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TESTEMUNHA DA ATUALIZACAO
DAS PEQUENAS EMPRESAS

ada mais gratificante e consagrador para 0
SEBRAE-SP do que constatar que as Micro e Pequenas
Empresas estdo utilizando e obtendo melhores resultados
nos negacios a partir dos produtos e servicos que colocamos a sua disposigao.
0 balango de 1.995 revela nimeros impressionantes, dando conta de que os
empresarios estdo se preparando para enfrentar as grandes mudangas que vém se
operando na economia.
No que diz respeito & educacdo, por exemplo, registramos que 0s 750 cursos e
seminarios de treinamento oferecidos pelo SEBRAE-SP foram assistidos por nada
menos de 12 mil empresarios de seis mil empresas diferentes. Essa demanda deve-se,
em parte, & implantacdo de cursos também aos sabados; e as possibilidades abertas
por modernos meios de telecomunicagdo e informatica para o ensino a distncia.
0 SEBRAE-SP foi acionado 27 mil vezes para dar consultoria a 18 mil empresas. No
centro desse atendimento reside a preocupagdo de informar os empresarios sobre
produtos e negdcios mais interessantes. Convém destacar, em especial, 0 projeto Acéo
Empresarial, que esta revolucionando o conceito de consultoria individualizada, ao
ajudar no desenvolvimento do talento empreendedor de futuros empresarios.
E particularmente encorajador o nlimero de empresas que se interessam pelo Projeto
Qualidade Total para Micro e Pequenas Empresas. Cerca de 1.800 delas foram
atendidas em inimeros segmentos que incluiram lojas de material de construgdo,
concessionarias de veiculos e hospitais, entre outros.
Na drea especifica de negécios, o SEBRAE-SP divulgou exatos 22.725 oportunidades
através da midia especializada (Gazeta Mercantil, Jornal de Negdcios, Painel de
Negdcios SEBRAE-SP, Encontro de Negdcios) e em feiras nacionais e internacionais.
Em sondagem junto as empresas, foi possivel constatar que 75% delas registrou
aumento de vendas depois de participar de algum dos eventos.
Finalmente, vale lembrar que o SEBRAE-SP continuou ampliando o Balc&o de
informages, oferecendo todos os dados necessrios & abertura de empresas, 0
aspectos legais e tributarios, a viabilidade econémica do empreendimento e dicas
importantes no novas fronteiras e oportunidades. Foram 735 mil consultas.
Ou seja: esta plenamente solidificada a idéia de que o SEBRAE-SP é um servidor das
Empresas de Pequeno Porte; efica cada vez mais evidente que essas empresas
tém consciéncia — e muita vontade — a respeito da necessidade de atualizagdo e
aprimoramento para se tornarem mais competitivas e mais lucrativas.
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Em 1.995, o SEBRAE-SP iniciou mudancas
para adequar-se a seu Planejamento
Estratégico até o ano 2.000

Os Escritérios Regionais do
SEBRAE-SP criaram novos programas
em resposta as necessidades das MPE's

de todo o Estado

Aformapela qual empresa e
mercado interagem € decisiva no
calculo de custos

A importancia das MPE's
em todo o mundo e sua atual
condicao no Brasil

Antonio Carlos Borges,
Superintendente Técnico da FCESP
analisa o desempenho das MPE’s
em 95 e as perspectivas para 96
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Todos os momentos de transi¢éo sdo dificeis, pois incluem uma profunda mudanca de
mentalidade para que toda uma organizacao se adapte a uma nova realidade

0 ano passado, o SEBRAE-
SP definiu seu Planejamento
Estratégico até o ano 2.000,
que foi iniciado esse ano com

¢cdo € muito grande, com MPE’s de
todos os setores interessados em parti-
cipar do fornecimento para empresas
publicas e estatais.

transformacgGes em todos os setorés@mplo da adaptacdo & massificagéo
entidade, gerando novos projetos basstomizada foi dado pela Consultoria

dos na massificacdo customizada e na
matriz de atendimento.

Alguns projetos ja obtiveram bons re-
sultados em seu primeiro ano de apli-
cacdo. E o caso do Programa de Qua-
lidade Total, que em parceria com en-
tidades de classe ja esta atingindo um
grande namero de empresas do mesmo
ramo de atividade. Junto com o Sindi-
cato do Comércio Varejista de Materi-
ais de Construcéo, Tintas, Ferragens e
Loucgas (Sincomavi), o SEBRAE-SP
desenvolveu um produto especifico para
o setor, um kit que inclui dez fasciculos
sobre o passo-a-passo da Qualidade,
um Manual do Funcionério, uma fita
de video, bottons e cartazes.

Outro projeto ambicioso que superou
as expectativas iniciais é o Disque Lici-
tacdo, quejaesta conveniado a mais de
70 prefeituras do Estado e que esta
partindo para atuar em todo o territorio
nacional. A demanda do Disque Licita-

Organizacional, ao criar o Agdo Em-
presarial, um projeto de consultoria
gue atende diversos empresarios de uma
sO vez, por meio de workshops de ne-
gécios que envolvem palestras, deba-
tes e exercicios praticos em forma de
dindmica de grupo.

Na area de Informacéao, o Balcédo lan-
¢cou o Teleatendimento, um sistema
informatizado de atendimento a con-
sultas com diagnostico e encaminha-
mento imediato dos empresarios.

Em 1.996, 0o SEBRAE-SP vai aprofun-
dar as mudancas em sua estrutura de
atendimento, voltado para atingir ca-
deias produtivas de empresas, abran-
gendo todo o processo empresarial.
Todos os produtos serdo analisados para
detectar quais estéo atendendo realmen-
te os clientes, quais estdo em duplicata
e quais podem ser complementares.
Entre os novos produtos, ja esta previs-
to o treinamento interativo, que exige
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um maior tempo de maturagdo, pois
demanda uma mudanca cultural no
empresario. A continuagdo das parce-
rias estabelecidas em 95, como o Pro-
grama ISO 9000 com a Associagéo
Brasileirade Normas Técnicas (ABNT),
deve gerar novas oportunidades de ne-
gdcios para todas as MPE’s do Estado.
O setor de negdécios vai enfatizar a
integracdo das empresas paulistas ao
Mercosul com a ampliacdo do Escrito-
rio do SEBRAE-SP na Argentina, que
somente esse ano realizou 15 missoes
comerciais com sucesso. Passam a in-
tegrar o escritério também as MPE’s
dos estados do Nordeste, que terdo a
primeira oportunidade concreta de par-
ticipar do Mercosul. Com o novo escri-
torio de Relagdes Internacionais, insta-
ladono World Trade Center, o SEBRAE-
SP vai melhorar ainda mais o atendi-
mento as MPE’s que desejam partici-
par de mercados externos.

Todas essas propostas sdo passiveis de
realizacdo, se conduzidas em paralelo
com acBes de Articulagdo Institucional,
que constituem a missdo politica do
SEBRAE na defesa do tratamento di-
ferenciado ao setor das MPE’s. ]



realidade das pequenas em-

presas em 1.995 foi pautada

pela assimilacio da nova eco-

nomia nacional, que sé é pos-

sivel se apoiada por acdes de
lacdo Institucional, que constituem a
missdo politica do SEBRAE-SP na
defesa do tratamento diferenciado do
setor, como a Campanha de Desburo-
cratizacdo e Desregulamentacdo, a
criacdo de um prémio para as Prefei-
turas Municipais que mais se desta-
carem nas politicas ae apoio a torma-
¢cdo de novas empresas e a intensifi-
cacdo da Jornada SEBRAE, com a
discussdo do novo Estatuto das Em-
presas de Pequeno Porte.

Articu-
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NFORMACAO

uem decide abrir uma em-
presa, ou mesmo formalizar
seu negocio informal, neces-
sita de uma extensa gama de
informacdes, que vai desde a

documentagdo necesséaria até pesqui-

sas de mercado. Os programas de IN-
FORMAGCAO do SEBRAE-SP estdo
incorporando novas tecnologias para
fornecer informacgBes aos empreen-
dedores com maior velocidade, pro-
porcionando maiores facilidades e
agilidade na tomada de decis®es.

No BALCAO SEBRAE, os futuros
empresarios encontram as informa-
¢Bes que necessitam para montar um
negadcio e os empresarios das Empre-
sas de Pequeno Porte tiram suas duvi-
das sobre aspectos que influenciam
seu dia-a-dia na empresa. Em 1.995,
0 BALCAO SEBRAE passou a atuar
de forma pro-ativa, indo até o empre-
sario, ao invés de esperar que o0 em-
presario venha até ele, fazendo com
que este ganhe tempo na resposta as
suas davidas imediatas.

Essa mudanca de filosofia de atendi-
mento levou 0 BALCAO SEBRAE a
superar todas as metas de atendimen-
to previstas para 1.995. Para isso, foi
iniciado um programa de treinamen-
to intensivo aos técnicos que atuam
no Balcdo, que passam a ter atribui-
¢des de consultores para realizar um
rapido diagndstico sobre os problemas
do empresario, para poder encaminha-
lo ao programa do SEBRAE-SP mais
adequado as suas necessidades.

Um dos objetivos do Planejamento
Estratégico do SEBRAE-SP é de-
senvolver a mentalidade empreen-
dedora, para aumentar o namero de
empresas € empregos.

Hoje no Brasil ha uma empresa para
cada40 habitantes, enquanto nos EUA
existe uma empresa para cada 10 ha-
bitantes. Essa diferenca é atribuida a
falta de estimulo para a abertura de
empresas no Brasil, e 0 BALCAO
tem como missdo reverter esse qua-
dro, mostrando aos futuros empreen-

EM 1.995, 0 BALCAO SEBRAE respondeu a 644.699 consuitas

dedores a importancia de abrir um ne-
gocio. Para chegar mais perto do em-
presario, 0 BALCAO ITINERANTE,
que tem toda a estrutura encontrada
nos outros balcdes de todo o Estado,
esteve em mais de 10 cidades e pas-
sou a atender empresarios também
em feiras. O BALCAO SEBRAE ini-
ciou um programa de palestras gra-
tuitas em Universidades, ja realiza-
das em diversas faculdades, como
Ibero-americana, Metodista, PUC e
Unip. Em 1.996, além das escolas de
nivel superior, as palestras também
acontecerdo nas escolas de 20 Grau,
para atingir um nimero maior de fu-
turos empreendedores.

Com tecnologia de ponta, o Balcéo ja
estd operando, ainda em caréater ex-
perimental, o Teleatendimento, que
vai proporcionar maior rapidez nas
respostas as duvidas dos empresari-
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0s. No sistema, os atendentes estéo li-
gados on line com todas as informa-
¢Oes dos bancos de dados do SEBRAE-
SP, preparados para responder a to-
das as questbes dos empresarios; as
informacdes mais detalhadas sdo en-
viadas ao empresario por fax ou cor-
reio. No total, sdo 46 atendentes, traba-
Ihando em dois turnos de seis horas,
sendo 20 deles deficientes fisicos.

Em 1.996, o BALCAO SEBRAE,
com as ferramentas que ja implantou
esse ano, devera aumentar ainda mais
0 nimero de atendimentos. Esta pre-
vista a instalacdo de totens eletroni-
cos do Balcdo em locais de grande
circulacdo.

Os totens funcionardo como postos
avancados do SEBRAE-SP, interli-
gados a seus bancos de dados para
fornecer respostas aos empresarios
que fizerem consultas.



Atendimentos 484.384
Pessoas

Fisicas 271.006
Pessoas

Juridicas 258.345
Empresas

Cadastradas 15.453
Consultas

Efetuadas 644.699

'Resultados até outubro/95

Para manter os dados atualizados, o
Balcao estara recebendo informacdes
em tempo real da Agéncia Estado, o
que permite, por exemplo, antecipar
0 conhecimento de mudancgas na
legislacéo.

Em 1.995, as publicaces do SEBRAE-
SP foram totalmente revistas e atua-
lizadas, por um trabalho conjunto
entre o Balcdo e o setor de Editoracéo.
Os antigos perfis foram totalmente
atualizados e novas informacdes fo-
ram acrescentadas, transformando-se
nos Guias Praticos Como Montar, 70
publicacBes que mostram as diferen-
tes caracteristicas de diversos ramos
de negdcios.

O guia Como Abrir sua Empresa tam-
bém foi revisto e atualizado, trazendo
todas as informacgBes necessarias or-
denadas passo a passo, facilitando a
consulta do empresario. Além dos
guias, foram atualizados, também, o
Como Importar e Como Exportar,
manuais basicos de comércio exterior,
foi lancado o Use ISO 9000, um
software sobre a norma ISO 9000 e
10 Diagnosticos Municipais.

Em 1.996, o SEBRAE-SP estara lan-
¢cando o guia Receita da Qualidade,
que atende a todas empresas de pe-
qgueno porte que manipulam alimen-

tos, como bares, lanchonetes, padarias
e restaurantes. O guia completo tem
doze cartilhas sobre diversos temas
como cuidados com alimentos, segu-
ranca no trabalho, conservacao de ma-
quinas e equipamentos; desenvolvi-
dos em parceria com entidades
especializadas, como a Secretaria de
Abastecimento, Fundacentro, Procon,
Cesp e Abimaq, além da prépria
Consultoria Empresarial. O Receita
de Qualidade foi apresentado no
workshop da Associacdo Brasileira
de SEBRAES (Abase) e foi compra-
do por 19 Estados.

Com a Associacéo Brasileira de Nor-
mas Técnicas (ABNT) e a Brinque-
dos Estrela, 0 SEBRAE-SP lancara
em 1.996 o Jogue ISO, um jogo que
pretende desmistificar a norma 1SO
9000 para empresas que desejam ini-
ciar sua implantagdo. O jogo é volta-
do a sensibilizagdo sobre a norma,
tanto para os funcionarios da empre-
sa como fornecedores e clientes, fami-
liarizando todos os envolvidos com a
terminologia e os procedimentos da
1SO 9000.

Complementando o trabalho do setor
de INFORMAGCAO, o Centro de Di-

O CDI adquiriu mais 221 fitulos para consultas

COMO ABRIR
SUA" EMPRESA

SP

0 NOVO GUIA Como Abrir Sua Empresa
ja esta disponivel para futuros empresarios

fusdo de InformacgBes (CDI) adquiriu
mais 221 obras para seu acervo, e
atendeu, até outubro, 45.701 pessoas,
entre empresarios, estudantes, jorna-
listas e pesquisadores, que realizaram
56.147 consultas. O
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s empresarios das Empresas

de Pequeno Porte (EPP’s), in-

teressados em desenvolver

sua atividade, encontram no CURSOS

SEBRAE-SPdiversaspossibilidadesde . .
atualizacdo de seus conhecimentos Participantes
empresariais. O desempenho do setor ;
de EDUCACAO, em 1.995, compro- Empresas atendidas
va a maturidade dos empresarios, que PALESTRAS
se mostraram preocupados em alcan-
car a exceléncia em suas empresas. Participantes
As exigéncias do mercado, a concor- .
réncia de produtos importados e o Empresas atendidas
comportamento vigilante do consu- SEMINARIOS
midor deixaram de ser desafios para
as empresas, para incorporarem o dia- Participantes
a-diados empresarios. O conhecimen-

2.010
38.972
22.854

977
39.911
17.639
34
3.359
1.479

to e apréatica da Norma 1SO 9000, por
exemplo, ultrapassaram as barreiras
da dimensdo das empresas, sendo
obrigatdrias hoje para as EPP’s que
desejam fornecer produtos e servicos
para grandes empresas, em regime de
parceria, terceirizacdo ou de comer-
cializacéo tradicional.

O SEBRAE-SP treinou, em 1.995,
quase 12.000 empresarios, atenden-
do mais de 6.000 empresas em 750
cursos. As exigéncias dos empresari-
os resultaram na criacdo de novos
cursos, além do desenvolvimento de
formas de treinamento a distancia,
utilizando as mais modernas ferra-
mentas de telecomunicacdes e infor-
matica, como teleconferéncias e cur-
sos interativos, que estardo disponi-
veis Ja no inicio de 1.996.

Além dos cursos normais, oferecidos
mensalmente a mais de 60.000 em-
presarios de todo o Estado por mala-
direta, o Treinamento manteve uma
extensa agenda de palestras e semi-
narios, dois dos quais obtiveram gran-
de sucesso: “Sem Medo de Vencer”,
realizado por Roberto Schiniaschiki,
autordo livro Revolugéo dos Campedes,
um dos dez mais vendidos em S&o
Paulo, e 0 “Seminério Internacional
de Sociocracia”, conduzido pelo em-
presario holandés Gerald Endenburg,
criador do método da sociocracia.

Empresas atendidas
‘Resultados até outubro/95

Como tornar-se bem sucedido em relacionamentos
comerciais, profissionais e pessoais

Como negociar
com estratégias vencedoras

Como organizar
sua confeccao

Como tornar-se um vendedor
mais produtivo
Fiscalizacdo tributaria
e trabalhista

Participacdo dos empregados nos lucros
ou resultados da empresa

Sem medo de vencer

Gerenciamento da manufatura
via computador

Andlise Transacional: consciéncia, flexibilidade
e autonomia em seus empreendimentos

Trabalho em equipe e lideranca
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Imagine um grupo de trabalhado-
res. Se eles agem em conjunto para
produzir um produto ou servico, seu
comportamento é considerado or-
ganizado. Eles seriam considerados
auto-organizados se trabalhassem
como um time, por meio de um
entendimento mdtuo, sem ordens
externas.

O conceito de auto-organizagdo €
fundamental para a aplicacdo da
"administragdo participativa"”, téo
comentada e difundida. Esse mode-
lo € muito amplo e pode variar da
implantacdo de uma simples caixa
de sugestbes até uma verdadeira
forma de co-gestdo entre os fornece-
dores de capital e os fornecedores
de mao-de-obra.

Nesse contexto, surgiu na Holanda,
na década de 70, a Sociocracia, a
partir da iniciativa de Gerard
Endenburg, proprietario de uma em-
presa de produtos eletrénicos que
decidiu gerar sua propria organiza-
cdo, combinando técnicas de
conducdo de grupos, sistemas de
administragdo participativa e co-
gestéo.

O sucesso do método fez com que
ele atravessasse fronteiras, chegan-
do ao Brasil na década de 80, em
Holambra. Endenburg veio apresen-
tar seu método aos empresarios das
Empresas de Pequeno Porte, em ini-
ciativa do SEBRAE-SP.

Mais de 300 pessoas participaram
do evento, lotando o auditério da
entidade, com grande interesse em
conhecer e discutir o método, que
se aplica perfeitamente as EPP's,
baseado nos principios da argumen-
tacdo madura e do consentimento
consciente.

Atendimentos
Empresas atendidas

Horas

A Consultoria Organizacional do
SEBRAE-SP atingiu, em 1.995, seus
dois principais objetivos: cumprir a
meta de atendimentos previstos e
apresentar aos empresarios novos pro-
dutos, mais adequados a realidade
dindmica das Empresas de Pequeno
Porte. O projeto Acdo Empresarial,
criado para mostrar aos futuros em-
presarios 0os conhecimentos basicos
sobre gestao de empresas, é um exem-
plo de racionalizagcdo do trabalho de
consultoria e o Projeto Softhouse/
Informatize demonstrou a importan-
cia que os empresarios estao dando
ao uso da informéatica como instru-
mento de modernizagao.

