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crise provocada pela pande-
mMia do coronavirus pegou mi-
Ihares de empresarios de sur-
presa. Com a reducao das ati-

vidades ou queda na receita, micros,
pequenos, médios e grandes negocios
precisaram se reinventar para ter fole-
goO Nesse NoVo cenario.

De acordo com informacoes do Sebrae,
o Espirito Santo tem 442.526 empresas
ativas, sendo 279.167 microempreende-
dores individuais (MEI) e 140.998 micro
e peguenos empreendedores. Os da-
dos sao referentes ao més de setem-
bro de 2020.

Um levantamento da entidade mostra
que 270.349 pessoas ainda trabalham
por contra propria, mas na informalida-
de, como vendedores ambulantes, no
COmMeércio varejista com ponto fixo ou
oferecendo servicos de porta em porta.
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G,
DICAS GERAIS

1. Amplie sua presenca digital. Aproveite para
intensificar o uso das redes sociais para di-
vulgar produtos e servicos.

2. Facaum planejamento de postagens nas re-
des sociais. Dé dicas de como seu produto
pode ser consumido, informe como sua em-
presa esta funcionando, seu cardapio, cui-
dados que estd tendo com a higiene, entre
outros.

3. As postagens nao podem ser limitadas a
apenas um assunto. Aproveite para fazer
uso dos anuncios para poder chegar a um
publico maior do que aquele que te acom-
panha, que sao seus seguidores.

4. Use alista de clientes que tem no WhatsA-
pp, poste seus produtos no Instagram e Fa-
cebook. E importante gerar conteldido agre-
gando valor para seus clientes.

5. Aproveite para utilizar os canais on-line
para manter as vendas e ampliar a receita.
O atendimento remoto pode ser feito por
telefone, WhatsApp e chamada de video,
por exemplo.
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6. Um canal de comunicagao com os clien-
tes para encomendas pode agilizar o
atendimento.

7. Dependendo da atividade, € possivel imple-
mentar o home office. Em casa, da para fa-
zer reuniodes virtuais com os funcionarios.

8. Neste periodo, € essencial manter o caixa
equilibrado. Para isso, faca uma analise do
gue pode agregar valor ao cliente e o que
pode ser reduzido nesse momento.

9. Eimportante fazer uma relacdo de todos os
custos e gastos. Este € o momento de redu-
Zir e cortar o gue Nnao € necessario.

10. Conversar com a equipe, funcionarios e co-
laboradores pode ajudar nesse corte de cus-
tos. E muito importante deixar todos a par
do que esta acontecendo. Transparéncia é
fundamental para que todos entendam as
decisdes da empresa.

Internet revoluciona
negocios no ES e cria
empresas com DNA digital
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Evite comprar muitas coisas de uma vez.
Isso vai reduzir o investimento em estoque
e minimizar perdas.

A negociacao com fornecedores € essencial,
principalmente em casos de dificuldade de
caixa e de capital de giro. Negocie prazos e
entregas.

Aproveite paralevantar seu estoque e identifi-
car os produtos que tém menos saida e reali-
zar uma promocao desses itens, vender a valo-
res proximos do preco de custo, se for possivel.

A iniciativa vai gerar um caixa para a empre-
sa para pagar outras contas. Quando essa
situacao passar, a empresa pode pensar em
recompor esse estoque.

Busque clientes que ja compraram da em-
presa para oferecer esses produtos a preco
Mais em conta. As pessoas vao ver a opor-
tunidade e isso pode melhorar as vendas.

O periodo de quarentena € uma boa opor-
tunidade para investir em qualificacao a dis-
tancia. O Sebrae e outras instituicoes de en-
sino oferecem palestras, cursos e consulto-
rias on-line de graca.
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E importante pensar em alternativas para
o cliente manter o que foi contratado. Uma
boa saida é renegociar quantidades e su-
gerir solucdes como congelamento de ali-
mentos, por exemplo, No caso das empre-
sas do ramo de comida.

Considere oferecer promog¢des como “com-
pre agora para usufruir depois”. Os vouchers
podem ser utilizados por restaurantes, pousa-
das, cafeterias, entre outros tipos de servico.

As medidas de ajuda econdmica anuncia-
das pelo governo e instituicoes financeiras
devem ser acompanhadas de perto. Den-
tre as medidas estao a prorrogac¢ao de pa-
gamento de impostos, ajuda a profissionais
autdbnomos, adiamento do recolhimento do
imposto do Simples Nacional, reducao de
juros no microcrédito, entre outros.

