Jornal de

NEGOCIOS

Ano XXl | #276 | abril de 2017 | www.sebraesp.com.br | 0800 570 0800 | f facebook.com/sebraesp @ youtube.com/sebraesaopaulo t twitter.com/sebraesp instagram.com/sebraesp | Versdo impressa - 250 mil unidades

SEBRAE
SP

Aprendendo com os grandes

Observar o que as empresas de maior porte fazem é uma boa estratégia para os pequenos negocios se desenvolverem. A chave é
analisar o que da resultado e adaptar para a realidade do empreendimento. PAGINAS 8 E 9
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Cris Castello Branco

Nas redes sociais, segmentar é
0 caminho para ganhar

Direcionar a comunicagdo digital é o ideal para divulgar
sua marca. E o que fazem Mariana Viturino e Guilherme
Giacchetto, da Zitta Confeitaria. PAGINAS 6 E 7

Patricia Cruz

Legislacao: a nova relacao entre
saldes de beleza e profissionais

Lei estabelece que trabalhadores podem ser MEls e ter
contrato de parceria com estabelecimentos, atuando assim
de forma regularizada. PAGINAS 10 E 11

O negdcio esta nos bolos,
brigadeiros e outros doces
De volta de Portugal, onde comecou a trabalhar no ramo,

a empreendedora Rosana Garrido ampliou sua produgédo e
agora quer montar um buffet. PAGINA 13

Reserva: uma empresa
comandada com o coracao

Rony Meisler conta como surgiu a marca de roupas e como

conduz o negécio que, atualmente, produz mais de 1,5 milhao

de pegas por ano. PAGINA 4

A lojinha em Diadema que
virou um lojao de autopecas
0 empresario Anorval Oliveira, o Neno, com sua mulher Alda,

transformou pequeno ponto comercial em uma das maiores
empresas de varejo de autopegas do municipio. PAGINA 12
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CAPITAL
NOVAS OPORTUNIDADES DE NEGOCIO NA INTERNET

Na era digital em que o mundo se encontra, grande parte das
atividades sao feitas pela internet. Hoje, é muito normal ver
empresas migrando ou ja habituadas a esse sistema. Pensando
nisso, o Escritério Regional do Sebrae-SP Centro, na capital, esta
com inscrigdes abertas para o curso “Na Medida - Internet”. O
evento tem como objetivo apresentar aos empreendedores novas
oportunidades de negdcio na internet, como construir uma marca
de presenca digital e até mesmo como montar um negdcio online.
As aulas ocorrerdo nos dias 25, 26, 27 e 28 de abril na Rua José
Getulio, 89 — Centro, Sdo Paulo-SP. O investimento é de R$ 240 para
participar do curso. Mais informagdes e inscri¢des: (11) 3385-2350.

INTERIOR
ER DE JUNDIAI ENSINA A GERENCIAR AS FINANCAS DA EMPRESA

Nos dias 18, 19, 25, 26 e 27 de abril, ocorre o curso “Na Medida — Gestao
Financeira”. O empreendedor que participar aprendera a gerenciar
a parte financeira da empresa, passando por planejamento, fluxo de
caixa, preco de venda, demonstrativo e analise de resultado. As aulas
serdo no Escritério Regional de Jundiai, localizado na Rua Vinte e Trés
de Maio, 41 - Vila Vianelo. O investimento para o curso é de R$ 260.
Para mais informacdes ou se inscrever, basta ligar no (11) 4523-4470.

MARILIA PROMOVE PALESTRA PARA APRESENTAR EMPRETEC

Pessoas que estiverem interessadas em descobrir ou aprimorar seu
comportamento empreendedor terdo a oportunidade de se desenvolver
no “Empretec”. No seminario, criado pela ONU e aplicado exclusivamente
pelo Sebrae no Brasil, o0 empreendedor aprende técnicas para superar
limites, enxergar oportunidades e fortalecer suas habilidades. A
palestra sobre o curso ocorre no dia 17 de abril as 19:30 no Escritério
Regional de Marilia, localizado na Avenida Brasil, 412 — Centro. Para mais
informacoes, ligue (14) 3402-0720. Evento gratuito.

GRANDE SAO PAULO
SEMINARIO DE CREDITO EM OSASCO

Esta querendo adquirir crédito e se encontra perdido? O Sebrae-SP e
o BNDES podem ajudar. No dia 25 de abril sera realizado o “Seminario
do BNDES” no Centro de Industrias do Estado de Sao Paulo (CIESP),
localizado na Rua Paula Rodrigues, 61 - Piratininga, Osasco-SP. O evento
reunira agentes financeiros focados em dar apoio ao empreendedor que
precisa de ajuda na busca de crédito e apresenta as oportunidades que
0 BNDES pode oferecer. Além disso, quem for no local tera possibilidade
de participar das rodadas de crédito, que mostrardao em detalhes os
produtos e servigos abordados no seminario. Mais informacgdes, ligue:
(11) 2284-1800. A entrada é franca.

OFICINA MOSTRA COMO ADMINISTRAR O DINHEIRO DO NEGOCIO

0 empreendedor que tem dificuldades em organizar a entrada e a saida
de dinheiro da empresa tera a oportunidade de desenvolver técnicas
para administrar melhor as financas. Em 28 de abril, o Escritdrio
Regional do Sebrae-SP em Santos realizara a oficina “Fluxo de Caixa”,
que vai ensinar aos empresarios os fundamentos de gestao financeira
para seu negdcio. Na apresentacao serao abordados tépicos como o
funcionamento do fluxo de caixa, a estrutura do método e como ele se
aplica, tudo isso pensando na melhoria de decisdes do empreendedor.
O evento vai ser no proprio ER de Santos, localizado na Avenida
Washington Luis, 176 - Vila Matias. Para tirar dividas ou se inscrever,
ligue no telefone (13) 3208-0010. A inscricao é gratuita.

CURSO EM MOGI ENSINA COMO MONTAR UM PLANO DE MARKETING

Visando empreendedores que tém vontade se desenvolver em
marketing, o Sebrae-SP de Mogi das Cruzes abriu vagas para o curso
“Na Medida — Marketing”. O contetdo inclui desde como montar um
plano de marketing até fundamentos dos 4 Ps: produto, preco, praca e
promocao. As aulas serdo nos dias 17, 20, 24 e 27 de abril no Escritério
Regional do Sebrae-SP de Mogi das Cruzes, localizado na Avenida
Francisco Ferreira Lopes, 345 - Vila Lavinia. O investimento é de R$
240. Informacdes e inscricdes: (18) 3916-9050.
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VENDA DE SMARTPHONES TEM QUEDA DE 16%

O mercado brasileiro de smartphones caiu em vendas em 2016. De acordo com a consultoria Gartner, o setor teve queda de 16% no ano passado,
vendendo ao todo 43,4 milhdes de unidades — em 2015, foram 50,2 milhdes de smartphones comercializados. Os dados refletem o momento
econdmico do setor em 2016: afetado pela crise e pela desvalorizagao do real frente ao ddlar, as empresas apostaram em aparelhos mais robustos,
com melhores margens de lucro, e deixaram de lado o segmento de entrada, com maior volume de vendas. Os consumidores, por sua vez, com menos
dinheiro no bolso, escolheram aparelhos mais baratos ou decidiram adiar a compra de um novo.

Dicas de Livros

- e puingch conase -

IMPACTD

ATENDIMENTO MAGICO - COMO
ENCANTAR E SURPREENDER CLIENTES
(EDITORA SANTUARIO)

0 atendimento ao cliente pode ser um grande
problema quando a empresa nédo tem boas
técnicas de comunicagao. No livro de Erik
Penna, o empreendedor que deseja aprender
ou aprimorar suas técnicas de como atender
corretamente seus clientes ird encontrar 16
textos que buscam mostrar como uma equipe
pode, ndo apenas atender, mas surpreender
aclientela por meio de um trabalho diferente
e magico, que além de conquistar, fideliza os
seus consumidores.

0 SEU PRIMEIRO MILHAO - COMO FAZER
O SEU DINHEIRO CRESCER (EDITORA
ACADEMIA)

Quer melhorar a sua relagdo com o dinheiro
de forma inteligente? O livro de Pedro
Carrilho ensina como controlar as finangas
da melhor maneira. O empreendedor vai
comegar a pensar no que é dinheiro e qual
valor é dado para ele. A publicagdo mostra
que além de ganhar dinheiro, é importante
aprender fazer economia para investir e
empreender. A obra traz desde informagdes
basicas sobre economia até a descrigao
completa dos fundos de investimento, tudo
adequado ao perfil de cada leitor.

