundo Tais, a nego-
ciacdo era feita diretamente pelas
socias. Ap6s quatro anos de empre-
sa, elas identificaram a importan-
cia dessa relacdo e contrataram um
comprador, que é responsavel por
esse contato direto e pessoal com
cada parceiro. “E muito importante

manter um relacionamento sauda-
vel e forte com os fornecedores, por-
que estamos no meio da cadeia. Ten-
do um bom relacionamento, consigo
identificar as necessidades do nosso
cliente, que é o varejo e que, por sua
vez, nos traz a necessidade do consu-
midor final. Um bom exemplo disso
foi quando os varejistas nos passa-
ram uma mudanca importante de
comportamento: o aumento grande
no consumo com cartao de crédito,
passando assim a nos pedir mais
prazo de pagamento. Dessa forma,
precisamos negociar isso também

Tais Tadros, da Sabor Unico:
investindo em parcerias
ELLIES

com o fornecedor, porque ele, como
fabricante, esta muito distante do
consumidor final e ndo consegue
perceber essa mudanca de habito;
entdo somos ndés que temos de ex-
plicar isso a ele e nos ajustarmos ao
mercado”, conta a empresaria.

Mais importante que ter esse con-
tato préximo é construir uma relacdo
saudavel e duradoura com o forne-
cedor, destaca o consultor de finan-
cas do Sebrae-SP Joao Carlos Natal.
“Quanto mais duradouro o relacio-
namento, maior o comprometimento
do fornecedor e melhor cooperacio
com o desenvolvimento de produtos.
O empresario precisa fazer com que o
fornecedor também se estruture, te-
nha ganho suficiente, para que possa
atendé-lo com qualidade. Se ‘aperta-
-lo’ toda hora em negociacées, pode
acabar quebrando o empreendimen-
to dele. E isso ndo interessa a nin-
guém”, completa.

“Quando houve esse boom de pro-
dutos saudaveis e com restricao ali-
mentar, tivemos por parte do varejo
uma pressao grande para ter uma ne-
gociacdo mais acirrada com os forne-
cedores. Optamos por nao ceder a essa
pressao, porque se ndo tem o ganha-
-ganha desde o comeco, a cadeia nado
se torna sustentavel”, explica Tais. “A
pressao cairia primeiro nos fornece-
dores e depois cairia sobre noés. Tive-
mos perdas, alguns varejistas opta-
ram por nao continuar conosco, mas
nossa visdo de valores e principios
falou mais alto para ter uma parceria
duradora. Temos empresas que estdo
conosco desde o inicio, esse é o maior
exemplo que a parceria pode ser du-
radoura”, completa a empresaria.



RECURSOS DO FLUXO DE CAIXA CAEM 80% EM DOIS ANOS
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Pesquisa da startup ContaAzul mostra que em dois anos houve uma queda de 80,51% no fluxo de caixa acumulado das pequenas empresas,

que namédia era de R$ 85.057 em 2014 e despencou para R$ 16.572 em 2016. O levantamento foi feito com 1.183 empreendimentos. Fluxo de
caixa é o dinheiro usado para quitar as dividas de curto prazo das empresas, tais como impostos, salario de funcionarios e fornecedores. No
estudo, o valor refere-se ao total acumulado nos primeiros dez meses do ano. A queda € ainda mais significativa considerando que, no Brasil,
poucos donos de pequenas empresas recorrem ao crédito bancario para arcar com seus COmMpromissos.

10 DICAS PARA BONS ACORDOS

1 Comprou mal, com certeza vai vender mal: Pesquise quem

fornece o que vocé precisa pelo menor preco e maior qualidade, crie
relacionamentos, tenha varias opg¢des de fornecedores e negocie
com eles.

Conheca a demanda da sua empresa: Importante ter conhecimento
das quantidades, materiais, prazos e valores para comecar a
negociacdo com os seus fornecedores de maneira correta e
assertiva. Isso facilita a negociacdo, pois nenhum fornecedor
gostaria de trabalhar com empresas que definem prazos e valores
fora da realidade do mercado, principalmente as que fazem pedidos
em cima da hora.

Conheca o mercado: Pontos importantes: ter conhecimento sobre
0 mercado, sobre 0s precos cobrados, sobre 0s prazos de entrega
e sobre a qualidade do produto/mercadoria/servigo ofertado
pelo mercado, pois dessa forma a empresa conseguira negociar
condicdes que estejam dentro da realidade do segmento, sem
prejudicar o acordo.

Conheca os seus limites financeiros: O empresario precisa ter um
limite de preco, de prazo e de condi¢des muito bem fundamentado
em nimeros. Estabeleca quais sdo os limites para a negociacédo e até
quanto a empresa pagaria (estratégia financeira).

