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A sua ideia
Ter uma boa ideia é o ponto de partida para poder criar o seu negécio.

Nao fard muito sentido comegar um negdcio numa area
ou em algo que ndo gosta ou ndo se sente qualificado
para o fazer.

Deve acreditar verdadeiramente no potencial do seu
negécio! GOCD IDEA

Importancia de um estudo de mercado

O estudo de mercado vai ajuda-lo a entender a realidade de mercado em
gue vai colocar o seu negdcio. Os resultados das pesquisas de mercado
podem orienta-lo a investir em alguma acdo especifica, a alterar a sua ideia
inicial ou até mesmo desistir da mesma. Isso porque os estudos de
mercado apresentam com bastante precisdo o cendrio em que a empresa
se ird enquadrar.

Pode requisitar, a Camara do Comércio de Angra do Heroismo, uma lista
de economistas que o auxiliam a elaborar o estudo de mercado mais
adequado ao desenvolvimento da sua ideia.

Despesas gerais a ter em conta

Antes de abrir o seu negdcio devera ter em conta as despesas fixas que o
seu projeto ird ter mensalmente, sem esquecer os imprevistos que podem
acontecer.

Isto pode dar-lhe uma nocdo geral do que tera de efetuar em receitas para
gue o seu negdcio vingue.
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Como pretende financia-la

Todo o negdcio exige um investimento inicial, seja grande ou pequeno, terd
efetivamente sempre algum custo associado.

O empreendedor deve pensar, antes de mais, como vai financiar o seu
projeto.

O ideal seria poder financiar o seu projeto através de capitais préprios, mas
a percentagem de empreendedores que o consegue fazer é reduzida, por
isso deve perceber a necessidade de obter outros financiamentos.

Plano de Negdcios

O Plano de Negdcios é o principal documento de estruturacdo de um
projeto empresarial, que permite analisar a sua viabilidade e constitui a
base de apresentacdo do projeto a terceiros.

L4 irdo constar inimeras informacdes relevantes sobre o seu projeto/ideias
que lhe permitirdo fazer uma apresentagao solida junto de entidades ou
possiveis investidores privados.

Pode requisitar, a Cdmara do Comércio de Angra do Heroismo, uma lista
de economistas que o auxiliam a elaborar o Plano de Negdcios mais
adequado ao desenvolvimento do seu projeto.
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Principios basicos do comércio

Criacdo de uma empresa

Um dos passos mais complexos de todos aquando a constituicdo de uma
empresa, é definir o cardcter da mesma a nivel juridico.

Forma singular:
. Empresario em nome individual (é um trabalhador independente);

. Sociedade unipessoal por quotas (é uma forma societdria onde
todo o capital da empresa, que se encontra distribuido por quotas, é posse
de um unico titular, que pode ser uma pessoa singular ou colectiva. A
responsabilidade do sécio esta limitada ao montante do capital social da
firma);

o Estabelecimento Individual de Responsabilidade Limitada (EIRL) é
um formato juridico que corresponde a uma empresa titulada por um sé
individuo, onde hd a separagdo entre os bens préprios do titular
(patriménio pessoal) e os bens afetos a exploracdo da atividade
econdémica).

Forma coletiva:

. Sociedade por quotas (é uma forma societaria de responsabilidade
limitada, constituida por dois ou mais sdcios, cujo capital social da empresa
esta dividido por quotas.);

J Sociedade andnima (empresas na qual o capital social se encontra
dividido em ag¢des a serem transacionadas livremente.
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J Sociedade em nome coletivo (empresa por sociedade, onde todos
os socios respondem pelas dividas de forma ilimitada);

. Sociedade em comandita (uma sociedade de responsabilidade
mista que contém sécios de responsabilidade ilimitada e sécios de
responsabilidade limitada que assumem a gestdo e a direcdo da
sociedade);

Pode fazé-lo online, através do Portal da Empresa se tiver um certificado
Digital associado ao cartdo do cidadao; recorrer ao nosso Departamento
Juridico, ou pessoalmente nos balcdes Espacos Empresa (presentes, por
exemplo, nas Conservatorias de Regosto Comercial).

. Declaragdo do Inicio de Atividade nas Finangas. O inicio de
atividade é um momento de crucial importancia para as Empresas, pois
marca o principio de um novo relacionamento com a Administracao Fiscal.
Do ponto de vista fiscal, a declaracdo de inicio de atividade devera ser um
dos primeiros passos na criacdo de uma Empresa, porquanto define o
enquadramento fiscal quanto a imposto sobre o rendimento e IVA. Além
disso, a declaragdo de inicio de atividade também tem repercussdes a nivel
da Seguranca Social.

Licenciamento de Atividade

Apds a criacdo da empresa, um dos passos seguintes deverd ser o
licenciamento da atividade que pretende exercer. Para tal podera recorrer
ao Licenciamento Zero através do website
https://liczero.azores.gov.pt/portal/

Quais os servicos que pode realizar no ambito do Licenciamento Zero para
0 seu estabelecimento?

