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Mailson da Nébrega aborda MPEs sao afetadas Planejamento para Novos mercados
cenario econémico por desaceleragao momentos dificeis sdo alternativa
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Quando sua gestdo melhora,
sua empresa cresce

PALAVRA DO PRESIDENTE

REDE EM PROL DA
COMPETITIVIDADE

questao da competitividade nao se restrin-
ge a um setor ou segmento. Nao cuidar dos
processos vitais que garantem que se produ-
za e se comercialize melhor que outros é um
equivoco que ndo podemos nos dar ao luxo de cometer.

Infelizmente, o “pais do futuro” engatinha nesse
processo. Recente estudo da Federacao das Industrias
do Estado de Séo Paulo (Fiesp) — Indice da Competitivi-
dade das Nacdes — mostra que em 2013 o Brasil ocupou
a 39 posicao de um total de 43 paises analisados.

Foram estudadas 83 variaveis que constroem o
quebra-cabeca da competitividade, como economia,
comeércio internacional, politica fiscal, crédito, tecnolo-
gia, produtividade e capital humano. E certo que avan-
¢amos, mas 0s outros avangaram muito mais — como
China e Coreia do Sul, que subiram, respectivamente,
11 e 10 posi¢oes nos Ultimos anos.

O Brasil figura no quadrante da baixa competiti-
vidade, atras apenas da Turquia, Colémbia, Indonésia
e India. Contribuiram para este fraco desempenho o
oneroso e labirintico sistema tributario, a precarie-
dade da infraestrutura, o acesso restrito as inovacoes
(incluindo as tecnolégicas) e o baixo investimento pu-
blico em educacao de qualidade.

Nao é possivel compactuar com isso. Esta mais do
que na hora de o Brasil se tornar uma nacao realmente
competitiva, sob pena de perder o poder de gerar em-
pregos, renda e divisas e, consequentemente, de ser re-
conhecida por uma economia realmente sustentavel.

Nao ha mégica para mudar esse quadro: é preciso
definir como queremos nos posicionar diante dos ou-
tros paises e desenvolver e implementar os proximos
passos de forma conjunta, disciplinada e sistematica.

O setor produtivo privado tem feito a sua parte ao
investir no aprimoramento de processos produtivos e
de gestdo. A jornada nao esta restrita as grandes cor-
poracoes. No fim de 2014, Sebrae-SP, Fiesp, Gerdau,
Fundacao Nacional da Qualidade e Movimento Brasil

Competitivo escolheram, entre 34 mil histérias, as
sete vencedoras estaduais que se destacaram em suas
categorias e cuja atuacdo é referéncia no esforco de
mobilizacdo para a melhoria da competitividade em
seus respectivos segmentos.

Seus representantes sdo verdadeiros herdis, pois,
como bem mostrou o estudo, os empresarios tém
esbarrado em um ambiente hostil, que atravanca a
caminhada rumo a competitividade. Contudo, preci-
samos de herdis ou de referéncias? Entendemos que
necessitamos de base consistente para avangar.

Por isso, e cumprindo a missao do Sebrae-SP, nos
proximos anos vamos trabalhar com ainda mais vigor
para que esses empresarios possam dar saltos triplos
rumo ao crescimento.

Entre nossas estratégias de atuacao esta a melhoria
do ambiente para empreender de forma competitiva,
em especial no que se refere a simplificagao e reducao
da carga tributaria para o setor produtivo e a reducéo
do custo do financiamento. Tudo isso sem perder de vis-
ta aimportancia de se instalar nova politica econémica,
baseada no controle do gasto publico, para que possa-
mos obter baixa inflacdo e alto crescimento econémico,
gerador de empregos e melhor distribuidor de renda.

Nao precisamos comecar do zero. A criagcdo e o aper-
feicoamento constante do Simples Nacional mostram
que é possivel desonerar os encargos sobre as empresas.

Teremos muito trabalho pela frente, em especial
em 2015, com dificuldades na economia, tal como
ocorreu em 2014. Entretanto, ser competitivo é isto:
nao desistir diante dos desafios e encontrar solucoes
criativas sem deixar de exercer nossa cidadania em-
presarial, que nos da deveres e garante direitos, como
o de competir em pé de igualdade com outros.

Paulo Skaf, presidente do Conselho Deliberativo do Sebrae-SP
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ENTREVISTA

Mailson da Nébrega,
da Tendéncias Consultoria, fala
sobre os rumos da economia

MICRO E PEQUENAS
Conheca as iniciativas
do Sebrae-SP

CAPA

Conjuntura oferece
desafios e oportunidades

CENARIO
Ritmo mais fraco afeta
atividade das PMEs

E GESTAO
e

Planejamento ajuda
a enfrentar a crise

NEGOCIOS

E hora de inovar
sem descuidar dos custos

CASES
Explorar novos mercados exige
organizagdo e informagdes

PANORAMA
Entender o contexto auxilia
a definir estratégias

MENSAGEM DA DIRETORIA

SEM TEMPO
A PERDER

s perspectivas tragadas para 2015 nao sao

necessariamente otimistas. Os econo-

mistas preveem inflacdo alta, reajuste de

impostos e empregos em baixa em decor-
réncia das mudancas na condugao da politica macro-
econdmica. O cenario é de desafios, mas nem por isso
desanimador. Momentos de incertezas sdo também de
oportunidades, ja que a maioria tende a se retrair, es-
perando que o mau tempo passe. Para quem estiver
disposto a se molhar, ou seja, correr riscos, € hora de
tirar proveito da crise, explorando as brechas e os ni-
chos que o mercado apresenta.

E o espirito empreendedor, caracteristico das pes-
soas determinadas e confiantes no seu projeto, que
nao se deixam abater pelas adversidades.

Claro que confianga e determinacao ajudam, mas
nao sao, isoladamente, garantias de sucesso. Tempos
dificeis exigem cautela, atengdo aos detalhes e pla-
nejamento — pontos cruciais na definicdo de uma es-
tratégia para atravessar as turbuléncias. Olhar para
dentro e estar alerta a cada aspecto do negécio sdo
atitudes importantes, entretanto, nao se pode ignorar
o contexto. E ndo me refiro apenas ao contexto macro-
econdmico, sobre o qual é possivel buscar informacoes
nas paginas dos jornais e nas analises de conjuntura.
Falo dos aspectos micro, aqueles relacionados ao mer-
cado no qual a empresa esta inserida.

Como se pode observar, os obstaculos sdo muitos.
Alguns olham para o quadro e enxergam um copo meio
vazio. Outros vislumbram um espaco a ser ocupado
por quem tiver criatividade e senso de oportunidade.

Cabe a cada um escolher o seu ponto de vista. Nés,
do Sebrae-SP, ja escolhemos o nosso. Nao podemos
ignorar que o cenario é desafiador, mas mantemos o
otimismo quanto & capacidade de inovacdo e supe-
racao das micro e pequenas empresas. A elas, dedi-
caremos esforcos redobrados, prontos a proporcionar
capacitacdo e acompanhamento adequados as neces-
sidades do momento. E hora de néo descuidar do flu-
%0 de caixa, reduzir custos, renegociar com fornece-
dores, explorar novos mercados, reavaliar processos e
ajustar operacoes. Nas préoximas paginas, a Conexao
se debruca sobre os temas. Faca 0 mesmo em sua em-
presa. Maos a obra e conte conosco!

Bruno Caetano, diretor-superintendente do Sebrae-SP
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MAILSON DA NOBREGA

Economista e ex-ministro da Fazenda

POR MARINEIDE MARQUES FOTOS DIVULGA(;AO

O cendrio para 2015 é de ajustes na
politica econdémica, com consequen-
te queda no ritmo de crescimento do
Produto Interno Bruto (PIB) e impac-
to sobre os empregos. O investimento
ndo deve desaparecer, mas tende a ser
menor do que nos anos anteriores, na
avaliagdo do economista e ex-ministro
da Fazenda, Mailson da Nébrega.
Em entrevista a revista Conexdo, ele
aponta os desafios do governo para
retomar a confianca do empresariado
e fala sobre as perspectivas para os
principais indicadores econémicos. S6-
cio da Tendéncias Consultoria, Mail-
son é um critico das politicas setoriais
e demonstra ceticismo quanto a capa-
cidade da presidente Dilma Rousseff
em exercer a lideranga politica neces-
sdria para enfrentar as resisténcias a
agenda de reformas.

AS EXPECTATIVAS PARA 2015 SAO

DE INFLAGAO ALTA, CRESCIMENTO
BAIXO, POSS{VEIS DIFICULDADES
POLiTICAS PARA A EQUIPE
ECONOGMICA E REDUGAO DO CREDITO.
O QUE 0S EMPRESARIOS PODEM
ESPERAR DIANTE DESSE CENARIO?
Ninguém tem duvida de que 2015
serd um ano muito dificil para o
Brasil e para os empresarios. A
conta da ma gestdo da economia
chegou. O que se pode esperar des-
se cenéario ja esta implicito na per-
gunta. Nao fugiremos de um com-
portamento mediocre da atividade
econdmica, o que significa maior
desemprego e queda do ritmo de
vendas. Provavelmente serd um
ano de recessdo. Projetamos queda

de 0,5% no PIB, que pode ser ainda
pior com a chegada de um raciona-
mento de energia.

QUAL E A SUA EXPECTATIVA EM
RELAGAO AO COMPORTAMENTO

DO INVESTIMENTO PRIVADO NESTE
ANO? £ MOMENTO DE CONTENGAO
OU DE INVESTIR, PENSANDO NA
RETOMADA FUTURA?

Creio que teremos uma reducao do
ritmo de investimento neste ano,
que dificilmente passard de 17% a
18% do PIB, nitidamente insuficien-
te para impulsionar o crescimento.
Para o empresario, o investimento
estd associado a confianga na ges-
tdo econdmica e na expansao de seu
mercado. Nao tenho como dar con-
selhos nesse campo, pois cada caso
depende de um conjunto de circuns-
tancias que ndo comportam uma
Unica resposta. Havera casos em
que investir sera fundamental, por
exemplo, para manter participagao
no mercado ou para atualizar uma
tecnologia, renovar equipamentos
e por ai afora. Mesmo com baixas
perspectivas de crescimento, sem-
pre é necessario investir. O investi-
mento nao vai desaparecer. Apenas
tende a crescer em ritmo mais lento
do que em periodo recente.

QUAIS MEDIDAS TERIAM MAIS
IMPACTO PARA RESTABELECER

A CONFIANGA DOS EMPRESARIOS?
Nao ha uma medida especifica
que desperte a confianca dos em-
presarios. Hoje, o fundamental é
convencé-los de que o ajuste em

NAO HA COMO EVITAR O USO
DOS INSTRUMENTOS CLASSICOS
— JUROS E AJUSTE FISCAL -

PARA CONTER UMA ESCALADA
INFLACIONARIA

Curso, que visa recuperar as Con-
digdes para o crescimento, seja de
fato realizado, sem recuos que mi-
nem ainda mais a credibilidade do
governo. E necessario demonstrar,
com atos e acdes, que 0 governo se
mantém coeso em torno do ajuste,
que ndo cederd a grupos de pressao
e nao abandonard o curso diante
dos efeitos negativos na atividade
econdmica e no emprego - que, fa-
talmente, virdo por um tempo.

PARECE CONSENSO QUE O CICLO

DE CRESCIMENTO BASEADO NO
CONSUMO ESTA ESGOTADO. QUAL
DEVE SER O IMPACTO DISSO PARA

AS EMPRESAS EM 20157

Imaginar que a economia sofria
de uma insuficiéncia de demanda
fol provavelmente o maior erro de
diagnoéstico do primeiro mandato
da presidente Dilma. O problema
era de oferta, isto é, queda do rit-
mo do investimento e da produti-
vidade. A reversao desse ciclo tem
custos. O impacto nas empresas,
de modo geral, sera a continuidade
da estagnacao da economia. Isso se
refletird, na maioria dos casos, em
vendas menores do que no ano de
2014, em termos reais.

