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O maior desafio para quem

se aventura no mundo dos
negécios é transformar

2~ ~uma oportunidade em

- um empreendlmento de

sucesso. O mercado
~ norteriograndense tem
vérios exemplos vitoriosos

‘que podem ser seguidos
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Informalidade
é mapeada

Mais de 60% dos
empreendimentos
produtivos no estado sdo

informais, segundo
. estudo do Sebrae-RN

asta ir a praia durante a
alta estacdo para perceber

que a economia potiguar
ainda é marcada pela informali-
dade. Uma prova disso € que entre
0s 66.301 empreendimentos pro-
dutivos no Rio Grande do Norte
identificados durante o tltimo ma-
peamento do Sebrae-RN, 60,9%
sdo informais e apenas 39,1% s&o
formais. Os dados foram levanta-
dos em parceria com o Banco do

Nordeste e CDL Natal e incluidos-

no Cadastro Empresarial do Rio

Grande do Norte (CEMP), divulga- .

do no ultimo més de marco.

0 mapeamento, que tem como
objetivo mostrar as diferencas
- entre negécios formais e informais
desenvolvidos em solo potiguar,
aponta que a informalidade esta
presente em quase todos os ramos
da economia, com excegéo da
construgao civil. A pesquisa mos-
traainda que grande parte dos ne-
gdcios informais esta concentra-
da nos setores do comércio, se-
guido de longe pelo setor de ser-
Vico.Ja comas empresas formais,
ocorre o inverso: a maior parte esta
concentrada no ramo de servigos,
seguido pelo comércio.

Na opinido dos especialistas, a
informalidade ndo pode ser enca-
rada apenas como estratégia ado-
tada pelos empresarios que que-
. remburlar as obrigacdes tributa-
rias e fiscais. Ela também pode

ter como causa odesconhecimen-

to do processo de formalizagdo
ou adificuldade do cumprimento
da legislag&o.

Sé para ter uma ideia, no agro-
negdcio a informalidade atinge
40% das empresas. No comér-
cio, chega a 44,9%. Na industria,

o percentual é de 41,5% e noramo.

do servico, a informalidade repre-
senta 62,1% dos negocios exis-
tentes no estado.

Faturamento

Segundo o estudo, 0 segmento
que mais concentra negécios na
atividade empresarial no estado

continua sendo o comércio vare- -

jista, que representa 414% das
empresas - -sendo 37,8% infor-
mais. Em relagdo ao faturamento
anual, 85,3% das empresas infor-
mais e 32% das empresas for-
mais faturam até R$ 38 mil por
ano. A situagdo se inverte € a di-

|- feten¢a fica ainda mais evidente

quando o faturamento € alto. En-

quanto 28,3% dos negdcios for-.

mais faturam em média R$ 240
mil por ano, apenas 0,8% das in-
formais conseguem alcancar este
patamar - 0 que significaque num
grupo de 100 empresas informais,
apenas uma consegue chegar
perto desse valor.

RN que da certo

Rua Coronel José Bernardo, 1001

10 x R$ 119,90

» Design moderno e compacto
- Filtro lavavel: garante a
qualidade do ar no ambiente :
» Controle remoto de simples manuseio §
Garantia de 3 anos

A mais completa linha de splits Springer Carrier
_para climatizar seu ambiente

10 x RS 599,00"

« |deal para grandes ambientes
» Baixo consumo de energia

+ 3 velocidades de ventilacao

» Garantia de 3 anos

(*) Parcelado nos cartoes Vlsa Master e Hiper;

Consulte-nos sobre outras formas de pagamento

Carrier )]

DUAS LOJAS PARA MELHOR SERVIR

www.camposequipamentos.com.br

- Alecrim | Avenida Presidente Bandeira, 760 Alecrim

(84) 3211.7071 | (84) 3213.7071

leerengas

“Quando o assunto é nimero '

de empregados, as diferencas
s&o ainda maiores. Os empreen-

dimentos informais empregam_

em média 3,3 trabalhadores, en-
quanto as empresas formais em-

‘pregam em média 21,4 pessoas.

As diferencas também sdo mar-
cantes quando $e trata de tecno-

- logia comprada ou criada pela

prépria empresa. Os empreendi-

‘mentos'informais, em sua maio-

ria, tém baixo indice de informa-

tizacdo. Cerca de 93% ndo usa

sequer internet.

Em refagdo aos aspectos do
mercado, 0 mapeamento apon-
tou que a maior parte das empre-
sas informais compra matéria-
prima e vende seus produtos ou
Servicos no préprio municipio ou

‘estado ondées‘téo localizadas,
“e-que o comércio exterior é pra-

ticamente exclusividade das em-
presas formais. :

Outro ponto.bastante eviden-
te é o nivel de escolaridade. En-
quanto a maioria dos empreen-
dedores informais cursou ape-
nas o ehsino fundamental, boa
parte dos empresarios formais
tem curso superior, 0 que in-

-dica que em‘préendedofres‘ in-4'
formais tém’menos escolari-»

dade. Além de traduzir o cena-
rio da economia potiguar, as
informacdes do mapeamento
realizado pelo -Sebrae-RN
podem nortear as decisdes de
empreendedores formais e in-
_formais que desejam abrir um
negdcio ou simplesmente am-
pliar as atividades.
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Como virar um empreendedor

0 "dom" de transformar uma
oportunidade em negécio

de sucesso pode ser
desenvolvido por todos

uem nunca ouviu a frase "se avida lhe

der um limao, faca dele uma limona-

da"? Pois é. No mundo inteiro, milhdes
de empreendedores estéo transformando,
neste exato momento, oportunidades de ne-
goécio em empreendimentos de sucesso. E
qual o segredo para transformar um liméo
azedo em uma limonada gelada e docinha?
Segundo especialistas, exercitar e aperfei-
coar os comportamentos empreendedores
pode ser um bom comeco.

Sé assim vocé consegue enxergar oportuni-
dade onde todo mundo enxerga problema e
visualizar uma jarra de limonada fresca onde os
outros s enxergam um lim&o azedo e amas-
sado. E sabe o que é melhor? As caracteristi-
cas presentes em empresarios de sucesso

podem ser desenvolvidas por qualquer um ao
longo da vida - o que significa que ninguém
nasce empreendedor. E caso nédo sejam de-
senvolvidas, elas podem ser aprendidas em
CUrsos e capacitagoes especiais, como explica
o gerente de Orientagéo Empresarial do Se-
brae-RN, Edwin Aldrin. :

Dependendo da capacitagéo e aperfeicoa-
mento, os empreendedores podem aprender
a ndo somente transformar liméo em limona-
da, como também a aumentar a produczo e de-
pois de algum tempo abrir a prépria empresa
de sucos de lim&o.

Mas sé isso ndo basta. Segundo Aldrin, além
de desenvolver os comportamentos empreen-
dedores - seja com base na propria experién-
cia ou através de cursos - 0 empresario preci-
sa capacitar-se do ponto de vista técnico e ge-
rencial. O que significa que possuir as caracte-
risticas tao fortes nos empreendedores ndo é
garantia de sucesso. E preciso conhecer bem
0 préprio produto e saber gerenciar a empre-
sa como um todo; ter um bom relacionamen-
to com fornecedores e clientes; entender o que

DIARIOdeNATAL
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é gestao de negécios e conhe-

cer bem o concorrente.
Todos esses fatores
contribuem para
que 0 empresario
elabore um plano
de negécios con-
sistente, que
pode ser usado
como ferramenta
por quem desejaam-
pliar as atividades ou
abrir um novo negdcio.
De acordo com Aldrin, 0
sucesso € alcancado quan-
do 0 empreendedor consegue
manter o equilibrio entre com-
portamentos empreendedores,
capacitacdo técnica e gerencial.
Segundo ele, N&o basta conhecer
bem o produto e ndo ter a minima
ideia de como se administra uma
empresa ou se ndo é capaz de
aprender com 0S proprios erros
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Gerente do Sebrae da dicas para qu
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e recomegcar. Quem deseja se
tornar um empresario de
sucesso precisa buscar
0 ponto de interse-
¢do entre os trés
tipos de capacita-
¢do. Para quem
ndo sabe por
onde comecat,

o proprio Siste-

ma S, formado
pelo Senac,
Senai e Sebrae,
oferece
série de cursos -
alguns deles gratui-
tos e também dispo-
niveis na internet.

uma

Empreendimento é reflexo do empresério

"O que faz uma pequena e
média empresa crescer s&o as
caracteristicas do dono. E aca-
pacidade de ser um empreen-
dedor que explica o crescimen-
to de uma empresa e ndo de
outra, que comegou da mesma
forma e com 0 mesmo capi-
tal". Adeclaragédo do gerente de
Orientacdo Empresarial do Se-
brae-RN permite compreen-
der que as caracteristicas pes-
soais dos empresarios influen-
ciam diretamente no negacio.