Conheca as sazonalidades do mercado, que também podemos
definir como oportunidades de boas compras no mercado. Estude
essas sazonalidades e prepare-se financeiramente para comprar
uma quantidade maior nessas épocas, melhorando o valor médio do
seu estoque e trazendo uma margem maior na estrutura do preco de
venda do seu produto/mercadoria.

6 Compra avista: Utilizando-se de um excelente planejamento financeiro,

10

a empresa pode usar a compra a vista como uma estratégia de
negociacao para obter um bom desconto com o fornecedor, mas fique
atento ao fluxo de caixa e ao giro do seu estoque, pois de nada adianta
comprar produtos/mercadorias que ficardo parados no seu estoque.

Compra casada: A compra casada também é uma 6tima técnica de
negociacdo para reduzir o valor da sua compra e a saida de recursos
financeiros do seu fluxo de caixa. Importante analisar os produtos
dos seus fornecedores e quais produtos a sua empresa podera
adquirir com o mesmo fornecedor. Certamente, a proposta de uma
compra casada reduzira o valor dos itens a serem adquiridos.

Crie parcerias: Faca propostas de parcerias que sejam benéficas
para ambos. Por exemplo, condi¢cdes melhores de pagamento para
a sua empresa (prazo maior), que beneficiara o seu fluxo de caixa,
e, em contrapartida para o seu fornecedor, a garantia de compra em
uma préxima negociacdo e/ou uma garantia de quantidade minima
mensal de compras. Essa é uma forma de fortalecer a relagdo com
as empresas que vocé tem um bom relacionamento comercial e
ainda promover beneficios a todos os envolvidos.

Avalie a qualidade: Importante desenvolver sempre novos
fornecedores para motivar a disputa com qualidade entre eles. Se
uma empresa oferecer um valor muito abaixo do mercado, avalie o
custo/beneficio dessa negociagao.

Oficialize tudo no contrato: Importante que todas as condicées
estejam registradas em um contrato. Ea seguranca que tanto a
sua empresa quanto a empresa contratada irdo cumprir com as
obrigacdes e deveres que constam do acordado narelagdo comercial.
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YOUTUBE LIBERA RECURSO DE TRANSMISSAO DE VIDEOS AO VIVO

O YouTube liberou o recurso de transmissao de video em tempo real. A possibilidade fica disponivel para qualquer canal que tenha pelo menos 10
mil inscritos, permitindo o acesso a milhares de criadores de contelldo. Até entdo o streaming em tempo real do YouTube sé era possivel para cinco

parceiros: Young Turks, AIB, Platica Polinesia, SacconeJolys e Alex Wassabi. Donos de canais com suporte para o recurso no YouTube podem fazer a
transmissao ao vivo diretamente pelo aplicativo do site do Google. Um botao Capture iniciara automaticamente a transmissdo em tempo real, que tera

todos os mesmos recursos presentes nos videos padrao do YouTube.

Startups ligadas ao
agronegocio estao em alta

Mercado de empresas voltadas a inovacao no campo — as agritechs —deve

triplicar até o final de 2017. Fundo incentiva empreendedores do setor

Divulgacédo

s decisbes no campo basea-

das no “achismo”, naquilo que
o avd fazia ou mesmo na cépia das
acoes do vizinho estdo dando lugar
ao uso da tecnologia no agronegoécio.
A combinacio da instalacdo de sen-
sores no solo, imagens de satélite e
dados meteorolégicos, por exemplo,
geram recomendacdes para o pro-
dutor rural acompanhar na palma
da mao, via smartphone, e tomar as
melhores decisdes para ganhar pro-
dutividade na fazenda.

Essa é a proposta da Agrosmart,
negécio criado pelos sécios Raphael
Pizzi, Mariana Vasconcelos e Thales
Nicoleti, que faz parte de uma turma
de startups que encontrou oportu-
nidades no agronegécio para inovar.
Turma essa que nao para de crescer.
Dados da Associacao Brasileira de
Startups (ABStartups) apontaram 72
empresas no Pais no setor em 2016,
conhecido como agtech ou agritech.
O numero é 70% maior em relacao ao
ano anterior e a previsao é de que esse

mercado triplique até o fim de 2017.
Outro dado que mostra o potencial
de inovacao dessas agritechs é a par-
ticipacdo no Fundo de Inovacado Pau-
lista (FIP), que conta com recursos da
Desenvolve SP, Finep, Fapesp, Sebrae-
-SP, Corporaciéon Andina de Fomento
(CAF) e Jive Investments. Das 14 star-
tups que receberam investimentos
até agora, seis sdo relacionadas ao
agronegocio, inclusive a Agrosmart.
Para Mariana, da Agrosmart, a
tendéncia é de crescimento no setor.