Estas sdo algumas das principais opg¢des disponiveis:
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J Instalacdo

Mediante declara¢do e cumpridos os requisitos legais, este servico permite
proceder imediatamente a abertura do estabelecimento, apds pagamento
das taxas devidas e a inscricdo no cadastro comercial para as atividades
econdmicas previstas no Licenciamento Zero.

J Instalacdo com dispensa de requisitos

No caso de ndo cumprirem um ou mais dos requisitos legais, a abertura
dos estabelecimentos comerciais pode ser solicitada ‘online’ mas sé pode
ocorrer por autorizacdo da respectiva Camara Municipal.

o Modificacao

Este servico serve para comunicar, no prazo de 60 dias, varios tipos de
alteracbGes, como: alteragdo da entidade do titular da exploracao;
ampliacdo ou reducdo da area de venda ou armazenagem; mudanca de
ramo de actividade; categoria de produtos comercializados; domicilio
fiscal; método de venda; modalidade de venda; mudanca de nome;
numero de maquinas em exploragdo; nimero de pessoas ao servigo.

. Encerramento

Permite comunicar o encerramento do estabelecimento ou actividade no
prazo maximo de 60 dias.

. Horario de funcionamento — comunicac¢do ou alteragdo

Apds a comunicacdo ‘online’ do horario de funcionamento do
estabelecimento comercial, devem ser afixadas as horas de abertura e
encerramento, os periodos de encerramento e de descanso semanal, em
area visivel exterior a loja.

J Ocupacdo de espago publico — instalagdo de equipamento
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A ocupacado do espaco publico (instalagdo de um toldo, esplanada, floreira,
contentor para residuos, suporte publicitario, entre outros), pode ser
comunicada ‘online’ através do Licenciamento Zero.

O inicio de atividade é um momento de crucial importancia para as
Empresas, pois marca o principio de um novo relacionamento com a
Administragdo Fiscal.

Do ponto de vista fiscal, a declaracdo de inicio de atividade devera ser um
dos primeiros passos na criacdo de uma Empresa, porquanto define o
enquadramento fiscal quanto a imposto sobre o rendimento e IVA. Além
disso, a declaragao de inicio de atividade também tem repercussdes a nivel
da Seguranca Social.

Horarios de Funcionamento

Os estabelecimentos comerciais regidos pelo regime juridico de acesso as
atividades de comércio, servicos e restauracdo ndo tém hordrio de
funcionamento definido, contudo as Camaras Municipais podem, restringir
os periodos de funcionamento por questées de seguranca ou de protecdo
da qualidade de vida dos cidaddos.

Deve estar afixado o mapa de hordrio de funcionamento em local bem
visivel do exterior.

Caso exista um conjunto de estabelecimentos, instalados num Unico
edificio, que pratiquem o mesmo horario de funcionamento, deve ser
afixado um mapa de horario de funcionamento em local bem visivel do
exterior.
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Precos

Todos os estabelecimentos comerciais devem informar aos seus clientes
dos precos dos bens que estdo vender/prestar.

Deve-se ter em conta:

o Todos os bens destinados a venda a retalho devem exibir o
respetivo preco de venda (preco total incluindo todas as taxas e impostos);

. Os géneros alimenticios e os produtos ndo-alimentares, postos &
disposicdo do consumidor devem conter também o preco por unidade e
medida;

. Os produtos vendidos a granel, apenas deverdo ser indicados o
preco por unidade de medida.

Devem divulgar os precos através:

. Etiquetas;
. Letreiros;
. Listas (s6 deverdo ser utilizadas, quando se torne impossivel o uso

dos matérias acima descritos).

A indicacdo do preco deve ser feita o mais proximo do respetivo bem ou
local em que a prestagao do servigo é proposta ao publico.

Caso exista a opgdo de pagamento faseado, deve haver divulga¢do das suas
condi¢cbes (numero e valor das prestacGes, taxa de juro e demais
acréscimos ou encargos, bem como o valor final a ser pago com o
financiamento).
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Montras/Vitrines

Os bens que se encontrem visiveis ao publico, quer do interior como do
exterior do estabelecimento, que se encontrem expostos em montras ou
vitrinas devem ser acompanhados de uma marcacdo complementar
quando as respectivas etiquetas ndo sejam visiveis, exceptuando-se os
produtos com caracter meramente publicitario.

Trocas e Devolucdes

Compras em loja

Se adquirir um produto numa loja, e que este ndo tenha qualquer defeito,
mas arrependeu-se da compra, a lei prevé o direito ao arrependimento,
isto é, a loja é obrigada a trocar/devolver o produto quando algum defeito
se manifeste nos primeiros 30 dias apds a compra.

O direito de rejeigao pressupde a existéncia de um defeito, enquanto que
o direito de arrependimento, ndo é motivo em concreto.

Compras a distancia

Se adquirir um produto através dos contratos celebrados a distancia, e este
apresentar falta de conformidade, tem direito a:

a) A reposicdo da conformidade;
b) A redugdo proporcional do preco; ou
c) A resolucido do contrato

Estamos perante o direito a livre resolucdo contrato, mais conhecido como
direito de arrependimento.
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O profissional deve repor a conformidade dos conteldos ou servigos
digitais de acordo com os seguintes requisitos:

a) Num prazo razoavel,
b) A titulo gratuito; e
c) Sem grave inconveniente para o consumidor.