O Acgédo Empresarial esta revolucio-
nando o conceito de consultoria indi-
vidualizada, voltado a desenvolver o
talento empreendedor dos futuros
empresarios e atualiza-los para a rea-
lidade empresarial préatica. O projeto

ATENDIMENTO
Pessoa fisica
Pessoa juridica

CONSULTORIA
Empresas atendidas
Atendimentos
Horas de consultoria

EVENTOS
Seminérios
Palestras
Horas/aula

Participantes

ESTADO
27.000
1 8.000
50.000

é dividido em quatro modulos — ges-
tdo comercial, pesquisa de mercado,
gestdo financeira e plano de negdcios
— apresentados e debatidos em
Workshops de Negocios, com dura-
¢do de 22 horas e utilizando dinédmica
de grupo, para futuros empreendedo-
res que precisam de informac®@es sobre
como iniciar seu negdcio, qual o capi-
tal necessario, calculo de custos, estra-
tégias de marketing e como planejar.
Além dos novos projetos, a Consul-
toria Organizacional mantém, para
empresarios de todo o Estado, o siste-
ma de consultoria personalizada nas
areas de gestao empresarial, adminis-
tracdo financeira, comercial, mar-
keting, recursos humanos, producéo,
administracdo geral e comércio exte-
rior. A consultoria em informatica é
praticada no projeto Informatizacéo
para MPE’s\ entre os eventos desse
projeto em 1.995, o que mais se des-

1.469
5.907

3.018
6.295
22.973

13

9

73
3.271

Novembro/Dezembro 95 ESTUDOS SEBRAE 11



Mesmo com os negdcios indo bem,
o0 inesperado quase sempre aconte-
ce, trazendo com ele aborrecimen-
tos, transtornos e incertezas. O Real
Supermercado, de Jal, passou por
uma situagdo de mudanca de ende-
reco, o que resultaria em perda da
clientela e dificuldades financeiras,
inclusive com a possibilidade de dei-
xar de funcionar.

A proprietaria do Real, Maria Lu-
cia, procurou o Escritério Regional
de Bauru do SEBRAE-SP, em busca
de consultoria em marketing, com
uma pergunta bastante comum: "o
que devo fazer?' De imediato a
consultoria iniciou a analise dos qua-
tro P's (produto, preco, praca, pro-
paganda), revendo as margens de

tacou foi o seminario “As Micro e
Pequenas Empresas na Internet”.
Em parceria com o Programa das
Nacdes Unidas para o Desenvol-
vimento — PNUD — o SEBRAE-SP
opera 0 EMPRETEC, programa de
apoio a criacdo de Micro e Pequenas
Empresas inovadoras.

ATENDIMENTOS
Pessoa fisica
Pessoa juridica

CURSOS
Participantes
Empresas atendidas
Horas/aula

PALESTRAS
Participantes
Empresas atendidas

Horas/palestra

‘Resultados até outubro/95

lucro para adequar o0s pre¢cos aos
da Capital, analisando o local esco-
lhido e planejando a propaganda
para atingir as classes AB e C,
montando uma estratégia de lanca-
mento, e ndo de mudanca, inclusive
com novo nome: Supermercado
Nova Jad.

Realizado o diagnéstico, a palavra
final da empresaria dependia de
uma boa dose de ousadia, além de
muita dedicacdo, capacidade de
vencer obstaculos e qualidade. En-
tre a decisdo e a inauguracdo da
nova loja passaram-se meses, por
problemas de caixa, mudanga de
prioridades e outras dificuldades.
Com o andamento das obras, as
pessoas se empenharam ainda mais

Baseado no aperfeicoamento das ca-
racteristicas individuais do empreen-
dedor, assisténcia técnica, acesso a
banco de dados e a uma rede interna-
cional de apoio, 0o EMPRETEC é vol-
tado a viabilizagdo da competitividade
empresarial. O Programa de Qualida-
de Total para Micro e Pequenas Em-

209
458

129
79
400

596
185
34
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em melhorar as instalagbes, com
projetos especiais do acougue, da
secdo de legumes, da padaria, teto,
piso, géndolas, iluminacdo, caixas
e estacionamento.

Para lancar o Supermercado Nova
Jal,, a consultoria de marketing re-
comendou o envio de mala-direta,
folhetos promocionais, publicidade
em jornais e radio, além de uma
chuva de folhetos e brindes na cida-
de, feita por trés ultraleves. ApGs um
breve periodo de adaptacdo dos
funcionarios foi feita a publicidade
em TV. O resultado foi ébvio: o
Nova Jau esta sendo comentado em
toda a cidade e, de acordo com
Maria Lucia, "o supermercado esta
ficando pequeno novamente!"

presas do SEBRAE-SP, seguindo as
orientagdes do Planejamento Estraté-
gico, iniciou a aplicacdo da massi-
ficacdo customizada, gerando proje-
tos especificos para determinados se-
tores de atividade.

Um dos trabalhos, realizado em par-
ceria com o Sincomavi (Sindicato do
Comércio Varejista de Materiais de
Construcdo, Tintas, Ferragens e
Loucas) resultou na criagdo de um
Kit de Qualidade Total para lojas de
material de constru¢cdo, composto por
uma fita de video, dez manuais de
implantacdo, Manual do Funciona-
rio, bottons, um jogo e dez cartazes
motivadores.

O Programa de Qualidade Total lan-
cou, também em 1.995, em parceria
com grandes empresas, a Unidade
Movel de Treinamento, para levar o
Programa até os empresarios de todo
o Estado. A Unidade Mdvel é um
microdnibus onde estdo instaladas 16
cadeiras com pranchetas individuais,
cada uma com um terminal de com-
putador ligado a um sistema de pes-
quisas que permite avaliar a qualida-
de do aprendizado e a opinido dos
participantes.

A aparelhagem de treinamento ¢ com-
posta por uma TV, dois videos, siste-



ma de som e um computador multi-
midia. A unidade é montada em apro-
ximadamente cinco minutos e prevé
a utilizacdo de sua parte externa, co-
berta por um toldo, como espaco de
convivéncia para os empresarios. O
principal trabalho da Unidade Movel
¢ levar treinamento em Qualidade
Total a pessoas interessadas in loco,
como pontos de venda, feiras, expo-
sicdes e nas proprias fabricas.

Em outubro de 1.995, a Unidade rea-
lizou seu primeiro treinamento, em
parceria com a Rhodia Agro, sobre o
lancamento de um novo defensivo

A PARTE EXTERNA da unidade movel é utilizada
Como espaco de convivencia para 0 empresarios

trocarem  experiéncias

para plantaces de batatas. A unidade
visitou o norte de S&o Paulo, sul de
Minas e Parana, treinando uma mé-
dia de 60 pessoas por dia, entre agri-
cultores, revendedores e lojistas. O
trabalho foi complementado por pa-
lestras para as comunidades locais
sobre o uso correto de defensivos
agricolas.

As exigéncias de qualidade em pro-
dutos e servicos hoje tém suas diretri-
zes basicas na Norma ISO 9000. O
que se imaginava, ha poucos anos,
que a I1SO 9000 ficaria restrita as gran-
des empresas, ndo era verdade. Com
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novos grupos de
Qualidade Total,
atendendo

~

A

empresas



0s processos de terceirizacdo e a in-
tensificacdo de parcerias, todas as
empresas, de todos os tamanhos de-
vem estar atentas ao sistema de qua-
lidade vigente em todo o mundo, sem
o qual exportar é quase impossivel e
atuar no mercado interno é cada vez
mais dificil.

O Consorcio ISO 9000 — convénio
entre o SEBRAE-SP e o Centro Bra-
sileiro da Qualidade, Segurancae Pro-
dutividade (QSP) — é um projeto
responsavel pela implantacéo da ISO
9000 em empresas industriais e de
servigos com até 100 funcionarios. O
programa prevé um Seminario de
Sensibilizacdo, treinamento de um
coordenador, diagndstico inicial, as-
sessoria na implantagdo, preparacéo
da empresa para certificacdo, cursos
de documentacdo e formacgdo de au-
ditores internos.

Uma das empresas atendidas pelo
Consorcio 1SO 9000, a Intermed —
Industria de Equipamentos Médicos,
recebeu treinamento completo, desde
a avaliacdo da necessidade de organi-
zacdo interna e das dificuldades ini-
ciais, como a falta de conhecimento
da norma e de visualizagdo do plano
de implantacéo.

No inicio do trabalho, a definicéo do
“Ponto de Virada”, foi criada uma
comissdo de qualidade responsavel
pela elaboracdo e implantacdo dos
procedimentos e instru¢des do siste-
ma de qualidade.

Como principais resultados do pro-
grama, a Intermed passou a repensar
a forma de realizar suas atividades e
de encarar seu negécio, focalizando o
interesse na consolidacdo da empresa
por meio de um gerenciamento basea-
do nos principios de Qualidade Total,
processo iniciado com a obtencéo do
Certificado da 1SO 9000.

Em 1.995, o Programa de Apoio
Tecnoldgico a Micro e Pequena Em-
presa— PATME —desenvolveu pro-
jetos no polo moveleiro de Votu-
poranga, beneficiando 18 empresas,
e em 1.996, o programa vai abranger
todo o Estado, em parceria com Uni-
versidades e Institutos tecnoldgicos.
Ainda no setor de tecnologia, o
SEBRAETEC, responsavel por con-
vénios entre MPE’s e centros de pes-
quisa, esta sendo reformulado para
atender 2.500 empresas em 1.996. [

Adequacao ou criacao
da Politica da Qualidade
Adequacéo ou criacao da Estrutura
Organizacional/Matriz de Responsabilidades

Formacao de Times de Qualidade e implementacéo
do programa de Housekeeping

Adequacao ou criagcdo do Sistema
de Garantia da Qualidade
(Manual de Qualidade/Procedimentos/Planos
de Qualidade/Instru¢cdes/Registros)

Implantagdo do Sistema de
Garantia da Qualidade - SGQ

Realizagdo de Auditorias Internas

Implementacdo da Acdes Corretivas para
Nao-Conformidades do SGQ

Orientacdo na escolha do
Organismo Certificador

Reunides periddicas para
intercambio e follow-up

Driblando as Dificuldades

A empresaria Analucia Jardim rece-
beu no EMPRETEC um apoio indis-
pensavel para desenvolver a Violette
Comércio de Alimentos e Panifica-
¢do, na Vila Mariana, em Séo Paulo.
A empresaria e seus dois filhos co-
nheceram todos os passos da produ-
¢do, contratacao de funcionarios, trei-
namento de pessoal, compras, atendi-
mento a clientes, contas a pagar, con-
troles e fluxo de caixa, entre outros
processos.

No inicio do trabalho tudo era novi-
dade, principalmente conquistar a
confianga e a credibilidade de forne-
cedores, clientes, gerentes de banco e
funcionérios. Todo o desenvolvimen-
to exigiu dedicacéo exclusiva, perse-
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veranga e comprometimento com a
gualidade. Com a metodologia ino-
vadora e inteligente do EMPRETEC,
seus participantes vivenciam experi-
éncias, trabalhando suas deficiéncias
e estimulando mudancas compor-
tamentais positivas e criativas.

De acordo com Analucia, o contato
com o EMPRETEC significou ter
cursado uma faculdade de adminis-
tracdo na prética, pois o programa
mostra novas possibilidades de atua-
¢do. O programa & um gerador de
oportunidades e de solugbes inteli-
gentes para os problemas da empre-
sa, que surgem das relacBes entre as
pessoas e 0 que elas representam no
contexto do negdcio.



EGOCIOS

a area de NEGOCIOS, o
SEBRAE-SP oferece aos em-
presarios das Empresas de

Pequeno Porte diversas pos-
sibilidades de colocar no merc

seus produtos e servigos de maneira
eficaz. Definidos o ramo e a formade
atuacdo daempresa, sdo geradas opor-
tunidades de negocios em todo o Pais
e no exterior, abrindo novos merca-
dos e consolidando a posi¢do comer-
cial das empresas.

A Bolsa de Subcontratacdo e Negocios
atendeu, até outubro, 350.123 empre-
sas e gerou 22.725 oportunidades co-
merciais por meio de andncios veicu-
lados no Jornal de Negdcios, Gazeta
Mercantil, Painel SEBRAE-SP de Ne-
gocios e Encontros de Negdcios. Com
a diversificacdo da midia, o nimero
de oportunidades cresceu e passou a
ser mais abrangente.

O Projeto Bolsa de Subcontratacéo
Industrial do SEBRAE-SP realizou
uma pesquisa com empresarios que
participaram de Feiras Técnicas du-
rante o ano, concluindo que a maioria
(72,4%) considerou ter ampliado suas
oportunidades de negécios com a par-
ticipacdo nesse tipo de evento. As
Feiras possibilitaram também o lan-
camento de novos produtos, novos
fornecedores, representantes comer-
ciais, comércio exterior e até mesmo
formacéo de joint-ventures.

FEIRA
FEIMAFE
ABINEETEC
BRASILPLAST
MERCOPAR
AUTOMEC
FISA

VOLUME DE NEGOCIOS

Os empresarios que participaram de

de negdcios:

Jeiyas em 95, afirmaram que seu volume

-fr

19% NAO RESPONDEU

Um dos Projetos iniciados em 1.995
foi o Negdcios On-Line, servigo que
conecta compradores e fornecedores
por computador. O primeiro setor de
atividade a utilizar o sistema é o Mé-
dico-hospitalar e outros, como,
Autopecas e Suprimentos de Infor-
matica, devem iniciar o trabalho em
1.996.

As empresas fornecedoras sédo liga-
das aum servidor central do SEBRAE-
SP e oferecem suas listas de precos
de produtos e servicos de forma atuali-
zavel. As empresas compradoras que
desejam obter cotacGes sao ligadas a
rede por meio de microcomputadores,
solicitando os melhores precos e con-
di¢des; os cinco melhores precos de

EMPRESAS ESTANDES
50 50
31 28
40 39
19 21
24 23
3 3

8,6% NAO ALTEROU

72,4% AMPLIOU

cada produto sdo enviados imediata-
mente pelo computador. Se a transa-
cao tiver sequiéncia, 0 sistema se en-
carrega de fornecer as informacdes
necessarias para colocar as empresas
em contato direto, de forma segura
para preservar o sigilo do nome dos
participantes até a concretizagdo do
negocio.

O SEBRAE-SP fornece as empresas
uma copia do sistema de conexdo a
rede, que necessita de um micro-
computador tipo PC 386 ou superior,
com placa de modem de 14.400 bps,
que também pode ser fornecida pelo
SEBRAE-SP. O empresario paga uma
taxa de inscricdo e instalacdo para
participar do Projeto, além de uma

LOCAL
Sao Paulo
Sao Paulo
Séo Paulo

Caxias do Sul
Séao Paulo

Santiago - Chile
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Informacbes de
Comeércio Exterior
Parcerias
Internacionais
Pesquisa
de Mercado
Capacitagcao
Internacional
Ciclo "Acesso
aos Mercados"
Consultoria Plena
Internacional

Assessoria
On-line

assinatura mensal, ndo pagando ne-
nhuma taxa sobre o valor dos negécios
efetivados pela Rede.

Em relacao aos negdcios que envol-
vem o Comeércio Exterior, 0o SEBRAE-
SP manteve uma série de agdes para
integrar as Empresas de Pequeno Por-
te aos mercados internacionais, pro-
movendo rodas de negocios e mis-
sBes internacionais. Para atender o
crescimento da demanda dos empre-
sarios pelo mercado externo, o
SEBRAE-SP inaugurou um escrit6-
rio de Relagdes Internacionais no
World Trade Center, com acesso a
todas as facilidades e servicos que
sua estrutura fornece as empresas.
Integrada a Consultoria Empresarial,
no segundo semestre de 1.995, a
Consultoria de Comércio Exterior ini-
ciou um projeto para capacitar os em-
presarios para atuar em terceiros mer-
cados. A Consultoria Internacional
possibilita o esclarecimento de duvi-
das que surgem durante as negocia-
¢Oes, pois o consultor esta presente
em todos os Encontros de Negdcios.
Além dos servigos, a Consultoria de
Comércio Exterior criou programas
especiais e institucionais para as em-
presas, como o Programa Mercosul
para Empresas de Pequeno Porte. O

Programa prevé o desenvolvimento
de projetos especificos paradirecionar
e fomentar o intercdmbio entre os
paises-membros do Mercosul, aumen-
tando a participacéo das MPE’s nesse
mercado. O Programa foi orientado
para uma proposta piloto para acom-
panhar o desenvolvimento das MPE’s,
reunindo em um so projeto as infor-
macdes do mercado e esta interligado
com os programas de outras areas do
SEBRAE-SP.

Em outubro, foi realizado em Santos
o lo Encontro de Negoécios do
Mercosul da Baixada Santista, com
420 participantes representando 216
empresas de todo o Estado, resultan-
do no agendamento de 561 novos ne-
gbcios com empresarios da Argenti-
na e do Uruguai. Entre os negocios
realizados, destacou-se um contrato
entre um produtor rural de Araraquara
e uma empresa da Argentina para o
fornecimento de 120 toneladas de la-
ranjas por més.

Outro encontro empresarial foi reali-
zado em setembro, em S&o Paulo,
entre 45 empresarios do Brasil e 19
do Uruguai, pelo Programa Catalisis.
O encontro aproximou empresas dos
segmentos de biotecnologia, infor-
matica e eletrdnica para um legitimo

Encontros Técnicos de
Especificagcdes Internacionais

Feiras, MissOes e Rodas de
Negdcios Internacionais

Meeting Point

Expo-catélogos

Vitrine
SEBRAE

Traducdes
Especializadas

Biblioteca
e Videoteca

Publicacdes de
Comércio Exterior

Projetos Futuros
NO WTC, o SEBRAE-SP atendera as MPE's interessadas em comércio exterior
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Missbes Realizadas

Participantes
Empresas Atendidas

intercambio tecnolégico. No evento
aconteceram quase 150 encontros,
previamente agendados a partir de
perfis das empresas fornecidos aos
empresarios dos dois paises.

Como novo servico no setor, foi lan-
cado o SEBRAE-DADOS, um aces-
so on-line ao Banco de Dados Inter-
nacional Dialog, que possibilita a pes-
quisa comercial e tecnologica para a
geracdo de cadastros de fornecedo-
res, patentes, normas técnicas e pu-
blicacdes. A empresa interessada em
obter informacgfes sobre seus possi-
veis fornecedores internacionais pre-
enche uma ficha cadastral identifi-
cando suas necessidades e recebe do
SEBRAE-DADOS uma listacomple-
ta das informacdes solicitadas.

O Escritério Argentina do SEBRAE-
SP esti se firmando como um dos
principais articuladores de negdécios
entre as Empresas de Pequeno Porte
dos dois paises. O Escritério organi-
zou seis encontros empresariais e
Rodas de Negécios entre empresarios
paulistas e do Mercosul, com 145 em-
presas participantes, gerando 1.300
encontros. Na promocéo de Feiras,
empresas paulistas e do Mercosul par-
ticiparam da Feira de Subcontratacéo
do Paraguai, Agrifood (Argentina),
Europalia (SP), Fisa (Chile), Ferinoa
(Argentina) e Fispal (SP).

