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Qual é o procedimento
correto para a aquisi-

¢ao de um programa

As empresas tém o seu primeiro contato com a informatica geral-
mente quando estao utilizando um editor de texto ou uma planilha
eletrénica, porém, quando estes aplicativos deixam de atender a
empresa ao longo do tempo, devido ao crescimento exponencial
nas quantidades de
informacgdes ou dos

fluxos de transacoes

comerciais, é chegado

o0 momento de procu-
\ rar um software aplica-

tivo.

A busca ja comeca em

uma encruzilhada, pois
0 empresario precisa
definir se desenvolve
um sistema ou adquire
um aplicativo pronto,
conhecido como “pacote”.
A tarefa de escolher o caminho certo é mais um desafio para o
empresario, que muitas vezes precisa procurar no mercado um
profissional para ajuda-lo na decisao da aquisicao do software ideal
para o seu negocio.
Apos a escolha do aplicativo, o préximo passo é a compra de com-
putadores e demais periféricos necessarios a plena utilizacao do
software a ser incorporado ao mundo seu mundo empresarial.
Infelizmente, muitas vezes os equipamentos precedem a aquisicao
dos softwares e aplicativos empresariais, 0 que pode ocasionar
investimentos desnecessarios ou inferiores a plena utilizacao do
sistema adquirido.
Para evitar transtornos futuros, o empreendedor deve inicialmente
conhecer os procedimentos operacionais e funcionais do negécio,
como também os usos e os costumes da regiao onde ird abrir a sua
empresa, pois além da informatizacao atender as suas necessidades
de gestao, também deve proporcionar comodidade aos seus clien-
tes.
O aplicativo a ser escolhido deve atender os seguintes pré-requisi-
tos empresariais:
- Controlar o estoque.
- Efetivar o cadastro de clientes, fornecedores e produtos.
- Alimentar adequadamente a drea financeira — faturamento, fluxo
de caixa e demonstrativo de resultados.
Fases da aquisicao e implantacao de aplicativos:
1. Reconhecimento das necessidades da Gestao Empresarial.
2. Escolha e aquisicao do software aplicativo.
3. Escolha e aquisicao dos computadores e da infraestrutura neces-
sdria.
4. Adequacao da organizacao a informatizacao.
5. Adequacao dos equipamentos e do aplicativo a evolucao do
negdcio e dos recursos de informatica.
A informatizacao para ser bem sucedida depende da insercao de
dados com qualidade e rapidez, por parte de todos. Atender bem o
consumidor nao significa enganar o sistema, mas sim conhecer
melhor as necessidades do seu cliente.

Como estabelecer
as rotinas e os pro-
cessos da minha

@® empresa?

Para inserir corretamente os processos na empresa, conside-
rando os dois lados de um negécio, o do cliente e o da gestao
empresarial, 0 empresario precisa reconhecer quais sao as
premissas relativas aos controles administrativos e financeiros
para o seu modo de
administrar, como
também as metodolo-
gias, para atender com
qualidade e eficiéncia as
necessidades dos clien-
tes.

Assim, 0s processos
podem ser divididos em:
« Operacional: reconhe-
cer todos 0s processos

inerentes as diversas

atividades empresariais

especificas realizadas na

empresa.

A informatizacao devera dinamizar as relagdes dos processos
com as necessidades de gestao da empresa, além de propor-
cionar uma maior dinamica ao atendimento dos clientes e dos
fornecedores. (Ex.: processo de vendas com as atividades de
atendimento, cadastro, estoque, contas a receber etc., funcio-
nando de forma integrada).

O ideal é a elaboracao de um fluxograma dos processos e das
atividades relacionadas de modo simples e funcional.

« Funcional: reconhecer as atividades realizadas por funciona-
rios, no relacionamento com clientes, fornecedores e ainda
proporcionar recursos a gestao empresarial, em que a informa-
tizacao ira oferecer a empresa e também aos clientes, uma
maior versatilidade e rapidez em todo o processo de atendi-
mento (Ex.: confirmacao do valor de venda de determinado
produto e a totalizacdao de um orcamento).

« Mercado: reconhecer os padroes do segmento de mercado,
em func¢ao da necessidade de competicao, obrigando a empre-
sa a seguir um determinado padrao estabelecido no mercado.
(Ex.: um supermercado com seus check-out - PDV).

Quais sao os controles

basicos de gestao?