E como a histéria de dois me-
ninos que cresceram juntos no
interior, brincando a sombra
de um limoeiro. Os dois pro-
meteram montar fabricas de
sucos gquando se tornassem

_adultes. Os anos se passaram

. eumdeles continua:vendendo
limonada natural na venda da
esquina, enquanto o outro di-
versificou a produgéo e expor-
ta polpa de fruta para trés pai-
ses. Eles tinham o mesmo
sonho e até o mesmo nego-

cio. O que aconteceu? Segun-
do Aldrin, os comportamentos
empreendedores podem ter
feito toda a diferenca nessa
historia ficticia.

Empresas dirigidas por pes-
soas que mantém a automoti-
vagao mesmo em situacdes di-
ficeis, que séo capazes de lide-

Ser dono do
proprio negocio
exige paciéncia

rar, motivar e orientar a equipe
e que mantém autoestima em

- situacdes de fracasso tém mais
chance de dar certo. Por trés de

histérias de sucesso bastante
conhecidas, existem relatos de
dificuldades financeiras, que-
das e obstaculos. A economia
nacional esta repleta de casos
de empreendedores que ven-

deram o proprio carro, aluga-
ram a casa ou abriram mao de
um salario alto para abrir o pro-
prio negécio e investir nele todo
o capital e energia.

Esses exemplos servem para
mostrar que ser empreende-
dor exige treino e uma boa dose
de paciéncia. "Nao € so6 ter ca-

racteristicas de um empreen--

dedor. E aplica-las no dia-a-dia
ereverté-las para o crescimen-
to daempresa", acrescenta Al-
drin. E na dificil tarefa de trans-
formar lim&o em limonada, qua-
tro coisas sdo fundamentais:
ter uma boa rede de relaciona-
mentos; correr riscos calcula-
dos; planejar as a¢des e man-

ter o foco total no cliente. Se- .

gundo Aldrin, tudo isso serve
para mostrar que "ndo ha um
segredo Unico. O gque existe é
um conjunto de caracteristicas
gue podem ser aperfeicoadas
para se conquistar o sucesso".

B Continua na pagina 4
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Oportunidades precisam ser aproveitadas

io Cortez/DN/D.A Press

B Continuacdo da pagina 3

Como milhares de em-
preendedores, a cabeleireira
Ana Maria de Melo Santos -
a Aninha - montou o préprio
negdécio depois que perdeu
0 emprego com carteira as-
sinada. Diante de um lim&o
azedo desse tamanho, ela
nao teve outra escolha. De-

ja sabia a arte. Depois de dois
anos, fez um novo curso no Rio
de Janeiro. "Eu tinha apenas
dois anos de mercado e ja es-
tava chegando com coisa
nova". Como resultado, filas
comecaram a se formar no
lado de fora do saldo. "Fui a pri-
meira cabeleireira a viajar para
trazer nova tecnologia para
Natal", explica Aninha.

cidiu aprovei- Nao demo-
tar o dom na- rou muito
tear e arry.  Gostardoque © RTESCCC
mar caberllos faz e essencial f(cl)nfteira bra-
para ganhar sileira em
dinheiro. Pal'a ter sucesso busca de no-
"Queria tras NG s? UGLIES (0
balhar. Nao mundo da

queria ficar sem fazer nada.
Comecei a trabalhar em casa
e na casado cliente. A clien-
tela comecgou a gostar do
meu trabalho e eu tive que
ampliar o meu negécio”. Ani-
nha que sabia apenas fazer
penteados e maquiar, preci-
sSou se capacitar.

Ela fez o primeiro curso de
quimica em Natal - antes o

beleza. Oito anos depois de
montar o préprio negocio, ela
ganhou uma viagem interna-
cional patrocinada por uma
empresa de tinturas. "Nunca
paro de crescer. Vejo a tecno-
logia e trago de fora. Acredito
que o mercado vem de fora
para dentro. Sé viajo para ver
as melhores marcas". Paraela,
empreendedor € "aquele que

curso de cabeleireiro se divi- ~estéd sempre olhando além,

diaem quimica e arte, e Aninha

olhando para frente".

Cabeleirefra aproveitou oportunidade e hoje odmanda um dbs mais respeitados saldes de beleza do estado: empreendedora

Qual a melhor licéo que ela
tira de todo esse processo?
"Eu t6 sempre aprendendo. A
melhor licdo é estar aberta ao
novo e nao ter medo de sair
da sua zona de conforto". Ela
também ndo esconde o segre-

(do do sucesso. "O segredo é

se preparar e gostar do que
faz. Tem que atender bem o
cliente porque ele esté cansa-
do, a vida esta dificil, as pessoas
querem ser bem tratadas e mi-
madas. Todo mundo esta

muito cansado. Ser mimado é
perfeito. As pessoas querem
se sentir queridas, amadas",
explica. Quanto ao crescimen-
to do negdcio, Aninha explica:
"fui construindo devagar sem
nenhuma pressa".

10 CARACTERISTICAS DE UM EMPREENDEDOR

dedicac@o enquanto se espera a hora da colheita é uma

1TRANSFORMAR CRISE EM OPORTUNIDADE

1 0s empreendedores sdo otimistas.

Conseguem transformar tragédia em oportunidade.
Uma situacéo de desemprego pode ser encarada
ndo como o fim do mundo, mas como o inicio de
uma grande oportunidade de comegar um negécio.

2 EMPREENDER SEM CAPITAL

1 A habilidade de comegar com quase nada é uma das mais
importantes.

0 telefone, o carro da familia, a dependéncia

de empregada virando escritério: € 0 improviso

gerando solugdes para quem nao tem capital.

A utilizacdo do capital de terceiros, com o tempo,

faz surgir do nada verdadeiros impérios empresariais.

3 MARKETING E NEGOCIAGAO

1A capacidade de vender a idéia é, sem duvida,
uma grande habilidade dos empreendedores.

Séo capazes de vender seu peixe com uma
maestria admiravel. Sao vendedores de suaimagem
profissional e de seus talentos.

4 KNOW-HOW E EX PE
'," Y,

uNegdcios sdo abertos, em geral, por ex-gerentes e
executivos do mesmo ramo. Desta forma, eles ja detém
uma boa rede de relacionamentos com fornecedores,
concorrentes e clientes. Este networking (rede de
relacionamentos) e este know-how (saber fazer),

sem duvida, tém sido a melhor vacina contra o fracasso.

.EMc__A ANTERIOR

%y

5 VISAO EMPREENDEDORA

®Aqui estd a habilidade de enxergar no mercado as lacunas
deixadas pelas empresas. Criam-se novos caminhos, novos
horizontes que, no inicio, nada mais-eram que uma mera
intuicao, um feeling.