Desde abril estdo sendo publicadas
oportunidades de negdcios das em-
presas paulistas no jornal EI Cronis-
ta, da Argentina, e durante o ano fo-
ram divulgadas mais de 4.000 ofertas
ou solicitagdes de empresas de todo o
Estado. Para preparar 0s empresarios
sobre como atuar no Mercosul, foram
realizados seminarios e palestras nos
Escritérios Regionais de Guara-
tingleta, Marilia, Presidente Prudente
e S&o José do Rio Preto, além de outras
cidades que ndo mantém escritorios
do SEBRAE-SP, como Ourinhos.
Em 1.996, o Escritério Argentina vai
intensificar suas acdes de apoio aos

3
229
208

empreendedores e as Empresas de
Pequeno Porte no @mbito do Merco-
sul, com a ampliagdo de sua estrutura
e desenvolvendo novos programas. A
meta é atender 12.000 empresarios
em 1.996, além de implantar novos
Servigos. ]
Aindadentro de setor de NEGOCIOS,
0 Associativismo teve, em 1.995, um
ano de confirmacdo do sucesso de
seus Projetos.

Os dois programas principais, Volta
Ao Campo e Associaval passaram por
um criterioso processo de expanséo,
preparando-se para uma nova fase de
atuacdo em 1.996.

O Volta Ao Campo esta presente em
31 municipios do interior do Estado,
com 35 mddulos ja instalados e fun-
cionando. lIsso significou, nesse
ano, 1.800 pequenas propriedades
rurais atendidas por mais de 100.000
visitas mensais de técnicos capacita-
dos. O sucesso do projeto atraiu a
atencdo dos SEBRAES de outros Es-
tados, como o de Alagoas, que tem 0s

primeiros moédulos iniciados em
Arapiraca.

O Associaval completou um ano de
funcionamento com 24 associados.
Passados os primeiros seis meses de
caréncia dos empréstimos avalizados
pelo Projeto, as empresas participan-
tes ja iniciaram o pagamento de suas
parcelas, sem nenhum registro de
inadimpléncia. O Projeto, apoiado
pelo Banco do Brasil, ja despertou o
interesse de outras institui¢des finan-
ceiras, como a Nossa Caixa e 0
Bamerindus.

Em 1.996, o Associativismo vai apoiar
a criagdo de duas novas associages:
uma dos citricultores, em Anapolis, e
outra para farmacias em todo o Esta-
do, em parceriacom o ABCFARMA,
0 SICOFARMA e 0 SINDIFARMA.
A associacao de farmécias vai criar
grupos de empresas em municipios
ou regides, que manterdo contato per-
manente entre elas, voltado a um sis-
tema de compras conjuntas e admi-
nistracdo de estoques.

O setor de Turismo de SEBRAE-SP
tem novos projetos para 1.996, como
0 Balcdo de Investimento Turistico,
em parceria com instituicbes finan-
ceiras, para atrair empresarios e in-
vestidores para a capacitacdo de muni-
cipios para realizar eventos turisticos
e encontro de negdécios, gerando um
Cadastro de Potencial Turistico.

Instalagdo de show-room
de empresas paulistas

Criacao da
Biblioteca Mercosul

Intensificagdo as missdes comerciais e encontros de
negécios Mercosul - Unido Européia e de empresas
paulistas com a Argentina, Mercosul e Chile

Instalagéo da Base de Dados
on line com S&o Paulo

Fomento de parcerias entre Entidades de Classe,
Instituicdes e Bancos, para reduzir custos

Criacao da Consultoria Mercosul e publicacao
no Jornal de Negdcios
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Sera elaborada a cartilha Como Cap-
tar e Organizar Eventos, para comple-
mentar um ciclo de seminérios realiza-
dos inicialmente em dez municipios.
A entidade vai continuar a parceria
com a Secretaria de Esportes e Turis-
mo para a elaboracdo do Perfil de
Eventos, que serd desmembrado em
geradores de eventos e participantes.
Para a Capital, 0 SEBRAE-SP esta
preparando um programa para a
melhoria do receptivo turistico, apri-
morando o atendimento em hotéis e
restaurantes, prevendo alteracdes nos
horéarios de eventos para abrir novas
possibilidades para atrair turistas.

A éarea de negocios com o Estado,
Prefeituras, empresas publicas e esta-

por ano

tais continua sendo de dificil acesso
para as Empresas de Pequeno Porte.
Para reduzir as dificuldades, o
SEBRAE-SP tem dois projetos que
se complementam: o Compras Go-
vernamentais e o Disque Licitagdo.
O Compras Governamentais conti-
nua atuando junto a Prefeituras e em-
presas publicas para levantar reais
oportunidades de negdcios com as
EPP’s, com diversos municipios es-
palhados por todo o Estado gerando
novas possibilidades de parceria com
o0 setor das MPE’s.

Com apenas um ano de existéncia, o
Disque Licitag&o alcancou resultados
bastante expressivos. Orgédos publi-
cos como Prefeituras, Camaras Mu-
nicipais, Petrobras, Caixa Econémi-
ca Federal, Metr6 de Sdo Paulo,

Licitagbes Divulgadas
Consultas Realizadas
Tipos de Licitagbes
Cartas Convite
Empresarios Atendidos

Telesp e Serpro, entre outras, estdo
presentes no Disque Licitagdo por
meio de Cartas Convite enviadas
diretam,ente para a Central de Banco
de Dados.

A agilidade do servico, a confiabili-
dade e a atualizacdo permanente dos
dados fazem do Disque Licitacdo uma
ferramenta indispensavel paraempre-
sas que pretendem vender, ou que ja
o fazem, para os 6rgdos publicos com
sede em S&o Paulo. Com uma tarifa
muito baixa, os usuérios do sistema
tém acesso a um completo banco de
dados com todas as modalidades de
licitagBes do Estado, divididas em 60
ramos diferentes de atividade.

As Cartas Convite, que ndo sao
divulgadas pela Imprensa Oficial e
tém validade de cinco dias, séo
coletadas por uma equipe de campo
que as retira diretamente, ou por en-
vio por parte dos 131 6rgdos conve-
niados. Com duas consultas sema-
nais, em média de dois a trés minu-
tos, os empresarios interessados tém
acesso a muitas informacdes sobre
negocios.

A Toledo Associados, empresa do
setor de pesquisas de mercado e opi-
nido, venceu trés concorréncias em
apenas seis meses, tendo participado
de diversas modalidades. A empresa
utiliza o Disque Licitacdo duas vezes
por semana, com excelentes resulta-
dos, aproveitando a vantagem do ra-
pido acesso as informacdes. A Divi-
sdo de Suprimentos e Patrimdnio da
Prefeitura Municipal de Diadema des-
cobriu no servigco um facilitador que
permite ganhos consideraveis.
Desde o inicio de sua participacéo, a
Prefeitura de Diadema esta notando
um aumento no namero de empesas
concorrentes em licitagdes de diver-
sas areas, como géneros alimenticios,
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1.521.312
126.776
67.458
28.904
5.320

material de segurancga, servicos de
salde e educacdo. O aumento da
competitividade proporciona umaboa
vantagem nos precos, além de possi-
bilitar a quebra dos chamados “es-
guemas viciados” que atingem o ser-
vigo publico, melhorando inclusive a
imagem da Prefeitura junto a opiniéo
publica.

A Caixa Econdmica Federal, por meio
de seu Nucleo de Licitagbes em Séo
Paulo, é uma das instituices que esta
presente desde o inicio do Disque-
Licitacdo. A CEF ja mantinha conta-
to com o setor de Compras Governa-
mentais do SEBRAE-SP e v& no ser-
Vvigo a vantagem de possibilitar o aces-
so do maior numero possivel de em-
presas ao mercado de licitagdes.

As licitagBes de rotina sdo encami-
nhadas toda semana ao banco de da-
dos, ampliando e atualizando o ca-
dastro. Com o Disque Licitacéo, a
CEF esta aprimorando o processo e
em todas as licitacbes tém surgido
novos fornecedores. O

9004)866
vial fax



comunicacao é cada vez mais
necessaria para 0s empresa-
rios, que precisam de infor-
macoes atualizadas e preci-

para os proprios funcionarios do
SEBRAE-SP, reformulando e langan-
do produtos, além de promover a ima-
gem da entidade, que recebeu em

sas sobre seu mercado, setor de afu895 mais de 7.000 citagbes na

¢do e, principalmente, sobre a reali-
dade que os cerca. O SEBRAE-SP
publica produtos editoriais com im-
portantes informacgfes para os em-
presarios, cria campanhas para divul-
gar seus produtos e atualizar a opi-
nido publica sobre sua atividade.

A Assessoria de Comunicagédo Social
do SEBRAE-SP — Ascom — ¢€ res-
ponsavel pela divulgacao da entidade
para a Imprensa, criacdo de jornais e
revistas para os empresarios e também

Imprensa.

Entre os produtos preparados pela
Ascom estdo o INFORME ECONO-

MICO, 0 JORNAL DE NEGOCIOS,
que levam aos empresarios das Em-
presas de Pequeno Porte assuntos es-
pecificos de suas atividades e opor-
unidades de negocios, e a revista
ESTUDOS SEBRAE, que divulga
estratégias e resultados dos Projetos
do SEBRAE-SP para formadores de
opinido.

Nesse ano, a Ascom reformulou o
LINHA DE FRENTE, boletim inter-
no do qual todos os funcionérios par-
ticipam enviando matérias e criou o
jornal eletrénico ON LINE, que di-
vulga intemamente os assuntos do
SEBRAE-SP, além da AGENDA SE-
MANAL ELETRONICA, naqual sdo
publicados todos os eventos da
entidade.

Na area de Publicidade e Promocéo,
a Ascom desenvolveu diversos pro-
dutos como a nova mala-direta do
Treinamento Empresarial e um novo
folheto institucional com a campa-
nha: “SEBRAE-SP: Levando sua
Empresa Para o Futuro”. =
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Para os Escritorios Regionais do SEBRAE-SP, 0 ano
foi marcado pela autonomia na geracgao de programas voltados
para o atendimento das necessidades regionais, baseados na vocacao
empresarial de cada municipio atendido
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racatuba dedicou seus esfor-
¢os em 1.995 ao Programa
de Qualidade Total, atenden-
do 76 empresas da regido.

Em setembro, foi realizado um

workshop sobre Qualidade com a pre-
sencade 151 empresarios, muitos dos
quais apresentaram os resultados po-
sitivos da implantacdo do programa
em suas empresas.

Outro evento importante, que deve
ser ampliado em 1.996, foi 0 Seminé-
rio O Caminho do Sucesso, realizado
em Penapolis, em parceriacom o Sin-
dicato do Comércio Varejista de
Penapolis, Caixa Econdmica Fede-
ral, Associacdo Comercial e Prefeitu-
ra Municipal. O seminario foi com-
posto por varias palestras mensais vol-

BALCAO
Atendimentos
Crescimento (sobre 94)
TREINAMENTO
Cursos
Participantes
Empresas

Total de Horas
CONSULTORIA
Empresas

Total de Horas

tadas para despertar o interesse de
novos investidores para a cidade.

Entre maio e outubro de 95, o projeto
teve mil participantes, meta prevista
para o més de dezembro, mostrando a
importancia do programa para a cida-
de e o sucesso obtido em tdo pouco
tempo. Penapolis devera servir de
exemplo orientativo para a implanta-
¢do do projeto em outras cidades da
regido.

Em 1.996, o Escritério Regional de
Aragatuba vai implantar os primeiros
madulos do Volta Ao Campo e apoiar
0 setor de Turismo, além de dar
continuidade ao Qualidade Total e
ISO 9000. O Caminho do Sucesso
sera implantado em outros munici-
pios que ja manifestaram seu interes-
se no Projeto.

0 SEMINARIO

O Caminho do
Sucesso, realizado
em Pendpolis,
leve mais de mil
participantes em
1.995

32.066
23,4%

38
807
402
570

315
578
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m Araraquara, 0S empresarios
participam de diversos progra-
mas do SEBRAE-SP paracon-
solidar suas empresas. E o caso
de José Lucio Caires, ex-projeti
Industria de Meias Lupo, que decidiu
montar sua propria empresa para atuar
em regime de terceirizacdo com a
Lupo. Assim, ha dois anos surgiu a
Josanton Confecgbes e Comércio
Ltda., com o compromisso de produ-
zir 8.000 duzias de pares de meias
masculinas por més.
A Lupo oferecia inicialmente o
maquinério e a matéria-prima e a
Josanton entrariacom a mao-de-obra,
dependéncias, controle da qualidade
e a experiéncia de seu proprietario.
Apesar dessas vantagens, o0 empresa-
rio decidiu ampliar suas atividades
criando a Sirens Lingerie, uma linha
composta por pecgas intimas desde as
mais simples e praticas até as mais
sofisticadas.
Da producdo inicial de 100 conjuntos
por més, Lucio chegou a 1.000 con-
juntos em 1.995, por meio de um
sistema de vendedoras informais. O
crescimento da producéo acabou ge-
rando dificuldades para a empresa,
que Lucio solucionou procurando
apoio do SEBRAE-SP, participando
de cursos, consultorias e do lo En-
contro de Negécios do Mercosul, rea-
lizado em Santos. No Encontro, LU-
cio participou apenas para conhecer

JOSE LUCIO CAIRES, proprietario da Josanton, exportando para o Mercosul

BALCAO

Atendimentos 11.928
TREINAMENTO

Cursos 34
Participantes 641
Empresas 479
Total de Horas 510

CONSULTORIA
Empresas 184
Total de Horas 491
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0s mecanismos de vendas e fazer con-
tatos, o que acabou resultando no in-
teresse de um supermercado argenti-
no em comprar 2.000 conjuntos de
roupa intima feminina por més. Com
apenas seis funcionarios, a Josanton
nao pdde assumir 0 CoOmpromisso com

atividade geral do Escritorio
Regional de Bauru teve um
crescimento médio de 15%
em 1.995, em relacéo ao ano

o possivel cliente, mas esse contato o
incentivou a criacdo de novos mode-
los da Sirens, aumento da producéo
de camisetas e a possivel ampliacdo
do quadro de funcionarios.

A preocupacdo do Escritorio Regional
de Araraquara é oferecer produtos ino-

Distribuidores Ford (Abradif), Asso-
ciacdo de Distribuidores Mercedes
Benz (Assobens) e Sindicato das In-
dustrias de Calcados de Jad.

anterior, representando 56.023 a€@rerédito restrito, os juros altos e a

dimentos no Balcéo, contra 48.904,
em 1.994. Um dos programas desen-
volvidos nesse ano foi o Volta Ao
Campo, que ja tem um modulo de 50
produtores rurais e estd organizando
um segundo médulo.

O maior destaque de Bauru foi o Pro-
grama de Qualidade Total, que en-
volveu 630 empresas e 1.264 partici-
pantes. No final do ano, o Programa
estava implantado em 90 empresas,
resultado das parcerias do SEBRAE-
SP com a Associacdo Brasileira dos

Qualidade Total Leva Empresa

A Cimel, fabricante de quadros elétri-
cos, cubiculos de alta tensdo, proje-
tos e montagens industriais, cresceu
muito em dez anos, chegando a 250
funcionéarios responsaveis pela fabri-
cacdo, administracdo e setor de
obras. Em 1.994, a empresa passou
a participar do Programa de Quali-
dade Total do SEBRAE-SP, para apri-

gueda do consumo levaram o Escri-
tério Regional de Bauru acriar o Pro-
grama Empresas de Participacao, que
prevé a formacao de associacOes de
pessoas para fundar sociedades ané-
nimas de capital fechado voltadas a
geracdo de empregos e riqueza. Os
recursos das associaces vém dos pro-
prios associados por meio de cotas
mensais de contribuicéo.

A Sociedade Andnima criada atua
como uma holding que administra as
empresas filiadas. Essas atuam nas

morar a qualidade de seus produtos
e servicos. No final de 1.994, a
Cimel elaborou seu préprio Manual
da Qualidade e resolveu buscar a
certificagio da Norma ISO 9000,
com a primeira auditoria prevista para
0 inicio de 96. O principal resultado
da participacdo no QT é a redugio
no indice de erros no setor de produ-

vadores que realmente atendam as ne-
cessidades das empresas, avancandona
criacdo de projetos integrados que tra-
balhem com um mesmo ramo de ativi-
dade, guardando as necessidades espe-
cificas de cada empresa, como prevé a
massificacdo customizada.

mais diversas areas produtivas, defi-
nidas pelos acionistas por meio de
pesquisas em variados ramos de ne-
goécios. A empresa pioneira no Pais é
o Grupo UM, de Umuarama (PR),
nascida h& cinco anos com cem acio-
nistas iniciais. O capital acionario hoje
¢ de US$ 4 milhdes, com 16 empre-
sas-filhas e mil empregados.

Em setembro ja existiam duas em-
presas em Bauru: a GBI (Grupo Bauru
de Investimentos) com 200 sécios e a
Bauru Holding SA, com 100 partici-
pantes. As empresas ainda estdo em
fase de estruturagdo, mas ja foram
apresentadas 50 sugestdes de oportu-
nidades de negdcios. Outros munici-
pios da regido ja estdo interessados
em desenvolver o Programa.

No setor de Turismo, a Regional
Bauru realizou, em parceria com a
Prefeitura Municipal de Lins, o |
Forum de Desenvolvimento e Turis-
mo do Nducleo do Sol, em Lins, com
mais de 150 participantes, entre em-
presarios, futuros empreendedores e
autoridades ligadas ao setor.

A cidade sera beneficiada pela
Hidrovia Tieté-Parana e pretende in-
centivar todos os setores produtivos a
utilizd-la como meio de escoamento
da producéo e base para o desenvol-
vimento regional, inclusive do turis-
mo local.

ao Mercosul

¢do, que chegou a 70% do registra-
do antes do programa.

Com o Programa Qualidade Total e
a certificacdo da 1SO 9000, a Cimel
poderda ampliar ainda mais sua car-
teira de clientes, que ja inclui empre-
sas de porte, como Eucatex, Jacto e
Sassazaki, e das exportacdes que ja
realiza para os paises do Mercosul.
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Balcao do Escritorio Regio-
nal de Campinas atendeu, até
aprimeira semana de novem-
bro de 1.995, a 21.492 inte-

publico. Hoje, a Armazém Brasil tra-
balha com a linha sportwear, comer-
cializando artigos esportivos, acesso-
rios e moda Street, tomando-se inclu-

ressados, um nimero 30,44% maiwe ponto de encontro de adolescen-

gue o previsto para todo o ano. Essa
estatistica comprova a eficiéncia da
regional, que esta procurando com
muita seriedade patrocinios ou parce-
rias que recuperem sua receita, que
nesse ano foi de 70% dos custos de
todos os produtos oferecidos.

Desde o inicio de seu funcionamento,
0 Escritério Regional de Campinas
obteve grande destaque na area de
Consultoria Empresarial, sendo a re-
gional de maior nimero de horas ocu-
padas com esse produto em todo o
Estado. Resultados dessa atuagéo po-
dem ser atestados por diversos em-
presarios, como Munira Samara e
Gilda Andrade Frias de Oliveira.
Desde aidéiade abrir uma loja, Muni-
ra comecou a frequentar o SEBRAE-
SP para obter as informacg6es basicas
paraa aberturado negocio. Apos uma
pesquisa informal, a empresaria e sua
irm@& decidiram por uma loja de con-
feccBes de cama, mesa e banho.

A partir dai, as duas utilizaram con-
sultoriaem marketing, administracdo
e financas. Em menos de um ano, a
loja esta se consolidando no merca-
do, com excelente retorno para suas
proprietarias.

Nao foi facil para Gilda de Oliveira
“desencabular” sua loja de roupas
populares narua 13 de Maio, tradicio-
nal ponto desse tipo de comércio, em
Campinas. Com as orientacBes da
Consultoria, Gilda resolveu reformar
a loja, mudar o enfoque do negdécio e
atuar na identificacdo da loja com o

tes que querem conhecer as novida-
des do mercado.

