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OS SETORES FORTES
PEQUENOS NEGÓCIOS QUE
MAIS CRESCEM NO ESTADO
Loja de vestuário, pet shop e açougue são destaque no comércio

FERNANDA ZANDONADI
fzandonadi@redegazeta.com.br

Aimportânciadasmicroe
pequenas empresas para
o país é inegável. Elas res-
pondem por 99% dos ne-
gócios no Brasil e são res-
ponsáveispelageraçãode
cerca de 52% dos empre-
gos, segundo dados do
Sebrae. E esses números
tendem a crescer, princi-
palmente apoiados no
crédito mais fácil.

No Estado, os pequenos
negócios que mais crescem
estão no setor de comércio,
entreeles lojasdevestuário,
petshops,mercadoseaçou-
gues. Essa área recebeu
aporte de crédito, só do de
DesenvolvimentodoEspíri-
to Santo (Bandes), de R$
16,44 milhões este ano. Pe-
quenas empresas ligadas à
indústria da transformação
e ao transporte também ex-
perimentaram avanço no
Estado.ForamR$12,43mi-
lhõesaportadosnasempre-
sas dessas áreas.

“Estamos experimen-
tando um crescimento no
crédito ano a ano, inclusi-
ve nas micro e pequenas
empresas”, explica o ge-
rente de Relacionamentos
do Bandes, Jonyeverton

dosReis, queexplicaquea
política da instituição é
ofereceracessoa financia-
mentos até mesmo para
negócios que estão come-
çando,períodomaisdifícil
para acesso ao dinheiro.

BONS PAGADORES
Os pequenos empresá-

rios, além de gerarem capi-
laridade à economia. No
Bandes, a taxa de inadim-
plência dos micro e peque-
nosnegócioséde0,7%.“Di-
luindo o crédito entre várias
empresas, diluímos os ris-

cos”, avalia Reis.

SUCESSO PET
Há dois anos, a médica

veterinária Aline Valdetaro
abriusualoja,aMyPet.Além
decuidardaestéticadosani-
mais de estimação, Aline
agregou outros serviços, co-
motratamentodesaúdepa-
raosbichoseoTáxiDog,que
pega o bichinho em casa e
devolve, já limpinho e bem
cuidado.

Além disso, fez uma
parceria com a mãe e a ir-
mã, que oferecem hotel

para os pets em caso de os
donos precisarem viajar.
Agora, Aline comemora o
sucesso de sua empresa.

“Está excelente de for-
mageral.Nosmesesde ju-
nho, julho e agosto caiu o
movimento, mas é nor-
mal. Todos os anos, nesse
período, a procura cai em
petshop.Éummovimento
sazonal mesmo. Mas no
geral, o movimento está
muito bom e, além disso,
amooquefaço. Isso faz to-
da a diferença”, diz a jo-
vem empresária.

MOMENTO DIFÍCIL
O crédito ajuda, mas as

micro e pequenas empre-
sas no Estado e no país
passam por um momento
delicado.

O início foi a crise inter-
nacional, que minou o po-
der das grandes compa-
nhias e, consequentemen-
te, das micro e pequenas.

SuperintendentedoSe-
brae, José Eugênio Vieira
afirma que o fim Fundo de
Desenvolvimento das Ati-
vidades Portuárias (Fun-
dap) impactou as cidades

de todo o Estado.
“Os municípios experi-

mentaramaretraçãodare-
ceitaeprecisaramadequar
as despesas de custeio e
pessoal. Isso reflete direta-
mente no comércio. Esta-
mos ainda em uma fase de
ajustamento e 2014 deve
ser ainda um ano de incer-
tezas”, explica Vieira, ao
enfatizar a importância de
os pequenos empresários
buscarem orientação, um
bom plano de negócios e
terem mais acesso ao cré-
dito nesse momento.

RICARDO MEDEIROS

Aline abriu pet shop e agregou valor oferecendo uma gama de serviços para bichos

AS REGRAS DO JOGO
t Sociedade

Não pense que
sociedades nunca dão
certo. Deve-se saber que,
muitas vezes, uma boa
ideia só se viabiliza com
uma boa sociedade, seja
com alguém da família ou
com algum amigo. Para
dar certo, você precisa
tomar algumas

providências. A primeira
delas é fazer a autocrítica
quando algo dá errado e
saber que não se pode
culpar o sócio por tudo.
Em segundo lugar, é
importante você tomar
informações sobre seu
possível sócio, procurar
saber quem é a pessoa
com a qual você vai se

associar para não entrar
numa fria. Por fim, uma
das coisas mais
importantes é você
resolver as pendências do
negócio no dia a dia. Deve
existir uma comunicação
diária.

t Clientes
Ouvir o cliente tem que se
tornar uma grande

preocupação de rotina.
Mais importante ainda é
dar consequências práticas
para as reclamações do
cliente. Você pode ter uma
pequena urna, um pequeno
questionário. E é preciso
estimular o consumidor a
responder isso e levar
muito a sério essa opinião.
Se ele faz uma queixa,

entre em contato com ele,
ligue, dê uma satisfação.

t Marketing
É preciso fazer algumas
perguntas. Quem vai
comprar o meu produto?
Qual preço esse
consumidor está disposto a
pagar por ele? O que eu sei
sobre o meu público-alvo?
Como me informar sobre

esse público? Qual o perfil
dele? Quais são seus
concorrentes? Capte e
pesquise todas as
informações e só abra seu
negócio com muita
informação sobre o público.
Fonte: adaptado, pelo
Bandes, do livro “Caminhos
Seguros para o
Empreendedor”, de Dirceu
Pio e Pedro Cascaes Filho.
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