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Opcao 1

Os curriculos serdo enviados diretamente
para o e-mail do associado, cabendo &
empresa realizar o recrutamento e

a selecdo.

op?ao 2 Entre em
contato e

conheca as
condicodes.

Serd realizada a selecdo de seis (06)
curriculos compativeis com a vagaq,
que serdo encaminhados para o e-mail
do associado, cabendo o processo da
entrevista d empresa.

Opcao 3
A Central de Empregos realizard o

recrutamento e a selecdo de candidatos,
enviando trés (03) pré-aprovados para

a empresa.
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«PALAVRA DO PRESIDENTE

Comecando 2024 com
muitas Ideias e Projetos

ossa primeira edicdo da revista de 2024 e desejo a
todos um ano de muita produtividade. J& estamos traba-
lhando para trazer muitas novidades tanto em servicos co-
mo em eventos. Aproveito para agradecer a todos 0s nossos
associados que participaram da nossa campanha “Natal
CDLno APP”,que foiumsucesso.

Lembramos que agora contamos com um aplicati-
vo,que visafacilitar oacesso aos nossos produtos, servicos e
eventos, tanto para os associados, consumidores e empre-
sas em geral. S6 baixar na sua loja de APP do seu celular. As
empresas também tém um espaco publicitario paradivulgar
suas marcas.

Estamos preparando uma confraternizacao para o
Dia da Mulher,em marco. A programacao podera ser confe-

rida no aplicativo e também nas nossas redes sociais. Desde
ja,deixoregistrado osnossos votosde sucesso atodasvocés,
quesadoexemplosde gestao,sejaem casaounotrabalho.

Nossa revista também traz noticias em diversas
areas,visandomanté-losinformados sobre varios setores.

Lembrem-se de que inicio de ano é sempre um
periodoimportante paraorganizar os préximos meses. Con-
tem conosco, com alguns de nossos servicos como as consul-
tas de Marketing e Empresarial, além da Central de Empre-
goseoCertificadoDigital.

Um excelente 2024 atodos! IP

E . E Fique por dentro das nossas novidades seguindo as nossas redes sociais.

= No Instagram, @cdlvoltaredonda e CDL Volta Redonda, no Facebook. Siga e curta nossas postagens.
E E aproveite a leitura da nossa Revista O LOJISTA, que também esta disponivel em nosso site cdlvr.org.br.

el

Presidente da CDL d&Volta Redonda
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« ESPACO CDL-VR/SERVICOS

Quatro meses do Aplicativo CDL Volta Redonda

m outubro, a Camara de Dirigentes Lojistas de
VoltaRedonda (CDL-VR) deu mais um grande passo ao mun-
do digital, criando um aplicativo com todos os servicos da
instituicdo, noticias, espaco para propaganda dos associa-
dos, entre outras ferramentas que ajudam nao sé os lojistas
como também os consumidores e quem esta em busca de
uma oportunidade no mercado, como a Central de Empre-
g0s, que conecta empresas a profissionais. E, durante esses
quatromeses,aadesdoao APP “CDL Volta Redonda” vem sé
crescendo.

“Hoje temos, além do site e das nossas redes so-
ciais, mais esse aplicativo, facilitando ainda mais o acesso a
nossa entidade, com tudo que é preciso na palma das maos.
Estamos muito felizes de ver que estamos aumentando a ca-
dadia, a adesdo e vendo como nossos associados estdo elo-
giando o nosso aplicativo”, afirmou o presidente da CDL-VR,
Leonardo Almeida.

Confira a opinidao dos nossos associados sobre o APP “CDL Volta Redonda”

Tamires Caroline Parente
(Rio Paiva)

“O aplicativo é bem
intuitivo, logo na pdgina inicial
eu jd tive acesso a todos os ser-
vicos da CDL. Precisei cadas-
trar uma vaga para minha em-
presa e foi muito simples e fd-
cil’”

Fabricio Agra
(Interativa Digital)

“Ja baixei, achei o
aplicativo vdlido, uma grande
oportunidade para divulgacdo
dos associados CDL. Acredito
que nele tanto associados
quanto publico tem facilidade
de encontrar os dados da em-
presa”.

Gabriel Carraro
(Doce Recheio)

“Jd baixei. Muito fa-
cil de utilizar e muito bacana a
parte da Central de Empregos.
Para nés que precisamos con-
tratar, fica muito mais fdcil
achar alguém tendo vocés co-
mo intermédio”.

Hugo Mesquita
(GMG)

“Jd baixei. E muito
importante para que todos pro-
curem referéncias de empresa.
A GMG estad ld, assim como
outros parceiros estdo no apli-
cativo sendo divulgados. Uma
plataforma para que os usud-
rios possam procurar os melho-
res fornecedores”. IP

PREPARE-SE
PARA O VERAO

Sunset, inspirada no por do sol:
conheca a nossa nova linha para piscinas

Portobello Shop Volta Redonda

Av. Anténio de Almeida, 398 - Retiro, Volta Redonda
(24) 3346-8171 | (24) 99999-0088
@portobelloshop_vr

Portobello
shop
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ECONOMIA/COMERCIO

Menos feriados
prolongados em 2024

pesardeem 2024 ter menos feriados prolongados,
ainda sim, pesquisas apontam que alguns setores do comér-
cio podem ser afetados, provocando perdas, mas a boa noti-
cia é que o prejuizo com essas folgas deve ser 4% menor do
que em 2023. Os dados sdo da Confederacdo Nacional do
Comércio de Bens, Servicos e Turismo (CNC). Séo 12 feria-
dos ao todo, mas apenas quatro vao ser possiveis de emen-
das: Carnaval, nos dias 12 e 13 de fevereiro (segunda e
terca); Paixdo de Cristo, 29 de marco (uma sexta); Corpus
Christi, 30 de maio (quinta-feira), e Proclamacio da Republi-
ca, 15 de novembro (outra sexta-feira). Para a CNC, a inci-
déncia de feriados em dias Uteis favorece alguns setores da
economia,comooturismo.

Para a CDL-VR (Camara de Dirigentes Lojistas de
Volta Redonda), com menos feriados emendados, as vendas

O QUE VOCE
ENCONTRA AQUI...

podem ficar melhores, uma vez que os consumidores viajam
menos, mantendo o dinheiro girando na cidade. A dica, se-
gundo a entidade, é o lojista e outros setores apostarem na
criatividade, promocdes e eventos tematicos para atrair
quem mora na cidade e até em municipios vizinhos. No Car-
naval, por exemplo,comércios especializados em acessorios
efantasias, registramumbom movimento.

“Com menos folgas prolongadas, o comércio tem
mais oportunidades de vendas, reduzindo a queda nacircu-
lacdo de pessoas. Além disso, o setor de gastronomia tam-
bém tem um aumento no movimento, assim como os
shoppings. Estamos otimistas com 2024”, afirmou o presi-
denteda CDL-VR,Leonardo Almeida. IP

X R BAR

P

Ergonomia, conforto e qualidade. A mais
de 20 anos no mercado trazendo o que ha
de mais moderno no mundo corporativo.
Loja fisica - (24) 99865-8725

Rua Gustavo Lira, 208,Sao Jodo - Volta Redonda _

Loja Online - (24) 97400-7724
www.mundodoescritorio.com.br

s
k) | Jo escritdrio
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MERCADO DIGITAL/VENDAS

Como os Marketplaces podem impulsionar
os resultados no Comércio Online?

s compras realizadas pelos marketplaces continu-
amem alta, é oque apontaolevantamento da ABComm (As-
sociacdo Brasileira de Comércio Eletrénico). De acordo com
oestudo, o setor temuma perspectiva de faturamentode R$
205 bilhGes paraeste ano.

Alids,esse é um modelode negdcioquendoparade
crescer. Um relatério do Webshoppers destacou que 84%
dos lojistas que vendem online usam os marketplaces em
suas estratégias de marketing. O documento também
apresentou uma projecado de 54%, nessa plataforma, até
2024. Assim, transformar lojas virtuais em marketplaces po-
de ser uma boa estratégia para alavancar vendas em datas
especiais.

Os marketplaces facilitamaprocurade produtos,a
comparacdo de precos e de condicdes de entrega e o acesso
aavaliacoesde outrosusuarios,atendendo esse consumidor
mais exigente, que compranainternet buscando convenién-
cia e praticidade. “Além de ajudar a incrementar as vendas
em periodos com grande fluxo de pessoas,o marketplace po-
de melhorar a experiéncia dos clientes. E, como resultado,
aumentar as conversées e a fidelizacdo”, pontua Matheus
Pedralli, CEO daOmnik,empresadamultinacional brasileira
FCamara, ecossistema de tecnologia e inovacdo que poten-
cializaofuturode negdcios.