Outro projeto de destaque em Campi-
nas é unico no Estado: o Consultério
Empresa. O programa é voltado aos
profissionais da area de salde que
desejam transformar seus consultorios
e clinicas em empresas.

Com essa mudancajuridica, 0s novos
empresarios passam a contar com uma
linha maior de produtos bancérios e
outras facilidades oferecidas a outras
empresas. Além disso, os profissio-
nais adquirem noc¢Ges sobre eficién-

m Franca, o SEBRAE-SP
criou projetos especificos, de-
monstrando a autonomia que
os Escritorios Regionais obti-

cia administrativa, motivacao de pes-
soal, importéncia de reciclagem pro-
fissional em equipes de apoio e em
outros temas. O programa ainda in-
centiva e orienta a constituicdo de
parcerias e associa¢cfes para um me-
lhor atendimento com recursos racio-
nalizados. O Consultorio Empresa tem
patrocinio do Banco do Brasil e do
Laboratério Roche.

Com apoio do programa, 59 oftalmo-
logistas de Campinas montaram o
Centro Avancado de Oftalmologia,
com equipamentos sofisticados para
exames especiais para olhos, que pres-
ta servigos para consultorios que ne-
cessitam desse tipo de exame.

O Escritério Regional de Campinas
tem dado uma atencdo especial ao
Comércio Exterior, por meio do Trade
Point, que é um programa da ONU,
supervisionado pela UNCTAD —
United Nations Conference on Trade
and Development, constituido por
uma rede de escritorios de diversos
paises interligados eletronicamente na
procura e realizacdo de oportunida-
des comerciais.

Por meio do Programa Trade Point
Virtual, o empresario pode localizar
enderecos de empresas importadoras
e exportadoras em mais de 90 paises,
obter informacdes sobre a legislacdo
brasileira e dados estatisticos do mer-
cado brasileiro.

exemplo, tem por objetivo levar aos
empresarios e produtores rurais da
regido (22 cidades) um conjunto de
acdes de desenvolvimento tecno-

veram com a descentralizagio das kdgico para a criacéo de peixes, alter-

vidades. O Projeto Piscicultura, por
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inativas nas pequenas propriedades
rurais.

O Piscicultura é um projeto com a
duracdo de quatro anos, dividido em
trés etapas: desenvolvimento de pro-
jeto para a formacéo da associacao de
piscicultores de Franca, ja concluida;
industrializacdo do peixe e monta-
gem de um frigorifico; industrializa-
¢do da pele do peixe, montagem de
um curtume para curtir a pele que
sera utilizada na fabricacgéo de calga-
dos, bolsas, cintos e vestuario.

O Projeto Piscicultura esta apoiando
a Casade Trabalho e Encaminhamento
da Crianca e Adolescente (Catreme),
entidade que presta assisténcia a me-
nores carentes, retirando-os das ruas.
O projeto serviu como alternativa de
treinamento aos menores € COMO Su-
porte financeiro a entidade.

O SEBRAE-SP apoiou a confecgéo
do projeto baésico, ja aprovado pelo
Ibama, e que esta entrando na fase de
construcdo dos tanques de engorda
dos peixes.

Por meio de uma parceria firmada
entre as Prefeituras e Associacdes
Comerciais e Industriais de Batatais,
Guaira, Igarapava e Sdo Joaquim da
Barra, 0o SEBRAE-SP atende quinze-
nalmente empresarios e empreende-
dores das cidades conveniadas e vizi-
nhas, dando assisténcia e levando
aentidade para toda a comunidade.
Outro projeto de grande sucesso em
Franca é o CINE SEBRAE — O Ci-
nema do Empresario, que utiliza
videos empresariais em eventos de
Treinamento com a duracdo aproxi-
mada de 90 minutos. Criado em 1.994,
o CINE SEBRAE inclui um debate
entre os participantes, utilizando di-
némica de grupo, para melhor apro-
veitamento do assunto tratado no
video e colocando a estrutura do
SEBRAE para apoiar o discutido nas
empresas.

Além desses projetos, a Regional
Franca promoveu a Feira da Mostra
Econdmica/Projeto Franca, a Primei-
ra Feira de Informatica e Idiomas de
Franca e Regido, a criacéo de Incuba-
doras de Empresas de Base Tecnol6-
gica, seminarios de Terceirizagdo, Tu-
rismo, Capacitacdo Gerencial em
grandes empresas e a implantacéo de
Postos de Trabalho em parceria com
entidades de classe.

BALCAO

Consultas
Pessoas Fisicas
Pessoas Juridicas
TREINAMENTO
Cursos
Participantes
Palestras
Participantes
CREDITO
Consultas
Projetos Enviados
Projetos Aprovados
CINE SEBRAE
Sessdes
Participantes

Escritorio Regional de Guara-
tinglieta lancou em 1.995 o

Projeto de Treinamento Em-

presarial Avancado, compos-

38.194
9.280
17.180

35
764
38
1.372

4.256
296
152

21
546

vao orientar as acfes em 1.996. A
regional prepara também um cadas-
tramento completo da regido, que
deve abranger 16.000 cadastros, per-

to por seis médulos mensais, nas &dtindo a segmentacdo do mercado

as financeira, recursos humanos,
marketing, informaticae planejamen-
to. Dos cinco grupos implantados, os
de Guaratinglieta e Lorena ja foram
encerrados. As informacdes colhidas
junto aos participantes desses grupos

de atuacdo da entidade.

Outro importante projeto é o de de-
senvolvimento das empresas de Tu-
rismo na regido de Bananal, que pre-
tende abrir novas possibilidades de
negadcios na regiao.
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ara conhecer melhor as neces-
sidades e vocagOes regionais,
o Escritério Regional de Ma-
rilia realizou, em 95, uma pes-

Marilia, esta voltada para a identifi-
cacao do turista que frequenta a cida-
de para fomentar o Turismo Recepti-
vo em 1.996.

quisa nas 52 cidades da regido e oukrn parceria com a Prefeitura Muni-
especifica no préprio municipio alpal de Taruma, a regional desen-

Organizacao Centenario, fa-
bricante de maquinas para
extracdo e beneficiamento de
citricos localizada em Limei-

Regional de Piracicaba do SEBRAE-
SP para conhecer o Programa Quali-
dade Total. O projeto formou sete
grupos de empresas durante 1.995,

ra, recuperou nesse ano 40 clientew 183 participantes, em Piracicaba,

que havia perdido, com o apoio do
Programa de Qualidade Total do
SEBRAE-SP.

A reconquista do mercado foi um re-
sultado de curto prazo que a empresa
obteve participando do programa,
apenas ouvindo mais os clientes, fa-
zendo algumas pequenas modifica-
¢Oes de baixo custo em seus produ-
tos, alterando sua relagdo com forne-
cedores e implantando o programa
De Olho na Qualidade.

A Centenario é apenas uma das 81
empresas que procuraram o Escritorio

Limeira, Nova Odessa e Santa Bar-
bara D’Oeste.

O maior interesse foi do setor indus-
trial (47%), de forte presenca na re-
gido, seguido pelo setor de servigos
(30%) e comeércio (23%).

Muitas das inddstrias de médio porte
que buscaram o apoio do SEBRAE-
SP acabaram criando turmas fecha-
das para a aprimoramento de seus
fornecedores. A Fitas Progresso, uma
das lideres de mercado em sua ativi-
dade, formou uma turma com seus 12
principais fornecedores e hoje ja es-
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volveu o Projeto Café da Manha com
Qualidade, que se resumiu a sete pa-
lestras sobre qualidade no atendimen-
to ao publico, com temas localizados
e centralizados no servigo publico
municipal.

Com o programa, a integracdo dos
funcionarios foi total e algumas pes-
soas revelaram talentos para outras
atividades que ndo estavam designa-
das para cumprir.

Como metodologia, foi utilizado o
video de Treinamento O Poder do
Entusiasmo, seguido de debate entre
0s participantes do programa e um
café da manhd no qual as pessoas
trocaram experiéncias.

Outras prefeituras municipais da re-
gido estdo interesadas em desenvol-
ver o programa em 96, entusiasma-
das com os resultados obtidos em
Taruma.

tdo recebendo produtos e servicos de
acordo com a mentalidade implanta-
da na empresa.

O mesmo trabalho j& foi iniciado pela
Meplastic, fabricante de brinquedos
plasticos em Santa Barbara, para re-
solver problemas que aparentemente
aconteciam na linha de producgédo, mas
que na verdade nasciam em seus for-
necedores. Um dos parceiros escolhi-
dos para integrar a reciclagem de for-
necedores foi a agéncia responsavel
pela contratacdo de funcionarios, por-
que no segundo semestre do ano a
empresa praticamente dobra seu qua-
dro para atender a demanda do Dia da
Crianca e do Natal.



ara aumentar a quantidade de
clientes atendidos, o Escrito-
rio Regional de Presidente Pru-
dente criou um novo sistema

andlise de viabilidade econémica e
financeira para novos negocios, ela-
borando um plano de gestao financei-
ra com previsdo de vendas, fatu-

de pré-consultoria, que encaminhaaonento minimo, margem de segu-
empresario diretamente do Bala&@mga, mark up e retorno sobre o in-

para um consultor que prepara uma
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vestimento. O sistema motiva o futu-

APOS ASSISTIR 0 video sobre plasticultura, agricultores de Presidente Prudente estdo
colhendo diversas culturas, como pimentdo e pepino

ro empreendedor a abrir sua empresa,
contando com o apoio do SEBRAE
em todos os niveis.

A exemplo do que ocorreu em outras
regionais e na Capital nesse ano, a
Regional de Presidente Prudente tam-
bém recebeu muita procura pelo Pro-
grama de Qualidade Total, formando
guatro grupos com 47 empresas e 106
participantes. As empresas ja inicia-
ram uma mudanca de comportamen-
to, do ambiente interno e organi-
zacional, obtendo bons resultados.

O Programa Videoteca Rural apoiou
0S pequenos produtores rurais da re-
gido na transformacdo de areas ocio-
sas em produtivas. Iniciada em mar-
¢o, a videoteca tinha apenas 11 fitas;
hoje o acervo conta com quase 80
titulos sobre temas diversos, além de
material de apoio, cursos e orienta-
¢do técnica. O resultado ndo poderia
ter sido melhor: cerca de mil pessoas
procuraram esse servico na regional.
Um dos interessados, Nilson Sau-
delari, estava desempregado quando
procurou o Programa. Nilson, mora-
dor de Presidente Epitacio, recebeu
orientacdo técnica, assistiu as fitas,
participou do curso e hoje comercia-
liza 80 quilos de escargots por més,
além de desenvol ver e vender matrizes
para outros interessados nessacriagéo.
Em Pirapozinho, Gilberto Ikeda, pro-
prietario. de cinco alqueires de terra,
interessou-se no projeto de melhor
aproveitamento da propriedade. As-
sistindo ao video sobre plasticultura,
iniciou a producéo de pepino, pimen-
tdo e feijdo vagem, aplicando técni-
cas modernas.

Quando iniciou o curso lkeda tinha
apenas duas estufas; hoje o produtor
mantém oito estufas e vende seus pro-
dutos em Prudente, na regido e até
mesmo em S&o Paulo.

Em 1.996, o Escritério regional de
Presidente Prudente vai prosseguir
com os projetos de Associativismo
na area rural, criando uma Cooperati-
va de Criadores de Escargots e um
projeto de Escoamento racional da
producdo, para preservar o lucro do
produtor. Para o primeiro trimestre
esta prevista a realizacdo do Segundo
Seminario sobre Formacédo e Manejo
de Pastagem para atender 300 agro-
pecuaristas, integrando tecnicamente
a regido nesse setor.
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ara atender a diretriz de mas-
sificacdo customizada do Pla-
nejamento Estratégico do
SEBRAE-SP, o Escritorio Re-

dutividade da regional. Outra iniciativa
para expandir a atuacdo do SEBRAE-
SP naregido, foi a criagdo do Balcéo
Avancado, em parceria com entida-

gional de Ribeirdo Preto implantdes de Barretos, Bebedouro, Jaboti-

em seu balcdo um sistema coletivo
para abertura de empresas, tornando
mais agil e dinamico o atendimento
ao empreendedor e aumentando a pro-

Atendimentos
Balcao
Linha de Crédito

Consultas Especificas

Escritério Regional Santo
André triplicou 0 movimento
em seu segundo ano de ope-
racdes, saindo de 1.087 para
tendimentos. Somente até ou-
tubro, a regional atendeu 33.738 pes-

cabal, Monte Alto, Santa Rosa de
Viterbo, Sdo Siméao e Sertdozinho. O
atendimento nessas cidades é sema-
nal e possibilitou ao SEBRAE-SP co-

1.112
555
529

28

soas fisicas e juridicas, o Treinamen-
to envolveu 1.260 participantes em
69 cursos e 903 empresas foram as-
sessoradas pela Consultoria.

O Programa de Qualidade Total trei-
nou 12 grupos com 275 participantes
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nhecer melhor a regido para decidir
pela implantacdo de novos projetos.
Na area de Treinamento, foi criada a
Semana de Palestras, que é realizada
mensalmente com a apresentacéo de
um tema por dia, como Plano de Ne-
gocios, Marketing para Pequenas
Empresas, Administracéo e Financas,
Segredos de um Time Vencedor e O
Gestor como Lider Facilitador dos
Times Organizacionais.

Em parceira com a Volkswagen foi
desenvolvido o Programa de Quali-
dade Total para os revendedores de
Barretos, Bebedouro, Colina, Jabo-
ticabal e Monte Alto, num total de
seis revendas e 24 participantes.

Um dos aspectos mais importantes
foi a troca de informacgBes entre as
revendas, gque constataram ter pro-
blemas parecidos.

Em 1.996, o Escritério Regional de
Ribeirdo Preto inicia um outro pro-
grama: o Projeto CEM — Ciclo Em-
presarial Monitorado. E um projeto
integrado que prevé uma programa-
¢do com cursos, palestras, mesas-re-
dondas, consultorias e seminérios,
com 170 horas de treinamento para
preparacdo sobre competitividade.
No inicio sera feito um diagnéstico
detalhado da empresa, observando
suas particularidades, seguido por um
planejamento especifico e concluido
por um novo diagnéstico de avalia-
¢do dos resultados.

de 121 empresas, incluindo impor-
tantes concessionérias de veiculos do
ABC. Para melhor atender as neces-
sidades da regido, o SEBRAE-SP re-
aliza em parceria com as Associa-
¢bes Comerciais e Industriais de San-
to André e Diadema os Indicadores
SEBRAE-SP, pesquisas econbémicas
sobre volumes de vendas reais, nivel
de emprego e massa salarial.

Em Diadema ndo existia nenhuma
pesquisa desse género que pudesse
referenciar principalmente o comér-
cio varejista.

A pesquisa reiine as empresas do co-
mércio em quatro grandes grupos:
bens de consumo imediato (super-
mercados), bens de consumo semi-
duraveis (vestuario, tecidos e calca-
dos), bens duraveis (mdveis, utilida-
des domeésticas e eletrodomeésticos) e
materiais de construcgao.



Atendimentos
TREINAMENTO
Cursos
Participantes

Consultoria

'Resultados até outubro

Balcao Itinerante do SEBRAE-
SP atendeu, até novembro,

495 empresas na regido, num

total de 938 consultas em San-
tos, Séo Vicente, Praia Grande, Perui-
be, Registro, lguape, Jacupiranga,
Eldorado, Miracatu, Itanhaém, Mon-
gagua e Guaruja. O Balcao Itinerante
€ uma parceria da Regional de Santos
com a Caixa Econ6mica Federal, Pre-
feituras Municipais, Sindicato do Co-
meércio Varejista da Baixada Santista e
AssociacOes Comerciais.
Em outubro, Santos promoveu o lo
Encontro de Negécios do Mercosul
na Baixada Santista, com a participa-
¢do de 216 empresas de S&o Paulo,
190 delas da Baixada Santista e Lito-
ral Sul, que realizaram 561 agenda-
mentos de negdcios com 16 empresas
argentinas e duas uruguaias.
Também foi realizado o Encontro do
Grupo de Trabalho dos Negdécios do
Turismo, com a discussdo do tema
Turismo: uma nova opg¢éao, para sen-
sibilizar os participantes sobre a
importancia do turismo como gera-

dor de oportunidades de empreendi-
mentos e criacdo de novas empresas.
No evento foram apresentados proje-
tos de outros estados, como Mato

m Séo Carlos, o Balcdo efe-
tuou 19.157 atendimentos em
1.995, inclusive por meio do
Balcdo Avancado em outras

1.994 1.995*
11.959 33.738
52 69
831 1.260
816 903

Grosso do Sul (Turismo Responsa-
vel), Espirito Santo (Agroturismo) e
Santa Catarina (PRESTO: Programa
Estadual de Servico Turistico Orga-
nizado). De S&o Paulo foram apre-
sentados trabalhos de Santos (Resga-
te do turismo de Santos), Praia Gran-
de e Capital. O SEBRAE-SP de San-
tos estd promovendo diversas ativi-
dades de apoio as mais de 1.200 em-
presas de confeccdo da regido, entre
eles o 70 Encontro de Negdécios com
as Industrias Téxteis, em Americana,
que resultou em 422 agendamentos
de negdcios. Participaram do Encon-
tro 34 empresas da Baixada Santista,
que estdo trabalhando de forma inte-
grada, mantendo reunides semanais
naregional de Santos paradiscussao de
seus problemas.

ano a IV Setec — Semana da Tecno-
logia de S&o Carlos, com a participa-
¢do de 32 instituicdes que promoveram
34 atividades de divulgacdo de tecno-

cidades daregido. Pdlo tecnolégicdaigias académica, cientifica, cultural,

Sdo Paulo, Sao Carlos realizou nesse

industrial, educacional e comercial.
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Outro evento promovido com a parti-
cipacdo do SEBRAE-SP foi a IX
Fealtec — Feira de Alta Tecnologia
de Séo Carlos, que nesse ano possibi-
litou a venda de produtos e servigos
tecnoldgicos da cidade. Durante a fei-

ra foi realizada a 111 Mostra de Trans-
feréncia de Tecnologia, com a apre-
sentacdo de trabalhos desenvolvidos
nas universidades e centros de pes-
quisas que podem ser transferidos para
0 setor produtivo.

Em 1.996 o Escritério Regional de
S&o Carlos vai dar énfase em todos os
municipios da regido, aos projetos de
Crédito, Treinamento, Tecnologia,
Capacitacdo de Fornecedores e Qua-
lidade Total.

PROJETOS EVENTOS EMPRESAS PARTICIPANTES
Creédito 2.327 consultas 2.327
Qualidade Total 5 grupos 51 113
Balcéo 19.157 19.157
Treinamento 48 cursos 456 899
Palestras 10 306 647
Consultoria 1.054 1.054
Caravanas 5 75 199
Treinamento (Senac) 19 398 682
Tecnologia 60 420 2.740
Feiras 3 126 126
Subcontratacao 230 230 230
Cadastro 2.234 1.293 2.234

m exemplo de Balcéo pro-
ativo, que cria eventos de
acordo com as necessidades
locais, estd em S&o José dos

Campos. O trabalho mais proximo ao

empreséario, resultado de pesquisa e
conhecimento da regido, possibilita
ao Balcdo propiciar respostas aos
anseios de toda a comunidade. Em
julho, o Escritério Regional de S&o
José dos Campos realizou 16 Work-
shops de Negécios para 324 funcio-
narios recém-demitidos da Embraer,
gerando intensa procura pelos servi-
¢os do SEBRAE-SP, como cursos,
palestras, consultorias e rodas de ne-
gocios, entre outros.