A INFLAGAO APRESENTA UM CICLO
DE RESISTENCIA HA MESES. QUAIS
DEVEM SER OS CUSTOS SOCIAIS PARA
O COMBATE A INFLAGAO?

Toda cura de uma inflagado alta tem
custos. Nao ha como escapar dis-
so. Houve um tempo em que pen-
sadores de esquerda achavam que
seria possivel vencer a elevacao de
precos com pactos sociais, princi-
palmente mediante negociagoes
diretas entre empresarios e traba-
lhadores. Todas as tentativas nesse
sentido fracassaram. Nao ha como
evitar o uso dos instrumentos clas-
sicos — juros e ajuste fiscal — para
conter uma escalada inflacionaria.
Como qualquer doenca, ha um pre-

Conexdo | 7




¢o para se alcancgar a cura. Os cus-
tos sociais se traduzem em queda
do emprego, da renda e dos niveis
de bem-estar.

ESTE ANO VEM SENDO APONTADO
COMO UM ANO DE AJUSTES,

O QUE PERMITIRIA A RETOMADA

DO CRESCIMENTO A PARTIR DE 2016.
QUAIS SAO AS CONDIGCOES PARA QUE
ISSO REALMENTE ACONTEQA?

8 | Conexdo

O crescimento depende essencial-
mente dos ganhos de produtividade,
que praticamente desapareceram
por causa da auséncia de reformas
estruturais e dos erros de politica
econdmica do governo Dilma. Nao
serd facil nem rapido recuperar ni-
veis anteriores de produtividade.
Para que isso acontega, € necessario
melhorar a qualidade da educacao
- para ampliar a produtividade do

trabalhador - e introduzir mudan-
cas em areas criticas como as do
sistema tributéario e da anacrénica
legislagao trabalhista. Pelos custos
de transacdo que provocam, essas
duas areas sao as mais limitantes
a expansao da economia. Infeliz-
mente, é dificil ver grandes avancos
em reformas no atual governo. Me-
lhorias na infraestrutura também
sao fundamentais e podem ocorrer,

embora em nivel inferior as necessi-
dades do Pais. Tudo isso indica que
vamos continuar com baixo cresci-
mento ao longo dos préximos anos.
Dificilmente terfamos ritmo supe-
rior a 3% depois da recessao de 2015.

O SENHOR ACREDITA NO FIM

DO INTERVENCIONISMO DO

GOVERNO NA ECONOMIA, COMO
CHEGOU A DEFENDER O MINISTRO

DA FAZENDA, JOAQUIM LEVY,

ANTES DE TOMAR POSSE?

No capitalismo moderno, néao ha
economia préspera sem interven-
¢do do governo, a quem cabe cons-
truir as instituicdes formadoras do
ambiente de negdcios, prover edu-
cacdo de qualidade e adotar outras
acoes que infundem segurancga ju-
ridica e confianca nas empresas e
nos consumidores. O que se discute
hoje é um intervencionismo exces-
sivo do primeiro mandato da pre-
sidente Dilma, particularmente a
desastrosa mudanca das regras do
setor elétrico, o controle de precos
da Petrobras, a concessdo de deso-
neracées tributarias sem rumo e
a expansdo inadequada do crédito
oficial e dos subsidios que mina-
ram a situacao fiscal e interferiram
negativamente na alocagao dos re-
cursos na economia. Creio que a
maioria dessas acoes tendera a de-
saparecer, mesmo porque se mos-
traram infrutiferas e se tornaram
insustentaveis, seja do ponto de
vista fiscal, seja do ponto de vista
da sua eficiéncia e credibilidade.

AINDA HA ESPACO PARA POLITICAS

DE PROTEGAO SETORIAL? O SENHOR

ACREDITA NA EFETIVIDADE DELAS?

Depois de quase um século de po-
liticas de protecéo setorial, que fo-
ram acentuadas apds a Segunda
Guerra, é dificil enxergar espaco
para sua reedigao ou continuidade.
Nao dé para imaginar que ainda te-
mos uma industria automobilistica

infante. Essas politicas se justificam
em estagios iniciais de estratégias
de industrializacdo, mas sua conti-
nuidade, especialmente na ausén-
cia de compromissos com metas e
de mecanismos de avaliacao de sua
efetividade, tende a ser contrapro-
ducente. Elas contribuem negativa-
mente para a eficiéncia, reduzem
o estimulo a inovacdo e tendem a
formar lobbies em favor de sua eter-
nizacao, em prejuizo dos consumi-
dores e da propria economia.

COMO A CRISE DE CONFIANGA NA
PETROBRAS PODE AFETAR O BRASIL?
A crise da Petrobras, a maior e mais
grave de sua historia, pode afetar o
Brasil em diferentes campos. A em-
presa responde por 10% do inves-
timento na economia e ha pouca
duvida quanto a redugao do ritmo
de inversoes, tanto nela quanto nas
empresas que integram sua cadeia
de suprimentos. O impacto nas
empresas de construcdo envolvi-

brasileiras em mercados globais. E
dificil quantificar o efeito da crise
na economia, mas pode-se imagi-
nar que representara uma perda de
0,5% a 1% do PIB.

A AGENDA DE REFORMAS DA

EQUIPE ECONOMICA TENDE

A DESCONTENTAR ALGUNS SETORES,
INCLUSIVE DENTRO DO GOVERNO.

AS CRITICAS JA PARTIRAM DO
PROPRIO PT. COMO SUPERAR ESSA
AMBIGUIDADE?

Tudo dependera da capacidade da
presidente Dilma de mobilizar apoio
politico para o novo regime econo-
mico, que é diametralmente oposta
a praticada no primeiro mandato
e contraria as visdes de mundo de
grande parte do PT. Haverd tam-
bém pressoes internas no governo,
oriundas de ministros que amarga-
rao os cortes de gastos e a reducao
de suas expectativas de éxito na
conducao das respectivas pastas.
E muito provéavel que vérios deles

ENFRENTAR RESISTENCIAS REQUER
LIDERANGCA, CRENGA NOS NOVOS
RUMOS ADOTADOS E FIRMEZA NA
DEFESA DAS MEDIDAS PROPOSTAS
PELA EQUIPE ECONOMICA

das na operagao Lava Jato é facil de
perceber. A crise pode, no extremo,
resultar em risco sistémico para os
seus financiadores, o que afetaria a
oferta de crédito na economia. Nao
é desprezivel, finalmente, o impac-
to negativo nos mercados interna-
cionais de capitais, o que reduzirg,
por algum tempo, o apetite para
investir nas empresas brasileiras.
Nao ¢ a toa que caiu drasticamente
o numero de [POs [“oferta publica ini-

2

cial”, na sigla em inglés] de empresas

alimentem sonhos de usar a gestao
como plataforma para voos politicos
mais altos. Enfrentar resisténcias
requer lideranga, crenca nos novos
rumos adotados e firmeza na defesa
das medidas propostas pela equipe
econdmica. Dilma nao demonstrou
lideranca politica para tal emprei-
tada, embora nada diga que nao ve-
nha a exibi-la. A incerteza quanto a
isso justifica o ceticismo que ainda
ronda as expectativas de continui-
dade das medidas em curso.
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MICRO E PEQUENAS
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Diretoria executiva para o quadriénio 2015/2018 tem Pedro Jeh4, Bruno Caetano, Paulo Skaf e Ivan Hussni (da esq. para a dir.)

PAULO SKAF GARANTE EMPENHO A FRENTE
DO CONSELHO DELIBERATIVO DO SEBRAE-SP

“Fico animado de podermos fazer um trabalho forte
que compense um ano de dificuldades para aquelas
que sdo as empresas mais importantes para econo-
mia brasileira: as micro, pequenas e médias”, desta-
cou Paulo Skaf, presidente da Federacdo das Indus-
trias do Estado de Sdo Paulo (Fiesp) e do Centro das
Industrias do Estado de S&o Paulo (Ciesp), durante a
ceriménia na qual tomou posse como presidente do
Conselho Deliberativo (CDE) do Servigo de Apoio as
Micro e Pequenas Empresas de Sao Paulo (Sebrae-SP)
para o quadriénio 2015/2018.

A solenidade, realizada em meados de janeiro,
contou com a presenca de varios convidados, entre
eles o vice-governador de Sao Paulo, Méarcio Franca,
além de deputados, autoridades e empresarios.

O empenho de Skaf a frente do CDE sera de
fundamental importancia, como ele frisou, em
um ano delicado para o Pais, com ajustes nas
contas publicas, estimativas de inflacdo em alta
e crises nos setores energético e hidrico. Nes-
se cenario de incertezas e desafios, o Sebrae-SP

10 | Conexdo

tem papel estratégico para que micro e peque-
nas empresas (MPEs) possam superar os desafios
e melhorar a competitividade.

Este é o segundo mandato de Paulo Skaf a frente
do Conselho Deliberativo. “Fico muito honrado em
assumir mais uma vez a presidéncia do Sebrae-SP”,
afirmou. Eleito por unanimidade, ele sucede Alen-
car Burti, da Associacao Comercial de Sao Paulo.

“Esse encerramento de atividade foi de extrema
alegria, embora tivesse a tristeza de deixar o co-
mando de uma entidade que eu gosto muito, que
€ 0 Sebrae-SP. Eu continuo a disposi¢do de nosso
Conselho e da nossa diretoria em uma causa que
respeito profundamente, que é ajudar as micro e
pequenas empresas a se tornarem fortes e compe-
titivas. Nosso sentimento é de missao cumprida’,
ressaltou Alencar Burti.

Junto com Skaf, foi reeleita a diretoria executiva,
formada por Bruno Caetano, diretor-superintenden-
te; Ivan Hussni, diretor técnico; e Pedro Jehé, diretor
de administracéo e financas.

MALIS DE 100 MIL
PESSOAS VISITAM
A FEIRA DO
EMPREENDEDOR

A edicdo 2015 da Feira do Empreendedor, organizada
pelo Sebrae-SP de 7 a 10 de fevereiro, recebeu 104 mil
visitantes, um incremento de 27% em relacao ao ano
anterior. Mais uma vez, o evento bateu recorde de
publico e de negbcios fechados. Realizada no Pavilhao
de Exposicoes do Anhembi e agora com periodicidade
anual, a Feira do Empreendedor levou orientagoes,
produtos, servicos e amplificou a realizacao de
negodcios para expositores, empresarios e interessados
em abrir a propria empresa.

Foram 400 expositores, além de diversas atividades
promovidas em diferentes espagos voltadas as areas
de franquia, industria, equipamentos, agronegocios e
varejo, bem como consultorias, palestras e um espaco
dedicado a startups. Mais de 30 mil atendimentos
prestados pelos consultores do Sebrae-SP em areas
como finangas, marketing, industria e agronegocio

e 42 mil pessoas participaram das palestras e
capacitacOes oferecidas durante o evento.

“Todos aqueles que participaram da Feira do
Empreendedor ja deram um passo de extrema
importancia, demonstrando que querem fazer a
diferenca no mundo dos negbcios. A busca constante
pelo conhecimento é um dos fatores que diferenciam
o empreendedor de sucesso”, afirma o presidente do
Conselho Deliberativo do Sebrae-SP, Paulo Skaf.