COMUNICAGAO E VENDAS DE ALTO
IMPACTO (EDITORA AUTOGRAFIA)

O livro de Rodrigo Lang é o guia ideal para

o empreendedor que deseja desenvolver

um processo de comunicagdo e vendas

de sucesso. Na publicacdo, o leitor vai
encontrar um grande estudo que resultaem
um novo modelo revolucionario de vendas e
comunicagdo. O autor, que pesquisou durante
quase uma década sobre o0 assunto, mostra
como funciona a engenharia do processo de
comunicagdo e vendas e como esses métodos
podem ser eficientes e eficazes parauma
empresa ter alto impacto.

Brasil
virtuoso

PAULO SKAF,
Presidente do Sebrae-SP

© Passados 100 dias de 2017, comega-
mos a vislumbrar um novo, e bom, ce-
nario para as empresas. Na esteira das
reformas previdenciaria e trabalhista,
entra na pauta a elaboragéo da reforma
para desburocratizar e simplificar o sis-
tema tributério, ponto chave para me-
lhorar a competitividade.

O Brasil tem um dos mais intricados
e onerosos sistemas de impostos do
mundo que consome, segundo projec¢ao
do governo federal, cerca de 2,6 mil ho-
ras/ano entre a preparacao da papelada
e 0s pagamentos dos tributos. E que ar-
recadou no ano passado mais de R$ 2
trilhdes. Tempo e dinheiro que poderiam
ser utilizados para investir na inovacao
de processos produtivos, na promogdo
dos produtos e servigos, na busca de no-
vos mercados.

O Sebrae é um dos parceiros da Ca-
mara dos Deputados neste projeto, esco-
lhido pela experiéncia com a elaboragao
e 0 aprimoramento do Simples Nacional.

Atualmente quase 10 milhdes de pe-

quenas empresas sdo optantes desse
sistema que, juntas, contribuiram com

mais de R$ 70 bilhdes para os cofres pu-
blicos em 2016.

Além disso, o Sebrae vai investir re-
cursos proprios no desenvolvimento e
melhoria de sistemas eletronicos que
irdo facilitar a vida do contribuinte. Aideia
¢ apoiar a Receita Federal para que um
sistema mais enxuto e préatico consuma
apenas 24 dias/ano do empresario como
pagamento de impostos e taxas.

Outro anuncio recente, agora do
presidente do Banco do Brasil, sinaliza
fortemente que os elementos necessa-
rios para instalagcdo do circulo virtuoso
do crescimento estdo se consolidando.
Além de afirmar que as taxas de juros
vao continuar em queda, garantiu que a
instituicdo sera um dos principais agen-
tes catalisadores do desenvolvimento.
Para os pequenos, revelou que o ban-
co vai contatar de imediato 300 mil pe-
quenas empresas para oferta de crédito
pré-aprovado para giro e investimento.

E, parece que desta vez ndo vamos
perder o bonde da histéria; vamos sim é
colocar o Brasil nos trilhos.
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Bauru 14 3104-1710
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Campinas 19 3284-2130
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Pres. Prudente 18 3916-9050
Ribeirao Preto 16 3602-7720
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Vale do Ribeira 13 3828-5060
Votuporanga 17 3405-9460
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AUMENTO DE TETO PARA COMPRA DE IMOVEL COM FGTS VAI INJETAR R$ 4,9 BI NA ECONOMIA

O aumento do limite de financiamento de iméveis com recursos do FGTS para R$ 1,5 milhdo devera injetar na economia R$ 4,9 bilhdes
neste ano. O calculo é da Secretaria de Planejamento e Assuntos Econdmicos (Seplan) do Ministério do Planejamento. Segundo a Seplan, a

medida poderd levar a um acréscimo anual de R$ 490 milhdes de contas vinculadas do FGTS para a compra de cerca de quatro mil imoveis.
Se essa previsao se concretizar, sera 0,07 ponto porcentual de aumento no PIB deste ano.

Sentimentos a
frente dos negocios

Foi durante um treino na academia que Rony Meisler teve a ideia de criar seu proprio negocio.
Hoje, a sua marca, Reserva, conta com 48 lojas por todo territério nacional

Patricia Cruz

Meisler durante
palestra na Feira do
Empreendedor 2017,
do Sebrae-SP

- I

Aos 36 anos, Rony Meisler é dono de
uma das maiores marcas de roupa do
Brasil. De uma pequena empresa que
confeccionava bermudas de praia,
passou a ser um grupo de moda que
agrega trés marcas proprias. Hoje, a
Reserva, com sede no Rio de Janeiro,
tem 48 lojas nas principais cidades
do pais, produzindo mais de 1,5 mi-
lhao de pecas por ano. Com as inicia-
tivas de empreendedorismo social,
Rony chamou atencdo mundo afora,
tendo seu negécio reconhecido como
modelo de inovacdo e conquistando
prémios internacionais. Além de es-
tar sempre presente no dia a dia da
empresa, ele realiza palestras em di-
versos eventos e participa de acoes

ligadas as causas defendidas pelo
Grupo Reserva, como o 1P=5P, projeto
social que ajuda no combate a fome.
Receita do sucesso? Para Rony, nao
importa o que vocé esta vendendo,
se vocé acreditar, insistir e amar,
vao ser esses sentimentos que farao
vocé brilhar.

Como a Reserva surgiu? Como vocé
decidiu abrir a empresa?

A Reserva surgiu por acaso. Eu es-
tava na academia malhando e ti-
nha umas cinco pessoas usando
a mesma bermuda da mesma cor.
No6s resolvemos fazer também essa
bermuda, depois fizemos umas ca-
misetas e as coisas foram tomando

conta da gente, até que virou esse
processo de comunicacdo através
da roupa; virou uma paixao e che-
gamos aqui. £ mais pelo caminho
do que pelo destino.

Qual foi a maior dificuldade que a
Reserva passou e como superou?

Tive inumeras dificuldades. Muitas
pessoas me perguntam isso. O tem-
po todo é um momento de dificul-
dade, mas eu nao tenho muita cons-
ciéncia do que é dificuldade. E tudo
muito dificil. A gente tem que ‘bo-
tar de pé’. Vai ficar meio torto, vai
ficar dificil por causa disso, por cau-
sa daquilo, mas, ‘bota de pé’. Seja
um produto, seja uma campanha,

seja alguma questao burocratica do
negocio. Faz e vai melhorando con-
tinuamente depois.

O que diferencia o modelo de nego6-
cio da Reserva das concorrentes?

O amor! Nao tem modelo de negé-
cios, ndo tem grafico para explicar,
quando vocé ama o que vocé faz,
vocé se coloca no movimento. Nao
que a concorréncia ndo tenha amor
também, mas eu acho que essa é
uma caracteristica forte da marca.
A gente tenta fazer as coisas como a
gente é e como a gente acredita. Nao
nos colocando num lugar em que
nos achamos melhores que o outro,
e sim de que somos iguais ao outro.

Com o que o empreendedor precisa
tomar cuidado? Afinal, é errando
que se aprende?

Sem duvida nenhuma é errando que
se aprende. Eu acho que ele precisa
tomar cuidado para nado ter medo de
fracassar. Ahora que ele comeca a ter
medo do fracasso, ele para de acer-
tar, porque o acerto € um conjun-
to de pequenos fracassos que vocé
aprende para acertar la na frente.

Qual mensagem vocé deixa para
quem deseja abrir o préprio negécio?
Nao escutem quando os outros fa-
larem que nao vai dar certo, todo
mundo vai falar que nao vai dar
certo. Falavam para mim que ho-
mem nao comprava roupa, que eu
era maluco, era “kamikaze”. Se vocé
acredita, siga insistindo porque é
esse amor que vai fazer dar certo e
ndo o produto ou servico que vocé
estd vendendo.
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Empresa podera ser aberta em uma semana

A Prefeitura de Sdo Paulo ira reduzir para até sete dias o prazo de abertura e
licenciamento de empresas, que antes poderia levar mais de 100 dias. Por meio
do programa Empreenda Fécil, o processo sera realizado, em sua maior parte,
pela internet, sem exigéncia de deslocamento do empresario entre diferentes
orgados publicos.

Parceria da administracdo municipal com os governos estadual e federal, o
projeto atende a meta da nova gestdo de transformar a capital paulista em
“cidade amiga do empreendedor”. Por dia, a capital registra a abertura de
cerca de 250 empresas. De acordo com a SP Negécios, 80% das atividades
econdmicas da cidade sdo executadas por empresas de baixo risco, que serdo
as beneficiadas pelo novo sistema neste primeiro momento. Sdo considerados
empreendimentos de baixo riscos aqueles situados em edificagbes com
area construida inferior a 1.500 m? ou instalados em area de até 500 m?,
independentemente do porte da edificagdo, desde que ndo demandem
licenciamentos especificos como, por exemplo, ambiental.

0O Empreenda Féacil também contribui para a reducdo de eventuais fraudes e
irregularidades, preenchimento de dados em duplicidade e com divergéncias
cadastrais. O lancamento do novo sistema esta previsto para 24 de abril.

