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mpme especial dia do empreendedor

Empresas dao
indicios de
recuperacao no
292 semestre.

PrOJegoes sao de cresc:mse‘f to
econdmico, mas elevacao dos juros
deve arrefecer atividade em. 2022

Ana Paula Pereira

shopauLo Pelaprimeiravez
desde oinicio dI;E)l pande mia,
hd sinais de recuperacao dos
pequenos e médios negdci-
0s em praticamente todos 0s
segmentos da economia, se-
gundo levantamento do Se-
brae. Os dados foram apu-
rados nos meses de agosto
e setembro deste ano.

A tao aguardada retoma-
da, no entando, vem acom-
panhada de ambiguidades
entre os diferentes setores,
refletindo o impacto hete-
rogéneo do coronavirus na
economia brasileira.

A recuperacao nas ven-
das do comércio varejista
(+1,2%) e no volume de ser-
vicos (+1,1%) em julho con-
trastam com a queda da in-
dustria (-1,3%) no mesmo pe-
riodo, de acordo com daaﬂ::s
do IBGE (Instituto Brasileiro
de Geografia e Estatistica).

J4 a inflacio medida pelo
[PCA em 12 meses até agos-
toacumulaalta de 9,68%, en-
quanto a prévia do indice pa-
rasetembro indica elevacao
de 1,14% no més.

“Nossa preocupacao atual
nao € tanto a pandemia, mas
asnossasrestricoes relacio-
nadas a retomada. Quando
o virus sai de cena, a gente
olha para problemas como
inflacdo, para o emprego que
ainda nao voltou”, diz Silvia
Matos, pesquisadora do FGV-
IBRE (Instituto Brasileiro de
Economia da Fundacéo Ge-
tulio Vargas). “Além de sofrer
com as cicatrizes geradas, te-
mos que lidar com uma di-
ficuldade de crescimento”

O empreendedorismo di-
gital foi a saida encontrada
pelosbrasileiros pararecom-
porarenda perdida durante
a pandemia. Segundo o Se-
brae, 2,1 milhoes de empre-
sas foram abertas no primei-
ro semestre de 2021, um cres-
cimento de 35% na compa-
racao com o ano anterior.

“O empreendedor por ne-
cessidade domina. Sao pes-
soas que perderam o empre-
go ouviram arenda familiar
diminuir e precisaram em-
preender para ter uma con-
dicao de vida sustentavel’,
explica Sérgio Gromik, ge-

Nossa preocupacao
atual ndo € tanto a
pandemia, mas as
nossas restricoes
relacionadas a
retomada. Quando
o virus sai de cena,
a gente olha para
problemas como
inflacdo, para

0 emprego que
ainda nio voltou
Silvia Matos

Pesquisadora do FGV-IBRE
(Fundacao Getulio Vargas)

rente regional do Sek
Mais

EA

ship Monitor) donhee

guém que passuwaweeﬂ" een-
der em funcio da pandemia.

Os especialistas preveem
um cendrio menos turbu-
lento a frente, mas nem por
isso simples. As projecoes
do Itat Unibanco parao PIB
(Produto Interno Bruto) de
2021 foram revisadas para
baixo: crescimento de 5,3%
em 2021 e 0,5% no proximo
ano, em funcao da taxa de
juros mais alta.

“A taxa real mais elevada
deve gerar uma desacelera-
cdo dos setores sensiveis ao
crédito e aos juros, um dos
motivos pelo qual a econo-
mia deve desacelerar ano
que vem’, explica Luka Bar-
bosa, economista do banco.

Entre os principais desafi-
os dos empreendedores nos
proximos meses estao a taxa
de cambio e seus impactos
na formacio de custos dos
pequenos e médios negoci-
os. Segundo Barbosa, o pa-
node Emdo paraos patama-
res do cambio sdo as preocu-
pagoes dos investidores do-
mésticos e estrangeiroscom
asaude das contas pubhcas

“A preocupacao fiscal é um
dos motivos pela dinamica
da taxa de cambio, que por
suavez é um dos motivos pa-
raainflacao alta e o aumento
dosjuros’, diz 0 economista.

As projecoes do merca-
do para 2022 apontam pa-
ra inflacao em 4,12% e Selic
em 8,5% ao ano, pelo tultimo
Boletim Focus de setembro.