Entre os assuntos mais procurados pelos
participantes estavam informacoes sobre como abrir
o proprio negécio, marketing, finangas e juridico,
além das palestras que trataram de temas como
tecnologia, marketing, redes sociais, e-commerce,
planejamento, inovagao, startup, crédito, entre outros.
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O CENARIO REQUER AJUSTES E CONTROLE DOS
GASTOS, MAS MOMENTOS DE ADVERSIDADES
TAMBEM ABREM OPORTUNIDADES PARA
QUEM TEM ESPIRITO EMPREENDEDOR E OLHAR

ATENTO AO MERCADO

Por Rachel Cardoso

ma crise é algo terrivel de se perder.” A fra-

se do economista Paul Romer, da Univer-

sidade de Nova York, pode ser traduzida

pelas janelas de oportunidades abertas,

e tantas vezes despercebidas, durante uma eventual

crise economica, como a anunciada para o Brasil. En-

tretanto, ndo é de hoje que o cenario de aperto se dese-

nha. Desde o ano passado, a situacao tem exigido jogo

de cintura do empresariado. Nao é a primeira vez nem

serd a ultima. Para atravessar os ciclos de maré baixa,

um olhar mais agucado, tipico de quem tem espirito

empreendedor, além de disposicao para passar ao lar-
go do pessimismo, faz toda a diferenca.

A recomendacao é do professor de Empreendedo-

rismo na BSP — Business School SP e idealizador da

Empreendedores Compulsivos, Alessandro Saade. Ele

lembra ainda a célebre declaracdo de Sam Walton,
fundador do Walmart: “Convoquei uma reunidao com
meus diretores sobre a crise e decidimos nao partici-
par dela”. Para Saade, esse deve ser o mote para as pe-
quenas empresas.

Em um ano como 2015, com um cenario de baixo
crescimento, aumento da inflacao e juros altos — agra-
vado pela escassez de agua e risco de falta de energia
—, quem ganha e quem perde? “Acredito que possa ser
um ano positivo, desde que haja uma adaptacado ao
momento atual”, diz Saade.

Na hora do aperto, é natural que o orgamento fa-
miliar seja ajustado, mas as pessoas continuam a se
alimentar, a se vestir e a se divertir. Assim, aquela via-
gem a Europa pode ser trocada por um destino mais
préximo, mas as férias continuarao na agenda. O maior

impacto deve ser sobre os gastos
supérfluos, como aqueles relaciona-
dos as reformas ou a troca do carro
usado por outro zero quilémetro.
Isso coloca industrias como as de
construcado civil e automotiva em
situacao mais delicada.

“A demanda néo serd necessa-
riamente afetada, mas a questéo é
o repasse de custos decorrente da
alta dos juros e dos precos adminis-
trados, além da desvalorizacdo do
cadmbio — componentes que afetam
o custo da prestagao de servigo”, ex-
plica o professor da Fundacao Insti-
tuto de Pesquisas Econdmicas (Fipe),
Heron do Carmo. Essa restri¢ao para
0 aumento de precos deve afetar a
rentabilidade de empresas de todos
0s setores, principalmente as de pe-
queno porte.

Contudo, da mesma forma que
as pessoas buscam opgdes no mer-
cado, os empreendedores também
precisam encontrar um formato
diferente de fazer negbcios. Assim,
0 ano de 2015 pode ser bom para
quem transformar o problema em
solucdao. Especialistas acreditam
que ndo serd um ano para se aven-
turar, mas, com agilidade e criativi-
dade, é possivel inovar.

E o que fez o fundador da GV8
e da BW1i Participacoes, o empresa-
rio André Bianchi, de Santa Cruz
do Rio Pardo (SP), ao readaptar a
oferta de servigos da primeira em-
presa, uma desenvolvedora de si-
tes. “O ano passado ja néo foi bom
por causa da Copa e das eleigdes.
Além disso, percebi uma mudanca
no perfil dos clientes”, diz. Em vez
de poucos e grandes projetos, ele
registrou uma quantidade maior
de pedidos, mas de menor valor. A
demanda estava mudando. Atento,
criou um pacote de oferta com pre-
cos entre 20% e 25% menores, cuja

~ “ONDE HA CRISE,
HA OPORTUNIDADES”

André Bianchi, proprietario da GV8

divulgacdo comecou em 2015. “Es-
tamos alterando toda a comunica-
cao da empresa para abracar esse
novo publico, que deve manter o
caixa equilibrado.”

Esse olhar diferenciado veio
apos alguns tropecos que quase o
fizeram fechar as portas. O primei-
ro aconteceu em 2005, cinco anos
ap6s a abertura de outra empre-
sa na mesma area — tecnologia da
informacdo. Um Unico cliente res-
pondia por praticamente 80% do
faturamento da companhia e néo
houve preocupacdo em diversifi-
car a carteira. Quando esse cliente
decidiu montar uma equipe inter-
na e encerrar o contrato, o negb-
cio naufragou. “Sé me mantive na
area porque acredito muito no que
faco”, diz Bianchi, que abriu a GV8
em 2005 com a certeza de que pre-

cisava de muitos parceiros. A di-
versificagdo orientou a estratégia
do empreendimento, que, apesar
de localizado em Santa Cruz do
Rio Pardo, néo se contentou apenas
com clientes locais. No entanto, foi
em 2008, com a crise dos Estados
Unidos, que Bianchi vislumbrou
um novo negoécio: “Onde ha crise,
ha oportunidades”, afirma.

Foi com essa premissa que, jun-
to com a esposa, Joyce, embarcou
para Miami em busca de clientes.
“Fol muito positivo pela quebra de
paradigma pessoal.” Segundo ele,
tradicionalmente, a pequena em-
presa carrega uma baixa autoesti-
ma e acha que ndo possui condi¢des
de se internacionalizar, porém, com
algum conhecimento no exterior, as
coisas comecam a ficar mais claras.
“Criamos vinculos fora do Pais e fe-
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chamos negocios pela rede de con-
tato formada.” Hoje, sao 15 clientes
no mercado americano, todos brasi-
leiros que preferem trabalhar com
quem fala portugués, mesmo que a
quilémetros de distancia.

De toda essa experiéncia, ele con-
clui que o aprendizado veio de tro-
pecos e que a dindmica dos negbcios
precisa ir além da macroeconomia,
que sempre oscilara. “As vezes, vocé
foca em um Unico aspecto e deixa
escapar oportunidades”, destaca, ao
falar sobre a mais nova empreitada
da BWi, que leva empresarios para
adquirir vivéncias no Vale do Silicio.
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Com 3,5 mil clientes, a carteira
despertou o interesse de uma ace-
leradora americana que tem son-
dado Bianchi em busca de parceria
— 0 que pode ser “o pulo do gato”
para um ano como 2015. Ele nado
revela detalhes do contrato, ainda
em fechamento, mas indica que o
radar precisa estar sempre ligado.

ORCAMENTO SOB CONTROLE

Langar o produto brasileiro no
exterior, como fez Bianchi, é algo
que deve estar constantemente na
mira das pequenas empresas, se-
gundo o professor de Empreende-

“O MOMENTO E DE FLEXIBILIDADE”

Marcelo Nakagawa, professor de Empreendedorismo do Insper

dorismo do Insper, Marcelo Naka-
gawa, para quem a criatividade é a
chave do sucesso. E isso, agora, fica
mais facil, porque as exportacoes
estardo mais competitivas em vir-
tude da alta do délar.

Para reduzir custos, a dica é
criar uma estrutura de remunera-
cao variavel, de forma a manter os
funcionarios motivados sem one-
rar o caixa quando a receita estiver
em baixa. Entrar em entendimento
com os funcionérios para reduzir
a jornada também é uma alterna-
tiva. E é preciso inovar na relagao
com os fornecedores. “O momento é
de flexibilidade”, sugere Nakagawa.
Unir-se a empresas de outros seg-
mentos para ganhar poder de com-
pra pode ser uma saida. A ideia é
constituir grupos informais para
ampliar a produtividade.

Para o professor do Insper, as
pequenas empresas geralmente so-
frem mais pela falta da tal “gordu-
rinha para queimar”. Sem margem
de negociacao, o que se vé em anos
de crise é o aumento no numero de
faléncias. “A meta deste ano deve
ser a mesma de 2014”, ressalta. Para
isso, é mnecessario planejamento
para definir um orgamento cirurgi-
co e manté-lo sob controle rigoroso.
Aldgica éreduzir custos. O orcamen-
to base zero é uma ferramenta que
pode ajudar e esté disponivel no site
movimentoempreendedor.com.br,
recomenda Nakagawa. A técnica
permite estabelecer os recursos mi-
nimos para a empresa atingir as me-
tas, sem gastos desnecessarios. Para
aplicar a ferramenta, no entanto, é
preciso que a empresa tenha o his-
térico de todas as despesas ao longo
de, pelo menos, um ano.

NECESSIDADE x OPORTUNIDADE
A tendéncia em tempos de crise é
de crescimento do empreendedo-
rismo por necessidade, aquele im-
pulsionado pelo desemprego. “Em-

“ACREDITO QUE
POSSA SER UM
ANO POSITIVO,
DESDE QUE
HAJA UMA
ADAPTAGAO
AO MOMENTO
ATUAL”

Alessandro Saade, professor

da BSP - Business School SP

e idealizador da Empreendedores
Compulsivos

preender nada mais é do que criar
novas oportunidades com menos
recursos”, afirma o coordenador
adjunto do Centro de Empreende-
dorismo da Fundacao Getulio Var-
gas (FGV), Marcelo Aidar.

Embora acredite que o cenario
ideal seja o de empreendedorismo
por oportunidade como opgao de
carreira, ele concorda que a busca
continua por solucdes para redu-
zir custos durante as turbuléncias
acaba resultando em evolucéo para
os negoécios. Portanto, a corrida
agora € por alternativas de baixo
custo que provoquem grande im-
pacto na sociedade. “O aperto nao
€ surpresa para ninguém porque a
economia ja vem de uma trajetoria
descendente”, afirma.

O aspecto ruim, segundo ele, é
que as medidas necessarias para
colocar a economia nos trilhos fo-
ram adiadas pelo governo em de-
corréncia do ano eleitoral. “O lado
bom é que h& no Pais uma demo-
cracia forte e indicadores confia-
veis”, conta, citando como exemplo
a taxa de desemprego, em 4,3% da
populagdo economicamente ativa
(PEA), segundo os ultimos nume-

ros do Instituto Brasileiro de Geo-
grafia e Estatistica (IBGE).

O mercado de trabalho é apon-
tado pelo economista Heron do
Carmo, da Fipe, como algo que afe-
tara o planejamento de longo prazo
das empresas de qualquer tama-
nho. “A economia brasileira oscila
hé mais de 30 anos e a falta de uma
politica de investimento em edu-
cagao tem provocado escassez de
mao de obra qualificada.”

E justamente no custo de méo de
obra que a pequena empresa deve
racionalizar, principalmente com
a automacdo das tarefas, orienta
o economista. Um exemplo seria o
investimento em uma maquina de
suco de laranja para uma padaria, o
que dispensaria um colaborador s6
para espremer a fruta. Ele ndo ne-
cessariamente seria demitido, mas
poderia ser aproveitado em outra
tarefa, tornando suas horas de tra-
balho mais produtivas.

BONS PROJETOS

Para o economista da Fundacao
Armando Alvares Penteado (Faap),
Tharcisio Souza Santos, ndo ha
como escapar do pessimismo de

2015, que sera dificil. Elevagbes dos
impostos, da inflagdo (no curto pra-
z0), da Selic e da taxa de cambio,
com reflexos no nivel de emprego
e, portanto, no consumo. “E um ano
para administrar com muito cuida-
do.” Segundo ele, as margens devem
ser reduzidas - na tentativa de nao
aumentar precos — e é fundamental
cortar custos, desde que isso nao
prejudique a inovacéo e as vendas.

