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Empresários voltam a
acreditar em seus negócios

CAI DE 48% PARA 30% O PERCENTUAL DE EMPRESÁRIOS

QUE NOTARAM PIORA NOS SEUS NEGÓCIOS EM 2017.

A crise econômica foi dura
e forçou muitos empresários
a passarem por uma comple-
ta readaptação de seus negó-
cios. Ainda assim, sinais mais
tranquilos podem ser vistos
no horizonte próximo.

Uma sondagem realiza-
da pelo Serviço de Proteção
ao Crédito (SPC Brasil) e
pela Confederação Nacio-
nal de Dirigentes Lojistas
(CNDL) em todas as capi-
tais do país revela que o
percentual de comerciantes
e empresários de serviços
que notaram piora na situ-
ação financeira de seus ne-
gócios diminuiu de 48% em
2016 para 30% em 2017,
o que configura uma queda
expressiva de 18 pontos
percentuais em 12 meses.

No mesmo sentido, aumen-
tou de 15% para 21% o volu-
me de empresários que obser-
varam um desempenho me-
lhor no último ano na com-
paração com 2016. A situa-
ção permaneceu estável para
40% dos entrevistados.

Entre aqueles que melho-
raram a performance de suas
empresas ao longo do ano
passado, 51% presenciaram
resultados mais expressivos
nas vendas e 27% consegui-
ram ampliar a carteira de cli-
entes. Há ainda 9% de vare-
jistas que diversificaram os
produtos ofertados.

Considerando aqueles que

Cores são o principal fator
de escolha de produtos

O sucesso de uma marca depende muito da
escolha das cores dos produtos, logotipos,
website ou até mesmo de um uniforme. Estu-
do realizado pela We Do Logos, comunidade
de designers, revela que 93% das pessoas ob-
servam o aspecto visual para consumir um
produto ou marca, enquanto 6% verificam a
textura e 1% escolhem pelo som ou cheiro.

A utilização de cores e elementos gráficos
de forma harmoniosa é fundamental para que
as pessoas consigam identificar ou associar à
marca/produto. Para 80% dos consumidores,
as cores podem aumentam o reconhecimento
de uma marca. Já para 60%, a aceitação ou
rejeição de um produto ou serviço pode ser
induzido pela cor.

Uma vez que cada cor tem um significa-
do e transmite uma sensação ao consumi-
dor, o empreendedor deve pensar nelas para

MAIS DE 80% DOS CONSUMIDORES CONSIDERAM A COR COMO ELEMENTO DE DECISÃO NA COMPRA.

amargaram um ano pior para
as finanças da empresa em
2017, mais da metade (51%)
argumentam que não tiveram
um bom resultado nas ven-
das, alternativa que em 2016
era ainda maior: 63% da

amostra. Também são citados
a diminuição da margem de
lucro (34%) e aumento a con-
corrência (24%).

Quando a análise se de-
tém ao quadro macroeconô-
mico do país como um todo,

quatro em cada dez (42%)
empresários consultados
acreditam que as condições
gerais da economia piora-
ram em 2017, embora te-
nha havido uma queda de
20 pontos percentuais na

comparação com a sonda-
gem feita para 2016. Outros
35% não notaram mudança,
ao passo que 14% acredi-
tam em melhora, percentu-
al que apresentou alta de
cinco pontos percentuais.

poder passar ao seu público a mensagem que
deseja. Entenda um pouco sobre o que cada
cor significa:
� Cores quentes (amarelo, laranja e
vermelho): paixão, alegria, entusiasmo e
energia. Cuidado: podem também transmitir
exaustão, raiva, ódio e saturação.

 � Cores frias (roxo, azul e verde): calma e
pro?ssionalismo. Cuidado: também pode pro-
vocar sensações negativas como desinteres-
se, tristeza, depressão e até sonolência.

� Cores neutras (preto e branco): costu-
mam ser combinadas com cores mais brilhan-
tes para ressaltar o efeito da cor quente ou
fria; ou para tornar o layout mais so?sticado.
Os signi?cados das cores neutras são bastan-
te afetados pelas cores que as cercam, sejam
quentes ou frias.
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Clube de descontos para
PMES e empreendedores

Estagiário tem
regulamentação própria
EVITE SURPRESAS COM PASSIVO TRABALHISTA INESPERADO.