Para despertar a mentalidade empre-
endedora, o Balcdo promoveu Pales-
tras de Abertura de Empresas e Ad-
ministragdo para universitarios do
Curso de Secretariado Executivo da
Universidade do Vale do Paraiba
(Univap).

Em Caraguatatuba foi realizada uma
Semana Empresarial, com palestras
sobre administragdo, marketing e
informatica, seguidas de consultorias,
resultando em 200 atendimentos.

Em 1.994, a regional de S&o José dos
Campos desenvolveu o Projeto No-
vos Rumos, para fazer um completo
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diagnostico sobre a regido. O projeto
apontou os segmentos de agricultura
e turismo como alternativas para o
crescimento econdmico, 0 que trouxe
para a regido o Volta Ao Campo e
projetos de Turismo.

O Volta Ao Campo foi implantado
em Taubaté e Sdo José dos Campos,



onde ja existem dois médulos com
100 propriedades rurais. Sdo José
possui um grande mercado consumi-
dor e distribuidor de hortifrutigran-
jeiros para o Vale do Paraiba e Lito-
ral Norte, no entanto, produz menos
de 3% do que consome, por falta de
assisténcia técnica e de opgbes de
comercializacdo. Com o Volta Ao
Campo, essa situacdo pode ser rever-
tida, pois em apenas oito meses de
trabalho, foram desenvolvidas hortas
comerciais, piscicultura, manejo repro-
dutivo, apicultura e producéo de forra-
gem para alimentagdo de animais.

Desde 1.992, o Escritério Regional
de S&o José dos Campos se preocupa
com o turismo na regido, que tem um
rico potencial nessa area. Sdo Sebas-
tido foi a cidade escolhida como sede
de uma das etapas da Whitbread, a
maior regata do mundo, durante trés
semanas entre fevereiro e marco de
1.998. A Associacdo Comercial e In-
dustrial de Sao Sebastido (ACISS)
procurou 0 SEBRAE-SP para a ela-
boracéo de um plano de trabalho para
receber com estrutura e qualidade
1.200 pessoas envolvidas com o even-
to, além dos turistas que acompanha-

EM SAO FRANCISCO XAVIER, técnicos do Volta a0 Campo realizam exames clinicos nos

animais e prestam assisténcia a apicultores

rdo a etapa brasileira da Whitbread.

A regional, a ACISS, a Prefeitura
Municipal de S8o Sebastido e a Se-
cretaria de Esporte e Turismo do Es-
tado de S&o Paulo realizaram o F6rum
Regional de Desenvolvimento Turis-
tico: Potencial Nautico para discutir
com a comunidade as a¢8es, investi-
mentos em infra-estrutura e capa-
citacdo empresarial nas quatro cida-
des do Litoral Norte — Ilha Bela, S&o

Sebastido, Caraguatatuba e Ubatuba
— com 388 participantes.

Outro projeto do setor de turismo de-
senvolvido em 1.995 foi o Prodeturis,
criado para oferecer treinamento aos
Empresarios de Turismo e Empreen-
dedores que querem investir no seg-
mento. No total foram realizadas 23
atividades envolvendo 859 participan-
tes em Sdo José dos Campos, Séo
Sebastido, Ubatuba e Aparecida.
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Escritério Regional de Soro-
caba iniciou, em 1.995, a im-
plantacdo de Incubadoras de

Empresas de Base Tecnol6-
gica, com apoio da Assembléia
Legislativa de S&do Paulo, Aramar/
Copesp, Unesp e Prefeitura Munici-
pal de Sorocaba. Ja foram realizados
os estudos de viabilidade do projeto,
definido o local, que sera cedido pela
Prefeitura, e o planejamento pra 1.996.
Outra énfase da regional foi no con-
vénio com a Universidade de Soro-
caba para a elaboracdo do Boletim
Econdmico de Sorocaba. O objetivo
do boletim é subsidiar a tomada de
decisBes econdmicas e financeiras dos
empresarios da regido, dos setores da
inddstria, comércio e servicos. Em
1.996 a parceria prevé o desenvolvi-
mento de um trabalho sobre analise
de crédito. O Programa de Qualida-
de Total atendeu diversos empresari-

esmo sendo o Escritério
Regional do SEBRAE-SP
mais novo, Votuporanga
desenvolveu em apenas um
ano de existéncia projetos de grande
importancia para a regido. O Polo
Moveleiro, por exemplo, agregou
mais 15 empresas, chegando a um
total de 27 fabricantes de moveis que
contam com assisténcia técnica, cur-
sos e intercambio de informacdes e
tecnologia com outros centros produ-
tores de moveis.
O Volta Ao Campo, que ja funciona-
va em Jales, Fernanddpolis e Votu-
poranga, chegou as cidades de Santa
Fé do Sul e Guarani D’Oeste, orien-
tando e dando assisténcia a 250 pro-

os daregido, como a Uni Confecgbes,
oficina de faccdo que presta servicos
para a marca Zoomp. Com o apoio do
Programa de Qualidade Total, 18 ex-
funcionarias de uma empresa de con-
feccdo abriram a Uni em sistema de

dutores rurais e empregando 50 téc-
nicos e 50 monitores. Em 1.996 sera
implementado um projeto de diversi-
ficacdo de culturas para comer-
cializacdo com o Mercosul e o Proje-
to Turismo Rural, como valor agre-
gado ao Volta Ao Campo.

Em novembro, o Escritério Regional
de Votuporanga estreou a peca de
teatro Maria me da café, que preten-
de sensibilizar o produtor rural sobre
a esséncia do Volta ao Campo, a im-
portancia da assisténcia técnicacomo
fator de reducdo do éxodo rural. A
peca conta a histéria de uma familia
que é obrigada a vender sua proprie-
dade, por estar endividada com ban-
cos, e mudar para a cidade, causando
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empresa em que trabalhavam. As
empresarias alugaram um galpé&o in-
dustrial, firmaram contrato com a
Zoomp e pretendem também comer-
cializar produtos de sua marca pro-
pria, a Uni.

um profundo choque cultural que
transforma suas vidas e desagrega a
familia.

O Turismo Rural, que obteve bons
resultados em Lages (SC), esta che-
gando ao Noroeste Paulista para criar
uma nova alternativa de renda para o
pequeno proprietario, utilizando pou-
co investimento, &reas ociosas e
gerando empregos. A metodologia
prevé a valorizacédo da cultura regio-
nal e 0 uso das atividades inerentes as
propriedades rurais como atrativo
turistico.

O projeto serd implantado inicialmen-
te em cinco propriedades, duas das
quais ja no Volta Ao Campo, nos
municipios de Pontes Gestal, Cardo-
so, Fernandopolis, Santa Fé do Sul e
Votuporanga. O turista podera pescar,
observar a criacdo de animais e plan-
tacOes, passear a cavalo e de barco,
além de conhecer a cozinha regional.
A vocagao regional orienta o escrito-
rio de Votuporanga na continuidade
dos projetos rurais e turisticos, geran-
do em 1.996 o Educacéo para o Tu-
rismo, voltado a valorizacdo da cul-
tura regional.

O Pdlo Moveleiro deve ser intensifi-
cado e as industrias de confeccéo co-
nhecerdo os conceitos de Associa-
tivismo, Qualidade Total e acesso a
novas tecnologias.
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iversos estudos evidenciaram a influéncia negati-
va, que sempre acompanha a pratica do Full Cost,
da distribuicéo dos custos fixos entre os produtos
e a fixacéo do preco de venda em funcgéo do preco

como gastos variaveis todos aqueles cujo montante varia,
de alguma forma, em funcdo do volume do produto;
gastos fixos sdo todos aqueles que ndo mantém relacéo
alguma com o volume do produto.

de custo. A analise econébmicaja haviaressaltado a nages-exemplo de custo varidvel: Se para fabricar uma

sidade de um estudo mais profundo sobre a influéncia dos
elementos de custo, que variam com as alterag6es no nivel
da producéo e dos elementos que, ao contrario, nao depen-
dem desse nivel.

O Custeio Direto (Direct Costing — DC) incorpora
contabilmente esta distingdo fundamental, considerando
no custo do produto somente 0s custos variaveis proprios
dele, deixando os custos fixos de producdo, administracdo
e venda como custos préoprios do periodo considerado,
que portanto ndo fazem parte do custo do produto.

O modelo do DC conduz a uma economia que ndo esta
mais concebida em termos de receitas e custos marginais,
mas em termos de receitas e custos variaveis proprios,
sendo a diferenca entre estas quantidades definida como
“Margem Bruta”, que deve ser determinadaporproduto
e por mercado.

O DC caracteriza e quantifica as relaces entre os volu-
mes de producdo de cada produto e a margem bruta
correspondente, o que permite inferir como se altera o
resultado liquido da empresa, com a variagdo do volume
de cada produto produzido ou vendido.

Uma vez determinado e caracterizado o “tipo” de merca-
do no qual estamos operando, a pratica do Custo Direto
permite ndo somente melhorar, mas até maximizar a mar-
gem bruta de cada produto e, portanto, do resultado liqui-
do total da empresa.

VARIACAO DOS GASTOS EM FUNGCAO
DO VOLUME DE PRODUGAO

As nocdes de “custo variavel” e “custo fixo” requerem
alguns esclarecimentos. A andlise econdmica considera

Custos variaveis
proporcionais

Volume
unidades/més

camisa sdo necessarios R$ 20,00 de tecido, para fabricar
100 camisas sera necessario um gasto de R$ 20,00 x 100
= R$ 2.000,00

Os custos variaveis podem ser, por sua vez, classificados
pela dependéncia do tipo de relagdo que os liga ao volume.
Alguns dos casos mais encontrados na pratica sao:
Custos variaveis proporcionais: para 0s quais a relagdo
entre despesas e volume de producéo é uma relacao linear,
de lo grau.

FORMULA:
Y = aX

ONDE:
Y = DESPESAS, X = VOLUME, A = CONSTANTE

Ainda podemos ver, na figura 1, a relativa representacdo
grafica, quando a = 5.

Custos fixos préprios de um produto: Sdo os mais
simples de determinar no processo produtivo.

FORMULA:

Y = R$ 5.000,00

CUSTOS VARIAVEIS PROPORCIONAIS

(FORMULA: Y = 5X)

FIGURA mm

X) (Y) E TABELA mm
0 0 R$ 5.000
100 500
200 1.000 R$
300 1.500
400 2.000 R$3.000
500 2.500
600 3.000 R$ 2.000
700 3.500
800 4.000
900 4.500
1.000 5.000
0O 100 200 300 400 500 600 700 800 900 1,000
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Neste caso, 0s gastos ndo dependem do volume “x”, mas
da propria existéncia da produgdo de um determinado
produto. Estes custos representam, por exemplo, a estru-
tura de uma secdo homogénea que manipula UM UNICO
produto; eles ndo apresentam variagdes, pois nascem quan-
do a primeira unidade de produto é fabricada e desapare-
cem se, e quando, a producédo for anulada.

CUSTOS SEMI-VARIAVEIS DE 1s GRAU:

Y = 15 X + 8.000

Séo formados pela composi¢do de um custo fixo proprio,
mais custos variaveis, conforme mostra a figura 3, que
deriva do quadro numérico ao lado da mesma.

Custos semi-variaveis com patamares de custos fixos:
Este caso ocorre quando os custos se mantém fixos apenas
dentro de determinada faixa de producéo.

Por exemplo: uma produgdo tem um custo variavel de
R$15,00 por unidade e um custo fixo de R$ 8.000,00
guando o volume da producéo variar entre 1 (uma) e 300
unidades. De 301 a 700 unidades, o custo varidvel ndo
muda, mas o custo fixo passa a R$ 16.000,00 (por exem-
plo, a producdo passou de um para dois turnos, obrigando
um aumento da estrutura). Quando a producéo for superior
a 700 unidades, e até a capacidade maxima de 1.000
unidades, o custo fixo se eleva para R$ 25.000,00.

CUSTOS FIXOS PROPRIOS

Volume Custos fixos
unidades/més préprios do produto (FORMULA; Y =5.000)
X) )
0 0
! 5.000
100 5.000
200 5.000
300 5.000
400 5.000
500 5.000
600 5.000
700 5.000
800 5.000
900 5.000
1.000 5.000
0 100 200 300 400 500 600 700 800 900 1.000
* Notar que X = 1 foi induido para representar o ponto de producdo 1, sem respeitar o rigor da escala do gréafico
Voume custos  cusos  cusos  GUSTOS SEMIVARIAVEIS DE 1! GRAU
unidades variaveis  fixos totais (FORMULA: Y= 15X + 8.000)
por més  totais  proprios : 5238%?2
X) (15X) (Y)
0 0 0 0
! 15 8.000 8.015
100 1.500 8.000 9.500
200 3.000 8.000 11.000
300 4.500 8.000 12.500
400 6.000 8.000 14.000
500 7.500 8.000 15.500
600 9.000 8.000 17.000
700 10.500 8.000 18.500
800 12.000 8.000 20.000
900 13.500 8.000 21.500
1.000 15.000 8.000 23.000
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Volume Custos
unidades variaveis
por més totais
X) (ax)
0 0
1 15
100 1.500
200 3.000
300 4.500
301 4.515
400 6.000
500 7.500
600 9.000
700 10.500
701 10.515
800 12.000
900 13.500
1.000 15.000

Volume

unidades variaveis

por més

X)
0
1
100
200
300
400
500
600
700
800
900
1.000

Volume
t/més

)

|
10
20
30
40
50
60
70
80
90
100

Custos

totais

(0.1X2+15X)

0

15,1
2,500
7.000
13.500
22.000
32.500
45.000
59.500
76.000
94.500
115.000

Termo

(X2)

1

100
400
900
1.600
2.500
3.600
4.900
6.400
8.100
10.000

Custos
fixos
proprios

(b)

0
8.000
8.000
8.000
8.000

16.000
16.000
16.000
16.000
16.000
25.000
25.000
25.000
25.000

Custos
fixos
proprios

40.000
40.000
40.000
40.000
40.000
40.000
40.000
40.000
40.000
40.000
40.000

Termos

(-120X+
5.000)
4.880
3.800
2.600
1.400
200
-1.000
-2.200
-3.400
-4.600
-5.800
-7.000

Custos
totais

)

0
8.015
9.500

11.000
12.500
20.515
22.000
23.500
25.000
26.500
35.515
37 000
38.500
40.000

Custos
totais

v)
0
40.015,1
42.500
47.000
53.500
62.000
72.500
85.000
99.500
116.000
134.500
155.000

Custo
total

(Y)
4.881
3.900
3.000
2.300
1.800
1.500
1.400
1.500
1.800
2.300
3.000
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CUSTOS SEMI VARIAVEIS COM PATAMARES

FIGURA 4
E TABELA

21 GRAU COM CUSTOS FIXOS PROPRIOS _nou»

CUSTOS VARIAVEIS NAO PROPOORCIONAIS DE 5

(FORMULA: Y = 0,1 X2 + 15 X+ 40.000)

CUSTOS VARIAVEIS NAO PROPORCIONAISDE  JE

3SGRAU forMuLAY = X3- 120%2+5.000X)

R$5.2()0

R$3.6(iIA.
Dan S5
Das 6606
K> 1.200

R$400

10 20 30 40 50 60

figura
E TABELA

m Custos Unitarios

VOLUME
70 80 90 100



Nos dois Gltimos casos, a reta representante dos custos totais
se desloca para cima, como pode ser observado na figura
4, onde € visivel o grafico e os valores correspondentes.

EQUACOES DAS RETAS (GRAFICO 4):

Custos variaveis nao proporcionais, de 20 grau: com
(ou sem) custos fixos proprios.

FORMULAS:

Y =01 X2+ 15 X

Sem custos fixos préprios

Y =01 X2+ 15 X + 40.000

Com custos fixos proprios

A figura 5 mostra os valores e o gréafico relativo a este tipo
de custo, com custo fixo proprio.

Custos variaveis nao proporcionais de forma cubica
(30 grau):

Este tipo de lei de gastos corresponde, por exemplo, ao
consumo de materiais em um aparelho de grandes dimen-
sdes que poderia trabalhar num ritmo 6timo (a custo
minimo), a 60 toneladas por més no exemplo da férmula.
Os custos unitarios podem ser calculados facilmente divi-
dindo a equacdo da formulapor X, (ver calculos e graficos
na figura 6), resultando:

FORMULA (B):

Y =X2-120X + 5.000

E necessario entender bem a tabela da figura 6, pois ela
mostra o custo unitario total da Gltima coluna.

Assim, em correspondéncia a um volume X = 40 t/més, o
custo por unidade é de R$ 1.800,00.

Para obter o custo total das 40 t , podemos utilizar a
formula (A) de 3ograu, ou multiplicar o custo unitario
total dado pela formula (B) pelo volume. Para uma produ-
¢do de 40 t, teriamos:

Os custos totais podem ser vistos na figura 7, que apresen-
ta gréafico e valores.

CUSTOS VARIAVEIS NAO PROPORCIONAIS

Volume Termo Termos Custos
t/més totais
(-120%0+ DE 35 GRAU (rommue: v=xi-120%45.00%) figura
X) (X3) +5.000X) ) E TABELA
0 0 0 0 R$32.000
10 1.000 38.000 39.000 R$28.000
20 8.000 52.000  60.000
30 27.000 42.000  69.000 R$24.000 m Custos Totais
40 64.000 8.000  72.000 R$20.000
50 125.000 -50.000 75.000 R$ 16.000
60 216.000 -132.000  84.000
70 343.000 -238.000 105.000 R$ 12.000
80 512.000 -368.000 144.000 R$8.C>NN TN P .
90 729.000 -522.000 207.000
100 1.000.000 -700.000 300.000 VOLUME

0 100

200 300 400 500 600 700 800 900 1.000
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Poderia surgir a divida da incompatibilidade entre o mo-
delo econdmico chamado de Custo Direto e o fato de
existirem leis ndo lineares de variacdo de custos. Nota-
mos, entretanto, que a andlise das leis de evolugdo dos
gastos em funcdo do volume serve para efetuar projecdes
para a determinacao das despesas necessarias a diferentes
volumes de producéo.
O objetivo perseguido € fixar o nivel de gastos admissiveis
para um ou mais volumes determinados e poder comparar
receitas e despesas a niveis diferentes de producao, a fim
de descobrir o volume no qual a margem bruta do
produto é maxima.
A metodologiado DC (Direct Cost) é um registro contabil
das performances da empresa, classificando os gastos em
duas categorias diferentes: aquelas que estdo incluidas no
preco de custo do produto (as variaveis) e aquelas que
devem ser langadas a Lucros e Perdas (as fixas).
Portanto, a lei de variacdo das despesas varidveis tem
pouco, ou nenhum, interesse para 0 modelo. No momento
em que conseguimos identificar a condicdo de variacéo
dos gastos com o volume, o DC cumpriu sua missao.
Analisando os dados, numa série de periodos, é dedutivel
o carater linear das variages e o conhecimento adquirido
podera ser utilizado nas pesquisas econémicas posteriores.
Existe ainda uma outra categoria de gastos que apresenta
caracteristicas mistas de custo fixo e variavel. No DC
estes gastos sdo analisados, as partes fixas e variaveis sdo
identificadas e incluidas, cada qual, nos respectivos custos
fixos ou variaveis.