“O agronegécio é a mais importante
industria da nossa economia e vem
enfrentando desafios, como a neces-
sidade de aumento de producao para
alimentar uma populacio crescente
e a crise hidrica. Existe muito espaco
para inovacao e todos apostam que é
a aplicacao da tecnologia que vai mu-
dar o patamar de produtividade para
que a gente consiga ter este aumen-
to de producao esperado de 70% até
2050", afirma.

De acordo com a empreendedora,
o desafio da Agrosmart para crescer
€ conquistar a confianca do produtor,
fazer com que ele acredite na tecno-
logia e esteja disposto a testa-la. A
empresa instala sensores na proprie-
dade e, em conjunto com satélites,
monitora mais de dez variaveis para
enviar as informacdes para o produ-
tor. Com essas informacdes, o produ-
tor recebe relatérios com recomen-
dacoes de irrigacdo, comportamento
do solo, clima, consumo de energia e
agua. Atualmente, a Agrosmart esta
presente em 50 mil hectares com ex-
pectativa para chegar aos 400 mil
ainda este ano.

POTENCIAL

As projecoes para o agronegocio
este ano deixam os empreendedores
ainda mais otimistas. A Confedera-
cdo Nacional da Agricultura (CNA)
estima uma colheita de 215 milhdes
de toneladas de graos e umarenda de
RS 237,7 bilhodes, quase 14% a mais em
comparacdao com 2016, descontada a
inflacdo. “O agronegécio ndo ficou
imune a crise, mas sofreu menos. E
um setor onde se desenvolve muita
coisa e existe muita pesquisa. Em ge-
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PESQUISA MOSTRA QUAIS AS LOJAS ONLINE MAIS RECOMENDADAS NO BRASIL

Estudo do Ibope revela quais as lojas online brasileiras mais recomendadas pelos consumidores no Pais. O levantamento Customer Experience Report
comparou os 34 principais sites de compras no Brasil para descobrir a satisfacao e a experiéncia dos clientes. Pela pesquisa, o Netshoes € o site de
e-commerce com o indice mais alto de recomendacao, com 71%; a média das outras lojas digitais é de 52%. Em segundo lugar, aparece a loja de moda

Zattini, do proprio Grupo Netshoes, com 69%, seguida pela Saraiva, com indice de 64%.
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ral, as startups do setor tém sempre
um especialista, um pesquisador em
agro, que se une a um especialista
em tecnologia”, afirma o consultor do
Sebrae-SP Douglas Eduardo Almeida.
Prova disso é que 53% das empresas
tém, entre os seus integrantes, pelo
menos um mestre ou doutor, segun-
do a pesquisa da ABStartups.

E esse o caso da Promip. Os sécios
Marcelo Poletti e Roberto Konno se
conheceram durante as pesquisas de

Marcelo Poletti, da Promlp
em controle biologicoide praf
expectativasaltas para 2017

Divulgacéo
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doutorado na Escola Superior de Agri-
cultura Luiz de Queiroz (Esalq) e tive-
ram a ideia de montar uma empresa
para reproduzir organismos vivos
para o controle biolégico de pragas.
Os primeiros projetos envolveram
produtos biolégicos com acaros pre-
dadores para aplicacdo em planta-
coes para combater pragas.

Segundo Poletti, o uso do controle
biolégico no campo tem como obje-
tivo diminuir os problemas associa-

dos ao uso intensivo de ferramentas,
como os produtos quimicos, que tém
levado a um aumento da resisténcia
de pragas e residuos de agrotéxicos
nos alimentos. “O controle biolégico
pode contribuir, e muito, para a re-
ducdo desses problemas. Os nossos
produtos podem ser usados em plan-
tacées de alimentos organicos, por
exemplo”, destaca.

INOVACAO

A Promip ainda investe em pes-
quisa para o desenvolvimento de
servicos para manejo integrado de
pragas. Um dos investimentos mais
recentes é a aplicacdo de microves-
pas com o uso de veiculos aéreos nao
tripulados (VANTs ou os chamados
drones). “A ideia é trazer inovacdes
que tenham aderéncia ao agrone-
goécio tanto em pequenas culturas
de alto valor agregado até grandes
culturas, como soja, milho e cana de
acucar”, afirma o empresario, oti-
mista com um mercado que cresce
15% ao ano, segundo estimativa da
Associacdo Brasileira das Empresas
de Controle Biolégico (ABCBio).