Em curtissimo prazo, no
entanto, as expectativas sao
mais positivas. “Nos temos
dados diarios de consumo
de servicos via cartao de cre-
dito e débito, e ha umarecu-
peracao significativa nesses
gastos”, diz Barbosa.

O retorno do setor de ser-
vicos —um dos mais afeta-
dos pelo distanciamento so-
cial— deve colaborar com
um cendario menos adverso,
acredita Gromik, sem inter-
rupcoes ounovas restricoes
afetando o segmento.

“E legitimo imaginar um
ano de 12 meses, pleno em
funcionamento. Isso pode
contrabalancar os efeitos de
um credito mais caro ou ou-
tros efeitos no cenario ma-
croecondmico”, avalia o ge-
rente do Sebrae-SP.

Para a Endeavor Brasil, a
despeito das dificuldades,
o momento € favoravel pa-
ra quem vai criar novos ne-
gOCios no pais.

“Existe capital de fundos
de investimento que estao
vendo oportunidades no
Brasil. Muitos investidores
fizeram saidas e estio pron-
tos para comecar novos ne-
gocios”, diz Maria Fernanda
Musa, diretora de aceleracao
de negocios da Endeavor.

Dos setores em ascensao
citados pelos especialistas,
além de servicos, 0s segmen-
tos de educacio, saude e eco-
nomia verde estdo entre os
mais promissores.

“Temos muitos desafios
no Brasil, mas existem tam-
bém muitos talentos, pes-
spas competentes e pron-
tas para abracar oportuni-
dades que vao transformar
0 pais. Uma transformacao
por meio do empreendedo-
rismo” afirma Maria Fernan-
da, da Endeavor.

tados no Brasil pe}al

Especialistas explicam
riscos e oportunidades
de empreender na crise

Juliene Moretti

shopauLo Asnoticiasdaeco-
nomia e da politica no pais
parecem assustar qualquer
um que pensa em montar um
negocio, e ainda hd ainflacao
eaameacadeumapagao. No
entanto, segundo especialis-
tas, € em tempos assim que
surgem oportunidades para
o empreendedor.

“Entra o talento de perce-
ber o nicho que nao esta sen-
do atendido e as necessidades
dos consumidores”, diz José
Mauro Nunes, professor do
mestrado em gestao empre-
sarial da FGV-Ebape (Esco-
la Brasileira de Administra-
cdo Publica e de Empresas).

Veja quais sao as principais
tarefas a serem cumpridas
antes de investir na opiniao
de especialistas.

Olho no cliente
O comportamento dos con-
sumidores mudou, e é umer-
rondo levar em consideracio
o0 que eles estio dispostos a
comprar neste momento.
“Com as incertezas da
pandemia, as pessoas estao
questionando o jeito de se
viver, o modo de trabalho e
a saude emocional”, diz Nu-
nes. Aqui, entram as autoin-
dulgéncias como bebidas al-
codlicas mais refinadas e ser-
vicos de equilibrio mental.
Por outro lado, afirma ele,
existe a maior parte dos bra-
sileiros, que vivem dentro de
uma crise que foi acelerada
com a pandemia.
“Consumo é confianca, e o
brasileiro s6 vai comprar se
tiver certeza de que vai con-
seguir pagar. Se nio, ele vai
cortar todos os custos’, diz.
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Planejamento
Ao descobrir o seu diferenci-
al, é preciso colocarno papel o
que agregavalor. Depois, o pla-
nejamento é financeiro. “Este
vai envolver capitalinicial, ca-
pital de giro e fluxo de caixa’,
diz Wilson Poit, diretor-supe-
rintendente do Sebrae-SP.
Segundo o especialista, 0
montante disponivel deve co-
briraabertura, suportar os pri-
meirps meses e ter destino cer-
0. “E de extrema importancia
separar ue é dinheiro pes-
soaldo dughemj daempresa’”
Na visao de Nunes, a taxa
de mortalidade das empre-
sas no Brasil é alta entre o pri-
meiro e 0 segundo ano justa-
mente porque 0s empreen-
dedores nio fazem uma re-
serva de capital.