O reembolso dos pagamentos deve ser efetuado sem demora indevida e,
em qualquer caso, no prazo de 14 dias a contar da data em que o
profissional foi informado da decisdo do consumidor de reduzir o preco ou
de resolver o contrato.

Tem que se comunicar ao vendedor a sua decisdao de resolver o contrato,
através de declaracdo escrita (carta registada/email), ndo é suficiente, s6
por si, a devolugdo do bem.

Garantias

Para os consumidores é muito importante saber se a compra de um
produto em qualquer tipo de comércio vai oferecer-lhe garantia de
compra.

Prazos de Garantia:
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. 3 Anos para bens moveis;
. 10 Anos para bens imdveis.

Para os bens usados o prazo de garantia pode ser reduzido para dezoito
meses, por acordo entre o consumidor e o vendedor.

O consumidor tem direito:

. Reparagao;

. Substituicao;

. Reducdo proporcional do preco;
. Resolugdo do contrato.

Bem imdvel - a reparacdo ou a substituicdo deve ser realizada dentro de
um prazo razoavel, tendo em conta a natureza do defeito.

Bem modvel- a reparacdo ou substituicdo deve ser realizada num prazo
maximo de 30 dias.

Saldos/Promocdes/Liquidacdes

Saldos

Guia do comerciante | CCAH

A venda de produtos praticada a um preco inferior ao anteriormente
praticado no mesmo estabelecimento comercial, a fim de escoar os seus
produtos de forma mais rapida.

1. S6 podem ser feitos durante 124 dias por ano, que podem ser
seguidos ou intercalados;

2. Encontra-se sujeita a uma declaracdo emitida pelo comerciante a
Inspecdo Regional das Atividades Econdmicas (IRAE) com a antecedéncia
de 5 dias uteis ou 15 dias Uteis, no caso de comércio on-line.

Promoc¢ao

A venda promovida a um preco inferior ou em condi¢cdes mais vantajosas
gue as habituais, com vista a potenciar a venda de determinados produtos
ou lancamento de um produto novo, isto é, que ndo era comercializado
anteriormente. Podem ser realizadas em simultaneo com os saldos.

Liquidagao

Por definicdo, é a venda de produtos com caracter excecional, que se
destine ao escoamento acelerado, com reducdo de preco da totalidade ou
parte dos produtos, resultante da ocorréncia de motivos que determinem
a interrupcgdo da venda ou da atividade no estabelecimento.

Sé pode ocorrer nos seguintes casos:

1. Venda efetuada em cumprimento de uma decisdo judicial;

2. Cessacao parcial ou total da atividade comercial;

3. Mudanca de atividade;

4. Trespasse ou cessacao de exploracdo do estabelecimento
comercial;
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5. Realizacdo de obras que inviabilizem a pratica comercial no
estabelecimento durante o periodo de execucdo das mesmas;

6. Danos provocados, no todo ou em parte nos
produtos por motivo de forca maior.

7. Encontra-se sujeita a uma declaracao emitida pelo
comerciante a Inspecdo Regional das Atividades Econédmicas (IRAE).

Aspetos em comum nos saldos/promocgdes e Liquidagdo

Deve ser indicado:

. A modalidade da venda;

. O tipo de produtos;

. A percentagem de reducdo;
. Data de inicio e fim;

o O periodo de duragdo;

O mesmo comerciante ndo pode proceder a nova liquidagdo no mesmo
estabelecimento antes de decorrido o prazo de dois anos sobre a
realizacdo da anterior.

Venda de produtos com defeito

A venda de produtos com defeito deve ser anunciada de forma inequivoca
por meio de letreiros ou rétulos.

Devem ser expostos em local previsto para o efeito e destacados da venda
dos restantes produtos, identificando o defeito do mesmo.
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Livro de reclamacdes

O fornecedor de bens ou prestador de servicos tem de ter e disponibilizar
o livro de reclamacgdes sempre que |lhe seja pedido.

Deve afixar de forma visivel e inequivoca, em seu estabelecimento a
informagao que possui livro de reclamagbes bem como a entidade
competente para apreciar a reclamagao.

Ndo existe a obrigatoriedade de um modelo Unico de distico, podendo, o
operador econdmico, optar por afixar um distico préprio, contendo a
seguinte informacgao:

. “ Este estabelecimento dispde de livro de reclamacgdes”;

. “ Entidade competente para apreciar a reclamagdo”- identificagdo
e morada completa da entidade.

J Para adquirir o seu livro de reclamacées podera dirigir-se a uma
loja RIAC, devendo para o efeito fazer-se acompanhar do registo de
atividade e do respetivo numero de contribuinte.

Livro de reclamacdes online

A obrigacdo de disponibilizacdo do formato eletronico do livro de
reclamacdes aplica-se:

J A todos os fornecedores de bens e prestadores de servicos que
tenham estabelecimento fisico e estejam obrigados a ter livro de
reclamacdes fisico (em papel).
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J A todos os fornecedores de bens e prestadores de servigos que
tenham estabelecimento, onde disponibilizam o livro de reclamacdes fisico
e que também desenvolvam a sua atividade econdmica através de meios
digitais.