A empresa tem 9o funcionarios e
expectativa de faturar de R$ 15 mi-
Ihées a R$ 20 milhoes em 2017. “O
ganho de produtividade a partir do
sucesso do manejo de pragas é resul-
tado de uma série de atividades que
devem ser estruturadas e executadas
de forma integrada. Definitivamen-
te, a revolucdo 4.0 estd chegando ao
campo e o controle biolégico encontra
um terreno fértil para que, na estei-
ra da agricultura de precisdo ocupe
seu devido espaco nas grandes areas
agricultaveis do Pais”, diz Poletti.
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( O Fundo Inovagdo Paulista
(FIP) tem o objetivo de
investir em pequenas
e médias empresas
e startups de base
tecnoldgica, ampliando
as acdes do Estado de
Sao Paulo no fomento a
inovagao.

JO fundo conta com o apoio
e recursos da Desenvolve
SP. FINEP, FAPESP, Sebrae-
SP, CAF e Jive Investments

l A gestdo da carteira é feita
pela SP Ventures Gestora
de Recursos S.A.

l Os aportes variam, em
geral, de R$ 2 milhdes a
R$ 6 milhdes por empresa
investida.

l Periodo de investimento:
até dezembro de 2017

l As propostas podem ser
enviadas no link http://
www.desenvolvesp.com.
br/participacoes/fundo
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PRODUGAO DE GRAOS DEVE AUMENTAR 20,3% ESTE ANO

A producéo brasileira de graos devera aumentar 20,3% em 2017 ante o ano anterior, e alcancar 221,4 milhdes de toneladas, em relagcao aos

184 milhdes de toneladas em 2015. A estimativa é do Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE). Na comparacdo com a estimativa
anterior, de 213,7 milhées de toneladas, a projecdo para a safra de grédos subiu 3,6% em janeiro. A previséo para a area colhida em 2017, de
59,9 milhées de hectares, cresceu 4,9% na comparagao com a area colhida em 2016.

Da necessidade, uma marca

Apés perder o emprego, Prisca Fiuza aproveitou um curso feito na adolescéncia e investiu na producao de bolsas. Hoje fatura R$ 12 mil por més

(11 Dona Prisca é a minha lojal
A ideia vem do meu préprio
nome: Prisca Fiuza. Aqui nés fabri-
camos bolsas e acessérios de couro
legitimo. Nos esforcamos para sair do
‘copismo’ e do padriao estipulado por
marcas maiores. Prezamos pelo tra-
balho autoral.
Fazemos uma peca de cada vez, a
mao. Todas elas sdo pensadas e mo-

Cris Castello Branco

deladas de forma individual. Costu-
mo dizer que batizamos a bolsa com
um nome para ela ter mais identi-
dade. £ um produto que dura muito
tempo, acaba se tornando parte da
vida da cliente. Por isso realizamos
com carinho.

Minha histéria nao é diferente da
maioria dos brasileiros. O comeco é
dificil. Participei do curso de confec-

cdo de bolsas e artefatos de couro no
Senai quando tinha 16 anos, sem pre-
tensdo alguma de trabalhar na area
da moda.

Trabalhei em diversos empregos
(nenhum deles relacionado ao couro)
e me casei. Apés trés anos casada, fui
demitida, assim como meu marido,
Jonathan. Sem dinheiro, para con-
seguir alguma renda resgatei tudo o

Prisca Fiuza, da Dona Prisca:
producédo de bolsas
comegou como “bico”

que havia aprendido desse curso na
tentativa de arrumar algum ‘bico’.
Iniciamos a producdo em um quar-
tinho, fazendo algumas pecas. Aos
poucos elaboramos uma quantidade
pequena de bolsas e mostramos para
familiares e amigos. Todos gostaram.

Vimos que dava certo e, quando
percebemos, ndo procuravamos mais
emprego. O faturamento com as ven-
das gerava uma boa renda. Me for-
malizei como Microempreendedor
Individual (MEI) e expandi as ven-
das. Hoje nés atendemos encomen-
das de outras marcas e produzimos a
nossa propria.

Atualmente, além do ponto fixo,
tenho loja virtual. Desenvolvemos
duas colecoes por ano e as apresen-
tamos em nossos bazares, um no Dia
das Maes e o outro no fim do ano.

A Dona Prisca fatura em torno
de R$ 12 mil por més, passamos até
para a categoria microempreende-
dor. O Sebrae-SP tem grande partici-
pacao nessa evolucdo. Logo que nos
conhecemos me inscrevi nos cursos.
O Aprender a Empreender foi a pri-
meira oficina, em seguida participei
da Controle de Gestao e da Controle
Financeiro. Hoje, as novidades das
colecoes estao em nosso Instagram e
Facebook. Para o futuro pretendemos
consolidar a Dona Prisca, montar
uma miniloja conceito e continuar
com a loja virtual.”