LEQUE MAIOR DE PRODUTOS E PARTICIPACAO EM VENDAS DOS PARCEIROS

Se para o consumidor esse € um canal de compras
mais conveniente, para o varejista, Pedralli garante que in-
vestiremum marketplace também é vantajoso. Segundo ele,
é possivel identificar outros tipos de produtos que sejam de
interesse do publico e atrair lojistas parceiros que vendam
essesitens na plataforma. Assim, além de ampliar o portfdlio
paraocliente e expandir o alcancedigital,odono do market-
place ganha um percentual das vendas feitas pelos lojistas

parceiros.
Dentre outros beneficios, temos também o au-

mento de sortimento de ofertas, maior oferta em solucdes

omnichannel e uma gestado centralizada no marketplace,
dadaatravésdeumseller center que consegue terumavisao
estratégicadetodaaoperacdo,otimizando os processos.

“E preciso quebrar a percepcdo equivocada de que
marketplaces sdo feitos apenas para os gigantes do comér-
cioeletrénico. Qualquervarejista pode acelerar suas vendas
explorando esse modelo de negécio. O publico quer essa fa-
cilidade” ressaltaoespecialista.

PARA VENDEDORES, CARONA NO TRAFEGO E NO MARKETING DAS PLATAFORMAS

Pedralli assegura que nao é dificil atrair vendedo-
res parceiros. “Os marketplaces sdo excelentes locais de
vendas para quem deseja aumentar a visibilidade de seus
produtos. Além disso, o custo de se manter como vendedor
dentrodeumaplataformajaexistente é bem menordoqueo
custode manter ume-commerce préprio”.

Por ultimo, o CEO acrescenta que o vendedor
aproveita, sem custos, as campanhas de marketing e o trafe-

go gerado pelas promocdes realizadas pelos marketplaces, e
acaba tendo menos preocupacdes com questdes de infraes-
trutura. “A plataforma fica responsavel por isso e por garan-
tir as funcionalidades, a integracdo de meio de pagamentos,
entreoutros aspectosoperacionais”, finaliza Matheus.

Fonte: Grupo Multimidia/Revista Varejo
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« ECONOMIA/VAREJO

Setor Varejista registra crescimento

s vendas no Varejo em dezembro de 2023 cresce-
ram 1,1%,descontadaainflacdo,emcomparacdocomo mes-
mo més de 2022, aponta o indice Cielo do Varejo Ampliado
(ICVA). Em termos nominais, que espelham a receita de ven-
dasobservadas pelovarejista,ocrescimentofoide 4,3%.

No més marcado pela principal data do Varejo, o
Natal, os macrossetores de Bens Nao Duraveis e o de Bens
Duraveis e Semiduraveis cresceram 2,3% e 0,9%, respecti-
vamente. Em Bens Nao Duraveis, o segmento que mais se
destacou foi o de Supermercados e Hipermercados. J& Oti-
cas e Joalherias foram o destague em Bens Duraveis e Semi-
duraveis. O macrossetor de Servicos, no entanto, apresen-
touquedade 2,5%.Bares e Restaurantes foramos principais
responsaveis pelabaixa.

No geral, efeitos de calendério prejudicaram o Va-
rejo em dezembro, que teve uma quinta-feira a menos e um
domingo a mais, dia de menor movimento para o comércio,
emrelacdoaomesmomésde 2022.

“O més de dezembro ficou marcado pela deflacido
em importantes segmentos do Varejo, como Supermerca-
dos e Hipermercados e Méveis, Eletro e Depto, justamente
0s que mais contribuiram para o crescimento”, afirma Carlos
Alves, vice-presidente de Tecnologia e Negéciosda Cielo.“O
resultado poderia ser mais positivo se o dia 24, que costuma
ser de forte impacto nas vendas, ndo tivesse caido num do-
mingo. Esse fator atingiu especialmente lojas de rua. Sabe-
mos que boa parte delas funciona parcialmente ou nem che-
gaaabrirasportasnodomingo”, diz.

E-COMMERCEE VENDASPRESENCIAIS

Em dezembro, o e-commerce cresceu 4,0% em
termos nominais. As vendas presenciais subiram 4,4% em
termos nominaisemrelacdoaomesmomésde 2022.

INFLACAO

O indice de Precos ao Consumidor Amplo 15
(IPCA-15), prévia do IPCA divulgada pelo IBGE, registrou
altade 0,40% para o més de dezembro. Segundo o instituto,
o principal impacto de alta vem do grupo de transportes e
passagens aéreas. Ao ponderar o IPCA e o IPCA-15 pelos
setores e pesos do ICVA, a inflacdo do varejo ampliado
acumuladaem 12 mesesemdezembrofoide 3,2%.

REGIOES

De acordo com o ICVA deflacionado e com ajuste
de calendério, os resultados de cada regido em relacéo a
dezembro de 2022 foram: Nordeste (+2,6%), Sudeste
(+2,4%), Sul (+2,2%), Norte (+2,0%) e Centro-Oeste (+0,8%).
Pelo ICVA nominal - que nao considera o desconto da
inflacdo - e com ajuste de calendario, os resultados de cada
regido foram: Sudeste (+6,3%), Nordeste (+4,5%), Sul
(+4,5%),Norte (+4,4%) e Centro-Oeste (+3,7%).

VENDASNOULTIMO TRIMESTRE DE 2023

As vendas no 4° trimestre de 2023 cairam 0,7%, ja
descontada a inflacdo, em relacdo ao mesmo trimestre de
2022.Emtermosnominais,houve crescimentode 2,6%.

VENDASNO SEGUNDO SEMESTREDE 2023

Jadescontada ainflacdo, o faturamento do Varejo
no segundo semestre de 2023 caiu 1,0% em relacdo ao
mesmo semestre de 2022. Em termos nominais, houve alta
de2,2%.

RESULTADO ANUAL

Considerando todo o ano de 2023, o resultado
deflacionado do Varejo apresentou reducdo de 0,6% ante
2022.Emtermosnominais,houve crescimentode 3,5%.

SOBREOICVA

O indice Cielo do Varejo Ampliado (ICVA)
acompanhamensalmente aevolucdodo varejo brasileiro,de
acordo com as vendas realizadas em 18 setores mapeados
pela Cielo, desde pequenos lojistas a grandes varejistas.

08| O LOJISTA | Janeiro/Fevereiro 24



ECONOMIA/VAREJO

de 1,1% em Dezembro, segundo ICVA

Eles respondem por mais de 900 mil varejistas credenciados
a companhia. O peso de cada setor no resultado geral do
indicador é definido pelo seu desempenhono més.

O ICVA foi desenvolvido pela drea de Business
Analytics da Cielo com o objetivo de oferecer mensalmente
uma fotografia do comércio varejista do pais a partir de in-
formacdbesreais.

COMOECALCULADO

A unidade de Business Analytics da Cielo desen-
volveu modelos matematicos e estatisticos que foram

aplicados a base da companhia com o objetivo de isolar os
efeitos do comportamento competitivo do mercado de
credenciamento - como avariacdo de market share -eosda
substituicdode cheque edinheironoconsumo. Dessa forma,
o indicador ndo reflete somente a atividade do comércio
pelo movimento com cartées, mas, sim, a real dindmica de
consumo no pontodevenda.

Esse indice ndo é de forma alguma a prévia dos
resultadosdaCielo,que éimpactado porumasériedeoutras
alavancas,tantodereceitasquantode custose despesas.

ENTENDA O INDICE

ICVA Nominal - Indica o crescimento da re-
ceitanominal de vendas no varejo ampliado do periodo,
comparando com o mesmo periodo do ano anterior.
Reflete o que o varejista de fato observa nas suas ven-
das.

ICVA Deflacionado - ICVA Nominal descon-
tado dainflacdo. Paraisso, é utilizado um deflator que é
calculado a partir do indice Nacional de Precos ao Con-
sumidor.

Amplo (IPCA) e do Indice Nacional de
Precos ao Consumidor Amplo 15 (IPCA-15) -
Apurados pelo IBGE e ajustados ao mix e pesos dos
setores contidos no ICVA. Reflete o crescimento real do
varejo,semacontribuicidodoaumento de precos.

Fonte: revistavarejobrasil.com.br

O novo modelo contempla informacdes do
IPCA entre o primeiro e 11° més e do IPCA-15
referen-tes ao 12° més - No més seguinte, o histérico
do dado deflacionado sera ajustado com a aplicacdo do
IPCA daquele més, podendo conter uma variacdo
marginal.