CUSTOS FIXOS

(CF)

De fato, sabemos que nenhum custo é absolutamente fixo.
Se relacionarmos os custos fixos ao volume de producéo,
verificaremos que o nivel de gastos se mantém relativa-
mente constante hum determinado intervalo de producéo,
digamos, entre 60% e 80% da capacidade maxima.

Se a producao baixar para 40% ou 20% da capacidade, é
possivel que uma reorganizagdo interna possa reduzir o
montante de custos fixos, assim como um aumento da
capacidade produtiva acima de 80% poderiaelevar o nivel
do mesmo.

Estes fatos sugerem que a variacdo dos CF se realize por
“degraus”. Havera, entdo, certo nivel de CF para uma
producdo variando de 0 a 60% e outro nivel para a pro-
ducdo alcancando a faixa de 60 a 80% da capacidade
méxima.

A validade do modelo ndo se perde, pois a passagem de
um para outro degrau somente determinara a flutuacéo da
margem bruta. Portanto, s6 os resultados sdo afetados e
ndo o modelo, que também fica inalterado se a empresa
aumentar sua estrutura em vista de uma futura expansao.
O modelo apresentado, como se vé, ndo depende das
variagbes particulares dos custos, sejam eles fixos ou
variaveis, e continua valido para quaisquer limites estabe-
lecidos para a andlise. A transposicdo de um limite tem
como Unica conseqiéncia a modificacdo dos resultados e
das conclusGes que dai derivam.
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MELHORA DA RENTABILIDADE
COM O DIRECT COSTING

De uma forma geral, a empresa fabrica diversos produtos
e os vende em diversos mercados. A expressdo “diversos
mercados” ndo quer dizer que a empresa vende em S&o
Paulo ou em Porto Alegre. Ela se refere ao “tipo” de
mercado em gque a empresa opera. Poucas sdo as empresas
gque sabem exatamente em que mercado atuam, e sdo
conhecedoras do fato de cada “tipo” de mercado ser regi-
do por leis proprias e diferentes para cada um deles.
Parece importante descrever, mesmo que brevemente, 0s
mais importantes “tipos” de mercados e as leis relativas,
de modo que se possam acompanhar as consideracfes
apresentadas mais adiante, com idéias claras a respeito.
Vamos examinar como sdo formados alguns tipos de
mercados mais conhecidos e descobrir quais as variaveis
que permitem descrevé-los e as leis que os direcionam,
para depois descobrir como utilizar o conhecimento assim
adquirido, para maximizar o resultado total das opera-
¢cbes da empresa.

TIPOS
DE MERCADOS:

Mercado mais ou menos igual a concorréncia perfeita:
O mercado de concorréncia perfeita foi definido ha muito
tempo, na analise econémica. E um modelo puramente
tedrico, que pressup8e a presenca de uma infinita quanti-
dade de vendedores e compradores atuando conjunta-
mente, um produto perfeitamente homogéneo de todos os
produtores, uma possibilidade sem limites e sem dificul-
dades para novos empreendedores entrarem na profisséo.
Este mercado néo existe na vida real.

Entretanto, podemos encontrar mercados onde coexistem
um grande namero de vendedores e compradores, com um
produto mais ou menos homogéneo e uma livre facilidade
de acesso, para qualquer um produzir ou comprar.

Neste tipo de mercado, o preco é fixado pelo ponto de
encontro da demanda total e da oferta total; pela prépria
existéncia de infinitos produtores de modo que nenhum
deles possa ter tamanho tdo diferente dos demais, que
possa “pesar” no mercado e impor seu proprio preco.
Assim, para cada produtor individual, o preco é um dado
externo, que o proprio mercado impde e sobre o qual ele
ndo tem nenhum controle. Portanto, cada produtor podera
vender toda sua producdo ao mesmo preco, e a
maximizacdo dos resultados se alcancara quando o volu-
me fabricado e vendido igualar a capacidade méaxima de
fabricacdo. As figuras 8 e 9, que derivam da tabela 8,
ilustram graficamente este mercado.

Notar que para cada produtor individual a curva de de-
manda é uma reta horizontal em fun¢do do volume; por
conseqiiéncia, o preco de venda resulta determinado e
fixo, além do que, as receitas se apresentam também em
forma de uma reta passando pela origem e cujo coeficien-
te angular é o proprio preco de venda (figura 9).

O resultado — diferenca entre receita total e custos totais
— sera evidentemente maximo na capacidade maxima,



CONCORRENCIA PERFEITA; ~ volume ~precs de
unidades venda
CURVA DE DEMANDA por més  em RS
1 100
100 100
200 100
1n1 300 100
! ’TABELA 400 100
500 100
600 100
700 100
800 100
FIGURA 900 100
1.000 100

m Preco de Venda

como pode ser visto na figura 9. Notar que nosso exame
focaliza uma empresa monoprodutora, portanto, fabri-
cando um dnico produto em ciclo continuo. A mesma
figura 9 permite identificar o Break Even Point ou Ponto
de Paridade (ou Equilibrio), isto é, o nivel de producdo
onde as receitas e despesas se igualam, e que separa a zona
de prejuizo da zona de lucro.

Mercado de concorréncia monopolista: Neste tipo de
mercado, a demanda total é repartida em pequenos mer-
cados preferenciais para cada produtor, sendo que cada
um deles se esforca 0 maximo para assegurar a maior
fracdo possivel do total, procurando diferenciar de algum
modo seu produto em relagcdo aos concorrentes.

Os produtores podem ser poucos ou muitos, de menor ou
maior tamanho, dependendo do tipo particular do produto
oferecido. A empresa que atua neste mercado cresce pou-
€O a pouco e o tamanho de sua “fatia” de mercado depende

Receita Custo Custo fixo Custo Margem
total variavel préprio total semi bruta
em R$ em R$ em R$ em R$ em R$
100 50 10.000 10.050 -9.950
10.000 5.000 10.000 15.000 -5.000
20.000 10.000 10.000 20.000 0
30.000 15.000 10.000 25.000 5.000
40.000 20.000 10.000 30.000 10.000
50.000 25.000 10.000 35.000 15.000
60.000 30.000 10.000 40.000 20.000
70.000 35.000 10.000 45.000 25.000
80.000 40.000 10.000 50.000 30.000
90.000 45.000 10.000 55.000 35.000
1.000.000 50.000 10.000 60.000 40.000
100
90
AREA DE
LUCRO

PONTO DE EQUILIBRIO

VOLUME_EM UNIDADES

1 100 200 300 400 500 600 700 800 900 1.000

O Receitas AcCustos Totais m Custos Fixo Préprio

freqlentemente de sua capacidade de desenvolvimento;
inversamente, o tamanho do mercado da empresa € um
indice do estado de evolugéo por ela atingido.

A diferenciacdo dos produtos junto aos consumidores,
feita por qualidade técnica, por publicidade, pelo servigo
pés-venda, pela apresentacdo ou por uma marca, € a ca-
racteristica basica deste tipo de mercado. Nestas condi-
¢cbes, se 0o mercado total pode ser considerado como
invariante, cada produtor somente podera melhorar sua
atuacdo “roubando” clientes aos concorrentes, ou seguin-
do uma politica de venda que permita a entrada no merca-
do de consumidores de menor poder aquisitivo.

Se 0 mercado total estd em expansao, o crescimento pode
ser alcancado participando mesmo com uma parte menor,
igual, ou se possivel maior, do mercado crescente. Em seu
proprio mercado preferencial, cada produtor fixara seu
preco de venda e, como os consumidores sdo muito sensi-
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CONCORRENCIA

Volume Precé de

unidades venda

MONOPOLISTA por més  em RS
1 180
100 170
TABELA 200 160
300 150
400 140
500 130
600 120
700 110
(( 800 100
900 90
1.000 80

veis ao nivel de preco pela comparagdo com os precos da
concorréncia, somente podera obter um aumento de venda
retirando consumidores dos concorrentes, ou atraindo para
0 mercado pessoal de menor poder econdmico.

Na dtica do Direct Costing, o preco de venda deveria ser
fixado comparando preco e volume, de modo a maximizar
a margem bruta auferida por produto. Este problema ne-
cessita, para ser resolvido, de um conhecimento mais
profundo do mercado, que permita definir a curva de
demanda, isto é, a relacdo que liga cada preco de venda
com o respectivo volume vendido.

Na maioria dos casos ¢ possivel definir esta “curva”, que
quase sempre se apresenta na forma aproximada de uma
reta, de certo modo facil de ser desenhada, uma vez
conhecidos pelo menos dois pontos. E claro que a defini-
¢do da validade dos pontos intermediarios da reta, deve
ser estudadajunto aos especialistas do mercado, os vende-
dores e os representantes da empresa.
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Receita Custo  Custo fixo Custo Margem

total variavel préprio total semi bruta
em R$ em R$ em R$ em R$ em R$
180 50 10.000 10.050 -9.870
17.000 5.000 10.000 15.000 2.000
32.000 10.000 10.000 20.000 12.000
45.000 15.000 10.000 25.000 20.000
56.000 20.000 10.000 30.000 26.000
65.000 25.000 10.000 35.000 30.000
72.000 30.000 10.000 40.000 32.000
77.000 35.000 10.000 45.000 32.000

80.000 40.000 10.000 50.000 30.000

81.000 45.000 10.000 55.000 26.000

80.000 50.000 10.000 60.000 20.000

Uma vez conhecida a curva, é facil calcular a receita total
em cada nivel de demanda e verificar assim em que ponto
a margem bruta resulta maxima. A figura 10 mostra a
curva de demanda; na figura 11 esta o grafico dareceitae
dos custos totais préprios do produto, em funcao do volume.
Como se pode ver claramente nas duas figuras, as leis que
regem os dois mercados sdo bastante diferentes.

Notar, na figura 11, que a curva das receitas tem uma
forma parabdlicae que, portanto, a margem bruta méaxima
pode ser alcangada com um volume que pode resultar
inferior a capacidade maxima, em contraste com a deciséo
a ser tomada para um mercado de concorréncia perfeita.

Admitindo vélidas as tabelas 8 e 9, para um determinado
produto, a empresa que efetivamente desenvolve suas ativi-
dades num mercado de concorréncia monopolista sem ter
conhecimento deste fato, raciocinard conforme o modelo
tedrico e forgara sua produgdo ao maximo, pensando obter o
maior superavit possivel, ou seja, R$ 40.000,00.



O empresario vendera seu produto a R$ 100,00 por unida-
de e qualquer pequeno deslize na venda aparecera como
forte rombo no or¢camento da empresa. De fato, 20% a
menos nas vendas reduziria o superavit de R$ 40.000,00
para R$ 30.000,00 (ver tabela 8), perdendo assim 25% de
seu lucro (10.000/40.000 = 25%).

Isto fard com que a empresa se esforce 0 maximo possivel
para trabalhar sempre na sua capacidade maxima (1.000
unidades) e constatard, com muita surpresa (se souber
acompanhar as contas de resultado!), que somente alcan-
¢ou pouco mais de R$ 20.000,00 de lucro. E facil imaginar
as discussdes para tentar descobrir o que provocou a falha,
especialmente notando que o preco de venda unitario
previsto de R$ 100,00 por unidade ndo foi praticado (ver
na Tabela 9 que a venda de 1.000 unidades somente é
possivel com o preco de R$ 80,00 por unidade).

Como, na verdade, a empresa esta operando num mercado
de concorréncia monopolista, a Fig 11 e a Tabela9 permi-
tem verificar que um substancial melhoramento do resul-
tado seria possivel reduzindo o volume vendido para
cercade 650 unidades e aumentando o preco paraR$ 115,00
por unidade (por interpolagdo na Tabela 9), obtendo assim
um superavitde R$ 32.250,00, isto é, um aumento de mais
de 61% [(32.250-20.0000)/20.000] sobre o nivel efetiva-
mente auferido com o tremendo esfor¢co de venda decor-
rente, em ultima andlise, do fato da empresa ndo conhecer
o tipo de mercado no qual opera.

O caso acima é s6 um exemplo, e serve unicamente para
ilustrar a diferenca marcante que existe entre os dois tipos
de mercado e a necessidade de saber que no mercado real
(lembrar que o primeiro tipo de mercado aqui descrito ndo
existe na préatica) a curva da receita assume, em geral, 0
andamento parabolico visto na figurai 1.

Considerando a sensibilidade do volume ao preco, a politica
de estabelecimento deste Gltimo deve ser direcionada no
sentido de maximizar a margem bruta ou semibruta, in-
dependentemente de alcancar ou ndo a capacidade maxima.
O mercado de oligopodlio: Com o passar do tempo, €
possivel que um mercado de concorréncia monopolista se
transforme em oligopolio. Este terceiro tipo de mercado é
caracterizado pela existéncia de um pequeno nimero de
grandes produtores que, exatamente por serem poucos, se
conhecem, cada um acompanhando a politica comercial
dos outros, especialmente no que se refere a fixacao de seu
preco de venda.

Cada produtor detém uma consideravel “fatia” do merca-
do e, mesmo admitindo a existéncia de um “lider” —
possivelmente a empresa maior, mais dindmica ou mais
agressiva, que possa “dar o tom”, — é muito dificil que
qualquer uma das empresas atuantes e concorrentes nesse
mercado, possa ter iniciativas e tomar decisdes sem con-
siderar a reagcdo dos concorrentes.

Considerando o mercado global, é facil entender que o
crescimento de uma empresa se dara em detrimento de
alguma outra, cada uma tentando aumentar sua participa-
¢édo, alargando sua base porcentual no mercado, seja este
estacionario ou em crescimento. A teoria econdmica ndo
conseguiu definir se existe para este tipo de mercado uma
ou mais curvas de demanda e como defini-las.

W. Fellner foi o primeiro a abordar este problema, consi-
derando que para a empresa individual ndo haveria nenhu-
ma funcéo entre oferta e demanda, dado o pequeno nime-
ro de concorrentes. Ele racionou em termos de uma espé-
cie de acordo entre os oligopolistas, no intuito de alcancar
a maximizacéo das rendas para o conjunto de produtores.
K. Boulding tentou resolver o problema fazendo uma
série de hipoteses sobre a eventual reagdo dos concorren-
tes, mas seus estudos aconselham a usar bastante prudén-
cia na utilizacdo de modelos por ele propostos, dada a
dificuldade de equacionamento dos problemas e a fragili-
dade dos modelos propostos.

F. Machlup afirma ndo ser possivel determinar antecipa-
damente qual sera a reagdo dos concorrentes; o problema
fica assim indeterminado e se transforma num problema
de estratégia similar a militar, cuja solugdo utiliza as
técnicas nada simples da pesquisa operacional, como por
exemplo a teoria dos jogos.

Portanto, abandonando a idéia de definir uma curva de
demanda, o caminho seria tragar num grafico o preco de
venda e o volume, procurando identificar alguns pontos
particulares que representem a hipotese mais provavel de
reacdo dos concorrentes, admitindo certo grau de incer-
teza, e desenhar uma curva hipotética orientada do canto
esquerdo alto para o canto direito baixo do papel.

A orientacdo depende do fato, completamente geral, que
se o0 conjunto de vendedores vender mais, cada um deles
vende mais, e para tanto sera necessario alargar o mercado
total, incluindo nele gente de menor poder aquisitivo. Se
os precos subirem, o mercado, em termos totais, vendera
menos e portanto cada produtor particular também vende-
ra menos.

Assim sendo, a estratégia consistira em quantificar, em
termos de receita global e despesa total, as diferentes
hipoteses e, levando em conta a reagdo dos concorrentes,
escolher a solucdo de maior margem bruta. Uma das
formas utilizadas para isto, é definir um comité de deciséo
e calcular a esperanca matematica de maior sucesso.
Esta técnica de calculo é utilizada em diversos campos da
administracdo e permite, de certo modo, estimar a incerteza.
Um exemplo esclarecerd melhor a metodologia:

O comité de decisdo, com os dados a sua disposicéo,
definiu que a atual situacdo do mercado €é a seguinte:

Uma diminuicdo do preco de venda para 135 mudara o
mercado, como segue:

1) Se os concorrentes ndo acompanharem a mudanca de
preco, o volume se elevara ao nivel de 2.500. O comité
estima que ha somente 35% de chance dos concorrentes
ndo acompanharem o novo prego;

2) Se todos praticarem o mesmo preco, o volume aumen-
tara para 1.800.
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A Margem Bruta resultante, nos dois casos, se calcula da
seguinte forma:

SE OS CONCORRENTES ACOMPANHAREM O PRECO

Preco de venda 135
Volume 1.800
Custo da venda 110

Margem bruta 45.000

SE OS CONCORRENTES NAO ACOMPANHAREM O PRECO

Preco de venda 135
Volume 2.500
Custo da venda 110

Margem bruta 62.500

ESPERANCA MATEMATICA DA MARGEM BRUTA

0,65 x 45.000 = 29.250
0,35 x 62,500 = 21.875
TOTAL: 51.125

Verificamos que a esperanca matematica indica uma mar-
gem bruta bem menor que a auferida no mercado atual
(R$ 56.000,00) e portanto a mudanca de precos nao é
interessante. Sempre a titulo de exemplo, se o comité
fixasse o pregco em R$ 140,00, mantidas as outras condi-
¢Oes, aesperanca matematica de Margem Bruta resultaria:

ESPERANCA MATEMATICA DA MARGEM BRUTA

0,65 x 54.000 = 35.100
0,35 x 75,500 = 26.250
TOTAL: 61.350

e 0 proprio comité deveria decidir se os 9,55% de margem
a mais compensariam o risco da mudanca de preco.
Variando as condi¢des, uma larga gama de casos poder&o
ser estudados, possivelmente identificando, se existir, qual
serd a politica que maximizara a margem bruta, compen-
sando e superando o risco da eventual alteracdo.

O mercado de oligopd6lio misto: Este tipo de mercado,
também bastante encontrado, é composto por um pequeno
ndmero de grandes produtores (cadaum deles consideran-
do sua posicdo em relacdo aos outros conforme as leis do
oligopolio para determinar o preco), rodeados por uma gran-
de quantidade de pequenos produtores que praticamente séo
forcados a acompanhar os precos fixados pelos grandes.
Para estes pequenos produtores, quando o produto é sufi-
cientemente homogéneo, a situacdo se apresenta quase
igual ao mercado de concorréncia perfeita, pois o pre¢o
¢ para eles um dado externo, no qual ndo podem interferir.
A politica sera entdo de tentar trabalhar no maximo de sua
capacidade de producdo, tentando um desenvolvimento
guantitativo por outros meios que ndo 0 preco (servico
pés-venda, prazo, tipo de atendimento).
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Se, por acaso, o produto do pequeno produtor pode ser, de
alguma forma, bem diferenciado dos outros, entdo a situ-
acdo deste produtor saird do oligopolio misto para se
aproximar sempre mais do mercado de concorréncia
monopolista. Este produtor podera entdo seguir as regras
deste ultimo mercado, tentando aumentar sua participacio
ndo acompanhando o preco dos grandes produtores, dife-
renciando sua qualidade e seu preco (eventualmente mais
baixo), de modo que a nova composi¢do prego-volume
aumente sua margem bruta.

Evidentemente, outros casos poderdo aparecer em que 0
pequeno produtor achara uma forma de diferenciar total-
mente seu produto, por exemplo por uma qualidade extre-
mamente elevada, o que pode leva-lo até a aumentar o
preco. Ele se achara assim livre da imposicéo do oligopdélio
misto, pois seu produto diferenciado o transferird paraoja
descrito mercado de concorréncia monopolista, com mer-
cado preferencial.

