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DE DIREÇÃO
Conheça a história do profissional de biomedicina que 
veio da Argentina para o Brasil e encontrou no comércio 
de pão de queijo o caminho para a realização pessoal 
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ASSAÍ CHEGA
AO NORTE DO PAÍS

Ótima leitura!

Belmiro Gomes
Presidente do Assaí

Assim como foi durante a realização da Copa do Mundo, em 2014, novamente o Brasil volta a 
ser o centro das atenções do mundo. Receber os Jogos Olímpicos, em agosto, fará com que o Rio 
de Janeiro potencialize ainda mais sua vocação turística. Sem dúvida, um grande desafio para a 
cidade, assim como para os comerciantes locais, que devem se preparar adequadamente para 
aproveitar as oportunidades, garantindo sempre qualidade e bom atendimento.

É nesse clima olímpico que preparamos esta edição da Revista Assaí Bons Negócios, mesclando 
conteúdo informativo com dicas e temas relevantes para o dia a dia dos nossos parceiros.
 
Você vai saber também que junho foi um mês importante para nós, pois chegamos à cidade de 
Manaus, alcançando a única região brasileira onde ainda não estávamos presentes. Inauguramos 
uma grande loja, com estrutura para atender com conforto e qualidade os clientes manauaras. 
Confira os detalhes na seção Assaí Acontece.

Falamos também sobre plano de negócios, essa importante ferramenta que contribui para o 
sucesso do empreendimento. Com a ajuda de um especialista lhe damos o caminho para um 
bom planejamento. Nessa linha de gestão abordamos também, na temática sustentabilidade, os 
conceitos que devem nortear a empresa para que ela se torne economicamente viável e tenha 
vida longa.

Pra quem quer investir, falamos de três mercados: O de delivery de comida congelada saudável, o 
de academias e o de bolos no pote. Todos os três com grande potencial. Você vai conhecer his-
tórias de quem já está trilhando esses caminhos com sucesso e dicas para investir com segurança.

Voltamos a falar também sobre o mercado online, dessa vez abordando o tema Marketing Digital, 
pra lhe mostrar como essas ferramentas podem ser eficazes para destacar seu negócio no univer-
so virtual. Acompanhe também os conteúdos mais acessados no blog Assaí Bons Negócios e 
desfrute de tudo o que preparamos para você e o seu negócio.
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PRESUNTO 
SABOROSO
É AURORA

Presunto Aurora é feito 
somente com pernil suíno, 
ingredientes selecionados 
e o mais alto padrão de 
qualidade. Experimente. 
Com ele tudo �ca
mais gostoso.

www.auroraalimentos.com.br
facebook.com/auroraalimentoso�cial
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BLOG ASSAÍ BONS NEGÓCIOS - Multicanais

+  INFORMAÇÃO
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Acompanhe no Blog Assaí Bons 
Negócios valiosas dicas para a sua 
empresa. Trata-se de um conteúdo 
exclusivo, desenvolvido diretamente 
para você, com dicas de especialistas, 
melhores práticas e receitas para atender 
às demandas de seu estabelecimento. 
Confira abaixo alguns dos assuntos mais 
lidos em julho e agosto. 

Inicie seu negócio em

4 PASSOS 

Negócios para abrir
NO SEU BAIRRO
A valorização do comércio local, dos pequenos produtores e das 
opções feitas de forma mais manual tem ganhado cada vez mais força 
em vários segmentos. Além disso, por comodidade, proximidade e 
confiança, o comércio de bairro se mostra uma opção com grandes 
vantagens para vários empreendedores. Muitas pessoas têm consciência 
de que comprar no bairro pode mudar economicamente uma região e 
fazer parte do crescimento do comércio local é também participar do 
desenvolvimento de um lugar. bit.ly/negocios_de_bairro

Posicione seu smartphone 
sobre o QR Code para 
acessar o site do Assaí .

Acesse o site www.assai.com.br/blog
 e confira outros assuntos.

LEIA  +

Nos dias frios os pratos quentes ganham a preferência das 
pessoas, como esse creme, muito saboroso e muito fácil 
de fazer, perfeito para integrar seu cardápio de inverno. 
Confira a receita na íntegra: bit.ly/creme_ervilha

REDES 
SOCIAIS

youtube.com/assaioficial

facebook.com/assaiatacadistaoficial

twitter.com/assaioficial

Quer dicas rápidas sobre seu 
negócio, além de notícias 
e novidades sobre o Assaí? 
Então curta a página da rede 
no Facebook, no Twitter e 
no YouTube: 

Começar um negócio pode parecer uma missão bem 
complicada. São muitas decisões, muito trabalho e 
muito planejamento. O empreendedor e investidor 
norte-americano John Rampton, fundador da Adogy, 
publicou recentemente um artigo no qual lista 
alguns passos para quem quer começar um negócio 
agora. bit.ly/passos_iniciar

COM BACON
CREME DE ERVILHA
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Com apenas um clique, é possível acessar o conteúdo 
da Revista Assaí Bons Negócios em seu tablet ou 
smartphone. Basta baixar o app no aparelho. Na 
versão digital, você ainda confere conteúdos extras e 
interativos, entre vídeos, áudios e galerias de imagens. 
O aplicativo é gratuito e está disponível para sistemas 
Android e iOS. 
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Assaí MAIS - Novidades

FO
TO

S:
 D

IV
U

LG
A

Ç
Ã

O

FESTIVAL

O Assaí Atacadista realiza a quinta 
edição do Festival do Comerciante, 
que conta com mais de 40 dias de 
ofertas especiais nas 97 lojas da 
rede em todo o Brasil. No período 
de 16 de julho até 31 de agosto será 
criada uma oferta especial a cada 
dois dias, que pode variar de acordo 
com a cidade e o Estado em que a loja 
participante está localizada. Come-
morado no dia 16 de julho, o Dia do 
Comerciante serve como mote para 
a campanha da rede. Com a ação, o 
Assaí reafirma seu compromisso de 

parceria com os pequenos e médios 
comerciantes, oferecendo opções 
cada vez mais adequadas a cada tipo 
de negócio. “A proposta do Assaí é ser 
o estoque da pequena empresa, um 
local em que o cliente empreendedor 
possa fazer a reposição diária de suas 
vendas sem a necessidade de com-
pras para longos períodos. Por isso, o 
Festival do Comerciante é uma ação 
importante para nos aproximarmos 
ainda mais desse público”, explica 
Marly Lopes, gerente de Marketing e 
Sustentabilidade do Assaí Atacadista.

COLETA ECOELCE
O Assaí Atacadista mantém seu compromisso com 
as práticas sustentáveis realizando ações que, além 
de ajudar o meio ambiente, ainda geram economia 
para a população. Exemplo disso é a parceria com 
o projeto Ecoelce desde janeiro de 2015. A iniciativa 
consiste na troca de materiais recicláveis por descon-
tos na conta de energia elétrica. No Ceará, o Assaí 
dispõe de quatro pontos de coleta do projeto de 
sustentabilidade da Coelce (Companhia Energética 
do Ceará), iniciado em 2007. Até abril deste ano já 
foram coletadas cerca de 165 toneladas de resíduos. 
Isso resultou em aproximadamente R$ 32 mil em 
descontos na conta de energia, beneficiando e cadas-
trando mais de 1.800 pessoas no programa. 

Os quatro pontos de troca do Ecoelce em parceria 
com o Assaí estão localizados nos estacionamentos 
das lojas Parangaba, Caucaia, Sobral e Juazeiro do 
Norte. Para se cadastrar, gratuitamente, o cliente 
(pessoa física ou jurídica) precisa levar apenas a con-

DO COMERCIANTE

ta de energia. Ao se inscrever, o participante recebe um cartão 
do projeto e, após isso, já pode levar os materiais para reciclagem. 
Os resíduos precisam chegar aos pontos de troca já separados 
por tipo: papel, metal, plástico e vidro. Lá, eles são pesados e, por 
meio de um sistema online, o valor em bônus é creditado auto-
maticamente na conta de energia do participante. Cada material 
tem seu valor em quilo, unidade ou litro. Caso o valor da bonifi-
cação seja superior ao total da conta, o excedente é creditado na 
fatura seguinte.  



Seleção de

SABORES
Pizza é boa a qualquer dia e hora, e quando che-
ga em casa quentinha, então, ninguém resiste. 
Para tornar esse saboroso momento ainda mais 
especial para milhares de clientes, o Assaí promo-
veu no mês de julho a quarta edição do projeto 
Seleção de Sabores. A ação é realizada em parceria 
com fornecedores da rede, que tiveram suas mar-
cas estampadas em uma embalagem térmica que 
mantém a pizza quentinha durante todo o trajeto 
da entrega. Esse ano, mais de 900 pizzarias de 
todo o Brasil receberam mais de 900 mil embala-
gens, impactando cerca de 3,5 milhões de clientes 
com as 28 marcas participantes da ação.  

ACESSE: WWW.PROMOLIGACAOPREMIADA.COM.BR

MUITO FÁCIL DE PARTICIPAR:

Compre qualquer
produto Scotch-Brite
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ESPECIAL - Bolo no Pote
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Pequenos e

LUCRATIVOS

PEQUENAS PORÇÕES, MUITO 
RECHEIO E SABORES VARIADOS. 
ESSA PARECE SER A RECEITA DE 
SUCESSO DOS BOLOS NO POTE. 

O DOCE, COMERCIALIZADO 
EM EMBALAGENS PARA 

VIAGEM, SURGIU COMO FORTE 
TENDÊNCIA NO MERCADO DA 
CONFEITARIA BRASILEIRA HÁ 

ALGUNS ANOS E JÁ VIROU 
FEBRE PELO PAÍS.

Além de saborosos e práticos, os bolos no 
pote também são uma excelente opção 
de ‘faça e venda’, principalmente quando 
a ideia é iniciar um novo negócio. Além de 
ser um produto lucrativo, é fácil de prepa-
rar e não requer grande investimento.

Quem garante o sucesso na empreitada 
é a confeiteira Jana Nascimento, que con-
quistou clientes em Salvador com o doce. 
Ela conta que seu primeiro contato com 
o universo dos bolos foi há cerca de seis 
anos. “Comecei fazendo ‘presentes doces’ 
para os amigos e familiares”, relembra. 

Mas ela ainda nem imaginava fazer deste 
hobby uma profissão. Foi só quando tra-
balhava no mercado formal é que seu dom 
começou a ganhar destaque. “Em todo 
aniversário que tinha na equipe da em-
presa onde trabalhava pediam meu bolo. 
Acabei ficando conhecida como a Menina 
do Bolo”, conta a baiana. 

A fama foi tanta que ela decidiu comer-
cializar os bolos, especialmente o brownie 
que, segundo ela, era seu carro-chefe. 
Fazendo toda a produção em casa, Jana 
começou a vender os bolos cortados em 

Faça e 
venda bolos 

no pote. Confira 
dicas e receitas 
para produção
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fatias. Ao se desligar da empresa, teve um período de dúvi-
das, pois queria investir no negócio que tinha potencial, mas 
não sabia como começar do zero. Depois de algum tempo, 
ela persistiu, fez alguns testes até chegar ao modelo de bolo 
no pote. 

A inspiração veio de uma sobremesa de Natal, que serviu 
para a família, quando chegou à combinação entre discos 
de bolos e recheio. Deu tão certo que acabou virando seu 
produto de sucesso. “Tirei algumas fotos dos potes e postei 
no Facebook. Pra minha surpresa várias pessoas se interessa-
ram, e assim começou minha história com o doce no pote. 
Animei-me e a cada final de semana tinha um novo sabor e 
novos clientes”, conta Jana. 

Hoje ela chega a vender cerca de 100 potes em um único fim 
de semana e suas encomendas chegam principalmente pelas 
redes sociais, além dos pedidos de amigos e vizinhos. Os seus 
bolos variam de R$ 3,80 a R$ 8,00, dependendo do tamanho 
e do sabor. O segredo ela compartilha: “Ter calma para prepa-
rá-los, dedicação e muito amor para deixar os potinhos bem 
arrumadinhos e apresentáveis”, finaliza. Para divulgar seus bolos, Jana os fotografa e coloca nas redes sociais
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ESPECIAL - Bolo no Pote
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MASSA BÁSICA DE LIQUIDIFICADOR

INGREDIENTES
• 3 ovos 
• 2 xícaras (chá) de açúcar 
• 2 xícaras (chá) de leite 
• 2 colheres (sopa) de margarina de boa qualidade 
    (é ela que deixa a massa saborosa) 
• 2  xícaras (chá) de farinha de trigo sem fermento 
• 1 colher (sopa) rasa de fermento 

MODO DE PREPARO 
Bata no liquidificador os ovos, o açúcar e a margarina. Depois co-
loque um copo de farinha de trigo e um de leite. Bata mais um 
pouco e depois acrescente o restante da farinha de trigo e do leite. 
Desligue o liquidificador, acrescente o fermento e mexa delicada-
mente. Unte uma assadeira retangular com margarina e farinha 
de trigo. Asse em forno a 180 °C por aproximadamente 30 minutos 
(dependendo do seu forno). Quando ficar dourado, teste com um 
palito. Se sair limpo, desligue. 

COMO COMEÇAR?
Para ajudar a quem quer começar no negócio, a profis-
sional de marketing Adriana Valente, fundadora do site 
Empreender Mulher, lançou gratuitamente o e-book 
Como Iniciar um Negócio com Bolos no Pote, no qual 
reúne, de forma didática, todas as dicas para quem dese-
ja começar com os bolos no pote. 