Confira o video com a histéria da
Dona Prisca em:
youtube.com/sebraesaopaulo.



http://youtube.com/sebraesaopaulo

CONSTRUGAO CIVIL DEMITIU 1,08 MILHAO EM 2014

EDICAO 275 | MARGCO DE 2017 | 13

A construcao civil demitiu 1,08 milh&o de trabalhadores no Pais desde outubro de 2014, quando iniciou o declinio do nimero de empregados.
Os dados foram divulgados pelo Sindicato da IndUstria da Construcgéo Civil do Estado de S&o Paulo (SindusCon-SP), em parceriacom a

Fundacédo Getulio Vargas (FGV). Segundo o estudo, ha 27 meses havia 3,57 milhdes de trabalhadores na construgao. Em dezembro no ano
passado, o total caiu para 2,489 milhdes, a 272 queda consecutiva. O setor fechou 2016 com 414 mil vagas, uma queda de 14,33% em relagéo
adezembro de 2015. Entre os Estados, os que mais demitiram no ano passado foram Sao Paulo (97.696), Rio de Janeiro (77.726), Minas Gerais
(37.694), Bahia (23.772) e Paréa (21.374).

Recomeco em duas rodas

Paulo César Soares, 44 anos, chegou a morar na rua e hoje € dono de uma empresa que faz entregas com bicicletas na capital paulista

(1 A ntes da Ferrari Courier, eu tra-
balhava em banco, em multi-
nacional, na area administrativa. A
ideia de montar meu negécio veio da
necessidade. Quando perdi meu em-
prego, perdi tudo; quando vi, estava
morando na rua.
A Dbicicleta surgiu como uma alter-
nativa, como meio de transporte e
como meio de ganhar meu pao. Meu
primeiro contato com a bicicleta para
trabalho foi quando olhei para uma
plaquinha em uma pizzaria que di-
zia: ‘Precisa-se de entregador’. Como
eu estava sem nenhum tipo de assis-
téncia, pensei que seria uma forma de
ganhar dinheiro. Comecei a entregar
pizza, fiquei durante uns nove meses
nessa empresa e surgiu a ideia deu
abrir a Ferrari Courier.
A primeira bicicleta da empresa con-
segui em uma troca. Eu tinha dois
smartphones e a esposa de um amigo
estava gravida e nao podia andar de
bicicleta. Eles me ofereceram; como eu
nao tinha dinheiro, ofereci o celular
para eles. Troquei e consegui a mara-
vilha da bicicleta que tenho até hoje.
Tive dificuldades para montar o meu
negoécio, pois na época nao tinha di-
nheiro. Tinha apenas uma bicicleta
e uma ideia na cabeca. Meu investi-
mento inicial foi de R$ 100 para com-
prar pecas melhores e colocar a bici-
cleta para andar.
Meu servico é utilizado por grandes,
médias e pequenas empresas. Agora,
temos uma grande demanda de res-
taurantes, fazendo delivery. Nos leva-

mos de uma caixa de fésforo a objetos
de 30 quilos. Como nossa demanda de
entrega aumentou, tivemos que con-
tratar mais pessoas.

Comecamos eu e mais um ciclista.
Logo depois chegaram mais dois e
hoje somos quatro ciclistas e mais trés
divulgadores na Ferrari Courier.

O Sebrae foi muito importante e esta
sendo até hoje, porque eu utilizo muito
suas ferramentas. Faco cursos e vou a
palestras sempre que posso. Frequento

o Sebrae desde final de 1992. Eu sempre
gostei do Sebrae, porque mesmo estan-
do em outras empresas, eu ja tinha na
minha cabeca que um dia poderia ter
um negdécio. O Sebrae me ajudou muito
na parte de marketing e nas consulto-
rias, sdo muito valiosas.

Meus amigos falam: ‘Ah, a crise...’. Cri-
se? Crise é quando vocé esta na rua
passando fome, ndo agora. E assim
que surgem novos empreendedores,
pois quando falam da crise é assim

Cris Castello Branco

Soares: “Abicicleta
surgiu como meio de
ganhar meu pao”

que vocé se ergue.
Meu plano para o futuro é oferecer o
servico em outros Estados, mostrar
que, como eu fiz em Sao Paulo, da para
implantar em outros lugares também.
Vocé que tem um estabelecimento,
olhe com mais carinho para bicicle-
ta. Ela é agil, faz bem para a saude e o
custo/beneficio é muito bom.”
Confira o video com a histéria da
Ferrari Courier em:
youtube.com/sebraesaopaulo.



http://youtube.com/sebraesaopaulo
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QUER ANUNCIAR?
PROCURE UM

DOS ESCRITORIOS
DO SEBRAE-SP

O SEBRAE-SP NAO SE RESPONSABILIZA PELAS INFORMA(_:&ES DISPONIBILIZADAS NESTE ESPACO PUBLICITARIO. O ANUNCIANTE ASSUME RESPONSABILIDADE TOTAL POR SUA PUBLICIDADE.

