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EMPRESOMETRO MAPEIA
EVOLUCAO DE MPEs

OS DADOS ESTAO DISTRIBUIDOS POR LOCALIZACAO, ATIVIDADE
ECONOMICA E REGIME DE TRIBUTACAO

Foi lancada recentemente mais uma esta-
tistica de extrema importdncia para o de-
senvolvimento dos pequenos negocios no
Brasil. Trata-se do chamado Empresémetro
MPE, uma parceria da Confederacdo Na-
cional do Comércio (CNC) com a Secretaria
da Micro e Pequena Empresa da Presidén-
cia da Republica.

A ferramenta tem como objetivo mos-
trar a evolucdo no numero de micro e pe-
quenas empresas abertas e encerradas no
Pais. Os dados estdo distribuidos por lo-
calizacdo (Estado), atividade econémica
(agronegdcio, industria, comércio e servi-
¢os) e regime de tributacdo (Microempre-
endedor Individual — MEI, Simples Nacio-
nal e regime normal).

A solugdo jd existia e foi desenvolvida
pelo Instituto Brasileiro de Planejamento
e Tributacdo (IBPT). A novidade fica por
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Janeiro é més de troca
de mercadorias
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conta da segmentacdo das informacoes
por porte das empresas.

No Brasil existem 12.470.015 micro e
pequenas empresas, que correspondem a
84,9% do total de registros. Deste univer-
50, 3.001.429 estdo no regime normal de
tributacdo, 4.886.775 no Simples Nacional
e 4.581.811 sdo MEls. Em média, 4 mil mi-
croempresas e empresas de pequeno porte
foram abertas por dia no Pais, em 2014.

A ferramenta é um importante instru-
mento para reforcar o desenvolvimento de
politicas publicas direcionadas das microem-
presas e empresas de pequeno porte. Também
poderd contribuir para a realizacdo de estudos
de mercado, pois identifica a atividade com
maior potencial de consumo em determina-
da regido. As informacodes atualizadas sobre
a ferramenta Empresémetro MPE poderdo ser
acessadas no site empresometro.cnc.org.br. [s]
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Debénture é
uma boa opcao
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CALENDARIO

Primeiro semestre
tem varios feriados




ECONO

TROCA DE MERCADORIAS: O
QUE O LOJISTA DEVE OBSERVAR

A PRATICA NAO E OBRIGATORIA, EXCETO EM SITUA(;@ES DE DEFEITO DO PRODUTO,
MAS SERVE COMO ATRATIVO PARA NOVAS COMPRAS

Apds o periodo de compras de final de ano,
€ comum os consumidores retornarem aos
estabelecimentos para realizar a troca de
produtos, principalmente de presentes. Nes-
se momento, surgem muitas duvidas e a
principal delas é sobre a obrigatoriedade
da troca. Ela ndo é obrigatoria, exceto em
situacoes de defeito do produto, respeitados
os prazos determinados. Entretanto, é usual
a concessdo da troca por parte dos comer-
ciantes, pois muitos veem nessa ocorréncia
uma oportunidade de atrair o cliente para
novas compras. Além disso, a troca ajuda
a construir a identificacdo do cliente com
a loja. Para esclarecer possiveis duvidas, se-
guem algumas informacoes.

1. OBRIGATORIEDADE DE TROCA

Os comerciantes ndo sdo obrigados a efetuar
trocas de produtos por motivo relacionado a
arrependimento, exceto se isso estiver expli-
cito na nota fiscal. Mas se o lojista adotar
essa estratégia deverd deixar clara tal condi-
¢do na etiqueta, na nota fiscal ou no recibo
de compra, com os sequintes requisitos:

« O prazo para a troca;

- Os dias disponiveis (normalmente ndo
se efetua a troca nos finais de semana ou
feriados);

« Os produtos que serdo objetos de tro-
ca (itens em promocdo ou pecas especificas
poderdo ndo ser passiveis de troca);

« Todas as condicoes impostas pelo lojis-
ta para a concretizacdo da troca.