O Empreender Mulher é um projeto social que tem a fi-
nalidade de acelerar o desenvolvimento e as competên-
cias empreendedoras de mulheres, trazendo ferramentas 
e conteúdo, além de novos modelos de negócio para que 
elas possam abrir e gerenciar um negócio sustentável.

Segundo Adriana, o ponto principal para o sucesso dos 
produtos é a qualidade. “Não use produto de má quali-
dade pensando no preço, porque a pessoa vai comprar 
uma vez e, além de não comprar mais, vai falar mal para 
muitas outras pessoas”, descreve. 

Além dessa dica, ela ainda aborda temas importantes 
para o desenvolvimento do negócio, como higiene e 
limpeza do ambiente de trabalho, como calcular o valor 
de venda, os materiais necessários, como divulgar, como 
perder o medo e a vergonha de oferecer, até algumas re-
ceitas de massa e recheio para começar.  por Fernando Torres

Para baixar o e-book 
basta acessar o link 
bit.ly/ebook_bolo_pote

RENDIMENTO 
Se montar em discos com 1 cm de espessura, vai dar mais 
ou menos 50/60 bolos de pote. Se desconstruir o bolo, vai 
render uns 80/100. 

E-book 
distribuído 

gratuitamente
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MASSA DE CHOCOLATE 
• Acrescente 1 copo de chocolate em pó na 

mesma receita ao lado. 

MASSA DE LARANJA
• Acrescente 1 copo de suco de laranja na 

mesma receita ao lado.

Fonte: Adriana Valente

DICAS DE MONTAGENS 
1. Coloque uma colher de sopa de recheio no fundo do pote de 
forma que o fundo todo fique coberto;
2. Coloque duas ou três colheres de sopa do bolo esfarelado;
3. Molhe o bolo com uma ou duas colheres de calda. (cuidado 
para não colocar calda demais e deixá-lo enjoativo);
4. Coloque o recheio de forma que na lateral toda esteja com 
recheio. (Quando o cliente olhar o bolo verá só o lado de fora. Se 
nele não tiver recheio, pensará que seu bolo no pote vem com 
pouco recheio.);
5. Mais uma camada de bolo; 
6. Molhe novamente com a calda; 
7. Mais uma camada de recheio para que a cobertura não dê 
trabalho de grudar no bolo; 
8. Cobertura;
9. Confeitos.
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BURITI-ANUNCIO-90 anos.pdf   1   9/30/14   12:06 PM
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MEU NEGÓCIO, MINHA HISTÓRIA - Casa do Pão de Queijo

Na Casa do Pão de Queijo, pioneira na comercialização do produto, há mais 
de 50 anos, a receita tem um toque especial e o pãozinho está sempre quen-
te, convidando para uma pausa. 

A marca é uma das maiores franquias de alimentos do Brasil, em número de 
unidades franqueadas, no segmento de cafeteria. Há cerca de 14 anos, o ar-
gentino Gustavo Ameijeiras, de 49 anos, é um dos franqueados da Casa do 
Pão de Queijo e mantém uma loja de sucesso dentro do Extra São Caetano 
do Sul, na praça de alimentação. 

Contudo, o dom para a administração dos negócios nem sempre foi seu 
ofício. “Sou formado em biomedicina. Trabalhei em laboratórios e dando 

PÃO DE QUEIJO
toda hora

Conheça a história do argentino formado em Biomedicina que chegou 
ao Brasil e trocou a área médica pelo comércio de alimentos

POLVILHO, LEITE, OVOS E QUEIJO. 
BASICAMENTE, SÃO ESSES OS 

INGREDIENTES PRINCIPAIS PARA UMA 
RECEITA MINEIRA DE MUITO SUCESSO 

QUE VIROU PAIXÃO NACIONAL E JÁ 
GANHOU O MUNDO: O PÃO DE QUEIJO. 
O QUITUTE NÃO TEM HORA PARA SER 

CONSUMIDO E É DIFÍCIL ENCONTRAR 
QUEM NÃO GOSTE.

Gustavo Ameijeiras, franqueado 
da Casa do Pão de Queijo
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aulas de espanhol quando cheguei ao 
Brasil. Meu primeiro contato com o co-
mércio ocorreu após o convite de um 
cunhado que estava abrindo um posto de 
conveniência e precisava de ajuda. Foi uma 
surpresa, porque eu não conhecia nada de 
negócios e foi o que deu o empurrão para 
trilhar esse caminho”, relembra.

Havia uma Casa do Pão de Queijo nesta 
loja de conveniência. O argentino, que 
está no Brasil há 23 anos, gostou da expe-
riência de trabalhar com comércio e sentiu 
que poderia dar certo abrindo um negócio 
próprio. Com o contato que teve com a 
Casa do Pão de Queijo, foi fácil decidir por 
uma franquia.  

“Apareceu a oportunidade de abrir uma 
loja no Extra e, como já conhecia a marca, 
achei interessante por causa da operação. 
Comparado com outros cafés, eu sabia 
que era uma franquia mais forte e em pro-
cesso de expansão”, conta. 

TRABALHO DE PERTO
Muitas pessoas acreditam que o fato de 
ser franqueado é sinônimo de pouco tra-
balho. Gustavo garante que não. Ele conta 
que tem o suporte da franquia, um nome 

consolidado, padrão rigoroso de qualida-
de, mas que a chave para o negócio dar 
certo é a presença do dono. 

“O segredo do sucesso é perseverar, pen-
sando sempre em atender o cliente da 
melhor maneira possível. Tem que par-
ticipar do negócio e não apenas olhar de 
longe. Estar perto é o que permite saber 
o que está dando certo e o que não está. 
Tem que olhar o mercado e observar as 
tendências que estão acontecendo a todo 
momento”, garante.

VARIEDADE NO CARDÁPIO
O carro-chefe é o pão de queijo, como não 
poderia deixar de ser. Além do tradicional, 
há os recheados (requeijão, requeijão com 
azeitona, cheddar, doce de leite e goiaba-
da), além da tradicional porção de mini-
pão de queijo com 10 unidades. 

Mas há muito o que saborear na loja. Fo-
lhados salgados e doces, pastel de forno 
(integral ou tradicional), sanduíches, pani-
ni (snack de pão de queijo recheado pren-
sado na hora), bolinhos, brownies, cookies 
e doces. Para beber, opções como shake, 
sucos, cafés diversos, chocolate quente, 
chá, mochas e cappuccino.  

“O segredo 
do sucesso é 
perseverar, 
pensando  sempre 
em atender o  
cliente da melhor 
maneira possível. 
Tem que participar 
do negócio e não 
apenas olhar 
de longe”
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COMPRA COM QUALIDADE 
E PREÇO JUSTO
Cliente do Assaí de São Caetano do Sul há 
cerca de cinco anos, Ameijeiras conta que 
vai à loja quase todos os dias. Preços com-
petitivos, proximidade, produtos diversifi-
cados e variadas  condições de pagamento 
são as maiores vantagens que o empresário 
aponta. 

“Desde que abriu a loja em São Caetano do 
Sul me tornei cliente por causa da proximi-
dade e da variedade de produto e preços, 
que são muito competitivos. Eu realizo 
compras todos os dias no Assaí porque é 
perto e isso evita que eu tenha necessidade 
de estocar. O Assaí acaba sendo um pouco 
meu estoque. O diferencial é a variedade, o 
preço, a comodidade e aceitar todos os car-
tões, inclusive o cartão de crédito. Antes eu 

comprava em um outro que me cobrava 
anuidade e não aceitava cartão de crédito. 
Também gosto muito pelo fato de estar 
todo dia lá e isso possibilita que eu tenha 
um ótimo relacionamento com os gerentes 
que, inclusive, tomam café no meu estabe-
lecimento”, conta.

HISTÓRIA DA CASA DO PÃO 
DE QUEIJO
A primeira loja foi inaugurada em 1967, na 
tradicional Rua Aurora, centro da cidade 
de São Paulo, iniciando o projeto que se 
tornaria uma das maiores redes de alimen-
tação do país. A ideia foi servir para os pau-
listanos o famoso pão de queijo, receita ori-
ginal de Dona Arthêmia, mãe do fundador 
da marca, Mário Carneiro, e personagem 
retratada no logotipo usado até hoje. A tra-
dicional receita de sua mãe, que é mantida 

MEU NEGÓCIO, MINHA HISTÓRIA - Casa do Pão de Queijo
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em segredo, fazia sucesso entre conhecidos desde a 
década de 1930 na região de Uberlândia, no Triângulo 
Mineiro. Até então, o produto pão de queijo, típico 
da região de Minas Gerais, não fazia parte do hábito 
alimentar dos paulistanos. 

A loja foi um enorme sucesso, chegando a comer-
cializar em seu primeiro dia de funcionamento mais 
de duas mil unidades. Inicialmente, os pães de queijo 
eram colocados em uma cestinha no balcão coberta 
com um pano de prato bordado. As pessoas esco-
lhiam, pegavam e saíam comendo pelas ruas. Com 
o tempo a Casa passou a oferecer refrigerante para 
acompanhar. Os anos passaram e a linha de produtos 
cresceu, assim como a demanda dos consumidores 
por mais lojas.  por Letícia Murta

SERVIÇO
CASA DO PÃO DE QUEIJO
PRAÇA DE ALIMENTAÇÃO HIPERMERCADO EXTRA
Rua Senador Vergueiro, 428, Centro – São Caetano do Sul – SP
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Acesse o vídeo por meio do QR Code:



FO
TO

S:
 D

IV
U

LG
A

Ç
Ã

O
 /

 S
H

U
TT

ER
ST

O
C

K

INSTITUCIONAL - Olimpíadas no Rio
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Em clima de Jogos 
Olímpicos, empresários 

do Rio de Janeiro se 
preparam para receber 

os turistas

e olímpica
RIO: A CIDADE MARAVILHOSA
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Acostumados a receber turistas o ano intei-
ro e um volume ainda maior de pessoas em 
datas específicas ao longo do ano, como o 
Ano Novo e o Carnaval, os empresários ca-
riocas estão otimistas para mais uma data 
especial no calendário deste ano: os Jogos 
Olímpicos Rio 2016.

O acontecimento é mais um dentre os di-
versos eventos que a cidade vem receben-
do desde 2012, com a Rio+20, seguida por 
inúmeros shows e festivais internacionais, a 
Copa do Mundo, em 2014, e, agora, o maior 
evento esportivo do planeta, com os olhos 
de todos os continentes voltados para a ci-
dade maravilhosa. Com tantos atletas, tu-
ristas e equipes de imprensa chegando em 
terras cariocas, o empresariado precisa se 
preparar para atender a todas as necessida-
des dessas pessoas. Os ramos de hotelaria 
e de alimentação são os que mais sentem 
o crescimento do movimento durante 
essas datas.

De acordo com dados da RioTur, durante 
a Copa do Mundo, 886 mil pessoas foram 

à cidade do Rio de Janeiro, movimen-
tando 4.4 bilhões de reais no período do 
campeonato, com um gasto médio de mais 
de 600 reais por dia. Se o otimismo dos em-
presários em 2016 se consolidar, os núme-
ros durante os jogos olímpicos devem ser 
ainda melhores. É no que está apostando 
Hernani Carneiro, proprietário da MCH 
Distribuidora de Bebidas, que fica no cen-
tro da capital fluminense. “Durante a Copa 
do Mundo os nossos negócios triplicaram e 
acreditamos que nas Olimpíadas o resulta-
do vai ser igual ou superior. Afinal, são mui-
tas atividades em um só mês e praticamen-
te todas as modalidades se concentram no 
Rio de Janeiro”, afirma o empresário, que 
vem se preparando para atender os clien-
tes. “Em 2014, eu tinha apenas um carro 
para fazer as entregas de bebidas para os 
bares, quiosques, hotéis e restaurantes que 
atendemos na Zona Sul da cidade. Agora 
tenho três veículos, e o último que comprei 
foi pensando exatamente no aumento da 
demanda para os jogos”, conta animado. 
Para o período, Hernani também contra-
tou dois novos funcionários. 

“Durante a Copa 
do Mundo os nossos 
negócios triplicaram 

e acreditamos que 
nas Olimpíadas o 
resultado vai ser 

igual ou superior”
Hernani Carneiro, proprietário da 

MCH Distribuidora de Bebidas

Assaí Cabo Frio (RJ)
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O empresário está no ramo de bebidas há 
mais de 15 anos e há sete decidiu empre-
ender e abrir o seu próprio negócio. Desde 
então, ele faz grande parte das suas com-
pras na loja Assaí Campinho, por conta da 
variedade de produtos e das facilidades de 
negociação “Os gerentes de bebidas do 
Assaí estão sempre me apoiando, a gran-
de vantagem está nas negociações que eu 
consigo e as facilidades de pagamento que 
a rede possui”, conta.

aumento da demanda durante os jogos, e 
já vem se preparando para fornecer pro-
dutos e serviços com a mesma excelência 
do restante do ano. “Estamos buscando 
incrementar ainda mais o nosso estoque, 
porque a expectativa é que haja um fluxo 
muito bom de turistas na cidade. Então 
o transformador e o revendedor, aqueles 
empresários que compram os produtos 
no Assaí para fazer seu próprio produto ou 
para revender, vão ter uma demanda maior 
e precisam se preparar para isso”, afirma 
o diretor.