O enxugamento ndo pode se
traduzir em corte total dos investi-
mentos, mas é hora de ser criativo.
“Deve-se investir em bons projetos
que tenham sido amadurecidos
cuidadosamente e que impliquem
inovacao e modernidade.”

No tocante as financas, a orien-
tacdo dos especialistas é nao des-
cuidar do caixa, pois os juros ja
subiram e devem continuar em as-
censdo. A dica é implementar con-
trole de custo por atividade, que da
maior transparéncia aos gastos em
cada uma das etapas do processo
de producéo. O cenéario nao é pro-
missor, mas ¢ desafiante. Se o copo
esta meio chelo ou meio vazio de-
pende do espirito empreendedor de
quem avalia.
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=) DESEMPENHO
' POR SEGMENTO

Variacdo no faturamento das micro e pequenas
empresas paulistas de janeiro a dezembro de 2014
(% sobre o mesmo periodo do ano anterior)

PLANEJAMENTO
COMEGCA COM
DIAGNOSTICOS

1. Identifique onde esta perdendo dinheiro;
2. Aponte as ineficiéncias;

3. Ajuste o quadro de mé&o de obra;

4. Planeje com foco no futuro;

5 « Defina onde a sua empresa

CONJUNTURA DESFAVORAVEL NAO PODE DESANIMAR
QUEM TEM UM NEGOCIO PROPRIO OU PRETENDE ABRI-LO.
MAIS DO QUE NUNCA, E NECESSARIO PLANEJAMENTO
E CONTROLE SOBRE TODOS OS ASPECTOS DO NEGOCIO

Por Rachel Cardoso

situacao econémica do Pais ndo é exa-

tamente uma surpresa, mas poucas

empresas se prepararam para esse mo-

mento. Os sinais vém desde 2014, quan-
do houve forte desaceleracao no nivel de atividade
da economia brasileira. A inflacdo relativamente
elevada e a piora nas condigoes de crédito e na con-
fianca dos consumidores e dos empresarios limita-
ram o crescimento econémico, movimento que deve
se repetir neste ano.

Para o coordenador de pesquisas do Sebrae-SP Mar-
celo Moreira, as micro e pequenas empresas tendem a
acompanhar a estagnacao. “O ritmo mais fraco de ati-
vidade afeta negativamente o desempenho dos peque-
nos negocios’, avalia. O baixo desempenho esta refle-
tido no faturamento desses empreendimentos, como
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mostra o acompanhamento mensal de conjuntura do
Sebrae-SP (pesquisa Indicadores Sebrae-SP). Em 2014,
dados apontam queda na receita da industria e do co-
mércio, na comparacdo com o mesmo periodo do ano
passado. O setor de servigos fol o Unico a registrar
crescimento [veja grdfico ao lado].

Quanto aos prognosticos para 2015, diante da cri-
se, o setor de servicos deve continuar como 0 menos
impactado, na avaliacdo do economista da Fundagao
Armando Alvares Penteado (Faap), Tharcisio Sou-
za Santos. O agronegbcio tende a sofrer pela falta de
chuvas, enquanto a industria deve continuar como a
mais atingida. A justificativa esta no impacto da de-
saceleracao econdmica sobre os setores que usual-
mente puxam os resultados do segmento, como as in-
dustrias automotiva e téxtil.

deve estar em 2020.

Fonte: Empreendedores Compulsivos

Entretanto, essa conjuntura
desfavordvel ndo pode (nem deve)
desanimar quem tem um hegécio
préprio ou pretende abri-lo. Embora
o ambiente econdmico influencie o
desempenho das empresas, ele nao
€ o Unico determinante para o su-
cesso ou o fracasso de um negbcio.

Pesquisa do Sebrae-SP revela que
a auséncia de planejamento prévio,
as deficiéncias na gestdo e a falta de
comportamento empreendedor sao
as principais causas de fechamen-
to de empresas. No cenario econo-
mico atual, torna-se crucial buscar
0 maximo possivel de informacoes,
planejar cada passo e ter uma gestao
eficiente do negécio, além do com-
portamento empreendedor.

Até que a confianca e o nivel
de consumo sejam retomados e a

economia brasileira volte a cres-
cer, cautela e planejamento sdo
fundamentais aos proprietarios de
pequenos negécios, independen-
temente do segmento. Na atual
conjuntura, sao necessarios ainda
alguns cuidados:

» A inflacdo relativamente ele-
vada corréi o poder de compra das
familias, desestimulando o consu-
mo. Para incentivar a demanda, o
empresario pode realizar promo-
cOes, diferenciar produtos/servi-
cos/atendimento dos seus concor-
rentes etc. Com o desaquecimento
da demanda, é importante estar
atento ao volume de estoques (isto
€, adapta-lo as expectativas de
vendas) e aos custos gerais da em-
presa, evitando desperdicios e eco-
nomizando sempre que possivel.

» Aelevagdo dos juros bésicos da
economia afeta as condicOes gerais
de crédito e financiamento. Os em-
préstimos tendem a ficar mais caros
(juros mais altos). Por isso, exige-se
cautela antes de emprestar dinhei-
ro. Os empresarios que pretendem
contrair empréstimos para investir
na empresa ou utiliza-lo como capi-
tal de giro precisam estar atentos as
condicoes e tomar dinheiro com os
riscos calculados e com planejamen-
to sobre como o dinheiro sera pago.

» O doélar mais valorizado
(quando hé necessidade de mais
reais para comprar um délar) ten-
de a favorecer as exportagoes, po-
rém, encarece as importacoes. Em
2015, uma possivel volatilidade
elevada do cambio pode prejudicar
especialmente importadores.
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GESTAO
VENCEDORA

MOMENTOS DE INCERTEZAS
EXIGEM CAPACIDADE

DE PLANEJAMENTO,
HABILIDADES EM
ADMINISTRA(;AO EMPRESARIAL
E COMPORTAMENTO
EMPREENDEDOR

Por Enzo Bertolini

cacoes de que os ajustes econdémi-
cos trariam tempos dificeis aos ne-
gbcios em geral. “Renegociei com
fornecedores e outros prestadores
de servicos para reduzir os custos
operacionais’, afirma.

A maior mudanca foi no Siste-
ma de Gestdo Empresarial [“ERP”,
na sigla em inglés], que gerencia as
informacdes relativas aos proces-
sos operacionais, administrativos
e gerenciais. “O sistema anterior
atendia as nossas necessidades,
mas era robusto para o tamanho
da empresa, tanto na utilizacao
quanto no custo’, explica. A es-
colha recaiu sobre uma solucdo
mais adequada as necessidades e
ao porte da 4Works, que represen-
tou uma economia de 80% em re-
lacdo aos pagamentos de licengas,
na comparagdo com o utilizado
até entdo. “E um sistema para pe-
quenas empresas que deve atender
muito bem as nossas necessidades
até crescermos e chegarmos a 30
funcionarios”, diz Esposito.

Além do ganho com o ERP a
empresa negociou um plano mais
barato para a hospedagem do site
institucional e conseguiu melho-
res condicbes para o contrato com
a operadora de telefonia. Com o
dinheiro economizado, a 4Works
contratou mais um técnico.

Na condicao de prestadora de
servigos, a companhia também esta
sujeita a ser cortada pelos clientes.
Um deles estava decidido a encerrar
o contrato, mas Esposito o conven-
Ceu a renegociar, o que garantiu a
continuidade da parceria, ainda que
os valores tenham sido reduzidos.

EFICIENCIA E RESULTADO

Processos operacionais mais efi-
cientes também ajudam a enfren-
tar uma crise. Para melhorar essa
area, deve-se conhecer bem o seu
negoécio e olhar o mercado com
atengdo para enxergar oportuni-
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“0S VENDEDORES TINHAM
INICIATIVA, MAS FALTAVAM
FERRAMENTAS PARA UM
ACOMPANHAMENTO MAIOR.
MUITAS VEZES ELES PERDIAM
NEGOCIOS POR FALTA

DE ORGANIZAGAO”

André Quintela Bertuzzi, sécio da Estoque Elétrico

dades. “A inovacéo se da de duas
formas: ou vocé tem um produto
inovador ou um jeito inovador de
fazé-1o", assegura o coordenador
de Pesquisa do Sebrae-SP, Marce-
lo Moreira.

A Estoque Elétrico, distribuido-
ra de materiais elétricos da cidade

de Osasco, investiu em um sistema
de Gestdo de Relacionamento com
o Cliente [“CRM”, na sigla em inglés]
para aumentar as vendas. “Os ven-
dedores tinham iniciativa, mas fal-
tavam ferramentas para um acom-
panhamento maior. Muitas vezes
eles perdiam negoécios por falta
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de organizacao”, afirma o sécio da
empresa, André Quintela Bertuzzi.

A ferramenta foi desenvolvi-
da pelo préprio empresario e atua
em duas frentes. Na linha de pros-
peccao, levanta informacoes sobre
obras em andamento, apontando
potenciais clientes para a empre-
sa. No tocante ao gerenciamento
de clientes, o programa facilita a
reativacdo daqueles que ja tive-
ram contrato com a distribuido-
ra. Implantada no fim do ano pas-
sado, a ferramenta proporcionou,
no més de janeiro, um aumento
de 60% no faturamento da Esto-
que Elétrico, na comparacao com
o mesmo periodo de 2014. Para o
consolidado do exercicio, Bertu-
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zzi mantém o otimismo e projeta
uma receita 80% maior do que a
apurada no ano anterior.

Na ObentoMania, especializada
em marmitas de comida japonesa,
a eficiéncia na gestdo do negbcio ne-
cessitou ser replicada para todas as
unidades, proprias ou franqueadas.
A saida foi usar um sistema que ge-
rencia diversos aspectos do pon-
to de venda, como caixa, estoque,
margem de lucro etc. “Fizemos isso
em todas as lojas para o franqueado
ficar mais seguro’, conta o diretor e
proprietério da marca, Wilson To-
mio Kano. Ha pouco tempo, as re-
feicOes servidas nas quatro lojas da
rede na zona sul de Sao Paulo pas-
saram a ser enviadas prontas da fa-

“RENEGOCIEI COM FORNECEDORES
E OUTROS PRESTADORES DE
SERVIGOS PARA REDUZIR OS
CUSTOS OPERACIONAIS”

Adriano Esposito, proprietario da 4Works
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brica, diminuindo a necessidade de
um funcionario a mais para cozi-
nhar. A reducao de gastos na folha
de pagamento foi de 20%.

O cardapio da empresa tam-
bém passou por alteracoes. Alguns
produtos com maior margem de
lucro foram acrescentados (como
sushis) e outros, retirados (como
o nishime, um cozido tradicional
da culinaria japonesa). Apesar das
perspectivas de fraco crescimento
econdmico para o Pais, a Obent6-
Mania projeta um aumento de 20%
no faturamento, em comparagao
ao desempenho do ano passado.

ESTRATEGIA

Fortalecer o marketing da empre-
sa também integra o conjunto de
estratégias que reforcam o posi-
cionamento e ajudam na hora de
vencer a concorréncia em tempos
dificeis. Depois de reduzir os cus-
tos, Esposito, da 4Works, buscou
conhecimento no Sebrae-SP, onde
recebeu orientacdes e fez o curso
Na Medida — Marketing, por meio
do qual aprimorou as técnicas de
vendas. O empresario conta que
ja conseguiu dois novos contratos
apds a capacitagao, além de alguns
servicos avulsos. “Quero ir contra
tudo o que é dito. Em vez de achar
que o Pais vai parar, vamos bater
na porta de possiveis clientes e in-
vestir em vendas”, assegura.