Bancos, cooperativas e fundos estao forne-
cendo crédito para empresas e pessoas fisi-
cas que estao com juros mais baixos e com
caréncia de até seis meses para pagamen-
to da primeira parcela. Caso a empresa es-
teja saudavel e com boas vendas antes da
crise, vale a pena avaliar esses créditos.
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21. Lojaserestaurantes, porexemplo, podem ado-
tar o servico delivery. Ha varias empresas no
mercado que fazem entregas de produtos e va-
rios sites que sao marketplace. Essas platafor-
mas jatém tudo preparado para que VOceé pos-
sa ofertar produtos e servicos para 0 consumi-
dor sem investirem tecnologia propria para isso

Gerente do Facebook da

dicas de negdcios digitais
em entrevista para A Gazeta

)

COMERCIO

22. Terumcanaldevendasnainternetsetornou
ainda mais importante na pandemia. As re-
des sociais podem ser um canal de comercia-
lizacao. Figue atento as regras de transparén-
cia, como divulgacao de dados do produto e
precos para evitar problemas com o Procon.
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Use as redes sociais para dar orientacoes
aos clientes como dicas para encontrar o
proprio estilo, criar looks com seus produ-
tos, entre outras acoes.

Use a lista de clientes, atuais e antigos, e faca
contato com eles. Reforce que vocé é um co-
merciante local, esse movimento esta ga-
nhando forca.

Aposte em desconto em produtos de me-
nor rotatividade, olhe para o estoque e faca
‘queimao” do que circula menos, gere caixa.

MATERIAL DE
CONSTRUCAO

26.

27.

Este ¢ o momentoem que muitas pessoas estao
em casa e muitos estao cuidando e melhoran-
dosuasresidéncias. Umaempresa de produtos
decorativos pode dar dicas para as pessoas do
que elas podem fazer em casa, pequenos repa-
ros, decoracao e melhorias noimavel.

Busque cursos especificos para gerenciar
seus estogues neste periodo de crise (arru-
Macao, organizac¢ao, entre outros).

10
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28. Procure ainda buscar informacdes com
pessoas técnicas que conhegcam do setor/
segmento.

29. Outra dica é criar novas ou intensificar as
modalidades de frete para as entregas.

30. Gruposde WhatsApp especificos para clien-
tes, fornecedores e lojistas nas comunida-
des podem ajudar a impulsionar as vendas.

AREA DA BELEZA

31. Revise os custos fixos do saldo. Faca uma lis-
ta com todos os gastos mensais, tais como te-
lefone, internet, TV a cabo, manutencao de

11
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33.

34.

35.

36.

37.
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equipamentos. Se for dispensavel, € hora de
cortar ou suspender assinaturas.

Faca uma reorganizacao administrativa. O
momento € de colocar a casa em ordem do
ponto de vista da gestao.

Faca um levantamento minucioso do es-
toque, reveja o planejamento de compras.
Ordene, pelo prazo de validade, os produ-
tos que devem ser usados primeiro.

Repense todos os gastos. Caso precise de
um empréstimo para se manter em funcio-
namento, busque auxilio de agentes banca-
rios especializados.

Aproveite o tempo livre para conhecer me-
lhor o perfil de quem procura o seu salao.

Para isso, conte com ajuda de seus colabo-
radores. Facam uma videoconferéncia e es-
tabelecam as principais caracteristicas dos
clientes: onde moram, quais servicos sao
mais procurados, preferéncias por produ-
tos, entre outros pontos.

Construa, com essas informacodes, os pro-
XIMOS Passos e quais sao os clientes mais
fiéis.

12
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Mantenha ativo o contato com os clientes.
Se 0 seu salao ainda nao tem redes socialis,
este € o momento de criar seus perfis.

Mantenha esses perfis sempre atualizados,
publique informacdes sobre cuidados com
a beleza, de acordo com os servi¢cos que seu
salao oferece.

Use o WhatsApp para enviar dicas para os
clientes, além de disponibilizar produtos de
beleza para venda on-line.

Dé uma repaginada na loja. Faca uma boa
faxina no espaco, procure pintar uma pare-
de, mudar a disposicao do mobiliario, com-
prar um item de decoracao charmoso. Peque-
nas acdes fazem a diferenca.

Quer empreender? Veja

5 licoes de como comecgar
no empreendedorismo

MANICURE

42,

Contatar clientes para verificar necessida-
des de atendimento.

13
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43. Atendimentotanto nacasado cliente quanto
no saldo precisa atender as regras sanitarias.

44, Faca uma lista de transmissao para os clien-
tes informando que esta disponivel para o
atendimento.

NEGOCIOS DE
DOCES E SALGADOS

45. Os empreendedores devem rever 0s seus
gastos e cuidar do controle do fluxo de cai-
xa, além de repensar as expectativas de ven-
das, evitando compras desnecessarias.

14
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Se o empreendedor trabalha com enco-
mendas, o ideal é pedir mais prazo de pro-
ducao para o cliente.

Se ha contas em aberto com fornecedores,
a hora é de negociar prazos de pagamentos.