TECNOLOGIA INTELIGENTE, SERVIÇOS DE
QUALIDADE E DESCONTOS IMPERDÍVEIS
CERTIFICAM A NOVA PLATAFORMA.

A Agência Proxy Media –
Marketing Digital de Perfor-
mance lançou, no mês de
março, o Clube Sou Empre-
endedor, uma plataforma
online e gratuita que visa
trazer uma gama de vanta-
gens e benefícios exclusivos
para os empreendedores,
bem como produtos e servi-
ços com valores especiais,
mais interessantes do que os
praticados no mercado.

Os Microempreendedores e
as PMEs são elementos fun-
damentais para o desenvolvi-
mento econômico do mercado,
tanto pelo seu peso no PIB
como pela geração de empre-
go. Pensando nisso, a agência
criou o site Clube Sou Empre-
endedor com o objetivo de fa-
cilitar o acesso a produtos e
serviços para empresas, ofe-
recendo vantagens especiais
através de uma plataforma
online e gratuita.

Segundo dados do Sebrae-
SP publicados na Folha de
São Paulo em 07/03/2017,
as micro e pequenas empre-
sas de São Paulo tiveram a
primeira alta de faturamen-
to em 23 meses em dezem-
bro. Ao comparar com o
mesmo mês do ano de 2016,
a receita conjunta cresceu
7,6% em termos reais.

Desde a última segunda-
feira, 13, o site já está ativo
facilitando a vida de usuári-
os que podem encontrar
oportunidades imperdíveis
das empresas mais conceitu-
adas do mercado; tais como
Saraiva, Folha de São Pau-
lo, English Live, Gaveteiro,
e outras nos segmentos de
hotéis, gestão, informática,

educação corporativa, alu-
guel de salas, e viagens, só
para citar alguns exemplos.
Tudo para que esses profis-
sionais economizem e impul-
sionem seu negócio, se tor-
nando especialistas em sua
área de atuação.

“Nossa ideia ao criar o Clu-
be Sou Empreendedor foi aten-
der até uma demanda inter-
na nossa. Somos empreende-
dores e eu, pessoalmente, in-
terajo muito com outros em-
preendedores e sei como é di-
fícil esse início de qualquer
negócio. Se eles puderem eco-
nomizar com os serviços que
precisam contratar para o dia
a dia, os empreendedores po-
dem se concentrar no seu
principal foco, que é fazer a
empresa crescer”, conta Ga-
briela Freitas, Sócia-Diretora
da Agência Proxy Media.

A Proxy Media, idealizado-
ra do projeto, além de aper-
feiçoar constantemente suas
ações na área de marketing
digital para geração de negó-
cios, tem como uma de suas
prioridades encontrar novas
formas de atender às necessi-
dades e interesses destes pro-
fissionais, fomentando o uni-
verso do empreendedorismo
através de uma plataforma
moderna, prática e efetiva. O
Clube Sou Empreendedor é
um forte aliado para gerar
bons negócios e proporcionar
experiências positivas aos
seus usuários.

A mecânica é rápida e
muito simples. Você que é
empreendedor, basta acessar
o portal do clube (https://
clubesouempreendedor.com.br)
e realizar o cadastro.

Muitos empresários, conside-
rando a burocracia e alto custo na
contratação de funcionários, aca-
bam por buscar alternativas que
satisfaçam as necessidades da em-
presa e, ainda, proporcionem um
baixo custo.

A contratação do estagiário,
por vezes, é a alternativa da em-
presa como aquisição de mão de
obra barata e que, com treina-
mento adequado, pode trazer a
qualidade esperada.

Contudo, a contratação do esta-
giário, que detêm regulação própria
e natureza de aprendizado, exige a
observância de requisitos como a garantia
de seguro para o estagiário, a a duração
máxima de dois anos de contrato e carga
horária máxima.

Infelizmente, considerando que a inten-
ção da empresa é de usar a mão de obra do
estagiário como a de um empregado contra-
tado, muitas empresas não formalizam a re-
lação com o estagiário através de instru-
mento próprio e acabam por se deparar lá
na frente com surpresas.

