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CAPA

Nova linha de 
crédito do Banco 
do Povo Paulista

SSe você é micro ou pequeno empreende-
dor do Estado de São Paulo e busca formas 
acessíveis de alavancar o negócio, o Banco 
do Povo Paulista (BPP) pode ser a solução 
ideal. Com linhas de crédito de fácil aces-
so, juros baixos e prazos flexíveis, o pro-
grama busca estimular o empreendedo-
rismo e fortalecer a economia local. Saiba 
como funciona e como utilizar essa opor-
tunidade a seu favor.

Estão disponíveis linhas de crédito para 
diversos perfis, desde Microempreende-
dores Individuais (MEIs), Microempresas 
(ME) e Empresas de Pequeno Porte (EPPs) 
até trabalhadores autônomos e cooperati-
vas. O objetivo é claro: financiar projetos 
que ampliem operações, adquiram insu-
mos ou até mesmo realizem reformas e 
investimentos coletivos.

Confira, a seguir, os detalhes sobre as linhas 
de crédito voltadas para pequenas empresas.

empreenda rápido 
e empreenda afro e mulher

Pessoas físicas e produtores sem CNPJ: 
financiamento com prazos de até 24 meses 
e carência de 60 dias.

Empreendedores formais com CNPJ: pra-
zos de até 30 meses, também com 60 dias 
de carência.

limites e taxas

Primeiro crédito (até R$ 8 mil): juros de 
0,8% ao mês (a.m.) + taxa de abertura de 1%.

CNPJ com mais de 1 ano: valores de até 
R$ 21 mil com juros reduzidos de 0,35% 
a 0,55% a.m.

Garantias simplificadas: empréstimos até 
R$ 3 mil, sem exigência de avalistas.

como solicitar o crédito

Para acessar as linhas, é necessário:

• realizar um curso gratuito de capacita-
ção pelo programa Qualifica SP;

• apresentar documentações pessoais 
e empresariais, como CNPJ, comprovan-
tes de residência, certidões negativas 
e orçamentos detalhados dos bens 
e serviços a serem financiados;

• não ter restrições cadastrais na Serasa 
ou no Cadin estadual.

dicas para utilizar 
o crédito com sucesso

O crédito do BPP pode ser um divisor de 
águas para o seu negócio, desde que utili-
zado de maneira estratégica. Veja algumas 
possibilidades para investir o montante.

Capital de giro: mantenha as operações 
em dia, garantindo estoque e pagamento 
de fornecedores.

Compra de equipamentos: modernize as 
ferramentas para aumentar a eficiência e 
a competitividade.

Expansão ou reformas: invista em melho-
rias para atrair mais clientes e ampliar a 
capacidade operacional.

A principal vantagem do programa é a 
combinação de juros baixos, prazos lon-
gos e acesso facilitado — uma realidade 
distante quando se trata de instituições 
financeiras tradicionais. Além disso, o 
projeto oferece apoio técnico, orientando 
empreendedores a utilizarem o crédito de 
forma inteligente e sustentável.

mpes podem financiar até 
r$ 21 mil com prazo de pagamento 
em até 30 meses e carência de 60 dias
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OOs preparativos para as vendas de fim de ano 
nas empresas do comércio varejista estão 
na fase final. Ainda que estratégias de pro-
moções, precificação de produtos e abaste-
cimento de estoques sejam fundamentais 
para almejar o sucesso no Natal, outro ponto 
é indispensável para garantir o bom anda-
mento dos negócios: a segurança.

O acréscimo do movimento nos centros 
comerciais — aliado aos horários estendi-
dos em muitas cidades — também estimu-
la os casos de criminalidade, como furtos 
e roubos. Por isso, a Federação do Comér-
cio de Bens, Serviços e Turismo do Estado 
de São Paulo (FecomercioSP), por meio do 
Conselho do Comércio Varejista, preparou 
um e-book para auxiliar as empresas do 
Comércio com ações preventivas, treinamen-
tos e investimentos em tecnologia e monito-
ramento, com o objetivo de evitar ou redu-
zir incidentes.

Baixe gratuitamente o guia completo 
para reforçar a segurança no comércio

Funcionários bem treinados, clientes infor-
mados e órgãos de segurança pública em 
cooperação contribuem para um ambiente 
mais seguro a todos. A FecomercioSP espera 
que essas dicas sejam um recurso útil para 
um período de festas próspero e de muitas 
vendas para o varejo.