J Atodos os fornecedores de bens e prestadores de servigos que ndo
tendo estabelecimento fisico aberto ao publico, desenvolvem uma
atividade econdmica, abrangida pelo regime juridico do livro de
reclamacdes.

Deve anunciar no estabelecimento e divulgar no respetivo sitio na Internet,
em local visivel e de forma destacada, o acesso a Plataforma Digital
(plataforma que disponibiliza o formato eletrénico do livro de
reclamacgdes).

O acesso a Plataforma realiza-se através do endereco
www.livroreclamacoes.pt.

Sacos de Plastico

E obrigatéria a cobranca da contribuicio dos sacos de plastico leves
entregues aos consumidores.

Valor da Taxa:

- Sobre cada saco plastico distribuido ao consumidor final nos
estabelecimentos de comércio a retalho, com excecdo dos que se destinem
a entrar em contacto direto com géneros alimenticios, incide uma taxa no
valor de 0,04 euros.

A partir de 1 de Junho de 2023 a taxa passa a ser de 0,10€ nos
estabelecimentos e outros locais onde se realizem atividades de comércio
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a retalho e de restauracdo ou de bebidas, incluindo atividades nao
sedentdrias, com excecdo de saco de plastico que se destine a servir de
embalagem primaria de carne, peixe e seus derivados e de saco de plastico
reutilizavel isotérmico ou em rafia sintética.

Faturagao:

- A taxa cobrada ao consumidor final pela aquisi¢cao de sacos de plastico é
obrigatoriamente discriminada no recibo entregue ao mesmo. A
discriminacdo da taxa na fatura é feita em separado do eventual preco de
venda do respetivo saco de plastico e sobre aquela ndo incide o Imposto
sobre o Valor Acrescentado (IVA).

Liquidagao:

- As pessoas singulares ou coletivas que exercam as atividades em
estabelecimentos de comércio a retalho (estabelecimentos fixos e
permanentes que se encontrem no ambito da seccdo G, divisdo 45, grupo
453, classe 4532 e classe 4540 e, ainda, da sec¢do G, divisdo 47 da CAE —
Rev. 3), submetem, anualmente, aos servicos competentes da
Administracdo Regional uma declaracdo da qual consta a quantidade de
sacos de plasticos adquiridos e a quantidade de sacos pldsticos distribuidos
aos consumidores finais no ano civil anterior, para fins de calculo da taxa a
liquidar.

Para mais informacdes pode aceder a:
http://www.azores.gov.pt/Gra/srrn-
residuos/conteudos/livres/Sacos.html, ou entrar em contacto com o

Departamento Juridico da Camara do Comércio de Angra do Heroismo.

Propriedade industrial
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http://www.livroreclamacoes.pt/

Marca:

A marca é um sinal que identifica no mercado os produtos ou os servicos
de uma determinada empresa, distinguindo-o dos de outras empresas.

Se a marca for registada, passa o seu titular a deter um exclusivo que lhe
da o direito de impedir que terceiros a utilizem, sem o seu consentimento.

Logotipos:

O logétipo é o sinal adequado a identificar uma entidade que preste
servicos ou comercialize produtos, distinguindo-a das demais, podendo ser
utilizado, nomeadamente, em estabelecimentos, anuncios, impressos ou
correspondéncia.

Registo:

Se estiver interessado num registo de marca ou de logotipo, terd que
apresentar um pedido de registo.

Dessa apresentacdo, sdo aconselhaveis alguns cuidados, de modo a que
ndo venha a investir num pedido que, a partida, ndo tem viabilidade.

Esta informagdo e outras muito importantes estdo também disponiveis no
site do INPlI — Instituto Nacional da Propriedade Industrial, em
www.marcasepatentes.pt

Se necessitar de ajuda para esclarecer mais em pormenor todo este
processo entre em contacto connosco, estamos habilitados para o ajudar.

Recrutamento de colaboradores
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Quando se escolhe bem as pessoas certas para o trabalho, se formam bem
e se tratam de forma adequada, estas produzem bons resultados e tendem
a ficar mais tempo na organizacgao.

Os objetivos de um processo de recrutamento e selecdo podem agrupar-
se em dois grupos:

Prover os recursos humanos necessarios a organizagao;

Garantir que o selecionado ocupara o lugar que mais lhe convém asie a
organizagao.

Produtividade é a palavra de ordem do mercado. Fazer "mais com menos"
é essencial para que o cliente obtenha o melhor produto ou servigco por um
preco menor, o que garante a competitividade.

Se a competitividade depende de produzir mais e gastar menos, a
satisfacdo do quadro de colaboradores cumpre esses dois requisitos,
contribuindo para a competitividade.

Em primeiro lugar, é importante entender que existem dois fatores muito
importantes para a produtividade dos colaboradores - conhecimento e
competéncias.

Ao planear e realizar a selecio de candidatos de forma criteriosa, a
empresa avalia os candidatos considerando ndo apenas o0s seus
conhecimentos e experiéncia mas principalmente o perfil profissional.