6 OPINIAO PROPRIA

uNdo € incomum encontrarmos familiares de empreendedores
dizendo que 0 negdcio s foi para frente porque ele era um .
teimoso, um cabega-dura que ndo ouvia ninguém. Contrariou
tudo e todos, €, com a sabedoria dos mestres, soube discernir,
ouvir e escutar.

www.acessa.com/Divulgagédo

7PERSISTENCIA *

u Esta tem sido um verdadeiro teste de paciéncia e resisténcia.
s £ muito comum querermos saber como certa pessoa
conseguiu esperar com paciéncia todo aquele tempo de
vacas magras. Agradecer o semear e cuidar com amor e

& N

verdadeira virtude humana. Todos sabem que &

na hora mais escura e fria da noite que o dia comeca a
clarear, mas poucos tém a paciéncia de estar
acordados e alertas nessa hora.

ASSUMIR RISCOS

s E a atitude de coragem de superar o medo, de trilhar
caminhos incertos, mantendo a chama da esperanga acesa.
Saber calcular riscos e ousar enfrentar o novo. Aqui, é colocada
em xeque nossa autoconfianga e nossa autodeterminagao.

9 SER LIDER E ENTUSIASMADO

u Esta habilidade de se automotivar e conseguir aumentar a
energia dos colaboradores e envolvidos &, sem dvida alguma,
fundamental.

u Saber delegar, definir tarefas, organizar, combinar métodos e
processos e, sobretudo, saber reconhecer os liderados.

#Aqui é a prova de fogo da auto-estima.

1 0 HARMONIA COM A MISSAO

" Se falamos Pelé, vem a nossa cabeca o futebol. Se falamos
%8 ‘Chico Anisio, vem-nos o humor. Se falamos Roberto Car!os.
2% pensamos emratisicaramantica. Sera que o sticesso ocorreu
*por acaso? Nao. El¢'é'eomposto por um conjuntode +
_habilidades e rentincias que estéo alicercadas em nossos
 talentos, em nossa vocagao, em nossa missao. E aqui que

aparece 0 amor, a dedicagdo e a entrega de corpo, alma e
espirito auma causa maior da nossa razao de viver.

Fonte: http://sucesso.powerminas.com/
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~ Katiene iranda,
Cliente Ecocil hd 3_amsf>ga

{‘;\ Emtodososmomelﬁosdesua

‘\..>

Aivaro Gouveia, emp.
Cliente Ecocil hé 20 anos.

hssténa. ofocoda Ecocnl foieste:

.a satisfaoéo dos seus clientes.

Sejam antigos ou NOVOS,
ebélé‘omﬁmaramesse
embaixo. Cresceréml.uto bom
Mas crescer motivado
pelaconﬂanoadaSpessoas
isso n&o tem prego
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Sebrae form

Empreendedor individual
tirou 1,9 mil potiguares
da informalidade

em um més

m apenas um més, o Pro-
E grama Empreendedor In-

dividual, implantado pelo
SEBRAE em julho de 2009 no
Distrito Federal e em oito esta-
dos, e ampliado para os outros
estados no dia 08 de fevereiro,
formalizou mais de 1,9 mil em-
preendedores potiguares, que
deixaram para tras a informalida-
de e se tornaram empreendedo-
res individuais. A meta do SE-
BRAE-RN é formalizar 19 mil até

o final de 2009. Até a tltima se- -

mana de margo, o call center ja
havia registrado mais de 7 mil li-
gacoes, sendo 80% de pessoas
buscando informacdes do Pro-
grama Empreendedor Individual
ou tirando duvidas sobre os do-
cumentos necessarios para for-
malizar o préprio negécio.

Com base no ultimo censo do
IBGE, estima-se que existam no
estado mais de 167 mil trabalha-

dores informais. Para tentar re-
duziroindice de informalidade no
Rio Grande do Norte, o SEBRAE-
RN pretende formalizar 13 mil
trabalhadores informais até o
final de 2010. Jd a meta do Minis-

tério da Previdéncia Social é for- -

malizar um milh&o de pessoas
ainda este ano.

A formalizacdo da direito auma
série de beneficios previdencia-
rios como aposentadoria por

idade, por invalidez ou especial, -

salario-maternidade, auxilio-

doenca, auxilio-acidente, auxilio- -

reclusdo.ou até mesmo pensao
por morte. Além disso, depois de
formalizados, os empreendedo-
res tém acesso facilitado a linhas
de créditos especiais. Segundo
a gestora do Empreendedor In-
dividual no RN, Sandra Martins,
0 programa é aberto aos traba-

~ Ihadores informais com negé-

cios nos setores do comércio, in-
dustria ou servigos de natureza
ndo-intelectual.

Para se tornar um empreende-
dor individual é preciso atender
alguns critérios. .O principal
deles é que sua atividade pro-
fissional se enquadre numa lista

ndra Ma -n;,

das no portal do empreendedor.
O faturamento por ano também
nao pode ultrapassar R$ 36 mil.

Além disso, quem deseja se tor-

nar um empreendedor indivi-
dual ndo pode ter mais de um es-
tabelecimento nem participa-
¢ao em outra empresa como
sécio ou titular, precisa ter ape-

Ita quea fc;m'nalizagéio traz hais beneficios
de 403 atividades disponibiliza-

RN que da certo

_Fébio Cortez/DN/D.A Press

e

nas um empregado contratado

que receba um saldrio minimo -

ou piso da categoria e optar pelo
Simples Nacional.

Ainscrigdo no programa é gra-
tuita. O cadastro pode ser feito
através do portal do empreen-
dedor ou pessoalmente em um
dos postos de atendimento do
SEBRAE-RN nos municipios de

0 mercado

Assu, Mossor6, Pau dos Ferros,
Currais Novos, Caic6, Santa Cruz
e Natal. Ainscrigdo também dis-
pensa uma série de documen-
tos. Basta que o trabalhador leve
0 RG, CPF e o comprovante de
residéncia. Depois de alguns mi-
nutos, o trabalhador ja sai com
todas as orientacées de como
organizar o préprio negécio e
com a documentagdo em maos.
O Sebrae-RN também realiza
uma série de mutirdes no inte-
rior do estado, dependendo da
procura pela formalizacéo.

Ja formalizados, os empreen-
dedores individuais precisam
pagar uma taxa fixa mensal de
11% sobre o salario minimo para
a Previdéncia Social mais R$1,00,
se exercer atividade no setor do co-
mércio e industria ou R$5,00, se -
trabalhar na area de servigos. O
valor pago para quem trabalha no
ramo comercial ou industrial é de
R$5710.J4 quem trabalha no ramo
de servigos paga R$61,10.

SERVICO

Mais informacgdes:
SEBRAE-RN: 08005700800

~ACREDITE

NO PODER DA IMAGEM

E DA BELEZA

~__Anninha Personal Hair

4 décadas de vanguardismo
e dedicacdo exclusiva para levar

voce a frente da moda.

J

Anninha

BELEZA « VANGUARDISMO o CONTEMPORANEQ

Cabeleireiros & CAsAr
~ BELEZA E PODER

MAISON: R. JOAO LINDOLFO 836 - TIROL 84.3216.1980/1 | EXPRESS: R. POTENGI 638 - PETROPOLIS 84.3216.1990/1
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| o fessores especidiizados ||

‘D a escola K’?'ds e»'u’m T, i
Q| 7Ouas Coordenadoras ¢ umg |
> C@Z':‘?“fcdom P§d996gica- Geral |
e ha e Hortg Pedagégica |
E- pquGUECS éSpecig,s & =

~ A Open Doors é uma escola de i was diferente. |
Com duas unidades inteiramente proj tadas e construidas para

, atender as necessidades de cada faixa etdria, oferecemos fudo que

| seu filho precisa para dprender de forma conforfavel e prozerosa.
Venha conhecer nossos programas de ensine exchusivas!