ICVA Nominal/Deflacionado com ajuste
calendario - ICVA sem os efeitos de calendario que
impactam determinado més/periodo, quando compara-
do com o mesmo més/periodo do ano anterior. Reflete
como estdoritmodo crescimento, permitindo observar
aceleracoesedesaceleracdesdoindice.

ICVAE-Commerce - Indicadordo crescimen-
to da receita nominal no canal de vendas online do
varejo do periodo em comparacdo com o periodo equi-
valentedoano anterior.
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OPINIAO/NEGOCIOS

Vendas mais eficazes

Por Ohannes Kiledjian

ano comecou e é hora de retornar ao trabalho e
fechar novos negdcios. Aproveite esses primeiros dias que
estdo mais tranquilos para estudar o mercado para saber se
ha mudancas, o que aconcorrénciaesta fazendo, enfim, pes-
quise e acompanhe as veja noticias do seu segmento para se
atualizar.

Em seguida,facauma programacao pararetomaro
contato com os clientes e estude o perfil e a cultura das em-
presasque quer prospectar, lembrando que cadauma é dife-
rente eisso é oque vaideterminar astécnicas que vocé deve
utilizar.

Dicas de negociacdo diferentes podem ser aplica-
das na mesma situacao, por isso, € importante conhecer o
cliente, avaliar o processo comercial, treinar a equipe, co-
nheceramargemde negociacdo e usar gatilhos mentais.

Apbs ter passado por todas essas etapas vocé
precisa saber negociar para efetivamente concretizar a
venda. E nesse momento que vocé tem que escolher a
abordagem mais adequada que fard o cliente comprar o seu
produto, por isso, reuni as principais técnicas que podem ser
combinadasparaatingir cadacliente. Confira:

USE ARAZAO

Se prepare e exponha de forma racional e objetiva
oquesuasolucdo oferece pararesolver o problemado clien-
te. Use fatos concretos, nimeros, tabelas, laudos, graficos,
demonstrativos de resultado e até filmes e animacdes para

atingiroladoracionaldocomprador.

BARGANHE

Barganhar é fazer uma troca de concessées onde
vocé cede de um lado e, em troca, a outra parte cede do
outro. Antes se optar por essa estratégia é importante
definir o preco e as condicdes ideais, determinar o maximo
que pode conceder e descobrir algo que seja valioso para o
cliente. Dessa forma, vocé entra na negociacdo com uma
oferta ideal e pode ajusta-la sem ter que fazer concessées
desvantajosas.

INSPIRE

Se seu cliente for uma pessoa menos pragmaticae
mais criativa, aproveite o entusiasmo dele e use argumentos
capazes de mostrar que a solucdo que vocé oferece € ideal
paraele.

DEBATA

Nessa técnica o vendedor deve conduzir o com-
prador para um debate construtivo, como se os dois esti-
vessem chegando juntos a solucdo que ele precisa. Dessa
maneira, vocé vai montando a proposta na frente dele e ele
vaiacharquefoiquemdefiniutudo.

PRESSIONE

Quando o comprador é indeciso faca colocacdes
para mostrar que ele tem um problema que vocé pode solu-
cionar e que precisa tomar uma decisao logo, antes que as
coisas piorem.
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OPINIAO/NEGOCIOS

COLABORE

Trabalhe juntocomocliente oferecendo algo que o
ajude a encontrar a solucdo para sua necessidade. Ofereca
apoio para implementar um projeto, desenvolva um layout,
mostre como seria a solucdo implantada e ofereca seus
técnicos paraajuda-lo para que ele perceba que pode contar
comVocé.

Sobre o autor:

APOSTE NA UNIAO

Contate vendedores de produtos ou servicos
complementares aos seus, outros colaboradores da empre-
sa do comprador que acham sua proposta adequada, pes-
soas do circulo de influéncia dele que vocé conhece para
ajuda-lo na venda. Use essas ferramentas desde que faca
sentido uniressas pessoasavocé.

VALORIZE SEU PRODUTO

Use argumentos como tradicao, normas daempre-
sa, boas praticas de mercado, legislacdo e outras dicas que
apontam que a sua solucdo € um caminho que o mercado
vem usando, lembrando sempre que seu objetivo é oferecer
oque ha de melhor paraoseucliente. Antes de aplicar essas
dicas vocé precisa estabelecer as estratégias e técnicas que
ird usar para fechar mais contratos, aumentar seus leads e
negociar de forma mais objetiva usando esses recursos que
irdoajuda-loamantereconquistar novosclientes.

Fonte: Revista Varejo Brasil

Ohannes Kiledjian: Executivo na drea de vendas, com passagem por empresas nacionais de grande porte do setor de varejo com
foco no segmento de calcados femininos onde ocupa posicdo de referéncia em exceléncia em vendas no ramo de representacdo.
Com experiéncia em gestdo e estratégias de vendas diretas para atacado, varejo e lojas de departamento, desenvolve projetos
voltados para pré e pés-venda e gestdo de showroom. Atua como consultor e palestrante no segmento.

www.instagram.com/kiledjianohannes @ohanneskiledjian.

RESERVAMOS ESTE ESPACO ESPECIALMENTE PARA SUA EMPRESA!

ANUNCIE AQUI!

comercial@cdlvr.org.br

243344-8050

CDL

Volta Redonda
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. EMPREENDEDORISMO FEMININO/MES DA MULHER

Como equilibrar trabalho
e maternidade no
empreendedorismo

arco esta chegando e com ele, o Dia Internacional
da Mulher, comemorado no dia 08/03, por isso, a revista O
LOJISTA traz uma reportagem feita pelo Sebrae sobre em-
preendedorismo feminino e o dia dessas mulheres. De acor-
do com uma pesquisa do Sebrae, em 2023, as mulheres re-
presentam 52% da populacdo em idade ativa, e no universo
do empreendedorismo, elas estao a frente de 34% do total
deempresas.

E certo que o empreendedorismo é uma atividade
cadavez maiscomum entreas mulheres, masaproporcdode
empreendedoras afrentedeumnegdciono Brasilaindaesta
distante do peso e da participacao delas na prépria socieda-
de brasileira. Um dos desafios encontrados por muitas mu-
Iheres é conciliar trabalho e maternidade. Elas enfrentam
uma série de obstaculos que fazem de suas jornadas ainda
mais complexas.

DICA

DELEGUETAREFAS:

DEFINA SUAS PRIORIDADES:

N&o tenha medo de delegar tarefas para outras
pessoas, mas ao delegar definaum prazo paraarealizacdoda
tarefa e confirme se ela foi realizada. Isso Ihe dard mais tem-
po para se concentrar nas coisas que sdo mais importantes
paravocé.

Esse é o primeiro passo que comeca com a per-
gunta: O queémaisimportante paravocé:oseu negoéciooua
sua familia? Uma vez que vocé tenha definido suas priorida-
des,vocé poderdcomecar aplanejar seutempo deacordo.
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. EMPREENDEDORISMO FEMININO/MES DA MULHER

SEJAFLEXIVEL:

CRIEUM CRONOGRAMA:

As coisas nem sempre saem como planejado.
Esteja disposta a mudar seus planos quando necesséario e
nunca esqueca a importancia de se manter sempre nabusca
de mais conhecimento.

CUIDEDE SIMESMA:

Isso é essencial paragerenciar seutempode forma
eficaz. Defina horarios para o trabalho, para a familia e para
VOCé mesma.

PECA AJUDA:

E fundamental cuidar de vocé, tanto fisica quanto
emocionalmente. Reserve um tempo para descansar,
relaxar efazer atividadesque vocé gosta.

Nao tenha vergonha de pedir ajuda. Existem
muitas pessoas que podem lhe oferecer apoio, incluindo sua
familia,amigos, colegas de trabalho e profissionais.

MULHERES EMPREENDEDORAS QUE ESTAO COMEGCANDO
A EQUILIBRAR TRABALHO E MATERNIDADE:

Comece devagar e va aumentando gradualmente a sua carga de trabalho. Nao tente fazer tudo de uma vez sé.

Nao espere que tudo seja perfeito. Havera dias em que vocé tera que fazer escolhas dificeis.

Nao se compare a outras pessoas. Cada mulher é diferente. O que funciona para uma pessoa pode nao funcionar

para outra.

Conciliar trabalho e maternidade sera sempre um
desafio, mas que pode ser amenizado se as mulheres soube-

rem que existem estratégias que podem ajudar a equilibrar

trabalho e maternidade. Ao seguir as dicas apresentadas
neste texto, as mulheres empreendedoras podem aumentar
as chances de sucesso na busca desse complexo equilibrio
emsuascarreiras e suasvidas pessoais.