Mais importantes do que o conhecimento ou até mesmo a experiéncia de
trabalho do candidato sado habilidades como relacionamento interpessoal,
proatividade e criatividade.
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E precisamente a correspondéncia entre essas caracteristicas pessoais e 0s
requisitos da funcao que aumenta as possibilidades de um funcionario se
sentir satisfeito e, consequentemente, produzir mais e melhor.

Conhecer as atividades que serdao desempenhadas, tracar um perfil do
colaborador ideal para executa-las e elaborar estratégias para identificar
os candidatos que possuem essas qualidades deve ser o foco do processo
de recrutamento e selegao.

Se pretende recrutar colaboradores para o seu projeto a Camara do
Comércio de Angra do Heroismo tem uma excelente op¢do para si.

A Bolsa de Emprego da CCAH pretende incentivar a mobilidade no mercado

de trabalho na Regido, fazendo a interligacdo entre os pedidos das
empresas e os candidatos disponiveis. Além da Bolsa de Emprego
dispomos também, de um procedimento baseado na selecdo e
recrutamento de pessoal, de acordo com os critérios das empresas e
prestamos esclarecimentos dos varios tipos de apoios a contratacdo
existentes.

Legislacdo relativa ao comércio

. Decreto Legislativo Regional n.2 38/2012/A, de 18 setembro —
Regime de acesso e exercicio de atividades econdmicas na Regido
Auténoma dos Acores;

. Decreto — Lei 48/96, de 15 marco — Horarios de funcionamentos

l. Regulamento 7/2015 de 19 de maio- Regulamento Municipio de
Angra do Heroismo
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Il. Aviso 2394/2017 de 8 de mar¢o — Regulamento Municipio da Praia
da Vitdria

J Decreto — Lei 162/99, de 13 maio — Afixacdo de precos;

. Decreto Legislativo Regional n.2 6/91/A, de 8 de margo, criou um
regime juridico de precos especifico para a Regido Autdnoma dos Acores;

I Portaria n.2 25/2018, de 23 de marco, integrou diversos bens e
servicos nos referidos regimes de precos;

. Portaria n.2 201-A de 2017 de 30 junho — Livro de Reclamacdes;
o Decreto-Lei 74/2017 de 21 junho — Livro de Reclamagdes Online;
. Decreto Legislativo Regional n.2 5/2022/A de 4 de margo de 2022-

Cria as medidas para a reducao de sacos de plastico;
. Lei 24/96, de 31 julho — Lei de Defesa do Consumidor;

o Decreto-Lei 24/2014 de 14 de fevereiro — Vendas a distancia

Regime Geral Protecdo de Dados

O Regulamento (UE) 2016/679, do Parlamento Europeu e do Conselho, foi
aprovado pela Unido Europeia, e visa a protecdo dos dados pessoais do
cidaddo face ao seu tratamento em larga escala por grandes empresas e
servicos da sociedade de informacao.

Entidade Competente: A Comissdo Nacional de Prote¢do de Dados (CNPD)
é a autoridade nacional que controla e fiscaliza o cumprimento das
matérias legais relativas a protecdo de dados pessoais.
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A quem se destina: Qualquer pessoa singular ou coletiva, bem como ainda a possibilidade de aplicacdo, pelo 6rgdo competente, de sang¢des
entidades publicas, que tratem dados pessoais de terceiros estdo acessorias, como a proibicao, temporaria ou definitiva, do tratamento de
abrangidos pelo Regulamento. dados pessoais.

As entidades devem fazer:

e Comunicar: informar os clientes e comunicar o motivo e finalidade Boas Praticas Comerciais

da recolha dos dados, a duracao da conservacdao dos mesmos.
e Consentimento: E obrigatério ter o consentimento claro dos seus

clientes para o tratamento dos dados. O consentimento tem que
ser confirmado por uma declaracio; Neste préximo capitulo vamos analisar os requisitos necessarios as boas
’

e Direito ao Esquecimento: Sempre que solicitado pelo cliente praticas comerciais, de modo a que possa prestar um servico de qualidade

devera a entidade apagar todos os dados pessoais do mesmo; aos seus clientes.
e Direito a portabilidade: Os clientes podem transferir os seus dados
de uma organizagdo para a outra ou para um concorrente.
e Direito a oposicdo: Os clientes podem ndo autorizar que os seus O seu servico
dados sejam usados para certos fins;

. . R o . A qualidade do servigo que presta aos seus clientes, é um dos aspectos
e Direito de acesso: Os cliente tém direito a saber quais os dados q so que p ! P

. T . mais importantes do seu negécio. E a forma como atende os seus clientes,
recolhidos e para que finalidade se destinam; T
ou como os seus colaboradores o fazem, que pode ou nao fideliza-lo, fazer
com que volte sempre. E também a qualidade do

servico prestado que o vai distinguir da concorréncia,

e Direito de retificagdo: Os clientes tém o direito a retificar e
atualizar a qualquer momento os seus dados;
e Protecdo de dados sensiveis: Deve-se ter salvaguardas

L . N i . N e tornar a sua empresa mais competitiva.
extraordinarias para informagdes sobre a saulde, raca, orientagdo

sexual entre outras; Por isso é muito importante prestar um servico que
e Notificagdo obrigatdria de violagdo de dados: os responsaveis pelo exceda as expectativas dos clientes.
controlo tém que notificar as entidades competentes até 72 horas

ap6s terem conhecimento do fato. Alguns aspectos a ter em consideragdo:

Consequéncias do Incumprimento

O ndo cumprimento por algumas das regras constantes do diploma podem Cortesia

acarretar responsabilidade civil, criminal ou contraordenacional, existindo
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Adotar sempre um comportamento amavel e educado para com os seus
clientes, s6 assim eles se sentirdo confortdveis com a sua presenga.