Guias ajudam a empreender no comércio digital

Quem pretende ter um e-commerce pode
contar com informacdo especifica e de
qualidade reunida em dois guias: “Guia de
e-commerce Abradi-SP 2017" e o “Guia
Pratico: Quanto custa um e-commerce?”.
Ambas as publicagdes foram desenvolvidas
pela Abradi-SP em parceria com o Sebrae-SP.

“0 ‘Guiade e-commerce Abradi-SP 2017’ ajuda
oempreendedor ater sucessoemsuajornada. Inserir umplano de validacao antes
de investir completamente pode redirecionar o negécio e coloca-lo no caminho
do sucesso”, afirma Roberto Calderon, presidente do Comité de e-commerce que
criou o Guia, diretor da Abradi-SP e CEO da BCX.Agency, agéncia especializada
em negdcios. “Muitos e-commerces ndo vao para frente porque a proposta
ndo foi validada. O erro mais comum no iniciante é o desprezo com o trabalho
de fotos e videos. E ndo basta uma boa plataforma, ndo ha como ter sucesso no
e-commerce sem um bom trabalho de marketing digital”, completa.

Para o consultor do Sebrae-SP, Diego Smorigo, o caminho do e-commerce é longo
e exige dedicagdo. Um mercado que movimentara até o ano de 2021 o montante
de R$ 84,7 bilhdes exigira mais profissionalismo. “Atualmente, mais de 70% dos
empreendedores de e-commerce sdo pequenas empresas e este € um mercado
promissor, mas é preciso estar preparado e ter um bom plano de negécios.”

0 “Guia de e-commerce ABRADI-SP 2017" foi desenvolvido a partir de um comité
de 19 especialistas em e-commerce do Brasil todo em diferentes segmentos. Ja o
“Guia Pratico: Quanto custa um e-commerce?”, como o préprio nome diz, abre os
valores para cada tipo de negdcio, de iniciantes a profissionais e passa uma ideia
de custos minimos para viabilizar o projeto. “Saber fazer as contas de quanto é
preciso para montar e do valor para manter o projeto pode fazer toda a diferenca
no sucesso do negdcio”, explica Calderon.

A versao online dos guias pode ser baixada gratuitamente nos sites http:/www.
valores-ecommerce.com.br e http://comunicacao.abradi-sp.com.br/guia-de-e-
commerce-2017.

31% DAS FAMILIAS SE DIZEM TAO ENDIVIDADAS QUANTO NO INiCIO DE 2016

Segundo pesquisa encomendada pela Federacao das Industrias do Estado de Sao Paulo (Fiesp), 31% das familias
brasileiras se consideram tdo endividadas no inicio de 2017 quanto estavam no mesmo periodo do ano passado. A
pesquisa contou com uma amostra de 1.200 entrevistados em 72 municipios brasileiros. Os resultados mostram
que 27% n&o consideram que sua familia esteja endividada, 22% acreditam estar menos endividados do que no
inicio de 2016 e 19% se consideram mais endividados. A maioria dos entrevistados (66%) diz ndo ter dividas com
bancos, e 68% nao planejam ficar inadimplentes caso tenham dificuldades financeiras nos préoximos meses.

Fazer do
jeito certo

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

™ bcaetano@sebraesp.com.br

f www.facebook.com/bcaetanol

© Com frequéncia vemos na midia
artistas e esportistas dizerem que
tém como idolo e inspiracdo alguém
bem-sucedido da sua area. No mun-
do dos negdcios ndo é diferente. Ter
uma referéncia é importante para
nos dar um norte; faz bem o empre-
endedor que tem como modelo uma
empresa que se mostrou eficiente.

Nao se trata de simplesmente co-
piar o que outros fizeram, mas obser-
var e estudar aquilo que deu certo,
tirar ideias e adaptar a sua realidade.
Aprender com bons exemplos funcio-
na. Nesta edicdo do Jornal de Negé-
cios mostramos casos em que isso
ocorre e como vVocé pode se aprovei-
tar desse expediente para aprimorar
sua empresa. E o pequeno olhando
para os grandes e incorporando na
sua rotina o que lhe pode ser Util.

Mas estar atento ao que fazer,
tendo como base experiéncias posi-
tivas de terceiros, é apenas parte do
enredo empreendedor. Outro ponto
de atencao diz respeito a como fa-
zer. Sem direcionamento, muitos es-
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forcos podem ser desperdicados. O
uso das redes sociais serve de exem-
plo. Estar nesses ambientes digitais
é praticamente uma obrigacéo para
qualquer negécio. No entanto, vocé
ja parou para pensar se realmente
esta atingindo seu publico-alvo? Sera
que seus posts tém relevancia para
os clientes e potenciais consumido-
res? Confira a reportagem sobre o
tema nas paginas seguintes.

Este més também falamos da
mudanca na legislacdo dos salbes
de beleza que desobrigou os esta-
belecimentos de contratar cabelei-
reiros, manicures, barbeiros, entre
outros, pelo regime da Consolidagéo
das Leis do Trabalho (CLT). Agora,
essas pessoas podem atuar como
autbnomas na condicdo de micro-
empresas ou Microempreendedores
Individuais (MEIs). Assim, incentiva-
-se a regularizacdo de tantos profis-
sionais que ja exerciam suas ativida-
des sem vinculo empregaticio, mas
na informalidade.

Aproveite a leitura!

ELOGIE. SUGIRA. CRITIQUE. RECLAME.


http://www.valores-ecommerce.com.br
http://www.valores-ecommerce.com.br
http://comunicacao.abradi-sp.com.br/guia-de-e-commerce-2017
http://comunicacao.abradi-sp.com.br/guia-de-e-commerce-2017
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RECEITA DEVE RECEBER 28,3 MILHOES DE DECLARACOES DE IMPOSTO DE RENDA

A Receita Federal esperar receber, este ano, 28,3 milhdes de declaracdes do Imposto de Renda Pessoa Fisica, niumero 1,2% acima do recebido no
ano passado (27,96 milhdes). O prazo vai até as 23h59m59s (horario de Brasilia) do dia 28 de abril. Depois desse prazo, o contribuinte estara sujeito

amulta de 1% ao més sobre o imposto devido. O valor minimo da multa é R$ 165,74, e o valor maximo corresponde a 20% sobre o imposto devido.
No caso do contribuinte com direito a restituicdo, a multa sera deduzida do valor a ser restituido. A multa minima também sera aplicada no caso das
declaracdes que nao resultem em imposto devido.

Segmentar nas redes
sociais traz mais resultado

Usar o ambiente digital para divulgar o negocio € fundamental,
mas para que funcione é preciso mandar a mensagem certa para o publico certo

Patricia Cruz

Guilherme e Mariana,
da Vitta Confeitaria:
mensagens direcionadas
parachegar ao
consumidor

uando o empreendedor pensa
Q em divulgar o seu negécio, mui-
tas acoes vém a mente, como panfle-
tagem, anuncios e, claro, redes sociais.
Empolgados com o grande alcance que
sites como Facebook e Instagram ofe-
recem, varios montam suas paginas e
perfis e saem postando tudo o que po-
dem para todas as pessoas possiveis.
Marketing de baixo custo garantido?

e ey

i

Nem tanto. Trabalhar a marca em re-
des sociais nao é tdo simples como
parece. A pratica exige planejamento
estratégico, acompanhamento diario
e, claro, a segmentacao para o publico-
-alvo do negocio.

O consultor de marketing do Sebrae-
-SP em Sao José dos Campos, Fausto Lu-
lio, explica que é fundamental buscar
conhecimento sobre este universo.

“Sem profissionalismo, a atuacdo po-
dera ser desastrosa para o seu nego-
cio”, destaca. Além disso, o empreende-
dor precisa entender também quem é
o seu cliente, e descobrir se de fato ele
esta nas redes sociais. “Identificar qual
rede sera mais interessante para se re-
lacionar com eles é o primeiro passo”.
Dentre as principais no momento, Lu-
lio cita Facebook, Instagram, Snapchat

e Twitter. “Estas sdo as mais utilizadas,
no entanto, eu nao recomendo a marca
estar em todas as redes se nao tem con-
dicoes de produzir conteudo e interagir
com eles com eficiéncia”, ressalta.

Para se ter uma ideia da dimensao
desse nicho, segundo levantamento
conduzido pela agéncia de marketing
Zenith, estima-se que, até 2019, as redes
sociais deverdo responder por 20% de
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CERCA DE 200 MIL EMPRESAS DEVEM FGTS A FUNCIONARIOS
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Cerca de 7 milhdes de trabalhadores néo tiveram depdsitos do Fundo de Garantia do Tempo de Servigo (FGTS), incluindo contas ativas e inativas,
feitos corretamente por seus empregadores. Sdo 198,7 mil empresas devedoras de depdsitos de FGTS, segundo informacgdes da Procuradoria-Geral

da Fazenda Nacional (PGFN). Em Sao Paulo, sdo 52,8 mil empresas devendo depdsitos no FGTS, em um total de R$ 8,69 bilhdes em débitos. Nem
todas as empresas listadas entre as devedoras estéo inscritas na divida ativa; s6 é inscrita na divida ativa quando ndo faz acordo com o Ministério do
Trabalho, ou faz o acordo, mas néo o cumpre.