Presenca digital

Se antes da pandemia estar
no virtual era uma op¢ao, ho-
je é obrigacao. Eum bommo-
mento paracomecar pequeno
ealmejar o grande, diz Nunes.
De acordo com ele, 0s pontos
comerciais estao mais bara-
tos, mas é importante fazer a
andlise de risco: qual a neces-

sidade dalojafisicae qualasua
expertise de atender online?
“A depender do negocio, é in-
teressante comecar no digital”

Linhas de crédito
Os especialistas apontam que
estd mais dificil acessar linhas
de crédito neste momento: as
instituicoes financeiras rea-
gem de acordo com o cenario
economico e politico do pais.
“Houve, no inicio da pande-
mia, um movimento dos ban-
cos de auxiliarem os negdcios,
mas hoje existe uma série de
restricoes devido ao risco sisté-
mico brasileiro, o que dificulta
abusca de dinheiro a custo ba-
rato” afirma Nunes. Ele acres-
centa que as taxas de juros es-
tho elevadas e a necessidade
de comprovar ativos para es-
saslinhas de créditos € grande.
“Estamos entrando em um
periodo similar ao pds-guer
ra, e o banco vai analisar o
tempo de retorno, contribui-
cao do empreendimento e até
mesmo se a empresa esta or
ganizada”, diz Dariane Fraga,
professora da FIA (Fundacao
Instituto de Administracao).
Continua na pag. 3
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Continuacao da pag. 2
Entre as alternativas mais
citadas entre os especialis-
tas esta o Pronampe (Pro-
grama Nacionalde Apoioa
Microempresas e Empre-
sasde Pequeno Porte), do
governo federal. “Saojuros
mais baixos e um tempo
maior para pagar’, expli-
ca Poit, do Sebrae. O cré-
dito pcde ser solicitado
por meio de instituicoes
financeiras autorizadas.
“Muita gente acha que
é sO preencher o cadas-
tro e mandar um xerox,
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Galvao Bertazzi

mas nao. Fazer histori-
co do empreendimento,
com o planejamento e ex-
plicacoes paraonde vaio
dinheiro, ja é um diferen-
cial”, afirma Poit.

“As vezes, 0 empreen-
dedor é muito apaixo-
nado pelo projeto, e es-
ta certo, mas a institui-
Cao que val emprestar o
dinheiro quer saberse o
plano é exequivel”, diz
Ricardo Teixeira, coor-
denador do MBA de ges-
tao financeira da FGV.

Houve, no inicio da pandemia, um
movimento dos bancos de auxilia-
rem os negocios, mas hoje existe uma
série de restricoes devido ao risco

sistémico brasileiro,

o que dificulta

a busca de dinheiro a custo barato

José Mauro Nunes

professor do mestrado em gestao empresarial da FGV-Ebape
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Seguros ajudam a
proteger negocio
de catastrofes,
roubos e ataques
cibernéticos

Diana Lott

BELO HORIZONTE Micro e pe-
quenos empreendedores tém
a disposicio uma ampla vari-
edade de seguros que ajudam
a proteger o negocio contra
eventos que vao de catastrofes
naturais aataques de hackers.

Antes da contratacao, po-
rém, é necessario avaliar o
porte da empresa, 0 numero
de funcionarios e o tipo de ati-
vidade. Esses aspectos influ-
em nos riscos ligados ao ne-
gocm e no tipo de cobertura.

“E importante realizar uma
analise interna sobre as preo-
cupacoes relacionadas as ati-
vidades e o apetite de risco do
empreendedor. Ela é funda-
mental para evitar a contra-
tacao de seguros além do ne-
cessario ou a nao cobertura
de um risco importante’, diz
Anna Mello, socia do escrito-
rio Trench Rossi Watanabe.

Um bom ponto de partida
€ 0 seguro contra incéndio, o
inico de contratacio obriga-
toria, afirmaJarbas Medeiros,
presidente da Comissao de
Riscos Patrimoniais Massifi-
cados da FenSeg (Federacao
Nacional de Seguros Gerais).

“Embora sejauma cobertu-
radebaixa incidéncia, quando
ocorre costuma causar gran-
des prejuizos”, diz ele.

Acobertura contra incéndio
costuma ser oferecida dentro
do chamado seguro empresa-
rial, que pode ser acionado
quando o negocio se vé im-
pedido de funcionar de forma
integral ou parcial por causa
de danos ao estabelecimento.

Esses contratos geralmente
incluem protecao contra va-
rios tipos de imprevistos, co-
mo furto, roubo e danos elé-
tricos (quando falhas no for-
necimento de energia cau-
sam avarias a equipamentos).

