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BOM PARA A SAUDE

E PARA OS NEGOCIOS

O MERCADO DE ALIMENTOS SAUDAVEIS ESTA EM ASCENSAO NO PAIS
E OFERECE INUMERAS OPORTUNIDADES PARA O VAREJO

Em 2015, o volume de vendas de alimen-
tos saudaveis no Brasil foi estimado em
US$ 27,5 bilhdes, o que coloca o Pais como
quinto maior mercado do género no mun-
do. Os dados sdao da Euromonitor, empresa
lider mundial em pesquisa de estratégia
para mercados consumidores presente
em 80 paises. De acordo com o levanta-
mento, desde 2012 esse segmento registra
um crescimento médio de 20% no Brasil,
ante os 8% apresentados nas demais eco-
nomias do mundo.

Outra pesquisa, desta vez realizada
em 2015 pela Proteste — Associacao Bra-
sileira de Defesa do Consumidor, sinaliza
a mudanca de habitos dos brasileiros. En-
tre os entrevistados, 94% declararam que
estariam dispostos a consumir mais pro-
dutos organicos. Outros 40% apontaram
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CREDITO

Planejamento e equilibrio
para evitar endividamento
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que pagariam até 5% a mais nesse tipo de
alimento.Ja uma parcela de 38% disseram
ter comprado mais legumes e verduras no
ultimo ano, e outros 32% dos entrevista-
dos, mais peixes.

Para os interessados em investir nesse
segmento, ha oportunidades em diversos
nichos, como o de produtos light e diet,
o de alimentos livres de lactose e gluten
e o de producao de alimentos organicos.
De acordo com a Sociedade Vegetariana
Brasileira (SVB), entidade certificadora
de produtos veganos no Brasil, ha sinais
de que esse € um mercado em ascensao.
O conceito vegano exclui produtos de ori-
gem animal (carne, peixe, laticinios, ovos,
mel, entre outros ingredientes) e tem car-
dapio baseado em uma enorme diversida-
de de vegetais. [&]
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VAREJO

O que considerar ao escolher
o melhor canal de vendas?
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MUNICIiP1OS

Ineficiéncia e ma gestao
comprometem servicos publicos
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CREDITO CONSCIENTE
E BEM PLANEJADO

EQUILfBRIO NAS FINANCAS PESSOAIS E A PALAVRA-CHAVE

VARIAS FRENTES PARA
ENCONTRAR CLIENTES

CONHECA AS PARTICULARIDADES DOS PRINCIPAIS CANAIS DE VENDAS

PARA USAR O RECURSO SEM SE ENROLAR EM DiVIDAS

Nos ultimos trés anos, o Brasil vivenciou
uma crise real e de confianca. A deterio-
racao de alguns indicadores econdmicos
impactou diretamente nas perspectivas e
resultou no desanimo dos agentes econo-
micos. No momento, ha uma retomada de
seguranca alimentada pelas expectativas,
mas a situacao ainda nao mudou signifi-
cativamente.

Apesar de apresentar uma desacele-
racao do ritmo de crescimento, a taxa de
desemprego continua em alta e a inflagao
ainda corroi o poder de compra do consu-
midor. Mesmo sem haver uma explosao da
inadimpléncia, o endividamento € elevado
e,com a perda de emprego, 0 acesso ao cré-
dito € visto como uma forma de colocar as
contas em dia. No entanto, o equilibrio das
financas pessoais requer uma dose de edu-
cacao financeira e planejamento.

Muitos consumidores tém a sua dis-
posicao alguns limites de crédito que sao
utilizados de forma inconsciente, como um
complemento da renda. £ o que acontece
com o rotativo do cartao de crédito e com o
limite do cheque especial.

Os usos inadequados do cartao de cré-
dito e do cheque especial sao um grande
risco para a saude financeira do consu-
midor, uma vez que eles operam com o0s
juros mais altos do mercado. Em julho, se-
gundo dados do Banco Central, a taxa de
juros cobrada pelos bancos nas operacdes
com cheque especial alcancou 318,4% ao
ano. Ja para o cartao de crédito rotativo,
ela pode ser considerada proibitiva, ou
seja, 470,7% ao ano.