A atencdo a rede de contatos e
ao relacionamento com os clientes
também tem proporcionado bons
resultados. Por sugestao de um
parceiro, a 4Works passou a con-
ceder descontos para quem indi-
car outras empresas. Cinco indica-
coes valem um desconto de 15% no
meés seguinte. Caso os negbcios se
concretizem, o desconto sobe para
50%. “A agdo val potencializar a in-
dicacdo de contatos que realmente
possam se interessar pelos nossos
servigos”, acredita Esposito.

O CENARIO DE 2015 EXIGE:

Planejamento prévio

Antes de abrir um negbcio ou promover mudangas, busque
informacdes no mercado, visite a concorréncia e fique de olho
no vizinho. Isso da subsidios para uma tomada de decisao

mais assertiva.

Gestdo empresarial

E preciso conhecer o negécio em detalhes, desde o capital de
giro necessario até como precificar, considerando os multi-
plos aspectos do produto ou servico. O preco nao é mais dife-
rencial, mas a prestacao de servicos é o que conta.

Comportamento empreendedor

E necessario estabelecer metas e persegui-las sempre. Além
disso, é imperativo que o empreendedor se atualize e se in-
forme sobre o ramo em que atua. Assim, é possivel aproveitar
oportunidades pouco exploradas pela concorréncia.

O setor de beleza e cosméticos
é um dos que menos sentem os
efeitos da crise, ainda assim, ele
registra mudangas de comporta-
mento do publico em razao da si-
tuacdo macroecondémica. A compra
de produtos de beleza ndo costuma
ser afetada pelo cenério de instabi-
lidade, mas as pessoas tendem a re-
duzir a frequéncia com que vao ao
saldo de beleza. Para evitar que isso
aconteca, Soraia Ferretti, proprie-
taria do saldo Lunablu, especiali-
zado em cabelos crespos e cachea-
dos, vem programando agdes para
atrair a clientela. “A ideia é n&o dei-
xar que as pessoas figuem dois ou
trés meses sem retornar’, diz.

A empresaria nao descarta di-
ficuldades resultantes de possiveis
racionamentos de agua e de ener-
gia. Na concepcao do empreendi-
mento, Soraia ja previu equipamen-
tos e procedimentos que otimizam

os dois recursos. “N&ao tenho mais
Ccomo economizar e isso me ame-
dronta. Sem esses dois insumos, o
saldo ndo funciona”, afirma. A rede
opera em dois enderecos em Sao
Paulo: a unidade de Santo Amaro
possui um reservatério com capa-
cidade para até 15 dias de operacao,
mas a filial da Republica ndo tem
contingenciamento e corre o risco
de ser afetada pela falta d'agua.
Por estratégia, o Lunablu nao
depende apenas dos servigos pres-
tados ao publico no saldo. A em-
presa oferece uma linha propria
de produtos para cabelo, vendida
com exclusividade nos endere-
cos da rede. “Eu sou especializa-
da em cabelos cacheados e fide-
lizo minha cliente. Ela comeca o
tratamento no saldo e continua
em casa apds a nossa consulto-
ria”, explica Soraia. Hoje, 60% do
faturamento vem do atendimen-

to e 40% da venda de produtos de
marca propria. “O empresario tem
de se planejar e pensar em todos
0s cenarios, mas sem desanimar.
E necessario ser criativo para pas-
sar por qualquer crise.”

CORTAR OU NAO CORTAR
Quando se pensa em redugao de
custos, o corte de pessoal costu-
ma liderar as iniciativas. A opcao,
no entanto, pode ndo ser a mais
adequada, principalmente dian-
te da escassez de profissionais
qualificados. “A medida pode nao
ser muito eficiente ou inteligen-
te caso envolva funcionarios nos
quais foram investidos tempo e
dinheiro para capacitagao. A dis-
pensa pode resultar em prejuizo
maior no futuro”, diz o coordena-
dor de Pesquisa do Sebrae-SP.

Soraia aumentou a equipe no
fim de 2014 e manteve todos os
funcionarios no inicio deste ano,
pois acredita que haverd uma re-
tomada. Para ela, o investimen-
to na capacitagdo de méao de obra
justifica a postura. “O cabeleirei-
ro profissional ndo é especializa-
do em cabelos cacheados. Prefiro
manté-lo, até porque acredito que
vamos retomar o crescimento’,
destaca, demonstrando confianca,
um dos pilares do sucesso.
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INOVACAOQ
E O MELHOR

CAMINHO

EMPREENDEDORES DEVEM TER CUIDADO COM

s incertezas econdémicas e o cendario de

escassez de recursos hidricos e energéti-

cos deixam 0s empresarios receosos em

relacdo a investimentos, seja para a ex-
pansao, seja para a melhoria dos negoécios. Entretan-
to, a inércia em momentos de crise — apenas na ex-
pectativa de boas noticias — nem sempre é uma boa
estratégia. Muitas vezes, novas formas de atuacao,
com planejamento e estrutura, podem abrir oportu-
nidades para a empresa.

Para quem encara as dificuldades com visao em-
preendedora, a crise pode ser o momento de refletir
sobre o préprio empreendimento e de buscar alter-
nativas inovadoras para atingir o publico-alvo. “O

OS GASTOS, BEM COMO REFLETIR SOBRE O

PROPRIO NEGOCIO EM BUSCA DE MUDANCAS,

SEM FAZER, NECESSARIAMENTE, GRANDES
INVESTIMENTOS

Por Filipe Lopes

empresario deve fazer um diagnéstico da empresa
e focar tanto na gestdo quanto no grau de inovacao
disponivel no momento, analisando os pontos fortes
e fracos, as oportunidades e as ameacas. Além dis-
so, deve-se fazer a estruturagao de um plano de acao
que preveja as inovagoes necessarias para a consoli-
dacao da competitividade da empresa em sua area de
atuacao”, afirma a consultora do Sebrae-SP Ana Ca-
rolina Guimaraes. Para ela, as mudancas aplicadas
podem estar relacionadas a estrutura organizacional
e aos processos, produtos e/ou servicos, lembrando
sempre da importancia de envolver toda a equipe,
afinal, ninguém melhor do que os préprios funciona-
rios para identificar brechas e oportunidades capa-




zes de contribuir para aumentar
o faturamento, agilizar os proces-
sos internos, reduzir os custos e
ampliar a carteira de clientes.
Identificar o ponto em que a
empresa estd errando ou como
ela poderia ser mais assertiva é
o0 primeiro passo para inovar. “A
mudanca depende muito do lider.
Se ele ndo estiver aberto a inova-
cao, nada mudara e toda a ener-
gia, o dinheiro e as expectativas
serao em vao. Em momentos de
crise, isso pode significar o fim da
companhia”, afirma o diretor da
consultoria Vecchi Ancona, Paulo
Ancona Lopez. Ele pondera ain-
da que se a empresa estiver dis-
posta a sair da zona de conforto,
o lider deve analisar se a equipe
atual também estara alinhada a
mudancga de postura, o que mui-
tas vezes implica alteragéo de pro-
cessos ja enraizados ao longo dos
anos. “Se até hoje a empresa tra-
balhou da mesma maneira, é por-
que as pessoas nao conseguiram
inovar. Entdo, o empresario deve
analisar quais membros da equipe
estdo abertos a mudancas e bus-
car outros profissionais com per-
fil empreendedor”, aponta Lopez.
Mesmo com todos os colabora-
dores envolvidos na mudanca, os
resultados podem demorar a apa-
recer, assim, o processo também
exige paciéncia e perseveranga.
Nem sempre inovar significa
altos investimentos. “Uma ino-
vagao de processo, por exemplo,
pode envolver o reposicionamento
de equipamentos em uma indus-
tria ou um restaurante. Coisas
simples, mas capazes de agilizar
tarefas, reduzir custos fixos e me-
lhorar o atendimento ao cliente”,
afirma Ana Carolina. Nos casos
em que o diagnostico indica a ne-
cessidade de aportes financeiros,
cabe ao empresario analisar o me-
lhor caminho para ndo compro-
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COMO FUNCIONA
O PROGRAMA ALI

1. Ao aderir, a empresa recebe a visita do Agente Local
de Inovacao (ALI) para um diagnéstico completo do
estagio de gestdo e de inovagao, considerando também
oportunidades de melhoria a serem exploradas para
ampliar a sua competitividade.

2. A partir do diagnéstico e em parceria com um consultor do
Sebrae-SP, 0 agente vai incentivar o empresario na construcao
de um plano que estimularéa a insercao de solugoes inovadoras
no ambiente da empresa. Depois de definido, esse plano sera
implementado sob a responsabilidade da empresa e com o

acompanhamento
do agente.

3.0 acompanhamento pode ser feito por quatro vezes ao
longo de dois anos e o empresario nao paga nada por isso.

Fonte: Sebrae-SP

meter o caixa. “O primeiro passo é
verificar o recurso disponivel em
caixa. A partir dai, estudam-se al-
ternativas, como um socio-inves-
tidor, a venda de uma participa-
¢ao ou o financiamento bancario”,
observa Lopez. Nesse momento
de reflexdo, € comum o empresa-
rio perceber que o mercado nao é
mais tdo atrativo quanto era no
passado, o que pode exigir uma
reformulacao geral para que haja
a reinvencgdo da empresa.

DE OLHO NA EVOLUGAO

Os processos de inovagdo e de
busca por novas maneiras de fa-
zer negoécio deveriam ser conti-
nuos em qualquer empresa. Na
pratica, porém, muitos gestores
s6 valorizam isso quando come-
cam a ter prejuizos. Com 19 anos

no mercado imobilidrio, a Qualiti
Imoveis teve a sua atuacao refor-
mulada a partir dos novos desa-
fios impostos pela tecnologia. De
acordo com o diretor da imobilia-
ria, Fabiano Neaime, no passado,
90% dos anuncios de iméveis apa-
reciam em classificados de jornais
impressos e a relagao entre cliente
e corretor era feita por telefone e
pessoalmente. “Com a tecnologia
e a correria do dia a dia, percebe-
mos que o publico mudou a forma
de se relacionar com as imobilia-
rias. As pessoas ndo querem per-
der tempo e quando entram em
contato ja pesquisaram os imé-
veis na internet, tém informacdes
sobre a localizacdo, conversaram
com amigos sobre o assunto e ja
estdo com uma opinido formada.
Entdo, o corretor ndo pode s6 ficar

Foto: Olicio Pelosi

“ESTE ANO SERA DE DESAFIOS,
MAS A EQUIPE ESTA
PREPARADA PARA

ENFRENTAR OS OBSTACULOS”

Fabiano Neaime, diretor da Qualiti Imoveis

esperando o telefone tocar para
efetuar a venda”, diz.

A Qualiti também percebeu
que a atuacao dos vendedores es-
tava muito generalista para lidar
com um publico avido por infor-
magbes precisas, entdo, investiu
em treinamento de funcionarios e
criou areas especificas para cada
tipo de empreendimento e de per-
fil de cliente. “Esses ajustes ja co-
megaram a apresentar resultados
positivos em relacao a média de
éxito entre contato com o cliente e
fechamento de contrato. Este ano
serd de desafios, mas a equipe esta
preparada para enfrentar os obs-
téculos”, afirma Neaime. O diretor
conta que a empresa ja analisava
o mercado e, ao perceber que 2014
seria um ano dificil em raz&o das
incertezas econdmicas, da Copa
do Mundo e das eleicbes, decidiu
reorganizar os processos internos.
Nesse movimento, alguns funcio-
nérios que ndo se enquadravam na
nova filosofia foram substituidos.