Para conseguir cumprir as necessidades dos controles empre-
sariais, 0o empreendedor deve visualizar e analisar os processos
de relagdo da empresa com os seus clientes e fornecedores.
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Portanto, os controles empresariais devem contemplar
desde o atendimento (cadastro dos clientes), as analises
internas (custos, formacgao dos precos de venda, fluxo de
caixa e demonstrativos de resultados), o estoque (contro-
les de entrada, saida e giro), seguindo posteriormente,
para a expedicao e a entrega do produto e servico, até o
pods-venda.

Todas estas atividades precisam ser monitoradas por
controles didrios, se possivel, informatizados e integrados,
para oferece-

rem oS recursos

necessarios a

gestao empre-

sarial e as suas

decisOes estra-

tégicas.

Sao poucos 0s

empresarios

que utilizam as

informacodes

coletadas na

sua empresa

para as toma-

das estratégi-

cas de decisoes.

Infelizmente,

quase sempre, sao utilizadas as informacdes genéricas,
obtidas na visualizagdo simplificada do mercado, ou pela
experiéncia adquirida, ou ainda, da visao dos concorren-
tes e de suas atividades, que também sao muito impor-
tantes para a sobrevivéncia do negécio, mas nao retratam
a sua realidade.

Quando o conhecimento gerado na empresa é deixado
de lado, e somente é considerada a visao empirica da
organizacao, com certeza, o empresario colocara em risco
o futuro do negécio.

O empreendedor necessita ter o controle sobre todos os
aspectos inerentes ao negdcio, mas existem alguns que
sao primordiais para a gestao da empresa, como seguem:
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- Cadastro de clientes, fornecedores e produtos.

- Controle do estoque e as informacgdes inerentes a ele.

- Analisar o Demonstrativo de Resultados do Exercicio,
através da margem de contribuicao, do lucro liquido da
empresa e também do ponto de equilibrio.

- Analisar diariamente o Fluxo de Caixa, que proporciona
as condi¢des adequadas a orientacao financeira da em-
presa, ao longo do tempo.

Qual é o procedimento
para registrar a marca

da empresa?

O conceito de motivagao é muito extenso e complexo, pois
nao existe uma regra geral, como uma receita de doce, na
qual os ingredientes sao misturados na medida certa e com
o tempo de preparo definido. Sao acdes diversas, que con-
templam um universo de iniUmeros fatores, que tém que ser
dirigidos especificamente para cada caso, conforme a ativi-
dade empresarial, o perfil dos colaboradores, as acbes toma-
das anteriormente neste sentido, o perfil do empresario (se
exerce administracao autocratica ou participativa).

Enfim, depende da aceitacdo do empresario em implantar
acoes que motivam; avaliar o resultado destas acdes e cons-
tantemente promover a manutencao e/ou o aperfeicoamento
das mesmas.

Conceitualmente, a motivacao é formada por uma triade
composta de: beneficios/incentivos/treinamento e tem que
ser harmonizada por estes trés elementos. De nada adiantara
o empresario oferecer treinamento e especializacao, se nao
oferecer também atrelados a estes, beneficios e incentivos.
Caso contrario, so estara proporcionando a concorréncia
entre profissionais mais qualificados, nos quais investiu em
capacitagao.

Manter o time unido e comprometido é fundamental para o
sucesso da empresa.

Porém, nao conseguira conserva-los por falta de alguns aces-
sérios complementares que os mantenham constantemente
motivados. Entdo, enumeramos algumas formas de motiva-
cao, envolvendo individualmente os elementos motivadores,
nao se esquecendo, porém, de que sao integrantes de uma
triade que tem que ser har- moni-
zada entre si:

Beneficios

Consiste basicamente

numa complementa-

cao salarial; é conheci-

da, no campo empresarial,

como saldrio indireto e

pode ser representado por

inclusées de produtos e/ou

servicos que o funciondrio deveria pagar em
caso de uso.

Como exemplo, podemos citar: convénio de assisténcia médi-
co-hospitalar/odontolégica; ticket-refeicao; vale-transporte;
vales-compra; parcerias com clubes e entidades; convénios de
descontos para medicamentos; cesta basica; creche; uniforme
e material escolar para os dependentes.

Incentivos

Sao acoes que dependem da criatividade do empresario, pois
é necessario o conhecimento do perfil dos seus colaborado-
res, suas necessidades, ambicdes, caréncias e o seu grau de
profissionalismo.

