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Sebrae-SP orienta lojistas para lucrarem mais no Natal

O Sebrae-SP preparou uma lista na qual concentra uma série de dicas
para auxiliar os lojistas a incrementarem as vendas no Natal. A data, con-
siderada pelo comércio varejista nacional como a mais importante do
calendario, é responsavel por cerca de 15% do movimento médio anual
do varejo, segqundo a Associacdo Comercial de Sao Paulo.

Por isso, @ muito importante que o lojista exponha os produtos da
melhor forma, determinando o cronograma de recebimentos de produ-
tos, o que comprar para o periodo e como vender por faixa etaria e sexo.
E preciso agucar os sentidos do consumidor: visao, tato, cheiro e paladar.

A vitrine, independente do formato do negécio (rua, shopping ou e -
commerce), precisa saltar aos olhos e convidar o cliente para entrar ou
navegar, no caso da home page do site.

“As datas comemorativas sdo fundamentais para que o comércio seja
aquecido, ajudam a impulsionar os negocios e consequentemente a
economia do Pais. Dependendo da atividade, o faturamento do empre-
sario pode até mesmo dobrar na época de Natal.” afirma o diretor-supe-
rintendente do Sebrae-5P, Bruno Caetano.

A palavra chave para aproveitar o periodo é planejamento. Resgate o
historico de vendas e relembre o desempenho dos anos anteriores:
quais foram os produtos mais procurados; o que encalhou; quais foram
os horéarios de pico; como foi o preparo da loja; atendimento; quantos
funcionarios temporarios contratou e se teve problema com troca de
mercadorias.

“Quem quer vender mais precisa correr. A primeira parcela do 132 sa-
lario foi paga em novembro, e o comerciante precisa atrair o consurmidor
para antecipar as compras de fim de ano. Bole atrativos para as pessoas
comprarem agora’, observa o diretor-superintendente do Sebrae-SP,
Bruno Caetano.

Dicas para vender mais no periodo:

1 - Clareza: nao esconda nem manipule o preco do produto e do frete
para iludir os consumidores. Destaque todos os valores que fazem parte
da compra;

2 - Acessibilidade: Deixe o produto com facil acesso, principalmente em
lojas de auto servico;

3 - Dé atencao: seja exclusivo ao seu cliente; ouca-o com cuidado e
identifique suas necessidades;

4 - Sinalizagao: mercadorias bem sinalizadas vendem mais rapido;
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5 - Solugdes: para o cliente ndo existe uma sé saida; procure dar o
maximo de opgdes;

6 - Criatividade: Monte kits por faixa etaria e sexo, combinando varios
produtos;

/ - Acompanhe seu estoque: isso permite ajustes de curto prazo para
aumentar as vendas:

8 - Recebimento de produtos: faga um cronograma para ndo receber
tudo em um so lote;

Loja de Rua

» Invista no visual. Decore o estabelecimento com enfeites natalinos;
» Deixe os produtos expostos nos locais corn maior trafego de clientes;
» Os artigos devemn ficar na altura do clhar. O ideal & 1,60m, o que
corresponde & média da estatura do brasileiro;

» Invista na iluminacdo para o dia e para a noite. A luz certa favorece
a mercadoria. A vitrine precisa ser bem iluminada e o reflexo do sol
deve ser controlado.

E-commerce

« A home page também precisa estar no clima festivo. Uma diagra-
mac3o atrativa e especial para a data é fundamental

» A navegacao precisa ajudar o cliente a ter detalhes do produto. Utili-
ze o sistema de lupa (zoom) para o consumidor visualizar a peca. Ele
substitui a necessidade do cliente tocar o produtg;

« Transmita confianga. Contrate o servico de seguranca e coloque
testemunhais de quem ja comprou;

» Respeite o prazo de entrega. Nao se comprometa com uma data
que ndo podera cumprir.

Amos os modelos

« Bom atendimento. MNo caso da loja de rua ndo escolha o cliente pela
aparéncia. Todos, independente do tipo fisico ou da roupa que esta
vestindo, precisam receber um atendimento impecavel. No caso do
site & preciso ter um espaco para o cliente conversar com alguém,
seja por e-mail, chat ou telefone.

» Prepare o seu estabelecimento para o grande movimento. Agilidade
e paciéncia serdo fundamentais.