Thinkstock

toda a publicidade online do mundo. O
montante investido em midias sociais
devera ser quase o mesmo direciona-
do a publicidade em jornais (US$ 50,2
bilhdes ante USS$ 50,7 bilhoes, respecti-
vamente) em 2019. A previsio € que, a
partir de 2020, as redes superem os nu-
meros de jornais com facilidade.

De olho nesse mercado, empresas
como a mlabs comecam a nadar de
bracada. Fundada em 2015, surgiu
por uma lacuna no mercado, ja que
nenhuma empresa oferecia em uma
Unica plataforma a gestao de todas as
redes sociais com o mesmo nivel de
funcionalidades das grandes ferra-
mentas internacionais.

“A mLabs nasceu de um propésito de
democratizar o marketing em midias
sociais, trazendo em sua esséncia a com-
plexidade do marketing digital traduzi-
da numa interface simples e intuitiva,
para tornar a experiéncia de pequenas
e médias empresas que nao tém conhe-
cimento na area, em algo amigavel, que
traz resultados”, explica um dos quatro
fundadores da mLabs, Rafael Kiso.

Tao importante quanto estar nas re-
des sociais é saber se o seu cliente ou
potencial cliente esta 1a. A segmenta-
cdo do publico se faz ainda mais ne-
cessaria no ambiente digital, ja que
disseminar uma mensagem para
quem nao quer receber pode gerar cus-
tos desnecessarios ao negécio. Rafael
Kiso explica que, ao atingir o publico
errado, principalmente no Facebook,
o algoritmo dele penaliza a entrega
dos posts, diminuindo o alcance das
mensagens por falta de engajamen-
to, cliques, conversoes, entre outros
objetivos. “Quando as publicacoes
envolvem midia paga, a penalidade

é maior, pois o Facebook cobra mais
caro a entrega das mensagens, consi-
derando que querem entregar posts
relevantes para seus usuarios”, alerta.

Quem vem se dando bem segmen-
tando o publico nas redes sociais é a
Zitta Confeitaria, especializada em
brownies e, nesta época do ano, em
ovos de Pascoa. A producao comecou
timida em 2014, quando Guilherme
Giacchetto produzia os doces com a
ajuda da tia e os vendia na faculdade.
Desde agosto de 2016, o negdcio cres-
ceu, ganhou forma e hoje tem foco
de venda via redes sociais, que sdo
controladas pela namorada Mariana
Viturino. “Vendemos nossos produ-
tos em pontos estratégicos como nas
cafeterias Grao Espresso e Vanilla Ca-
ffé, mas 9o% de nossos produtos sdo
comercializados para o publico final
via Facebook”, explica Mariana. A em-
presaria comecou a trabalhar as redes
sociais de forma generalizada, mas
depois percebeu mais assertividade
nos negocios ao entender os clientes e
procura-los diretamente nas redes.

“Comecamos focando em amigos,
depois amigos de amigos, até limitar-
mos a idade entre 18 e 35 anos. Além
disso, direcionamos muitos dos antin-
cios para as mulheres, por entender-
mos que representam 75% do nosso
publico”, explica. Hoje, a Zitta Confei-
taria atua de forma segmentada no
Facebook e Instagram, por meio de
fotos, videos e gifs, além de parcerias
com influenciadores online e outras
paginas até de fora do Brasil. “Vender
pelo Facebook nos possibilita uma boa
aproximacao com o cliente, passamos
a conhecé-lo de maneira mais pesso-
al”, completa Mariana.

9 DICAS PARA GERIR AS REDES SOCIAIS

Por Fausto Lulio, consultor de Marketing do Sebrae-SP em Sdo José dos Campos

Quem vai ser o responsavel? — Se vocé ndo tem tempo para fazer este trabalho,
busque alguém que tenha um bom conhecimento sobre redes sociais e conheca
muito bem o seu negdcio. Isso é primordial.

Planejamento - Defina claramente os seus objetivos e quais resultados espera
obter por meio da atuacao nas midias sociais. Nada funciona sem planejamento.

Definir a sua persona - Busque entender quais sdo as reais motivagdes do
seu cliente, essa sem duvida é a melhor maneira de fazer com que ele lembre
da sua empresa e a considere sempre como uma boa opg¢do para a solugdo do
problema dele.

Identificar a jornada de compra - Este é o caminho que um determinado perfil
de comprador percorre antes de comprar. Sdo etapas que todos os compradores
passam, na maioria das vezes sem saber que estdo passando por elas. Busque
identificar onde e quais serdo as oportunidades para interagir com seus clientes,
fazendo com que ele reconheca que necessita de seus produtos ou servigos e
considere a sua empresa como a melhor opgao.

Definir as redes - |dentificar qual rede serd mais interessante para se relacionar
com eles é o primeiro passo, ou seja, ndo adianta estar em uma rede se o seu
cliente ou potencial cliente nédo estd Ia.

Produzir contetido - As pessoas ndo buscam mais anuncios, e sim informagdes
que possam contribuir e trazer significado paraa suarotina, sendo assim, adotar
acdes de marketing de contetido e aplicar nas redes sociais sem duvidas podera
Ihe trazer sucesso.

Ferramentas - Faca uma pesquisa na internet e busque ferramentas que
poderdo otimizar a sua rotina de producdo de contetdo e gestdo das redes.
Existem varias opcdes gratuitas ou com planos que cabem no seu bolso.

Construa uma comunicacgéo persuasiva — Fique atento com a qualidade das
imagens, textos e videos. A forma com que se apresenta o seu contetido sera
decisiva para uma boa conversao dos seus posts/andncios.

Métricas e monitoramento - Defina os indicadores que serdo relevantes para
medir o seu desempenho nas redes sociais, e claro, faga um monitoramento
constante. A atuacdo nas redes dever ser muito dinamica, e vocé deve ter muito
desapego para mudar a estratégia quantas vezes for necessario.
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RECEITA DEVE FAZER AUTUAGOES DE R$ 143 BILHOES ESTE ANO

A Receita Federal estima fazer autuacdes de R$ 143,4 bilhdes em 2017, de 17,9% a mais do que em 2016, mas
reconhece que os valores efetivamente arrecadados serdo bem menores em funcao das possibilidades de o

contribuinte recorrer administrativamente e na Justica. A média de arrecadac&o no ano da prépria autuacéo gira
em torno de 2%. Isso porque apds o recebimento da autuagdo, a média de discussédo é de 9,5 anos na Justica. No
Conselho Administrativo de Recursos Fiscais (Carf) séo outros sete anos, em média.

Como aprender
com os grandes

Donos de pequenos negocios buscam inspiracao em empresas de maior porte para incorporar no seu dia a dia.
Porém, o ideal nao é simplesmente tentar copiar, mas fazer adaptacoes para cada caso

D epois de 14 anos sem concorrén-
cia nas redondezas, o empresa-
rio Herminio Alonso Bernardo, da
padaria Villa Carmela, precisou se
mexer com a chegada de um mer-
cado que também passou a oferecer
o servico de venda de paes bem em
frente do seu negécio. “Comecei a
buscar solucdes em outras padarias
e em grandes redes”, conta o em-
presario. Isso foi em 2005, mas des-
de entdo Bernardo ndo parou de se
atualizar e pesquisar as acoes das
grandes empresas.

Herminio Alonso Be
da padaria Villa Carmela,
foi buscar inspiracaonas
grandes empresas

T —

Cris Castello Branco

A pratica de Bernardo de obser-
var as grandes companhias para se
inspirar € uma atitude recomendada
pelos especialistas. De acordo com o
consultor do Sebrae-SP Rodrigo Pa-
lermo de Carvalho, o empresario
deve ficar sempre atento as praticas
das redes de referéncia. “O grande
testa mais que o pequeno, se permi-
te errar mais. Se ele testa e da certo,
expande para a rede como um todo”,
conta. Mas Carvalho destaca que o
pequeno empresario ndo pode apli-
car as mesmas a¢des sem antes co-

nhecer estrategicamente o seu negé-
cio e quais adaptacoes devera fazer.
“Vocé nao vai fazer o produto exata-
mente igual. A inspiracdo tem que
vir do que esta observando, o que o
grande faz e esta aplicando nas lo-
jas”, pontua.

Arecomendacdo do consultor é vi-
sitar as grandes empresas do mesmo
setor e observar tudo, desde o traba-
lho de comunicacao visual, atendi-
mento, mixde produtos, embalagem,
site, midias sociais até qual linha de
atuacdo a empresa segue e para qual

publico. “O empresario precisa ter
em mente que ele ndo pode abrir a
empresa pensando em ser mais um.
E preciso pensar em qual sera o seu
diferencial. Ele pode e deve se espe-
lhar em grandes empresas, mas pre-
cisa ter um diferencial, sendo vai s6
bater de frente e brigar por preco. E
nessa briga o pequeno vai perder”,
alerta Carvalho.