Lembre-se que vocé ndo esté sozinha. Muitas mu-
lheres empreendedoras ja passaram por isso e conseguiram
encontrar um equilibrio entre trabalho e maternidade. O
Sebrae possui diversas capacitacdes e consultorias que
podem contribuir para que sua jornada seja mais equilibra-
da,teajudandoaotimizaragestdode suaempresae ateper-
mitindo ter mais tempo para sua familia e para vocé. Entre
em contato por meiode nossos canais digitais e saibamais.

Fonte: Sebrae
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. EMPREENDEDORISMO FEMININO/MES DA MULHER

Mais de 10 milhoes de mulheres
sao donas do proprio negocio

ados do Instituto Brasileiro de Geografia e Estatis-
tica, o IBGE, divulgados pelo Sebrae, mostram que 34% dos
negdcios no Brasil sdo movidos por empreendedoras. Isso
representa mais de 10 milhées de mulheres donas do pré-
prio negécio. O levantamento mostrou também que elas ini-
ciaram no empreendedorismo por necessidade que passa-
vam em algum momento e, hoje, também sdo uma das molas
que ajudamaalavancar aeconomiaedesenvolvero pais.

Essa nova participacdo das mulheres no mercado
empresarialcresceu 30% de 2021 para 2022,aindasegundo
o Sebrae. A pesquisa também apontou que, a cada dez, nove
comandam seus negdcios sozinhas, mesmo diante de tantos
desafios.

Para a Camara de Dirigentes Lojistas de Volta
Redonda (CDL-VR), o crescimento da participacdo feminina
no mundo dos negdcios, ndo € uma novidade, hoje, a institui-
cdo vem cada vez mais oferecendo suporte e possibilitando
encontros para a troca de informacées, como o “Noite De-

POS-GRADUAQKO UniFOA

TRANSFORME
O SEU FUTURO
PROFISSIONAL

Construa uma
carreira inovadora
com os cursos de P6s UniFOA

POS’
UniFOA

Inscreva-se em: unifoa.edu.br

WhatsApp: (24) 3340-8445

las” quefoirealizado ano passado e serarealizado novamen-
te em marco deste ano. A programacdo completa esta nas
redessociais,no APPenosite.

TantoaDiretoriaExecutivaquantoadaJovemtem
mulheres, que ndo sé fazem parte, como sdo responsaveis
por diversos projetos, tornando a entidade ainda mais pro-
dutiva, com um foco num futuro de mais desenvolvimento.
Além das diretoras, a CDL Volta Redonda também retine
dezenas de associadas que tém seu proéprio negécio em
diversos segmentos.

E para mostrar a forca dessas empreendedoras de
sucesso neste més de marco, quando se comemora o Dia
Internacional da Mulher, no dia 08, a revista O LOJISTA traz
uma entrevista com uma empresaria do setor de beleza e
estética, preocupada com aformacao de novos profissionais
nessa area. Confira nas proximas paginas e conheca a
trajetériade Micheline Sadde,donado Inesfe. »
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CONHECAA .
TRAJETORIA DE

MICHELINE
SADDE,

EMPRESARIA DO SETOR
DE PROFISSIONALIZACAO
'EMHESTETlCA
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I MATERIA DE CAPA/ESPECIAL EMPREENDEDORISMO FEMININO

Confira a entrevista com

Micheline Sadde

LOJISTA: Como surgiu a vontade de
empreender?

Micheline Sadde: A vontade de “fazer dinheiro” e
me tornar independente financeiramente veio cedo. Quan-
do crianca gostava de me envolver com vendas de algumas
coisas: papel de cartas, geladinho, cosméticos, bijuterias e
roupas. E, na adolescéncia, ministrava aulas particulares de
piano paracriancas nasala da casados meus pais.

Mais tarde, formada em fisioterapia (2003) busca-
vaumaformade mecolocarnomercadodetrabalho. Naque-
le momento a oferta de profissionais fisioterapeutas era
bem maior do que a quantidade de pacientes que procura-
vam pelo servico na regido, e ndo foi dificil perceber que, se
eufosse,namesmadirecdo dos demais colegas de profisséao,
certamente eu seria somente mais uma na multiddo que lu-
taria pela sobrevivéncia. Paralelamente, o mercado de esté-
tica estava em franca expansao em todo pais e, por isso, bus-
quei me especializar nessa area para trabalhar de forma au-
tébnoma.

Vendo que o retorno do investimento era favora-
vel e que na nossa regido havia uma caréncia na oferta des-
ses tipos de cursos de estética para profissionais da saude,
que, assim como eu, desejariam ressignificar a sua carreira
profissional, encontrei a oportunidade para empreender,
fundando o Inesfe - Instituto de Especializacdo Forma Esté-
tica (antiga Forma Estética) - a fim de produzir e comercia-
lizar cursos de estética e levar conhecimento especializado
aosprofissionais dasaude daregido Sul Fluminense.

= NN
A empresdria durante um dia de trabalho |8

O LOJISTA: Conte um pouco sobre a sua empresa,
quandofoicriada.

Micheline: A empresa foi fundada em 2003 no
bairro Aterrado, porém, em 2007, com o negdcio em cres-
cimento, foinecessariaaalteracdodoenderecoparauma se-
demaiore optamos pela VilaSanta Cecilia,um dos principais
centros comerciais da cidade. Nosso espaco hoje tem 540
metros quadrados, com seis salas de aulas, com inimeros
cursos, workshops, simpdsios e eventos de estética para
muitos profissionais até 2020.

Em 2011, com as atividades e o faturamento
aumentando, tive a necessidade de ter mais controle em
relacdoagestdodo negdcioe aposteiemtrazer umsécioque
fosse capaz de somar forgas simultaneamente para ajudar
naformatacdo dos departamentos, assegurando solidez nos
processos administrativos e financeiros, possibilitando
alcancar um patamar de crescimento ainda maior. Em 2015,
para validar e ampliar os nossos produtos, os cursos, abri-
mos a segunda unidade prépria, na Tijuca, no Rio de Janeiro.
Foi necessario bastante esforco e dedicagdo para duplicar a
contratacdo da equipe tanto do administrativo, comercial e
técnico-pedagdgico paraimplementarmos da melhor forma
todasas atividadesinseridasnomodelodo negécio.

Apartirde 2018, paraavalidacdo do nosso modelo
de negdcio, iniciamos o processo de franchising doinstituto,
inaugurando algumas unidades de franquias no interior de
Sao Paulo, passando o know how do trabalho desenvolvido
para ser replicado com sucesso em outra regido. Em 2019,
apesar dapandemiado coronavirus, fizemos um novo inves-
timento que nos permitiu alcancar um novo patamar de ma-
turidade donosso modelo de negdcios, através daampliacao
dasede, posicionamentodamarcaeda prépria expansao.
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I MATERIA DE CAPA/ESPECIAL EMPREENDEDORISMO FEMININO

Micheline Sadde, proprietaria do Inesfe,
fala os proximos passos da empresa

LOJISTA: E vocés ndo param de crescer. Quais
outras mudancas, avancos e como vem se destacando
nomercado?

Micheline: Em 2021, com a tarefa de nos adequar
ao mundo digital, suprir a necessidade do mercado e a de-
manda de alunos, criamos o nosso primeiro curso online.
Apesar de estarmos acostumados apenas com aulas presen-
ciais, nos adequamos para producao de cursos de qualidade
paraque os profissionais dasatde de todo o Brasil pudessem
acessar as novas técnicas na salde estética. E mais uma vez
tivemos um marco de sucesso nesse trabalho frente a essa
oportunidade alcancar novos clientes do nosso mercado.

Micheline com a equipe

0
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Em 2023, trouxemos para nossa unidade em Volta
Redonda o curso de “Pés-Graduacdo Lato Sensu em Saude
Estética Avancada com Enfase em Residéncia Clinica” para
os profissionais da salide terem acesso ao titulo de especiali-
zacao em Saude Estética junto ao seu conselho de classe,
além de se atualizar em procedimentos estéticos avancados
comasultimas tendénciasdomercado.

OLOJISTA:Faleum pouco sobre arelacdo com aequipe.