2. CONDIGCOES PARA A TROCA - CDC
O Codigo de Defesa do Consumidor (CDC)
determina que o comerciante € obrigado a
trocar um produto quando:

« Houver defeito que o torne improprio
ao consumo, ou no caso de vicio que lhe di-
minua o valor;

« A quantidade for diferente daquela es-
pecificada na embalagem;

+ Ndo houver o cumprimento a oferta
(por exemplo, o ndo cumprimento do prazo
de entrega).
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2.1. Na ocorréncia de alguma das trés si-
tuacoes relatadas, o prazo para a troca de
mercadorias é:

« De 30 dias, quando a mercadoria ad-
quirida for de natureza ndo durdvel;

+ De 9o dias, quando se tratar de produ-
tos durdveis, tais como eletrodomeésticos e
veiculos automotores.
2.2. Caso o lojista ndo consiga resolver o
problema nestes prazos, deverd adotar uma
das sequintes medidas:

« Substituir o produto por outro em per-
feitas condicoes de uso;

« Restituir imediatamente a quantia
paga e atualizada;

« Abater a quantia proporcionalmente
do preco em outras mercadorias.

3. TROCA DE PRODUTOS COMPRADOS
FORA DO ESTABELECIMENTO COMERCIAL
Nas compras realizadas por meio da inter-
net e do telefone, ou motivadas pela tele-
visdo, por anuncio em jornal ou catdlogo,
fora do estabelecimento comercial, o con-
sumidor tem o direito a devolver as mer-
cadorias no prazo de até sete dias, sem
necessidade de justificativa. Em caso de ar-

rependimento, o consumidor terd direito a
devolucdo do valor pago e corrigido.

4. TROCA DE PRODUTOS EM LIQUIDACAO

Neste caso, vale o preco pago pelo cliente
conforme a nota fiscal. Se o consumidor com-
prou o produto antes de ele entrar em oferta,
a troca se dard pelo valor efetivamente pago.

5. COMPRA DE PRODUTOS COM DEFEITOS
O lojista deverd informar por escrito so-
bre o estado da mercadoria colocada a
venda, deve constar na nota fiscal os mo-
tivos do abatimento do preco, além de re-
gistrar que o defeito citado ndo poderd
ser motivo de troca futura.

6. NOTA FISCAL

Para efetuar uma troca na loja, pela internet
ou em qualquer uma das situacoes citadas é
preciso que o consumidor apresente a nota fis-
cal de compra do produto. A loja deverd exigir
essa nota, pois nela constardo os valores pagos
pelo consumidor, a data da compra e as con-
dicoes. O consumidor deverd guardar a nota
pelo periodo de até 9o dias, pois esse € o prazo
mdximo para a troca de bens durdvers. [s]



DEBENTURE E UMA
BOA OPCAO DE INVESTIMENTO

OS PAPEIS SAO INDICADOS A UM TIPO ESPECIFICO DE INVESTIDOR:
AQUELE QUE ACEITA RISCOS E PRAZOS MAIORES

O anuncio da nova equipe econdmica,
precedido e sucedido de altas nas taxas
de juros, teve efeito positivo sobre os mer-
cados. Em termos de aplicacoes, a renda
fixa continua sendo boa op¢do, mas nao
é a unica. As debéntures também sdo pro-
missoras, mas os papéis sdao indicados a
um tipo especifico de investidor: aquele
que aceita um risco um pouco maior e
que pode esperar a maturacdo dos inves-
timentos por mais tempo.

Uma debénture é, basicamente, um ti-
tulo de empréstimo feito por uma empresa,
que, eventualmente, pode ser convertido em

acoes ou em recursos monetdrios apos seu
vencimento. Algumas debéntures ndo sdao
conversiveis em acoes, mas o que importa é
que os rendimentos desses titulos, de boas
empresas, estdo elevados.

Por questdes fiscais (incentivos tribu-
tdrios) e monetdrias (juros altos), a opcdo
dos investimentos em debéntures parece
muito atrativa. Hoje, algumas debéntures
de primeira linha rendem o equivalente ao
Indice Nacional de Precos ao Consumidor
Amplo (IPCA) mais 6% ao ano, jd descon-
tados os impostos. Ou seja, 0,5% ao més
em termos reais, ou algo entre duas a trés

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 6tima escolha para a empresa
e para esta futura geracao de profissionais.