CONSULTORIA

TECNOLOGIA

Gt
EMPRESARIAL

consulioria e registro de mancas

®16 3602.8496

©1699137.6814
N

1a imaginou perder tudo o que vocé lutou para construir? Se a sua marca
registrada, ela estd sujeita a apropriacao por qualguer pessoa! Nao corra 8sse risco. Po
Registro de Marcas faz

un:hbaimimestimﬁntﬁparapequenaemﬁ;esaa Consultoria e 4 em Ponto Eletronico Y
todo o processo de registro e gestio da sua marca junto ao Instituto Naciona . E
Propriedade Industriaﬁﬁqll’l}e elagsetnrnaﬁnalmntesu.]#! dos funciona

www.gdregistrodemarcas.com.br | contato@g4registrodemarcas.com.br
Av. Presidente Vargas, 2121 - 5ala 2302 - Ribeirao Preto

TRANSPORTE E LOGISTICA

$85 E-COMMERCE
LOGISTICA

Redugao nos custos de mao de
obra, na infraestrutura e no frete
Desde o recebimento até a
Entrega da Mercadoria.
Solicite o Diagnostico Gratis!
(11) 3181-0635

www.ecommercelogistica.com.br

SAT + IMPRESSORA + SOFTWARE®.
TUDO EM UM SO LUGAR!

(11 295T-1362

Solugao completa e definitiva

M F

Espelho
de Ponto
nas nuvens

e

Mur

suporte técnico
treinamentos

(11) 2791-9353 www.mhfsistemas.com.br

Para tornar a comunicagdo mais
acessivelaoclientecomdeficiéncia
auditiva, o Sebrae-SP disponibiliza
o servigco de intérprete de Libras
em seus eventos presenciais. A
solicitacao do servigo deveréa ser
comunicada no ato da inscri¢do
e com antecedéncia de 5 (cinco)
dias Uuteis a data de realizagao
do evento. O cliente ou seu
representante poderd se inscrever
pessoalmente nos Escritérios
Regionais, pelo portal do Sebrae-

SP ou pelo 0800 570 0800.

Aproveite a oportunidade para crescer,
superar acrise eseguirrumo aosucesso!

segrae | Check-up
Empresa

Conheca bem a sua empresa e entenda como ela pode ser melhorada nas principais
guestoes que tiram o sono de qualquer empreendedor: financas, planejamento,
marketing, RH, leis e normas, inovacao e muito mais. O Check-up Empresa é um
diagnéstico gratuito, rapido e eficiente, que aponta as principais dificuldades no seu
negocio, sugerindo um conjunto de solucoes para eliminar esses problemas. Chega
de crise! Tome ja uma atitude e faca o Check-up Empresa do Sebrae-SP, o primeiro
passo para vocé dar uma guinada na sua empresa.

Ligue 0800 570 0800, procure um local
de atendimento do Sebrae-SP ou acesse:

SP

http://checkupempresa.sebraesp

A partir da realizacdo do diagnéstico do seu negdcio, o Sebrae-SP ird oferecer varias solugdes para o sucesso da sua empresa.

.com.brvh



SEBRAE-MS LANGCA CARTILHA SOBRE ACESSIBILIDADE NOS PEQUENOS NEGOCIOS

)
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Para ajudar as empresas a atrairem mais clientes a partir da acessibilidade e estimular a contratagéo de pessoas com necessidades

especiais para compor o quadro de funcionarios, o Sebrae-MS lancou a cartilha “Negdcios Acessiveis”. A publicagéo traz uma série
de dados estatisticos, ilustracdes, depoimentos e conceitos sobre acessibilidade e pode ser encontrada no formato online pelo

endereco http://migre.me/v/64t.