E assim que conseguira ganhar a confianca do cliente e depois entender
guais as suas necessidades, de forma a poder servi-lo melhor.

NOTA: N3o se esqueca que um cliente ndo perdoard um tratamento hostil,
e mal-educado.

Dicas:

Elaborar tépicos de atendimento para o seu estabelecimento, quer
presencialmente, quer por telefone;

. Tratar todos por igual, em qualquer momento, sem importar a idade, a
aparéncia, o valor da compra; mesmo que se vier s6 efectuar uma
devolugdo ou que aparente ndo ter qualquer intencdo de compra;

. Evitar pressionar o cliente;
. Utilizar um tom de voz calmo e amigavel.

. Evitar falar em assuntos que possam levar a situa¢des incobmodas, como
politica, religido ou assuntos pessoais;

. Evitar atitudes ou postura incorrectas, como mastigar pastilhas, fumar,
comer ou beber a frente dos clientes;

. Evitar os excessos de confianca.
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Credibilidade

A informacdo que da ao seu cliente deve ser credivel, deve demonstrar
sempre sinceridade e honradez, e cumprir com todos os compromissos
assumidos.

Dicas:

Evitar publicidade enganosa, que contenha erros respeitantes aos
produtos ou servicos, isto pode fazer com que perca a sua credibilidade
junto dos clientes;

. Alinformacao sobre as caracteristicas dos produtos deve ser verdadeira e
coerente;

. Permitir ao cliente examinar os produtos, dentro dos limites existentes
para o mesmo.

NOTA: Os produtos alimentares apenas poderdo ser tocados com luvas. Os
produtos apresentados em caixas ou embalagens ndo poderao ser abertos.

Capacidade de Resposta

A agilidade e a eficacia com que consegue satisfazer os pedidos dos seus
clientes, é muito importante.

As boas praticas, no que concerne a Capacidade de Resposta, dependem
muito do tipo de servi¢co que oferece ou dos bens que transacciona.

Dicas:

. Preparar-se para épocas e horas em que tenha mais afluéncia de clientes
no seu estabelecimento;
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. Se necessario (depende do seu negdcio), equipar-se com meios técnicos
necessarios para gerir a afluéncia no seu estabelecimento. Por exemplo
maquinas de senhas;

. Tentar prever o esgotamento de mercadoria (controle de stocks);

. Ter um plano B para a eventualidade de algo correr menos bem com a
facturacao, por exemplo blocos manuais;

Ter uma boa transportadora ao seu servico na eventualidade de
necessitar cumprir prazo de entrega;

. Disponibilizar ao seu pessoal a formagao e informagado necessaria sobre

novos produtos a venda. Caso a informacdo seja demasiado técnica,
disponibilizar catdlogos ou outras fontes de informacao;

. Tentar adaptar-se a cada tipo de cliente. Oferecendo-lhes solugdes, e
evitando aglomeracgbes no estabelecimento.

As Necessidades dos Clientes

Para entender as necessidades exactas dos seus clientes, de modo a poder
corresponder as suas expectativas devera trabalhar na sua capacidade de
escutar e observar o cliente.

Dicas:
. Escutar atentamente;
. Memorizar os aspetos que o cliente lhe transmite;

. Ajudar na exposicao do seu dilema, quando vir que ele mostra alguma
dificuldade em expressar-se;
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. Confirmar que entendeu o que ele lhe disse, por exemplo, repetindo o
dito e perguntando ao cliente;

Notas:
. Adaptar o horario de abertura as necessidades dos seus clientes;

. Expandir os canais de comunica¢ao com o cliente, por exemplo: correio
electronico, redes sociais, telefone, entregas ao domicilio;

. Facilitar os meios de pagamento, informando-os das possibilidades;

Fiabilidade

Esta nogdo pode ser definida como uma medida do nivel de confian¢a do
cliente no funcionamento do servigo. E por isso fulcral ter a certeza que
tudo vai correr bem e sem erros.

Dicas:

. Afiangar que toda a informacgdo que chega aos clientes, quer seja através
dos seus colaboradores, quer seja através de publicidade, é ndo enganosa
e de facil compreensao;

. Ter atengdo ao fazer e afixar os pregos, de modo a que um mesmo
produto tenha exactamente o mesmo pre¢o em qualquer parte do
estabelecimento;

. Ter atencdo especial no momento da cobranca, de modo a ndo existirem
erros com os valores nem com os taldes;

. Dar uma ultima vista de olhos antes de entregar os produtos aos clientes;
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. Manter uma boa comunicagdo, certificando-se de que é perceptivel,
evitando mal-entendidos. Principalmente quando o atendimento for
telefénico, evitar ruidos.