Como exemplo, podemos citar: premiacoes por metas alcan-
cadas (bonus sobre produtos, comissao sobre totalidade de
vendas, viagens com a familia, jantares, churrasco de confra-
ternizacao, etc.); didlogo constante com a equipe de colabora-
dores (de preferéncia reuniées com o grupo, ouvindo e ava-
liando sugestdes); dimensao da estrutura para que nenhum
componente do grupo possa se sentir prejudicado ou com
carga excessiva de servico; elogios (carta pessoal; referendum
para o grupo; cartaz afixado com foto, nome e motivo da
acao; etc.); manutencao do corpo-a-corpo diario com os cola-
boradores, transmitindo seguranca e energia positiva.
Treinamento

Significa capacitar, proporcionar maior conhecimento especi-
fico da atividade, para se obter um maior grau de profissiona-
lismo da equipe, e com isso, transmitir ao cliente maior segu-
ranca no atendimento. Todo e qualquer meio, adotados como
forma de aprendizado, podem e devem ser estimulados e
motivados, desde: cursos; palestras; feiras; seminarios; exposi-
coes; workshops; leituras; visitas a concorrentes, etc.
Concluindo, investir em treinamento dos funcionarios com a
finalidade de capacita-los, significa promover uma mudanca
de comportamento e de qualificacao, visando a um melhor
atendimento ao cliente com padroées diferenciados dos con-
correntes. Portanto, o processo de motivacao devera ser
sempre acompanhado e avaliado, para que o mesmo seja
continuo, modificado, aperfeicoado e possa gerar resultados
positivos, sem acomodacao e principalmente sem criar vicios,
ou permitir interferéncias que possam prejudica-lo.




Quais sao os pros e os

contras de se possuir
um socio?

“Duas cabecas pensam melhor que uma’, diz o ditado,
mas podem também reduzir a agilidade do negécio, se
nao estiverem em sintonia e com o mesmo grau de com-
prometimento empresarial.

Os argumentos a favor de se ter um sdcio:

- Maior capacidade de investimento, proporcionando
condicbes de crescimen-
to para a empresa.

- Decisoes partilhadas

e discutidas, reduzin-

do os riscos de erros

de analise.

- Interesses comuns e
distribuicao de
responsabilidades,
fortalecendo o nego-
cio.

- Divergéncias devem
ser discutidas e acor-
dadas: somatdria de
esfor¢os para o bem da
empresa.

- Necessidade de controles financeiros para demonstrar
com exatidao os resultados da empresa.

Os argumentos contra ter um socio:

- Trabalho com afinco de um dos sécios. Pode ocorrer
que um pense ou sinta que esta fazendo mais que o
outro.

- Retiradas dobradas de lucros parciais, sem se ter a cer-
teza de que a empresa suporta essa retirada dos lucros
finais.

- Decisbes demoradas, em razao de divergéncias de
pensamentos sobre o negdcio.

- Divisao de resultados financeiros, que podem ser
pequenos no inicio.

Quais sao os procedi-
mentos para que a

minha empresa tenha
@® umsite nalinternet?

Atualmente, o site empresarial € mais do que um encanta-
mento pela tecnologia e se tornou parte integrante na divul-
gacao dos produtos e servicos para qualquer empresa.

Sua aproximacao com os mercados, que no inicio estava
dirigida somente aos seus clientes e aos possiveis consumido-
res, passou também a ter como alvo de relacionamento os
fornecedores, parceiros diretos e indiretos e os préprios em-
pregados em suas relagcdes comerciais, sociais e pessoais.

O site empresarial expde a imagem que seus gestores pre-
tendem informar ao universo empresarial, dos objetivos e
da missao do negdcio, como também dos produtos e dos
servicos comercializados, das formas oferecidas de contato,
das metodologias de logistica, porém, algumas vezes, esta
informacao chega de forma distorcida aos seus consumido-
res e fornecedores.

Assim, para a criagao do site empresarial, é fundamental que
seja escolhida uma empresa, ou uma pessoa especializada
em Web Site e Web Design, para o desenvolvimento ade-
guado das paginas que irao compor o site para o seu negoé-
cio.

A preferéncia por um provedor de acesso e equipamentos
gue atenda as necessidades geradas pela administracao e
manutencao de contelddo do site também é importante
para a qualidade no relacionamento com o mundo da Inter-
net.