Micheline: Geramos 30 empregos diretos e 28
indiretos, incluindo prestadores de servicos. Entendemos
que a razao de tudo funcionar gira em torno da cooperacao
de toda equipe. Costumamos entender que cuidamos do
nosso time de trabalho enquanto eles cuidam dos nossos cli-
entes. Penso que o sucesso da nossa empresa, que em de-
zembro de 2023 completou 20 anos, estd em nos manter
alinhados as atividades de trabalho para ndo fugirmos do
nosso proposito, visao, valores e estratégias. Assim, o time
caminhacom autoconfianca necessariaemumasdédirecio, e
setornam co-criadores juntamente conosco.
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I MATERIA DE CAPA/ESPECIAL EMPREENDEDORISMO FEMININO

Micheline Sadde avalia segmento de estética

LOJISTA: Na drea de estética, como estd o
mercado hoje?

Micheline: Hoje a clareza da informacédo de que a
Estética e a Saude estdo atreladas e caminham juntas é bem
maior do que ha 20 anos, quando comecei. E essa consci-
éncia é fundamental, uma vez que a procura por procedi-
mentos estéticos sé crescem no Brasil a cada ano. Isso,
porque diversas pessoas estdo cada vez mais preocupadas
com a prépria aparéncia e também em se enquadrar nos pa-
droesde beleza estabelecidos pelasociedade.

O LOJISTA: Qual a dica para os profissionais
dessesegmento?

Micheline: Ressalto dois pontos importantes para
o profissional da Saude Estética para vender servicos de
qualidade sem oferecer riscos a satde do paciente. Em pri-

———— . Tt
Inesfe tem ajudado a ampliar mercado na regido 8 =

meiro, de se manter constantemente atualizado através de
cursos de especializacdo para aprimoramento das técnicas
que evoluem rapidamente. E, em segundo, o de enxergar o
paciente de uma forma mais ampla, o analisando de dentro
parafora,ou seja, além da Estética, para saber se o seu orga-
nismo tem condicdes de responder de maneira satisfatéria
aos estimulos que os tratamentos estéticos que vao ofere-
cer. Esse conceito nos ultimos dois anos sé cresce e é cha-
mado de “Estética Integrativa’, onde o profissional olha para
o paciente além da disfuncao estética, oferecendo resulta-
dos bem mais positivos, progressivos e sustentaveis,
procurando entender realmente de onde vem o problema
que esta causando a celulite, ou uma mancha, ou envelheci-
mento da pele, que podem estar sendo causados pela
deficiénciadevitaminas e minerais, por exemplo.
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Micheline Sadde é uma das profissionais
“revelacao” no setor de educacao em estética

empresaria e fisioterapeuta dermatofuncional,
dona do Inesfe, vem se tornando uma das profissionais em
ascensao no pals, conquistando prémios na area. Continue
conferindoaentrevistacom Micheline Sadde.

OLOJISTA:Fale sobre os prémios quejd conquistou.

Micheline: Nos ultimos cinco anos, acessei a Sau-
de Integrativa através de uma técnica chamada Ozoniotera-
pia, uma pratica integrativa e complementar autorizada no
Brasil para ser realizada por profissionais da satide, que se
destaca por ser de facil aplicacédo, baixo custo e eficaz no tra-
tamento e na prevencdo de uma infinidade de doencas. A
partir disso, criei o método Ozoneslim,uma abordagem ino-
vadora para transformar a vida dos pacientes, além da esté-
tica, promovendo saude e emagrecimento através da
Ozonioterapia.

Apresentei esse novo método no Congresso Inter-
nacional de Saude Estética, em junho do ano passado, fican-
do em primeiro lugar no Prémio de Exceléncia Profissional

Micheline Sadde falou também sobre a importdncia da saude integrativa no pais

MICHEL\NE
SADDE

que me deu otitulo de “Melhor Profissional Revelacdo daEs-
téticado Brasil”,com o resultado divulgado em dezembro de
2023.

Para 2024, sigo com o meu propésito de continuar
compartilhando conhecimento por meio dos cursos para
profissionaisdasatde de todo o Brasil, que desejam alcancar
a exceléncia e multiplicar beneficios para seus pacientes
atravésdosprocedimentosquevao alémdaestética. ~
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« FINANCAS/MICRO E PEQUENAS EMPRESAS

Agerio anuncia linha de microcrédito
com juros de 0,25% ao més

Agéncia de Fomento do Estado do Rio de Janeiro
(AgeRio) acaba de lancar uma linha de microcrédito exclusi-
va para micro e pequenas empresas que possuem fatura-
mento anual de até R$ 4,8 milhdes. O Microcrédito MPE dis-
ponibilizafinanciamentos que variam de R$ 5 milaR$ 21 mil
paraoinvestimento em capital de giro,e contacom umataxa
dejurosde0,25% aomés,totalizando 3% aoano.

“O segmento de micro e pequenas empresas tem
crescido significativamente no Estado do Rio, e essalinhade
crédito é mais uma iniciativa que reflete o compromisso do
governo e da AgeRio de proporcionar ainda mais oportu-
nidades de crescimento econdémico sustentavel para as
empresas fluminenses”, comentou o governador Claudio
Castro.

O presidente da AgeRio, André Vila Verde, come-
moraacriacdodo novo produto, que tem como objetivo faci-
litar o acesso ao crédito paramicro e pequenasempresas.“O
grande diferencial destalinha de microcrédito é ataxade ju-
ros mensalfixade0,25%, umadas mais competitivas domer-

SobreaAgeRio

cado para esse segmento. Verificamos a oportunidade de
oferecer um financiamento que atendesse as necessidades
das MPEs com condicbes especiais e adaptadas”, afirmou
VilaVerde.

Ele destaca que o microcrédito MPE foi criado a-
pds a agéncia perceber o potencial da concessao de micro-
crédito para os negdcios. “A linha de crédito é uma porta de
entrada para a extensa carteira de solucdes financeiras da
AgeRio, estimulando a contratacdo de aportes mais robus-
tos para necessidades financeiras futuras do negdécio” -
complementou o presidente André VilaVerde.

MICROCREDITO MPE

Valores: de R$ 5 milaR$ 21 mil

Prazo: até 36 meses (trés anos)

Caréncia: até 6 meses

Taxa de juros: 0,25% mensais (3% ao ano)

Mais informacées e solicitacdao: www.agerio.com.br

A Agénciade Fomento do Estado do Rio de Janeiro (AgeRio) é uma sociedade de economia mista componente da
administracao indireta do Governo Estadual, vinculada a Secretaria de Estado de Desenvolvimento Econémico, Industria,
Comércio e Servicos. Criada ha 21 anos, a empresa atua em todos os 92 municipios fluminenses e opera com recursos
préprios, repasses e fundos estaduais com a missdo de fomentar, por meio de solucbes financeiras, o desenvolvimento
sustentavel do Estadodo Riode Janeiro,com exceléncia na prestacdode servicos.

As linhas de crédito da Agéncia sdo voltadas para os setores publico (prefeituras) e privado (grandes, médias,
pequenas e microempresas), além das participacées societarias e dos microempreendedores individuais. Todas as
operacoes realizadas pela AgeRio sdo aprovadas conforme critérios técnicos e por meio de decisdes colegiadas, fatores
determinantes paraestabelecer ascondicdes de cadaapoiofinanceiro.

'Solucao

Locacédo e Transportes

4

Transporte para todos os

r . tipos de negdcio

Y

@ Frota Moderna Fretes Dedicados e
¥/ com Carros Elétricos Fracionados

Rio de Janeiro em 24 horas
Sé&o Paulo em 48 horas

Atendemos
Regido Sudeste e Parana

www.sltlog.com.br
(21) 99564-7432
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« RECURSOS HUMANOS/OPINIAO

Os desafios dos gestores para contratacoes

ma pesquisa realizada em 2018 no Brasil mostrou
que 90% das contratacdes no Pais sdofeitas a partir de crité-
rios técnicos, utilizando como principal ponto de avaliacdoa
experiéncia do profissional com determinado conhecimento
especifico. Em contrapartida, mais de 90% das demissoes
acontecem porincompatibilidade comportamental.

Isso evidenciou um assunto muito polémico relaci-
onado as hard e soft skills, termos usados para determinar
qualificacbes técnicas (hard) e comportamentais (soft), res-
pectivamente. No mercado de energia solar fotovoltaica, os
gestores sempre apontaram a baixa qualificacdo de profis-
sionais como problema grave e desafio operacional para o
sucessodasempresas.

O forte crescimento da demanda em um curto in-
tervalo de tempo nao proporciona um ambiente natural pa-
ra a maturacdo dos profissionais, muitos deles que migram
de outros mercados. Assim, o que pode ser percebido neste
setor, atualmente, € que habilidades técnicas, tdo demanda-
das alguns anos atras, estdo reduzindo sua importancia em
relacdo as caracteristicas comportamentais dos colabora-
dores.