A arrumacao da casa preparou
a imobiliaria para os desafios ain-
da maiores de 2015. “Para inovar, o
empreendedor deve olhar o retor-
no no médio e longo prazos. Nos-
so planejamento contempla mu-
dancas no decorrer de trés anos.
Apobs a implantagado, agora é hora
de aparar as arestas para, no fu-
turo, contabilizar bons resultados
depois que a nova filosofia estiver
consolidada”, explica. Para Neai-
me, muitos empresarios esperam
a chegada da crise para inovar e
desejam o retorno do investimento
no curto prazo, mas essa estraté-
gia tem alto risco e pode fracassar
em razao da falta de tempo neces-
sario para que a equipe e o0 merca-
do absorvam as mudancas.

FOCO NO NOVO

A atualizacdo dos negbcios é es-
sencial quando o objetivo é nao
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“E MUITO IMPORTANTE O
EMPRESARIO ENXERGAR O
MERCADO PARA IDENTIFICAR

EM QUE PONTO ELE PODE ATUAR”

Felipe Rodrigues, cofundador da Social Clique
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abrir espago para os concorrentes.
Foi assim que a Expertise, empresa
de pesquisa e inteligéncia de mer-
cado com dez anos de existéncia,
lancou-se em uma nova empreita-
da, a Opinion Box, uma plataforma
online para levantamento de opi-
niao. A ideia surgiu da necessidade
de levar a pesquisa de mercado a
diferentes empresas, como agén-
cias de publicidade e comunicacao,
consultorias, franquias, prestado-
ras de servicos, entre outras.

O diretor de operacoes da Opi-
nion Box, Felipe Schepers, lembra
que na ocasido, em 2011, os sbcios
perceberam que os modelos tra-
dicionais de pesquisas de opiniao
— por telefone ou pessoalmente —
eram muito caros e lentos para
atender a empresas pequenas e
médias que buscavam informacdes
rapidas para planejar estratégias
de atuacao. “Realizamos pesquisas
na Europa e nos Estados Unidos,
onde a pesquisa online ja era reali-
dade, e percebemos que o mercado
estava mudando e que era necessa-
rio nos adaptarmos as necessida-
des dos clientes, trazendo isso para
o Brasil”, afirma Schepers.

Ele destaca a decisao da em-
presa de assumir o risco de um
novo negoécio, quando seria co-
modo continuar com as pesquisas
tradicionais, atividade na qual ja
tinha expertise. “Tinhamos o carro-
-chefe, que era a pesquisa tradi-
cional. Quando resolvemos inves-
tir na plataforma digital, agimos
paralelamente. Isso é inovar. Vocé
deve ter um setor encarregado do
desenvolvimento de novos produ-
tos e solugdes, mas nao pode com-
prometer toda a empresa com um
novo projeto”, acrescenta.

Hoje, a Opinion Box atende
mais de 80 clientes pelo Brasil e
conta com 150 mil pessoas cadas-
tradas de diferentes regides, faixas
etarias e classes sociais, que res-

pondem as pesquisas de opinidao
por meio de um programa de re-
compensas. “Quem aceita respon-
der aos questionarios recebe pré-
mios que vao desde créditos para
celular até cupons para sorteios de
prémios”, explica.

DNA INOVADOR

Momentos de incerteza econdmica
também podem ser oportunidades
para novos produtos e servigos,
desde que o empreendedor tenha
um olhar diferenciado sobre o
mercado. Foi esse tipo de olhar que
os soécios Felipe Rodrigues e Tiago
Brand&o tiveram ao criar a Social
Clique, uma plataforma de reco-
mendacdo combinada a uma rede
de afiliados que influenciam outras
pessoas a compartilhar links de
campanhas publicitarias, antincios
e produtos. As empresas usavam
muito e-mail marketing para al-
cancar seus clientes, mas as redes
sociais se mostraram mais efetivas
em razdo da cadeia de pessoas que
elas conseguem atingir rapida-
mente. Fol exatamente nesse ponto
que a Social Clique resolveu inves-
tir. “Se conseguirmos que um gru-
po de pessoas influentes nas redes
sociais recomendem a campanha
publicitaria de uma empresa, o nu-
mero de impactados sera enorme”,
explica o diretor e cofundador da
empresa, Felipe Rodrigues.

Os executivos investiram cer-
ca de R$ 80 mil para desenvolver
o sistema. Na primeira semana
de operagao, os empresarios con-
tabilizaram 15 mil participan-
tes cadastrados. Hoje, quase trés
anos depois, ha mais de 184 mil
cadastros, 5 mil sites, uma base
de e-mails composta por 5,5 mi-
lhoes de enderecos e 30 pesquisas
por més, em meédia.

Rodrigues conta que o inicio
das operagdes foi dificil e que para
uma empresa nascer inovadora, o

CINCO PASSOS
PARA INOVAR

e Diagndstico de gestao e de inovagao: identifique o que pode ser

melhorado;

¢ Analise do cenario: veja a situacao da empresa para investir em

inovacao;

¢ Andlise de mercado: pesquise o mercado e as oportunidades;

e Estruturacao de plano de acao: planeje a estratégia de inovagao
e o publico que pretende alcancar;

¢ Execucdo e monitoramento das a¢oes: coloque as agdes em
pratica, com a retomada do mesmo processo de forma perene.

Fonte: Sebrae-SP

empreendedor tem de investir em
solucdes que o mercado necessita.
“Quando a pessoa ja atua no mer-
cado é mais facil convencer o clien-
te sobre a qualidade de seus produ-
tos. Contudo, uma empresa jovem
deve provar que sua solucao é efi-
caz. Por isso, é muito importante
0 empresario enxergar o mercado
para identificar em que ponto ele
pode atuar”, afirma.

AUXILIO PARA INOVAR

Para ajudar os empreendedores
que querem comecar a investir em
inovacao, o SEBRAE criou o Pro-
grama Agentes Locais de Inovagao
(ALI), focado no desenvolvimento
de praticas empreendedoras e no
uso de tecnologias capazes de fa-
zer a diferenca para cada empre-
sa. As solucbes cobrem as areas de
produtos (bens ou servigos), pro-
cessos, marketing e método orga-

nizacional. A metodologia inclui a
visita de agentes que analisam so-
lucdes e respostas as demandas do
negécio, alinhadas ao perfil eco-
ndémico e aos produtos e servigos.
‘O Programa ALI contribui para
a competitividade das pequenas
empresas por meio da difusdo de
informacdes sobre possibilidades
de inovacao e tecnologia de acor-
do com as caracteristicas de cada
empreendimento. As mudangas
geram impacto direto na gestao
empresarial, na melhoria de pro-
dutos e processos, na identificacao
de novos nichos de mercado para
os produtos, entre outras possi-
bilidades”, afirma a consultora do
Sebrae-SP Ana Carolina Guima-
raes. Segundo ela, esse crescimen-
to beneficia, inclusive, a comuni-
dade da qual a empresa faz parte,
além de ter foco nas sustentabili-
dades ambiental e social.
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CASE

sem medo

Por Enzo Bertolini

L4

consenso entre os economistas que nao ha

mais espaco para o crescimento baseado em

consumo, fato que norteou a expansao do

Produto Interno Bruto (PIB) nos tultimos anos.
Isso deve ter impacto sobre as vendas, o que obriga as
empresas a buscar novos mercados ou a explorar ou-
tros nichos para garantir que o faturamento ndo dimi-
nua. A iniciativa, no entanto, exige planejamento, ja
que antes de abrir novos horizontes é necessario ter a
casa em ordem. Tudo é uma questdo de organizar os
processos internos antes de investir na estruturagao
de uma equipe de vendas. “Primeiro, € preciso olhar
para dentro para, depois, olhar para fora”, afirma o
consultor do Sebrae-SP Gilberto Campiao.

DE ARRISCAR %

EXPLORAR NOVOS MERCADOS E OPGAO PARA AUMENTAR O
FATURAMENTO, MAS DEVE-SE ORGANIZAR A CASA E BUSCAR
INFORMACOES ANTES DE PROMOVER MUDANGCAS

Ele destaca que algumas mudancas ajudam a ven-
cer as dificuldades conjunturais. O primeiro passo é di-
vidir a empresa em trés partes: financeiro, producao/
comercial e marketing/vendas. Quanto aos aspectos
financeiros, é necessario garantir os controles basicos
de entrada e de saida de recursos, ou fluxo de caixa;
conhecer o ponto de equilibrio do negécio; saber cal-
cular o preco de produtos e servicos; e dominar ao me-
nos o calculo financeiro basico para identificar os juros
embutidos em uma tomada de crédito, por exemplo.
“Nao adianta aumentar as vendas se nao houver o con-
trole desses aspectos”, diz Campiao.

As estruturas da producao e da area comercial en-
volvem eficiéncia nas compras de insumos, no contro-
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“SE HA FOCO, MESMO EM CRISE
VOCE ENFRENTA AS DIFICULDADES
E CONSEGUE SUPERA-LAS”

Nivaldo Martines, dono do Centro Automotivo Martines

companhias asiaticas. A crise que
assolou aquela regidao em 1997 des-
mobilizou a cadeia de fornecedores
e levou a Truckvan a reavaliar as
operacoes. A opcao recaiu sobre a
fabricacao local dos baus, em subs-
tituicdo & montagem que era feita
anteriormente.

O negécio deu tdo certo que a
empesa comecou a ser procurada
para produzir carretas customiza-
das. O primeiro cliente foi o Senai,
que necessitava de veiculos pré-
-fabricados para o projeto de edu-
cacao sobre rodas. “Foi a semente
para o braco de unidades moéveis da
Truckvan’, ressalta o empresario. A
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companhia fornece também solu-
coes sob medida para o transporte
de cargas e veiculos especiais para
eventos. “Investimos em processos
e maquinas para oferecer aos clien-
tes tecnologias que nao deixam a
desejar em relacdo ao que é feito 1a
fora”, explica Braga. O resultado foi
tao bom que hoje a empresa exporta
para a Europa e para os Estados Uni-
dos, explorando um nicho despreza-
do pelas grandes empresas, por falta
de escala, e inalcancado pelas pe-
quenas, dado o investimento exigido
para a aquisi¢do do maquinario.

No ano passado, a empresa fa-
turou R$ 145 milhoes e espera um

2015 mais turbulento. “Teremos um
ano desafiador. O faturamento ten-
de a ser menor, mas trabalharemos
em novas frentes, que ainda estao
sob sigilo e que podem reverter a
previsdo de queda’, afirma Braga.

A empresa tem investido for-
temente em reducao de custo, re-
adaptacdo da estrutura e mudan-
cas no fluxograma de producao.
Para nao se tornar tdo dependente
do mercado interno, a companhia
esta direcionando esforgos para a
exportacdo, que até agora foi ape-
nas reativa. “Participamos de feiras
na Colombia e no Oriente Médio
para prospeccao de mercado fora
do Brasil. Ao buscar alternativas no
exterior, reduzimos o risco diante
de possiveis crises no Pais”, explica
0 executivo, que traca como ideal a
divisdo de faturamento entre 60%
provenientes do Brasil e 40%, das
vendas externas.

INOVAQAO NO E-COMMERCE
Explorar um novo canal de vendas
também é alternativa para o cres-
cimento e 0 e-commerce vem se
tornando quase obrigatério para
todo o tipo de negécio. “No mundo
virtual, rompem-se fronteiras — é
possivel trabalhar o Brasil inteiro e
até outros paises”, afirma Campido.
Alcance nacional foi o objetivo da
Galatea ao lancar-se na venda de
moéveis pela internet, um mercado
ainda pouco explorado. Segundo
dados da consultoria E-bit, a cate-
goria “casa e decoragao” representa
entre 5% e 7% das compras online
dos brasileiros.