Caso haja necessidade, reduza sua oferta
(mix) de produtos, trabalhando apenas com
aqueles que garantem boa margem de lu-
cro, priorizando liquidar o estoque acumu-
lado e ndo fazer compras arriscadas.

Governo do ES vai

qualificar 25 mil mulheres
empreendedoras

49.

Quem trabalha com alimentacao deve cum-
prir as Boas Praticas de Fabricacao (BPF) e
manipulacao de alimentos. No cenario atual,
as BPFs devem ser revistas e implementadas,
conforme estabelece a RDC ANVISA n° 216/04.

Os cuidados com a saude sao fundamentais.
E preciso que vocé ou seu colaborador se afas-
te totalmente da producao caso haja suspeita
da doenca ou de contato com doentes, ainda
que a principio pareca um leve resfriado.

15
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Para a confeitaria, o ideal € que os pro-
dutos sejam protegidos (embalados
individualmente).

52. A confeitaria apresenta muitos produtos

de tamanhos menores, e apostar nessas
opcdes, embalando-as individualmente,
é uma oportunidade. Nessa linha de pro-
dutos, entram os brownies, cupcakes, pao
de mel, docinhos, bolo no pote, dentre
outros.

Histérias de quem superou

a crise e se reinventou
com negocios digitais

' MARMITA

53.

Procure fazer um curso de boas praticas de
manipulacao de alimentos e bebidas.

54. Faca fichas técnicas do cardapio, para

mostrar aos clientes o detalhamento dos
pratos.

Busque fazer cadastro em sites e aplicati-
vos de venda e entrega de alimentos para
ampliar sua clientela e facilitar a logistica.

16
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HOTEIS E POUSADAS

56. Evite cobrar taxas de cancelamento e re-
marcacao. Busque uma forma flexivel de
lidar com essa questao. A situacao esta
ruim para todos.

57. Ofereca a seu consumidor outros servicos,
upgrade para seus pacotes, por exemplo, se
eles fizeram a remarcacao da hospedagem.

TURISMO

58. Analisar e aplicarao seu negdcio, naquilo que
couber, os beneficios das medidas governa-
mentais, especialmente os compreendidos

17
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na MP 936 (LEI N°14.020/2020), que permi-
te a reducao de jornada e salario ou a sus-
pensdo de contrato de funcionarios.

[\
Clique aqui para ler mais {"_ﬂ)

®@

59. Renegociar valores de contratos para mini-
mizar custos atuais e futuros.

60. Manter a comunicacao, por meio das mi-
dias sociais, com mensagens que fortale-
cem a sua marca junto ao cliente.

BARES E
RESTAURANTES

61. Aproveite asredessociais parafalarsobreaim-
portancia de uma boa alimentacao, dé dicas
de pratos para as pessoas fazerem em casa.

18
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62. Aposte em um cardapio para entrega, pen-
se em fazer produtos que podem ser con-
gelados e na venda de kits semanais para
seus consumidores. Faca delivery.

63. Avalie a opcao de fazer pacotes. Uma op-
¢cao é o programa de “assinatura” de duas
semanas com desconto ou outros benefi-
cios, como entrega gratuita todos os dias,
alguma bebida junto ou sobremesa.

Internet revoluciona
negocios no ES e cria
empresas com DNA digital

Curso gratis para mulheres
empreendedoras esta
com inscricoes abertas

ACADEMIAS

64. Ofereca aulas on-line de alongamento, gi-
nastica laboral e exercicios funcionais.

65. Buscar aplicativos do setor para orientacdes
complementares.

19
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E possivel também divulgar videoaulas nas
plataformas digitais.

' ANIMACAO DE FESTAS

67.

Fazer oficinas de construcao de brinquedos
com itens do cotidiano

Videos de historinhas com fantoches, expe-
riéncias, atividades e brincadeiras.

Lives para dar ideias para os pais de como
entreter as criancas em casa.

20
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LOGISTICA E
TRANSPORTE

70. Se vocé trabalha com entrega, pode se ins-
crever em plataformas de vendas e entrega.

71. Motoristas de aplicativos podem entregar
as compras de quem faz parte do grupo de
risco e que ainda nao pode sair de casa por
conta da pandemia.

/) \

)

ARTESANATO

72. Use esse periodo para repensar expec-
tativas de vendas, evitando compras
desnecessarias.

73. Casotrabalhe com encomendas, € possivel
negociar o pagamento a vista.

L
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74. Casotenhacontasem aberto com fornece-
dores, renegocie prazos e pagamentos.

75. Reduza seu mix de produtos, trabalhando
apenas com aqueles que garantem boa
margem de lucro, priorizando acabar com
o estoque acumulado e nao ter que fazer
novas compras.