ASSAÍ NO RIO DE JANEIRO
Hoje, o Assaí possui 13 lojas no Rio de 
Janeiro, distribuídas em diversos pontos da 
cidade. Por isso consegue atender ao fluxo 
de clientes de todas as regiões da capital 
fluminense. “Durante as Olimpíadas a cida-
de vai ter uma série de restrições de circula-
ção, o que afeta a nossa logística, então es-
tamos nos preparando também para não 
termos problemas na distribuição”, detalha 
Moacir. Segundo ele, muitos clientes já es-
tão fazendo adequações estruturais nos 
seus estabelecimentos para dar mais con-
forto aos clientes, além de buscar soluções 
para transmitir os eventos dos jogos, prin-
cipalmente nos bares e restaurantes. “Eles 
estão empreendendo, por isso acreditamos 
que esse vai ser um período mais positivo 
para as vendas”, destaca.

Essa também é a aposta de Carlos Rodrigues 
de Almeida. Ele é dono do Restaurante e 
Pizzaria Tonto, em Cabo Frio, que fica na 
Região dos Lagos, e acredita que muitos tu-
ristas vão aproveitar para conhecer outros 
pontos turísticos do estado. “Cabo Frio vive 
do turismo, por isso a minha esperança é 
que as Olimpíadas impulsionem o comér-
cio local, além disso, as férias escolares des-
te ano no Estado do Rio serão de 1° a 22 
de agosto- coincidindo com o período do 
evento esportivo - o que deve aumentar 
também o número de turistas cariocas em 
Cabo Frio”, afirma. Carlos, que também é 

E é pensando em empresários como 
Hernani que o Assaí prepara suas lojas 
e seu estoque para atender ao aumento 
da demanda durante este período. “Com 
as Olimpíadas, há uma motivação e tem 
muita gente investindo nesta oportunida-
de. É uma chance de sair do sufoco”, ana-
lisa Moacir Sbartelotto, diretor regional 
do Assaí no Rio de Janeiro. Ele conta que, 
assim como os empresários, o Assaí tam-
bém precisa se preparar para atender ao 

Assaí Duque de Caxias (RJ)



cliente da loja Assaí Cabo Frio, está animado para receber os tu-
ristas com excelência. Além de enfeitar o restaurante com o tema 
olímpico, o empresário criou até um prato especial para a ocasião. 
“No cardápio, além dos 90 sabores de pizza e os pratos de carne e 
frutos do mar, vamos ter uma receita especial chamada Medalhão 
Olímpico, que é um medalhão à piamontese, incrementado com 
aipim, um ingrediente típico brasileiro”, detalha o empresário, que 
escolheu este prato para homenagear as medalhas e os atletas que 
vão recebê-las. Para montar seus pratos, ele conta com o Assaí para 
comprar insumos e bebidas, além de produtos para a limpeza do 
estabelecimento.    por Thais Vaurof

SAIBA MAIS:
MCH DISTRIBUIDORA DE BEBIDAS
Rua do Senado, 194
Centro – RJ
Telefone: (21) 3141-8729

RESTAURANTE E PIZZARIA TONTO
Av. Vereador Antônio Ferreira dos Santos, 500-672  
Cabo Frio – RJ
Telefone: (22) 2647-6043

Momentos especiais merecem  
      queijos de qualidade.

Assaí Campinho (RJ)
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Que o digam as marcas de diversos nichos distribuídas em sites, re-
des sociais, newsletters, aplicativos e canais de vídeo, preocupadas 
em demarcar espaço na plataforma virtual e, claro, vender mais.

Mas a guinada exige estratégia. Ao mesmo tempo em que a web 
democratiza o acesso, a diversidade de apelo aos sentidos pode fa-
zer com que o negócio passe despercebido. “O maior desafio den-
tro da mídia digital é criar conteúdos relevantes, ou seja, transmitir 
informações que agreguem valor ao cliente”, diz Raquel Abrantes, 
analista do Sebrae/RJ. Textos e fotos originais, adequação ao perfil 
da empresa e do público-alvo e posicionamento são algumas das 
características esperadas pelo usuário, podendo gerar o desejado 
engajamento e evitando colocar a reputação da empresa em risco.
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A FORÇA E O GRANDE ALCANCE DA 
INTERNET ALTEROU COMPLETAMENTE 
A COMUNICAÇÃO ENTRE EMPRESAS E 

CLIENTES. QUEM MAIS SE BENEFICIA COM 
ESSA MUDANÇA DE PARADIGMA SÃO 

OS PEQUENOS E MÉDIOS NEGÓCIOS, QUE 
PODEM REDUZIR AS ALTAS VERBAS EM 

PUBLICIDADE NAS MÍDIAS TRADICIONAIS 
E INVESTIR, ELAS PRÓPRIAS, EM AÇÕES 
DIRECIONADAS DE MARKETING DIGITAL.

28 A S S A Í  B O N S N E G Ó C I O S

ESPECIAL  - Marketing Digital

INTERNET PARA
os negócios O marketing digital transformou-se em 

ferramenta essencial do mundo dos 
negócios. Saiba usá-lo a seu favor
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Para ver e ser visto, uma alternativa é se 
aliar aos sites de busca. Existe um profis-
sional especializado em otimizar o po-
sicionamento de páginas conforme as 
palavras-chaves digitadas: O SEO, sigla em 
inglês para Search Engine Optimization. “O 
trabalho consiste em várias técnicas e ele-
mentos de vigilância e ajustes no conteú-
do que fazem com que o Google e outros 
buscadores atribuam relevância àquele 
site, colocando-o entre os primeiros re-
sultados de forma orgânica”, descreve 
Alberto Valle, diretor da escola Academia 
do Marketing, especializada em cursos de 
marketing digital. 

Outro caminho é apostar em buscas pa-
trocinadas, como o Google AdWords e 
o Facebook Ads. “Quando o usuário faz 
uma pesquisa, o buscador ativa as pala-
vras-chaves e rastreia em seu depósito de 
informações os anúncios mais adequados, 
colocando-os em primeiro plano”, expli-
ca Robson Del Fiol, CEO da agência de 
marketing ESV Digital. Ao cruzar o inte-
resse da pesquisa com ofertas relevantes, 
a ferramenta traz tráfego qualificado ao 
site ou fan page, que pode se converter 
em compra imediata ou em médio prazo. 

“É um mecanismo que pode e deve ser 
usados pelos comerciantes de um modo 
geral”, diz ele. 

Uma grande vantagem do serviço é a 
medição dos resultados por meio de web 
analytics, ferramentas oferecidas gratui-
tamente pelos buscadores que revelam 
a navegação exata do cliente e o custo /
benefício do link patrocinado. “Ao con-
sultar os relatórios de mensuração de re-
sultados, o empreendedor consegue criar 
um ambiente de análise externa favorá-
vel, disseminando melhor seu conteúdo 
e alcançando resultados efetivos”, afirma 
Raquel Abrantes.

Como nem só de vendas vive a internet, 
a presença digital corporativa também 
prevê o relacionamento entre a empresa 
e o potencial consumidor. “Isso é espe-
cialmente verdadeiro nas redes sociais, 
em que o usuário nem sempre está em 
busca de comprar algo, e sim, de se rela-
cionar”, pontua Raquel. O investimento 
não é vazio, como pode parecer a princí-
pio. Se conquistado, o internauta pode se 
transformar em uma espécie de “evange-
lizador” da marca, compartilhando e  

Um caminho a 
seguir é apostar 
em buscas 
patrocinadas, como 
o Google AdWords e 
o Facebook Ads
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divulgando o conteúdo e fazendo uma 
espécie de publicidade gratuita – o cobiça-
do engajamento. Mais uma vez, ressalta-se 
a importância da relevância do conteúdo 
e do planejamento de mídia, com fotos e 
vídeos de qualidade e direcionados ao pú-
blico que se deseja alcançar. As redes ainda 
podem ser aproveitadas para uma comu-
nicação direta e pessoal. “Não basta apenas 
dizer que sua empresa se preocupa com a 
satisfação dos clientes e não responder às 
reclamações que eles fazem na página do 
Facebook, por exemplo”, sugere Robson 
Del Fiol.  Também dá para capitalizar em 
cima do YouTube. A empresa pode ter seu 
próprio canal e, dependendo do conteúdo, 
gerar renda com merchandisings e patro-
cínios. Embora o recurso seja mais usado 

por blogueiros e youtubers, alguns nichos, 
como moda e gastronomia, podem apro-
veitar a mídia para também promover o 
seu produto, criando vídeos que gerem 
interesse e engajamento do público. “O 
ideal é que seja feito um planejamento 
de produção de conteúdo para que o ca-
nal sempre apresente novidades”, ressalta 
Alberto Valle.

A propósito, não existe um valor exato 
para as ações de marketing digital. Tudo vai 
depender do que e quem se pretende atin-
gir. “A Associação Brasileira dos Agentes 
Digitais (Abradi) criou o Manual de Preços 
e Serviços Digitais, espécie de parâmetro e 
referência para fazer um cálculo básico do 
serviço”, informa Raquel Abrantes. “Mas o 

Não existe um valor 
exato para as ações 

de marketing digital. 
Tudo vai depender 
do que e quem se 

pretende atingir

www.sanol.com.br



ideal é que o orçamento seja formatado caso a caso, conforme os 
custos operacionais e as metas estabelecidas e cumpridas”. Uma 
dica para evitar prejuízo: testar as ferramentas em pequenas pro-
porções, verificando os resultados e observando o que o cliente 
acha de seu posicionamento virtual.

Em alguns casos, o próprio empreendedor pode montar o 
marketing digital em casa. “Neste caso, ele precisa se qualificar, 
não necessariamente com cursos acadêmicos, mas workshops 
mais curtos e isolados de SEO, redes sociais e outras mídias”, 
orienta Alberto Valle. E finaliza: “Quem não estiver na internet, 
está fora do mercado”.  por Fernando Torres
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Protetor diário 
Intimus Days

ESPECIAL - Prateleira Assaí

Detergente em pó  
Ultra Class

COMPLETE 
seu estoque

Confira sugestões de 
higiene, limpeza e bazar 

MONSTROS SINISTROS PARA
A CRIANÇADA COLECIONAR

PROMO RECREIO
2 REVISTAS +
2 BRINDES
 
POR APENAS 

R$12,90!
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Desodorante aerossol 
fragrâncias 
Joy

Água sanitária 
Daclor 

Lâmpada led branca 
Avant

*Consulte disponibilidade dos produtos nas lojas

Mop Zig Zag Sekito
Bettanin



VISÃO DE MERCADO
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Onda fitness
AQUECE MERCADO

Novos negócios estão surgindo para 
oferecer praticidade, com entrega de 
comida congelada e balanceada para 
os que querem manter a boa forma 
física consumindo alimentos saudáveis, 
mas não têm tempo para cozinhar

COM A VIDA CORRIDA E SEM TEMPO 
PARA COZINHAR, MUITAS PESSOAS 
TÊM DIFICULDADE PARA SEGUIR UMA 
ALIMENTAÇÃO BALANCEADA QUANDO 
ESTÃO FREQUENTANDO ACADEMIA OU EM 
DIETA PARA CONTROLAR O PESO E, CONSE-
QUENTEMENTE, A SAÚDE. ESSA DEMANDA 
LEVOU NUTRICIONISTAS, PROFISSIONAIS 
DE EDUCAÇÃO FÍSICA, CHEFS DE COZINHA E 
EMPREENDEDORES DE DIVERSAS ÁREAS A 
INVESTIREM EM DELIVERY DE CARDÁPIOS 
CONGELADOS SOB MEDIDA PARA SACIAR A 
FOME DOS ADEPTOS DO MOVIMENTO FITNESS.
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Os novos empresários são uma espécie de “Personal Diet”, que 
vendem kits de comida congelada com o apelo da alimentação 
saudável baseado no conceito fitness lifestyle, praticidade e sabor. 
O modelo de negócio consiste na entrega de cardápios persona-
lizados com valor nutricional. A proposta é oferecer praticidade 
aos que buscam alcançar a boa forma com uma refeição corre-
ta e com a comercialização de kits, que podem ser comprados 
avulsos, semanalmente ou mensalmente. A cesta é montada de 
acordo com a necessidade do cliente.  

A ideia desses empreendedores é mostrar aos clientes que é pos-
sível seguir um plano de emagrecimento ou de manutenção do 
peso com hábito alimentar sem esforço e sofrimento, de forma 
prazerosa e com sabor. Os pratos que oferecem são balanceados 
e alguns são preparados sem glúten, sal, lactose, proteína animal 
e outros ingredientes não tolerados pelo cliente.  

São potenciais fregueses desses empresários: atletas de alto ren-
dimento, esportistas, adeptos do mundo fitness e pessoas que 
querem se manter em forma física com reeducação alimentar ou 
que estão em dieta por recomendação médica para controlar a 
pressão alta, diabetes, alergia e outras doenças. 

“Nosso objetivo é 
mostrar às pessoas 
que é possível 
emagrecer com 
alimentação 
equilibrada sem 
sofrimento e uso de 
medicamentos” 

Sylvia Lobo Barros Bezerra,         
dona da ProDieta  



VISÃO DE MERCADO - Personal Diet

MERCADO APETITOSO
As tendências sinalizam que há apetite para crescimento desse mer-
cado no Brasil. Atualmente, os consumidores estão mais conscientes 
sobre os cuidados com a saúde do corpo para prevenção de doenças. 
Muitos estão incluindo em sua agenda visitas às academias para ma-
lhação ou buscando alguma atividade física para reduzir o estresse e 
melhorar a qualidade de vida. 

