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Alta do dólar traz incertezas para 
investidores no longo prazo. Economix 
traça cenários  que justificam manter  
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O mercado de franquia está em 
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TEMPORÁRIOS: UMA FORÇA 
PARA AS VENDAS NO NATAL

economix

A expectativa de um natal vigoroso como o ano passado faz os comerciantes 
atentarem para a contratação de mão de obra especializada

Passado o primeiro semestre de 2011 o empresário do comércio começa 
a se preocupar com os preparativos para o movimento de final de ano. O 
Natal é a melhor data do ano para o comércio e, diante dessa expectativa, 
uma das questões que preocupam  é a contratação de mão de obra tem-
porária a fim de cobrir o aumento da demanda esperada para a época. Em 
média o faturamento real do varejo em dezembro apresenta crescimento 
sazonal de 30% quando comparado a novembro e tal perspectiva exige 
uma estrutura eficaz de atendimento.

Além do aspecto estrutural, a economia dá sinais de que teremos um 
Natal tão bom quanto foi o último, citado como o melhor da década. 

Diante de importantes decisões sobre compras, estoques, estratégia co-
mercial, dentre outras, a contratação de mão de obra temporária merece 
destaque, pois traz agilidade para o negócio. Além disso, é importante lem-
brar que o empregado temporário tem a expectativa de sua efetivação e se 
empenhará na função, a fim de obter a vaga, e poderá surpreender. 

O mercado de trabalho temporário movimenta uma parcela importan-
te da economia no País. No ano de 2010, apresentou crescimento de 6,4% 
em relação ao número de contratados de 2009, tendo sido contratadas 921 
mil pessoas com média salarial de R$ 903,00. A expectativa para este ano é 
de que as contratações temporárias ocorram na mesma proporção.
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CUIDADOS PARA COMEÇAR 
UM NEGÓCIO COM SÓCIO
saber identificar aptidão de cada sócio e definir com transparência os valores de 
retirada são alguns pré-requisitos para um negócio em sociedade

sente o resultado esperado, o outro sócio 
terá dificuldade em demiti-lo;

• FALECIMENTO DE UM DOS SÓCIOS OU 
DISSOLUÇÃO DA SOCIEDADE
Mesmo sendo um assunto complicado, 
deve estar previsto no contrato social 
quais serão os procedimentos que serão 
adotados, caso um dos sócios venha a 
falecer, ou caso a sociedade venha a ser 
desfeita.

Enfim, para uma sociedade de sucesso é 
preciso desde o começo que os sócios elabo-
rem o planejamento da empresa alinhando 
com suas expectativas. 

Por fim, vale a sabedoria bíblica que diz: 
“andarão dois juntos se não estiverem de 
acordo?”. Andar juntos na administração de 
um negócio é viver a construção e a reali-
zação de um sonho em comum, superar os 
obstáculos e ter a responsabilidade de levar 
esse conceito adiante. 

Esse é, em si, um grande desafio para os 
negócios, mas que pode ser superado, com o 
preparo e a determinação.

Ter o próprio negócio não é uma tarefa 
muito fácil, além de exigir muito empenho, 
dedicação e um capital financeiro para co-
meçar com tranquilidade, as atividades a 
serem executadas para abertura do negócio 
são diversas. 

Muitos empreendedores são excelentes 
na gestão comercial do negócio, mas não 
têm muita habilidade para lidar com a ad-
ministração da empresa, principalmente a 
de natureza financeira. 

Firmar uma sociedade com uma pessoa 
desconhecida pode aumentar o fator de ris-
co para o negócio, pois sociedade pressupõe 
um objetivo em comum e nem sempre é 
dessa forma que a sociedade se desenvolve. 

O problema surge sob diversas formas: 
perfis muito diferentes dos sócios que não 
são complementares, ritmo de trabalho 
muito diferente, expectativa de retorno di-
ferenciada e disposição para riscos muito 
desiguais, dentre outros. 