Diante destas constatacdes, se as empresas con-
tratam por conhecimento técnico e depois perdem os cola-
boradores pelo comportamento, ndo seria melhor inverter
esta |ogica e contratar comportamento para depois treinar
conhecimentos? Os conhecimentos técnicos podem ser trei-
nados, desde que aempresa tenha esforcos e recursos dedi-
cados a capacitacdo e reciclagem. Além disso, com a evolu-
cao tecnoldgica cada vez mais acelerada, ferramentas e me-
todologias aplicadas hoje ndo vao funcionar amanha. Por
esses motivos, habilidades comportamentais bemdesenvol-
vidas sdo muito mais eficazes para aumentar a performance

das equipes e garantir parcerias de maior longevidade entre
profissionaise empresas dosetor.

Dentre as habilidades comportamentais mais re-
quisitadas, podemos destacar: capacidade de aprendizado,
gestdo emocional e comunicacéo. Esta ultima, quando bem
trabalhada, permite otimizar otrabalho em equipe e a passa-
gem de informacao de forma clara e coerente. Seja em ven-
das ou engenharia, muito pouco adianta aempresa ter gran-
des solucdes, se a informacédo nao é compreendida por seus
clientes. Ou, quando a empresa tem um plano de acao es-
pecifico que envolve um grupo de pessoas, se acomunicacao
nao for assertiva, os detalhes ficam perdidos e o projetos po-
demsercomprometidos.

Vale lembrar que quando o assunto é comunica-
cao, o receptor € o mais importante. A forma como a men-
sagem é transmitida deve levar em consideracéo o perfil do
receptor e ndo apenas o que o transmissor acha que esta
passando.

q CONTABILIDADE
commmuBchEDlalLuLDE

Legalizacdo de empresas;
Departamento Pessoal, Escrituracdo Fiscal e Contabil;
W Imposto de Renda Pessoa Juridica e Pessoa Fisica;
+/ Assessoria nas areas Contabil, Fiscal, Trabalhista;
+/ Planejamento Tributario;

+/ BPO Financeiro.

AL

{. 243345-4445
(© 24 98823-4389
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: RECURSOS HUMANOS/OPINIAO

de profissionais qualificados

Emrelacdoaresiliéncia, é possivel criar um parale-
lo com o fit cultural entre a empresa, colaborador e o mer-
cado. Ou seja, uma pessoa que compartilha dos mesmos
valores etem suamotivacaoligadaao que aempresafaztem
muito mais capacidade de aprender coisas novas, resolver
problemas complexos e suportar pressées. Por este motivo,
essa soft skill é cada vez mais valorizada: porque da resul-
tados. Todos nds desistimos mais facilmente quando esta-
mos trabalhando emalgo que nao julgamos muito importan-
te. Além disso, com aderéncia ao fit cultural, um profissional
trabalha de forma mais colaborativa, melhorando seu am-
biente detrabalhoearelacdocomosdemais profissionais de
seuambiente,bemcomocomfornecedores e clientes.

A gestdo emocional, por sua vez, € a capacidade
que uma pessoa tem de lidar, de forma harménica, com as
variaveis que o mundo apresenta. Sabemos que muitas
coisas que acontecem com colegas de trabalho, clientes e
com o mercado, de forma geral, ndo dependem da nossa
vontade. Pessoas com boa habilidade emocional entendem
que devem trabalhar nas variaveis que elas mesmas contro-
lam e preparar planos para contornar objecdes originadas
de variaveis que nao controlam. Assim, o foco e a energia
ficam para estudos, prospeccédo de clientes, estratégias,
indicadores de controle,esforco, entre outros.

Quer aumentar

Absorver problemas que nao estdo no nosso con-
trole ocupa um espaco nodia adiaque poderia ser dedicado
a producéo de novas ideias, projetos e metodologias. Fra-
gilidade emocional e dificuldades de trabalho em equipe sédo
sabotadores de performance e, consequentemente, de re-
sultadosindividuais e coletivos.

Portanto, o desafio para as empresas fotovoltai-
cas, que recentemente atingiram a marca histérica de 1 mi-
|Ihdo de empregos acumulados desde 2012, segundo dados
recentes da Associacdo Brasileira de Energia Solar Fotovol-
taica (Absolar), - e vdo continuar contratando nos préximos
anos -, € de estabelecer modelos eficientes de contratacado e
de gestao de pessoas,com metodologias e analises objetivas
de desempenho. Tudo isso para o aprimoramento ainda
maior das atividades do setor solar fotovoltaico, que terdo
papel cada vez mais fundamental no desenvolvimento so-
cial,econémicoe ambiental doBrasil.

utores do artigo: Pedro Drumond, diretor da RH Renovdveis e Coordenador
Estadual da Aboslar em Sao Paulo; Rodrigo Sauaia, CEO da Absolar; Ronaldo
Koloszuk; presidente do Conselho de Administracdo da Absolar
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INVESTIMENTO/NEGOCIOS

Especialista revela quais os melhores

cenario empreendedor para 2024 promete opor- TECNOLOGIAEPROGRAMACAO:

tunidades vibrantes e lucrativasem diversas dreas, com des-
tague parasetoresqueabracamainovacdoeainclusividade. Com a constante evoluc3o tecnoldgica, nego-
Simone Resende, empresaria com formacdes em Ciéncias cios relacionados a programacéo e desenvolvimento de

Econdmicas e Direito, destacou os segmentos mais promis-

sores paraempreender no préoximo ano.

CONSULTORIADEFINANCAS:

A busca por consultoria financeira esta em as-
censdo, refletindo a crescente necessidade de gerencia-
mento eficiente de recursos, “Empresas buscam orienta-
cdo estratégica para otimizar seus recursos financeiros,
entender como lidar com desafios econémicos e alcancar
crescimento sustentavel. Pessoas fisicas também estao
procurando solucdes de gestao financeira sélida para a-
tingir metas pessoais e enfrentar complexidades do mer-
cado. Os consultores atuam oferecendo insights, estra-

tégias personalizadas e auxiliando na tomada de deci-
séesfundamentadas” destaca.

CONSULTORIAS DE MARKETINGE INOVAGAO:

A medida que as empresas buscam se destacar
em um mercado competitivo, a busca por orientacdo em
marketing e inovacdo se intensifica, “Consultorias espe-
cializadas nesses campos tém se mostrado essenciais pa-
ra auxiliar as organizacées a desenvolverem estratégias
eficazese se manteremrelevantes nocenarioatual. Cada
vez é maisnecessario também se posicionar nas redes so-
ciais, e diversas empresas ndo tém time de marketing e
acabam buscando figuras externas para a producdo de

planos e acdesde comunicacdo”’, afirmaResende.

software mantém-se como protagonistas, “A demanda
por solucdes digitais inovadoras e eficientes continua a
impulsionar oportunidades paraempreendedores no se-

tordetecnologia.Eissosétendeacrescer na préoximadé-
cada”,acrescentaaespecialista.

COMIDAS INCLUSIVAS:

O mercado de alimentos voltados para vega-
nos, intolerantes a gliten e lactose continua a crescer
exponencialmente. Segundo Simone, empreendedores
visionarios estdo capitalizando essa tendéncia, ofere-
cendo opcbes saborosas e inclusivas que atendem as ne-

cessidades de um publico cada vez mais consciente da
suaalimentacéo.

SAUDE MENTAL E BEM-ESTAR:

Com o aumento do estresse na vida moderna,
empreendimentos focados emsatide mental e bem-estar
estdo ganhando destaque. Simone ressalta servicos que
oferecem apoio psicolégico, praticas de mindfulness e
produtos relacionados a promocéo do equilibrio emo-
cional.
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negocios para abrir em 2024

SUSTENTABILIDADE:

A conscientizacdo ambiental impulsionou nos
ultimos anos negdcios sustentaveis e voltados paraener-
gias renovaveis, com acdes de reciclagem, reaproveita-
mento de recursos e economia circular, “Empreendedo-
res que investem em solugées eco-friendly estdo encon-
trandoespaconomercado e contribuindo paraumfuturo

mais sustentavel” ressaltaa profissional.

O empreendedorismoem 2024 serd marcado pela
diversidade de oportunidades,desde ainovacdo tecnolégica
até a promocdo de um estilo de vida saudavel e inclusivo.
Empreendedores que souberem identificar as demandas do
mercado e oferecer solucdes criativas tém grandes chances
deprosperarnopréximoano.

Fonte: Equipe MF Press Global
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sicoob.com.br

Baixe o App Sicoob

e abra sua conta.