E claro que, quando o desenvolvimento tornar este produ-
tor grande o suficiente para ser considerado pelos outros
grandes, ele deverd levar em conta a reacdo destes na
fixagdo de seu prego e este fato transferird novamente sua
posicdo para o mercado de oligopolio puro.

Mercado de monopdlio: Este também é um tipo de
mercado tedrico, onde um produtor, e somente um, abraca
0 mercado inteiro. Desta forma, a curva de demanda se
confunde e é representada pela demanda global, que na-
turalmente é representada por uma reta idéntica aquela do
mercado de concorréncia monopolista, onde precos altos
significam pequeno ndmero de compradores, que aumen-
tam a medida que o preco abaixar, isto se abaixar.

E claro que o nivel de preco depende diretamente do tipo de
produto vendido, e que o Unico produtor fixara seu preco no
nivel de demanda de maximo retomo, sem se preocupar com
os consumidores de menor renda, os quais serdo eventual e
evidentemente, excluidos do mercado. Notar que 0s varios
tipos de mercados sdo sempre referidos a um determinado
produto. Isto quer dizer que uma empresa que fabrica e
vende diversos produtos pode ter mercados diferenciados
paracada produto, ou série de produtos e, em certos casos, ter
0 mesmo produto vendido em dois mercados diferentes, por
diversas razdes, como por exemplo as geograficas.

Assim, um produto comercializado nos estados do Cen-
tro-sul, num mercado de concorréncia monopolista, pode-
ria encontrar no Norte um mercado de oligopélio e assim
necessitar de atencdes diferenciadas.

Resumindo, o conhecimento da existéncia dos diferentes
tipos de mercados é importante o suficiente para que a
empresa se preocupe em identifica-los e poder tirar pro-
veito, quando e onde possivel, para melhorar sua presenca
no mercado e aumentar seu tdo desejado superavit. [ ]

Mara de Salvo é engenheira e professora na Escola de
Engenharia da FAAP, na Faculdade de Engenharia S&o
Paulo (FESP) e na Faculdade S&o Judas Tadeu (FSJT);
Salvatore de Salvo é engenheiro e professor na Escola de
Engenharia da FAAP, na FESP, na FEI, no Instituto Maua
de Tecnologia e na Universidade Mackenzie; Placido de
Salvo é colaborador da revista ESTUDOS SEBRAE.



DAS MICRO
E PEQUENAS

EMPRESAS

Em todo o mundo, governos e entidades de apoio
dedicam-se a promoc¢do das Empresas de Pequeno Porte para resolver
problemas agudos da economia, como o0 desemprego

Guilherme AfifDomingos
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uando Adam Smith escreveu,
em 1.776, seu famoso A Ri-
qgueza das Nacdes, a econo-
mia britanica, como a mun-
dial, baseava-se nos peque-
nos {gpreendimentos. Mas ja na pri-
meira metade do século seguinte a
evolucdo capitalista resultava na con-
centracdo e na forma de grandes em-
presas, levando Marx e Engels a pre-
ver o desaparecimento dos pequenos
negocios e o consequiente declinio das
classes médias.
Diziam eles, no manifesto Manifesto
Comunista de 1.848: “Pequenos in-
dustriais, pequenos
comerciantes, pe-
quenos capitalis-
tas, assim como
pequenos artesdos
e pequenos agri-
cultores, toda a es-
cala inferior das
classes médias de
outrora, caem no
proletariado; em
parte porque seu
pequeno capital
ndo lhes permite
empregar 0s pro-
cessos da grande
indUstria e eles pe-
recem na concor-
réncia dos grandes
capitalistas; por
outro lado, porque
sua habilidade é depreciada pelos
novos métodos de producéo”.
Schumpeter, autor de Capitalismo,
Socialismo e Democracia, tinha uma
visdo igualmente pessimista: paraele
0 pequeno empresario desaparecia em
consequéncia da inovacdo tecnolo-
gica, que exigiria equipes cada vez
mais especializadas, longe do alcan-
ce das unidades empresariais de me-
nor porte.
Galbraith, em O Novo Estado Indus-
trial, ndo é mais otimista e imagina
que o gigantismo empresarial, asso-
ciado aos capitais especulativos, acar-
retaria o declinio — se ndo o fim —
das pequenas empresas. “Todos, —
estou citando Galbraith — abstrain-
do-se os patologicamente romanticos,
reconhecem hoje em dia que ndo se
vive mais aerado pequeno empresario”.
Felizmente essas “profecias” — se
assim podemos chamar as pros-

peccdes desses indiscutiveis mestres
do pensamento econdmico de sua
época —, como tantas outras, ndo se
cumpriram. Mas indicam com perfei-
¢cdo os desafios que viriam enfrentar
0s pequenos empreendedores.
A extraordinaria capacidade de adap-
tacdo do capitalismo tem sido a gran-
de responsavel pela reversdo desses
conceitos. A partirdo final da Segun-
da Guerra Mundial, justamente quando
aconcentracdo empresarial pareciade-
cretar o cumprimento daqueles vatici-
nios, as sociedades perceberam a im-
porténcia das pequenas empresas para
o desenvolvimento
equilibrado e justo.
Um novo conceito
ganhou corpo, e até
popularizou-se com
a obra de Schu-
macher cujo titulo
Small is Beautiful
converteu-se qua-
se num slogan. A
viséo do autor po-
deria até enquadra-
lo entre aqueles
“patologicamente
romanticos” cita-
dos por Galbraith,
ao contrapor um
enfogue quase eco-
I6gico do desenvol-
vimento econdmi-
Co aos grandes con-
glomerados fundados na evolugéo tec-
nolégica. Serviu, contudo, para cha-
mar a aten¢do da opinido publica para
0 assunto.
Concretamente, a redescoberta do
potencial dos pequenos negdcios deu-
se mais recentemente e foi uma das
consequéncias benéficas das crises do
petrdleo. Os grandes empreendimen-
tos, construidos sobre o pressuposto
da energia barata e inesgotavel, fo-
ram duramente atingidos.
Fernand Braudel, historiador francés,
ex-professor da USP e autor, entre
outros trabalhos importantes, de Ci-
vilizacdo e Capitalismo, escreveu a
respeito que “a crise era do topo, e
ndo da base”, e os governos nao de-
veriam ajudar as grandes empresas
porque isso impediria as mudancas
necessarias. “Ao invés de gastar com
as multinacionais disse ele eu gastaria
com as pequenas empresas, porque sdo
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elas que encontram solucdes novas”.
Estudos realizados nos Estados Uni-
dos confirmaram as opinides de
Braudel. Apos as crises do petroleo,
foram as pequenas e médias empre-
sas que permitiram a retomada do
crescimento e geraram empregos Su-
ficientes para compensar a liberacédo
de méo-de-obra pelas grandes corpo-
racOes. Pesquisas de 1.970 revelaram
um aspecto até entdo pouco conhe-
cido das pequenas empresas, qual seja
sua contribuicdo para a evolucgéo
tecnoldgica.

Nada menos que 40% das inovacoes
detectadas a época nos EUA deviam-
se a inventores independentes e a
Empresas de Pequeno Porte (EPP’s).
E elas gastavam em média pouco mais
de dois anos para colocar um novo
produto no mercado, contra trés anos
das grandes.

A revolugdo tecnolégica propiciada
pela informética e, em seguida, pela
telemética, viria a consolidar o fen6-
meno. Na realidade, foi esta uma das
mais importantes mudancas qualita-
tivas introduzidas pela tecnologia. O
advento do microcomputador, massi-
ficando a informatica, ofereceu no-
vas oportunidades aos pequenos.
Né&o por coincidéncia, a reviravolta
ocorridaem funcdo da informatizacao
costuma ser chamada de “segunda
revolucgdo industrial”, atribuindo-se ao
microcomputador papel analégico ao
desempenhado pela maquina a vapor
narevolucdo industrial do século XIX.
As Micro e Pequenas Empresas
(MPE’s), assim, recuperaram seu
status original de agentes do cresci-
mento econdmico, a0 mesmo tempo
em que aprofundavam a funcdo de
promotoras da justica social.

UM FENOMENO
MUNDIAL

Em quase todo o mundo a participa-
¢do das micro, pequenas e médias
empresas na economia € altamente
significativa; elas representam algo
em torno de 90% do total de empre-
endimentos, e contribuem com
porcentuais variados mas sempre ex-
pressivos na geracdo de empregos.

Tal € o caso dos Estados Unidos. L&
as micro, pequenas e medias empre-
sas correspondem a 90% do total das



empresas e oferecem 50% dos em-
pregos privados, além de serem res-
ponsaveis por 60 a 70% das novas
ocupac0es criadas nos ultimos anos.
Esse papel valeu a elas a denomina-
¢do de “maioria vital”, em reconheci-
mento a sua importancia na manuten-
¢do da economia de mercado e do
préprio sistema democratico
Sociedade tradicionalmente avessa a
regulamentacdo governamental da
atividade econémica, no que concerne
aos peguenos negdcios, 0s norte-ame-
ricanos convenceram-se da necessi-
dade de acéo decidida do estado.
Executivo e Legislativo tém criado
mecanismos de apoio, como a Small
Business Administration - SBA, que
utiliza recursos do orgcamento federal
para desenvolver amplos programas
de treinamento, consultoria, crédito e
certificacdo para disputar concorrén-
cias, entre outros. Por sua vez a
Subcomisséo da Pequena Empresa do
Senado analisa o impacto de todas as
proposicoes legislativas sobre os pe-
guenos empreendimentos.

Além disso, anualmente o presidente
da Republica encaminha ao Congres-
so um relatério especifico sobre o
tema, denominado O Estado da Pe-
quena Empresa,
no qual examina o
desempenho do
setor no ano ante-
rior e avalia os re-
sultados das medi-
das adotadas a seu
favor.

No Japdo as pe-
quenas e médias
empresas repre-
sentam 98% do to-
tal dos empreendi-
mentos e contam
com importantes
instrumentos de
apoio gerencial,
crediticio e tecno-
légico. Elas ocu-
pam posicdo de
destague no co-
mércio exterior do pais vale dizer, no
principal motor da economia que tem
sido a mais dindmica do mundo nas
Gltimas décadas.

O Executivo japonés responsabiliza-
se pela assisténcia ao setor, por meio
do Ministério da Industria e do Co-

Na Alemanha,
pequena empresa
e classe média
540 conceltos
assoclados

mércio Internacional, que elabora
anualmente o Livro Branco da Pe-
qguena Empresa, detalhada analise da
situacdo dos pequenos negocios e das
atividades governamentais voltadas
para seu desenvolvimento.

Os chamados “Tigres Asiaticos” as
economias emergentes do Extremo
Oriente: Coréia, Formosa, Cingapura
e Hong Kong fundamentaram nos
pequenos empreendimentos boa
parcela do esfor¢co de modernizacéo e
crescimento que assombrou 0 mun-
do. Também neles, com destaque para
Coréia e Formosa, 0s governos ins-
tituiram politicas e mecanismos de
apoio as empresas de pequeno porte.
Tanto a Comunidade Européia como,
isoladamente, as nacBes que a in-
tegram, atribuem grande importancia
as pequenas empresas.

Elas representam 92% das 16 milhdes
de empresas da Comunidade e em-
pregam guase 0 mesmo contingente
que as grandes.

A Itélia deve a reconstrucdo de sua
economia ao dinamismo dos peque-
nos empreendimentos, inclusive in-
formais. A “Lei do Artesanato”, de
1.956, libera as MPE’s das injuncdes
sindicais, eximindo-as das responsa-
bilidades impostas
pela legislacéo tra-
balhista.

Na Alemanha o
processo de im-
plantacdo da “eco-
nomia social” no
pos-guerra con-
templou um ambi-
ente econémico fa-
voravel ao desen-
volvimento dos pe-
guenos negocios.
L& “pequena em-
presa” e classe mé-
dia sdo conceitos
associados e equi-
valentes, sob os
pontos de vista eco-
némico e social.
Conforme a meto-
dologia adotada naquele pais, que in-
clui no setor os artesdos e os profissi-
onais liberais, 98% enquadram-se
entre 0s pequenos empreendimentos,
que geram 50% da renda tributavel,
pagam 60% dos impostos e contri-
buicBes sociais e empregam 66% da

forca de trabalho. Eles contam, para
seu uso exclusivo, com 80% dos cen-
tros de capacitagdo profissional.

Um beneficio de grande significado
oferecido aos pequenos negécios ale-
maes € a isen¢do do imposto de renda
durante os anos iniciais de vida, per-
mitindo-lhes a capitalizagdo. Além
disso eles desfrutam de mecanismos
especiais de crédito de incentivos para
exportar e de assisténcia gerencial e
tecnoldgica.

No panorama europeu a Unica exce-
¢do é a Gra-bretanha cujo conceito de
independent business prescreve uma
rigida politica de nao-intervencao.
Todas as demais nacdes tém leis e
instrumentos de assisténcia aos em-
preendimentos de pequeno porte e
aos futuros empreendedores.

Ainda em outubro do ano passado o
Parlamento Europeu aprovou o “Pro-
grama Integrado para a Pequena Em-
presa e o Artesanato”, cujo principal
escopo é adequar o enquadramento
legal de suas atividades a suas condi-
¢Oes e limitacOes.

Entre as iniciativas preconizadas en-
contram-se a reducdo das taxas sobre
valor agregado, 0 apoio a moderniza-
¢do tecnoldgica, as facilidades para
transformar negécios individuais em
personalidades juridicas ou socieda-
des de pessoas em associacdo de ca-
pitais, os esquemas de garantia de
empréstimos e a isencao de impostos
sobre lucros reinvestidos.

Na América Latina a participacdo das
pequenas empresas no total das ativi-
dades econémicas € ainda maior que
nos paises industrializados, tanto na
producéo e comercializacdo como na
geracdo de empregos. Muitas nagdes
latino-americanas criaram mecanis-
mos e institui¢cdes voltadas para apoi-
ar o setor.

Em sintese, a principal constatagéo
que se pode fazer a partir do exame
da experiéncia internacional é a de
que paises nos mais diferentes estagi-
os de desenvolvimento, de diversas
culturas e regides do mundo coinci-
dem sempre na concessao de privilé-
gios e apoios especificos aos peque-
nos empreendedores. O éxito das po-
liticas econbmicas dos paises mais
avancados, esta diretamente ligado ao
apoio que foi concedido as suas pe-
guenas empresas.
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ESTABILIDADE
E DEMOCRACIA

As MPE’s sdo fator de estabilidade
politica, ao propiciar a desconcen-
tracdo do poder econémico e o forta-
lecimento da classe média. O que faz
delas elemento fundamental do pro-
cesso democratico, tanto no nivel
macro — dada sua

expressdo em ter-

mMos nacionais —,

como no ambito

local. Atuando em

mercados locais,

mantém um relaci-

onamento estreito

dentro da sua co-

munidade, o que

por sua vez toma o0s

pequenos empre-

endedores lideres

naturais de suas

localidades.

No plano social as

MPE’s tém papel

extremamente re-

levante na geracdo

de empregos —

inclusive da méo-

de-obra pouco especializada —, na
absorcdo das matérias-primas e aten-
dimento dos mercados locais, na dis-
tribuicdo equénime da renda e na mo-
bilidade social.

Nas regifes menos dindmicas do Bra-
sil elas sdo o Unico elo de ligagdo
com os centros mais adiantados, im-
pedindo que suas comunidades fi-
guem totalmente a margem do desen-
volvimento.
Muitas vezes 0s pequenos negocios
mantém-se na chamada “informa-
lidade”. Na imensa maioria dos casos
isto € uma solugéo
e ndo um proble-
ma, como muitas
vezes se pensa.
Trata-se da respos-
ta possivel a inca-
pacidade da econo-
mia brasileira em
absorver conveni-
entemente os cres-
centes fluxos mi-
gratorios rurais/ur-
banos e os nume-
rosos contingentes
dejovens que che-
gam ao mercado
de trabalho, resul-
tado das elevadas
taxas de expanséo
demografica que
caracterizaram o
Brasil nos tempos recentes.
Ademais, a informalidade é também
uma consequéncia das barreiras le-
gais e burocraticas que, na pratica,
impedem o nascimento de muitas

SETOR COMPOSICAO % MICRO %
Inddstria 15,0 82,85
Comeércio 52,5 90,92
Servico 32,5 93,56
TOTAL 100,00 90,60
‘onte: SEBRAE, calculo a pariir de dados do IBGE.

SETOR COMPOSIGCAO % MICRO %
Inddstria 44,0 17,88
Comércio 33,0 51,43
Servico 23,0 45,49
TOTAL 100,0 35,19

.onte: SEBRAE, célculo a par ir de dados do IBGE.

MICROEMPRESA %

8,2
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PEQUENA %

PEQUENA %

empresas. Muitas delas, querendo se
formalizar, buscam uma certiddo de
nascimento, que acaba se transfor-
mando num atestado de 6bito, porque
a maioria acaba sucumbindo ao peso
dos encargos que sdo iguais para o
micro empreendedor ou para os gran-
des conglomerados.

Por sua flexibilidade, criatividade,
dinamismo e propensdo em assumir
riscos inerentes ao capitalismo, as
MPE’s sdo agentes de mudanca e,
como tal, contribuem para o processo
de ajustamento por que passa a eco-
nomia brasileira, favorecendo a es-
tabilizagdo monetéria, a abertura eco-
ndmica e a transformacao tecnoldgica.

CRIAR EMPRESAS,
GERAR EMPREGOS

O grande desafio do mundo moderno
¢ gerar ocupagdes em ritmo suficien-
te para compensar o desemprego es-
trutural produzido pelo avanco
tecnoldgico, altamente poupador de
mao-de-obra.

No Brasil este problema esta longe de
ser adequadamente equacionado. E
como seria impensavel — a par de
impossivel—barrar o progresso técni-
co, sO nos resta criar alternativas de
emprego para a forca de trabalho libe-
rada pelos novos processos produtivos.
Até os anos 80 coube ao estado o

MEDIA E GRANDE %

12,77 4,38
7,79 1,29
5,42 1,02
7,70 170

MEDIA E GRANDE %

23,69 58,43
29,12 19,45
18,09 36,42
24,19 40,62

PEQUENA EMPRESA %

12,4



papel preponderante na geracdo de
empregos, principalmente nas regi-
des menos desenvolvidas, diretamen-
te, via absorcdo da m&o-de-obra em
orgaos e entidades publicas, ou indi-
retamente, nas numerosas obras e ser-
vicos contratados ao setor privado.
Mas a crise do estado, que sO faz
acentuar-se desde o inicio da década
passada, é sinal inequivoco de esgo-
tamento de todo um modelo de cres-
cimento. Hoje compete a iniciativa
privada comandar o processo de de-
senvolvimento e com ele a geracéo
de emprego.

Para isso é preciso, obviamente, criar
empresas. O que ndo se faz — eis
outra obviedade que precisa ser dita
— Sem novVOoS empresarios.

A contribuicdo do empreendedor,
aquele que da vida a uma empresa,
nem sempre é bem compreendida
entre nos. Resquicio, talvez, dos tem-
pos coloniais e do jovem Brasil
escravocrata, quando o trabalho era
considerado pela elite dirigente ativi-
dade servil e indigna. Nossa cultura
concede pouco valor a quem faz as
coisas, a quem empreende.

No passado, Bardo de Maud, nosso
primeiro empresério de porte — que
também comecou pequeno — foi vi-
tima desta cultura que até hoje procu-
ra punir os homens de iniciativa.