No caso da padaria Villa Carmela,
localizada em Guarulhos, o proprie-
tario passou a observar as praticas
de uma grande rede de hipermerca-
dos, que ja vendia baguetes rechea-
das, paes italianos e assava os paes
na frente do cliente. “Coloquei um
forno do lado de fora da padaria,
passei a vender paes funcionais, in-
tegrais e investi na embalagem com
o nome da loja”, conta Bernardo, que
aproveita as viagens pelo interior
do Estado para pesquisar outras em-
presas e sempre que vé uma pada-
ria aproveita para dar uma espiada.
“Frequento o sindicato das padarias
e durante as reunides fico saben-
do das inovacoes de fora do Brasil,
ideias e novas receitas. Estou sempre
por dentro das novidades”, diz.

EXEMPLO

Pesquisa e planejamento nao falta-
ram para os trés socios da cervejaria
Landel, de Campinas. Samuel Faria
atuava como analista de sistemas no
mercado financeiro, Marcelo Crosta
é bidlogo e Bruno Cardoso estava na
area académica, partindo para um
doutorado em biotecnologia. Em co-
mum estava o hobby pela cerveja. O
trio se conheceu durante os cursos e
treinamentos sobre o mercado e resol-



NOTA FISCAL PAULISTANA TERA SORTEIO DE R$ 2 MILHOES EM DEZEMBRO
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O novo modelo do programa Nota Fiscal Paulistana, com o nome de “Nota do Milh&do”, prevé um atrativo ainda maior em prémio no fim do
ano, a exemplo do que ja ocorre com a Mega da Virada nos sorteios da Mega Sena feitos pela Caixa Econémica Federal. Enquanto os sorteios

mensais do novo programa dardo prémios de R$ 1 milhdo para o consumidor previamente cadastrado que exigir a nota fiscal de bens e
servigos sobre os quais incidam o Imposto Sobre Servicos (ISS), no més de dezembro o prémio tera valor dobrado, de R$ 2 milhdes, ja
descontada a deducgdo do Imposto de Renda.

Thinkstock

veu investir na cervejaria com o obje-
tivo de unir a paixao com os negécios.

“A ideia era criar uma cerveja ar-
tesanal leve, mas com personalidade,
tentando ajudar a criar uma identi-
dade nacional, fazendo uma bebida
diferente daquela que estavamos
acostumados a tomar no Brasil, mas
respeitando nosso povo, nosso clima
e nosso paladar”, explica Faria.

Os socios deixaram os empregos
em julho de 2013 e ficaram até de-
zembro do mesmo ano no planeja-
mento do negécio. “Durante esse
tempo, analisamos nao s6 o mercado
brasileiro tentando identificar opor-
tunidades, mas também analisamos
outros mercados que estavam ha
mais tempo trabalhando o modelo de
cerveja artesanal”, conta o sécio.

Bruno Cardoso,
Marcelo Crésta e
Samuel Faria, sécios
da Cervejaria Landel
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Divulgacédo

Segundo Faria, eles observaram as
grandes cervejarias no Brasil muito
mais para entender o comportamen-
to do publico brasileiro e ndo para
seguir as mesmas praticas. “As influ-
éncias das grandes cervejarias brasi-
leiras na verdade nao nos influencia-
ram no que a gente deveria fazer, mas
o que a gente deveria mudar”, diz.

A inspiracao mesmo veio de mer-
cados mais maduros em relacdo a
cerveja artesanal e de marcas norte-
-americanas e escocesa, que ajuda-
ram na criacao do conceito, modelo
de negoécio, posicionamento de mar-
ca e comunica¢cdo com o consumidor.
“Hoje continuamos pesquisando,
observando o movimento, as inova-
coes, nao sé6 do mercado norte-ame-
ricano, mas do mercado brasileiro

também. Temos muitas empresas
inovando”, destaca.

A pesquisa é feita em feiras e even-
tos especializados, onde os soécios
conseguem observar lancamentos,
receptividade do publico e conversar
com o setor. “Voltamos para casa e
digerimos todas as informacoes para
ver como vamos movimentar a em-
presa”, diz Faria, que também busca
dados na midia especializada e fica
atento aos movimentos da concor-
réncia, dos parceiros e clientes. “Pro-
curamos nos movimentar rapido, ou-
vir e olhar bastante o que o mercado
esta dizendo. Nao é porque a gente
acredita que o mercado vai aceitar. E
preciso estar sempre antenado e per-
ceber rapido os recados que o merca-
do manda”, ressalta.

0 QUE FAZER

v
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v

v

Observar os pontos fortes das
grandes empresas do mesmo
setor e avaliar o que pode ser

adaptado no seu negocio;

Avaliar o diferencial do seu
negocio e pesquisar uma
grande empresa de outro
segmento que tem 0 mesmo
diferencial para comparar e
acompanhar as agoes;

Conversar com outros
empresarios. Por exemplo,
falar com franqueados de
uma grande rede do setor
semelhante para entender
0s pontos positivos e
dificuldades do negdcio;

Pesquise na internet, midia
especializada e va a campo.
Coloque-se no lugar do
cliente, mas ndo com o olhar
de cliente, e tente observar
0 que pode melhorar no
negocio;

Busque informagdes com

os fornecedores para saber
como ele pode ajudar vocé a
se diferenciar de uma grande
empresa: busque linhas de
produtos diferenciadas e
passe a oferecer o que 0
consumidor ndo encontra
normalmente nas grandes.
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CUSTO DA ENERGIA ELETRICA PARA PEQUENA E MEDIA INDUSTRIA CAIU 10,7% EM 2016

O custo da energia elétrica para a pequena e média industria nacional no mercado regulado atingiu R$ 504 por megawatt-hora (MWh) no ano
passado, de acordo com estudo da Federagdo das Industrias do Estado do Rio de Janeiro (Firjan). O resultado mostra uma queda de 10,7% em

comparagao a 2015, quando a energia custava para a industria do pais R$ 564,34 por MWh. A sondagem utilizou as tarifas disponibilizadas pela
Agéncia Nacional de Energia Elétrica (Aneel). Segundo a Firjan, a reducédo se deve a conjuntura econémica adversa, que permitiu diminuicao da
geracao térmica e a substituicdo da bandeira tarifaria vermelha pela verde. A entidade diz, entretanto, que o custo subiu 48,2% desde 2013, quando
eraR$ 340,10 por MWh, menor resultado da série histérica iniciada em 2010.

Lei muda relacao entre saloes
de beleza e profissionais

Estabelecimentos e trabalhadores como cabeleireiros, barbeiros, esteticistas, manicures, depiladores e maquiadores podem atuar como
parceiros de forma auténoma e regularizada. Legislacao permite que eles se tornem MEIs ou microempresas e as partes firmem contratos

Patricia Cruz

A nova lei que regulamenta as
atividades em saldes de beleza,
vigente desde 26 de janeiro, tem mu-
dado a relacdo entre profissionais e
estabelecimentos. A Lei Saldo Parcei-
ro — Profissional Parceiro passa a re-
gulamentar uma pratica bem conhe-
cida do setor de beleza: a atuacio de
profissionais que trabalham dentro
dos saloes, de forma autéonoma.

Com a nova legislacdo, cabelei-
reiros, barbeiros, esteticistas, ma-
nicures, depiladores e maquiadores
agora podem atuar como parceiros,
por meio de contratos com o saldo de

beleza. Os demais empregados conti-
nuam registrados por meio da Conso-
lidacdo das Leis do Trabalho (CLT).

O texto da nova lei cria as figuras
do saldo parceiro e do profissional
parceiro, que podera atuar como Mi-
croempreendedor Individual (MEI)
ou microempresa (ME). Dessa forma,
os saldes de beleza podem firmar
contratos de parceria com profis-
sionais cabeleireiros, barbeiros, es-
teticistas, manicures, depiladores e
maquiadores, que atuardo de forma
auténoma e regularizada.

A mudanca é um reconhecimento

José Lucas Magalhdes, do DLukas|
VHair: “Hoje, minhas duas manicures

sdo MEls e estdo enquadradas como* /
profissional parceiro”

do modelo de empreendedorismo ja
utilizado nos salées de beleza e um
incentivo a regularizacao dos profis-
sionais. “A regulamentacao da clare-
za quanto a divisao de recebimentos,
retencio de impostos dos parceiros,
utilizacdo de materiais e responsa-
bilidades de cada parte envolvida.
Isso traz uma seguranca maior para
o empresario, dono do saldo e os par-
ceiros contratados, o que vai refletir
diretamente na qualidade do ser-
vico que vao entregar aos clientes”,
destaca Maisa Blumenfeld, consul-
tora do Sebrae-SP.