Nesse cenário a confusão está armada e 
a pergunta que se faz é: como e quanto essa 
empresa poderá trazer lucratividade e cres-
cer se os objetivos não estiverem alinhados? 
Afinal, apenas a afinidade entre os sócios 
não basta para que a sociedade dê certo. 

Por estes e outros motivos, seguem al-
gumas dicas para que uma sociedade entre 
parentes ou amigos possa começar bem e 
desenvolver-se de maneira adequada, evi-
tando conflitos:

• DEFINIR UM PLANO DE NEGÓCIO
O plano de negócio deve conter linhas 
mestre para elaboração do planejamen-
to, objetivos bem definidos, condições 
para alcance dos objetivos, tais como re-
cursos necessários, bem como formas de 
comercialização, dentre outros aspectos;

• IDENTIFICAR COMPETÊNCIAS DE
ACORDO COM A APTIDÃO
Cada um dos sócios tem sua habilida-
de específica e deve procurar realizar as 
tarefas que se adequem ao seu perfil ou 
que se aproximem do que está acostu-
mado a realizar;

• PLANO DE INVESTIMENTO
No plano de negócio deve conter o plano 
de investimento. Deve-se ter uma prévia 
de onde e como serão investidos se o lu-
cro da empresa aumentar;

• DEFINIR ÁREAS E FUNÇÕES
As funções devem ficar claras para que 
a decisão de um não sobreponha a do 
outro, como também os prazos  para a 
execução de tarefas e projetos;

• VALOR DAS RETIRADAS
Deve ser definido quanto será a retirada 
de cada sócio e como proceder em caso de 
aumento ou redução do faturamento; 

• CONTRATO SOCIAL 
O contrato social deve conter percen-
tuais bem definidos para que não haja 
discordância entre os sócios;

• CONTRATAÇÃO DE PARENTES
Deixar claro se a contração de parentes 
será uma prática comum da empresa. 
Ao admitir um parente que não apre-



Acesse www.programarelaciona.com.br e confira.

O Programa Relaciona é uma iniciativa inédita da Fecomercio para fortalecer o comércio, os 
serviços e o turismo no Estado de São Paulo. É um ambiente digital que integra informações, 
produtos e inúmeras vantagens que vão integrar ainda mais sindicatos, contabilistas, gestores, 
financeiro, advogados e empresários destes setores. E revolucionar os seus relacionamentos.

Vamos apimentar nosso relacionamento?

O CRESCIMENTO DO 
MERCADO DE FRANQUIAS
o aquecimento da economia brasileira tem trazido bons negócios 
para todos os setores, em especial, o setor de franquias

do zero. Por isso, a FecomercioSP orienta os 
empreendedores que desejam  entrar nesse 
ramo de atividade a comparar diversas pro-
postas de franquias, conhecer bem o ramo de 
atividade, procurar saber como é tratada a 
marca pelos outros franqueados e pesquisar 
como é vista pelos consumidores. 

A franquia é uma boa opção para quem 
quer montar um negócio e não deseja come-
çar do zero, pois já tem uma marca estabe-
lecida. Para que o empreendedor tenha su-
cesso ao contratar uma franquia, o primeiro 
passo é identificar o seu perfil. Outro fator 
importante é a dedicação que o empreende-
dor deve ter ao negócio: comprar um modelo 
de franquia não significa lucro certo.

É aconselhável adequar o sonho de ter 
o próprio negócio ao orçamento disponível. 
Portanto, o empreendedor deve ficar atento 
aos números e começar com uma franquia 

pequena que seja compatível 
com o capital disponível para 
investimento.

