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A comemorac¢ao do Dia dos Pais

O Dia dos Pais no Brasil € comemorado no segundo domingo de agosto.

Segundo registros histéricos, a data surgiu na antiga Babilonia ha mais
de 4 mil anos. Até hoje é comemorado no mundo todo.

No Brasil, a data foi introduzida pelo publicitario Sylvio Bhering, que
propos a celebragdo do primeiro Dia dos Pais em 14 de agosto de 1953,
coincidindo com aniversario de Sdo Joaquim, considerado o patriarca
da familia. A partir dai, oficializou-se homenagear os pais no segundo

domingo de agosto.

E uma data marcada por reunir a familia para homenagear e presentear
os pais. As criangas, em especial, fazem suas homenagens com frases
em cartdes coloridos, com gestos de carinho e presentinhos feitos por

elas préprias na escola.

&
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Fachada: criando a primeira impressao

A aparéncia de um estabelecimento comercial é fundamental para o seu sucesso, por isso é importante que os lojistas
comecem apostando em fachadas que sejam capazes de atrair o interesse dos consumidores.

A importancia da fachada: é preciso dar visibilidade a loja, trabalhando muito bem sua frente, com cores vibrantes,
materiais diferenciados e, as vezes, até com certa projegdo para atrair a aten¢do do cliente.

A primeira impressdo é a que fica.

Visual inusitado: a fachada de uma loja deve ser desenvolvida para que, por meio dela, os clientes sejam atraidos pelo
visual inusitado ou pelo bom gosto apresentado.

Cartdo postal: a fachada da loja deve funcionar como um cartdo postal, mostrando todo o esfor¢o que foi direcionado
no sentido de refletir o conceito da loja.

Importante: é necessario analisar se as informagdes oferecidas aos clientes na fachada estdo comunicando algo
importante ou se estdo apenas contribuindo involuntariamente com a poluicdo visual da loja.
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Vitrine certa para o Dia dos Pais

A vitrine ajuda o empresdrio a cons-
truir a identidade da loja, para:

e Exibir um novo conceito.
* Posicionar-se no mercado.

e Mostrar que tem ideias novas.

Fato comprovado: uma vitrine bem
trabalhada e devidamente adequa-
da a data especifica - neste caso Dia
dos Pais - pode aumentar as vendas
em até 30%.

Exposicao de produtos: cada produto
deve ser exposto de acordo com o pu-
blico que a loja pretende conquistar.
Vocé pode trabalhar uma vitrine so
com cores. Por exemplo, vermelho
e preto serdo mais sensuais. Se vocé
quiser uma coisa mais soft, use tons
pastel e atingird um outro publico.

Nesta data, a vitrine tem que passar a imagem da ocasido.
Renove, mostre que vocé quer atrair aquele publico deter-
minado.

Mostre que novos produtos chegaram para essa data.

Valorize o produto: ele nunca deve ficar exposto no chdo e
sim sobre uma base elevada. No caso de uma loja de rou-
pas, exponha-as sempre passadas e de preferéncia mon-
tando um conjunto com os acessdrios complementares.

Limpeza: ndo deixe p6é acumulado sobre os produtos e nem
na vitrine.
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lluminagao merece cuidado especial: use pontos de luz
em cima e embaixo. Trabalhar com luminarias em trilhos
proporciona uma iluminagdo diferente em cada vitrine.

Desperte o desejo: a principal atribuicdo de uma vitrine é
vender, por isso, ela deve seguir o conceito da loja como
um todo e ndo apenas ser mais uma simples instalagao.

Uma vitrine eficiente é aquela que desperta no potencial

comprador o desejo de entrar na loja e conhecer o restante
das ofertas que estdao em seu interior.




Usando cores para vender mais

Estude bem as cores:  }| -

elas sdo as responsaveis pelo
clima da loja. Cores mais vibrantes
denotam ac3o, juventude, alegria para restaurantes e lanchonetes,
e poténcia. Tons mais suaves, por ) e pois estimulam o apetite e criam 3
outro lado, refletem um ambiente S e B um ambiente quente, alegre 3§
mais tranquilo e acolhedor. ik o T ' ’ °  eaconchegante. O amarelo e
Elas sdo importantes ferramentas y E : f1.% o vermelho, quando usados
na composicio do ambiente B (0] poder das cores R em excess~o, podem provocar
de vendas e, assim como a para vender mais: saturagdo e desconforto..
decoragido, devem ser adequadas para impulsionar um setor de vendas  * Por isso sdo usados em lojas
ao perfil do publico e do produto. em qualquer tipo de negdcio, "%que vaIorlz;;nc::\i:rlltte;gotatmdade
as tonalidades de marrom-claro sdo  #w" '
as mais indicadas. Elas transmitem
| confianga e seriedade, contribuem
. para estabilizar o humor e eliminar
" ocansago. O ideal é aplicar a cor
em pontos estratégicos, com uma
Cores sem exagero: : tapecaria ou um quadro atras