Ha mais de dez anos a frente do
saldao DLukas VHair, na chacara
Santo Antonio, o cabeleireiro e em-
presario José Lucas Magalhdes diz
que espera ha muitos anos por essa
regulamentacao que ja esta em vi-
gor em seu estabelecimento. “Hoje
as minhas duas manicures ja sdo
MEIs e estdo enquadradas como
profissional parceiro. Fizemos um
contrato de profissional parceiro
e elas passam a emitir nota fiscal
para nés. Antes eu as contratava em
regime de CLT, mas esse tipo de pro-
fissional, em sua maioria, ndo quer
trabalhar com carteira assinada e
isso acaba gerando um risco para o
saldao”, aponta.

Atualmente, mais de 660 mil
profissionais de beleza atuam como
MEIs e essa pode ser uma forma do
profissional atuar de forma legal em
contratos de parcerias com os pro-
prietarios de saldo de beleza.

Para o empresario, a legislacao
é boa mais ainda falta esclarecer
alguns pontos dentro da operacao
como normas mais rigidas de fun-
cionamento entre o saldo e os pro-
fissionais parceiros. “Pela nova lei
vocé nao pode ser tao rigoroso com
o profissional como prevé a CLT, mas
se vocé nao for ele acaba nao se com-
prometendo com o saldo, nao cria
responsabilidade com a empresa. Eu
nao posso aplicar uma multa por um
descumprimento de uma agenda
com o cliente, por exemplo. Alguns
profissionais liberais querem fa-
zer agenda na hora que querem, no
dia que convém, mas e se ele falta?
Quem vai se responsabilizar com o
cliente?”, acrescenta.
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CONSUMIDOR VAI PAGAR R$ 1,1 BILHAO A MAIS POR ENERGIA ELETRICA EM 2017

Decisdo do Ministério de Minas e Energia vai obrigar o consumidor brasileiro a pagar em 2017 uma nova conta extra, de R$ 1,1 bilh&o, nas contas de luz.
A previsao foi dada pela Eletrobras ao préprio ministério. Portaria do ministério determina que a Agéncia Nacional de Energia Elétrica (Aneel) inclua no
orcamento de 2017 da Conta de Desenvolvimento Energético (CDE) a previsao de gastos com as prestacdes dos chamados Contratos de Confissdo de
Dividas da Eletrobras. Esses contratos se referem as dividas que a Eletrobras tem com fornecedoras de combustivel usado em usinas termelétricas
que geram energia para regides do Norte do pais onde ainda ndo chegou a rede nacional de transmissao de energia.

Thinkstock

As partes sdo livres para negociar as
condi¢des da relacdo entre elas, de
acordo com seus interesses, porém,
a lei define alguns itens obrigatorios
que devem constar nos contratos,
tais como:

lPorcentual de comissdes definido
entre as partes;

lObrigagéo, por parte do saldo
parceiro, de reter e de recolher os
tributos devidos pelo profissional
parceiro;

JCondig()es e periodicidade do
pagamento do profissional
parceiro;

lDireitos do profissional parceiro
quanto ao uso de bens materiais no
desempenho das funcdes e acesso
e circulagdo no estabelecimento;

lPossibilidade de rescisdo unilateral
do contrato, mediante aviso prévio
de, no minimo, 30 dias;

lResponsabiIidades das partes
com a manutencao e higiene
de materiais e equipamentos,
funcionamento do negécio e do
bom atendimento dos clientes;

(Obrigagéo, por parte do
profissional parceiro, de
manutencdo da regularidade
de suainscricao perante as
autoridades fazendarias.

Normas Técnicas prometem nivelar
qualidade de servicos em saloes

Outra medida que aplicada aos saloes e beleza a partir deste ano, que merece atencdo especial dos
empresarios do setor, é a certificacdo dos estabelecimentos de acordo com as normas da Associacao
Brasileira de Normas Técnicas (ABNT).

Dentro do crescimento acelerado do segmento de beleza, foram detectados nos pequenos negécios de
beleza, fornecedores de produtos cosméticos, academia (universidade e escolas técnicas), entre outras
partes interessadas, algumas necessidades de caracteristicas técnicas para organizar e estruturar o
negoécio saldo de beleza. Entre os mecanismos técnicos aplicaveis, as normas técnicas surgem como uma
alternativa para o atendimento das necessidades dos saloes de beleza.

Essas normas, desenvolvidas em parceria com o Sebrae, incluem boas praticas no atendimento ao
cliente, higienizacio de instalacoes, esterilizacao de utensilios, treinamento de parceiros, entre outros.
Como forma de organizar a utilizacdo destes mecanismos para o segmento de saldes de beleza, foram
elaboradas trés normas técnicas. “Vale ressaltar que, por principio, as normas técnicas sao documentos
de adesao e atendimentos voluntarios, ou seja, ndo tém forca de lei, mas fortalecem o cumprimento das
legislacoes do segmento”, destaca o consultor do Sebrae-SP, Diego Smorigo.

ABNT NBR 16283: 2015, Saldao de beleza - Terminologia: Esta norma contém termos e definicées que
procuram harmonizar e facilitar o entendimento das diversas partes envolvidas com as atividades de
saloes de beleza.

ABNT NBR 16383: 2015, Salao de Beleza - Requisitos de boas praticas na prestacao de servicos: Essa
norma surge como forma de estruturar os processos e procedimentos para o fornecimento de servicos
e comercializacao de produtos com as boas praticas consagrada de atendimentos aos clientes e boas
praticas higiénico-sanitaria aplicaveis ao negécio. Define requisitos que os saloes de beleza devem seguir
para comprovar e demonstrar as partes interessadas as boas praticas dos seus servicos.

ABNT NBR 16483: 2016, Salao de Beleza - Competéncia de pessoas que atuam nos saloes de beleza: Essa
norma surgiu da necessidade de estabelecer competéncias minimas para os profissionais que trabalham
nos saloes de beleza, com a finalidade de garantir maior seguranca, padronizacdo e qualidade nos
servicos ofertados. Traz as competéncias minimas esperadas, gerais e especificas, que os profissionais
dos saldes de beleza necessitam para o desenvolvimento das suas atividades.
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W ECONOMIA BRASILEIRA ENCOLHEU 3,6% EM 2016

A economia brasileira encolheu pelo segundo ano consecutivo em 2016, confirmando a pior recessdo desde 1930. O Produto Interno Bruto

(PIB), a soma de todas as riquezas produzidas no Pais, caiu 3,6% no ano passado, segundo o IBGE. O resultado veio um pouco abaixo do recuo
de 2015, de 3,8%. O tombo foi generalizado entre todas as atividades econémicas. No quarto trimestre, o recuo do PIB foi de 0,9%.

Um gol de placa

Ha 14 anos, Anorval Oliveira, o Neno, viu em uma pequena loja a oportunidade de empreender. Hoje, ao lado da mulher Alda, é dono de uma
das maiores empresas de varejo de autopecas em Diadema

(11 Gol Autopecas comecou em

2003; era uma lojinha bem
pequena. Naquele ano, fiquei de-
sempregado por sete meses e como
sempre quis empreender com algu-
ma coisa, falei: ‘vou arriscar’, mesmo
com pouco capital. Conversei com a
antiga dona, pedi para que ela ficasse
comigo um tempo para eu aprender
o trabalho. A gente foi crescendo, o
ponto ficou pequeno, mudei para um

Patricia Cruz

Neno e a mulher Alda:
negécio bem-sucedido e
sonho realizado

lugar maior. O processo de adaptacao
fluiu muito bem, como eu vinha do
ramo de automacao, os processos fo-
ram bem simplificados e isso ajudou
bastante na administracdo do pro-
blema, que era o estoque.

Eu mesmo comprava, vendia, con-
versava com o cliente. As vezes, tam-
bém entregava e buscava mercadoria.
Como nao estava mais comportando
a demanda, contratei mais pessoas e

comecei a procurar lugares maiores.
O préprio mercado foi me dando o
feedback do que eu precisava.

O Sebrae entrou na parte de treina-
mento, de orientacdo, pesquisa e discur-
so; foi extremamente importante. Foram
colocadas no papel todas as ideias que ti-
nha. Aquilo ajudou ter um planejamen-
to estratégico, nos fez conhecer nossas
fraquezas, a concorréncia e o mercado.
Mostrou o que podiamos melhorar.

A gente consegue fazer uma coisa
sozinho até certo ponto, depois, vocé
comeca a se perder, a produtividade
cai muito e comeca a andar para tras.
Entao, precisava do qué? Aprender a li-
dar com as pessoas. Fiz gestao de pes-
soas, comecei a entender como funcio-
na. O meu maior negécio, seria o qué?
A equipe! A grande resposta para o
crescimento da empresa nao parar.