É o que nos faz destacar um caso do
escritório GISELLE FARINHAS SIA que ao
patrocinar a defesa de duas empresas, uma
sediada em Santa Catarina e outra no Rio
de Janeiro, holding familiar, recebeu a pre-

tensão de uma das estagiárias no valor de
R$60 000,00 (sessenta mil reais) para o
reconhecimento de vínculo trabalhista.
Considerando, a ausência de contrato de
estágio, apólice inexistente e, tão somen-
te, depósitos recorrentes com e-mails dire-
cionados em horários diversos, o escritó-
rio obteve êxito na redução do passivo tra-
balhista das duas empresas de R$60
000,00 (sessenta mil reais) para R$4
000,00 (quatro mil reais).

O alerta vale para que todas as em-
presas observem a regulamentação pró-
pria do estagiário de forma a evitar um
passivo trabalhista inesperado que afete
a higidez da empresa.
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Aumenta a oferta de emprego
na indústria brasileira

DE ACORDO COM CNI, A TAXA REGISTRADA EM NOVEMBRO É A MAIOR DESDE 2014.
O emprego na indústria brasilei-

ra cresceu 0,3% em novembro na
comparação com outubro do ano pas-
sado, na série livre de influências
sazonais, no segundo mês consecu-
tivo de melhora no emprego.

A taxa é a maior registrada des-
de novembro de 2014, de acordo
com a pesquisa Indicadores Indus-
triais divulgada em janeiro de
2018 pela Confederação Nacional
da Indústria (CNI).

“É uma taxa de crescimento men-
sal que, embora ainda baixa, é a
maior desde fevereiro de 2014, quan-
do registrou 0,7%. Já a utilização da
capacidade instalada subiu para
78,3%”, diz o documento.

Segundo os indicadores, o cresci-
mento de 0,6% no número de horas
trabalhadas, também na série dessa-
zonalizada, reverte a queda registra-
da no mês anterior, e o aumento de
78,3% da capacidade instalada repre-
senta o maior nível desde desde feve-
reiro de 2016.

Apesar da confirmação da recu-
peração industrial do país, os demais
indicadores de novembro, em compa-
ração a outubro, continuam negati-
vos. O faturamento caiu 0,6%, a mas-
sa real de salários recuou 0,8% e o
rendimento médio do trabalhador di-
minuiu 0,5% na comparação com o
mês anterior.

Sair de
casa e não
ter onde es-
tacionar o
carro é um
problema
que incomo-
da boa parte
dos consu-
midores bra-
sileiros mo-
torizados,
ao ponto de fazê-los até mesmo a desistir de uma compra.

Uma pesquisa inédita sobre os impactos da mobilidade
urbana no varejo realizada em todas as capitais pelo Servi-
ço de Proteção ao Crédito (SPC Brasil) e pela Confederação
Nacional de Dirigentes Lojistas (CNDL) revela que mais da
metade das pessoas (52%) que possuem veículos no Brasil
já deixou de comprar algo por não conseguir estacionar o
carro ou a moto próximo ao comércio.

A boa condição de trânsito nas proximidades dos cen-
tros comerciais, assim como a presença de estacionamen-
tos, são fatores que favorecem o fluxo de pessoas e podem
aumentar o faturamento das lojas.

Segundo o levantamento, sete em cada dez (69%) pes-
soas motorizadas disseram que dão preferência a cen-
tros comerciais que oferecem estacionamento próprio ou
nas imediações (76%).

Além disso, 42% dos entrevistados se recusam aber-
tamente a fazer compras em lojas que não possuem fácil
acesso a transporte público. Como muitos brasileiros pas-
sam mais tempo fora de casa do que em seus lares, quase
um terço (28%) dos entrevistados admite que aproveita
a hora do almoço durante a semana para passear, ver
vitrines e realizar compras.

“As condições do trânsito nas proximidades do esta-
belecimento, bem como a oferta de alternativas eficien-
tes de meios de transporte são fatores que favorecem o
fluxo de pessoas e aumentam as chances de sucesso dos
negócios. Não apenas os consumidores, mas também as
empresas devem cobrar do poder público investimentos e
políticas públicas que favoreçam a segurança e o fluxo
de pessoas, pois são medidas que geram benefícios a soci-
edade como um todo”, afirma o presidente do SPC Brasil,
Roque Pellizzaro Junior.