A mudança de comportamento está gerando bons negócios para em-
preendedores criativos. O estudo “Seis Tendências de Varejo na Améri-
ca Latina”, realizado pela Nielsen, revelou que os gastos dos brasileiros 
com alimentos saudáveis subiram 22% no terceiro trimestre de 2014. 
Uma das principais razões para o aumento da procura por esses produ-
tos, segundo o relatório, é o sobrepeso dos consumidores.  

A pesquisa Vigitel 2014 (Vigilância de Fatores de Risco e Proteção para 
Doenças Crônicas por Inquérito Telefônico), realizada pelo Ministério 
da Saúde, constatou que mais da metade dos brasileiros (52,5%) está 
acima do peso. Entre os entrevistados, 17,9% estão obesos, o que faz 
engordar no país a venda de alimentos saudáveis. 

Atualmente, os 
consumidores estão 

mais conscientes sobre os 
cuidados com a saúde do 

corpo para prevenção 
de doenças



Consultores do Sebrae constatam que o delivery de comida sau-
dável congelada é um negócio lucrativo. Porém, recomendam 
que o empreendedor interessado em participar das oportunida-
des dessa área de negócios faça, em primeiro lugar, um bom pla-
no de negócios. É aconselhável também parcerias com profissio-
nais especializados, como nutricionistas, que entendem sobre a 
composição de ingredientes demandados pelo segmento fitness, 
como os de baixa caloria. 

O empreendedor deve analisar a clientela a ser atendida, como 
frequentadores de academia, mercado corporativo, hotéis, para 
montagem do cardápio e do formato de venda. Alguns empresá-
rios estão explorando esse nicho com lojas na internet, como é o 
caso da GoFit Alimentos, Pronto Light. Outros como Sob Medida 
Alimentação, recebem pedidos por telefone. Ambos os formatos 
exigem um bom esquema logístico de entrega para a área cober-
ta pelo delivery.  

Os consultores observam que o setor de alimentos está sujeito 
a uma intensa regulamentação e fiscalização pela Agência de 

Vigilância Sanitária. As empresas devem detalhar em seus produ-
tos informações nutricionais, calorias e validade. Eles lembram que 
os consumidores de alimentos congelados são muito exigentes e 
que os empreendedores devem ser criteriosos com a qualidade e a 
higiene e criativos na escolha do cardápio.  



VISÃO DE MERCADO - Personal Diet

PIONEIRISMO
Uma das primeiras empresas a explorar esse mercado foi a 
ProDieta, fundada em 1989, pela nutricionista Sylvia Lobo 
Barros Bezerra, com operação na cidade do Recife (PE). 
A empresa comercializa 80 pratos balanceados, de baixa 
caloria e baixo teor de gordura para atender os que estão 
em dieta ou que querem ter uma vida saudável com sabor. 
Todos são congelados e comercializados pelas unidades da 
ProDieta distribuídas pela capital pernambucana.

“A ProDieta nasceu para atender a uma demanda dos meus 
pacientes. Quando vinham ao consultório eu recomendava 
uma dieta alimentar que eles tinham dificuldade em seguir 
por falta de tempo para preparar a alimentação. Fomos pio-
neiros nesse mercado”, conta a nutricionista Sylvia. Hoje, a 
empresa, com 26 anos de atuação, comercializa uma média 
de 4 mil caixas de alimentos por mês, além de oferecer orien-
tação nutricional e pró-estética aos clientes.

Além dos três pontos de vendas, a ProDieta conta com dois 
restaurantes no Recife, que vendem alimentação convencio-
nal e comida light para quem está de dieta. A empresa tem 
ainda parceria com o Summerville Beach Resort, onde par-
ticipa a cada dois meses do Spa no Hotel, juntamente com 
outros parceiros, oferecendo uma programação de emagreci-
mento com reeducação alimentar e comida light. 

“A ProDieta leva às pessoas saúde e boa forma através de um 
acompanhamento profissional particularizado e um cardápio 
diversificado, capaz de agradar aos mais variados paladares”, 



diz Sylvia, que tem uma clientela bem diversificada, incluin-
do esportistas, pessoas que precisam emagrecer ou ganhar 
peso, além de hipertensos e diabéticos, entre outros. 

A nutricionista afirma que seu cardápio é todo montado 
com alimentos naturais. “Nosso objetivo é mostrar às pes-
soas que é possível emagrecer com alimentação equilibra-
da, sem sofrimento e uso de medicamentos”, garante Sylvia, 
que é cliente do Assaí Atacadista há cerca de quatro anos, 
com compras realizadas nas lojas Assaí Imbiribeira, no 
Recife, e Assaí Jaboatão, em Jaboatão dos Guararapes (PE).

O negócio da ProDieta está dando tão certo que Sylvia está 
se planejando para abrir uma rede de franquias. A empre-
sária lembra que quando iniciou, há mais de duas décadas, 
era mais difícil vender seus produtos. Ela percebe que hoje 
a onda do fitness e o movimento da geração saúde facili-
tam as vendas e trazem bons lucros.   por Edileuza Soares

SAIBA MAIS:
PRODIETA: VENDA DE ALIMENTOS SAUDÁVEIS  
Av. 17 de Agosto, 1657 - Casa Forte  - Recife - PE  
Telefone: (81) 3269-1409

Av. Cons. Aguiar, 4599 / Sala 5 - Galeria Mix Place  - Boa Viagem - Recife - PE
Telefone: (81) 3463-4183

Rua Regueira Costa, 81 - Rosarinho - Recife-PE 
Telefone: (81) 3241-5961

prodieta.com.br
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Mercado
MUSCULOSO

Os negócios fitness no Brasil ganham músculos cada vez mais 
rígidos, dobrando de tamanho no decorrer da atual década. Só 
em 2015, o setor movimentou 2,4 bilhões de dólares, segundo 
dados da Associação Brasileira de Academias (Acad Brasil), posi-
cionando o país em décimo lugar no ranking mundial de fatura-
mento. Sem modéstia, o nicho também ganha destaque no que 
diz respeito ao número de unidades: 31 mil academias em todo o 
território, perdendo apenas para os Estados Unidos. 

 Impulsionado por novos 
modelos e pela maior 

preocupação com estética 
e bem-estar, o ramo de 

academias se mostra 
atrativo para as Pequenas e 

Médias Empresas
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“Nos últimos anos, recebemos novos modelos de negócio, 
desde estúdios especializados em uma atividade, como pi-
lates, até as academias low cost, que oferecem preços mais 
baixos para os clientes”, analisa o diretor da Acad Brasil, 
Ricardo Abreu. Outros fatores que explicam a hipertrofia do 
mercado são a maior divulgação da importância da atividade 
física para a saúde e o bem-estar, bem como a profissionali-
zação do segmento, com a chegada de grandes marcas e re-
des internacionais. “Porém, esse é um ramo com espaço para 
empresas de todos os tamanhos, até porque mais de 90% das 
academias são comandadas por pequenos e médios empre-
endedores”, frisa ele.

O fato é que ainda há muita massa para ganhar. Menos de 5% 
da população frequentam a academia regularmente – 7,9 mi-
lhões de pessoas, para ser exato, 15% desse total concentra-
dos nas capitais. São números que tornam o setor bastante 
promissor, tendo em conta o nicho de 140 milhões de poten-
ciais consumidores entre as classes A e C. “A tendência que 
se espera dos novos espaços é que sejam cada vez mais espe-
cializados em única atividade, como os estúdios de bike que 
já estão na moda em São Paulo. Mas sempre haverá cliente 
para uma academia tradicional, que oferece mix de ativida-
des”, aponta Abreu. 

Os irmãos Nelson e Diego Contesini, proprietários da academia T4Fit, em Santos
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Vindos de uma família do ramo de restaurantes 
de Santos, no litoral paulista, os irmãos Nelson e 
Diego Contesini decidiram variar e investir tam-
bém no segmento fitness. Em janeiro de 2015, 
abriram a academia T4Fit no bairro Pompéia, em 
Santos, equipada apenas com aparelhos de mus-
culação e aeróbicos e planos entre 45 a 90 reais 
mensais. “Optamos por esse sistema pelo baixo 
custo de manutenção dos aparelhos, de forma 
que a mensalidade possa ser mais em conta. Além 
disso, confio na eficiência e nos resultados da 
musculação”, diz Diego.

Embora seja considerado um negócio de baixo 
custo, a academia exigiu um bom capital. Em 18 
meses, Diego calcula ter gasto em torno de 1,5 
milhão de reais. Primeiro, na infraestrutura inicial, 
depois na reforma que incrementou o espaço de 
600 metros quadrados com mais um andar e no-
vos equipamentos – e, consequentemente, mais 

“Nos últimos anos, 
recebemos novos modelos 
de negócio, desde estúdios 

especializados em uma 
atividade, como pilates, até 
as academias low cost, que 

oferecem preços mais baixos 
para os clientes”

Ricardo Abreu,                                                              
diretor da Acad Brasil

alunos. A carteira hoje conta com 1,5 mil clientes, o 
que, em uma conta rápida, gera faturamento men-
sal bruto de aproximadamente 100 mil reais. 

“Ainda não conseguimos recuperar totalmente o in-
vestimento, mas já dá para dizer que o negócio deu 
certo. O número de inscrições só aumenta e preten-
demos lançar a segunda unidade em 2017”, garante 
o empresário. 
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Outro gerador de receita é a miniloja equipada com su-
plementos, iogurtes, chás, barras de cereais e castanhas, 
lanches naturais, ovos pasteurizados e energéticos. “Faze-
mos compras de uma a duas vezes por semana na loja 
Assaí Santos. O preço dos laticínios compensa bastante, 
além de encontrarmos sempre produtos em promoção”, 
relata Diego.

O retorno do investimento de uma academia varia muito 
de acordo com o plano de negócios. Franquias de baixo 
custo ou academias de bairro podem custar a partir de 
200 mil reais, dado o alto preço dos equipamentos, en-
quanto a cifra do capital dos grandes estúdios beira o 
infinito. “O sucesso depende muito de investir no treina-
mento da equipe e no atendimento, bem como a locali-
zação. A promessa de retorno é de dois anos aproximada-
mente”, afirma Ricardo Abreu. 

Prático 

Rápido 

Crocante 
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Dono da academia Athletic Life, em 
Itaboraí (RJ), o educador físico e fisicul-
turista Marcos Antonio de Souza calcula 
recuperar o capital investido até 2017. Ele 
inaugurou o espaço de 280 m² em janei-
ro de 2015, contando com a estratégia de 
captar a clientela de sua loja de suplemen-
tos, em funcionamento há 10 anos no dis-
trito de Manilha. Funcionou. Hoje, Marcos 
calcula ter entre oitocentos a mil clientes 
ativos. “Sempre tive o sonho de abrir uma 
academia. Começamos pequenos, inves-
tindo apenas em musculação, ergometria 
e aeróbica.  Mas, mais pra frente, o objeti-
vo é implantar aulas coletivas, como zum-
ba”, planeja. 

“Sempre 
tive o sonho de 

abrir uma academia. 
Começamos pequenos, 
investindo apenas em 

musculação, ergometria e 
aeróbica. Mas, mais pra frente, 

o objetivo é implantar aulas 
coletivas, como zumba” 

Marco Antonio de Souza 



SAIBA MAIS: 
ACADEMIA T4FIT
Avenida Francisco Glicério, 401 
Pompéia, Canal 2 – Santos–SP
Telefone: (13) 3323-322

Campeão de diversos campeonatos es-
taduais de fisiculturismo, Marcos tem 
no corpo mais que estética, um estilo de 
vida. Por isso precisa comer muito e bem. 
“O forte da minha dieta é tilápia, ovos e 
brócolis”, conta. Ele vai às compras duas 
vezes ao mês no Assaí Alcântara, em São 
Gonçalo. Por visita, leva para casa 20 qui-
los de peixe. “No Assaí consigo comprar 
a tilápia cerca de 30% a menos que em 
outras lojas . É uma ótima economia”, 
calcula.  por Fernando Torres

ACADEMIA ATHLETIC LIFE 
R. Francisco Rafael de Barros, 182   
Centro (Manilha), Itaboraí–RJ
Telefone: (21) 2635-0326
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Linguiça Calabresa 
Defumada

Aurora

Pão de Queijo 
Estrela Mineira

MONTE SEU 
cardápio

ESPECIAL - Prateleira Assaí

Produtos com 
qualidade para 

seu negócio

Nova!

PACK ECONÔMICO  P-30 | M-24 | G-20 | EG-16 | XXG-14    |   PACK SUPER JUMBO  P-100 | M-90 | G-80 | EG-70 | XXG-56



Bebida energética 
Full PowerCatchup Sachê 

Cepêra

Achocolatado em pó 
zero açúcar 

Linea

Caldo de Carne ou 
Galinha 
Arisco

*Consulte disponibilidade dos produtos nas lojas
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PALAVRA DE ESPECIALISTA - Plano de Negócios

Com ele é possível compreender os pro-
cessos da gestão do empreendimento, 
conhecer o público-alvo, estimar o vo-
lume de vendas necessário para atingir 
lucratividade e saber como o negócio 
vai se posicionar frente à concorrência. 