¥ LTI I.llu‘
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Atender bem é o
primeiro passo para
fidelizar os clientes e
garantir o crescimento
do empreendimento

ummercado caracterizado
pela fusao dos grandes
grupos, pequenas e me-
dias empresas precisam elaborar
estratégias para se manter compe-
- titivas. Mas como fazer isso quan-
do é praticamente impossivel com-
petir de igual para igual com as
grandes redes? Segundo o presi-
dente da Camarade Dirigentes Lo-
jistas de Natal (CDL Natal), Ricar-
do Abreu, a saida é investir num
bom atendimento. "0 atendimen-
to diferenciado é fundamental nas
vendas e na prestacao de servigo.
S6 que muitas vezes ndo é téo facil.
Isso porgue o brasileiro ainda nao
tem o costume de investirem trei-
namento", explica.
Para ele, bom atendimento re-
quer investimento em capacita-

¢do. Isso porque atender bem o

cliente ndo é sé recepciona-lo e

apresentar os produtos. E seres- .
pecialista no produto, saber orien-
tar, conversar e entender o que 0 ao bom atendimento. As vezes 0

cliente quer. Assimficamais facil

satisfazer o consumidor. E todo
mundo sabe que cliente que sai da
empresa satisfeito tem mais chan-
ces de retornar.” Para Ricardo
Abreu, essa é a formula usada por
pequenas e médias empresas que
ndo podem competir com as gran-
des redes e que mesmo assim
tem se mantido firmes no mer-

cado. "Muitas empresas se so-
bressaem uma das outras devido

preco praticado é maior, mas as
pessoas procuram devido ao aten-
dimento diferenciado”, afirma. Se-
gundo Ricardo, uma andlise do
mercado permite perceber que
as empresas que tem um aten-
dimento diferenciado geralmen-
te sdo mais procuradas do que
as empresas que ndo tém. "O
preco influencia na negociagao,

A contratagdo
de pessoas
certas para uma
determinada
funcdo favorece
para um bom
trato com

o cliente

mas é o atendimento que leva o
cliente a optar por uma determi-
nada empresa. As pessoas se pro-
pdema pagar um preco mais alto
se séo bem atendidas", defende.

Treinamento

Frederico Alecrim é consultor da
Ponto de Referéncia, e explica que
o varejo brasileiro sofre umgrande
mal. Segundo ele, "esté tudo muito
igual, as empresas estéo copian-
do as outras, os produtos estédo pa-

recidos, as vitrines estdo pareci-
das". Segundo ele, o diferencial € jus-
tamente o bom atendimento. "O
pequeno empresario ndo conse-

' gue manter o mesmo prego que o

grande, mas se tiver umbom aten-
dimento, consegue atrair a aten-
¢a0 que o cliente ndo vai ter nas
grandes lojas". O consultor defen-
de que as pequenas e médias em-
presas precisam encarar atendi-
mento como estratégia.

Uma estratégia que comeca
com a contratagdo dos funciona-
rios. "Se vocé contrata as pessoas
certas tera menos dificuldade em
treinar a equipe. Isso porque tem
coisas que ndo da para treinar no
funcionario. Treinar a técnica é
mais facil do que treinar as quali-
dades pessoais. O empresario in-
veste tempo em encontrar a pes-
soa certa, mas em contrapartida,
essa pessoa vai se encaixar melhor
na empresa, produzir mais e tra-
balhar melhor". O problema, na
avaliagdo de Frederico Alecrim, é
que "se fala mais em atendimen-
to do que se faz".

M Continua na pagina 9
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Para o diretor geral da Farma-
formula, Julio Maia, o segredo
do crescimento € investir nas
pessoas que estdo por tras do
‘negdcio. Uma prova disso é que
a Farmaformula é uma franquea-
dora potiguar- com oito farma-
cias de manipulagéo na Grande
Natal e 51 em todo o Brasil. Se-
gundo ele a necessidade de in-
vesti em treinamento das aten-
dentes que est&o por trés do bal-

cao surgiu em 2008, quando as
vendas cairam, os clientes dimi-~

nuiram e a rotatividade dos pro-
dutos apresentou uma queda. A
saida encontrada foi investirem
capacitagao da equipe.

Ha dois anos, as atendentes
passam por um treinameénto se-
mestral, onde aprendem desde
como recepcionar o cliente até
como cuidar da propria imagem.

Os funciondrios também tém. - |

~ aulas sobre marketing e vendas.
"Acredito que o treinamento se

reflete diretamente no aumento.

da qualidade.
Desde que comegamos as ca-
pacitagdes, melhoramos munto

.

"L abim/UFRN
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- nossa posi¢ao no’ mercado

Antes percebfamos a repeti¢ao
de faturamento, a falta de rota-
tividade de produtos, a insatis-
fagao dos funcionarios e até as

reclamagées dos clientes. HOje
a situacgao é outra", relata Julio
Maia. O diretor geral da Farma-
formula defende que outro
‘ponto muito importante nesse

EmpresaTop oand 2009

processo foio reconhecnmento :

da capacidade de alguns pro-

fissionais. Ele cita 0 exemplo de

um ex-ASG (auxiliar de servigos

gerais) que se tornou dlretor de :

.an]mh"o‘ pra cuidar tﬁé
bem da sua saude

Recebanostodososcaﬂoesé

um laboratério farmacéutico da
empresa e vai entrar num curso
superior de Farmécia. "Eu pro- -
curo colocar pessoa certa no

local certo".

i : ;'. decrécﬁto
-AnmorvmedadedeGenétm = e
HIER RS o £ Mmm:
= Bancario” eSaoPalodoPotetp s
wtinch'dl %
' s DsqueAmmhernuega
LT e RecargasdeCeluhr e e colégca : :
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Contador para

Profissional de
contabilidade é
essencial tanto para os
novos empreendedores

; como para quem ja esta

no mercado

CMS, IPI, PIS, COFINS. Siglas
I como essas fazem parte da

rotina de pequenos, médios e
grandes empreendedores. Mas
o0 que fazer quando nao se en-
tende o impacto dos tributos mu-
nicipais, estaduais e federais no
lucro da empresa nem quando

se conhece os incentivos fiscais

oferecidos pelo Estado para o
empreendedor que deseja abrir
uma empresa num determinado

estado ou municipio? De acordo .

com Rui Cadete, que é presiden-
te do Conselho de Administra-
¢do da Rui Cadete - Consultores
e Auditores Associados, toda em-

presa precisa contratar um con-

tador, encarado na maioria das

" vezes apenas como um profis-

sional que anda com varios rela-
tdrios embaixo do brago e passa
horas diante do computador ela-

borando planilhas e relatérios.

Segundo Rui, o contador estd as-
sumindo cada vez mais funcdes
dentro das empresas. Mas isso
ainda ndo é bastante.

Oideal, apontaele, é que o em-
preendedor contrate um conta-
dor antes mesmo de abrir aem-
presa. Antes de investir todo o
capital numa oportunidade de
negécio, € preciso pegar papel e
caneta e tracar as metas daem-
presa. Essa é a hora ideal para

calcular os riscos, avaliar os tri-

butos que devem ser pagos e
identificar os incentivos .que

Juaguarari: 3223.2807 | Prudente de Morais: 3222.7443
Roberto Freire: 3234.3554 | Hermes da Fonseca: 3211.5372

pddem ser buscados. O contador

pode e deve contribuir nesse pro-
cesso; elaborando o estudo de
viabilidade econémica e finan-
ceira do negdcio. O problema-é
justamente esse. "Geralmente,
quando um empresdrio contra-

ta um contador, a empresa 4

existe. Poucos empresdrios-ana-
lisam, avaliam os riscos, elabo-

ram estratégias antes de montar.

0 préprio negécio. Muitos con-
tratam um contador ou uma em-
presa de contabilidade quando o
negécio, que comegou informal-
mente, da certo ou quando o ne-

Mais do que um mero
“organizador” de
contas, o contador
exerce a funcdo de
empreendedores

gécio formal frutificae d4 condi-
¢oes de investir na empresa”,
alerta Rui Cadete.