A palavra-chave é o equilibrio nas fi-
nancas pessoais de forma racional. Assim,
o primeiro passo a ser dado pelo consumi-
dor é anotar todas as dividas e os respecti-
vos juros. A prioridade de pagamento deve-
ra ser para aquelas dividas com as taxas de
juros mais elevadas.

Planejamento financeiro também é
muito importante para determinar alguns

gastos que podem ser cortados ou reduzi-
dos, de forma a evitar o superendividamen-
to e promover o reequilibrio do orcamento.
Muitas vezes, com uma organizacao das
financas, o consumidor consegue se plane-
jar para nao precisar contratar uma linha
de crédito.

Caso o consumidor nao tenha recursos
para saldar as suas dividas, ele deve procu-
rar o credor para tentar negociar um plano
de pagamento que evite juros que possam
se tornar impagaveis. Um eventual parce-
lamento pode ser uma forma de reequili-
brar o orcamento.

Outra op¢ao que o consumidor tem
a sua disposicao é a troca de uma divida
com taxa de juros mais elevada por outra
mais barata. Recorrer a uma nova linha de
crédito pode ser a alternativa para quitar
todas as demais dividas, ficando apenas
com uma, com juros menores e parcela
mais atrativa. Trocar uma divida do cartao
de crédito por um empréstimo pessoal, por
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exemplo, pode ser uma opcao. A taxa de ju-
ros do empréstimo pessoal chega a 132,2%
a0 ano, de acordo com o Banco Central.

A portabilidade de crédito € outra al-
ternativa para diminuir o custo da divida.
E a transferéncia das dividas de um banco

para outro com reducao dos juros. No en-
tanto, o consumidor deve ficar atento aos
custos que podem estar envolvidos em tal
transferéncia e se a negociacao nao esta
condicionada a aquisicao de novos produ-
tos ou servicos, configurando, assim, uma
venda casada, procedimento proibido pelo
Codigo de Defesa do Consumidor.

Mais uma vez, nesse momento, o pla-
nejamento deve ser o norte dos consumi-
dores. De nada adianta renegociar uma
divida se nao tiver condicoes de paga-la.
E preciso identificar os juros cobrados e o
prazo de pagamento, racionalizando, dali
em diante, os custos, evitando que uma de-
terminada divida se transforme em uma
bola de neve. [s]

PARA ESCOLHER AS MELHORES OPQ@ES PARA O SEU NEGOCIO

No varejo, utilizar os diversos tipos de canais
como estratégia para incrementar as vendas
€ essencial para o crescimento da empresa.
Mas € necessario ficar atento a alguns fatores
determinantes para o sucesso, como o tipo
de controle que o empresario tera sobre o ca-
nal de venda, como o produto sera exposto e
como sera a abordagem ao cliente, berm como
0s custos envolvidos e as acoes de marketing
que podem ser adotadas. A seguir, destacamos
os principais canais de vendas:

VENDA DIRETA — Feita por meio de catalogos
e vendedores independentes sem vinculo
de exclusividade com a marca, este canal

€ interessante para produtos mais pulveri-
zados e traz uma abordagem mais direta e
em regides especificas, ja que o revendedor
sempre atua nas regides proximas ao seu
convivio social.

REPRESENTANTES COMERCIAIS — S30 profissionais
ou empresas que comercializam os produtos
sem ter a posse destes. Fazem apenas a me-
diacao entre a marca e o cliente.

FRANQUIAS — Este modelo é muito interessante
para estabelecer uma marca, principalmente
em regioes onde a empresa deseja expandir
seus negocios. E preciso levar em conta custos
envolvidos, padronizacao do negécio, estru-

EMPRESA, FACA PARTE
DO PROGRAMA APRENDIZAGEM

NO SENAC E ESCOLHA

MUDAR A VIDA DE MUITOS JOVENS.

Além de cumprir a lei, vocé ajuda a preparar 0s jovens para
o mercado de trabalho. Uma dtima escolha para a empresa
e para esta futura geracao de profissionais.

turacao de contratos, controles financeiros,
treinamentos e apoio ao franqueado.
E-COMMERCE — Este canal requer atencao e
agilidade na resolucao de duvidas dos clien-
tes e possiveis problemas enfrentados no site
da empresa. Também € preciso manter bom
controle do estoque e atencdo a questoes lo-
gisticas e de fretes, que podem encarecer o
produto em relacao ao varejo fisico.