do caixa, por exemplo. . USO das cores:
a forma correta de usar . Muito cuidado ao usar o tom preto,
as cores puras é diluindo-as ele causa efeito espelho,
em tinta branca.

principalmente em lojas de rua.
Quem optar por cores

neutras nas paredes
deve garantir o colorido
necessario com o uso

| deobjetos, almofadas - ‘Cor do produto:
e acessorios chamativos.

se a cor do produto é ‘ .
. o ! As cores frias como verde, azul
importante em seu negdcio, : ~ - .
), ' e violeta sdo identificadas com maior
© melho.r € US?F z qu,branc:.a facilidade em vitrines de inverno
de forte intensidade. E a mais

ou para o segmento masculino.
comum, pode ser obtida Passam a sensagao de frio,

com ldmpadas fluorescentes~ =~ ™\ _tranquilidade e seriedade.
compactas e ndo compromete
0 ambiente.

Sabendo variar as cores
as variagOes do laranja sdo ideais

oA

As cores quentes como amarelo,
laranja e vermelho sdao mais indicadas
para uso em vitrines de verdao ou
em lojas destinadas a criangas
e adolescentes. Simbolizam mais
agitacdo, vida, calor e jovialidade.
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Dicas para nao errar nesta data

O publico-alvo

Grupo de consumidores potenciais com
caracteristicas semelhantes, para quem
uma empresa deseja vender.

Atencao: em datas comemorativas, o

publico que ira frequentar sua loja pode
nao ser seu publico-alvo atual.

Planejando o Dia dos Pais

Cuidados especiais:

Ndo estoque demais apenas para apro-
veitar descontos de fabricantes e distri-
buidores. Também ndo compre pouco.
Evite a falta de produtos para nao deixar
de vender. Consulte sempre os vende-
dores antes de comprar. Cuidado para
nao comprar somente aquilo que vocé
mais gosta.

Mix de produtos/servigcos

Considere a moda do momento. Pense
em pacotes de servigos. Ofereca che-
gue-presente. Explique as condigGes de
troca. Tenha sugestdes por faixa de prego.
Por exemplo:

e Presentes até: R$ 50,00
e De RS 50,00 até RS 100,00
e Acima de RS 100,00

Embalagens:

e Embalagens sdo fundamentais quando
0 assunto é presente.

e Muitas vezes, valem mais que o proprio
produto.

* Poderdo ser motivo de decisdo de compra.
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Dica: deixe bem visivel os modelos de
embalagem para presente.

Treinando os funcionarios

Normalmente, nas datas comemorativas
ha a necessidade de mais colaboradores.

A equipe do ano passado foi adequada?
Este ano serda necessario contratar?
Alterar horarios? Os novos colaborado-
res terdo tempo para conhecer bem os
produtos? Sua equipe estd preparada
para atender diferentes publicos?

O vendedor/atendente devera:

e Ter argumentos de vendas diferentes.
e Dar explicagOes detalhadas.

e Orientar quanto a forma de uso.

e Adaptar a linguagem para os diferentes
publicos.

e Entender de novela.

Lembre-se: normalmente nesta data
guem compra ndo é quem usa.

Criando as

promogoes e os motivos

¢ Planeje adequadamente suas promogoes.
e Crie, inove, invente!

e Vocé é quem define o que promover!

Crie motivos para seu cliente comprar
mais, como:

e Embalagem como brinde.
e Demonstragdo e degustagdo.

e Cadastramento para concorrer a brindes/
prémios (ativo da empresa).

Dica: em datas em que sua empresa
vende muito ndo é necessario usar pro-
mog6es com descontos altos. Aproveite
para cadastrar clientes e fornecer cupons
de desconto para outros periodos.

Lembre-se: promogao é promover algo.
N3o é somente baixar prego.

Adequando o ponto de venda

Check-list:

* Providencie mais maquinas de cartdo de
crédito e linhas telefénicas (caso necessario).

e Crie uma rotina de venda para que o caixa
seja rapido no fechamento da venda.