O nosso diferencial hoje é a entre-
ga rapida e o estoque bem consolida-
do. Conseguimos ter no cadastro do
cliente a informacdo necessaria na
tomada de decisdo na compra. Temos
um tipo de consultoria, conseguimos
informar bem.

Ter conquistado tudo isso é muito
gratificante, porque eu sempre tive
um sonho, estava dentro de mim,
mas eu nunca sonhei tdo grande.
Hoje, comecei a sonhar grande, sei
que posso sonhar mais. Com muita
energia e vontade de crescer mais,
perdi o medo. Acho que o verbo espe-
rancar, de fazer, de acreditar, me da
esse sentimento de que posso mais.

O recado que deixo para quem quer
abrir seu proprio negécio é que a pes-
soa tem de se conhecer, conhecer seus
limites, seus pontos fracos, o que vocé
realmente suporta. Vocé tem de ter
uma estrutura para suportar a pres-
sdo. Se a pessoa tiver essas caracteris-
ticas e um bom planejamento, acredi-
to que ela tem tudo para dar certo.”

Confira o video com a histéria da
Gol Autopecas em:
youtube.com/sebraesaopaulo.



http://youtube.com/sebraesaopaulo

MULHER TRABALHA 7,5 HORAS A MAIS QUE HOMEM POR SEMANA
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As mulheres trabalham em média 7,5 horas a mais que os homens por semana, segundo um estudo do Instituto de Pesquisa Econémica
Aplicada (Ipea), com base nos dados mais recentes da Pesquisa Nacional por Amostra de Domicilios (Pnad), do IBGE. Em 2015, a jornada total

média das mulheres (que considera a soma do trabalho remunerado mais os afazeres domeésticos) era de 53,6 horas semanais, enquanto a
dos homens, de 46,1 horas.

A autodidata dos doces

Rosana Garrido comecou a fazer brigadeiros para vender quando morava em Portugal. De volta ao Brasil, mais precisamente Presidente
Prudente, continuou com a producao, expandiu o negocio e agora planeja montar um buffet

liT rabalho com festas infantis e
casamentos, mas o meu forte é
bolo decorado e doces em geral como
brigadeiros e beijinhos. Aprendi tudo
sozinha. N3o fiz curso de nada fui as-
sistindo a videos pela internet. Falo
que sou estudante de YouTube, apren-
di tudo de confeitaria la.

Sempre trabalhei com cozinha.
Meu pai tinha uma pousada e me
colocou para ser cozinheira e servir
refeicoes para 60 pessoas quando eu
tinha apenas 14 anos.

Em 2008, resolvi tentar a vida em
Portugal com meus dois filhos. Tra-
balhei em um restaurante cinco es-
trelas, mas apesar de todo luxo, sen-
ti o preconceito. Muitos diziam que
queriamos roubar o emprego deles.
Fora o fato de que brasileiras sdo vis-
tas como prostitutas por uma parte
dos portugueses. Por essas e outras
passei por dificuldades.

Pagava 250 euros so6 de aluguel e o
salario que recebia, de 650 euros, nao
dava para bancar sozinha uma casa e
dois filhos. Todo més chorava, nao so-
brava nada. Foi em um momento de
desespero que tive a ideia de traba-
lhar com doces para complementar a
renda. Fazia muito brigadeiro porque
em Portugal ndo tem esse doce e per-
cebi que havia interesse.

Foi quando achei uma receita de
massa de chocolate na internet e deci-
di expandir negécios além dos briga-
deiros. Mas ndo tinha dinheiro para
comprar material. Pedi emprestado
para meu irmao, comprei o que preci-

sava, coloquei meu filho no carrinho e
sai vendendo nas ruas. Consegui recu-
perar todo dinheiro investido. Quan-
do fui devolver o dinheiro para meu
irmao, ele perguntou se eu ndo havia
feito os doces. Foi quando respondi que
fiz, vendji, tirei meu lucro e aquele era o
que me havia emprestado. Ele ficou tao
admirado que nem pegou o dinheiro
de volta. Com esses recursos, comprei
mais material e ai ndo parei mais.

Depois de trés anos em Portugal,
0 pais comecou a entrar numa crise
muito grande e resolvi voltar para o
Brasil. Montei uma cozinha dentro da
minha casa em Presidente Prudente.

Logo que comecei a vender do-
ces aqui, procurei o Sebrae-SP e tive
orientacoes sobre financas. A grande
dificuldade era fazer a contabilidade.
Quando vocé mora no trabalho, tem
muitos gastos embutidos como agua,
luz e gas que tornam dificeis chegar a
um preco final. A partir desse momen-
to passei a ter um lucro maior.

Ha dois anos comecei como Mi-
croempreendedora Individual. Acre-
dito ser importante um empreende-
dor ser MEI porque é uma seguranca
profissional que abre portas.

A forca para batalhar tiro dos meus
filhos. Eles dependem de mim e sou a
unica que pode ajudar. Tenho muitos
planos para o futuro. Tenho minha
loja e 0 meu maior sonho é ter o meu
préprio buffet.”

Confira o video com a histéria da
Rosana Garrido em:

youtube.com/sebraesaopaulo.

Patricia Cruz
Il

Rosana pr
Sebrae-SP,


http://youtube.com/sebraesaopaulo
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PEDIDOS DE FALENCIA CAEM 13,5% EM FEVEREIRO

2

Os pedidos de faléncia registraram queda de 13,5% em fevereiro ante o mesmo més de 2016, de acordo com a Boa Vista SCPC. Em relacao a
janeiro, houve aumento de 28,7%, enquanto no acumulado em 12 meses houve elevacdo de 6%. Em 12 meses, as faléncias decretadas subiram

15,9% em relacéo ao periodo anterior, enquanto na comparacdo com fevereiro de 2016 houve alta de 11,1%, e elevacao de 38,9% ante janeiro. Ja as
recuperacdes judiciais deferidas, no acumulado em 12 meses, subiram 31,3%. Ante janeiro, a alta foi de 44,7%. Os pedidos de recuperacao judicial
tiveram queda de 26,9% em relacéo a fevereiro de 2016, alta de 76,3% ante janeiro e de 22,5% no acumulado de 12 meses.

AGENDA
FEIRAS DE
NEGOCIOS

Arnold Classic South America - 5? Arnold Classic South America

Quando: de 21/04/2017 a 23/04/2017

Onde: Transamérica Expo Center - Av. Dr. Mario Vilas Béas Rodrigues, 387 - Santo
Amaro, Sao Paulo/SP

Informacdes: www.arnoldclassicsouthamerica.com.br/pt-br/ (11) 3285-5911

Hair Brasil - 162 Feira Internacional de Beleza, Cabelos e Estética

Quando: de 21/04/2017 a 24/04/2017

Onde: Expo Center Norte - R. José Bernardo Pinto, 333 - V. Guilherme - Sdo Paulo/SP
Informacgoes: www.hairbrasil.com/ (11) 3897-6178

Travelweek 2017 - 72 Travelweek

Quando: de 25/04/2017 a 28/04/2017

Onde: Pavilhdo da Bienal - Avenida Pedro Alvares Cabral, S/N - Acesso pelo Porto 3,
Séo Paulo/SP

Informacoes: www.travelweeksaopaulo.com/ (11) 3060-5000

Tecnotéxtil Brasil - 57 Tecnotéxtil Brasil - Feira de Tecnologias para a Industria
Textil

Quando: de 25/04/2017 a 28/04/2017

Onde: Pavilhao de Exposi¢des do Anhembi - Avenida Olavo Fontoura, 1209 - Santana,
Séo Paulo/SP

Informacdes: www.tecnotextilbrasil.com.br/ / (51) 3382-0700 / (11) 5589-2880

Automec - 13? Feira Internacional de Autopecas, Equipamentos e Servigos
Quando: de 25/4/2017 a 29/4/2017

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

Informacoes: http://www.automecfeira.com.br/ / (11) 3060-2015 / (11) 3060-4959

Bijoias - 77° Feira Internacional de Bijuterias, Acessorios, Joias de Prata e de
Aco, Folheados e Semijoias do Brasil

Quando: 26/04/2017 e 27/04/2017

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

Informacoes: http://www.bijoias.com.br/ / (11) 3670-7700 / (11) 98504-6860

SEEBAE | Responde

O Sebrae Responde é um
servigo para tirar duvidas

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

VAGNER MORENO,
consultor do Sebrae-SP

Divulgacéo

Como realizar treinamentos
com a equipe em tempos de
corte de custos?

© Os empresarios sempre deverédo

analisar que seus colaboradores
sao recursos fundamentais para o
bom andamento da sua empresa,
Pois sdo eles que geram os resulta-
dos, que detém o capital intelectual
do seu negocio. Mas diante de um
cenario ndo muito otimista, mui-
tas empresas acabam reduzindo os
seus investimentos em desenvol-
vimento dos seus colaboradores.
No entanto, existem outras manei-
ras de desenvolver um profissional
dentro da empresa. Muitas vezes, o
gestor olha so6 para fora do seu ne-
gocio e se esquece de olhar para
dentro: na propria empresa pode
haver todo o conhecimento. Um co-
laborador pode ser fonte de apren-
dizado e um grande disseminador
desse conhecimento.