“As seguradoras tém ofere-
cido possibilidades de custo-
mizacio’, afirma Mello.

Medeiros recomenda que o
empresario também contrate
um seguro de lucros cessan-
tes. Esse produto prevé que a
seguradora pague uma quan-
tia predeterminada para co-
brir as despesas fixas e o lu-
cro liquido perdido durante
o periodo em que a empresa
ficou impedida de funcionar
em funcio de algum aconte-
cimento extraordinario.

Outra coberturaimportan-
te oferecida dentro do seguro
empresarial € a de responsa-
bilidade civil. “Ela protege o
negocio contra reclamacoes
de terceiros por danos sofri-
dos em consequéncia da ope-
racao da empresa. Por exem-
plo, se uma pessoa se alimen-
taemumrestaurante e passa
mal” afirma Medeiros.

H4 ainda seguros especifi-
cos para algumas atividades.
Em empresas que realizam
entregas, € possivel contra-
tar uma cobertura de delivery,
com a qual o empresario fica
protegido contraroubose da-
nos aos itens transportados.

Negocios que operam onli-
ne ou que mantém bases de
dados com informacoes dos
clientes podem considerar ter
um seguro contrariscos ciber-
neticos, que protege en caso
de hackeamento de sistemas
e vazamentos de dados.

Desde agosto deste ano, em-
presas podem ser punidas por
descumprir a LGPD (Lei Geral
de Protecao de Dados) —as
penalidades vao desde adver
ténciaaté aplicacdo de multa.

Independentemente do pro-
duto escolhido, Mello alerta
que algumas clausulas mere-
cem uma leitura atenta, como
a de riscos excluidos, na qual
a seguradora elenca as situa-
cOes nao cobertas. As dispo-
sicOes contratuais sobre can-
celamento e o procedimen-
to de notificacdo de sinistros
também merecem atencao. E
preciso conhecé-las bem para
evitar a perda da cobertura.

especial dia do empreendedor mpme

Empreendedoras se
reinventam depois
e fecharem as portas

Restricoes impostas pela pandemia atingiram em cheio
empresarias, que encontraram alternativas para a crise

Depoimentos a Denise Meira do Amaral
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Katia Barbosa no restaurante I{atita, no Rio  Lucas Seixas/Folhapress

‘Apos encerrar quatro restaurantes,
comecei a investir em novos formatos’

KATIA BARBOSA, 58

cozinheira, empresaria e jurada do
reality Mestre do Sabor, da TV Globo

Sempre gostei de cozinhar,
mas entrei na gastronomia
por necessidade, em 2002.
Meu irméo tinha um restau-
rante com a minha cunhada,
o Aconchego Carioca, na Pra-
cadaBandeira, noRio. Come-
cei a]uddnclu em tudo. Depois,
meu irmao acabou saindo e
eu virei socia. Abrimos mais
trésunidades e o bar Kalango
Quando comecou a pande-
mia, todo mundo do setor fi-
cou apavorado. Isso porque
dono de restaurante javendia
o almoco para pagar o jantar.
Na minha fabrica, onde pro-
duzo os bolinhos, ficamos s6
eu e um cozinheiro. Deixei 0s
outros funcionarios com o se-
%UID do governo. Depois, eles
oram voltando aos poucos.
A primeira ideia foi investir
no delivery, como todo mun-
do. Abria cozinha para entre-
gaemmarco de 2020. Virou o
Katita em Kasa, com os mes-
mos pratos dos restaurantes,
como o baido de dois e bobod
de camarao, mas embalados
avacuo e congelados.

Tivemos de fechar os outros
restaurantes. Mantivemos so
o Aconchego da Praca daBan-
deira e a cozinha delivery. Pre-
cisei de empréstimo do Pro-
nampe (Programa Nacional
de Apoio as Microempresas
e Empresas de Pequeno Por-
te). Também estamos renego-
ciando impostos atrasados.

O Katita acabou crescendo
e,emnovembro de 2020, rece-
bemos uma proposta de par:
ceria com o Norte Shopping,
no Méier, para abrir um res-
taurante a baixo custo, com
desconto no aluguel. Foiuma
tentativa de sobrevivéncia e
VIrou um sucesso.

Ha um més, abrimos a se-
gunda unidade, no Uptown
Shopping, na Barra. E, em
junho deste ano, reabrimos
o Kalango, mas em novo en-
dereco, agora em Botafogo.