Quem arrisca ampliar as ativi-

"dades, langar um novo produto

ou simplesmente abrir uma em-
presa sem a assessoria de um
contador pode correr o risco de
entraruma empreitada sem exi-
gir direitos garantidos pelo pré-
prio Estado, como isencdes e in-
centivos fiscais. "Os recursos
estdo disponiveis, 0 que falta é
comunicacdo. Falta o empreen-
dedor saber onde estdo esses
recursos”, acrescenta.

RN que da certo

uir oS riscos

Fébio Cortez/DN/D.A Press
e,

O contador ideal

De acordo com o vice-presi-
dente do Conselho Regional de
Contabilidade do Rio Grande do
Norte (CRC-RN), José Vicente
de Assis, varios fatores devem

. ser levados em consideragdo na

escolha de um contador,como a
experiéncia no mercado e o nivel
de capacitagdo.

Adica é contratar um profissio-
nal registrado no préprio conse-
Iho. O presidente do Conselho -
Regional de Contabilidade, Eve- -

“rildo Bento da Silva, da algumas

dicas. Para ele, é fundamental
que 0 empresario busque refe-
réncia com outros empresarios.
Outra dica é checar se o conta-
dor esté habilitado no CRC-RN.
0 cliente também deve che-
car se o profissional é atuante
'no mercado. Everildo explica que
0 empresério deve desconfiar
dos profissionais que cobram va-
lores muito baixos. Para ter ideia
de quanto vale o servico ofereci-
do e avaliar se o prego cobrado
estd muito abaixo:da média, o
empresario pode consultar a ta-
bela de honorarios também dis-
ponivel no site do conselho.
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QUANDO O SEGREDODACERTO,
A GENTE FAZ QUESTAO DE REVELAR.

Trabalho 8 dedlcagao ao consumldor i Assustenaa Técnica Espeaallzada | Satisfacao do dlente
Instaladores propnos | Quahdade Carrier : lider mundnal em ar—condmonados

‘ARS Refngeragao estd ha. mais de dez anos no mercado pot:guar passando aatender o consum:dor fi nai -
desde 2008, mtegrando a Rede Casa Carrier, espalhada por todo o territdrio nacional.

E o] segredo desse sucesso a RS Refngerac;ao faz questao de dwu!gar para que mais pessoas possam
: .pamcxpar e comprovar 3

H WALLDIAMOND K7 MIRAGGIO
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RN que da certo

Franquias decolam no RN

Mercado de franchising
no estado deve

crescer mais do

que na média nacional.

erca de 15%. Essa é a ex-

. _ pectativa de crescimento
nacional do mercado de
franchising, setor que mais cres-
ceuem 2009.Ja no Rio Grande do
Norte, a expectativa é que o cres-
cimento das franquias ultrapas-

" seamédia nacional. A previsdo é

do presidente da Fecomercio, Mar-
celo Queiroz, que aponta o au-
mento de franquias nos ramos i-
gados a cosmeéticos e confecgdo

adulta e infantil. Aresposta para o’

crescimento? A insercéo das mu-
Iheres no mercado de trabalho e

o0 aumento do poder aquisitive..

"As mulheres potiguares estéo au-
* mentando a participagdo no mer-
cado de trabalho", justifica.

Segundo o presidente da Feco-

mercio, antes s franquias se lo-
“calizavam nos grandes centros ur-
banos. "Hoje, esse mercado esta

se expandindo para os pequenos.

municipios. No estado, existem
franquias em Caic6, em Currais
Novos, por exemplo. E a interiori-
zagao do mercado de franchising”,
observa Marcelo Queiroz. :

" E ndo é s6 isso. A tendéncia é
que o mercado de franquias cres-
~Ga mais no nordeste do que em
" qualquer outra regido do Brasil.

Como exemplo do momento vivi-
do na economia, ele cita as fran-
quias do Boticério, que somam 16
no estado e mais de 2,9 mil em
todo o mundo. Para ele, comprar

.| franquias de marcas jé conhecidas

e consolidadas no mercado traz
uma série de beneficios. "De um

| . modo geral, as pessoas estao acre-

ditando muito nesse mercado”.

- Foi apostando no crescimento -

. domercado de franquias e na acei-
tagao damarcaque aescoladein-
~ glés Open Doors, Uinica escola no

Nordeste especializada no ensi-

no de inglés para criangas e ado-. .

lescentes, decidiu se tornar uma

" franqueadora. Até o momento,
* duas propostas ja foram apresen-
tadas. Seguindo José Hamilton Ra--

bélo, gerente de Franquia e um
dos proprietdrios da escola,a Open
Doors - referéncia em Natal e re-
conhecida nacionalmente - ofe-
rece uma série de facilidades aos
possiveis franqueados como trei-
namento do franqueado e da equi-
pe, consultoria de campo, assistén-
ciano controle de qualidade, aces-
so a metodos exclusivos de ges-
tdo. "0 processo é muito bom,

“mas exige muito cuidado do fran-

queador”, justifica.
Para se tornar uma franquia da

Open Doors, o interessado preci-
.saatender alguns critérios, como

explica o gerente de franquia. E
necessario, por exemplo, compro-

. var capacidade financeira propria

parainvestimentos, ter identifica-
¢ao com o segmento, conceito e

marcada Open Doors e ser, acima .
de tudo, um empreendedor A -

- gentetemoutras

prioridades além
do lucro pelo lucro. Acima do di-
nheiro, esta o cuidado com os nos-

.sos alunos. S6 'que entendemos

que uma coisa nao € limitadora
daOutra.Asduassa_osa'udé_\ieis

e podem caminhar juntas. O mer-
cado de franquias estd crescendo
no Brasil. E uma tendéncia. Ape-
sar da crise, 0 mercado de franchi-

sing cresceu cercade 16% noano”
passado.", afirma José Hamilton.*

Qualidade -

De atordo com José Hamil-

ton, mais do que o ensino de in-
glés, aequipe pedagogicadaes- .

cola se preocupa com o desen-

‘volvimento integral das criangas

e adolescentes. Uma prova disso
é que a Open Doors trabalha com

grupos homogéneos de alunos, .

tanto em relacao a faixa etaria
quanto ao nivel de cophecimen-
to doidioma. Um aluno de1ano
e seis meses, por exemplo, vai
estudar na mesma sala que os
alunos de 1 ano e seis meses.
Um aluno de 1ano e sete meses
vai ser matriculado em uma

~outraturma :

* José Hamilton acrescenta que
os professores passam por uma
sele¢éo que avalia o nivel de co-

nhecimento do idioma e a capa-

cidade de trabalhar com criangas,

pré-adolescentes e adolescentes. -
Depois da selegdo, os professo- .

res passam por treinamento e sdo
aoonmanhadospehooordenado

Fotos: Ana Amaral/DN/D.A Press

Inspirado no

* crescimento do
mercado de franquias,
José Hamilton aposta
na marca Open Doors
-e reforga a importancia
do controle da
qualidade da empresa

ra e orientadora pedagégica.
Quem ensina as criangas mais
novas, por exemplo, passa por
uma capacitagao especial e por
dois niveis de formagzo.

" Hoje, a Open Doors tém duas |

unidades; 44 professores, 198 tur-
mas e uma média de 1070 alunos

- a unidade Kids é voltada para’

criangas néo alfabetizadas a par-

“tir de dois anos e criangas com até

10 anos e aunidade Teens é volta-

dapara criangas, pré-adolescente :

e adolescentes.