*Colaborou: Ana Laura Fiochi
Maquina da Noticia PR a Servigo do Sebrae-SP
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_, S AS MUDANCAS FAZEM PARTE

As mudancas fazem parte da vida. Existern as mudancas desejadas e também as
imprevistas. Independente do jeito que for, as novas situacdes nos levam a buscar dife-
rentes formas de adaptacdo e nos da a oportunidade de ampliar nossas experiéncias e
amadurecer. No entanto, deixar um estado conhecido para atingir um novo traz consi-
go aspectos desafiadores, e o desafio em melhorar é o combustivel para a evolucao.

Tudo, absolutamente tudo, que acontece tem, em maior ou menor escala, nossa par-
ticipacao. Isso obviamente néo significa que podemos controlar todos os acontecimen-
tos e que a vida sera totalmente como queremos.

André Luis Martins Kastein - Vice-Presidente
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POR DENTRO DA LEI

Quanto
posso cobrar
de juros

Os juros podem ser classificados em juros compensatorios e juros
moratérios, o primeiro consiste em rendimentos remuneratérios do
capital, ja 0 sequndo consiste em uma pena imposta ao devedor pelo
atraso no cumprimento da obrigacdo. Podem os juros ser convencio-
nados pelas partes ou, na auséncia de convencao, serao aplicados os
juros determinados em lei, que assim o determina:

Artigo 406 do Cédigo Civik “Quando os juros moratérios n&o
forem convencionados, ou o forem sem taxa estipulada, ou
quando provierem de determinacéo da lei, serdo fixados sequndo
a taxa que estiver em vigor para a mora do pagamento de impos-
tos devidos a Fazenda Nacional.”

O artigo 161, § 12, do Cdédigo Tributéario Nacional, dispde que: “se a lei
ndo dispuser de modo diverso, os juros de mora s&o calculados 3
taxa de um por cento ao més”.

A questao de taxa de juros convencionada pelas partes também
ndo deixa de ser um assunto controverso. A discussdo acerca deste
tema é sobre a vigéncia da Lei de Usura (Decreto n® 22.626/33). Parte
da doutrina afirma que a Lei de Usura foi revogada tacitamente pelo
novo Codigo Civil. Estes doutrinadores fundamentam a revogacao da
Lei de Usura no fato do Cédigo Civil de 2002 regular novamente por
inteiro a matéria de juros. Neste caso, a taxa convencionada entre as
partes de juros moratorios ndo possuiria limites, desde que tivessem
sido livremente acordadas.

Entretanto, outra parte da doutrina afirma que a Lei de Usura nao foi
revogada pelo novo Cédigo Civil Neste caso, a taxa convencionada
entre as partes de juros moratdrios nao poderia ser superior ao dobro
da taxa legal. Conforme exposto acima, a taxa de juros moratorios
legais é de 1% ao més, ie. 12% ao ano. Desta forma, o limite para a taxa
convencionada seria de 2% ao més, ou 24% ao ano.

O Cddigo de Defesa do Consumidor (Lei n® 8.078/90) nio dispde
de forma expressa sobre a taxa aplicavel a juros de mora, apenas no
artigo 52 § 1°, autoriza a cobranca de multa de mora decorrente do
inadimplemento da obrigacao nao poderdo ser superior a 2%.

Diversas sdo as discussdes acerca dos juros moratorios, seja sobre
a taxa legal aplicavel, seja sobre o limite da taxa que pode ser conven-
cionada entre as partes. A propria jurisprudéncia apresenta julgados
com diferentes entendimentos a esse respeito. Fato € que ndo se
pode afirmar categoricamente que a Lei da Usura foi revogada, ou que
as partes possuem plena liberdade contratual no que diz respeito aos
juros adotados.

Concluséo

Diante da posicdo predominante da doutrina e da tendéncia juris-
prudencial, € possivel concluir que a interpretacdo que se adequou
melhor ao espirito do Cadigo Civil em vigor é a de que a taxa de juros
legais referida no seu artigo 406 é a de 0,033% ao dia, 1% ao més,
perfazendo o percentual de 12% ao ano. Conforme disposto no do
Cdédigo de Defesa do Consumnidor, pode ser cobrado o percentual de
2% a titulo de multa em virtude da impontualidade do pagamento.

Dr. Mauricio De Marco
OAB/SP - 181.803
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Denuncia de Ambulantes

Associado, vocé pode ajudar a Prefeitura Municipal a fiscalizar o
comércio de ambulantes. O telefone para denincias é:

(19) 99296.7564

(24 Horas) Luiz Antonio Fiocho Bianchi - Fiscal

(19) 3583.9320

(Prefeitura, dias Gteis)




ACID promoveu com coquetel o
lancamento oficial da Campanha Natal
de Prémios

No dia 30 de outubro a ACID promoveu seu coquetel de lancamento da Campanha Natal
de Prémios 2014. Por mais uma vez diversos associados estiveram presente no evento para
acompanhar o lancamento, além disso, puderam usar desse momento para descontrair e
conversarem entre si.