Estar na TV neste momento
foiuma grande sorte. Meuno-
me ficou maisvisado. Quando
voce consegue passar algo po-
sitivo as pessoas, € muito le-
gal. Porque € assim que penso
avida. Acredito que acomida
estd ligada a afeto, infancia e
historia de vida. Todo o meu
trabalho é pautado nisso.

‘Nao saberia se
daria certo se ndo

tivesse arriscado’
SUZANE ARAUJO, 24

dona de franquias da marca
Sapatinho de Luxo

Sempre gostei de vender.
Aos 13 anos ja ajudava na
cantina da minha mae em
uma escola, na zona rural
de Nova Mamoré, em Ron-
donia. Fui para a cidade
com 15 anos para estudar
e comecei a trabalhar nu-
ma empresa.

Quando surgiuuma opor-
tunidade, no fim de 2019,
resolvi abrir um bar. Até
entao, nao tinha nenhum
pub que funcionasse a noi-
te na cidade.

Coma pandemia, tive que
fechar o estabelecimento.
Vendi o ponto por R$ 25 mil,
com tudo o que tinha den-
tro. Consegui pagar as di-
vidas e sobraram R$ 15 mil.

Pensei: “O que vou fazer
agora?”. Tenhoum filho de
sete anos e larguei do pai
do dele justamente porque
elendo aceitava que eu tra-
balhasse. Foi quando uma
amiga me falou sobre o es-
quema de microfranquia.

Assinel 0 contrato com
a marca Sapatinho de Lu-
x0 e, com R$ 15 mil, come-
ceio meunegocio. Elesme
mandaram uma primeira
leva com 190 pares.

Paguel R$ 8.000 emmer-
cadoria, mais os royalti-
es, e consegui fazer cerca
de R$ 21 mil em um més e
meio. Comecei vendendo
dentro de casa, mas faze-
mos muitas entregas. Nao
tenho que pagar aluguel
nem funcionario.

Pensei, entao, que queria
ter uma loja. Descobri que
havia uma franquia a ven-
danacidade de Ariquemes
e liguei para os proprieta-
rios. No dia seguinte, dirigi
500 quilébmetros para con-
versar com eles.

Vendi meu carro por
R$ 109 mil e peguei um di-
nheiro emprestado com o
meu pal. Del a primeira par-
celaha cerca de trés meses.

Precisei mudar de cida-
de com meu filho e deixei
minha mée vendendo no
interior para mim. Hoje
tenho cinco funcionarios
na loja. Ela fica numa das
ruas mais bonitas da regi-
a0. Se eu nao tivesse arris-
cado, nao saberia se daria
certo ou nao.

‘Nao foi facil, depois de velha, ter de mudar tudo’

VALERIA ALLEONI, 57

cabeleireira e dona do Bioma Salon
Valéria Alleoni, em Piracicaba (SP)

Comecei trabalhando aos 13
anos em umsalio de Piracica-
ba, no interior de Sao Paulo,
como auxiliar de cabeleireira.
A0s 20 anos, montei meu pro-
prio saldo, o Instituto Valéria.

Quando comecou a quaren-
tena, nio dei tanta bola por
que achei que duraria 15 dias.
So6 que depois foram mais 15,
mais 15, e comecei a ficar ner-
vosa. Logo vi saloes venden-
dovouchers de servicos para
quando a pandemia melho-
rasse. [sso nos deu um respi-
ro. Também fizemos campa-
nha para venda de produtos.

Quando pudemos abrir no-
vamente, adotei esquema de

rodizio. Dividi o pessoal em
dois grupos, porque nao tinha
servico para todos. Mas nao
precisamos demitir ninguém.

Nesse periodo, comecei a
pensar em investir em pro-
dutos naturais, porque mui-
tas clientes me pediam xam-
pus veganos e coloracoes sem
quimica. Acho que a pande-
mia acelerou esse processo,
principalmente entre a tur-
ma mais jovem.

Soube que o Laces and Ha-
ir [rede de saloes especializa-
da em tratamentos botanicos
para os fios| estava com um
projeto de expansao e pen-
sei na hora: “Pode ser a mi-
nha mudanca”.