Na literatura econdmica disponivel
no Brasil ha inUmeros destaques para
a figura do empreendedor, quase nun-
ca levado em consideracdo em nossas
politicas de desenvolvimento.

Por volta de 1.800, Jean Baptiste Say
considerou o entrepeneur um dos fa-
tores de producgdo, ao lado da terra,
do trabalho e do capital.

Schumpeter destacou o papel do em-
presario, diferenciando-o do gerente
e ressaltando que sua atividade é con-
dicdo do éxito, pois “os meios de
producdo podem ser substituidos, o
lider jamais™.

Estd em evidéncia, atualmente, a “te-
oriado empresario”, a partir dos estu-
dos da chamada “Escola Austriaca”,
que seguindo as idéias de Haick e
Von Mises sublinham a funcéo
insubstituivel do empreendedor no
processo econdémico.

Em sua obra Competition and Entre-
preneurship, Israel M. Kirzner de-
monstra que o empresario € a forca

motriz do mercado, pois, do cresci-
mento. Ojornalista e economista nor-
te-americano George Gilder afirma
que “os empresarios, homens tena-
zes, criativos e capazes, criam as ri-
quezas sobre as quais os politicos to-
mam posicoes e lutam”.

No atual estdgio do desenvolvimento
nacional, é necessario que utilizemos
em beneficio de toda a nagdo as ca-
racteristicas identificadas nos empre-
endedores pelos pensadores da eco-
nomia e da sociedade.

Precisamos, como nunca, da capaci-
dade de iniciativa e da coragem do
empreendedor.

Precisamos de mais empresas e de
oportunidades de auto-emprego, que
absorvam os desempregados estrutu-
rais, oferecam opc¢des dignas aos mi-
Ihdes de subempregados que vege-
tam nas periferias das grandes cidades.
Precisamos estimular o “espirito em-
presarial”, principalmente nos jovens,
aos quais se abrem novos campos
gracgas a perspectivas oferecidas pela
modernizagao tecnologica e pela aber-
tura do mercado £ &
brasileiro. a
Precisamos disse-
minar a “cultura
empresarial”. Em-
boraestejamos mui-
to aquém do dese-
javel, e muitos de-
graus abaixo do
patamar atingido
pelas nacdes desen-
volvidas, ja con-
tamos com um pon-
to de partida gracas
aevolucgdo ocorrida
em tempos recen-
tes, tanto assim que
em pesquisa levada
a cabo pela Saldiva
Associados para
detectar O Sonho
do Brasileiro, identificou expressiva
maioria de entrevistados que tinham
um anseio comum: o de “ser seu pro-
prio patrao”.

A SOLIDAO
DO EMPRESARIO

A literatura internacional revela tam-
bém que-as principais caracteristicas
das pequenas empresas costumam ser

Precisamos
de mais
empresas e de
oportunidades de
auto-emprego

comuns, ou ho minimo muito seme-
Ihantes em paises diferentes.

Isto se aplica ao caso brasileiro. E
uma dessas caracteristicas, especial-
mente presente no Brasil, € a “soliddo
do empresario”.

Quase sempre 0 pequeno empreende-
dor brasileiro esta s6 diante das difi-
culdades que deve sobrepujar. Escas-
seiam orientac&o e apoio ao abrir seu
negdcio e superar as dificeis etapas
de implantacéo. Faltam interlocutores
adequados para o vulto e a diversifi-
cacdo dos problemas que precisa
resolver.

Uma rapida visdo desse conjunto de
problemas pode ser ilustrativa do
guanto € perniciosa essa soliddo.

As MPE’s ressentem-se de baixa taxa
de capitalizacdo interna, decorréncia
ndo apenas das reduzidas disponibili-
dades iniciais como também de defi-
ciéncias gerenciais, comprometendo-
Ihes as disponibilidades de crescimen-
to. Sabendo-se que a isso fatalmente
Se soma a prematura e excessiva tri-
butacdo de seu faturamento, pode-se
compreender por-
que tantos nego-
cios promissores
sdo inviabilizados
ainda em seus pri-
meiros passos.

A dificuldade de
acesso ao crédito
torna problematica
acapitalizacéo dos
pequenos empre-
endimentos com
recursos de tercei-
ros. Nao existem
linhas de financia-
mento especificas
e adequadas aos
pequenos negoci-
0s, obrigando-os a
competircom gran-
des grupos pelo
mesmo e escasso crédito. Também a
insuficiéncia de informacgfes con-
tdbeis prejudica a obtencdo de
empréstimos.

Ainda no capitulo de crédito, talvez o
maior obstaculo esteja na falta de ga-
rantias reais, exigidas dos pequenos
empresarios com rigor paradoxalmen-
te maior do que o tratamento conferi-
do as empresas de grande porte (este
¢ um problema que o0 SEBRAE esta

>>
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atacando por intermédio de seu re-
cém-instituido Fundo de Aval).
Decorréncia automatica de seu porte,
as pequenas e microempresas dis-
pdem de reduzido poder de negocia-
¢do, seja com fornecedores, clientes,
orgaos publicos e, mesmo com lide-
res e dirigentes politicos.

Outra dificuldade imposta as MPE’s,
como outras também decorrentes do
modelo de desenvolvimento adotado
no pais até os anos 80, refere-se a
menor capacidade de apropriar-se das
economias externas, quase sempre
acessiveis somente aos grandes em-
preendimentos beneficiados pelos sis-
temas de incentivos, subsidios e esti-
mulos diversos.

A burocracia e a tributacdo combi-
nam-se, no dirigismo que ainda mar-
ca a economia brasileira, para obstar
0 nascimento e progresso dos peque-
nos negadcios. Ambas, contrariamen-
te ao que seria de esperar, oneram 0s
pequenos, mais gque os grandes, estes
capazes de vencer as barreiras buro-
craticas, e encontrar no cipoal
legislativo de nosso complexo siste-
ma tributario meios de reduzir os cus-
tos fiscais.

Finalmente a inflagéo, assim como as
medidas adotadas para combaté-Ia,
penalizam mais fortemente as MPE’s,
mais frageis ante os aumentos de pre-
¢Os e menos aptas a suportar 0 peso
das restricbes necessarias para
erradica-los. Acrescem-se a esses pro-
blemas externos alguns problemas de
ordem interna, especificos de MPE’s,
como a falta ou insuficiéncia de con-
troles internos, que tém frequentado
as pesquisas realizadas pelo SEBRAE
como um dos principais responsaveis
por muitas das dificuldades enfrenta-
das pelo setor.

O PAPEL
DO SEBRAE

Nesse guadro aparentemente pouco
animador, o SEBRAE procura ver
além da superficie para formular e
conduziruma estratégia de superagdo
das dificuldades que entravam o cres-
cimento das MPE’s e o progresso do
pais.

Tém esse carater os programas de-
senvolvidos pela instituicdo, como
mostra o quadro.

Qualidade Total para MPE's

Compras Governamentais

Criacdo de Centros Governamentais

Criagao de Incubadoras de Empresas

Iniciacdo Empresarial

Aproximacgao Empresa Centro de Tecnologia

Terceirizagdo e Desverticalizacdo Empresarial

Subcontratacao - Bolsa de Negdcios

Promocéo de Exportacdo e Importacao

Informacao Empresarial

Feira de Eventos

Métodos de Gestao

Crédito Orientado

Fundo de Aval

Uma das principais vertentes dessa
atuacdo estratégica, meta sintese de
seu programa institucional neste mo-
mento de mudancas constitucionais e
legais, é a luta pela aprovagdo do
Estatuto da Micro e Pequena Empresa.
Este Estatuto, conforme proposta de-
fendida pelo SEBRAE, devera esta-
belecer de forma simples e clara to-
das as obrigacfes a que estéo sujeitas
as MPE’s. E deveraassegurar-lhe efe-
tivamente um tratamento diferencia-
do, compativel com suas possibilida-
des e necessidades.

A VEZ
DOS JOVENS

Esta visdo panorédmica da importan-
cia das MPE’s e da atuagdo do
SEBRAE nesse quadro, permite per-
ceber os avancos registrados sobretu-
do nos tempos recentes, e indica que
h& muito a fazer.

As novas feigdes econdémicas mundi-
ais, especialmente as resultantes da
globalizacdo dos mercados e da revo-
lucdo tecnoldgica, apontam para a
necessidade de criar empresas que
gerem empregos. O que requer esti-
mular a conformacéo de um “espirito
empresarial”, facilitar a construcdo
de novas empresas e propiciar o de-
senvolvimento das ja existentes.
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Esta é uma tarefa de todos. Mas a
vocés jovens, especialmente, para
guem este novo mundo estd sendo
edificado, tém um papel destacado a
desempenhar. A atuacdo da Empresa
Junior da FGV é uma demonstracéo
do muito que pode ser feito nesse
sentido.

Por isso quero cumprimentar pelo tra-
balho que estéo realizando e por este
evento, que visa a facilitar a escolha
de um novo negocio e orientar sobre
0S novos rumos da administracgao.
Quero, também fazer um apelo. O de
gue continuem esse trabalho extre-
mamente importante, mas a0 mesmo
tempo se engajem na luta pelas mu-
dancas que dar&o aos futuros empre-
sarios melhores condic¢des de utilizar
a criatividade, a perseveranca, a ca-
pacidade de trabalho e a disposicao
para assumir riscos.

Este é o Unico caminho que pode con-
duzir auma democracia econdémicae a
uma sociedade justa e solidaria.

N&o existirdo novos empregos sem
NOVOS eMPresarios. te

Guilherme AfifDomingos é Presidente do
Conselho Deliberativo do SEBRAE. Este
texto refere-se a uma palestra realizada na
Fundacdo Getulio Vargas em 25 de setem-
bro de 1.995



O Plano de Estabilizagdo conseguiu manter a inflagao controlada
em 1.995, mas muitas empresas desapareceram por ndo suportarem
a dose do remédio, que deve continuar alta em 1.996

Antdnio Carlos Borges
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odas as vezes que se fala em
estabilizar a economia, as pes-
soas logo pensam em instru-
mentos cuja funcdo é a de

Isto quer dizer que a estabilizacdo no
Brasil é, inevitavelmente, uma mu-
danca estrutural da economia; isso
significa que muitas empresas vao

manter os precos sob controle, imp®rrer, exatamente aquelas que néo

dindo que a inflac&o saia dos padrdes
civilizados.

Ao mesmo tempo, quando os progra-
mas de estabilizacdo sdo adotados,
muitas empresas, principalmente as
de pequeno porte, acabam sucumbin-
do, ndo resistindo aos instrumentos
da politica econdbmica que sdo utili-
zados como terapia: os ajustes do se-
tor publico e a politica monetaria aus-
tera, com juros altos e escassez de
crédito.

Nos paises de economia estavel, onde
a inflagdo um pouco mais alta é um
fato temporario, ocorrendo quando o
governo perde um pouco o controle
de seus gastos e descuida da moeda, o
retorno a estabilidade é mais rapido e
definitivo, simplesmente porque os
agentes econbmi-
cos estdo acostu-
mados a viver em
umaeconomiacom
baixa inflagéo. Es-
sas providéncias
nunca sdo muito
contundentes e, de
certa forma, todos
estdo preparados
para suportar a fase
do ajuste.

Porém, em paises
de economia insta-
vel de longa data,
como € o caso bra-
sileiro, aresolucéo
do mesmo proble-
ma envolve outras
complicacdes. Os
agentes econémi-
cos aculturaram-se no processo infla-
cionario, aprendendo a trabalhar con-
siderando a inflacdo como um dos
elementos de sua organizacéo. A in-
flacdo “pagava” todos os erros come-
tidos em termos de gestéo.

Nesses paises, eliminar a inflagéo é
muito mais do que reduzir a taxa de
crescimento dos precos, é mudar,
paulatinamente, a “cabe¢a” dos em-
presarios, ensinando-os a trabalhar em
um mercado competitivo e tendo
muito cuidado com o0s seus custos e
sua produtividade.

Para sobreviver
& preciso estar
atento as
regras da gestao

empresarial
NN R 7/

acreditam na estabilizacdo, que tra-
balharam acostumadas a um mercado
fechado, que descuidaram do contro-
le de seus estoques e complicaram-se
financeiramente, endividando-se.
Alguns especialistas dizem, com ra-
z&80, que as pequenas empresas S0
COMO as pessoas: nascem e morrem
todos os dias, mas a populagéo total
continua crescendo.

REGRAS DE
SOBREVIVENCIA

Para sobreviver é preciso estar atento
as regras da gestdo empresarial, apren-
dendo a viver huma economia com
baixa taxa de inflagdo. E ndo adianta
esperar do governo formas de prote-
¢do. De certa ma-
neira, a sociedade
ndo pode ser res-
ponsavel pela in-
tencdo de uma pes-
soa qualquer que,
de repente, decide
serum empresario.
Empresariar en-
volve o risco ine-
rente ao negdcio, a
habilidade e o co-
nhecimento neces-
sérios parao suces-
so. Embora possa
se valer dos apoios
que hoje se dispde
e gue servem para
ensina-lo a enfren-
tar os problemas
que o mercado pro-
pbe, nessa empreitada o empresario
esté so.

Esta € a “lei férrea” do mercado, cujos
efeitos ja se sentiram em 1.995. Apesar
de terem sido bastante favoraveis os
resultados no plano macroeconémico,
com a inflagdo média situando-se em
tomo de 1%, o crescimento do PIB
superando a casa dos 4% e a balanga
comercial atingindo o equilibrio, pela
falta de crédito, juros elevados e
inadimplénciado consumidor, as falén-
cias requeridas no segmento das em-
presas de pequeno porte aumentaram.
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O desempenho da economia deveu-
se ao forte crescimento da industria e
do comércio no primeiro semestre do
ano. A partir do inicio do segundo
semestre, as atividades da industria e
comércio comecaram a cair e nada
autoriza concluir que isto seja
modificado.

MAIS JUROS,
MENOS CREDITO

O préximo ano promete 0S mesmos
problemas. Como o governo ndo con-
seguiu fazer as reformas do setor pu-
blico, a politica econdmica continua-
rd apoiada em taxas de juros eleva-
das, restricdes ao crédito e tributagdo
excessiva das atividades produtivas e
das pessoas fisicas.

Como se sabe, tudo isto desemboca
na retracdo do consumidor e, como
consequéncia, em vendas menores do
comércio, menor producdo industrial
e desemprego.

Nestas circunstancias, o que se reco-
menda é que as pequenas empresas
tenham cautela em relagdo ao endi-
vidamento e aos estoques, como me-
dida conjuntural.

Estruturalmente, sugere-se que con-
tinue o processo de ajustamento des-
sas empresas para operarem na nova
realidade da economia brasileira, com
inflacdo baixa, abertura para o exterior
e globalizagéo.

O momento de transi¢do indica que
as pequenas empresas devem adequar-
se a sobrevivéncia no curto prazo,
mas preparando-se para um futuro,
onde a competitividade tende a ser o
desafio maximo.

Ao contréario de olhar para cima, es-
perando uma providéncia do gover-
no, a atencdo deve ser voltada para o
mercado e para dentro da empresa.
Aqueles que estiverem atentos as
oportunidades que aparecem, até em
épocas de crise, poderdo ganhar mui-
to dinheiro com isso. Os descrentes,
os descuidados e os incapazes védo
ficar pelo caminho. =

Antdnio Carlos Borges € Superintendente
Técnico da Federagdo do Comércio do
Estado de S&o Paulo e Membro do Conse-
lho Editorial da Revista ESTUDOS
SEBRAE



O CHILE ESTA CADA DIA
MAIS PROXIMO DO

MERCOSUL.

equenos, medios e grandes empresarios
tém muito a ganhar com essa
aproximacdo. O Chile ndo péara de
crescer. E mais: o pais tem o pé firme
na Asia/Pacifico, a regido que mais
cresce no mundo.

As oportunidades de negdcio sdo muitas
e ndo ha burocracia nem preconceito
para atrapalhar o investimento
estrangeiro. As regras do jogo sédo claras
e transparentes.

Muitos empresarios brasileiros ja
descobriram a mina. O pais precisa de
matéria-prima, maquinas e infra-estrutura
para garantir a continuidade do
crescimento sustentado.

Com o apoio do SEBRAE - SP e da
ADEBIM, a TEXTO & CONJUNTURA e a
RPA EDITORIAL apresentam uma
verdadeira radiografia do Chile atraves
de um relatério inédito:

CHILE NO MERCOSUL:
UMA SAIDA PARA O PACIFICO.

N&o perca esta oportunidade de negocios. Reserve o seu exemplar pelo

Fone: (011) 813.4944.



O SEBRAE-SP mantém apoio as pequenas empresas

nas areas de Capacitacdo Gerencial, Desenvolvimento Tecnologico,

Difusdo de Informacbes e Mercado em trés sedes na Capital
e em 17 escritorios regionais em todo o Estado

m Rua José Getlio, 89 - CEP 01509-001 - Tel: (011) 270.3988 Fax: (011) 278.0265
m Av, Liberdade, 683 - CEP 01503-001 - Tel: (011) 279.6877 Fax: (011) 278.2621

m Av, Aclimacio, 414 - CEP 01531 - Tel: (011) 279.7433 - Fax: (011) 278.2084

mS jRACATUBA»N-I

Tel/Fax: (0186)22.4426

tOIRARAQUARA sosoliosIno*1s9

Tel: (0162)32.3590 - Tel/Fax: (0162)32.3566

HBImI AlIDIl RaP0S0 Tavares, 11-35
LB AUnU CEP 17044- 020 - Tel: (0142)34.1499

Fax (0142)34.2012

Rua Dr. Miguel Penteado, 1062
AMP'NAS CEP 130739180

Tel: (0192)43.0742 - Fax: (0192)42.6997

m DANP A Rua Campos Salles, 1662
-JBnHIIII/H CEP: 14400-710
Tel: (016)723.4188 - Fax: (016)723.4483

UARATINGUETA EE%:PigEOO(I)\{lgggondes, 62

Tel: (0125)32.6777 - Fax: (0125)22.2740

H 1'1]1 ADII |A Av- Santo Antonio, 458
mLLCUHNILIM cep: 17500-070

Tel: (0144)22.5111 - Fax: (0144)23.3698

||RAC|CABA Rua Saldanha Marinho, 702

Tel: (0194)34.0428 - Fax:'(0194)34.0269

m 3 | RESIDENTE PRUDENTE = <<070i<S1, ’ta Cos**-357

Tel: (0182)22.6128 - Tel/Fax: (0182)21.0377

IBEIRAO PRETO = = 602

Tel: (016)634.9597 - Fax: (016)634.6245
mSIANTOSSS)™r{
Tel: (0132)33.2023 - Fax: (0132)33.3651

m= = i ANTO ANDRE 554

Tel: (011)454.8423 - Fax: (011)449.4641

P AO CARLOS Rua XV de Novembro, 1677

CEP: 13560-240
Tel/Fax: (0162)72.9503

A0 JOSE DO RIO PRETO fua Sic pauto, 220

Tel: (0172)24.3262 - Fax: (0172)24.8777
n

AOJOSE DOS CAMPQS Rua Pres. Prudente Meirelles

de Moraes, 837
CEP: 12643 -750 Tel: (0123)22.2977 - Fax: (0123)22.9165

Av. Barao de Tatuf, 628
OROCABA CEP: 18030-000
Tel/Fax: (0152)31.4099

"boTUPORANGAXN. ™)

Tel: (0174)21.8366 - Fax: (0174)21.8370