VENDAS

Dicas para fortalecer 
a segurança do varejo 
e-books destacam ações colaborativas 
entre sindicatos, empresas e órgãos 
de segurança que podem reduzir riscos 
e criar um ambiente seguro no fim de ano
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PROFISSÃO MEI

Loja de 
produtos naturais: 
oportunidades 
e propósito
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aumento na demanda do público pelos 
produtos que compõem um cardápio mais 
saudável abre leque de opções de negócios

OO mercado de produtos naturais tem se 
destacado como um dos mais promissores 
no Brasil, impulsionado pela busca cres-
cente por alimentação saudável, susten-
tabilidade e bem-estar. Para os MEIs, essa 
é uma oportunidade de ouro para iniciar 
um negócio com potencial de crescimen-
to, desde que bem planejado.

cnaes para atuação no segmento

Ao abrir um MEI no ramo de produtos 
naturais, é fundamental escolher o Códi-
go Nacional de Atividade Econômica 
(CNAE) correto para a atividade pretendi-
da. Algumas opções que se encaixam no 
setor incluem:

• CNAE 4729-6/99 — comércio varejista de 
produtos alimentícios em geral, especia-
lizado ou não, como grãos, cereais e pro-
dutos a granel;

• CNAE 4723-7/00 — comércio varejista de 
bebidas, ideal para quem pretende comer-
cializar chás naturais e infusões;

• CNAE 4712-1/00 — comércio varejista em 
minimercados, supermercados e mercea-
rias, destinado a quem deseja operar em 
uma escala maior.

É essencial verificar se o CNAE escolhido 
permite as operações específicas do negó-
cio, evitando problemas legais e fiscais.

investimento inicial

O valor inicial para abrir uma loja de pro-
dutos naturais varia conforme o forma-
to da empresa (física ou online) e o porte 
da operação. Para uma loja básica, os cus-
tos incluem:

• estoque inicial: R$ 5 mil a R$ 10 mil, 
com produtos como grãos, sementes, 
suplementos e itens orgânicos;

• estrutura: caso seja loja física, a loca-
ção e a adaptação do espaço podem cus-
tar entre R$ 3 mil e R$ 10 mil. Já para 
lojas online, investir em uma boa pla-
taforma pode custar entre R$ 1 mil 
e R$ 5 mil;

• legalização e taxas: o custo para forma-
lizar o MEI é baixo, geralmente limita-
do ao pagamento mensal do Documen-
to de Arrecadação do Simples Nacional 
(DAS), que gira em torno de R$ 70.

Em média, o investimento inicial pode 
variar de R$ 8 mil a R$ 20 mil.

definir o público-alvo

Para se destacar no mercado de produtos 
naturais, é importante compreender os 
clientes e as suas necessidades. Algumas 
perguntas-chave podem ajudar, como:

• quem é seu cliente? Jovens adultos, espor-
tistas, pessoas com restrições alimenta-
res ou interessados em sustentabilidade 
são públicos comuns;

• o que ele busca? Produtos veganos, sem 
glúten, orgânicos ou a granel são muito 
procurados;

• onde ele está? Identificar a região de 
atuação e os hábitos de compra do públi-
co (físico, online ou marketplace) é 
fundamental.

Realizar pesquisas de mercado e utili-
zar ferramentas gratuitas, como Google 
Trends e redes sociais, pode auxiliar na 
definição desse público.

estratégias de marketing eficientes

No setor, a comunicação é um diferencial. 
Confira, a seguir, algumas dicas para criar 
uma estratégia de marketing sólida.

• Invista em redes sociais: publique con-
teúdos informativos sobre benefícios dos 
produtos, receitas saudáveis e histórias 
de sustentabilidade.

• Parcerias com influenciadores: criado-
res de conteúdo fitness ou de bem-estar 
podem ajudar a divulgar a marca.

• Programas de fidelidade: ofereça descon-
tos ou benefícios para clientes recorrentes.

• Aposte no marketing local: para lojas 
físicas, distribua panfletos em acade-
mias, consultórios de nutrição ou feiras 
de saúde.

• Venda online: ter uma loja virtual ou 
presença em marketplaces amplia a visi-
bilidade e as vendas.

oportunidade de crescimento

Frente a uma maior conscientização acer-
ca de hábitos saudáveis, o mercado de pro-
dutos naturais continua em expansão. Ser 
um MEI nesse segmento é uma chance de 
unir empreendedorismo e propósito, aten-
dendo a uma demanda crescente e crian-
do impacto positivo à saúde dos consumi-
dores e ao meio ambiente.