¢ Deixe embalagens prontas para presente.

e Prepare-se para o “dia da troca”. E uma
6tima oportunidade para vender mais e
cadastrar novos clientes.

Organizagao e exposicao:
Exposi¢do associada de produtos, como

camisa com gravata, etc. A 6tima expo-
sicdo facilita a escolha do produto.

Layout/ambientacio:

® Cuide para que os acompanhantes ndo
atrapalhem suas vendas.

e Na sinalizagdo/comunicagdo as men-
sagens devem ser simples e de rapido
entendimento.




Divulgando a loja

No minimo, faga o basico, como:
® Capriche na vitrine e no visual interno da loja.

e Use SMS e as redes sociais, telemarketing
e mala direta para os clientes atuais.

e Treine os vendedores/atendentes.

e Faca propaganda (jornal, revista, radio,
TV, faixas, carro de som, banners, etc.).

Dica: utilize os meios de comunicagdo
mais acessados pelo seu publico-alvo.

Ndo decida a midia apenas pelo pre¢o
do anuncio.

Atendendo bem

Para atender bem é preciso:

Conhecer o cliente. Manter didlogo
constante. Ter dominio da informagdo.
Satisfazer a ambos. Ter iniciativa, prin-
cipalmente, quem vende.

Atendimento é:
® Credibilidade.
e Conveniéncia.
¢ Facilidade.

e Exceléncia.

e Antecipagao.

Vendendo certo

e Divulgue: a propaganda continua sendo
a “alma do negdcio”. Portanto, convém
separar uma verba para essa finalidade,
principalmente para divulgar as ofertas.

Facilite: crie condi¢des seguras e favora-
veis para que os clientes possam adquirir
o que desejam, mesmo ndo tendo todo o
dinheiro naquele momento.

N3o se esqueca: os concorrentes estdo
de olho no mesmo cliente que vocé.

E preciso: chamar mais atengdo, atrair
mais, langar mado de chamarizes. Iniciati-
vas que podem ser resumidas na expres-
sdo “criar um diferencial”, aquilo que sé
vocé tem e mais ninguém, ou poucos.
Para fazer isso, vocé precisa conhecer
muito bem o perfil do seu publico, para
evitar o risco “do tiro sair pela culatra”.

Compatibilidade: tenha artigos com-
pativeis com seus clientes. Dé atengdo
a qualidade exigida por eles e ao prego
cobrado pela concorréncia.

Pds-venda

E hora de fidelizar:

Seja agil e tenha sempre em mente que
a principal razao que leva um cliente a
abandonar um fornecedor é o descaso
pela falta de atendimento no pds-venda,
quando ha problemas.

Faga relacionamento:

Clientes conquistados compram com
maior frequéncia e sempre recomen-
dam a sua loja, desde que vocé faga um
pos-venda eficiente.

Troca:

Uma simples troca de produto pode
significar a diferenga entre perder ou
conquistar um cliente. Se o vendedor
dificultar a troca, fizer cara de ma vonta-
de ou de impaciente, pode estar se des-
pedindo daquele cliente para sempre.
Mas, se trocar com boa vontade, como
se fosse a coisa mais natural do mundo,
a pessoa vai se lembrar disso na proxima
vez em que for comprar qualquer artigo.

Na loja pela primeira vez:

Para aqueles que estdo entrando na loja
pela primeira vez, pega, com o maximo
de gentileza, para preencherem uma
ficha, pois, normalmente, clientes ndo
gostam de fazer cadastro.

Para retribuir o esforgo, ofereca brin-
des, descontos e/ou cupons de pré-
mios. As fichas devem ser bem simples:
nome, telefone de contato, e-mail, data
(dia e més) de nascimento. Em cada
uma, o vendedor deve anotar qual pro-
duto foi comprado, o valor, a data e a
forma de pagamento.
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Kit de presente para o pai

\ ) O Pai Maniaco
, Ele faz uma alga-
zarra com os seus fi-

Ihos por onde passam.
Kit pai elétrico:

Jogos para videogame, jogos de
tabuleiro desafiadores, um bom
baralho e todos os tipos de jogos,
roupas alegres e descoladas.

Escreva na oferta: “Faca seu pai
brincar mais. Divirta-se com ele”.

O Pai Hipster

Ele veste seus filhos

com calgas skinny,

O6culos enormes e

camisetas do grupo Sex Pistols,
mesmo que as criangas nunca te-
nham ouvido sequer uma nota da
musica deles.