76. Quem trabalha com sistema de entregas
pode ampliar esse foco.

'\

Mulheres poderao fazer

curso de gracga na area
de informatica

ECONOMIA CRIATIVA

77. Uma opcao interessante € transformar even-
tos presenciais em lives (transmissdes on-
-line) ou fazer distribuicdao de conteudo via
servigcos de streaming.

78. Nos ultimos meses, o mercado de lives tem
alcancado recordes.

22
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REPAROS DOMESTICOS

(ELETRICISTA, PINTOR, BOMBEIRO
HIDRAULICO, ENTRE OUTROS)

79. Estar paramentado com mascara e luvas,
levar consigo uma solucao de agua sani-
taria diluida em agua nas proporgoes re-
comendadas pelos 6rgao da saude para
aplicar no calcado antes de entrar nas
residéncias.

80. Evite tocar em macanetas e locais que nao
sao relacionados ao servico.

'y

81. Lembre-se de utilizar as proprias ferramen-
tas, limpando-as antes e apds o0 uso.

82. Se possivel, leve também seu proprio copo
e suprimento de agua. Assim, pode minimi-
zar seu o risco de contaminacao.

T
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87.
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Entrar em contato apenas por telefone nao
sera mais tao eficaz. O momento exige um
outro tipo de abordagem.

Aproveite esse periodo de isolamen-
to social para pesquisar e aprimorar seus
conhecimentos.

Aproveite a tecnologia para ampliar a co-
municagao com os clientes. Aprenda a fa-
zer vendas pelo WhatsApp ou Instagram.

Uma boa dica pode ser elaborar um tu-
torial de como fazer uma manutencao
do registro de dgua ou conserto de uma
torneira.

Um pintor pode enviar daudios ou video com
orientacao sobre cores das paredes.

Isso vai ajudar o profissional a se tornar uma
referéncia entre os clientes. Lembre-se que
VOCé nao vende servicos, vende o que tem
importancia para a vida das pessoas.

Um profissional que instala varal ou faz de-
detizacao precisa também se importar com
outras formas de comunicagcao que Nao se-
Jam apenas folderes.

24
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90. Amplie como sera a forma de recebimento
pelo servico: aplicativo, maquina de cartao,
depdsito em conta, entre outros.

REPARO DE ROUPAS

(COSTUREIRAS)

91. Verificar os programas de incentivo para
producao de mascaras.

92. Utilizar mascara e higienizar bem as maos
antes e apos a manipulacao do tecido, rea-
lizar a impeza das bancadas e das maqui-
nas com solug¢ao higienizadora toda vez que
fizer a mudanca do tecido ou peca de rou-
pa Manipulada.

93. Fazer divulgacao em redes sociais de videos
com ajustes simples e praticos.

94. As redes sociais podem se usadas com
outras abordagens, como dicas para tirar
mofo de roupas ou o que fazer para evitar
tracas.

95. Procure oferecer servicos delivery para evi-
tar aglomeracdes . Preocupe-se, por exem-
plo com a higienizagcao do seu espaco,

25
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acondicionamento das roupas que chegam
ao local e até formas de atendimento via deli-
very para buscar e levar os itens até o cliente.

doao

|

doao

——

ESTUDIO DE TATUAGEM

97.

Entre em contato com pessoas que tinham
servicos agendados antes do periodo de
pandemia para marcar uma nova data.

Realizacao de divulgacao de fotos de tatua-
gens dos clientes em redes sociais.

Reforco de marca por meio de agcées de midia.

E possivel elaborar tematicas de apresen-
tacao das areas que o tatuador tem mais
familiaridade

26




a4

@
CORRETOR DE IMOVEIS

100. Faca a atualizagcao dos sites e redes sociais.

101. Faca o agendamento de visitas para outra
data.

102. Analise o perfil dos imoveis disponiveis e
que tenham a ver com cada perfil de clien-
te. Nao adianta tentar vender um aparta-
mento de quatro quartos para uma pessoa

solteira, por exemplo.

103. Tente ampliar seu portfélio com opcdes para
venda e aluguel para ampliar a cartela de

clientes.

' STARTUPS

104. Por trabalharem com tecnologia, as startups
tendem a naoterem sidotaoimpactadas pela

crise.

105. Aproveite para fazer uma analise do mode-
lo de negdcio e para ampliar seu leque de

possibilidades.

27
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106. Um bom exemplo € a empresa que trabalha
com impressao 3D que pode aproveitar o mo-
mento para imprimir mascaras cirdrgicas.

FOTOGRAFIA

107. A crise pode ser usada para o profissional
se reinventar.

108. Aproveite esse tempo para divulgar o seu
trabalho nas redes sociais.

109. Elabore tutoriais ensinando as pessoas a fa-
zerem suas proprias fotos e ofereca o servi-
¢co de tratamento de imagem.

110. Também é possivel fazer uma edicao de fo-
tos que o cliente ja tem.

28
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