Para fugir da massificacdo, a
Galatea vende moveis criados por
designers que se cadastram no site
da empresa e enviam a ideia. A re-
ceptividade do item é medida por
votagao dos clientes. A loja também
inova no modelo de producao: a fa-
bricacdo é descentralizada e distri-
buida por todas as regides do Pais,

a cargo de parceiros previamente
treinados para garantir a padroni-
zacao. “Otimizamos a cadeia produ-
tiva e estimulamos negécios locais”,
explica um dos sécios da Galatea,
Luiz Camara Lopes. O modelo dis-
pensa estoques e facilita a logistica,
pois evita fretes que cruzam o Pais,
ja que a producao é regional.

MUDANGA DE PUBLICO

Muitas vezes, agoes estratégicas po-
dem alterar o rumo dos negdcios,
como fez o proprietario do Centro
Automotivo Martines, em Sao José
dos Campos, Nivaldo Martines. Ori-
ginalmente uma oficina acanhada
— segundo o préprio Martines -, o
espaco tinha como clientela predo-
minante os proprietarios de carros
mais velhos. Com as facilidades de
crédito e a consequente renovacao
da frota de veiculos, o mecanico viu
a procura por seus servicos dimi-
nuir. Era mudar ou fechar.

O processo de mudancas durou
seis anos e envolveu até a capacita-
¢ao de Martines em aspectos relacio-
nados a gestao administrativa. “Am-
pliei a minha visao sobre o negécio”,
diz. Em 2013, a construcao de um
novo prédio elevou a area da oficina
de 120 metros quadrados para mil
metros quadrados. Com a moderni-
zacao, o perfil dos clientes passou das
classes B/C para as classes A/B e o
atendimento comegou a contemplar
carros novos e importados. O portfo-
lio de servicos agregou a oferta de
alinhamento e de balanceamento,
praticas que nao existiam antes.
Com isso, 0 centro automotivo ga-
nhou mais trés funciondarios. “A si-
tuacdo me colocou contra a parede:
ou morria ou enfrentava. Se ha foco,
mesmo em crise vocé enfrenta as
dificuldades e consegue supera-las”,
garante o empreendedor, atestando
que momentos dificeis sdo oportuni-
dades para mudancas. Basta sair da
zona de conforto.

“TEREMOS UM ANO DESAFIADOR.
O FATURAMENTO TENDE A SER
MENOR, MAS TRABALHAREMOS
EM NOVAS FRENTES”

Alcides Braga, fundador da Truckvan
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ESCRITORIOS

REGIONAIS

DO SEBRAE-SP

SEDE

EDIFICIO MARIO COVAS
R. Vergueiro, 1.117

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

CAPITAL

CENTRO

R. José Getulio, 89
Aclimacéo ¢ CEP: 01509-001
Tel.: 11 3253.2121

LESTEI

R.Itapura, 270

Tatuapé e CEP: 03310-000

Tel.: 11 2225.2177 o Fax: 11 2225.2177

LESTE I

R. Vitorio Santim, 57

Itaquera e CEP: 08290-000

Tel.: 11 2074.6601 e Fax: 11 2074.6601

NORTE

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

Tel.: 11 2976.2988  Fax: 11 2976.2988

OESTE

R. Clélia, 336/344

Pompeia ¢ CEP: 05042-000

Tel.: 11 3832.5210  Fax: 11 3832.5210

SUL

Av. Adolfo Pinheiro, 712

Santo Amaro e CEP: 04734-001

Tel.: 11 5522.0500  Fax: 11 5522.0500

REGIAO
METROPOLITANA

ALTO TIETE

Av. Francisco Ferreira Lopes, 345

Vila Lavinia ® Mogi das Cruzes

CEP: 08735-200

Tel.: 11 4722.8244 ¢ Fax: 114722.9108

BAIXADA SANTISTA

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

Tel.: 13 3289.5818  Fax: 13 3289.4644

GRANDE ABC
R. Cel. Fernando Prestes, 47

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

GUARULHOS

Av. Esperanga, 176
Centro ¢ CEP: 07095-005
Tel.: 11 2440.1009

OSASCO

R. Primitiva Vianco, 640

Centro e CEP: 06016-004

Tel.: 11 3682.7100  Fax: 11 3682.7100

INTERIOR DO ESTADO

ARAGATUBA

Avenida dos Aracés, 2.113

Centro e CEP: 16010-285

Tel.: 18 3622.4426 o Fax: 18 3622.2116

ARARAQUARA

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

Tel.: 16 3332.3590 o Fax: 16 3332.3566

BARRETOS

R.14,n°735

Centro  CEP: 14780-040

Tel.: 17 3323.2899 » Fax: 17 3323.2899

BAURU

Av. Duque de Caxias, 16/82

Vila Cardia e CEP: 17011-066

Tel.: 14 3234.1499 e Fax: 14 3234.2012

BOTUCATU

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

CAMPINAS

Avenida Imperatriz Leopoldina, 272
Vila Nova ® Campinas

CEP: 13070-000

Tel.: 19 3243.0277 ® Fax: 19 3242.6997

FRANCA

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

Tel.: 16 3723.4188 o Fax: 16 3723.4483

GUARATINGUETA

R. Duque de Caxias, 100

Centro ¢ CEP: 12501-030

Tel.: 12 3132.6777  Fax: 12 3132.2740

JUNDIAT

R. 23 de Maio, 41

Vianelo e CEP: 13207-070

Tel.: 11 4587.3540  Fax: 11 4587.3554

MARILIA

Av. Brasil, 412

Centro e CEP: 17509-052

Tel.: 14 3422.5111 » Fax: 14 3413.3698

OURINHOS

R. dos Expedicionarios, 651

Centro ¢ CEP: 19900-041

Tel.: 14 3326.4413 o Fax: 14 3326.4413

PIRACICABA

Av. Rui Barbosa, 132

Vila Rezende ¢ CEP: 13405-218

Tel.: 19 3434.0600 * Fax: 19 3434.0880

PRESIDENTE PRUDENTE

R. Major Felicio Tarabay, 408

Centro ¢ CEP: 19010-051

Tel.: 18 3222.6891  Fax: 18 3221.0377

RIBEIRAO PRETO

R. Inacio Luiz Pinto, 280

Alto da Boa Vista e CEP: 14025-680
Tel.: 16 3621.4050 ® Fax: 16 3620.8241

SAO CARLOS

R. 15 de Novembro, 1.677

Centro e CEP: 13560-240

Tel.: 16 3372.9503  Fax: 16 3372.9503

SAO JOAO DA BOA VISTA

R. Presidente Franklin Roosevelt, 110
Perpétuo Socorro ¢ CEP: 13870-540
Tel.: 19 3622.3166 ® Fax: 19 3622.3209

SAO JOSE DO RIO PRETO

R. Dr. Presciliano Pinto, 3.184

Jd. Alto Rio Preto e CEP: 15020-000
Tel.: 17 3222.2777 » Fax: 17 3222.2999

SAO JOSE DOS CAMPOS

R. Humaitd, 227/233

Centro e CEP: 12245-810

Tel.: 12 3922.2977 o Fax: 12 3922.9165

SOROCABA

Av. General Carneiro, 919

Cerrado e CEP: 18043-003

Tel.: 15 3224.4342 o Fax: 15 3224.4435

SUDOESTE PAULISTA

R. Ariovaldo Queiroz Marques, 100
Centro e Itapeva ¢ CEP: 18400-560
Tel.: 15 3522.4444 ¢ Fax: 15 3522.4120

VALE DO RIBEIRA

R.José Antonio de Campos, 297
Centro  Registro e CEP: 11900-000
Tel.: 13 3821.7111

VOTUPORANGA

Av. Wilson de Souza Foz, 5.137

Vila Residencial Esther e CEP: 15502-052
Tel.: 17 3421.8366 ® Fax: 17 3421.5353

PAS Pontos de
Atendimento ao
Empreendedor
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Bras

R. Conselheiro Belisario, 141

Bras - Sao Paulo

Tel.: 11 2692.5454

Brasilandia

R. Parapusd, 491

Tel.: 11 3991.4848
pabrasilandia@sebraesp.com.br
Campo Limpo

R. Mario Neme, 16/22

Tel.: 11 5842.2373
pacampolimpo@sebraesp.com.br
Cidade Ademar

Av. Cupecé, 2.861

Tel.: 11 5562.9312
pacidadeademar@sebraesp.com.br

Cidade Dutra

Av. do Jangadeiro, 400

Tel.: 11 5666.0302
pacidadedutra@sebraesp.com.br
Itaim Paulista

R. Manoel Bueno da Fonseca, 129
Tel.: 11 2568.5086
paitaimpaulista@sebraesp.com.br
Jaragua

R. Friedrich Von Voith, 142

Tel.: 11 3943.7703
pajaragua@sebraesp.com.br
Pirituba

R. Luiz José Montesanti, 214

Tel.: 11 3903.8098
papirituba@sebraesp.com.br

Rio Pequeno

Av. Rio Pequeno, 155

Tel.: 11 3719.2311
paeriopequeno@sebraesp.com.br
Sao Mateus

R. Felice Buscaglia, 348

Tel.: 11 2015.6366
pasaomateus@sebraesp.com.br
Sapopemba

Av. Sapopemba, 2.824

Tel.: 11 2021.1110
pasapopemba@sebraesp.com.br
Tremembé

Av. Maria Amalia L. de Azevedo, 241
Tel.: 11 2267.1003
patremembe@sebraesp.com.br

PAES Postos Sebrae-SP de Atendimento ao Empreendedor

ALTO TIETE

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

Tel.: 11 4642.1116/7307 1. 230
Suzano: R. Portugal Feixo, 106
Centro e CEP: 08674-002

Tel.: 11 4744.5540

ARAGATUBA
Andradina: R. Paes Leme, 1.280
Centro e CEP: 16901-011

Tel.: 18 3723.5411

Birigui: R. Roberto Clark, 460
Centro e CEP: 16200-014

Tel.: 18 3641.5053

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

Tel.: 18 3742.4918

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

Tel.: 18 3652.1918

ARARAQUARA
Ibitinga: R. Quintino Bocaitva, 498
Centro e CEP: 14940-000

Tel.: 16 3342.7194 ou 16 3342.7198
Itépolis: R. Odilon Negrdo, 570
Centro e CEP: 14900-000

Tel.: 16 3262.1534

BAIXADA SANTISTA
Cubatdo: R. Padre Nivaldo Vicente
dos Santos, 41 ¢ Centro

CEP: 11510-261 » Tel.: 13 3362.6025

BARRETOS

Bebedouro: Av. Quito Stamato, 530
* Bloco 10 ¢ sl. 01

CEP: 14700-440

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

17 3343.8395

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

CEP: 18680-000 Tel.: 14 3264.3955
Lins: R. 15 de Novembro, 130,
2°andar ¢ Centro e CEP: 16400-015
Tel.: 14 3523.7597

BOTUCATU

Laranjal Paulista: R. Bardo do Rio
Branco, 107 e Centro

CEP: 18500-000 o Tel.: 15 3383.9127/
153383.9128

CAMPINAS
Artur Nogueira: R. Duque de
Caxias, 2.204 ¢ Jd. Santa Rosa

CEP: 13160-000 e Tel.: 19 3877.2727
Fax: 19 3877.2729

Holambra: Av. das Tulipas, 103
Centro e CEP: 13825-000

Tel.: 19 3802.2020

Indaiatuba: Av. Eng. Fabio Roberto
Barnabé, 2.800 ¢ CEP: 13331-900
Tel.: 19 3834.9272