Para que o site empresarial consiga oferecer bons servicos
de recepcao e envio de informacgdes, a empresa precisa ter
ja instalado e em operacao um aplicativo compativel com a
atividade empresarial exercida, que possibilite a troca de
informacdes entre o sistema na empresa e o site.

No momento da criacao do site, a estrutura de paginas deve
atender as areas de interesse visual dos internautas, confor-
me o grafico apresentado, pois como esta demonstrado, a
area que desperta uma maior atragao no visitante do site
esta localiza entre o alto a esquerda e o centro da tela, na
visao do internauta. As outras areas, situadas a direita e no
canto inferior da tela, sao de menor interesse para o campo
de visao do internauta.

Portanto, inventar quaisquer outros procedimentos de
acesso e leitura significa colocar em risco a qualidade de
acesso e utilizacao, como também de visualizagao dos pro-
dutos e servicos a serem demonstrados e oferecidos no site.

Como estabelecer a
capacidade produtiva

da minha empresa?

A Capacidade Produtiva é o valor maximo que define as saidas
do processo produtivo por unidade de tempo. Para as peque-
nas empresas, esse tempo geralmente é o dia. Logo, a capaci-
dade de producao de uma empresa seria as pecas que ela
consegue produzir por dia, utilizando os recursos disponiveis
(maquinas, homens, terceiros, etc.).

A Capacidade Produtiva de uma empresa pode variar signifi-
cativamente, dependendo da forma como ela trabalha.

Se trabalhar, contra o estoque, consegue um maior aproveita-
mento dessa capacidade, pois ajusta seus postos de trabalho
a uma determinada programacao de producao e nesse perio-
do, normalmente nao a altera e desta forma, consegue uma
produtividade maior.

Neste caso, tem condi¢des de estimar uma previsao de vendas
por tipo de produtos, modelos, etc. e alocar seus recursos
produtivos baseados nessa previsao, conseguindo estabele-
cer, de forma mais exata, as necessidades de matéria-prima,
mao-de-obra e equipamentos para um determinado periodo.
Se trabalhar contra os pedidos, ha um aproveitamento menor
de sua capacidade, pois frequentemente esta ajustando a
mesma aos pedidos recebidos.



O mais comum nas pequenas empresas é que elas trabalhem
contra os pedidos, pois a maior parte delas, nao possui recur-
sos para manter um estoque regulador de produtos acaba-
dos e também de matéria-prima e insumos.

Em ambos os casos, a Capacidade Produtiva pode ainda estar
limitada pelos gargalos que sao postos de servicos que ja
trabalham em sua capacidade maxima, sendo ela menor que
a dos demais postos de trabalho.

Quando a empresa possui recursos para aumentar muito
bem a capacidade deste posto de trabalho, ele deixa de ser o
gargalo, mas geralmente, a pequena empresa nao possui
recursos para tal.

Como divulgo a
minha empresa?

Existem muitas op¢oes de divulgacao da empresa. Elas se
dividem em:

Midia eletronica: radio, Internet, tv e cinema. Estes meios sao
usados para construirem a imagem da sua empresa e atingi-
rem uma grande area geografica.

- Radio

Vantagens: custo por contato baixo. Prazos curtos de produ-
¢ao. Permite uma rapida concretizacao do planejamento.
Meio flexivel, que permite segmentar o publico-alvo, “regiona-
lizar", estar presente em varias duragoes e periodos de hora-
rios especificos. Possibilita a obtencao de elevados indices de
repeticao. Elevada capacidade de exploracao musical. Exce-
lente meio no que diz respeito ao contato direto com o publi-
co.

Desvantagens: fraca demonstracao e identificacao com pro-
duto. Proporciona niveis de cobertura baixos, sendo que os
elevados niveis de repeticao provocam o rapido esgotamento
da comunicacao utilizada.

« Internet

Vantagens: possibilidade de segmentacao em nivel compor-
tamental e comunicagao interativa (Vocé tem acesso real a
quem viu sua campanha através de métricas detalhadas nao
possiveis em nenhum outro meio de divulgacao). Rapida
evolucao em nivel de penetracao. O menor ROI (Return off
Investment) em campanhas publicitarias. Estatisticamente
uma pessoa acessa seu celular 84 vezes ao dia o que permite a
sua campanha um contato direto, intimo e constante com os
usuarios). Sugerimos a pratica de Inbound Marketing (Marke-
ting de Conteudo, Marketing de Atracao). Talvez a maior
vantagem desse sistema é que é automatizado e o “computa-
dor” trabalha 24 horas por dia sem interrupcao e nao cobra
horas extras. Ainda como fator agregado possibilita a linka-
gem das mais diversas midias sociais o que alavanca a divul-
gacao segmentada e especifica.