José Hamilton destacaa carac- -
‘teristica empreendedora dafami-

lia ao ver o que a mae construiu e
esta construindo depois que en-
trou no programa de demissao
voluntéria da empresa onde traba-
Ihava héa dez anos. "Agente nunca
teve pretensdo de se tornar uma
empresa. Nunca pensamos
"vamos fazer uma empresa para
daqui a alguns anos matricular-
mos mais de mil alunos. Pelo con-

trario. Minha mae abriu uma pe-

quena escola nos fundos de casa
e a demanda foi abmentando.
Hoje, a Open.Doors é mais que
uma escola de idiomas. E isso 0

_ queagentepregaenssooquea
-gentefaz. Umaescolaqueprepa-

raparaavnda,séqueemmglés"

Nao Esquega do nosso

,,,,,,

novo Teleformula

Marca de trés
mil franquias

Uma franquia brasileira
que deu certo e vem ga-
nhando cada vez mais es-
paco no mercado é O Bo-
ticdrio,a maior franquia do

.mundo em perfumaria e
- cosmético,com2.940lojas. .

Com 34 lojas no Nordeste,
sendo 16 na regidao metro-
politana de Natal, a familia
de Glauber Gentil mostra
gue o mercado de franchi-
sing é extremamente atra-
tivo. A relagao da familia
Gentil com o Boticério co-
megou ainda na década de

- 70,quando os pais de Glau-

ber Gentil conheceram o
fundador do Boticério, Mi-
guel Crigsner. Na época,

- Crigsner produzia cremes

numa batedeira em suafar-
mécia-de manipulagdo em

~ Curitiba.

Paraafamilia Gentil, abrir
franquias do Boticario trou-

_ xeresultados positivos. Mas

é preciso ter cuidado. O

mercado de franchising é -
arriscado e pode apresen-
tar algumas armadilhas -
paraos desavisados. Tendo -
como base a experiéncia
emmercado de franchising
que adquiriu ao longo dos

" anos, Glauber Gentil reco-

menda que quem deseja
abrir uma franquia tenha
cuidado com a andlise do
negécio. "Quando o inte-
ressado toma alguns cui-
dados, os riscos de entrar

- numa franquia diminuem”,
. acrescenta. Para ele, o mo-
- delo da franquia € ummo- -

delo vencedor, porque pos-

-sibilita uma parceria entre

francpeadoeiranm

FARMAFORMUIA

FARMACIA DE MANIPULACAD
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Vamos exportar?

Vender para outros
paises ndo éo

“bicho de sete
cabecas” que muitos
empresarios imaginam

uando o assunto é exporta-

¢&o, 0 Rio Grande do Norte

se destaca pela variedade
de produtos e mercados de des-
tino. Apenas em 2009, o estado
exportou produtos para 83 pai-
ses, localizados em todos os con-
tinentes. Mas como uma peque-
na oumédia empresa incrustada
no interior do RN pode exportar
para pafses como Estados Uni-
dos, Alemanha ou Inglaterra? Se-
gundo a consultora em Comér-
cio Exterior do Sebrae-RN, Rose
Alff, o primeiro passo é definir o
gue a empresa vai exportar. De-
pois que o produto é selecionado,
o empreendedor precisa respon-
der trés perguntas fundamentais:
porgue quer exportar, para onde

e como vai exportar. Ela defende
que nenhum estado esta tao bem
preparado para exportar como 0
Rio Grande do Norte.

No RN, os empreendedores que
desejam exportar pela primeira vez
témumgrande aliado. O Programa
Primeira Exportacdo do Sebrae-
RN - projeto piloto desenvolvido no
estado em parceriacom o Ministé-
rio de Desenvolvimento da Indus-

tria e do Comércio Exterior (Mdic) -

- j& preparou 25 pequenas e médias
empresas potiguares paraaexpor-
tagdo. Desse total, nove ja exporta-
ram ou estdo em vias de exportar.

Pequenas e médias empresas
também podem se associar e for-
mar consarcios de exportagéo, mo-
dalidade que tem se consolidado
em varios paises e que no Brasil
arrisca os primeiros passos. De
acordo com Rose Alff, os benefi-
cios sdoinimeros evdodesde are-
ducdo de custos até oaumentoda
oferta de produtos.

Para o analista de Acesso a Mer-

cados do Sebrae-RN, Dante Henri-

que, exportar implica planejar-se :

estrategicamente. E com base nesse
planejamento que o empreende-
dor vaiidentificar os pontos fracos,
pontos fortes, ameagas e oportuni-
dades antes mesmo de promover
maiores mudangas na empresa. E
planejamento, como todo mundo

“sabe, requer um pouco mais de

tempo. "Algumas empresas estdo
se preparando pararealizar a primei-
raexportacdohd malsdedoasanos"
_exemplifica o.analista.

“Depoisde responder as pergun-
tas bésicas, elaborar o planejamen-
to estratégico e procurar parcei-
ros, é hora de adaptar o produto
de acordo com o padrdo e qualida-
de exigidos pelos paises estrangei-
ros. Dante Henrique déd uma dica
para quem esta comegando agora.
"Estude a cultura do pais paraonde
vocé pretende exportar o seu pro-
duto". Os aspectos culturais tém
um peso muito grande no proces-
so de deciséo.

B Continua da pagina 14

Ana Amaral/DN/D.A Press
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RN que da certo

Ideal é ter partlclpa(;ao nos dois mercados

Al I/DN/D.A Press

lConhmat;aodapégmaB

Segundo o analista Daniel Gois,
o'ideal € que uma empresa que
deseja exportar néo destine toda
a producdo para 0 Comércio ex-
terior. Adica é justamente comer-
cializar seus produtos ou servigos
dentro e fora da fronteira brasilei-
ra: ter participacao nos dois mer-
cados. A diversificagdo de merca-

dos (interno e externo) proporcio- -

na mais seguranga as empresas,

principalmente durante crises fi- .

nanceiras e recessoes.

ORio Grande do Norte terh his- .

~ térias de empreendedores que
nao seguiram a recomendagao
dos analistas e investiram todo di-
nheiro e energia no mercado ex-

terior. Como resultado, as vendas °

cairam drasticamente e as em-
. presa foram obrigadas a decretar
faléncia. O percentual de produgéo
que deve ser exportado varia de
“acordo com o comportamento do
mercado e com as estagdes do

ano, se 0 produto for sazonal como.
- aprodugdo de agasalhos e biqui--

nis, por exemplo.

’Ca%%rg@gme ’exportagéoen-'
0 por quem:-ndo tem expe-

riéncia ou informacao suficiente

¢ extremamente arriscado. Ca-

‘pacitagaoe parcerias podem re-

duzir os riscos e aumentar as
chances de um produto ser bem
recebido 14 fora. Independente
dos riscos, a empresa exporta-
dora precisa ter condigdes de
atender ademanda de seus clien-
tes no exterior, mesmo que para
isso precise dobrar a produgdo
ou contratar mais pessoal..

-E mesmo que a empresa nado

. tenha condigdo de atender a de-

manda naquele exato momento,

lpes de ltores Sebrae avaliam potencial de gxportagﬁo doRN—

TUDO SOBRE EXPORTACAO

Etapas do processo
1- Querer exportar e elaborar um planejamento
‘estratégico;
2 - Identificar o mercado em potencial;
3 - Adaptar o produto;
4 - Buscar um parceiro comercial no mercado que definiu
como prioridade;
5 - Iniciar o processo operacional que engloba produgéo

- despacho, recebimento da mercadoria pelo importador e
recebimento do dinheiro pelo exportador.