Meus filhos e minha nora
falaram que a tendéncia da-
qui para frente € justamente

essa: cuidar do ambiente, do
couro cabeludo, danossasau-
de. Nao foi facil, depois de ve-
lha, ter de mudar tudo. Fechei
meu antigo saldo, que ficava
junto aminha casa, e abrio Bi-
oma Salon Valéria Alleoni em
um novo preédio, neste mes.

O projeto Bioma funciona
assim: o Laces escolhe saloes
que ja sao estabelecidos em
suas cidades e 0s convertem
em estabelecimentos susten-
taveis. E um sistema de licen-
ciamento: a gente pagaroyal-
ties sobre o servico, para po-
der usar o nome.

Acho que vamos atingiruma
nova ggragac- de mulheres, va-
mosabrir mais o leque. Plane-
joum aumento de 30% no fa-
turamento, mas espero que
chegue a 100% em breve.
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Na volta as ruas,
consumidor quer
renovar armario

e melhorar visual

O desejo de se cuidar, depois de tanto
tempo sem sair de casa, impulsiona
os setores de moda, beleza e fitness

Iara Biderman

sho pauLo Novas tendéncias
de consumo estao surgindo
com a reabertura do comér
cio, a volta as atividades pre-
senciais e até mesmo os trau-
mas causados pela pandemia.

Algumas dreas ja comecam
a reaquecer, cComo vestuario,
calcados e acessdrios de mo-
da. Os consumidores querem
novas roupas para sair as ru-
as e ir ao trabalho.

Segundo Dario Caldas, dire-
tor do bird de tendéncias Ob-
servatorio de Sinais, a proje-
¢ao € de crescimento em ra-
zao da demanda reprumda
“As pessoas passaram mui-
to tempo sem investir nisso,
sentem falta” afirma.

Roupas esé}jnrtivas também
estao no radar. “Ha mais pro-
cura por atividades ao ar livre,
e oboomdo ‘outdoor’ impac-
ta tanto o mercado de moda
quanto o de decoracao’, afir
ma Liliah Angelini, especialis-
tada WGSN, empresainterna-
cional de tendéncias.

Segundo Caldas, ha um mo-
vimento muito forte em dire-
cao a tendéncia “ecossexy —
sensual sem perder a susten-
tabilidade, ele explica.

Na mesma linha do vestu-
ario, o desejo de se arrumar
impulsiona o setor de cuida-
dos pessoais. “Nao € sosaude,
mas aparéncia mesmo. Mui-
ta gente deixou de ir a cabe-
leireiro, fazer depilacdo, tra-
tamento estético, e quer tirar
o0 atraso”, afirma Caldas.

Uma das principais previ-
soes globais € o crescimento
do mercado de beleza mascu-
lino, nao so de cuidados com a
pele, mas também de maqui-
agem voltada a esse publico,
diz Angelini, que aponta um
maior interesse em produtos e
tratamentos individualizados.

Na area de design de interio-
res, também cresce a procura
por produtos que permitam
personalizacdo —por exem-
plo, puxadores, tampos e re-
vestimentos. Ha ainda a bus-
ca por profissionais e asses-
sorias que ajudam dar um to-
que mais pessoal aos moveis e
objetos de decoracao produ-
zidos em larga escala.

Omercado fitness é promis-
sor. “Sejam academias de gi-
nastica, sejam equipamentos
ou suplementos alimentares,
tudo o que atende demandas

de bem-estar e satide mostra
uma retomada acima da mé-
dia’, afirma César Rissete, ge-
rente de competitividade do
Sebrae nacional.

Saude ainda é o principal
desejo no fim de ano que se
aproxima —uma saude to-
tal, segundo Caldas. A pro-
cura por servicos de apoio ao
equilibrio mental, consultas
com terapeutas e aplicativos

ara relaxar ou dormir me-
or aumentou na pandemia

e vai continuar por décadas,
deacordo com o especialista.

Outra frente em rapida ex-
pansao € a de produtos e ser-
vicos voltados ao bem-estar
feminino e a saude sexual da
mulher, aponta Angelini.

Também continua forte a
busca por uma alimentacio
saudavel. “Quem trabalha
com comida tem que se pre-
ocupar em mostrar ao consu-
midor tanto a sustentabilida-
de do produto quanto seus be-
neficios a saude” diz Rissete.

A demanda por produtos
veganos nio para de aumen-
tar. “Esta muito acelerada e
envolve alimentos, cosméti-
cos, roupas, calcados. ‘Vegan
tudo’ é onome dessa tendén-
cia”, conta Caldas.