Desvantagens: Deve ser feito apenas por agencia especializa-
da pois o mundo da internet é extremamente competitivo.
Sugerimos a empresa InMark Midia que atualmente é a que
oferece menor custo de planejamento e implementacao
neste segmento.

TV

Vantagens: Veiculo para a demonstracao do produto. Possibi-
lita a cobertura em nivel nacional. Grande flexibilidade,

pois permite a selecao de varios periodos e horarios em progra-
mas distintos, com diferentes duracdes e sob a forma de patroci-
nio.

Desvantagens: o tempo de vida de um spot televisivo é curto.
Elevados custos de producao, com necessidade de orcamento
elevado para um impacto minimo. Obriga um planejamento a
longo prazo, devido a saturagao publicitaria do meio. Dificulda-
de em alcancar um alvo muito especifico.

Midia Impressa: jornais, revistas e demais publicacées periddi-
cas.

Vantagens: cobertura em nivel nacional. Maior tempo de exposi-
¢ao da comunicacao ao alvo, com contato direto do publico.
Grande flexibilidade, em termos de regionalizacao, possibilidade
de segmentacao e variedade de formatos e localiza¢des. Nao
exige um orcamento elevado para um minimo de impacto.
Desvantagens: a elevada repeticao implica custos elevados. A
fidelidade da audiéncia obriga a uma maior diversificacao de
suportes selecionados, para se garantir um minimo de cobertu-
ra. Elevado custo por contato.

Obriga um planejamento a longo prazo, devido a saturagao
publicitaria e condicionamentos de ordem técnica, como, por
exemplo, baixos indices de cobertura em alguns segmentos da
populacgao.

Midia Exterior: outdoor, placas, sinalizacao, pintura de muros.
Vantagens: obtém elevados niveis de repeticao. Nao requer uma
atitude de recepc¢ao do consumidor para se entrar em contato
com ele. Excelente meio de lembranca da comunicacao utilizada
em outros meios, o que reforca os niveis de conhecimento.
Grande flexibilidade em termos de regionalizacao, dimensao e
forma, como cartazes, painéis rotativos, zepelins, etc.
Desvantagens: elevados custos de producao. Exige um planeja-
mento a longo prazo, devido as necessidades técnicas de produ-
cao. Meio fraco para a veiculacdao de mensagens publicitarias
sofisticadas.

Marketing Direto: mala direta (catdlogos, folhetos, folder, cartas,
etc.), canais de TV por assinatura, jornais e revistas dirigidos,
telemarketing.

Vantagens: possibilidade de contato direto, e personalizado,
com o publico-alvo. Elevada possibilidade de segmentacao do
alvo a ser atingindo.

A eficacia nos resultados obtidos é conseguida através da utili-
zacao de técnicas especificas de comunicacao.

Desvantagens: escolha limitada dos alvos a serem atingidos.
Grandes lacunas de listagens em alguns segmentos populacio
nais.

Assessoria de Imprensa: desperta o interesse dos veiculos de
comunicacao sobre os produtos e servicos de sua empresa.
Entretanto, é preciso alcancar um maior grau de maturidade e
seguranca de marketing. Portanto, geralmente nao é um meio
prioritario para as empresas iniciantes.

Relacbes Publicas: o contato estreito com a comunidade local
desperta a boa vontade com a sua empresa, através de iniciati-
vas como patrocinios de times de futebol, quermesses, etc.
Promocao de Vendas: degustacao, amostras, estandes em feiras,
concursos, sorteios, brindes, faixas, adesivos, imas de geladeira,
encartes, displays. As promocg¢odes sao acdes de curto prazo, por
isso precisam ser feitas constantemente para ter aimagem de
sua empresa reconhecida no mercado.
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Midias Alternativas: sao veiculos de comunicacao que nao
seguem o padrao usual da relacao audiéncia - impacto. Lembre-
-se de que essas iniciativas nao substituem as ferramentas habi-
tuais de divulgacao. Alguns exemplos:

- carro de som, panfletos, baldes e dirigiveis, banco da praca,
lixeiras, abrigos de 6nibus, calendarios, risque-rabisque entre
outros.
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