CENTRAL DE ATENDIMENTO

Capitais e regides metropolitanas: 4000 1111*

Demais localidades: 0800 642 0000

SAC 24 horas: 0800 724 4420

Ouvidoria: 0800 725 0996 - de seg. a sex., das 8h as 20h - ouvidoriasicoob.com.br
Deficientes auditivos ou de fala: 0800 940 0458 - de seg. a sex., das 8h as 20h.
*Caso a localidade nao possua o servico 4000 ou 4007, informe o n° da operadora
mais o DDD 61 (0xx61 4000 1111).
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. LEIS | MICROEMPREENDEDOR INDIVIDUAL

Aprenda como fazer a

T
odos os Microempreendedores Individuais
(MEI’s) sdo obrigados a declararem o Imposto de Renda co-
mo pessoa fisica e aentregarem a Declaracdo Anual do Sim-
ples Nacional (DASN-SIMEI), que também é reconhecida co-
moumaobrigacdoeresponsabilidade deste empresario.

As principais informacdes a serem apresentadas
sdo as receitas obtidas durante o ano,segundo os diferentes
tipos de atividades, como comércio, industriae prestacdode
servicos. O mais legal é que esse tipo de declaracéo é simpli-
ficada e torna todo o processo menos burocratico. Vocé nao
precisa sair de casa ja que o procedimento é feito pela
internet.

Mas antes de aprender como fazer a declaracao,
vocé deve saber que existem algumas caracteristicas pro-
prias para as empresas MEI’s e que precisam ser cumpridas.
Conforme o portal de empresas e negécios do Governo
Federal,parasetornar MEI,vocé deve obrigatoriamente:

® Vocé sé pode no maximo contratar umfuncionario;

© Vocénaopodesersocio, titular ouadministrador de
outraempresa;

@ Vocé nao pode ter ou abrir posteriormente uma
filial;

MEI

MICROEMPREENDEDOR

INDIVIDUAL

©® O seufaturamento anual deve ser de nomaximoR$ 81
mil ou proporcional ao més de abertura. O Governo
Federal explica ainda que deve ser levado em
considerac3o o faturamento de R$ 6.750,00 ao més. E
o valor proporcional deve ser seguido criteriosa-
mente, por exemplo, se vocé formalizou a sua empresa
em maio de 2022, o seu limite de faturamento até o
final do ano aser declarado é de R$ 54 mil.

VEJA ABAIXO O PASSO A PASSO PARA ENTREGAR A DECLARAGAO ANUAL DO SIMPLES NACIONAL

De maneira geral, o MEIl deve informar o fatu-
ramento anual bruto de sua empresa, incluindo todas as
vendas ou prestacdes de servicos realizadas durante todo o
ano, e informar se realizou a contratacdo de funcionario (no
maximo atéum).

A DASN-SIMEI é realizada de maneira rapida e fa-
cilno Portal do Empreendedor,assim como os demais proce-

E SE NAO DECLARAR DENTRO DO PRAZO?

Conforme o Governo Federal, caso o Microempre-
endedor Individual (MEI) ndo tenha apresentado dentro do
prazo a Declaracdo Anual do Simples Nacional, ele ainda
pode entregéa-la, mas devera pagar uma multa de 2% a cada
més de atraso, com o limite de 20% sobre o valor total dos
tributos declarados ou ao minimo de R$ 50. E isso mesmo,
nesse caso ndo da para escapar da multa emitida de forma
automatica logo apds a transmissao da declaracdo. Se a si-
tuacdo das suas financas ficou um pouco complicada e vocé
precisou atrasar o pagamento, ndo demore muito aregulari-
zaroseu CNPJ.

dimentos que estao disponiveis parao Microempreendedor
Individual. No site é possivel fazer a inscricdo, impressao de
boletos, alteracdo e baixa mas vocé deve ficar atento ao
prazo para a declaracdo. O periodo para ser transmitida é
entre 02 de janeiro e 31 de maio do ano subsequente. Ao re-
alizar nesse periodo, a Declaracdo Anual do Microempre-
endedor Individual é transmitida e ndo é gerado nenhum
tipode multa.

Quem esta irregular fica impedido de gerar o Do-
cumento de Arrecadacdo do Simples Nacional (DAS), esta-
do assim inadimplente e com baixas chances de acessar be-
neficioscomo empréstimojuntoabancos.

Outras consequénciastambém pesam paraoexer-
cicio da profissdo como, o blogueio dos beneficios previden-
ciarios pela falta do pagamento das arrecadacdes e aimpos-
sibilidade de parcelar os débitos enquanto nao fizer a decla-
racao.
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declaracao anual do MEI

BENEFICIOS

Para quem estd a situacdo regular é possivel ter acesso a varios beneficios previdenciarios como:

» Aposentadoria por idade ou por invalidez;
» Auxilio-doenca;

» Licenca-maternidade;

> Pensdo por morte.

> Auxilio-reclusdo;

Uma observacdo importante: para conseguir ter acesso a esses beneficios, é necessario ter cumprido o tempo de caréncia

exigido para cada uma das modalidades.

O QUE INFORMAR

N&do da para esconder nada na hora de fazer a
declaracdo. E necesséario que o Microempreendedor
Individualinforme para a Receita Federal ovalortotaldasua
receita bruta anual, recebida no ano anterior. Tudo o que foi
registrado, seja com a venda de mercadoria ou com a
prestacdo de servicos, que inclusive obriga o MEI a emitir

nota fiscal, deve ser computado. Para saber qual foi o
rendimento anual, basta emitir o Relatério de Receitas
Brutas e fazer a soma dos valores recebidos em cada més. O
relatério é um recurso que facilita muito na hora de fazer a
Declaracdo Anual do Microempreendedor Individual.

NAO ESQUEGA DE INFORMAR TAMBEM SE POSSUI OU NAO EMPREGADO

1°passo: Acessando ositedadeclaracdo: Paraacessaradeclaracdodo MEI é muito facil e ndo precisanemsair de casa.
O documento fica disponivel no Portal do Empreendedor, vocé deve clicar na opcdo DECLARACAO ANUAL - DASN-

SIMEI.
Em seguida, o portal vai abrir uma nova paginaonde naqual vocé deve preencher o campo com o CNPJda empresae os

caracteres alfanuméricos. Em seguida é sé clicar em continuar. Entdo vocé visualizara dois tipos de Declaracées/Ano
calendario: Original e Retificadora. No local onde estd escrito “original” aparecem varios anos e vocé deve escolher a
opcaodoanoanterior,que o periodo paraoqual vocé desejafazer aDeclaracdo Anualdo MEI.

2° Passo: Agora vocé deve acessar o campo do Valor da Receita Bruta Total. Nele vocé deve informar todos os valores
faturados anualmente pela sua empresa. Em um campo logo abaixo vocé deve informar os valores referentes as
atividades desenvolvidas de comércio, industria e os servicos de transporte intermunicipal e interestadual. Assim que
concluira DASN-SIMEI (Declaracdo Anual) o sistema perguntara se o MEI desejaimprimir, basta confirmar e guardaro
comprovantedasuaDeclaracdo Anualparaapresentar quando necessario.

3° Passo: Para o Microempreendedor Individual que nio fez a Declaracdo Anual dentro do prazo, ou seja, até 31 de
maio, o procedimento é o mesmo. Acessando o Portal do Empreendedor, na opcdo DECLARACAO ANUAL - DASN-
SIMEI, porém,fazendo o pagamentodamultaporrealizar adeclaracdoforadoprazo.

CUIDADOS:

A Declaracao Retificadora, sé devera ser acionada
caso o MEI desejar alterar o valor ja informado. Alguns
6rgaos licenciadores como Prefeitura Municipal, Vigilancia
Sanitaria, Corpo de Bombeiros, Policia Civil, SEFAZ e outros
costumam solicitar comprovante de entrega da Declaracéo

Fonte: Sebrae

Anual, quando na renovacdo de licencas e alvaras. Para o
MEIl que desejar abrir contaem banco atravésdoseu CNPJ é
bom saber que as instituicdes financeiras sempre solicitam
comprovacao de renda. A Declaracdo Anual do MEI serve
como comprovantedeimpostoderendadaempresa.
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Seis em cada dez consumidores possuem contas em

E Brasil passou nos ultimos anos por um importante

processo de “bancarizacdo” dapopulacdo. Os bancos digitais
se popularizaram no pais e com isso, novos habitos dos con-
sumidoresforamsendoestabelecidos. Hoje, 94% dos consu-
midores possuem alguma conta em banco. E mesmo com os
bancos digitais ja a frente dos fisicos no pais, 60% dos entre-
vistados afirmam que mantém contas nos dois tipos de ins-
tituiciobancaria.