A marca é um dos fatores 
que impulsiona o sucesso da 
franquia. Contudo, ao comprar 
uma franquia de marca renomada, se enga-
na quem pensa que terá menor dificuldade, 
pois não é simplesmente abrir a loja para se 
ter uma quantidade enorme de clientes. Em-
penho é essencial. O setor de franquias pode 
ser uma excelente oportunidade para quem 
quer montar seu negócio sem precisar sair 
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CDICâmbIo nomInal

RENDA FIxA,  
bOLSA OU DÓLAR?
A rápida elevação da cotação da moeda norte-americana desperta dúvidas nos 
investidores. Usar o dólar como aplicação financeira não parece ser bom negócio

Não há um só economista no Brasil 
que não tenha respondido para alguém a 
seguinte pergunta: o dólar vai continuar 
aumentando de preço? Pode chegar a R$ 2? 
Nenhum economista sério pode ter respon-
dido com certeza. Toda vez que o câmbio 
sofre um processo de valorização ou desva-
lorização muito rápido, as dúvidas quanto 
a esse mercado se multiplicam. Pior é nos 
momentos de desvalorização da moeda 
nacional, pois isso afeta a percepção de ri-
queza das pessoas e faz soar o alarme do 
risco de inflação. 

O que as pessoas querem saber, de fato, 
é se investir no câmbio é um bom negócio. 
Não é, até porque o conceito de investimen-
to quase sempre implícito é o de comprar 
moedas estrangeiras e guardar em casa. 
Isso, a rigor, não é investir. Vamos avaliar 
alguns cenários possíveis que justificam (ou 
não) manter reservas físicas em dólares.

1. Você vive em um país de moeda 
muito fraca, com inflação elevada e pouca 
segurança na manutenção do poder de com-
pra dessa moeda. Aí, a compra de ativos reais 
e/ou de moedas estrangeiras não é exata-
mente um investimento, mas funciona como 
proteção de seu patrimônio. Isso foi muito 
comum no Brasil da inflação elevada;

2. Você vive em um país com taxas de 
juros constantemente inferiores à inflação. 
Neste caso, a tendência é de que as moedas 
estrangeiras de economias fortes sejam ajus-
tadas pelo menos no patamar da inflação 
(senão um pouco acima) e ofereça uma al-

ternativa um pouco “torta” de proteção do 
valor para uma economia também “torta”; e

3. Você é um operador de mercado e 
tem informações ultraprivilegiadas das mo-
vimentações das diversas moedas no mun-
do. Neste caso, você é um trader de moedas 
e, a rigor, seu investimento é a compra e ven-
da de moedas conforme suas informações. 
Isso requer um acompanhamento diário e 
de uma dose enorme de sorte para que não 
se perca rapidamente tudo o que foi conse-
guido ao longo de meses ou anos em ape-
nas um ou dois dias de volatilidade cambial.

Como se pode notar, essas opções não 
refletem, em média, o nosso cenário. Em 
primeiro lugar, o Real não é uma moeda da 
qual não se possa ter nenhuma confiança. 
Por enquanto, as taxas de juro para apli-
cações disponíveis para o investidor médio 
com facilidade superam a inflação. Para se 

ter uma ideia do que se está falando, quem 
aplicou R$ 100 convertidos em dólares logo 
na adoção do Plano Real, em julho de 1994, 
teria no final de setembro de 2011 algo entre 
R$ 180 e R$ 190. Quem no mesmo dia aplicou 
esses R$ 100 no CDI teria ao final do mesmo 
período R$ 267. 

Claro, em determinados momentos, em 
alguns períodos o dólar rendeu mais do 
que o CDI, como foi o caso de setembro, mas, 
em média, as aplicações que rendem juros 
reais acima da inflação têm que ser mais 
atrativas do que a manutenção de moeda 
estrangeira em casa. Não é possível que 
uma moeda internacional, no longo prazo, 
se valorize mais do que inflação somada a 
juros internos, pois isso significaria que há 
algo de muito errado ou com a super moe-
da ou com a economia interna. Ainda após 
a desvalorização recente do real, a moeda 
brasileira vale 25% mais do que em seu lan-
çamento, descontada a inflação.
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taxa de câmbio real
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