. Ter especial atencdo, nas entregas efectuadas ao domicilio, de que as
mercadorias estdo bem acondicionadas, evitando danos durante o
transporte, e garantido que chegam em perfeitas condic¢des.

Comunicacao

A comunicacdo é toda a informacdo que é transmitida ao cliente, quer
sobre o estabelecimento, sobre servicos ou produtos, quer sobre
campanhas e promogdes.

Dicas:

. Ter o hordrio de funcionamento sempre visivel, de acordo com o
estipulado pela lei e seja cumpridor deste horario;

. Ter cartazes ou outros meios de informativos no seu estabelecimento
sobre:

. Saldos, reducGes e outras condi¢Ges especiais;

. Limites para avaliacdo dos produtos;

. Existéncia de livro de reclamacgdes e de elogios;

. Condicdes para devolugdes ou trocas;

. Politica de acesso de animais ao estabelecimento;

. Ajustar a sua linguagem para cada tipo de cliente;
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. Os precos devem estar sempre visiveis, quer na exposicdo, quer na
montra, assim como outras condicdes especiais;

. Ter exposto, também, as condi¢des e métodos de pagamento disponiveis;

. Facultar aos seus clientes uma caixa de sugestdes e incentivar a sua
participagao;

. Ter o maximo cuidado na escrita ou expressao verbal, para ndo cometer
erros e gralhas;

Seguranca

O seu estabelecimento devera estar bem sinalizado, no que respeita a
seguranca dos seus clientes. Os seus colaboradores deverdo estar
informados sobre a manipula¢do dos dados dos clientes.

Dicas:

. De acordo com a sua actividade, ter no seu estabelecimento um manual,
prevenindo acidentes e/ou riscos durante a actividade do seu
estabelecimento;

. Fazer os possiveis para que os seus colaboradores estejam informados
sobre as novas leis e politicas de proteccdo de dados, de modo a
manusearem correctamente os dados dos clientes;

. Sinalizar dreas ou elementos que possam representar algum tipo de risco
para os seus clientes, como por exemplo: chdo molhado;

. Se existe a proibicdo de entrar no estabelecimento com sacos ou
mochilas, para além de existir informacdo visivel, certificar-se de que estes,
guando entregues pelos clientes, ficam bem acondicionados e guardados;
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Pagamentos com Cartdo

Dicas:

. No caso de cartdo nao ter pin, solicitar sempre o

documento de identificacdo do cliente (Cartdo de |/
cidaddo, passaporte ou carta de conducdo);

. Fazer a cobranca sempre a vista do cliente;

Acessibilidade
Um dos factores mais importantes para os seus clientes é a proximidade.
Dicas:

. Cumprir com os seus hordrios de funcionamento afixados. Se diz, por
exemplo, que volta em cinco minutos, cumprir;

. Manter as portas do seu estabelecimento abertas e desimpedidas, a
excepg¢ao dos dias em que as condigdes climatéricas assim nao o permitam;

. Facilitar o acesso visual e fisico aos produtos;

. Dispor todo o mobiliario do estabelecimento de forma harmoniosa, de
modo a facilitar a mobilidade;

. Mostrar-se sempre disponivel para aconselhar e auxiliar os seus clientes;

Instalacdes
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O espacgo onde se desenvolve a sua actividade é muito importante. Dentro
deste, tem de ter especial atencdo a trés zonas importantes: a montra, a
sala de vendas e de exposicdo de produtos e o armazém ou depdsito de
mercadoria.

Todas estas zonas devem estar bem sinalizadas, limpas e ordenadas. Para
este efeito, pode optar por planificar a sua manutencao.

Nao esquecer de cumprir com a legislacdo de forma a afiancar a seguranca
dentro do seu estabelecimento.

Dicas:

. O som ambiente, se existir, deverd ser apropriado e com volume
moderado;

. Fazer algumas mudangas, independentemente das estacGes do ano;
. Ter em atengdo a temperatura ambiente do estabelecimento;

. Ter uma decoracgdo e iluminac¢do cuidada, é um factor muito importante
ndo s6 dentro da sala de vendas mas também na sua vitrina ou montra,
gue maioritariamente é a primeira impressdo que o cliente tem do seu
negacio.

. Ter uma montra atractiva e cuidada, bem iluminada, de modo a captar a
atencdo dos clientes;

Dicas para as montras:
. A sua montra ter uma iluminagdo cuidada e estar sempre limpa;
. Mudar a sua montra frequentemente;

. Os produtos a que quiser dar destaque, estarem no centro da montra;

16
Guia do comerciante | CCAH



. Evitar decoragbes excessivas;

Se possivel, a montra deve deixar observavel o interior do
estabelecimento;

. Utilizar cores de acordo com o ambiente que quer criar, como por
exemplo, brancos, azuis e verdes para um ambiente mais relaxantes e
Vermelhos, amarelos e laranjas para ambientes mais dinamicos;

Equipamentos e Mobilia

O mobiliario e equipamento que adquire para o seu estabelecimento, é
importante para que possa assegurar uma boa qualidade de servico. O
mobilidrio pode ser um elemento que o vai ajudar a diferenciar-se da
concorréncia, e pode ser também o que deixa o seu cliente mais ou menos
a vontade, dentro do estabelecimento.