Os dados sdo de uma pesquisa realizada pela Con-
federacdo Nacional de Dirigentes Lojistas (CNDL) e pelo
Servico de Protecdo ao Crédito (SPC Brasil), em parceria
com a Offerwise. De acordo comos entrevistados, 18% pos-
suem conta somente em banco digital (com destaque entre
os maisjovens e nas classes C/D/E) e 16% somente embanco
fisico (principalmente nas classes A/B e os mais velhos).

Além disso, 27% declaram ter contratado algum
servico bancario em que foi atrelado a compra casada de
outro produto comotitulode capitalizacdo e seguros.

54

“Todo e qualquer servico prestado pelo banco
deve ser precedido de contrato. O contrato de abertura de
conta-corrente ndo autoriza o banco, por si s6, a cobrar tari-
fade manutencdo. Umavez caracterizada acobrancaindevi-
da de tarifas, ao consumidor é assegurado o direito de
solicitar ndo sé a suspensao desta cobranca, mas também a
restituicdo/devolucdo do valor pago deste titulo. Mesmo de-
pois de abrir uma conta-corrente, ou a contratacao de qual-
quer tipo de servico bancdrio, é preciso manter-se atento as
cobrancas indevidas e reclamar ao banco sobre os descon-
tos efetuados naconta, mas que ndo estdo previstos emcon-
trato. Ebom lembrar que, duranteaabertura daconta, é pos-
sivel adquirir um pacote de servicos essenciais sem nenhum
custo’ alertaopresidentedaCNDL, José CésardaCosta.

Os meios de pagamentos mais utilizados sdo o PIX
(72%), cartao de débito (44%) e cartdo de crédito (36%). Pra-
ticamente sem uso estdo o Whatsapp (1%), cheque a vistae
cheque pré-datado (ambos 0%).

PIX E UTILIZADO PRINCIPALMENTE PARA TRANSFERENCIA PARA AMIGOS E PARENTES

O PIX ja faz parte do dia a dia do consumidor
brasileiro. Apesar do pouco tempo de lancamento, 99% dos
consumidores possuem chave PIX cadastrada. Entre os que
utilizam PIX, 65% usam sempre. 33% utilizam as vezes e 2%
raramente. Entre os principais motivosde usodo PIX estdoa
rapidez e praticidade (60%), o valor ser transferido na hora
(42%), ser bastante aceito nos estabelecimentos (27%) e
seguranca(26%).

De acordo com os entrevistados, os principais
tipos de pagamento realizados via PIX sdo transferéncia
para amigos e parentes (74%), compras na internet (53%),
pagamento de prestadores de servico (47%) e compras de

alimentos/mercado (44%). Nove em cada dez (92%) dos que
usam o PIX também recebem pagamentos por este meio, e
52% dos usuarios de PIX também citam que sempre
recebem dinheiro por este meio de pagamento. Por outro
lado, 42% recebemasvezese 5%raramente.

Apesar do habito da utilizacdo do PIX, os
consumidores que tém a chave cadastrada, mas nao utiliza
este meio de pagamento, admitem algumas barreiras,
principalmente pelo medo de clonagem e roubo de dados
(20%), ndo ser aceito pelas empresas (18%), e falta de
confianca(15%).
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bancos digitais e fisicos, aponta CNDL/SPC Brasil

82% JA FIZERAM PAGAMENTO VIA QR CODE, PRINCIPALMENTE PELA PRATICIDADE E RAPIDEZ

Outra modalidade de pagamento que cresceu nos
ultimos anos € o QR Code. Oito em cada dez consumidores
(82%) ja fizeram pagamento via QR Code. 63% fazem paga-
mentoasvezes,20%raramentee 16% sempre.

O principal motivo parautilizacdo é apraticidade e
rapidez da modalidade (55%), seguido da ampla aceitacdo
nos estabelecimentos (44%) e ndo precisar digitar senha na
maquininha (30%). Enquanto o principal motivo para nio
utilizar o QR Code é afaltade confiancanestamodalidade de
pagamento (27%), a ndo aceitacdo por parte dos estabeleci-
mentos (26%) e adificuldade em saber comofunciona (22%).

De acordo com os consumidores, para motivacdo
do uso do QR Code, as principais iniciativas seriam mais in-
formacdes sobre esta modalidade de pagamento (61%), a

y

C

seguranca nhas transacdes (35%) e mais aceitacdo nas lojas
(22%).

“Diante da diversidade de opcdes de pagamentos,
ficaoalerta parao consumidor se manter atentoaseguranca
das transacdes. No caso do PIX vale conferir sempre o desti-
natdrio para evitar transferéncias erradas, e nos pagamen-
tos por aproximacéao ter um limite para esse tipo de paga-
mento para evitar problemas caso o cartéo ou celular sejam
perdidos ou roubados. No caso das lojas, a pesquisa mostra
que o bom e velho dinheiro de papel ja ndo basta e a acei-
tacdo somente de cartdo pode ser insuficiente para atender
aclientela. O comércio precisa estar adaptado as novidades
paranao perdervenda”,destacaCosta.

Fonte: CNDL
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ASSOCIADOS

DA CDL-VR

OUTUBRO, NOVEMBRO E DEZEMBRO

Cl Intercambio

CG Corretora de Seguros
Phrimius Café

Espaco Sueid Lino

LM Esquadria de Aluminio
Face! By Mayara Santos
Paraiso L Borges Roupas
Chiquinho Sorvetes
Telemensagens

SAAE

4talk

Marques Midia

Cegil

Elisangela Modas
Elite Growth Marketing

MA Consultoria e Gestédo

CJ Representacgdes
Quality Servico

ASSOCIE-SE TAMBEM E TENHA
INUMEROS BENEFICIOS. :

Hidro Elétrica VR

Doce Recheio

Souria Odontologia e Estética
Fabiano A Leite Gestéo Financeira
Coffee Break

Laticinios e Doces da Voldac
Cicalfer

Enteral

Branca Queiroz

Carollina Martins Moreira/Matriz

CDL

Volta Redonda
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CUIDADO

COMAS

CRIANCAS
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dia 15 de fevereiro € reconhecido como o Dia In-
ternacional de Luta contra o Cancer Infantil, uma data de
conscientizacdo da doenca em criancas e adolescentes, que
buscaeducar as pessoas sobre os sintomas de cancer e quais
atitudesdevemser tomadas.

O cancer ocorre quando algumas células do corpo
sofrem alteracdes genéticas, tornam-se diferentes das célu-

SINTOMAS DE CANCER INFANTIL MAIS COMUNS

las normais e comecam a crescer descontroladamente. Os
tipos mais comuns de cancer infantil sdo leucemias (cancer
damedula dssea), linfomas (cAncer do sistema linfatico) e os
tumoresdosistemanervoso central.

E importante estar atento aos possiveis sintomas
para um diagndstico precoce, que faz toda diferenca. Confi-
raalgumasdicas:

Dorem membros como bracos ou pernas, ou dor éssea, inchaco sem trauma ou sinais de infeccdo;

Febre sem causa aparente ou doenca que ndo melhora;

Dorde cabecafrequente, persistentee acompanhada de vomitos;
Alteracdo repentina de visdo, como: pupila branca, estrabismo de inicio recente, perda visual, manchas roxas ou inchaco

aoredordosolhos;

Nédulo ouinchacoincomum, sem febre ou outros sinais de infeccdo;

Palidez repentina, manchas roxas ou sangramentos;
Quedas e contusoes frequentes;

Mancar ao caminhar;

Perdadepeso repentina e sem explicacdo;

Cansaco excessivo, faltade energia;

Mudan¢a no humor ou no comportamento da crianca.

Importante: Esses sintomas precisam ser investigados quanto antes, mas podem ndo ser cancer infantil. Por isso, leve seu filho,

regularmente, ao pediatra.

ONCOLOGIA DO HOSPITAL UNIMED VOLTA REDONDA

A Oncologiado Hospital Unimed Volta Redonda, localizada
anexo ao prédio B, atende clientes Unimed, particular e outros con-
vénios. A unidade possui equipamentos modernos que proporcionam
mais agilidade para os pacientes, do diagndstico ao tratamento do
cancer, com médicos especializados, equipe multidisciplinar e
excelente estrutura fisica, incluindo o centro de Radioterapia e PET-
CT digital, que contribui para que o paciente tenha todo suporte

necessarioemseu percurso assistencial.

Horario de funcionamento: 8has 18h

Falecomagente: (24) 3336-6000|(24) 99255-7556
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