Para entender melhor esta ferramen-
ta de gestão, a Revista Assaí Bons 
Negócios conversou com o consultor 
do Sebrae do Paraná, Emerson Cechin. 
Especialista em gestão e empreendedo-
rismo, ele destaca que o plano de ne-
gócios auxilia o empresário a identificar 
informações estratégicas. 

Assaí Bons Negócios: O que é, afinal, 
um plano de negócios?
Emerson Cechin: É um instrumento 
para que o empresário possa plane-
jar a sua atividade de forma prática. 
É um roteiro orientativo que aborda 
pontos-chaves do processo de plane-
jamento. Ele faz com que seja possível 
prever um pouco do que pode acon-
tecer com a futura empresa e encon-
trar informações que possam levar o 
empreendedor a entender se a forma 
como planejou sua estratégia vai levar 
a um resultado e em quanto tempo isso 
vai acontecer. 

O consultor do Sebrae, Emerson Cechin, explica 
porque o plano de negócios é uma ferramenta 
indispensável para o planejamento das empresas 

A RECOMENDAÇÃO JÁ É 
UMA VELHA CONHECIDA 

DOS EMPRESÁRIOS: ANTES 
DE COMEÇAR UM NEGÓCIO É 

FUNDAMENTAL SE PLANEJAR. 
ENTRETANTO, PARA QUE O 

PLANEJAMENTO SEJA EFICAZ 
E CONSIGA DE FATO ANTECIPAR 

INFORMAÇÕES IMPORTANTES DO 
NEGÓCIO, HÁ UM INSTRUMENTO 

INDISPENSÁVEL CHAMADO 
PLANO DE NEGÓCIOS. 

Planejando o

SUCESSO
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Ele dá essa visão inicial, mas vamos lem-
brar que é um planejamento, e, sendo 
um planejamento, ele vai depender da 
veracidade das informações que o em-
preendedor colocar nesse plano. Então, 
é fundamental que seja realista, que seja 
baseado em informações reais do merca-
do e também em informações de custos 
que esta empresa terá. 

ABN: Onde o empresário pode buscar 
essas informações?
EC: Depende muito do conhecimento 
do empreendedor. Existem várias ins-
tituições que podem dar este apoio, 
como, por exemplo, o próprio Sebrae. 
Também entra um pouco do conheci-
mento de mercado, e aí a especificidade 
de cada segmento é importante. Saber 

quem é o público-alvo, qual sua faixa 
etária, a faixa de renda. Essas informa-
ções dão os primeiros insights sobre o 
tamanho do mercado. No varejo, espe-
cificamente, a delimitação está muito 
ligada à área geográfica de atuação, que 
é uma cidade, ou um bairro, consideran-
do grandes metrópoles. Se a pessoa tiver 
esta condição analítica, ótimo; se não, é 
recomendável que ela busque ajuda para 
fazer esta análise. 

ABN: Em que momento o plano de ne-
gócios deve ser feito?
EC: Para quem está começando, o ideal 
é que faça o plano antes mesmo de abrir, 
porque já começa com algumas informa-
ções importantes que dão uma melhor 
condição decisória. Quem já tem um ne-

gócio também pode fazer o plano, por-
que ele é um instrumento que objetiva 
um melhor planejamento. Para quem já 
tem um negócio em andamento há tam-
bém outras ferramentas que podem ser 
utilizadas. Eu recomendo, além do plano, 
dependendo do modelo de negócio, que 
o empresário use o Canvas - ferramenta 
de gerenciamento estratégico, que per-
mite desenvolver e esboçar modelos de 
negócios- como um instrumento de pre-
paração e de uma melhor compreensão 
da proposta de valor que você pode fazer 
para o seu cliente. São dois instrumentos 
complementares. Enquanto o plano de 
negócios dá uma visão mais operacional, 
o Canvas permite um modelo analítico 
com base no tipo de valor com o qual 
você quer impactar o seu cliente. 

 “O plano 
de negócios faz o 

empreendedor levantar 
uma série de informações 

que lhe dão uma condição de 
analítica diferente”

Emerson Cechin. Especialista em gestão 
e empreendedorismo e consultor do 
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ABN: Quais são as principais informa-
ções que o plano vai dar ao empresário?
EC:  Um dos principais indicadores do 
plano de negócios é o ponto de equilíbrio 
operacional, por exemplo. Ele determina 
em valores financeiros o montante de 
faturamento que se fará necessário para 
atingir o equilíbrio da operação do negó-
cio, que é o volume de vendas mínimo 
para não haver prejuízo. Esta é uma in-
formação estratégica. Dificilmente você 
começa uma operação com o seu ponto 
de equilíbrio atingido. Isso leva um tem-
po até prospectar um número de clien-
tes necessário para gerar o volume de 
vendas e alcançar o ponto de equilíbrio.

ABN: O plano aumenta as chances de 
sucesso de um negócio?
EC: O plano obriga o empreendedor a 

levantar uma série de informações que 
darão uma condição analítica diferen-
te a ele, como, por exemplo, comparar 
preços com a concorrência. Informações 
fundamentais para compreender se o 
que está sendo proposto é adequado ao 
que o mercado está pagando. Por outro 
lado, ele também possibilita que seja fei-
ta toda uma composição de custos da 
estrutura do negócio, e isso leva a saber 
se é possível oferecer os produtos a um 
preço competitivo no mercado. Estas 
são informações estratégicas que contri-
buem para o êxito do negócio, mas não 
são determinantes. O empresário pode 
prever isso tudo e depois tomar decisões 
que comprometam a credibilidade fren-
te ao cliente. Então, o empreendimento, 
para ter êxito, tem que ser planejado e 
gerido de forma adequada. 
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ABN: Quais são as especificidades para os planos nos peque-
nos negócios do ramo de alimentação?
EC: O plano de negócios é um instrumento que se aplica a qual-
quer segmento. Existem especificidades da atuação deste tipo de 
varejo, assim como alguns cuidados importantes em cada mo-
delo de negócio. No varejo de alimentação, por exemplo, quanto 
mais o empresário puder comprovar a qualidade do seu produto 
por meio de um plano de alimentos seguros, que garanta quali-
dade no processo produtivo, maior a confiança do seu cliente. 
Quanto mais abertura tiver no relacionamento com o consumi-
dor, recebendo feedbacks sobre a qualidade do produto, melhor. 
Outra coisa importante é buscar conhecer o que é feito fora do 
próprio negócio. Periodicamente o empresário deve frequentar 
outros restaurantes, outros pontos de alimentação, para tentar 
entender o que é oferecido. É importante buscar o que o cliente 
traz como referência para pensar em estratégias de melhoria do 
produto, do negócio e da entrega de valor para ele. Os modelos 
de negócio que não evoluem periodicamente serão substituídos 
logo ali na frente.   por João Guilherme Frey



EM TEMPO  - Negócios

52 A S S A Í  B O N S N E G Ó C I O S

EMPRESA
Formalize sua
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O mercado de alimentação fora do lar ofe-
rece muitas oportunidades para empreen-
dedores inovadores e com pulso para ges-
tão. Para que sua ideia saia do papel e se 
torne realidade, preparamos uma lista de 
dicas para formalização de uma empresa. 

Segundo os especialistas, o setor de ali-
mentação fora do lar é um ramo ainda 
crescente no Brasil. Apesar da desacelera-
ção da economia, que faz com que o con-
sumidor pesquise mais na hora de buscar 
um lugar para fazer suas refeições, os que 
souberem transformar crise em oportuni-
dade tendem a se dar bem. 

MUITOS EMPRESÁRIOS 
COM HABILIDADE NA 

COZINHA SONHAM EM 
APROVEITAR ESSE TALENTO 

PARA COMEÇAR UM 
NEGÓCIO PRÓPRIO, COM A 

ABERTURA DE UM PEQUENO 
RESTAURANTE, POR 

EXEMPLO, ONDE POSSAM 
FAZER O QUE GOSTAM E, DE 

QUEBRA, GANHAR DINHEIRO. 

Formalizar 
um ponto 

comercial exige uma 
série de documentos para 

obtenção de licenças e 
alvarás. Veja um passo 

a passo para vencer 
cada etapa

De acordo com o Sebrae, os negó-
cios de bares e restaurantes registram 
anualmente expansão em torno de 10%. 
Entretanto, a Associação Brasileira de 
Bares e Restaurantes (Abrasel) alerta que 
não basta apenas saber cozinhar para 
ter sucesso nesse mercado. Dados da 
entidade revelam que 35% dos empre-
endimentos fecham nos dois primeiros 
anos de vida. Isso acontece porque esse 
setor é versátil, exige mudanças cons-
tantes para adaptação às novidades e 
as ofertas são maiores que as demandas 
do consumidor, constatam pesquisas 
da Abrasel.
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Sebrae recomenda 
que os novos 
empreendedores 
busquem ajuda de 
um contador de 
confiança, para 
cuidar da parte 
burocrática da 
papelada junto aos 
diversos órgãos 
de governo  

Consultores do Sebrae aconselham os 
novos empreendedores a se informarem 
bastante sobre esse mercado e suas ten-
dências antes do processo de abertura 
oficial da empresa. As primeiras lições de 
casa precisam ser feitas para que o negó-
cio comece certo. 

ESCOLHA O TIPO 
DE NEGÓCIO
Para montar um negócio você precisará 
escolher o nicho que pretende explorar, 
ou seja, que tipo de produtos e serviços 
deseja oferecer e decidir o sistema de fun-
cionamento do seu ponto. 

Depois elabore seu plano de negócios, que 
é uma espécie de mapa com detalhamen-
to sobre a viabilidade da ideia . No caso de 
um restaurante, por exemplo, você pode 

não apenas oferecer refeições, mas um 
conjunto de serviços que contribuirá para 
levar o consumidor até o estabelecimen-
to. A localização e o ambiente têm que 
ser agradáveis, oferecer boa experiência, 
alimentação de qualidade, atendimento 
primoroso, conforto e bem-estar para que 
o cliente volte sempre.

LOCAL CERTO 
Definir a localização e escolher o imóvel 
para a instalação de um restaurante é uma 
das decisões mais importantes. Segundo o 
Sebrae, esse item representa mais de 50% 
para o sucesso do empreendimento. A es-
colha deve considerar os seguintes fatores: 
o objetivo do negócio; público; população 
dos arredores; concorrência existente ou 
potencial nas redondezas; condições do 
imóvel; vias de acesso. 
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ATENDIMENTO ÀS 
EXIGÊNCIAS LEGAIS 
A legalização de uma empresa passa por várias eta-
pas e necessita de aprovação de documentos em 
órgãos dos governos federal, estadual e municipal. 
Esse processo começa com a definição do regime 
de tributação de impostos. O enquadramento é de 
acordo com o tamanho da empresa e seu fatura-
mento anual. Para pequenos negócios existem dois 
modelos. Identifique qual atende a sua operação. 

MICROEMPREENDEDOR 
INDIVIDUAL (MEI)
É voltado para pessoa física que trabalha por conta 
própria e não há necessidade de sócio. O MEI pode 
faturar até R$ 60 mil por ano e está isento da co-
brança de impostos. Assim, pagará apenas o valor 
fixo mensal de R$ 50,00 (comércio e serviços), que 
será destinado à Previdência Social e ao ISS (Imposto 
sobre Serviços de Qualquer Natureza). Essas quan-
tias serão atualizadas anualmente, de acordo com o 
salário mínimo.

REGISTRO – Toda empresa nasce com registro na Junta 
Comercial do Estado ou no Cartório de Registro de Pessoa 
Jurídica. Esse processo exige a apresentação de uma série de 
documentos e formulários, entre os quais estão o contrato 
social e os documentos pessoais de cada sócio, caso haja.  

Na Junta Comercial ou no Cartório será feita uma pesquisa 
para verificar se não há outra empresa com o nome escolhi-
do. Por isso, procure ter pelo menos duas ou três sugestões 
de nome. Assim o processo anda mais rápido. Se o processo 
for aprovado, será entregue ao empreendedor o NIRE (Nú-
mero de Identificação do Registro de Empresa), que é uma 
etiqueta ou um carimbo da Junta Comercial ou do Cartório. 

CNPJ – Com a liberação do NIRE, o próximo passo é fazer o 
Cadastro Nacional da Pessoa Jurídica (CNPJ) de contribuinte 
na Receita Federal.

ALVARÁS OBRIGATÓRIOS – Além da autorização de fun-
cionamento da prefeitura local, a abertura de um restauran-
te exige as seguintes licenças: vistorias e observância às nor-
mas de segurança - Corpo de Bombeiros; Licença Ambiental 

- Órgãos municipais ou estaduais de meio ambiente; Licença 
Sanitária - Órgãos municipais, estaduais e federal ligados à 
Agência Nacional de Vigilância Sanitária (Anvisa).

AUTORIZAÇÃO DE FUNCIONAMENTO – Emitido o 
CNPJ, a fase seguinte é entrar em contato com a prefeitura 
do município para obter o alvará que autoriza o funciona-
mento da empresa.

CADASTRO NA PREVIDÊNCIA SOCIAL – Independente-
mente de ter ou não funcionários contratados, sua empresa 
precisará fazer o cadastro na Previdência Social. A legislação 
brasileira está sujeita a alterações constantes. Como é im-
possível gerenciar o negócio e acompanhar todas mudanças 
das leis, o empresário pode deixar essa tarefa nas mãos do 
contador. 