Kit por dentro da inovagao:

Bijuterias ou joias masculinas em
ouro e prata, cameras e filmadoras,
roupas, calcados e acessorios dife-
rentes. Normalmente um hipster é
um criador de tendéncias.

Escreva na oferta: “Ajude seu pai
a continuar inovando. Ele vai se
sentir mais jovem e feliz”.

Pai Workaholic (Viciado Em Trabalho)

O Pai Viciado
em Midias
Sociais

Ele ndo consegue

deixar um minuto pas-

sar sem postar uma selfie com o
seu filho no Facebook, tuitar uma
fala de crianca “engracada” ou
postar um video no Instagram.
Os mais problematicos postam
coisas até no Google+.

Kit pai internauta:

Tablet e/ou smartphone. Exponha
combinados de Smart TV, home
theater, DVD Play ou Bluray e DVDs
ou Blu Rays de filmes que ele gosta.

Escreva na oferta: “Mantenha
seu pai antenado. Com certeza,
ele vai se divertir e gostar muito
do presente”.

Ele encurrala vocé nas festas de crianga e conta tudo sobre o seu Ultimo empreendimento, isso
guando ele nao estd verificando os e-mails de trabalho no celular.

Kit para folgar:

Se ele é um workaholic, vocé tera que direcionar o presente ao trabalho: uma carteira nova, uma mala de
viagens, uma caneta bonita ou algo para sua mesa de escritério. Complementando, pode ser também uma camisa
bonita, uma pantufa comoda e as salvadoras gravatas. Para completar o kit coloque também um barbeador.

Escreva na oferta: “Lembre-se que se ele precisa barbear-se todos os dias. Um presente assim fara com que seu

pai lembre sempre de vocé”.
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O Pai O Especialista em Ser Pai

Aventureiro

Quando tem um filho, magicamente se torna a pessoa

Ele vive intensa-
mente. Gosta de
uma adrenalina e
adora um esporte de aventura.

Kit pai esportista:

Uma viagem de aventura, um
passeio de baldao, um curso de
mergulho, um salto de paraque-
das, rafting, etc.

Escreva na oferta: “Leve seu pai
a viver uma nova aventura. Ele
vai vibrar e vocé também”.

O Pai da Poltrona

Ele, de alguma forma, consegue criar
os seus filhos sem nunca levantar da
sua poltrona.

Kit para tirar o pai da poltrona:

Uma viagem, malas de viagem ou guias de viagem.
Uma matricula na academia ou um equipamento para
fitness, dculos de sol e relégio de pulso.

Escreva na oferta: “Faca seu pai se mexer. Mostre para
ele que faz bem para saude”.

mais inteligente do mundo e nunca deixara de dizer o jeito
“certo” de se fazer as coisas.

Ele pergunta como vocé alimenta/ensina/disciplina o seu filho e depois
explica extensivamente porque o que vocé esta fazendo esta completa-
mente errado.

Kit papai sabe tudo:

Album de fotografias e porta-retratos com os filhos, maquina fotogra-
fica e filmadora para registrar a evolugdo das criangas, roupdes ou toa-
Ihas de banho com monograma e camisas de linho.

Escreva na oferta: “Para aquele pai completo, um kit completo. Ele con-
tinuard lembrando de vocé, sempre”.

O Pai General

Ele trata os seus filhos como se eles
estivessem no exército e espera total
obediéncia as suas regras. Seus filhos
tém medo dele e vocé também tem.

Kit para relaxar:

Doces e bombons, roupas de boa qualidade, perfumes
e produtos ligados a higiene pessoal, além de livros de
biografias.

Escreva na oferta: “Adoce seu pai e faga com que ele
deixe as regras mais flexiveis neste dia”.
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Kit de presente para o pai

&/
) O Pai Prematuramente Velho
‘ Ele ja cortou seus proprios cabelos,

usa calgas jeans de cintura alta e mal

pode esperar para contar sobre todas as

coisas interessantes que ele aprendeu na radio, hoje
de manha.

Kit pai rejuvenescido:

Jeans, camisetas, moletons, reldgios, bicicletas, mo-
chilas, ténis e acessorios para o carro.

Escreva na oferta: “N3do deixe seu pai sentir-se velho.
Renove seu estilo”.

O Pai Criangao

Ele alimenta o seu complexo de Peter
Pan gastando horas assistindo a desenhos
e brincando com seus filhos.