vezes mais do que o rendimento liquido
real da renda fixa do CDI (Certificado de
Depositos Interbancdrios) ou do CDB (Cer-
tificado de Depdsito Bancdrio). A grande
diferenca é que, como o mercado secun-
ddrio desses titulos de empresas é muito
pequeno, o investidor tem que “carregar”
esses papéis até o vencimento, normal-
mente em cinco anos, ou terd que pagar
um preco elevado com a perda de rendi-
mentos para vendé-los antes dessa data.
Para quem pode aproveitar cinco anos de
rendimento real liquido mensal de 0,5% é
uma boa aposta. [s]
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MUDAR DE VIDA

‘THAMIRES BARBOSA DOS SANTOS
Formada no Programa Aprendizagem
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ECONO

PRIMEIRO SEMESTRE DE 2015
TEM VARIOS FERIADOS

PARA MINIMIZAR OS EFEITOS DOS DIAS DE FOLGA E OBTER MELHORES RESULTADOS E MUITO
IMPORTANTE PLANEJAR A MELHOR ESTRATEGIA DE VENDA

O ano termina com muitas incertezas para
0 empresdrio do comércio por conta do com-
portamento da economia e das perspecti-
vas para 2015. Os indicadores econdmicos
apontam para um ano dificil, de lenta recu-
peracdo. Além disso, estdo previstos varios
feriados, inclusive com a ocorréncia das cha-
madas “pontes”, nas quais os consumidores
costumam esticar os dias de descanso. Para
minimizar os efeitos dos dias de folga e obter
melhores resultados é muito importante co-
nhecer essas datas e planejar a melhor estra-
tégia. Apresentamos a sequir o calenddrio co-
mentado para o primeiro semestre de 2015,
ressaltando alguns aspectos de cada més.

JANEIRO

Janeiro é o més certo para realizar o balanco
das vendas e elaborar o planejamento estra-
tégico do ano. E importante que o empresd-
rio defina as metas que pretende atingir em
2015. No primeiro més do ano também sdo
realizadas as liquidacoes e promocoes pe-
las grandes redes. O setor de papelaria fica
aquecido com a volta as aulas e a busca por
material escolar. O més de férias afasta um
pouco os consumidores dos grandes centros,
mas a recuperacdo jd poderd ser sentida no
final do més. Em Sdo Paulo, no dia 25 come-
mora-se o aniversdrio da cidade, um domin-
go, sem maiores reflexos para o comércio.

FEVEREIRO

O Carnaval, maior festa popular do Pais,
serd comemorado no dia 17. A data impul-
siona as vendas dos setores de vestudrios,
alimentos, bebidas e turismo. Nesse periodo
o consumidor estd mais realista e menos im-
pulsivo, serd necessdrio um estimulo ou um
trabalho de persuasdo maior para efetivar
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as vendas. O consumidor ainda estard bem
endividado nesse més. Vendas parceladas e
promocionais podem atrair o consumidor.

MARCO

No dia 8 comemora-se o Dia Internacional
da Mulher e, no dia 15, o Dia do Consumi-
dor. As datas ndo estimulam as vendas e
sdo apenas ilustrativas. As compras que
antecedem a Pdscoa comecam a ser esti-
muladas com a preparacdo visual das lojas.
O setor alimenticio pode continuar com
as promocoes para obter ganhos maiores.

ABRIL

Com a chegada da Pdscoa, o segmento ali-
menticio pode registrar aumento nas vendas.
A criatividade na hora de oferecer produtos e
promocoes pode fazer a diferenca. A venda
de ovos tem forte apelo junto ao publico in-
fantil. No setor de vestudrio, as liquidacoes de
verdo devem tomar conta das vitrines.

MAIO

Em maio, temos a sequnda data mais
importante do ano para o comércio, de-
pois do Natal, que é o Dia das Mdes. A
data apresenta forte apelo emocional e
o tiquete médio aumenta em relacdo ao
Natal. A qualidade no atendimento é um
diferencial que deve ser observado, bem
como a criacdo de condicoes acolhedoras
no estabelecimento para o publico mas-
culino que vai as compras.

JUNHO

No meés de junho € comemorado o Dia dos
Namorados, data que tem apresentado
um movimento aquecido, com tiquete
médio semelhante ao Dia das Mdes. O
setor de vestudrios e calcados deve apre-
sentar aquecimento. Em junho ainda te-
remos Sdo Jodo (dia 24). No Nordeste, as
festas juninas atraem turistas e podem
favorecer as vendas. [s]
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