Composicdo das exportagées do RN em 2009
e Frutas (inclusive castanha de caju) - 45,9%
- @ Alimentos e bebidas industrializados - 14, 2%
e Pescados - 11,1%
o Textil e confecgoes - 9,6%
- eMinerais-73% :
- @ Outros produtos do agronegécio - 4,4%
e Consumodebordo-4,4% ,
e Outros - 3,1% : e

0 empreendedor ndo deve negli-
genciar o pedido. Pelo contrério,
deve responder todas as comuni-
cagdes recebidas dos exportado-
res externos, simplesmente por-.
que um bom didlogo abre caminho
para vendas futuras. Mas lembre-
se: "o objetivo ndo é que as empre-
sas realizem apenas a primeira ex- ¥ , Pt
portagéo e parem por af. Nosso  Dicas de site sobre exportacédo
_principal objetivo é manter uma www.braziltradenet.gov.br;
exportagdo constante”, explica 0 www.aprendendoaexportar.gov.br
; anahsta Dante Henrique. www.portaldoexportador.gov.br

SERVICO

W&MM«M&M*MM
mmwmmmamm :

m«mm.mwp«mmmm
. uma média de 60 veiculos que fazem a distribuigao de todos os seus produtos em
3 mammmammpwmmammu :

m‘mmm Emmmmomm“m.oamdt , A

www.sterbom.com.br

Rod. BR 304 - Km 302 - Parnamitsm | RN
Telefax (84) 4006.1353



http://www.braziltradenet.gov.br
http://www.aprendendoaexportar.gov.br
http://www.portaidoexportador.gov.br

ENQUANTO ESSE LIVRO NAO E ESCRITO,
SABE 0 QUE VOCE FAZ? FAZ PROPAGANDA.
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ra o primeiro ou o préximo passo da sua empresa,
océ conta com o apoio do SEBRAE. Séo orientacdes,

s e consultorias voltadas para o empreendedor e

empresarios de micro e pequenas empresas.

- Palestras
Cursos de Capacitacdo em Gestdo Empresarial

‘ : Programa Empresa Viva
Empresas Avancadas

~Oficina SEBRAE de Empreendedorismo

: Empretec
Consultoria

: Acesso a Mercado
Cadastramento do Empreendedor Individual
Nicleo de Orientagao Juridica

Juizado da Micro e Pequena Empresa

O SEBRAE acredita que, no conhecimento, esté o
ponto de partida para que vocé transforme seu
sonho de crescimento em plano de negdcios.



http://www.rn.sebrae.com.br
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Marketing como ferrament

parao SUICECSSO

No mercado cada vez
mais competitivo, a
publicidade se tornou
fundamental para
grandes e pequenos

 penas as grandes empre-
sas devem investir em co- -

municacdo, certo? Erra-
do. Em todo o pafs, inimeras pa-
lestras para pequenos anuncian-
tes ou empreendedores que
nunca anunciaram em nenhum
meio foram realizadas nos ulti-
mos meses. Alguns empresarios
ainda acreditam que 'marketing
é coisa paraempresa grande’, o

que é um erro. A maxima repe-.

tida atualmente é que "o peque-
no anunciante de hoje, pode ser
0 médio de amanhé e o grande
num futuro préximo", como ex-
plica o jornalista e publicitario
Ricardo Rosado, diretor da Faz
Propaganda. Quem é grande
hoje, também ja foi pequeno.
Portanto, acdes de marketing
devem fazer parte de empresas
de todos os tamanhos, segun-
do o publicitario.

Ricardo parte do principio, se-
gundo o qual, todo mundo pode
anunciar, seja através de encarte,
outdoor ou campanhas publicita-
rias veiculadas na televisdo. Isso
porque "marketing pode ser en-
tendido como um grande guarda-
chuva capaz de absorver clientes
de todos os tamanhos e natureza",
esclarece o publicitario. E ele tem
toda razao. O marketing dispde
de ferramentas que podem ser
usadas de acordo com as neces-
sidades de cada cliente.

Embaixo deste "guarda-chuva"
cabe desde a costureira que quer
produzir folhetos e distribui-los
antes do carnaval fora de época,
até empresas de moveis e ele-
trodomésticos que acabam de
se fundir e querem veicular os
beneficios da fusdo em rede na-
cional. "Nds trabalhamos com o
conceito de industria de comu-
nicacdo, que envolve toda uma

cadeia produtiva. Nesse concei-

to de industria, cabe todo mundo.

-Tem espaco para o grande, para
0 pegueno, para 0 micro e para
guem esta comegando agora”,
expiica Ricardo Rosado. Paia eie,

* 0 primeiro passo a ser dado pelo
micro ou pequeno empresario
que deseja anunciar é procurar
uma agéncia - que pode ser es-
pecializada em marketing, publi-
cidade e propaganda, eventos ou
ainda em promocgdes - filiada ao
Sindicato Nacional das Agéncias
de Propaganda (Sinapro).

Quanto
gastar?

Mas antes de procurar uma
agéncia, 0 empresario deve sen-
tar com papel e canetanamao e
definir quanto de verba preten-
de destinar para acdes de marke-
ting. Tudo precisa ser bem pla-
nejado. A agéncia contratada de-
fine a ferramenta e o meio de co-
municacao a ser utilizado justa-
mente com base na verba desti-

nada para comunicagéo. E é af

que mora o perigo. Na opinido de
Ricardo Rosado, 0 maior erro de
guem anuncia € acreditar que
verba para comunicagdo nao é
investimento, é despesa. Pensan-
do assim, a empresa corre 0 sério
risco de cortar a verba e perder
territério para o concorrente du-
rante um periodo de crise ou re-
ducdo dos lucros.

O problema é que, em alguns

Al i

casos, 0s resultados podem de-
morar a aparecer quando se trata
de investimento em marketing."O
cliente esta enganado se achar
gue as agdes de comunicagdo vao
trazer resultados imediatos. Assim,
ele ndo esta querendo comunica-
¢do, esta querendo magica e quem
faz comunicagao nédo faz magica",
alerta Rosado.

Diante da reducdo dos lucros
ou vendas, o ideal é que se redu-
za a verba para comunicagao,
mas que mantenha a marca no
mercado. "E normal cortar a verba
de comunicagdo quando chega
aconcorréncia, quando as despe-
sas aumentam ou quando o con-
sumidor some. Mas esse é um
equivoco, porque na hora que
vocé corta, vocé silencia”, afirma
o publicitario. De acordo comele,
manter uma marca em evidén-
cia pode ser feito de formas dife-
rentes e com valores distintos. A
empresa pode patrocinar eventos
esportivos, promover feiras, par-
ticipar de exposi¢des ou simples-
mente imprimir a logomarca em
uniformes de times.

Rogério es, do Sinp aﬁfq pesquisa é fundamental

—

Fotos: Fabio Cortez/DN/D.A Press

Publicidade em
outdoors é uma
midia bastante
utilizada em Natal
por diversos
setores do
comércio

IMPORTANCIA
DA PESQUISA

~Parao presidente do Sindicato Nacional das Agén-
cias de Propaganda (Sinapro) e sécio-diretor da RAF
Comunicagao e Marketing, Rogério Nunes, anuncian-
tes de todos-os tamanhos tém um forte aliado na ba-
talha contra a concorréncia: a pesquisa de mercado,
que pode ser realizada por institutos de pesquisa e

e

_ pelas agéncias contratadas.

Para Rogério, a pesquisa é um instrumento capaz

-de identificar os problemas da empresa e apontar as

solugdes. "Ela permite atirar com preciséo e atingir o
alvo. Sem pesquisa, o cliente vai atirar para tudo que

- ¢ lado. Pode até atingir 0 alvo, mas vai demorar mais

e gastar mais dinheiro. O ideal € convencer o cliente
- ‘afazer pesquisa, porque assim ele vai ter muito mais

chance de acertar o alvo", explica o publicitario.

- Num cendrio econdmico que muda a cada dia, a

, pesqmsa fornece dados atuals querevelamquem € 0

_ seu publico, onde ele est4, o que ele quer.consumir e

as tendéncias do mercado. Ela também pode
ir uma série de itens que dependem do interesse
ente-e. da necess;dade da agencua contratada

40 phar as atividades sem pes-
ol um planejamento estratég
fha decis3o extremamente arriscada. Por isso, 0
Tteltarlo recomenda que cada empresa realize uma
pesquisa pelo menos uma vez ao ano. Para ele, a pes-
quisa de mercado sé tem um problema: "ela fala a ver-

dade, e muita gente ndo quer ouvir a verdade", conclui.