O que é importante o empreendedor saber é que atualmen-
te os órgãos de fiscalização e cobrança de impostos estão 
automatizados e acompanhando as empresas praticamente 
em tempo real. Desta forma, débitos com tributos e sonega-
ção são identificados muito rapidamente. 

VEJA A SEGUIR A LISTA DE DOCUMENTOS NECESSÁRIOS 
PARA FORMALIZAR SUA EMPRESA:



SOCIEDADE SIMPLES 
Destina-se a negócios formados por profissionais liberais, 
como administradores de empresa, médicos, nutricio-
nistas, advogados etc. É um regime tributário facilitado 
e simplificado para micro e pequenas empresas. Permite 
o recolhimento de todos os tributos federais, estaduais e 
municipais em apenas uma guia. A alíquota é diferenciada 
conforme o faturamento, separado em faixas com receita 
bruta anual de até R$ 3,6 milhões.

O Sebrae recomenda que o empreendedor recorra a um 
contador de sua confiança, para ajudar na preparação dos 
documentos a serem entregues aos órgãos de governo 
para obtenção das licenças e alvarás de funcionamento.

Com ajuda do contador será feito o Contrato Social, que 
é o documento que detalha de forma objetiva a proposta 
do negócio, o aspecto societário e o valor de faturamento, 
entre outras informações. É com esse documento que será 
feito o registro da empresa.  por Edileuza Soares
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ASSAÍ MANAUS 
A cidade de Manaus, capital do Estado 
do Amazonas e principal centro eco-
nômico e financeiro da região Norte 
do Brasil, recebeu no dia 30 de junho 
a primeira loja Assaí Atacadista. Com 
essa inauguração, a rede alcança a única 
região brasileira onde ainda não estava 
presente. 

A chegada a Manaus reafirma a posição 
do Assaí de investir e estar presente nos 
grandes centros brasileiros, fomentan-

do a economia local por meio da gera-
ção de empregos – foram criadas mais 
de 600 vagas diretas e indiretas com a 
abertura da nova unidade – e ofere-
cendo mais uma alternativa econômica 
para os clientes realizarem suas com-
pras. “O Assaí sempre busca aumentar 
a sua presença em cidades e estados 
nos quais há uma crescente demanda 
de comerciantes e consumidores. A 
escolha pela capital amazonense se dá 
pela sua importância, já que é o princi-
pal polo econômico da região Norte do 

Com a chegada a Manaus, 
o Assaí marca presença 
nas cinco regiões brasileiras 
e segue com planos de 
crescimento orgânico em 
outras cidades do país

De norte a 

SUL DO PAÍS

- Assaí em Manaus
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Brasil”, explica Belmiro Gomes, presidente 
do Assaí Atacadista. 

O presidente destaca ainda que a abertu-
ra de lojas é o principal pilar que sustenta 
o crescimento do Assaí. Por isso, a inau-
guração da unidade manauara é muito 
importante para que a rede continue a 
sua expansão orgânica e esteja, finalmen-
te, presente em todas as regiões do Brasil. 
Além disso, a localização da loja atenderá 
à demanda dos pequenos e médios co-
merciantes e empreendedores locais, bem 
como dos consumidores finais que bus-
cam a economia do formato de atacado. 

ESTRUTURA E 
CONFORTO NAS COMPRAS
A loja de Manaus tem aproximadamen-
te 15,5 mil m² de área construída, sendo 
cerca de 5,7 mil m² de área de vendas, 412 
vagas de estacionamento e 30 check-outs. 
Seu modelo segue o conceito mais mo-
derno de loja do Assaí, com aumento da 

área de estocagem, elevação do pé-direito 
e da metragem das unidades, fazendo com 
que os produtos possam ser armazenados 
no ponto de venda, ao mesmo tempo em 
que facilita a operação de reposição e giro 
dos estoques.

De acordo com o gerente regional do Assaí 
no Norte, Luis Costa, em pouco tempo 
de funcionamento, a loja Assaí Manaus já 
mostra o potencial da região. “Fomos mui-
to bem recebidos pela cidade e somente 
no mês de abertura já superamos todas as 
expectativas”, ressalta. 

A loja Assaí Manaus fica na Avenida Autaz 
Mirim, 8755, na Grande Circular (próximo 
à Bola do Produtor) e funciona  de segunda 
a sexta-feira, das 7h às 22h; e aos domingos 
e feriados, das 7h às 18h.

SUSTENTABILIDADE
Uma das propostas do Assaí Atacadista é 
ser um agente transformador da cadeia  

“O Assaí
sempre busca 
aumentar a sua 
presença
em cidades e estados 
nos quais há
uma crescente 
demanda de 
comerciantes
e consumidores” 
Belmiro Gomes, 
presidente do Assaí
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Uma das propostas 
do Assaí Atacadista é ser 

um agente transformador da 
cadeia de valor de pequenos e 
médios comerciantes, por meio 

da conscientização 
e da contribuição para 
as práticas sustentáveis

de valor de pequenos e médios comerciantes,   por 
meio da conscientização e da contribuição para as 
práticas sustentáveis. Por isso, a loja de Manaus con-
ta com tecnologias e padrão de construção que bus-
cam a melhor utilização dos recursos naturais, como 
redução do consumo de energia elétrica e melhor 
aproveitamento da água.

As ilhas refrigeradas, por exemplo, possuem fecha-
mento e evaporação da água residual da condensa-
ção, eliminando a necessidade de drenos e promo-
vendo um maior aproveitamento do equipamento, 
o que reduz o consumo de energia. A iluminação 
tem cobertura com zenitais e a fachada é de vidro, 
para proporcionar maior iluminação natural durante 
o dia, diminuindo a utilização das lâmpadas. 

- Assaí em Manaus
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Além disso, a nova unidade possui  coleta de pilhas e baterias, 
dando a correta destinação para este tipo de resíduo. As uni-
dades Assaí dão a correta destinação para esse tipo de resí-
duo. Todas as lojas possuem coletores específicos, nos quais os 
clientes podem fazer o descarte dos materiais.

Em sua política de consumo consciente, o Assaí oferece duas 
alternativas para o transporte de mercadorias: sacolas retorná-
veis (ecobags) e caixas de papelão, distribuídas gratuitamente. 
No entanto, para o cliente que ainda quiser utilizar as sacolas 
plásticas, essas são vendidas a R$ 0,20 e toda a receita líquida 
obtida com a sua comercialização será revertida para a APAE 
Manaus. 

SAIBA MAIS:
ASSAÍ MANAUS
Avenida Autaz Mirim, 8755
Manaus – AM
Telefone: (92) 3247-2250
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- Economicamente viável

Verde também

NAS CONTAS
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Conforme explica a analista da Unidade de Inovação e Sustentabilida-
de do Sebrae Minas, Júlia Padovezi, alguns empreendedores pensam 
que, por serem pequenos, não precisam adotar controles, organizar sua 
produção ou gerenciar suas atividades poluidoras, acreditando que esse 
tipo de atividade destina-se apenas para empresas grandes. “Isso não é 
verdade. A questão ambiental já faz parte de qualquer tipo de negócio”, 
explica.

De acordo com ela, a sustentabilidade empresarial é um processo perma-
nente de aperfeiçoamento das práticas de negócio. “Os negócios susten-
táveis fazem parte de um novo modelo empresarial, em que produtos e 
serviços baseiam-se na incorporação, de forma integrada, dos aspectos 
sociais, econômicos e ambientais. Os pequenos negócios estão perceben-
do que os atuais padrões de produção e de consumo são insustentáveis. 
Ao mesmo tempo entendem que, para se manterem funcionando, terão 
que integrar, cada vez mais, componentes ambientais às suas estratégias 
comerciais e ao seu planejamento de longo prazo”, garante.

Ser sustentável tem a 
ver com manter a empresa 

economicamente viável. 
Conheça o conceito e 

como controlar as finanças 
de sua empresa

COM A IMPLANTAÇÃO DA LEI GERAL 
DAS MICRO E PEQUENAS EMPRESAS, 

EM 2008, UM GRANDE PASSO FOI 
DADO PARA RECONHECER A FIGURA DO 

MICROEMPREENDEDOR INDIVIDUAL COMO 
UMA GRANDE FORÇA DA ECONOMIA 

BRASILEIRA. CERCA DE QUATRO MILHÕES DE 
TRABALHADORES FORMALIZADOS ESTÃO 
INSCRITOS COMO MICROEMPREENDEDOR 

INDIVIDUAL (MEI). COM A FORMALIZAÇÃO, 
TORNOU-SE IMPORTANTE GERIR OS 

NEGÓCIOS DE MANEIRA SUSTENTÁVEL PARA 
PERMANECER ATIVO NA ECONOMIA.
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EMPRESA ECONOMICAMENTE VIÁVEL
Para que uma empresa se sustente no mercado, ela deve ser 
economicamente viável. Ou seja, é preciso que haja equilíbrio 
entre gastos e receitas, garantindo a sustentabilidade financei-
ra do negócio. Para isso, é preciso ter em mãos informações 
organizadas e atualizadas.

“Se a empresa não consegue gerir as suas finanças ela não é sus-
tentável, ou seja, economicamente viável. Ser sustentável não é 
só pensar no impacto ambiental, mas é necessária a viabilida-
de econômica para ser ambientalmente correto e socialmente 
justo”, exemplifica Júlia. 

A analista garante que quanto mais práticas sustentáveis são 
adotadas, maior é a redução de custo e o ganho de competiti-
vidade dentro da empresa. “E, consequentemente há o aumen-
to do lucro desse empreendimento. Mas, para que esse lucro 
seja visível e bem utilizado, é importante que o empresário te-
nha um controle do seu fluxo de caixa, sem endividamentos e 
problemas trabalhistas”, disse.  

 Júlia Padovezi, analista da Unidade de Inovação e 
Sustentabilidade do Sebrae Minas

“A questão ambiental já faz parte 
de qualquer tipo de negócio”

SEU MELHOR PARCEIRO EM ILUMINAÇÃO

LÂMPADAS AVANT COM TECNOLOGIA DE PONTA

ECONOMIA e 
DURABILIDADE 
em um só produto

Mude drasticamente o seu ambiente, escolhendo LED AVANT

avantlux.com.br
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VIDA SUSTENTÁVEL - Economicamente viável

A sustentabilidade empresarial é muito impor-
tante para o sucesso das empresas em longo pra-
zo. Ao mesmo tempo em que deixa as contas no 
verde, também usa de maneira mais eficiente os 
recursos (como água e energia), elimina desper-
dícios, promove o bem-estar das pessoas e cria 
relacionamentos mais éticos e justos com os for-
necedores e o mercado.

Para a consultora do Sebrae, o primeiro passo para 
estar no controle das finanças é conhecer a situa-
ção atual. “Anote todas as despesas e gastos, seja 
em planilha eletrônica, caderno, aplicativos para 
celular ou programas na internet. Escolha o meio 
que for mais fácil e confortável para você. Além de 
controlar, é importante monitorar as informações 
coletadas mensalmente. Assim, é possível realizar 
um melhor planejamento da empresa”.  

Naturalmente
�ce
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 Essas ferramentas possibilitam lucrar ao mesmo tempo em 
que consideram os cuidados com o meio ambiente e o bem-
-estar das pessoas. “Ela amplia a visão para além das pare-
des da empresa, fazendo com que sua atuação seja: econo-
micamente viável, ou seja, equilibrada e lucrativa ao longo 
do tempo; ambientalmente correta, gerando o mínimo de 
impactos no meio ambiente e socialmente justa, permitindo 
que todas as pessoas tenham as mesmas oportunidades”, fi-
naliza Júlia.   por Letícia Murta

“A cartilha desenvolvida 
pelo Sebrae fala sobre 
sustentabilidade aplicada 
às questões práticas 
dos pequenos negócios”
 Júlia Padovezi



VIDA SUSTENTÁVEL - Economicamente viável

GESTÃO FINANCEIRA NA PRÁTICA, DE 
ACORDO COM O SEBRAE 
1. Separe as contas da empresa das contas pessoais. 
Isso facilita a organização e o equilíbrio também das 
suas finanças particulares. 

2. Classifique cada tipo de gasto. Por exemplo, 
matéria-prima, equipamentos, salários, impostos. Ao 
final, você saberá quanto cada parte consome do seu 
orçamento.

3. Se a atividade realizada pela sua empresa é 
sazonal, ou seja, sofre variações ao longo dos meses, 
é preciso fazer uma reserva para garantir a operação 
nos períodos de menor venda.

4. Realize vistorias semanais ou mensais em seu 
estoque para avaliar se há excesso de mercadorias, 
desperdícios ou extravios.

5. Mantenha uma relação de parceria com 
fornecedores. O menor preço nem sempre é aquele 
que oferece um comércio mais justo 
para todos.

6. Caso tenha dívidas anteriores, procure a instituição 
e solicite uma posição atual, como valor total a pagar, 
taxa de juros efetiva e saldo para quitação. Negocie 
prazos de pagamento e parcelas que caibam no seu 
bolso. 

7.  É fundamental manter uma conta jurídica 
separada da conta pessoal. Assim, você tem mais 
controle do fluxo de caixa da empresa e, com isso, 
mais facilidade de acesso a crédito e financiamento 
bancários.