Kit pai crianga crescida:

Conjunto jogos personalizado como baralho, uma
montagem com as fotos do pai brincando com os filhos,
videogame, filmes divertidos, livro de jogos antigos
e brincadeiras da época em que ele era crianga.

Escreva na oferta: “Ndo deixe seu pai ficar adulto,
continue brincando com ele”.

00009000
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5 passos para vender mais e melhor

Quando o cliente entra na loja (abordagem):
A parte critica da venda sdo os primeiros 30 segundos.

Durante a abordagem, o vendedor tem dois objetivos im-
portantes:

e Conseguir a ateng¢do favoravel do cliente.

e Estimular seu interesse positivo.

Primeiros passos:
e Cumprimente e diga o seu nome.
¢ Deixe o cliente olhar a vontade.

¢ Se ele realmente estiver interessado, ird lhe procurar.

Apresentando/demonstrando o produto:

¢ Neste ponto da venda, o importante é fazer o cliente partici-
par da apresentagdo.

e Faga-o pegar o produto, manusea-lo e experimenta-lo.
Com ele participando, a apresentacgao fica mais facil.

¢ Efundamental vocé ir conquistando pequenas concordéncias
do cliente. No final, com tantas concordancias, ficara dificil
para o cliente fugir do tdo esperado Sim.

Quebre o paradigma do preco:
¢ Os clientes buscam o menor prego. Quebre este paradigma.

¢ Nunca informe o prego de supetdo. Fale dos beneficios antes,
diga o prego e depois finalize com mais beneficios.

Resumindo: o prego deve ser sempre o recheio do sanduiche.

Como lidar com as objeg¢des

Em regra, as obje¢des podem ser agrupadas em sete ca-
tegorias:

Qualidade, preco, competidores, eficiéncia, durabilidade,
servigcos pos-venda e garantias.

Nunca responda uma objegao sem saber em qual ou quais
das categorias ela se encaixa.

Fechando a venda:

A melhor maneira para fe-
char a venda é ndo esperar
muito, ndo prolongar muito

a demonstragdao sem motivo.

Algumas perguntas como:

“Quando eu vou receber a
mercadoria?” ou “Quando
devo pagar?” sdo formas
de compromissos. Quando
isto acontecer, o vendedor
deve fechar a venda.

Alguns métodos basicos
para fechar a venda:

S
‘Q

<«

e Fechamento assumido: usan-
do a palavra-chave “Quan-
do”. Ex.: “Quando vocé quer
receber a geladeira?”

¢ Tentativa de fechamento: usan-
do um teste de como o cliente
esta reagindo a sua proposta.
Ex.: “Concordamos que a cami-
sa ficou 6tima. Posso mandar
para o pacote?”

DANNNNNIS

e Fechamento alternativo: convidando o cliente a tomar uma
decisdo. Ex.: “Entdo, concorda que é um bom negdcio...”

e Fechamento com agdo: solicitando ao cliente que lhe dé o pe-
dido. Ex.: “Entdo esta tudo certo. Acompanhe-me até o caixa.”

e Fechamento no resumo: o vendedor lista os itens da compra
e pede ao cliente para verifica-los. Ex.: “1 camisa, 3 pares de
meia, 1 calga jeans, 2 camisetas..., por favor verifique a lista e
dé o seu OK.”

e Fechamento com incentivo: oferta de um estimulo. Ex.: “Um
desconto por um periodo de tempo. A virada da tabela.”
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Nesta data, tenha

em mente que o cliente
esta comprando um
presente para alguém. * Ofereca vale-presente.

¢ Oferega kits promocionais por faixa
de prego ou por grupo de produtos.

* Pense em pacotes de servigos.
* Estenda o horario de atendimento, se necessario.

¢ Dé desconto para compras acima
de um determinado valor.

* Facilite o pagamento no caixa.
Aceite cartdes de crédito.

Embalagens sao

fundamentais para
valorizar um produto.

¢ Tenha embalagens especiais
e diferentes para cada data
especifica.

¢ Uma embalagem bem elaborada torna
o produto visualmente mais atraente.

¢ Muitas vezes, as embalagens valem
mais que o proprio produto.

Dica:

* Embalagens diferenciadas criam a
impressdo de exclusividade, Deixe visiveis as embalagens
personalizacdo. pré-elaboradas para presente.
Elas podem ajudar na decisao

de compra.
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Ndo venda produto, venda sonho:

Para que as pessoas se interessem pela
sua campanha, é preciso que ela seja
muito objetiva e exponha o melhor do
seu produto. No site da sua loja ndo
venda meias de seda ou algod3do. Venda
pernas bonitas e pés quentes.