Horario de funcionamento do comércio.

No dia 21 de outubro foi realizada uma reunido com o - Segunda a Sexta das 09:00 as 22:00 hs.
representante do Sindicato do Comércio Varejista de Pi- - Sabados dias 6, 13 e 20 das 09:00 as 17:00 hs.
rassununga onde ficaram definidos os horério de funcio- - Dia 21 (Domingo), das 09:00 as 15:00 hs.
namento do comércio durante o més de Dezembro. - Dia 24 (Quarta-feira), das 09:00 as 18:00 hs.

A abertura das lojas no periodo da noite se inicia a partir - Dia 26 (Sexta-feira), das 12:00 as 18:00 hs.

do dia 05 de Dezembro. Para conferir o horério de outras - Dia 31 (Quarta-feira), das 09:00 as 13:00 hs.
datas acesse o site www.acidescalvado.com.br - Dia 02/01 (Sexta-feira), das 12:00 as 18:00 hs.




Empresarios de Descalvado

participam de Feira

lnternamonal de Pet
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De 28 a 30 de outubro, aconteceu a 132 Pet South America - Feira Inter-
nacional de Produtos e Servicos para a Linha Pet e Veterinaria. O evento
realizado no Expo Center Norte e Sao Paulo, reuniu importantes empre-
sas do setor para conhecerem as novidades e terem oportunidade de
novos negocios.

Mo dia 29 de outubro, um grupo de 21 empresarios visitaram a feira por
meio de missdo empresarial, organizada pelas agentes do Posto Sebrae de
Atendimento ao Empreendedor (PAE) em parceria com o Escritério Regio-
nal do Sebrae-SP em Sao Carlos e ACID.

Durante o evento, os participantes tiveram acesso a novidades dos mer-
cados pet e veterinario, como nos segmentos de salde animal, nutricao,
equipamentos, acessorios, especialidades veterinarias, higiene e beleza,
publicacdes e servigos.

A edicdo de 2014 apresentou uma planta setorizada dimensionando o
espaco de exposicdo em quatro importantes segmentos: Pet Foods, Saude
Animal, Higiene e Beleza e Acessorios.

A Pet South America conclui sua 132 edicdo com 24.117 visitantes qualifi-
cados. Médicos veterinarios, zootecnistas, proprietarios de pet shops e de
clinicas veterinarias, criadores e distribuidores estiveram presentes na prin-
cipal plataforma de negécios do setor pet e veterinario para o Brasil e
América Latina.

O segmento pet no Brasil ocupa a segunda colocagdo no mercado de
consumo de produtos para os animais, ficando atras apenas dos Estados
Unidos. Dados da Associacao Brasileira de IndUstria de Produtos para Ani-
mais de Estimacdo (Abinpet) revelam que, em 2014 o pais deve arrecadar
mais de RS 16,5 bilhdes gragas as industrias de alimentos e de cuidados
com a higiene e beleza, além de acessérios diversos. Houve um aumento
de mais de 9%, se comparado a 2013.

Os empresérios que visitaram a feira tiveram a oportunidade de se atua-
lizar, desenvolver parcerias, pesquisar, avaliar e comparar produtos para
aumentar a lucratividade.

LOJISTA, venha com o
Sebrae-SP para a
COUROMODA e SAO PAULO
PRET-A-PORTER 2015

O Sebrae-SP esta organizando missdes de micro e peque-
nos empresarios do varejo de calcados, acessorios e confec-
cBes para visitar duas grandes feiras de moda e negocios, que
acontecem conjuntamente nos dias 11 a 14 de janeiro/2015,
nos pavilhdes do Expo Center Norte na capital paulista. Esta
serd a 42 edicdo do programa Missdes Empresariais do
SEBRAE-SP para a COUROMODA e SAO PAULO PRET-A--
PORTER.

Acreditamos que esta é uma étima oportunidade para vocé
conhecer os langamentos da indUstria de confecgoes, calca-
dos e acessérios para a temporada 2015, fazer compras para
sua loja, descobrir novos fornecedores e atualizar-se com o
que esta acontecendo no setor.