8. Faça uma reserva para imprevistos, assim você 
evita empréstimos e pagamento de juros.
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O setor de panificação brasileiro ga-
nhou duas normas técnicas para garan-

tir desempenho mais seguro e eficiente 
de máquinas e equipamentos do setor de 

panificação. As normas foram lançadas pelo Sebrae, a Associação Bra-
sileira das Indústrias de Equipamentos, Ingredientes e Acessórios para 
Alimentos (Abiepan) e a Associação Brasileira de Normas Técnicas 
(ABNT). As normas - ABNT NBR 15735 e 15853 - estabelecem requisi-
tos para segurança, padrão, qualidade e higiene de batedeiras planetá 
rias, com capacidade maior do que cinco litros e menor do que 500 
litros, e para modeladoras de massas para pães. De acordo com a 
diretora-técnica do Sebrae, Heloisa Menezes, as normas modernizam 
a produção do setor. Ao final do convênio, em 2017, o setor passará 
a contar com 12 normas técnicas publicadas ou em via de publica- 
ção. A adesão às normas técnicas é voluntária, mas é uma estratégia 
empresarial recomendada pelo Sebrae. Para a entidade, adotar essas 
normas é um caminho para melhorar a produtividade e a competiti- 
vidade das pequenas empresas.  Fonte: Agência Sebrae de Notícias

NORMAS NA 
PANIFICAÇÃO

SIRHA-RIO: evento internacional para 
profissionais da indústria de hotelaria 
e serviços de alimentação no Brasil
Data: 04 a 06 de outubro
Local: Riocentro
Promotor: Fagga l GL events Exhibitions
Mais informações
sirha-rio.com

13ª FISPAL NORDESTE
Data: 08 a 11 de novembro
Local: Centro de Convenções de 
Pernambuco – Recife (PE)
Promotor: BTS
Mais informações
fispalfoodservicenordeste.com.br

OUTUBRO/NOVEMBRO

FEIRAS & EVENTOS

PESQUISA SOBRE DELIVERY
Um levantamento sobre os hábitos de consumo via 
delivery mostrou que mais da metade dos usuários 
deste tipo de serviço, cerca de 56%, fazem pedidos 
semanais. Destes, 14% realizam pedidos mais de duas 
vezes por semana; 18%, duas vezes; e os outros 24% 
realizam um pedido semanalmente. Os dados obtidos 
pelo Broadcast fazem parte de uma pesquisa conduzi-
da pela plataforma de delivery iFood juntamente com o 
Ibope. Através da plataforma Conectaí, foram entrevis-
tadas 1.800 pessoas de diversas cidades. A análise tam-
bém revelou que os homens são os que mais solicitam 
(54%) e que a classe B é a que mais consome comida via 
delivery (69%), seguida da C (17%) e da classe A (14%). 
A região Sudeste é a que mais pede (49%), seguida por 
Nordeste (22%), Centro Oeste/Norte (15%) e Sul (14%). 
E ao contrário do que parece ser o senso comum, o 

levantamento indicou que aqueles que moram sozi-
nhos não são os que mais consomem via delivery. Esse 
perfil se encaixa em somente 8% dos consumidores, 
ficando na quarta posição, atrás daqueles que possuem 
a companhia de cônjuge e filhos (41%), dos que mo-
ram com amigos ou outros parentes (29%) e aqueles 
que moram somente com algum companheiro (18%). 
O estudo apontou ainda um crescimento do uso da 
tecnologia no momento das solicitações. Atualmente, 
aplicativos para smartphones e a internet já represen-
tam 38% dos pedidos, enquanto o telefone, meio mais 
antigo e tradicional, representa 62%. Dentre os que 
realizam por meios digitais, os principais motivos para 
utilizar são: a facilidade de fazer o pedido (64%), acesso 
ágil ao cardápio (55%) e não precisar falar com o aten-
dente (51%).  Fonte: FoodServiceNews
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PRATELEIRA DO CONHECIMENTO - Livros
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MANUAL DE PLANO DE NEGÓCIOS: FUNDA-
MENTOS, PROCESSOS E ESTRUTURAÇÃO 
Autor: Luiz Antônio Bernardi

Esse livro tem como principal objetivo o desenvolvimento, a estru-
turação e a apresentação de um plano de negócios de forma prática, 
consistente, viável e tornando-o atrativo. Serve também como um 
guia referencial aos interessados para a avaliação de um projeto, divi-
dido em dois momentos. No primeiro, aborda a reflexão, o levanta-
mento de dados e as avaliações específicas para a construção de uma 
visão geral do empreendimento. Já na segunda parte são tratadas, de 
maneira prática, a metodologia para estruturação, análises e conclu-
sões com a formatação efetiva do plano de negócios.  

MARKETING NA ERA DIGITAL 
Autora: Martha Gabriel

Esse livro aborda, em linguagem simples e objetiva, a importância 
estratégica do marketing no contexto que engloba o digital e a 
plataforma participativa da Web 2.0 como elementos essenciais 
para ações de sucesso. De forma inovadora, o livro integra infor-
mações digitais online. Por meio de um dispositivo móvel conec-
tado à internet (celular, smartphones, PDAs), o leitor tem acesso 
a cases, exemplos e vídeos digitais online disponíveis a qualquer 
instante nos QR codes presentes ao longo dos capítulos. 

Livros
INDISPENSÁVEIS



FO
TO

S:
 D

IV
U

LG
A

Ç
Ã

O

A única no mercado com
Nova linha EsfreBom.

íons de prata.
Tecnologia Protech

presentes na esponja
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Capacitação - Cursos 

Esse curso é indicado para 
quem quer inovar os serviços 
prestados em festas e eventos. 
O bolo, antes um doce bastante 
comum, revelou-se um grande meio 
de conquistar paladares pela personali-
zação, decoração impecável e sabor inesquecível. Neste curso, ofereci-
do pela eduK, a profissional Margareth Coledan mergulha no incrível 
e saboroso mundo dos bolos ensinando o preparo do pão de ló básico, 
da massa de baunilha e de chocolate, vários tipos de recheios, caldas, 
montagens, técnicas de comercialização, validade, congelamento, con-
servação, além de decorações diferenciadas. 

CARGA HORÁRIA: 8 horas
INFORMAÇÕES: bit.ly/curso_bolo_no_pote

A página de cursos online da Fundação Getúlio Vargas (FGV) ofere-
ce gratuitamente o curso Sustentabilidade aplicada aos negócios: 
orientações para gestores, com conteúdo que aborda os principais 
fatos e conceitos relativos à sustentabilidade. O objetivo é provocar a 
reflexão nos participantes do curso sobre seus hábitos e atitudes em 
relação à sustentabilidade, além de fazer com que você conheça as 
possibilidades de mudança na gestão empresarial.
 

CARGA HORÁRIA: 10 horas 
INFORMAÇÕES: bit.ly/295TlOs

Bolo no 

POTE
SUSTENTABILIDADE 
APLICADA NOS NEGÓCIOS



O Google é atualmente o maior site de buscas e o principal ge-
rador de tráfego para os sites. Isso sem considerar o Gmail e o 
YouTube. Ele disponibiliza diversas ferramentas que, quando bem 
utilizadas, podem fazer com que uma empresa multiplique o 
número de clientes sem grandes investimentos. E o melhor é que 
quase todas as ferramentas do Google são gratuitas. Com o curso 
de Google Marketing da ComSchool você vai ficar familiarizado 
com os conceitos e as técnicas modernas 
de marketing em buscadores, e vai 
aprender a identificar as melhores 
práticas adotadas pelas empresas 
de sucesso.

CARGA HORÁRIA: 52 horas

INFORMAÇÕES: bit.ly/29fEC8j

FO
TO

S:
 S

H
U

TT
ER

ST
O

C
K

/ 
D

IV
U

LG
A

Ç
Ã

O

O Senac EAD, plataforma digital de cursos da instituição, oferece o 
curso ‘Boas Práticas e Controles Operacionais Essenciais para Serviços 
de Alimentação (NBR 15.635)’. A norma ABNT NBR 15.635 foi elabo-
rada para atender empresas de serviços de alimentação que querem 
tornar notória sua preocupação com a segurança dos alimentos que 
produzem. A interpretação dessa norma é o primeiro passo para a 
certificação e, consequentemente, para ser destaque de qualidade no 
mercado. Com este conhecimento, você poderá implantar a norma 
na empresa do ramo alimentício em que atua. 

 CARGA HORÁRIA: 30 horas 
INFORMAÇÕES: bit.ly/292JrvX

Boas 
PRÁTICAS

Marketing DIGITAL 
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A Michele de Souza Gomes e a 
Raisa Moreno dos Santos vão 
ao Assaí três vezes por semana 
em busca de produtos para sua 
lanchonete. Segundo elas, lá 
encontram tudo de que precisam. 

 Joel Gremião dos Santos, 
proprietário da lanchonete 
Gremião, foi ao Assaí em busca de 
ofertas de verduras e bebidas. Ele 
vai à loja toda semana. 

A Antonia Maria é dona de 
restaurante e vai ao Assaí toda 
semana para buscar ingredientes com 
bom preço para seus pratos. 
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Loja Assaí 
Tijuca (RJ)

A FOTO
Pausa para
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Proprietário de uma fábrica de 
salgados, José Adriano Araújo conta 
com o Assaí para economizar e 
rentabilizar sua operação. Todos os 
dias ele vai ao Atacadista realizar 
suas compras.

A Gilmara é sócia de uma 
lanchonete e no Assaí abastece 
seu negócio. Ela compra de tudo, 
desde bebidas a salgadinhos, 
frutas, verduras e legumes. 

A Janaina Alves e o marido José Alves 
são donos de bar e veem o Assaí como 
um grande parceiro nas compras. Eles 
foram em busca de bebidas, biscoitos, 
carne, bala e muito mais. 

Loja Assaí 
Tijuca (RJ)
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ALAGOAS
Assaí Maceió
Avenida Menino Marcelo, s/n
CEP: 57046-000 - Maceió
Telefone: (82) 3334-4269 / 3334-3949

AMAZONAS
NOVA LOJA
Assaí Manaus
Avenida Autaz Mirim, 8.755 
(Grande Circular) Mutirão
Cep: 69099-045
Telefone: (92) 3247-2250 / 3247-2251

BAHIA
Assaí Feira de Santana
Avenida Eduardo Fróes da Mota, s/n
CEP: 44021-215 - Feira de Santana
Telefone: (75) 3626-3556 / 3624-1432

Assaí Jequié
Avenida Cesar Borges, s/n 
CEP: 45200-970 - Jequié
Telefone: (73) 3526-7423

Assaí Juazeiro da Bahia
Avenida São João, s/n
CEP: 48900-000 - Juazeiro
Telefone: (74) 3614-2490 / 3614-2274

Assaí Vitória da Conquista
Av. Anel do Contorno, s/n
Cep: 45000-100 – Vitória da Conquista
Telefone: (77) 3425-0072 / 3425-0347

CEARÁ
Assaí Bezerra de Menezes
Avenida Bezerra de Menezes, 571
CEP: 60325-003 - Fortaleza
Telefone: (85) 3533-4499 / 3533-4476

Assaí Cariri
Avenida Padre Cícero, 4.400 
CEP: 63024-015 - Juazeiro do Norte
Telefone: (88) 3571-4301 / 3313-2890

Assaí Caucaia
Rodovia BR. 222, 6.970, Bloco A
CEP: 61635-365 - Caucaia
Telefone: (85) 3285-3739 / 3285-2966 

Assaí Maracanaú
Avenid Dr. Mendel Steinbruch com Av. de Contorno 
CEP: 61939-160 - Maracanaú - Ceará
Telefone: (85) 3383-5900

Assaí Parangaba
Avenida Godofredo Maciel, 86
CEP: 60710-000 - Fortaleza
Telefone: (85) 3292-6416 / 3292-6422

Assaí Sobral
Rodovia BR 222, 3638 
CEP: 62051-402 - Cidade Gerardo Cristino de Menezes
Telefone: (88) 3614-0008 / 3614-4523

Assaí Washington Soares
Avenida Washington Soares, 5.657
CEP: 60830-005 – Fortaleza
Telefone: (85) 3533-8200 / 3533-8205

DISTRITO FEDERAL
Assaí Brasília Sul
Trecho 10 Sia, Zona Industrial, s/n
CEP: 71200-110 - Brasília
Telefone: (61) 3234-1773 / 3233-2624

Assaí Ceilândia
QNM 11 Mezanino, 6
CEP:  72215-110 - Ceilândia Sul
Telefone: (61) 3372-8112 / 3373-6024

GOIÁS
Assaí Goiânia Buritis
Avenida Padre Orlando Morais,  s/n
CEP:  74843-200 - Goiânia
Telefone: (62) 3280-7205 / 3280-7156

Assaí Goiânia Perimetral
Avenida Perimetral Norte – 2609
Setor Vila João Vaz 
CEP: 74445-190 – Goiânia
Telefone: (62) 3219-7850 / 3219-7855

MATO GROSSO
Assaí Coxipó
Rua Fernando Corrêa da Costa, 4.875 
CEP: 78000-000 - Cuiabá
Telefone: (65) 3675-3363 / 3667-4850

Assaí Rondonópolis
Avenida Presidente Medici, 4.269
CEP: 78708-000 - Rondonópolis
Telefone: (66) 3425-2167 / 3425-2171

Assaí Várzea Grande
Avenida Dom Orlando Chaves, s/n
CEP: 78118-000 - Várzea Grande
Telefone: (65) 3685-4737 / 3685-4739

MATO GROSSO DO SUL
Assaí Acrissul
Avenida Fábio Zahran, 7.919
CEP: 79080-170 - Campo Grande
Telefone: (67) 3342-0505 / 3342-6850