Falta de vagas fazem
motoristas desistirem

de comprar
MOTORISTAS SE RECUSAM A FAZER COMPRAS EM LOJAS

QUE NÃO POSSUEM FÁCIL ACESSO, DIZ PESQUISA.
Procuradores de Justiça da França abri-

ram inquérito preliminar contra a gigante in-
formática Apple, por suspeita de que progra-
me a desatualização de determinados mode-
los de iPhone, informou uma fonte judicial á
agência de notícias AFP.

O inquérito, aberto em 5 de janeiro, partiu
da queixa da associação francesa Halte a lObso-
lescence Programmée (“Não à obsolescência pro-
gramada” – HOP), em seguida à admissão da
Apple, em dezembro, de reduzir gradual e inten-
cionalmente a velocidade de funcionamento de
seus smartphones mais antigos.

Especialistas anticartéis e em proteção do
consumidor da economia francesa estão condu-
zindo a investigação de possível “obsolescência
programada” ou “fraude”. Contatada pela AFP,
a Apple se absteve de comentar o caso.

PRODUTOS COM FIM PROGRAMADO
Obsolescência programada ou planejada é

uma prática comercial amplamente criticada,
em que os fabricantes incorporam nos produ-
tos seu prazo de funcionamento, forçando o
consumidor a substituí-los. Grupos de defesa
dos direitos dos consumidores condenam a ma-
nobra como antiética. Ela é especialmente fre-
quente no setor de eletrônica, que produz
montanhas de lixo não reciclável a cada ano.

Para encarar o problema, a França ado-
tou, em 17 de agosto de 2015, uma regula-
mentação pioneira, denominada Lei de Hamon,
declarando ilegal a obsolescência programa-
da e teoricamente obrigando os comerciantes
a informar sobre a disponibilidade de peças
de substituição.

A lei, que recebeu o nome do político socia-

França investiga Apple por possível
obsolescência programada

lista Benoît Hamon, ex-ministro de diversas pas-
tas, estipula que uma companhia que compro-
vadamente reduza a vida útil de seus produtos
pode receber multa equivalente a até 5% de suas
vendas anuais, enquanto os executivos envolvi-
dos são passíveis de dois anos de prisão.

A HOP saudou a decisão das autoridades
francesas de investigar as práticas da multi-
nacional sediada na Califórnia. “É o primeiro
processo criminal no mundo com base em ob-
solescência planejada”, comentou Émile Meu-
nier, um dos advogados do grupo.

NEGAÇÃO E DESCULPA
Em dezembro último, a Apple confirmou

aquilo que críticos há anos já suspeitavam: ela
propositalmente reduz o desempenho dos iPho-
nes mais antigos, à medida que suas baterias
enfraquecem. A empresa alegou que a finalida-
de da medida seria estender a vida útil dos ce-
lulares, os quais consumiriam menos energia
a velocidades menores, evitando blackouts im-
previstos por carga insuficiente.

Apesar de negar praticar obsolescência pro-
gramada, em 28 de dezembro ela publicou uma
desculpa, prometendo que reduziriam os pre-
ços das baterias para substituição em alguns
modelos, além de modificar seu software para
que mostre o estado da bateria.

“Sabemos que alguns de vocês sentem que
a Apple os decepcionou, Nós pedimos descul-
pas”, escreveu em seu website. “Sempre qui-
semos que nossos clientes pudessem usar seus
iPhones o tempo mais longo possível. Somos
orgulhosos de que os produtos da Apple se-
jam conhecidos por sua durabilidade e por
manter seu valor mais tempo do que os apa-
relhos de nossos concorrentes.”

Observadores críticos têm acusado a gigan-
te americana da moderna comunicação de in-
duzir seus usuários a adquirirem as gerações
seguintes dos iPhones, fazendo-os pensar que
os telefones é que precisavam de reposição,
em vez de apenas suas baterias.

Os promotores franceses também abriram
inquérito contra a fabricante japonesa de im-
pressoras Epson, por suspeita de incorporar
obsolescência programada em seus produtos.