Conhega sempre seus concorrentes:

O site da sua loja pode ser muito
bom, seu produto de muita qualidade
e, ainda assim, vocé ndo consegue 0s
clientes que quer. O problema pode
ser a concorréncia. Quem sdo seus
concorrentes que estdo anunciando
no Google, Buscapé e outros sites de
busca? O que, como e quando anun-
ciam? Onde se posicionam? Os anun-
cios sdo sempre 0s mesmos ou mu-
dam? Onde levam os anuncios?

Atengao aos detalhes:

Coloque os aspectos exclusivos da
sua loja, dos seus produtos/servigos
no anuncio.

Direcionar seus clientes apenas para a
sua pagina inicial ndo é um bom nego-
cio. Manda-los para as paginas especi-
ficas dos produtos nos quais clicaram
nos anuncios pode trazer uma taxa de
conversdao melhor.

Nao use palavras-chaves duplicadas:

Ao anunciar nos sites de busca, cuida-
do ao usar as palavras-chaves. Evite a
duplicidade de palavras, pois isso ape-
nas fara seus anuncios concorrerem
entre si. Além disso, os sites de busca
normalmente mostram apenas uma
divulgacdo de cada anunciante em
cada pagina de resultados.

Acompanhe o desempenho
da campanha:

Vocé estudou, recolheu informagdes,
estabeleceu objetivos e montou suas
campanhas. Otimo. S ndo se esqueca
de acompanhar e monitorar de perto
o resultado delas.
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Algumas das mais importantes, menos com-
preendidas e mais temidas ferramentas ad-
ministrativas sdo as financeiras.

O bem-estar financeiro de uma empresa é
o pré-requisito basico para se obter lucro,
crescer, sobreviver e tornar-se perene.

Uma das mais importantes ferramentas fi-
nanceiras é o fluxo de caixa.

Fluxo de caixa:

Fluxo de caixa é uma ferramenta que con-
trola, em cada periodo (dia, semana, més,
semestres) a movimentagdo financeira (as
entradas e saidas de recursos financeiros)
de uma empresa.

O fluxo de caixa facilita a gestdo de uma em-
presa no sentido de saber exatamente:

e Qual o valor a pagar com as obrigagdes/com-
promissos assumidos.

* Quais os valores a receber.

¢ Qual serd o saldo disponivel naquele momento.

¢ Para onde esta indo parar o dinheiro.

Dica:

O fluxo de caixa pode ser feito no for-

mato de planilha, sendo que muitas pla-
nilhas se encontram disponiveis online
na internet.

Autor: José Carmo Vieira de Oliveira
Unidade Gest&o de Produtos. Junho/2015.
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Redescubra seu verdadeiro papel dentro
da empresa e venca os desafios!
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0 Empretec é um curso intensivo que promove uma
verdadeira fransformacdo no comportamento do
empreendedor. Durante seis dias, vocé vai
aprender a superar seus limites, enxergar
oportunidades e fortalecer suas habilidades.
Desenvolvido pela ONU, o Empretec é aplicado
no Brasil com exclusividade pelo Sebrae.

Participe da palestra gratuita
de apresentacao e saiba mais.

Ligue 0800 570 0800, procure o —
Sebrae-SP mais préximo ou acesse SEBRAE

hitp://sebr.ae/sp/empretec SP
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0800 570 0800
www.sebraesp.com.br

radio.sebraesp.com.br

|
SEBRA E facebook.com/sebraesp
f

instagram.com/sebraesp

|
s P twitter.com/sebraesp

flickr.com/sebraesp

youtube.com/sebraesaopaulo

Fale com o Sebrae-SP!

Essa é uma publicagdo do Sebrae-SP para ajudar vocé a melhorar cada vez mais

0 seu negdcio. Nossa missdo é estar sempre ao lado do empreendedor. Por isso,

além dessas informagdes, também estamos a sua disposi¢do nos nossos pontos de

atendimento, no 0800, no site e nas redes sociais. Sempre que precisar de alguma Paulo Skaf
orientagdo, ajuda ou apoio, procure o Sebrae-SP. O Sebrae é o seu parceiro. Presidente do Sebrae-SP

Bruno Caetano
Diretor-superintendente




