
Reinaldo Messias, consultor do
Sebrae, recomenda que os
empreendedores avaliem os
quatro Ps antes de montar um
negócio sazonal

● Propósito
O que esperar do negócio? Vai
precisar de ajudantes?

● Processo
Como vai tocar o negócio? Os
processos precisam ser muito
bem desenhados.

● Pessoas
Os componentes da equipe de-
vem ser bem adequados, porque
o período de acerto é curto, não
pode haver erro.

● Parceria
É fundamental manter fontes de
parcerias ágeis com os fornece-
dores e com outras atividades
que possam facilitar a explora-
ção do negócio. Faça parceria de
mão dupla tanto com o fornece-
dor quanto com o cliente, assim
eles saberão que na sazonalida-
de sua operação estará lá, dando
respostas para eles.

Mercado sazonal: está aberta a temporada
Para tirar proveito desse segmento é necessário que haja um planejamento eficaz e boa percepção quanto aos movimentos da economia
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Está chegando a temporada dos
negócios sazonais e quem pre-
tende explorar esse nicho, forne-
cendo para o comércio, deve fi-
car atento ao que dizem os espe-
cialistas. É Natal, carnaval, Pás-
coa, festa junina. “Muitos não sa-
bem como planejar um empreen-
dimento desses. O período é cur-
to, por isso é preciso saber como
suportar os outros meses. O
grande pulo do gato é comple-
mentar as atividades para ga-
nhar dinheiro nos períodos de
baixa”, diz o consultor do Servi-
ço Brasileiro de Apoio às Micro e
Pequenas Empresas (Sebrae)
Reinaldo Messias.

O superintendente institucio-
nal e economista chefe da Asso-
ciação Comercial de São Paulo,
Marcel Solimeo, reforça esse
ponto. “Pode ser um bom negó-
cio se for bem planejado, porque
envolve oportunidades e riscos,
o que é normal no varejo. O em-
preendedor deve entrar no mer-
cado com o produto certo, na ho-
ra certa e de maneira correta.”

Solimeo explica que a localiza-
ção é muito importante e deve
ser num ponto com grande tráfe-
go de pessoas, o que induz às
compras por impulso. “O produ-
to também tem que ter algum di-
ferencial em relação aos concor-
rentes mais tradicionais e apre-
sentar bom preço. Além disso,
uma decoração chamativa pode
ajudar muito.”

O consultor da Sebrae diz que
é preciso considerar que os hábi-
tos mudam, por isso é sempre
bom ter a percepção de como vai
ser o próximo momento de fre-
quência do comércio e avaliar o
cenário econômico, que pode es-
tar pouco aquecido, verificando
como a economia está evoluin-
do de um período para outro.

A disponibilidade de mercado-
rias para abastecer o comércio
sazonal depende, é claro, da pro-
dução das micro e pequenas in-
dústrias. Muitas delas traba-
lham o ano inteiro para atender
esse público. A Só Natal Indús-
tria de Enfeites é uma delas.

A fábrica, que existe há 46
anos, funciona a todo vapor até
20 de dezembro, depois entra
em férias coletivas por trinta
dias. A partir de 20 de janeiro a
produção é retomada pela equi-
pe de 40 pessoas, mas a partir de

junho o time começa a ganhar
reforço e chega ao final do ano
com cerca de 60 colaboradores.

“As vendas do setor começam
em maio. Em junho tem a Feira
de Natal, onde fechamos a maio-
ria dos negócios. No final de se-
tembro encerramos as vendas e
começamos as entregas”, diz o
proprietário, Antoninho Lencio-
ni. A Só Natal produz cerca de 60
mil árvores por ano e mais de 1
milhão de metros de festão, para
atender cerca de 600 clientes.

O diretor do departamento da

Micro, Pequena e Média indús-
tria da Federação das Indústrias
do Estado de São Paulo (Fiesp),
Carlos Roberto Pinto Monteiro,
também considera importante
que os empreendedores fiquem
atentos aos movimentos da eco-
nomia, que tem uma dinâmica
muito rápida. “Mas o Brasil está
num processo de expansão gran-
de, com um cenário muito favo-
rável para as pequenas empre-
sas.” Ele enxerga boas oportuni-
dades relacionadas aos grandes
eventos esportivos que vão acon-

tecer no País. “As pequenas em-
presas têm grande agilidade e
precisam aproveitar esses ni-
chos que estão vindo por aí.”

Messias lembra que existem
negócios sazonais que são mais
estabelecidos, como as sorvete-
rias. “Dá para apostar na sorvete-
ria com outros perfis, fazendo
uma chocolateria no período de
inverno, quando o forte das ven-
das passa a ser os produtos quen-
tes. Essa percepção da oportuni-
dade é que faz com que se tire
mais proveito do comércio sazo-

nal”, afirma o especialista.
O consultor informa que há,

ainda, uma tendência forte de
produtos sazonais de alguns seg-
mentos serem incorporados aos
hábitos dos consumidores co-
mo, por exemplo, as frutas crista-
lizadas, que antigamente só
eram vendidas no Natal.

Vale lembrar que mesmo as ati-
vidades sazonais devem estar
dentro da lei. É recomendável
consultar um contador para defi-
nir a melhor forma de planejar a
figura jurídica.

Só Natal. Antonio e Alexandre Lencioni comandam a indústria que está no mercado há 46 anos e atende 600 clientes por ano

QUATRO Ps
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