A EMPRESA JÁ ADMITIU QUE REDUZ O DESEMPENHO DE SEUS
IPHONES MAIS ANTIGOS, PORÉM NEGANDO INTENÇÕES ILÍCITAS.
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Uma loja sobre rodas que vai até
o consumidor, sem motorista

O e-Palette é uma minivan que pode aten-
der o comércio varejista, entregar pizzas, ser-
vir de hotel ou escritório, e também ser utili-
zada como veículo para deslocamentos urba-
nos compartilhados por várias pessoas. “Hoje
você tem que ir até as lojas. No futuro, com o
e-Palette, a loja vai até você”, disse o presi-
dente da Toyota, Akio Toyoda.

A Toyota quer lançar os e-Palettes até 2020,
quando o Japão sediará os jogos olímpicos. A
minivan tem três versões distintas, de quatro
até sete metros, que levam em consideração as
funções desejadas pelo cliente.

CHAMADO
E-PALETTE, O
VEÍCULO QUE
A TOYOTA

QUER LANÇAR
PARA OS
JOGOS

OLÍMPICOS DE
2020, EM
TÓQUIO.

O setor de ônibus e cami-
nhões do país comercializou
67.168 unidades novas du-
rante o ano passado, com alta
de 5,05% em relação a 2016,
segundo dados da Federação
Nacional da Distribuição dos
Veículos Automotores (Fena-
brave). Apenas os ônibus
apresentaram alta de 10,66%
e os caminhões, de 3,53%.

Ônibus e caminhões tive-
ram alta de 12,03% no mês
de dezembro, na comparação
com novembro. Houve alta de
44,74% quando comparado a
dezembro de 2016.

Considerando somente o
segmento de ônibus, o cresci-
mento foi de 10,86% em de-

Venda de ônibus e caminhões

tem alta de 5% em 2017
APÓS TRÊS ANOS DE QUEDA, A PROJEÇÃO PARA CAMINHÕES E

ÔNIBUS É DE CRESCIMENTO TAMBÉM EM 2018.

zembro, na comparação com
novembro. Em relação a de-
zembro de 2016, houve au-
mento expressivo de 72,92%.

O mercado de caminhões
registrou alta de 12,34% em
dezembro, na comparação
com novembro. Se compara-
do a dezembro de 2016, a ele-
vação foi de 38,87%.

A expectativa da Fenabra-
ve é de manutenção do clima
favorável às vendas, com a
chegada de um novo ciclo de
crescimento em 2018. A pro-
jeção para caminhões e ôni-
bus é de crescimento de 8,6%,
sendo 9,5% para caminhões,
5,4% para ônibus e 7,8% para
implementos rodoviários.

A startup AutoAvaliar,
plataforma líder no Brasil de
comercialização de veículos
entre concessionárias e lojis-
tas, deve fechar o ano com
uma movimentação da ordem
de R$ 20 bilhões com o re-
passe online de automóveis
usados no País.

De janeiro a dezembro de
2017, já foram vendidos
cerca de 96 mil veículos no
pregão online da empresa,
o que representa uma ven-
da a cada cinco minutos. A
plataforma B2B da AutoA-
valiar é utilizada atualmen-
te em mais de 2,5 mil con-
cessionárias e cerca de 20

Startup movimenta R$ 20 bilhões
com veículos seminovos

mil revendedores multimar-
cas no Brasil.

O repasse online de semi-
novos é atualmente uma es-
tratégia utilizada pelo vare-
jo automobilístico para am-
pliar seus negócios no Bra-

sil, em paralelo com as ven-
das de zero quilômetro.

Somente de janeiro a se-
tembro de 2017, o setor re-
gistrou um faturamento da
ordem de R$ 16,7 bilhões
com o comércio de seminovos
pela na plataforma da Auto-
Avaliar. O resultado é três
vezes e meia maior em com-
paração com o mesmo perío-
do do exercício anterior,
quando as vendas atingiram
R$ 4,8 bilhões.

Segundo Daniel Nino, di-
retor da AutoAvaliar, as
concessionárias brasileiras
estão reinventando seus ne-
gócios com a aposta nos se-

minovos. “O uso de uma pla-
taforma B2B para comércio
de veículos traz mais agili-
dade e garante, sobretudo,

maior transparência no re-
passe de automóveis feito
entre concessionárias e lo-
jistas”, comenta Nino.

STARTUP DE
COMERCIALIZAÇÃO DE
VEÍCULOS VENDEU
CERCA DE 96 MIL

AUTOMÓVEIS USADOS
EM 2017.