AGENDA
FEIRAS DE
NEGOCIOS

ALJOIAS 2017 1 - 222 Feira Internacional de Joias Folheadas, Brutos, Maquinas,
Insumos e Servigos

Quando: de 21/03/2017 até 23/03/2017

Onde: Shopping Nagdes / Rodovia Deputado Laércio Corte, 4500 —Limeira/SP
Informacoes: http://www.aljoias.com.br / (19) 3702-4094

BRAZIL ROAD EXPO 2017 - 72 Feira Internacional de Infraestrutura Viaria e
Rodoferroviaria

Quando: de 21/03/2017 até 23/03/2017

Onde: S&o Paulo Expo - Exhibition & Convention Center / Rodovia dos Imigrantes, km
1,5 - Jabaquara, Sao Paulo/SP

Informacoes: http://www.brazilroadexpo.com.br / (11) 5067-1717

ABRIN 2017 - 34° Feira Brasileira de Brinquedos

Quando: de 21/03/2017 até 24/03/2017

Onde: Expo Center Norte / R. José Bernardo Pinto, 333 - V. Guilherme, Sdo Paulo/SP
Informacoes: http://www.abrin.com.br / (11) 2226-3100

FOTOGRAFAR - 11° Feira Internacional de Fotografia e Empreendedorismo
Quando: de 28/03/2017 até 30/03/2017

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

Informacoes: 0800 015 8400 / (11) 2344-0810 - http://feirafotografar.com.br/2017/

BW EXPO 2017 - 22 Exposicdo Internacional de Gestao de Agua, Residuos, Ar e
Energia

Quando: de 29/03/2017 até 31/03/2017

Onde: Sao Paulo Expo - Exhibition & Convention Center / Rodovia dos Imigrantes, km
1,5 - Jabaquara, Sé@o Paulo/SP

Informacoes: http://www.bwexpo.com.br/ / (11) 4304-5255

BRAZIL PROMOTION DAY SP 2017 - 11° Brazil Promotion Day SP
Quando: 30/03/2017
Onde: Hotel Pullman / Rua Olimpiadas, 205 - Vila Olimpia, Sdo Paulo/SP

Informacoes: http://www.brazilpromotion.com.br/day/

SEERAE | Responde

O Sebrae Responde é um
servico para tirar duvidas

de empreendedores sobre a
abertura de novos negdcios e
questdes relacionadas a gestao
de empresas ja em atividade.

MAURICIO MEZALIRA,
consultor do Sebrae-SP

Como evitar a

Divulgacédo

inadimpléncia dos clientes?

@ Aretracdo econémica tem afeta-
do, de modo geral, a capacidade de
pagamento de consumidores e em-
presas. Queda nas vendas, desem-
prego, reducdo dos salarios fizeram
com que a inadimpléncia aumen-
tasse. Se esta dificil manter o pata-
mar das vendas, estender o recebi-
mento faz com que 0 empresario se
adeque ao “bolso” do seu cliente.
Até al nenhum problema, mas isso
tem que ser feito levando em conta
0 planejamento financeiro do negoé-
cio aliado a uma politica de conces-
sao de crédito.

Paraminimizar o risco dainadim-
pléncia, seguem alguns passos que
poderdo ser adotados de acordo
com o perfil do negécio. O primeiro
é solicitar os documentos pessoais
e comprovante de residéncia, con-
firmando a assinatura que consta
neles. E importante pedir documen-
tos empresariais, como contrato
social e demonstracfes financei-
ras. O empresario ainda deve con-

sultar os servicos de informacoes,
como Servico de Protegéo ao Crédito
(SPC) e Serasa; manter um cadastro
atualizado que registre o historico
de compras e pagamentos; levantar
informacg0es sobre o segmento em
que o cliente atua; e estabelecer de
forma clara e transparente e dentro
dalegalidade as penalidades no caso
do ndo pagamento dentro do prazo
estabelecido.

Caso o empresario queira repas-
sar esse risco pode optar por alguma
empresa de intermediagdo, como fi-
nanceiras, ou trabalhar com cartoes
de crédito e débito. Nesse caso, ha
taxas. Em contrapartida, maior se-
guranga no recebimento além de
possibilitar um aumento nas vendas.
Definidos os meios de recebimento,
0 empresario deve gerir adequada-
mente suas financas e ter controles
eficientes para monitorar toda a mo-
vimentacdo financeira e identificar
os clientes inadimplentes.
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OTIMISMO ELEVA EXPECTATIVA DE CRIAGCAO DE EMPREGOS

O retorno do otimismo da industria levou o Indicador Antecedente de Emprego (IAEmp) a subir 5,6 pontos em janeiro,
alcancando 95,6 pontos — o maior nivel desde os 98,7 pontos de maio de 2010. A melhora se deu apds o indicador recuar

3,1 pontos em dezembro de 2016, frente a novembro. Os dados do IAEmp s&o do Instituto Brasileiro de Economia (lbre) da
Fundacgéo Getulio Vargas (FGV).