Jaguariuna: R. Julia Bueno, 651

sl. 6 e 7 e Centro ¢ CEP: 13820-000
Tel.: 19 3867.1477

Sumaré: Pca. da Republica, 203
Centro ¢ CEP: 13170-160

Tel.: 19 3828.4003 / 19 3903.4224 1. 30
Valinhos: R. Invernada, 595

Vera Cruz e CEP: 13271-450

Tel.: 19 3829.4019 / 19 3512.4944

GUARATINGUETA

Campos do Jorddo: Av. Januario
Miréglia, 1.330 ¢ CEP: 12460-000
Tel.: 12 3664.2631 /2579
Cruzeiro: R. Otavio Ramos, 172
Centro e CEP: 12701-360

Tel.: 12 3141.1107/3143.1613

JUNDIAT

Braganca Paulista: R. Cel. Tedfilo
Leme, 1240 ¢ Centro

CEP: 12900-002 e Tel.: 11 4033.4785
Itatiba: Prefeitura Municipal

Av. Luciano Consoline, 600
Anexo Sl. do Empreendedor

Tel.: 11 3183.0630 ¢ 1. 2039

MARILIA

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

de Setembro, 765 ¢ Centro

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

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

Tupa: Av. Tapuias, 907 - SL. 5
Centro ¢ CEP: 17600-260

Tel.: 14 3441.3887

0SASCO
Embu: R. Siqueira Campos, 100
Centro e CEP: 06803-320

Tel.: 11 4241.7305

Itapecerica da Serra: R. 13 de

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

Santana de Parnaiba: Av. Tenente
Marques, 5.405 ¢ Fazendinha

CEP: 06530-001 o Tel.: 11 4156.4524

OURINHOS
Cerqueira César: R. José Joaquim
Esteves, quiosque 2 ¢ Centro

CEP: 18760-000 e Tel.: 14 3714.4266
Piraju: R. 13 de Maio, 500 ¢ Centro
CEP: 18300-000 o Tel.: 14 3351.3579
Sta. Cruz do Rio Pardo: Pca. Dep.
Le6nidas Camarinha, 316  Centro
CEP: 18900-000  Tel.: 14 3332.5909

PIRACICABA
Capivari: R. Pe. Fabiano, 560
Centro ¢ CEP: 13360-000
Tel.: 19 3491.3649

Limeira: Rua Boa Morte, 725
Centro e CEP: 13480-074
Tel.: 19 3404.9838

Santa Barbara d’Oeste:

R. Riachuelo, 739 e Centro
CEP: 13450-020

Tel.: 19 3499.1012/3499.1013

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

Tel.: 18 3521.1831

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

Tel.: 18 3822.4493

Martinépolis: Pca. Getulio Vargas,
s/n.° (Patio da Fepasa) e Centro
CEP: 19500-000 ® Tel.: 18 3275.4661
Presidente Epitacio: R. Parana, 262
Centro e CEP: 19470-000

Tel.: 18 3281.1710

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

Tel.: 18 3265.3133

RIBEIRAO PRETO

Altinépolis: Av. Dr. Alberto
Crivelenti, 1.150 e Centro

CEP: 14350-000 © Tel.: 16 3665.9549
Cravinhos: R. Dr. José Eduardo
Vieira Palma, 52 ¢ Centro

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

Tel.: 16 3203.3398

Jardinépolis: R. Dr. Arthur
Costacurta, 550  Area Industrial
CEP: 14680-000  Tel.: 16 3663.7906
Monte Alto: R. Florindo Cestari,
952 ¢ Centro e CEP: 15910-000

Tel.: 16 3241.3831/16 99799.6314
Orlandia: R. Dez, 340 ¢ Centro
CEP: 14620-000 » Tel.: 16 3826.3935
Ribeirdo Preto: Av. D. Pedro I, 642
1°andar e Ipiranga

CEP: 14100-500 e Tel.: 16 3514.9697
Santa Rosa de Viterbo: Av. Sdo
Paulo, 100 e Vila Barros

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

¢ Av. Afonso Trigo, 1.588

Vila Industrial ¢ CEP: 14160-100
Tel.: 16 3945.1080

* Av. Marg. Jodo Olézio Marques,
3.563 ¢ Centro Empresarial Zanini
3° Andar e Distrito Industrial

CEP: 14161-100 o Tel.: 16 3946.1080

SAO CARLOS

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

Tel.: 19 3543.7212

Descalvado: R. José Quirino
Ribeiro, 55 ¢ CEP: 13690-000

Tel.: 19 3594.1109/19 3594.1100
Leme: Av. Carlo Bonfanti, 106
Centro e CEP: 13610-238

Tel.: 19 3573.7106

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

Tel.: 19 3562.1541

Rio Claro: R. Trés, 1.431 e Centro
CEP: 13500-161 e Tel.: 19 3526.5058/
19 3526.5057

SAO JOAO DA BOA VISTA

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

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

Tel.: 19 3814.5760 — 1. 5781 e 5789
S&o José do Rio Pardo: Rua Rui
Barbosa, 460 ¢ Centro

CEP: 13720-000 e Tel.: 19 3682.9343

Sdo Sebastido da Grama: Pca.

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

Tel.: 19 3646.9956

SAO JOSE DO RIO PRETO
Catanduva: R. S. Paulo, 777
Higiendpolis ¢ CEP: 15804-000
Tel.: 17 3531.5313

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

CEP: 14960-000 Tel.: 17 3542.7701

SAO JOSE DOS CAMPOS
Caraguatatuba: R. Taubaté, 90
Sumaré e CEP: 11661-060

Tel.: 12 3882.3854

Ilhabela: Pca. Vereador José

Leite dos Passos, 14 ¢ B. Velha

CEP: 11630-000

Tel.: 12 3895.7220

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

Tel.: 12 3952.7362

Sdo Sebastido: Av. Expedicionario
Brasileiro, 207  Centro

CEP: 11600-000  Tel.: 12 3892.1549
Taubaté: R. Armando Salles de
Oliveira, 457 e Centro

CEP: 12030-080 Tel.: 12 3621.5223
Ubatuba: R. Dr. Esteves da Silva, 51
Centro e CEP: 11680-000

Tel.: 12 3834.1445

SOROCABA
Boituva: R. Jodo Leite, 370  Centro
CEP: 18550-000 e Tel.: 15 3263.1413
Itapetininga: R. Campo Salles, 230
Centro e CEP: 18200-005

Tel.: 15 3272.9218/15 3272.9210

Itu: Av. [tu 400 Anos, s/n ¢ Itu Novo
Centro ¢ CEP: 13303-500

Tel.: 11 4886.6104

Piedade: R. Tenente Procépio
Tenorio, 26  Centro

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

Tel.: 15 3261.9047

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

CEP: 18160-000 e Tel.: 15 3292.3322/
3292.3305

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

Tel.: 11 4784.1383

Tatui: R. XV de Novembro, 491
Centro e CEP: 18270-310

Tel.: 15 3305.4832

SUDOESTE PAULISTA (ITAPEVA)
Apiai: Av. Leopoldo Leme
Verneque, 265 ¢ Centro

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

Tel.: 15 3542.4053

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

Tel.: 15 3532.1162

VOTUPORANGA
Santa Fé do Sul: R. 11, 1.198
CEP: 15775-000 o Tel.: 17 3631.6145
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PANORAMA

m um cenario de grandes incerte-
zas nos planos interno e externo e
diante das dificuldades impostas
pela atual conjuntura econdmica brasileira, é impor-
tante que o empreendedor consiga tragar uma rota se-
gura que lhe permita enfrentar o momento presente e
continuar crescendo. Em outras palavras, trata-se de
definir um conjunto de procedimentos que as micro
e pequenas empresas devem seguir a fim de convi-
ver com a crise e tirar proveito das adversidades para
manter um bom ritmo de desenvolvimento.

Em primeiro lugar, é importante entender o con-
texto em que as micro e pequenas empresas estdo
inseridas para que seja possivel definir a estratégia
mais segura a ser adotada. Apés analise do passado
recente, o segundo semestre do ano passado conso-
lidou um quadro de estagflacao, ou seja, a economia
parou de crescer, a inflagdo acelerou e a situacao fi-
cou mais complicada para as empresas brasileiras
em termos de competi¢ao internacional e do préprio
mercado externo. A competitividade da empresa na-
cional diminuiu bastante, o que provocou nao apenas
problemas em relagdo as contas externas e ao saldo do
balango de pagamentos, como também a competicao
no préprio mercado interno, em que o produto impor-
tado vem superando o nacional nos aspectos preco,
qualidade e inovagao.

Esses obstaculos estdo levando o governo a ado-
tar uma politica mais rigida, com elevacdo da carga
tributéaria e redugao de incentivos, para melhorar as
contas publicas e apresentar novamente os superavits
primérios necessarios para que a economia brasileira
continue a atrair os investimentos estrangeiros.

Por outro lado, além dos apertos fiscal e tributario,
faz-se necesséaria a elevacao da taxa de juros — encare-
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UMA ESTRATEGIA
PARA A CRISE

THARCISIO SOUZA SANTOS, ECONOMISTA

E PROFESSOR DAS FACULDADES DE
ADMINISTRACAO E DE ECONOMIA DA FUNDACAO
ARMANDO ALVARES PENTEADO (FAAP)

cendo e reduzindo o montante de crédito disponivel —
para reverter a escalada da inflagao que, alias, devera
perseguir a economia brasileira por um bom periodo
ao longo de 2015.

Finalmente, mas ndo menos complicado, sera pre-
ciso enfrentar as consequéncias da crise hidrica, que,
segundo especialistas, € a mais grave dos ultimos 80
anos. Além do racionamento de dgua, estamos sujei-
tos ao racionamento de energia elétrica e a esperada
elevacdo das tarifas causada pelo uso frequente das
usinas termelétricas, cujo custo de producao é maior
que o das hidrelétricas. Havera, portanto, energia
mais cara em 2015, com pressdo adicional sobre os
custos de produgao.

Por todas essas razoes, a palavra-chave para o em-
preendedor é atengao redobrada nos diferentes aspec-
tos do dia a dia. Um cuidado extremo com a gestao de
caixa para evitar ao méaximo o endividamento, mesmo
que em curto prazo, é fundamental. O custo embutido
nos financiamentos podera reduzir consideravelmen-
te a margem da operacao, contribuindo para a eleva-
cdo de precos e a perda de clientes potenciais. Esse
¢, sem duvida, um dos pontos cruciais para onde os
olhos do empreendedor deverdo estar voltados duran-
te todo o ano de 2015. Outros aspectos relevantes sao
a administragao de custos e do processo de producao,
assim como a politica de marketing e vendas: clien-
tes satisfeitos, atendimento adequado no pés-venda e
margens de lucro reduzidas ao maximo serao fatores
importantes para a sobrevivéncia e o crescimento em
meio a um cenario adverso.

Adotadas essas medidas, resta desejar a todos um
feliz 2016. Tomara que as dificuldades deste ano sejam
superadas e que todos nds possamos nos encontrar em
uma situagao mais promissora no ano que vem.

< pretec

Redescubra seu verdadeiro papel dentro
da empresa e venca os desafios!

HA MAIS DE

| <20 ANOS -
. PREPARANDO

AMPEOES

0 Empretec € um curso intensivo que
promove uma verdadeira transformacao
no comportamento do empreendedor.

Durante seis dias, vocé vai aprender
= a superar seus limites, enxergar
* oportunidades e fortalecer suas
habilidades.

= Desenvolvido pela ONU, o Empretec é
aplicado no Brasil com exclusividade
pelo Sebrae.

Participe da palestra gratuita
de apresentacao e saiba mais.

Ligue 0800 570 0800, procure o0 Sebrae-SP mais
proximo ou acesse http://sebr.ae/sp/empretec
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SUA EMPRESA MAIS AFINADA DO QUE NUNCA!
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NOTICIAS DE EMPREENDEDORISMO, DICAS DE GESTAO,
BOLETINS, PODCASTS E UMA EXCELENTE PROGRAMACAO MUSICAL
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