M Continua na pagina 18
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O poder de uma

H Continuacéo da pagina 17

Ainda segundo o sécio-diretor da
RAF Comunicagao e Marketing, boa
parte dos anunciantes potiguares é
do ramo do varejo e, em comum,
tém o desejo de ver aloja cheia, au-
mentar as vendas, e consequente-
mente, o lucro daempresa."O vare-
joquer anunciar hoje e ver alojacheia
no mesmo dia. Se o resultado néo
aparece logo, os varejistas recla-
mam"', ressalta.

que elatambéminfluenciaaescolha
do cliente no ato da compra. "Mas 0
gue acontece € gue 0s anunciantes
fazem grandes campanhas publici-
tarias e somem durante seis meses.
E melhor que se faga uma campa-
nhade publicidade menor e constan-
te masqueamarcaestejasempreem
evidéncia".Naopinigodele, fidelizar o
cliente é uma boa alternativa, seja
através de promogdes especiais, brin-
des ou atendimento diferenciado.
Ele compartilha

Para Rogério, da mesma opi-
mais importan- L 5 nido que o publi-
te que 'encher A marca influencia gtérg) Rin&ilrdO
a loja' é deixar 0sado e afirma
a marca, 0 no- na escolha que o primeiro
e ta:caipe do cliente sesoraEd e
sa em evidén- quer investir em
cia. "Apartirdo ;———/ comunicacao e

momento que o
empresario anuncia, ele deixaum
resquicio da marca dele. As em-
presas tém que se conscientizar de
que marketing institucional tam-
bém é importante, é deixar amar-
caevidente e esse € justamente o
diferencial”, defende.

Investir namarcaéimportante, por-

marketing é procu-
rar uma agéncia séria e que tenha
profissionais capacitados. Diante da
oferta, 0 empresario deve pesquisar
a agéncia que ofereca os melhores
precos e que seja capaz de ajuda-lo
aatingir o objetivo, sejaaumentaras
vendas, trazer mais clientes ou sim-
plesmente divulgar a marca.

Marketing assegura
lembranca do cliente

Para José Geraldo Medeiros, um
dos fundadores da rede de super-
mercados Nordestéo, o bom aten-
dimento é o melhor marketing que
uma empresa pode fazer."Se uma
empresa tem uma marca forte e
nao tem atendimento, a marca
perde o valor. Tem que atender
bem o cliente. Afinal, é ele quemva-
loriza a marca", afirma José Ge-
raldo. E ele temtodaarazdo. Uma
prova disso é que arede de super-
mercados Nordestao tem ganha-
do uma série de prémios como
uma das marcas mais lembradas
pelo potiguar. José Geraldo ndo

esconde a férmula por trés do cres-
cimento da empresa. "O segredo
é trabalhar com dedicagéo e
amor”, entrega.

Quando jovem, ele nem fazia
ideia de que o pequeno comércio
que o pai abriu no mercado publi-
co de Natal pudesse se tornar o
primeiro supermercado do estado.
“Nosso objetivo era crescer, mas
nos ndo tihhamos ideia de que nos
transformariamos numa rede de
supermercados. Afinal, ndo existia
supermecado naquela época”, ex-
plica. Ao longo da histéria, o co-
mércio mudou de tamanho e fi-

nalidade. Primeiro era uma vendi-
nha no mercado publico, depois
uma mercearia na casa do pai de
José Geraldo, em seguida o arma-
zém Medeiros. S6 entéo, surgiu o
Nordestao.

O nome da rede de supermer-

Mais dificil que
abrir um negocio
é manté-lo
w

cados ja comecou popular. Foi
resultado de uma pesquisa en-
comendada pelos proprietarios e
aberta ao publico. Pessoas de va-
rias classes sociais e profissoes,
algumas delas autoridades poli-
ticas podiam sugerir nomes. O

Rdeosmfiéexemﬂodérmsﬁnentéhasuammemhdososmiosdewmunimgéo

escolhido, de acordo com a maio-
ria dos votos, foi Nordesté&o. Sur-
gia entdo uma empresa grande
até nonome. "Era o primeiro su-
permercado do estado, estava
localizado no Nordeste e na
época, 0 aumentativo estavaem
moda", brinca José Geraldo.
Como marca, a rede de super-
mercados hoje formada por sete
lojas bem localizadas na capital
mantém a qualidade do atendi-
mento. Tarefa que, segundo José
Geraldo, exige capacitagdo e trei-
namento. "Estamos em treina-
mento permanente para melho-
rar o atendimento aos clientes e
fornecedores. Uma prova disso
é que o Nordestao € o Unico su-
permercado brasileiro a colocar
em pratica o Programa de Ali-
mentos Seguros (do Senac nacio-
nal) e isso exige treinamento, pes-

RN qie da cerio

ca forte

Fébio Cortez/DN/D.A Press

soal qualificado e investimento
em infraestrutura".

Mas isso néo significa que a rede
nao invistaem marketing e comu-
nicacdo. A rede de supermerca-
dos ja chegou até areceber prémio
de uma emissora de tevé local por
anunciar durante os 22 anos da
emissora. "Estamos nas radios,
nas tevés, nos jornais. Quando se
falaem supermercado, o Nordes-
tdo € amarcamais lembrada’, afir-
ma. Assim como outros empreen-
dedores natos, José Geraldo ex-
plica que mais dificil que abrir um
novo negocio, € manté-lo diante
dacompeticdo acirrada. Como di-
ferencial nesses 37 anos de histo-
ria, José Geraldo apostou no aten-
dimento como melhor estratégia
de marketing.

M Continua na pagina 19
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Toda quinta. No Diario de Natal.
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SOU PEQUENO E QUERO
INVESTIR EM MARKETING

m Faca pesquisas:

® Antes mesmo de abrir uma
empresa, é preciso conhecer todo 0
mercado onde se deseja atuar.
Cada vez que surge a idéia de um
novo produto/servigo, deve-se
estudar minuciosamente se estaé a
melhor op¢do frente as

© necessidades do consumidor e 0

que a situagéo atual do mercado
demonstra. E importante, também,
medir os resultados obtidos, pois
uma pesquisa de mercado deve
nortear todas as agdes que serdo
tomadas a seguir. :

m Utilize a internet:

@ A rede de computadores é um
meio de comunicagdo com
investimento relativamente baixo
frente a outros meios utilizados
como esforgo de marketing. Seu

~ crescimento tem causado muito

impacto no modo de consumo das
pessoas, e atendéncia é que isso se
espalhe e cresga ainda mais. Além
disso, este meio pode ser utilizado
em diversas etapas do seu negécio
como: prospecgaa, divulgacédo da
‘marca, pré-venda, pés-venda etc. -

m Imagem corporativa - ol
@ Para vender seus novos produtos
- que ainda tém sua qualidade

~ desconhecida do mercado - é muito

importante que a imagem
corporativa transmita canfiabilidade
aos clientes. Investimentos em
detalhes como'logotipo, slogan,
embalagem, envelopes e papéis
timbrados da empresa devem ser
encarados como um esforo de
marketing, pois eles serdo
percebidos pelos clientes e
influenciardo em sua decisao de
compra.

mRelacionamento e parcerias

o £ muito importante que vocé faca
parcerias e tenha um bom
relacionamento com as empresas
do seu meio de atuagdo - :
principalmente, com os veiculos

. que divulgam as noticias do setor,

como revistas, sites e jornais. A
empresa é nova e precisa de
reconhecimento, portanto,

‘conquistar seus contatos €

premissa para trocas eficientes. Ter
um bom relacionamento com
aliados facilitaque onomedesua
empresa possa ser disseminado por
estas parcerias de forma
interessante para o seu negécio.

Fonte: - http://www.sobreadministra-
cao.com/como-investir-em-marketing-nas-
pequenas-empresas/
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