LOJAS PROPRIAS — Elas permitem maior controle
sobre a gestdo das vendas. Para expansao, com
abertura de filiais, é preciso investir fortemen-
te em gerentes e supervisores que serao os
“olhos” do dono no dia a dia da operacao. [g]

MUDAR DE VIDA

THAMIRES BARBOSA DOS SANTOS
Formada no Programa Aprendizagem
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MAIS NUMEROSOS
E INEFICIENTES

EM OITO ANOS, O PAiS GANHOU 1,5 MIL MUNICIPIOS, TOTALIZANDO 5.569 PREFEITURAS.
MUITOS TEM EM COMUM, ALEM DA FALTA DE RECURSOS, A GESTAO PRECARIA

Muito se tem tratado de temas focando o
setor publico e sua amplitude, estrutura, ca-
réncias e desafios. Nesse universo, chama a
atencao por seus numeros e fatos a realidade
vivida por milhares de municipios, que em
sua grande maioria revela situacao de preca-
riedade. Cabe destacar que esse processo em
cadeia se agravou com a aprovacao da Cons-
tituicao Federal de 1988, quando interesses
politicos regionais serviram de estimulo para
uma onda de fusodes, incorporacoes e des-
membramentos de municipios.

Essa movimentacao gerou consequéncias.
O resultado desse processo € que, em ape-
nas oito anos, foram criados 1,5 mil novos en-
tes federativos, perfazendo a totalidade de
5.569 prefeituras. A grande maioria, em grau
variado, ainda se mantém em condicdes in-
satisfatorias, com problemas de gestao, bar-
reiras, limites e excessos dos pontos de vista
fiscal e financeiro, com todos os seus desdo-
bramentos perversos na oferta de servicos
de baixa qualidade e atendimento irregular
ou insuficiente, em detrimento das deman-
das da populagao.

Em outros termos, confrontando com a
escassez de recursos e orcamento restrito,
existe um denominador comum entre eles:
existem, de sobra, indicadores mostrando
claramente a dificil situacao que enfrentam,
mesmo na execucao de seus programas no
campo social, como saude, educacao e sa-
neamento basico. Isso sem considerar que
0s mesmos municipios ainda dependem das
transferéncias ou dos repasses dos Estados e
da Uniao (via fundos de participacao), asse-
gurados por dispositivo constitucional.

Nesse processo, outros fatores contri-
buiram para solapar as financas dos entes
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municipais e seus orcamentos: mais uma vez,
a cultura e os interesses politicos foram deter-
minantes, afrontando os principios da propria
Lei de Responsabilidade Fiscal. De um lado,
com o inchaco do funcionalismo e seus exces-
sos nas despesas com pessoal; de outro, com
as desoneracdes tributarias a servico da poli-
tica econémica anticiclica do governo federal,
visando estimular o consumo, mas implican-
do reducao dos repasses constitucionais aos
municipios, fragilizando suas receitas.
Trata-se de uma realidade complexa, que
foi exposta pelo “Ranking de Eficiéncia dos
Municipios — Folha”, conduzido pelo jornal Fo-
Tha de S.Paulo em parceria com o instituto de
pesquisa Datafolha. A nova pesquisa mostra
o quanto a ma gestao e a ineficiéncia no em-
prego dos recursos publicos nos municipios
podem se transformar em elevados custos so-
ciais, desdobrando-se em mau atendimento

a coletividade em suas necessidades basicas.
Nas 3.991 prefeituras pesquisadas, em média
52% dos cidadaos avaliaram como ruim ou
péssimo o atendimento em satide. No ensino
publico, esse porcentual de desaprovacgao fi-
cou em 41%, e em saneamento, 44%.

Enfim, esses fatos e numeros evidenciam
nitida contradicao e fragilizam o posiciona-
mento daqueles que defendem a emancipa-
cao/criacao de novos entes federativos, mas
sem base e elementos para justificar sua viabi-
lidade e sustentabilidade nem a preocupacao
com o enfrentamento de questoes de natu-
rezas politica, social e econémica. Ignorar essa
realidade equivale a transferir seus 6nus para
os Estados e a Uniao. Além disso, contribui para
a preservacao do gigantismo e da ineficiéncia
do setor publico, alimenta o desequilibrio das
contas publicas e mantém em segundo plano
os interesses maiores do Pais. [&]
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