Para perceber isso, basta o0 em-
presario acompanhar e olhar mais
de perto os seus funcionarios. Ou-
tra forma de treinar e desenvolver
0S seus profissionais Sao0 0S cursos

oferecidos por fornecedores de pro-
dutos, pois eles poderdo aperfeicoar
0s seus funcionarios no conhecimen-
to técnico do produto e nas formas
de abordar o cliente, entendendo as
necessidades e desejos, para reali-
zar uma venda de forma mais ade-
quada. Além disso, o Sebrae é uma
instituicdo que podera ajudar o ges-
tor a encontrar uma melhor forma de
capacitar os seus funcionarios.

E preciso capacitar as pesso-
as para que elas consigam ndo
sO executar melhor os proces-
s0s, mas também de se tornarem
mais comprometidas com a orga-
nizacdo e se sentirem valorizadas
por ela. Além do mais, nos dias de
hoje, o cliente esta mais bem an-
tenado e mais exigente devido a
facilidade ao acesso a informacao.
Assim, as empresas devem pen-
sar em treinar o seu pessoal, pois
isso resulta em atendimento de
exceléncia, diferencial competiti-
vo frente a concorréncia.
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QUER ANUNCIAR?
PROCURE UM

DOS ESCRITORIOS
DO SEBRAE-SP

W

O SEBRAE-SP NAO SE RESPONSABILIZA PELAS INFORMA(,!()ES DISPONIBILIZADAS NESTE ESPACO PUBLICITARIO. O ANUNCIANTE ASSUME RESPONSABILIDADE TOTAL POR SUA PUBLICIDADE.

PRESTACAO DE SERVICOS

CONSULTORIA FRANQUIAS

12 Franquia Mével
de Distribuigdo de Produtos
para o Banho e Tosa!

=\ -

otosaror #fy

Seja um Franqueado
O Tosador!

CONTABILIDADE

3z m

ﬂ"lm‘ﬂ'ndﬂ! p-c"’:h BEHEF\E h

VENDAS: Formagédo e administragdo/
assessoria em administragdao/RH/
Atendimento online ou presencial.
Skype: vssolucoesmarketing

(11) 99379-5066 com Valdeci

Maiores informagoes
otosador@otosador.com.br

(11) 4023-5084 - (11)97132-6121

(113 2879 4654
ncodoumosoesisoviiho.comobe
iy Sl anl oo

CONTABILID
® ABERTURA, Allerugdio ¢

LOGISTICA E TRANSPORTE

Encerramento de Empresas;
OO S LT MO

485 E-COMMERCE
LOGISTICA

Reducgao 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

® Prnimeiras onentopdes para

Administrar sua empresa {controles,

contas a pagar ¢ receber ene.)

Atendemos em todas as regides

Advogados

Asses. Creral, Fiscal, Trabalhista eic.
Mais de 20 anos de profissio

Solugado completa e definitiva
em Ponto Eletronlco
dos funcio

M7

rwsomm

Fone/Fax: 3832-107% Sr. David

Espelho

OFERTAS DIVERSAS
de Ponto
nas nuvens

APROVEITE E VENHA
MONTAR SUA LOJA NA:

3 Galeria Joio Cachoeira

GALERIA suporte técnico
JOAO CACHOEIRA .
= treinamentos

AS MELHORES LOJAS,
0S MELHORES PRODUTOS
EM UM SO LUGAR!

RUA JOAO CACHOEIRA,789/795 - ITAIM BIBI
PROX AO EXTRA ITAIM

CONNECT COMEX
Importacao e Exportacao
Conectando sua empresa com o Mundo
(011) 3467.1791
atendimento@connectcomex.com.br
www.connectcomex.com.br

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

Tel.: 11 3071-0584 / e-mail: galeriajoao@hotmail.com

Lider Mundial em Meios
de Pagamento com condicdes
especials para sua empresa.

Hicords Hotz
11 99659 6996
Elnegocioumep@gemail com

——————————————————————————
Para tornar a comunicagao mais
acessivelao cliente comdeficiéncia
auditiva, o Sebrae-SP disponibiliza
o servico de intérprete de Libras
em seus eventos presenciais. A
solicitagao do servico devera ser
comunicada no ato da inscricdo
e com antecedéncia de 5 (cinco)
dias Uteis a data de realizacdo
do evento. O cliente ou seu
representante podera se inscrever
pessoalmente nos Escritérios
Regionais, pelo portal do Sebrae-

SP ou pelo 0800 570 0800.

Aproveite a oportunidade
para crescer, superar a crise
e seguir rumo ao sucesso!

segrae | Check-up
sp |Empresa

Conheca bem a sua empresa e entenda como ela pode ser melhorada nas principais questdes que tiram o sono de
qualquer empreendedor: financas, planejamento, marketing, RH, leis e normas, inovacao e muito mais. O Check-
up Empresa é um diagnostico gratuito, rapido e eficiente, que aponta as principais dificuldades no seu negécio,
sugerindo um conjunto de solucdes 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:

http://checkupempresa.sebraesp.com.

A partir da realizacao do diagnéstico do seu negdcio, o Sebrae-SP ird oferecer vérias solu¢des para o sucesso da sua empresa.
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ECONOMIA COM HORARIO DE VERAO FOI DE R$ 159,5 MILHOES
O ministério de Minas e Energia informou o horario de verdo 2016/2017 gerou economia de R$ 159,5 milhdes devido a redugio no uso de
termelétricas - usinas que produzem eletricidade mais cara porque usam combustivel para funcionar. De acordo com o ministério, o valor

foi um pouco superior a estimativa inicial para a economia com o horario de verao, que era de R$ 147,5 milhdes. O horario de verdo comecou
em outubro do ano passado e terminou em 19 de fevereiro.

ANTES & DEPOIS

Com a casa em ordem

Com apoio do Sebrae-SP, a fabrica de telhas Tegovale, de Taubaté, remodelou a producao e melhorou clima organizacional

A fabrica de telhas de concreto Tegovale, localizada em Tauba-
té, descobriu na pratica como organizacao, limpeza e reestrtura-
cao dos processos poderiam se traduzir em menos desperdicio e
em um clima organizacional muito mais satisfatério. Fundada
em 2003, a empresa mudou de maos em 2013: passou do pai para
os filhos Antonio e Ana Luisa Paim, respectivamente diretor fi-
nanceiro e diretora comercial. Com muitos funcionarios antigos
e uma linha de producdo defasada, a empresa nao conseguia
equilibrar custos e faturamento.

A partir de 2015, com a chegada do Programa Agente Local de
Inovacdo (ALI), do Sebrae-SP, a situacdo da empresa comecou a to-
mar outro rumo. “Identificamos que o maior problema estava no
setor de producao”, conta a agente Norma Fernanda Oliveira Saes.
Arecomendacio foilevar o Sebrae Inova para dentro da empresa,
com o objetivo de implantar um programa de qualidade total a
partir da metodologia “5s”. “A fabrica era muito desorganizada e
nao havia um layout de producao”, lembra.

Com a intervencdo do Sebrae-SP, a Tegovale também definiu
um quadro com misséo, visao e valores, que foi disseminado para
toda a empresa — um técnico do Senai, parceiro do Sebrae nesse Divulgagao
programa, fazia o trabalho de “convencimento” dos funcionarios
na linha de producao. “O resultado foi uma melhora na produti-
vidade e em relacdo as perdas. A ideia é moer o material descar-
tado para utilizar novamente”, diz Norma.

Para Antonio Paim, apds o trabalho do Sebrae-SP os papéis se
tornaram muito mais claros na empresa. “O clima organizacio-
nal melhoru muito, percebemos que temos uma forca de equi-
pe muito grande” diz. Com a nova filosofia, a Tegovale investiu
também em relacionamento com clientes: os feedbacks positivos
aumentaram e novos negécios foram prospectados. “Nosso setor
foi um dos mais abalados pela crise econémica, mas sem essas
mudancas estariamos em um cendrio bem pior”, observa.

Principais mudancas apds a intervencao do ALI:

l Organizacao e limpeza: com novo layout e conscientizacao dos
funcionarios, setor de producao se tornou mais agil e passou a
registrar menos desperdicio de matéria-prima.

l Clima organizacional: além de estabelecer missdo, visao
e valores, a empresa abriu as portas para as familias dos
funcionarios conhecerem os ambientes remodelados.

l Inovacdo: ap6s as mudancas, o setor de vendas passou a Divulgagao
convidar arquitetos e engenheiros para conhecerem a operacéo
e alinha de produtos. Dai surgiram novos clientes.