Assaí Coronel Antonino 
Rua Avenida Consul Assaf Trad, s/n
CEP: 79033-005 - Campo Grande
Telefone: (67) 3354-0511 / 3354-0506

PARAÍBA
Assaí Campina Grande
Av. Assis Chateaubriand, SN 
CEP: 58414-060 - Campina Grande
Telefone: (83) 3331-3507 / 3331-1984

Assaí João Pessoa
Rua Diógenes Chianca, s/n
CEP: 58053-000 - João Pessoa
Telefone: (83) 3231-4722 / 3231-4392

PARANÁ
Assaí Londrina
Avenida Tiradentes, 4650
CEP: 86072-000 - Londrina
Telefone: (43) 3357-9026 / 3357-9131

Assaí Maringá
Rua Rubens Sebastião Marin, 1820
CEP: 87045-020 - Maringá
Telefone: (44) 3472-3600 / 3472-3604

PERNAMBUCO
Assaí Camaragibe
Avenida Doutor Belmínio Correia, 681
CEP: 54759-000 - Camaragibe 
Telefone: (81) 3456-8950 

Assaí Caruaru
Avenida Cleto Campelo, 9
CEP: 55002-410 - Caruaru
Telefone: (81) 3719-8591 / 3721-8095

Assaí Garanhuns
Avenida Irga - PE -177 
CEP: 55297-320 - Garanhus
Telefone: (87) 3762-2115 / 3762-2197

Assaí Imbiribeira
Avenida Marechal Mascarenhas de Morais, 2180 
CEP: 51150-000 - Recife
Telefone: (081) 3497-7350

Assaí Jaboatão
Avenida General Barreto de Menezes, 434
CEP: 54310-310 - Jaboatão dos Guararapes
Telefone: (81) 3719-0151 / 3468-2090

Assaí Paulista
BR 101, 5800
CEP: 53416-710 - Paulista
Telefone: (81) 3437-8701 / 3437-8702

RIO DE JANEIRO
Assaí Alcântara
Rua Doutor Alfredo Becker , 605
CEP: 24452-001 - São Gonçalo
Telefone: (21) 3706-0343 / 2601-5581

Assaí Bangu
Rua Francisco Real, 2.050
CEP: 21810-042 - Rio de Janeiro
Telefone: (21) 2401-9576 / 2401-6224

NOVA LOJA
Assaí Cabo Frio
Avenida América Central, 900
CEP: 28909-582
Telefone: (22) 2640-6450 / 2640-6451

Assaí Campinho
Rua Domingos Lopes, 195
CEP: 21310-120 - Rio de Janeiro
Telefone: (21) 2450-2329 / (21) 2452-2686

Assaí Ceasa
Avenida Brasil, 19.001 
CEP: 21530-001 - Rio de Janeiro
Telefone: (21) 2471-2071 / 2471-2169

Assaí Duque de Caxias 
Avenida Governador Leonel de Moura Brizola, 2973
CEP: 25030-001 - Rio de Janeiro
Telefone: (21) 3780-5800 / 3780-5801

Assaí Freguesia
Estrada de Jacarepaguá, 7.753
CEP: 22753-045 - Rio de Janeiro
Telefone: (21) 2447-8525 / 2447-6580

Assaí Ilha do Governador
Avenida Maestro Paulo Silva, 100
CEP: 21920-445 - Rio de Janeiro
Telefone: (21) 3383-8283 / 3383-8109

Assaí Mendanha 
Estrada do Mendanha, 3.457
CEP: 23092-001 - Rio de Janeiro
Telefone: (21) 3406-6968 / 3406-3889

Assaí Nilópolis
Avenida Getúlio de Moura, 1.983
CEP: 26525-002 - Nilópolis
Telefone: (21) 2691-3921 / 2691-3696

Assaí Niterói
Rua Benjamin Constant, 263
CEP: 24110-002 – Niterói
Telefone: (21) 2625-8433 / 2625-6526

Assaí Nova Iguaçú
Rua Marechal Floriano Peixoto, 1.448
CEP: 26220-060 - Nova Iguaçu
Telefone: (21) 3779-4175 / 2668-2335

Assaí Tijuca
Rua Uruguai, 329
CEP: 20510-055 - Rio de Janeiro
Telefone: (21) 2238-1323

RIO GRANDE DO NORTE
Assaí Natal
BR-101, s/n
CEP: 59000-000 - Natal
Telefone: (84) 3218-5529 / 3218-5528

SÃO PAULO
ALTO TIETÊ
Assaí Itaquaquecetuba
Estrada São Paulo/Mogi, 3.810
CEP: 08574-100 - Itaquaquecetuba
Telefone: (11) 4642-8580 / 4642-9612

Assaí Mogi das Cruzes
Rua José Meloni, 998
CEP: 08773-120 - Mogi das Cruzes
Telefone: (11) 4790-6092 / 4790-6103
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Assaí Suzano
Rua Prudente Moraes, s/n
CEP: 08674-015 - Suzano
Telefone: (11) 4741-1335 / 4541-1577

GRANDE SÃO PAULO
Assaí Águia de Haia
Avenida Águia de Haia, 2.636
CEP: 03694-000 - São Paulo
Telefone: (11) 2046-6220 / 2046-6213

Assaí Barra Funda
Avenida Marquês de São Vicente, 1.354
CEP: 01139-002 - São Paulo
Telefone: (11) 3611-1658 / 3611-1654

Assaí Casa Verde
Avenida Engenheiro Caetano Álvares, 1.927
CEP: 02546-000 - São Paulo
Telefone: (11) 3411-5256 / 3411-5250

Assaí Cotia
Estrada do Embú, 162
CEP: 06713-100 – Cotia
Telefone: (11) 2159-4650 / 2159-4655

Assaí Dutra
Avenida Aniello Patrici, 494
CEP: 07013-000 – Guarulhos
Telefone: (11) 3411-5706 / 3411-5700

Assaí Fernão Dias
Rodovia Fernão Dias, s/n, km 86,4
CEP: 02283-000 – São Paulo
Telefone: (11) 2242-4668 / 2242-4123

Assaí Freguesia do Ó
Avenida Santa Marina, 2.100
CEP: 02732-040 - São Paulo
Telefone: (11) 3932-3415 / 3932-2609

Assaí Giovanni Pirelli
Rua Giovanni Battista Pirelli, 1.221
CEP: 09111-340 - Santo André
Telefone: (11) 4458-0904 / 4458-2828

Assaí Guaianases
Estrada Dom João Nery, 4.031 
CEP: 08151-000 - São Paulo
Telefone: (11) 3052-1395 / 3052-1347

Assaí Guarulhos
Rua Nossa Senhora Mãe dos Homens, 1.258
CEP: 07091-000 - Guarulhos
Telefone: (11) 3411-5350 / 3411-5356

Assaí Itaim Paulista
Avenida Marechal Tito, 5.599
CEP: 08115-100 - São Paulo
Telefone: (11) 2928-8655 / 2928-8403

Assaí Itaquera
Avenida Sylvio Torres, 190
CEP: 03589-010 - São Paulo
Telefone: (11) 3544-6482 / 3544-6450

Assaí Jabaquara
Rua Taquaruçu, 79 
CEP: 04346-040 - São Paulo
Telefone: (11) 5011-5673

Assaí Jaçanã
Avenida Luís Stamatis, 35
CEP: 02260-000 - São Paulo
Telefone: (11)3544-6550 / 3544-6555 

Assaí Jacu Pêssego
Avenida Jacu-Pêssego, 750
CEP: 08260-005 - São Paulo
Telefone: (11) 2523-9360 / 2523-9361

Assaí Jaguaré
Avenida Jaguaré, 925
CEP: 05346-000 - São Paulo
Telefone: (11) 3714-6815 / 3714-1357

Assaí João Dias
Avenida Guido Caloi, 25
CEP: 05802-140 - São Paulo
Telefone: (11) 2755-7555 / 2755-7556

Assaí Vila Carrão
Rua Manilha, 42
CEP: 03445-050 - São Paulo
Telefone: (11)3411-5155 / 2295-8847 

Assaí Marginal Tietê-Penha
Avenida Condessa Elisabete de Robiano, 5.500
CEP: 03704-900 - São Paulo
Telefone: (11) 2641-0947 / 2641-2266

Assaí Nordestina
Avenida Nordestina, 3.077
CEP: 08032-000 - São Paulo
Telefone: (11) 2928-4651 / 2928-4650

Assaí Osasco
Avenida dos Autonomistas, 1.687
CEP: 06020-015 - Osasco
Telefone: (11) 3411-5600 / 3411 5611

Assaí Pirajussara
Avenida Ibirama, s/n  
CEP: 06785-300 - Taboão da Serra  
Telefone: (011) 4138-1580

Assaí Ribeirão Pires
Avenida Francisco Monteiro, 1.941
CEP: 09400-310 - Ribeirão Pires
Telefone: (11) 4825-1995

Assaí Santo Amaro
Avenida das Nações Unidas, 21.883
CEP: 04795-100 - São Paulo
Telefone: (11) 3411-5400 / 3411-5401

Assaí Santo André
Rua Visconde de Taunay, 216
CEP: 09210-570 - Santo André
Telefone: (11) 3468-4701 / 3468-4700

Assaí São Bernardo do Campo
Avenida Piraporinha, 680
CEP: 09891-001 - São Bernardo do Campo
Telefone: (11) 3411-5656 / 3411-5662

Assaí São Caetano do Sul
Rua Senador Vergueiro, 428
CEP: 09521-320 - São Caetano do Sul
Telefone: (11) 4224-2853 / 4224-2150

Assaí São José dos Campos
Av. Dr. Sebastião Henrique da Cunha Pontes, 4600
Cep: 12238-365 – São José dos Campos
Telefone: (12) 3570-0121 / 3570-0122

Assaí São Miguel
Avenida Marechal Tito, 1.300
CEP: 08010-090 - São Paulo
Telefone: (11) 3411-5300 / 3411-5311

Assaí Sapopemba
Avenida Sapopemba, 9.250
CEP: 03988-000 - São Paulo
Telefone: (11) 2197-1500 / 2197-1507

Assaí Taboão da Serra
Av Felício Barutti, 3040 
CEP: 06757-000 – Cidade Intercap
Telefone: (11) 4771-0606 / 4711-8711

Assaí Tatuapé
Avenida Condessa Elisabete de Robiano, 2.176
CEP: 03074-000 - São Paulo
Telefone: (11) 3411-5450 / 3411-5460

Assaí Teotônio Vilela
Avenida Senador Teotônio Vilela, 8.699
CEP: 04858-001 - São Paulo
Telefone: (11) 5922-9300 / 5922-9301

Assaí Vila Sônia
Avenida Professor Francisco Morato, 4.367
CEP: 05521-200 - São Paulo
Telefone: (11) 3411-5550 / 3411-5556

INTERIOR
Assaí Bauru
Avenida Nações Unidas, quadra 06, s/n
CEP: 17010-130  - Bauru
Telefone: (14) 3222-4152 / 3212-4605

Assaí Amoreiras
Avenida Ruy Rodrigues, 1.400 
CEP: 13060-192 - Campinas
Telefone: (19) 3223-2877 / 3223-5747

Assaí Jundiaí
Rua Quinze de Novembro, 430
CEP: 13201-005 - Jundiaí
Telefone: (11) 2136-0400 / 2136-0403

Assaí Limeira
Rua José Bonifacio, 149
CEP: 13480-158 - Limeira
Telefone: (19) 2114-9855 / 2114-9850

Assaí Presidente Prudente
Avenida Joaquim Constantino, 3.025
CEP: 19053-300 - Presidente Prudente
Telefone: (18) 3908-4449 / 3908-4417

Assaí Ribeirão Preto
Avenida Presidente Castelo Branco, 2.395
CEP: 14095-000 - Ribeirão Preto
Telefone: (16) 3211-5706

Assaí Ribeirão Preto Rotatória Meira Junior
Avenida Treze de Maio, 92
CEP: 14090-260 - Ribeirão Preto
Telefone: (16) 3624-5387 / 3624-5396

Assaí Rio Claro
Avenida Tancredo Neves, 450
CEP: 13503-183 - Rio Claro
Telefone:  (19)2111-2157 / 2111-2160

Assaí Sorocaba
Rodovia Raposo Tavares, Km 99, s/n
CEP: 18023-000 - Sorocaba
Telefone: (15) 3388-3000 / 3388-3006

Assaí Sorocaba Itavuvu
Avenida Itavuvu, 1.766
CEP: 18076-005 - Sorocaba
Telefone: (11) 3239-3204 / 3239-2992

LITORAL
Assaí Caraguatatuba
Avenida Prisciliana de Castilho, 840 
CEP: 11660-971 - Caraguatatuba
Telefone: (12) 3897-5614 / 3897- 5600  

Assaí Praia Grande
Avenida Presidente Kennedy, 100
CEP: 11705-000 - Praia Grande
Telefone: (13) 3471-8475 / 3494-7792

Assaí PG Litoral Plaza
Avenida Ayrton Senna da Silva, 1.511
CEP: 11726-000 - Praia Grande
Telefone: (13) 3473-6686 / 3473-7524 

Assaí Santos
Avenida Nossa Senhora de Fátima, 50
CEP: 11085-200 - Santos
Telefone: (13) 3296-2100



AD

WO_0058_15 An Assai 205x275_af.pdf   1   3/2/15   11:48 AM