MEI pode ter crédito com
juro zero para investir

Programa Juro Zero Empreendedor, parceria entre Sebrae-SP e a DesenvolveSP,
vai oferecer empréstimos de até R$ 20 mil para participantes do SuperMEI

Os Microempreendedores Indi-
viduais (MEIs) do Estado de Sao
Paulo que concluirem qualquer curso
dentro do SuperMEI poderao ter aces-
so a crédito com juro zero para inves-
tir em seu negocio. O programa Juro
Zero Empreendedor é uma parceria
entre o Sebrae-SP e a DesenvolveSP,
agéncia de fomento do Estado de Sao
Paulo, e prevé empréstimos de RS 1
mil a R$ 20 mil exclusivos para essa
categoria de empreendedores.

“Essa é uma parceria que ao mes-
mo tempo que qualifica, da crédito.
E crédito sem juros”, disse o governa-
dor de Sao Paulo, Geraldo Alckmin,
no lancamento do programa. Segun-
do ele, o Juro Zero Empreendedor con-
tribuira para a geracido de emprego e

P R TR

GOVERNOC

Patricia Cruz

renda, um dos grandes desafios dos
préximos anos. “O crédito no Brasil é
muito burocratico e muito caro. Sao
14, 15 documentos para conseguir cré-
dito. O programa ensina a pescar e
financia a vara de pescar, o anzol e a
isca”, completou.

O valor do aporte inicial, feito pelo
Sebrae-SP, é de R$ 10 milhoes, que
pode ser destinado a capital de giro
ou para a aquisicao de produtos para o
exercicio das atividades do MEI, como
equipamentos, ferramentas, acessé-
rios para veiculos, motocicletas etc. O
prazo de pagamento do empréstimo
é de 36 meses, com caréncia de seis.
Para os empreendedores que pagarem
em dia, o juro é zero. Para aqueles que
atrasarem o pagamento, a correcdo é

feita pela TILP, hoje em 7,5%, mais ju-
ros de 12% ao ano e multa.

De acordo com o presidente do Se-
brae-SP, Paulo Skaf, o Juro Zero Em-
preendedor € uma a¢do concreta em
um ano que o Pais precisa entrar no
trilho. “Quando a gente conversa com
os MEIs e pergunta o que esta faltan-
do para o seu negocio, eles respon-
dem que esta faltando aquele dinhei-
ro inicial, que é o que faz a diferenca.
Estamos dando inicio a um grande
programa, que vai crescer muito e
servir de exemplo para outros Esta-
dos brasileiros”, afirmou.

CAPACITACAO
O acesso ao crédito é exclusivo
para aqueles MEIs que concluiram

O presidente do Sebrae-SP,
Paulo Skaf, e o governador de
Séo Paulo, Geraldo Alckmin, com
heque simbalico do aporte
inicial do programa

Y

R$ 10.000.000.00
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O - PROGRAMA JURO ZERO EMEEENDEDDR e

Sdo Paulo, 11 de jan_eimﬁ?ﬂi?

um curso dentro do Ambito do Super-
MEI e nao possuem restricoes junto
ao Cadin estadual. O Juro Zero Em-
preendedor completa o conjunto de
solucoes oferecidas pelo SuperMEI,
lancado pelo Sebrae-SP em 2016. O
programa oferece 5o mil vagas gra-
tuitas em diversos cursos de capaci-
tacdo técnica no Estado de Sao Paulo.
Sao opcoes que abrangem formacao
inicial dentro de areas como constru-
cdo civil, alimentos e bebidas, beleza
e setor automotivo, entre outras.

Dentro do programa, o profissio-
nal vai seguir uma trilha que envol-
ve formalizacdo para quem ainda
nao esta regularizado; cursos de ges-
tao, envolvendo controle financeiro e
vendas, com duracao de oito horas; e
a formacao técnica de 20 a 50 horas
em instituicoes parceiras — Centro
Paula Souza, 6rgao do governo esta-
dual responsavel pelas Fatecs e Etecs,
pelo Senac e pelo Senai. Se fossem
pagos pelo empreendedor, os cursos
oferecidos gratuitamente pelo Super
MEI custariam de R$ 300 aR$ 1 mil. O
objetivo do SuperMEI é oferecer solu-
cOes integradas para que o empreen-
dedor possa atuar no mercado de ma-
neira mais competitiva.

Para o diretor-superintendente do
Sebrae-SP, Bruno Caetano, uma das
vantagens do programa é que o cré-
dito é liberado mediante um plano
de negécio. “E um dinheiro que certa-
mente vai ser bem aplicado pelo MEI,
porque ele ja recebeu orientacdes e se
planejou para utiliza-lo. As chances
desse valor se multiplicar dentro da
empresa sao bem maiores do que se
ele simplesmente tomasse um em-
préstimo do banco”, disse.