Os lojistas interessados em participar da miss@o deverdo
procurar o Posto de Atendimento ao Empreendedor de Des-
calvado (PAE), que fica na ACID e fazer sua inscricdo. A
missao sera no dia 13 de janeiro, em veiculo subsidiado pelo
Sebrae-SP. Cada empresario pagara um taxa de inscrigcdo de
até RS 20,00 e somente participardo pessoas juridicas, com
limite de 2 pessoas por empresa, maiores de 18 anos. As
vagas sdo limitadas, as inscricbes ja estdo abertas e o prazo
para inscrever-se se encerra no dia 10 de dezembro. O
acesso as feira é gratuito, mediante convite ou credencia-
mento antecipado.

Maiores informacdes podem ser obtidas no Posto do
SEBRAE ou pelo telefone (19) 3594-1109 com as agentes
Flavia efou Jaqueline. O PAE funciona de 22 3 62-feira das
8 as 17h.

.

e

|- -

- et
- ENSON

U WSS

\ :L o |

Encontre agul tudo
fara e conforto

Reguinte
éaﬁm/ﬂ Vm&waéu%:ﬁ

(19) 99247-6884

Rua José Bonifacio, 930
Esquina com a Av. Bom Jesus - Sala 01

SUPERMERCADO

S»TAMANDUA

Acougue, Padaria, Horfifruti,
Utilidades Domésticas

Av. Antonio Garbuio, 120 - Bosque do Tamandué




Campanha de Natal
Entrega das Urnas

Atencao participante da Campanha Natal de
Prémios 2014, é muito importante estar atento a
data e horario que devem ser entregues suas
urnas para o sorteio.

- Sorteio 20/12/14, entrega da urna até as 16:00
horas do dia 19/12.

- Sorteio 28/12/14, entrega da urna até as 16:00
horas do dia 26/12.

Contamos com a colaboracdo de todos os
participantes para que os sorteios possam ocor-
rer conforme o planejado e sem atrasos.

Manutencao / Venda de Computadores

Reparos Emergenciais
Formatacao e Instalacao de Softwares

(19) 3583-6582
(19) 98175-2141 / 99139-5773
Rua Jose Ferreira, 412 - Descalvado/SP
drpcdescalvado@gmail.com

PAPO DE
EMPREENDEDOR

Por: Luiz Oliveira Rios, foi Presidente da ACID.
E Consultor de Empresas,
(oliveira.rios@hotmail.com)

VENDER MAIS, VENDER
MELHOR NESTE NATAL

E claro que elaborar uma boa vitrina para o Natal ajuda a atrair mais
clientes, porém tudo pode ser em vao se o pessoal interno ndo estiver
preparado para dar um "show" de entusiasmo no atendimento.

Nos dias atuais, os produtos, desta ou daquela marca, possuemn
padrdo de qualidade técnica equivalente, e até o design de muitos
deles & parecido uns com os outros. Onde vai estar, entdo, o conjun-
to dos diferenciais?

O primeiro diferencial - e mais importante de todos - é sem
divida a qualidade no atendimento, e isto ndo apenas do pessoal de
vendas, mas de todos os que trabalham na empresa, ou seja, ndo
adianta, por exemplo, um vendedor atender bem, mas no caixa ou
no crediario quem estiver atendendo demonstrar mal humor ou
sequer saber como dizer um "ol&" afetuoso para o cliente.

Conhecer "na ponta da lingua" as caracteristicas dos produtos
que vende para, na hora da demonstracio das vantagens e dos be-
neficios, o cliente perceber que, de fato, esta sendo atendido por um
profissional completo, eis aqui outro grande diferencial.

Aprender a escutar o cliente, saber fazer perguntas inteligentes,
ter a ousadia de sugerir compras adicionais a cada cliente sao atitu-
des que compoem na pratica elenco de providéncias inerentes a um
alto padrado de qualidade em cada atendimento dado.

Além de uma vitrina bem feita, dentro dos modernos padries de
merchandising, internamente cada display, cada expositor, cada
espaco do estabelecimento comercial; enfim, tudo precisa ser pla-
nejado para ENCANTAR os clientes.

Trabalho em equipe é outro ponto forte, a saber, os clientes preci-
sam notar que todos na empresa se tratam muito bem, e todos
estdo comprometidos em prestar bons servigos a quemn acessar o
estabelecimento comercial, seja pessoal, telefénica ou virtualmente.