As dreas de lazer e entrete-
nimento devem se recuperar.
“Pressupondo que se mante-
nham oritmo de vacinacao e
0S pmmculus de saude, o se-
tor vai se beneficiar. O con-
sumidor deve procurar mui-
to espacos de convivio social,
entretenimento e arte, como
casas de shows, galerias, tea-
tros”, diz Rissete.

Como reacao as restricoes
dos ultimos dois anos, 0 mo-
vimento deve voltar aos bares,
cafés, restaurantes e casas no-
turnas com eventos presenci-
ais. “Tudo indica que no ano
que vem essa roda vai come-
car agirar de novo”, diz Caldas.

0 setor de viagens ja vem
dandn sinais de reaquecimen-

“Osegmento doméstico es-
ta em crescimento. Eumaboa
oportunidade pararetomar o
turismo nacional, particular-
mente nos locais na natureza.
Osdestinos de sol e praia tém
sido muito citados pelos con-
sumidores”, afirma Rissete.

Num primeiro momento, 0s
viajantes vao procurar alguma
seguranca e evitar o turismo
de massa, avalia Caldas. “Ha
umabusca por hotéis do tipo
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reftgio, em lugares mais iso-
lados ou inusitados, que dao
uma ideia de fuga”

Aideia é fugir, mas sem dei-
xar de planejar o futuro. Os
servicos financeiros na area de
investimento estao crescendo.
“As pessoas estao procurando
muito assessorias para saber
como fazer planejamento eco-
nomico e aplicar melhor seu
dinheiro” diz Caldas.

“O que vemos € uma digita-
lizacao e democratizacao de
Servicos que antes eram mais
focalizados em determinados
grupos”, afirma Livia Fioret-
ti, da empresa de tendéncias
Trendwatching.

“Esperamosa digitalizacio
ainda maior de produtos fi-
nanceiros, de educacao, sau-
dee ser'ﬂ'gus gerais. Também
vemos umarenovacao de ser
vicosassociados a convenién-
cia [como delivery e compras
pela internet], que devem ser
mais democratizados”, com-
pleta a especialista.

O mercado pet, que ]]Jassnu
praticamente ileso pela pan-
demia, ainda tem espaco pa-
racrescer. “O setor de acesso-
rios e produtos premium pa-
ra animais de estimacao esta
superaquecido. Hanichos pa-
ra explorar, como kits de pas-
seio, hotelaria de luxo e asses-
soria de viagens com pets”,
afirma Angelini.

Transversal a todas os seto-
res, asustentabilidade, queja
vinhase afirmando, é umadas
areas para qual os analistas de
tendéncia chamam a atencao.
“A sustentabilidade tem cres-
cido como elemento impor-
tante gracas ao aumento de
ofertas que abordam esse es-
pectro e também a uma mai-
or conscientizacio da popu-
lacao em termos do cuidado
ecologico e social’, diz Fioretti.

Além de ser uma preocu-
pacio para todos os setores,
asustentabilidade é também
um segmento de mercado, diz
Caldas. Ha oportunidades de
Servicos como assessorias pa-
ra certificacéo, logistica re-
versa ou crédito de carbono.

Na opinido de Rissete, as si-
tuacOes traumaticas vividas
durante a crise sanitaria va-
lorizaram ainda mais a ques-
tao. “Hoje, independentemen-
te do setor, praticas susten-
taveis sdo fundamentais pa-
ra quem quer se manter no
mercado”, afirma ele.

Matéria-prima mais cara atrapalha retomada pds-pandemia

Pedro Teixeira

shopauLo Aaltanosprecosde
materias-primas tem travado
aretomada da atividade eco-
ndmica para pequenas e me-
dias empresas, sobretudo em
setores como alimentacéo e
construcao civil.

Para enfrentar o cendrio
de iInsSumos mais caros, mo-
eda desvalorizada e risco de
desabastecimento, empreen-
dedores precisam investir em
planejamento, buscar com-
pras antecipadas, coletivas
e em maior volume, além de
ter um produto que se desta-
que no mercado.