MMelhorar a organização de produtos e a 
experiência de compra dos clientes é uma 
maneira efetiva de elevar as vendas do 
MEI. O gerenciamento de categorias, que 
organiza produtos em grupos específicos 
para atrair o consumidor, e as técnicas de 
cross-selling (venda cruzada) e upselling 
(venda adicional), que incentivam o cliente 
a comprar mais ou a optar por produtos de 
maior valor, são algumas das estratégias 
que podem ser úteis para esse objetivo.

organizando para vender mais

O gerenciamento de categorias agrupa 
produtos similares, facilitando a expe-
riência de compra do cliente e ajudando 
o MEI a estruturar melhor o estoque. Em 
vez de tratar cada item isoladamente, o 
método os organiza em unidades de negó-
cios independentes. Por exemplo, uma loja 
de artigos para a cozinha pode organi-
zar produtos como panelas, eletrodomés-
ticos e acessórios em uma mesma seção. 
Isso ajuda o cliente a visualizar melhor 
as opções e incentiva compras adicionais 
de itens que ele talvez não considerasse 
inicialmente.

Além de facilitar a vida do consumidor, o 
gerenciamento por categorias ajuda o MEI 
a manter o estoque em equilíbrio, evitan-
do tanto excesso quanto falta de mercado-
rias, o que é essencial para controlar cus-
tos e melhorar a rentabilidade do negócio.

O processo é composto por oito etapas fun-
damentais, que vão desde a definição das 
categorias até a execução e a revisão do 
plano, permitindo ao empreendedor ava-
liar o desempenho de cada grupo de produ-
tos e ajustar os planos quando necessário.

‘cross-selling’ e ‘upselling’

Duas táticas bastante proveitosas para 
os MEIs aumentarem o valor das vendas 
são o cross-selling e o upselling. No pri-
meiro caso, o objetivo é oferecer produtos 
complementares ao que o cliente já está 
comprando. Por exemplo, ao adquirir um 
celular, ele pode ser incentivado a com-
prar capa, fones de ouvido ou uma pelícu-
la de proteção. Essas sugestões fazem sen-
tido, porque os itens são úteis para quem 
já comprou o celular.

O segundo caso, por outro lado, sugere ao 
cliente uma versão mais avançada ou de 
maior valor do produto que ele escolheu 
inicialmente. Por exemplo, se uma pessoa 
se interessa por um notebook mais básico, 
o empreendedor pode sugerir um modelo 
com mais funcionalidades por um valor 
um pouco superior, destacando benefícios 
como durabilidade ou mais memória.

Para o MEI, essas técnicas podem ser aplica-
das tanto em lojas físicas quanto virtuais. 
Nas vendas digitais, sistemas automáticos 
de recomendação ajudam a sugerir produ-
tos com base nas preferências do consumi-
dor, maximizando ambas as estratégias.

técnicas nas lojas físicas e online

No ambiente físico, o MEI pode organizar 
os produtos de forma a facilitar o cross-
-selling e o upselling. Em uma loja de con-
veniência, por exemplo, o empreendedor 
pode posicionar snacks e bebidas perto 
do caixa, incentivando o cliente a adqui-
rir itens adicionais enquanto finaliza a 
compra. Exibir produtos mais caros em 
locais de destaque também é uma estra-
tégia efetiva para incentivar o upselling, 
especialmente se esses itens são mais pro-
curados pelos clientes.

No e-commerce, o empreendedor pode criar 
pacotes com temas específicos que incenti-
vem a compra de múltiplos itens. Um “kit 
de home office”, por exemplo, pode combi-
nar uma mesa de escritório, cadeira e itens 
de papelaria com um desconto especial, o 
que atrai o cliente pela praticidade e pela 
relação entre custo e benefício.

facilitando as vendas

No mundo digital, o uso de ferramentas 
de Customer Relationship Management 
(CRM) e análise de dados é um grande 
aliado. Esses sistemas permitem ao MEI 
compreender melhor o comportamento do 
cliente e personalizar as ofertas de cross-
-selling e upselling. Ao identificar padrões 
de compra e preferências, é possível suge-
rir produtos que realmente atendam às 
necessidades do consumidor, aumentando 
as chances de sucesso na venda adicional.

gerenciamento de 
categorias e venda adicional

Ao aplicar o gerenciamento de categorias, 
o MEI ganha em organização, facilitando 
o processo de compra e reduzindo custos 
com estoque. Além disso, o uso dessas prá-
ticas contribui para que o cliente perceba 
mais valor na compra, ao ser incentivado 
a adquirir itens relacionados ou de maior 
qualidade. Quando bem aplicadas, essas 
técnicas fortalecem a marca do empreen-
dedor, elevam a satisfação dos clientes e 
maximizam as vendas. Assim, a empre-
sa pode, além de aumentar o valor médio 
das compras, fidelizar os consumidores, 
oferecendo uma experiência de compra 
completa e agradável.

PERGUNTE AO CONSULTOR

Venda mais com 
gerenciamento 
de categorias, 
‘cross-selling’ 
e ‘upselling’

THIAGO FREITAS,
assessor técnico da Federação do Comércio 
de Bens, Serviços e Turismo do Estado 
de São Paulo (FecomercioSP)
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