Se a primeira impressao é o que sempre fica marcado com maior
impacto, em todas as etapas das relagdes comerciais, porém, os
clientes devemn se sentir valorizados, independentemente de terem
feito uma grande compra, ou pequena, ou ainda ndo terem compra-
do nada, mas ainda assim se sentiram tratados com deferéncia.

Mesmo no periodo natalino, boas promogdes chamam a atengao
dos clientes. E quando se fala agui em "boas promogoes”, isto signi-
fica dizer daguelas promogaes bemn planejadas, éticas, que de fato
os clientes notem que ndo ha "embromation”(trugues) visando a tao
somente atrair os clientes com falsas promessas de bons negécios.

Alias, diga-se de passagem, boas promogbes e liquidagdes bem
planejadas, que respeitem os clientes e oferecam vantagens reais
sdo estratégias que fidelizam os clientes, pois estes se sentem se-
guros em optar pela empresa que ndo abre méo de se expor com
ética e total transparéncia na sua comunicacdo publicitaria com o
mercado, prometendo e cumprindo tudo o que promete na midia
externa ou nos seus cartazetes internos.

H&, assim, um conjunto de providéncias a serem empreendidas
com foco em ampliar o volume de vendas neste Matal, mas, acima
de tudo, almejando-se impactar cada cliente para que este nao
apenas volte mais vezes, mas que também faca uma boa propa-
ganda boca a boca de como foi bermn atendido.



DUVIDA DO EMPREENDEDOR

Qual a diferenca entre franquear e
licenciar uma marca? Como definir
qual € a melhor opcao?

A franquia é um sistema onde o franqueador concede ao franqueado o
uso de marca, direito na comercializacdo de produtos e servicos, concei-
tos, métodos e sistemas de gestdo da empresa.

O franqueador tem o compromisso de assessorar o franqueado trans-
ferindo sua experiéncia e apoiando na anélise do ponto, projeto arquiteto-
nico, implantacéo, perfil de contratados, treinamentos, operacéo e efetiva
gestdo da empresa. E uma estratégia de expansdo da marca ou conceito
de negocio, utilizando-se de recursos de terceiros, aproveitando a oportu-
nidade para acessar novos mercados. Os contratos s&o disciplinados pela
Lei 8.955/94.

No licenciamento, o licenciador concede direito de uso da marca, logoti-
pos, direitos autorais ou outros direitos de propriedade intelectual ao li-
cenciado, nos termos da Lei 9279/96. Ele ndo interfere nem assessora na
gestdo, o que aumenta o risco do negécio.

A anélise e o processo de decisao para implantacdo de um dos mode-
los passa pelo perfil do empresario, o formato de operacdo da empresa,
assim como sua estratégia de expansao.

Na franquia existem padroes e normas a serem seguidas, autorizacdo
de uso, com assessoria ininterrupta na area operacional, administrativa e
nas vendas. Diferente do licenciamento, em que existe somente a conces-
sao de direitos.

Um bom planejamento, considerando as caracteristicas dos modelos,
apresentara indicios do mais viavel.

“De todos os caminhos que conduzem a prosperidade, os mais
seqguros sao a perseveranca e o trabalho.”

Marie Roch Louis Reybaud
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12 Secretario

Responsavel pela organizacdo da docu-
mentacdo da associagcdo, o Secretario-
Geral (ou 12 Secretéario) devera elaborar as
atas das reunides da Diretoria ou Assem-
bleias, supervisionando ainda a elaboragéo
da correspondéncia e notificacbes da As-
sociacdo, além de outros itens em referén-
cia. O Secretario-geral também devera
substituir o Vice-Presidente em seus impe-
dimentos.

Dados

01 a 31 de Qutubro/2014

ASSOCIACAO

Consultas - 5508
Negativacdes - 207
Exclusdes - 149
DEPARTAMENTO JURIDICO
Notificagdes - 52

Acordos - 14

BANCO DO POVO
Contratos - 10

PAT
Vaqgas abertas - 18

PAE
Atendimentos - 22

[ — i — i —
EXPEDIENTE

Q informative "EQUIPE" € uma publicacio mensal de carater infor-
riative mostrando algumas atividades deservolvidas pela ACID
Tiragern: 1.000 exemplares

Edicao: 162 Edigio - Descalvado - Dezembro/2014

Contatos, sugestdes ou dividas: acidesc@terracom.br

Rua Madre Cecilia, 397 B - Descalvado - SP / Fone (19) 35841100
A Associacio Comercial e Industrial de Descalvado ndo tem res-
ponsabilidade editorial pelos conceitos emitidos nos artigos assi-
nados e informes publicitarios.
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