“O preco de tudo disparou
e existe escassez de algpumas
matérias-primas’, diz Marce-
lo Massarani, professor da Es-
cola Politécnica da USP (Uni-
versidade de Sao Paulo). Em
novembro de 2019, ele fundou

a Cervejaria landé, na cidade
de Tatui (interior do estado).
Cotado em euros, o pre-
co do malte subiu 32% neste
ano, de acordo com o portal
e-malt. “Na compra de lapu-
lo, por exemplo, comecamos a
fazer contrato de fornecimen-
to anual para garantir o esto-
que’, conta Massarani.
Segundo a consultoria Eu-
romonitor, o volume de ven-
das de cerveja no Brasil em
2020 foi 0 maior dos ultimos
seis anos, com 13,3 bilhoes de
litros. Contudo, coma pande-
mia, 0 consumo migrou para
ointerior dos domicilios. “Nao
conseguimos estar nas gondo-
las dos supermercados com
a facilidade das grandes em-
presas’, diz o empreendedor.
Marcelo Pedroso, profes-
sor da FEA-USP (Faculdade
de Economia e Administra-
cdo), explica que o pequeno

e o médio empreendedor nao
tém a mesma capacidade de
influenciar o mercado como
as grandes empresas. Por is-
SO € importante tracar uma
estratégia competitiva solida.
0 fundador dalandé afirma
que as financas de seu nego-
cio estdao garantidas gracas a
arranjos que firmou durante
a crise sanitaria. Ele desen-
volveu um esquema para en-
tregas em 24 horas na capital
paulista, além de ter fechado
parcerias com donos de res-
taurantes para oferecer uma
cerveja de estilo mais leve.
Com o avanco da vacina-
cio e areabertura de bares e
restaurantes, a demanda es-
ta, como esperava o setor, em
alta. “Percebemos uma procu-
ra maior para consumo no lo-
cal, as pessoas estiao cansadas
de ficar em casa”, diz Débora
Nascimento, proprietaria da

microcervejaria Kevala Bier.

No setor de construcio, as
empreiteiras também sofrem
com os reajustes. O INCC (In-
dice Nacional de Custo da
Construcéo), da Fundacao
Getulio Vargas, aponta altade
29,4% paramadeirae de 81,4%
para materiais metalicos nos
ultimos 12 meses. Houve ain-
da falta de insumos.

Engenheiro na construto-
ra Habiarte, de Ribeirao Pre-
to (interior de Sao Paulo),
ﬁgnr de Paula conta que uma

as obras que administra te-
Ve Seus prazos revistos apos
a escassez de aco que ocor
reu entre novembro de 2020
e maio desde ano.

“Quem constroi assume um
risco. O valor das plantas é ta-
belado pelo INCC, mas ha to-
da uma cesta. A alta de mate-
riais metalicos, por exemplo,
nao é sd do aco, é tambémdo

cobre presente nas fiacoes’,
afirma o engenheiro. Ele re-
conhece, porém, que o mer
cado esta aquecido. “Conse-
guimos repassar os custos.”
Dados do Sinduscon-SP (sin-
dicato da construcao civil)
mostram que o numero de
unidades habitacionais ven-
didas em julho (5.373) caiu
ante o registrado no meés an-
terior (6.387), emboraacifra
para os ultimos 12 meses re-
presente alta de 38,6%.
Segundo o diretor de eco-
nomia da entidade, Eduardo
Zaidan, passou o momento de
comercializar e chegouahora
de construir parareabastecer
0 estoque de imoveis.
Investir na informatizacio
dos projetos e em elementos
basculantes com medida pa-
drdo, como fazem as grandes
incorporadoras, pode signi-
ficar economia, segundo ele.

“Tecnologias de projetos vir
tuais estao ao alcance de pe-
quenos escritorios e nao sao
solucdes muito caras.”

Zaidan acrescentaque aboa
comunicacao com o contra-
tante reduz a chance de im-
previstos e retrabalho.

Cibelle Pestillo, consulto-
ra do Sebrae-SP, afirma que
0 momento exige que 0s pe-
quenos e médios empresari-
os coloquem suas contas em
uma planilha. “E importante
analisar as despesas e osresul-
tados para formar um preco
competitivo que garanta sus-
tentabilidade”

Para economizar com 0
transporte, setor com maior
altanainflacao, a consultora
aconselha fazer compras an-
tec1padaq e, se poaawel con-
juntas. ’ ‘Com 0S maiores vo-
lumes da para barganhar um
desconto melhor”

Page 3/3