Dicas:

. Ter todo o equipamento necessdrio para exercer a sua actividade de
forma eficiente e de acordo com o exigido pela lei (Ex: registadora, sistema
informatico etc.);

. O seu equipamento estar sempre em bom estado de funcionamento e de
limpeza (balangas calibradas etc.);

. Elementos, como prateleiras, estarem em alturas adequadas, cadeiras ou
sofds confortaveis, e substituir qualquer mobiliario que esteja em mau
estado;

. Os provadores sao importantes para os seus clientes, por isso deve
prestar-lhes uma atencdo especial. Devem ser confortaveis, com medidas
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apropriadas e equipados com o essencial, como espelho, banco, e ganchos
para suportar cabides;

Estratégias Competitivas para o pequeno comércio

Ter um negécio pequeno pode ser uma desvantagem na altura de lidar com
fornecedores e de conseguir precos mais competitivos, como conseguem
as grandes superficies comerciais. No entanto, da-lhe uma série de outras
vantagens, como a flexibilidade e celeridade para reagir perante as
flutuacdes de procura, e ter um produto customizado, que va de encontro
as reais necessidades dos seus clientes.

Quem tem um pequeno negdcio tem, a partida, um contacto mais directo
e mais pessoal com os seus clientes, conseguindo assim, entender em
primeira mdo, o que eles procuram. A conexdo entre a sua marca, o seu
produto e o seu cliente é, assim, muito maior.

Especializar

Com o conhecimento que, a partida, deve ter da regido, ou da localidade
onde esta localizado, deve ter em conta que o seu produto deve ser de
qualidade e adaptado as necessidades da localidade.

Nota: Deve ter sempre em conta se o mercado a que se dirige é
suficientemente grande para assegurar a sustentabilidade do seu negécio.

Diferenciar
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Isto implica que oferece algo que os outros ndo oferecem, ndo
necessariamente um produto ou material diferente, mas também uma
diferenciacado do seu estabelecimento na mente do consumidor.

Vocé pode distinguir-se em muitos aspectos. Aqui indicamos apenas
alguns:

. Produto;
. Oferecendo servigos adicionais;
. Na estética do estabelecimento;
. Na apresentacdo do produto;
. No servico pds venda;
. Na forma de vender;

. Politicas de respeito pelo ambiente e de responsabilidade social;

Fidelizar

A forma como trata os seus clientes é muito importante no processo de
fidelizagdo dos mesmos. E mais facil fidelizar um cliente do que conquistar
um novo.

A forma como os seus colaboradores se relacionam com o cliente é um
factor relevante, pelo que deve ter delineada uma estratégia para o
atendimento. Para os seus clientes ja fidelizados, pode oferecer, por
exemplo, um tratamento VIP, um desconto especial, ou uma pequena
oferta ocasional.
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Um cliente satisfeito é um aliado de grande valor, no que diz respeito a
divulgacdo do seu estabelecimento. Se estiver numa regido pequena, este
factor torna-se ainda mais importante.

Dicas:
. Nunca |hes mentir ou enganar;
. Tentar superar as suas expectativas;

. Aproveitar o contacto direto para perceber as suas necessidades, o que
realmente procuram;

. Dar atencdo especial ao que o cliente realmente pensa do produto e do
estabelecimento. E esta a opinido que realmente importa.

. E sempre possivel melhorar.

Normas de Qualidade

Normas ISO —sdo normas que tiveram a sua origem através da Organizagao
Internacional de Padronizacdo (ISO), tendo o objetivo de melhorar a
qualidade de produtos e servicos.

Sdo normas, certificam produtos e servicos em organizacOes. Essa
normalizagdo estd baseada num documento, que oferece um modelo
padrao para a implantacao do Sistema de Gestao da Qualidade.

Sistemas de Gestao da Qualidade

Norma ISO 9001 permite as organizagoes aplicar e adotar certos principios:
=  Foco no cliente;
= Lideranga;
= Comprometimento das pessoas;
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= Abordagem por processos;

=  Melhoria;

* Tomada de decisdo baseada em evidéncias;
» Gestdo das relagoes.

Norma I1SO 9004 - Gestao do sucesso sustentado de uma organizacgao.
Esta norma incide sobre a necessidade da gestdo de todas as partes
interessadas - acionistas, colaboradores, clientes, parceiros, fornecedores
e sociedade em geral.

Pondera questdes ndo equacionadas normalmente por outros referenciais
da gestdo da qualidade como a ISO 9001, as avaliacbes do ambiente de
negdcio, a auto-avaliagdo, os recursos financeiros ou a inovacgao.

Sistemas de Gestdo Ambiental

A crescente preocupagdo das organizagdes com o0s seus impactes
ambientais, a observancia da legislagio ambiental, a melhoria dos
processos, a credibilidade da sua imagem e a manutencdo no mercado
global, tem contribuido para aumentar a implementacdo e certificacdo de
sistemas de gestdao ambiental (SGA) segundo a norma ISO 14001 e segundo
a Verificacdo EMAS - Regulamento Europeu (CE) n2 1221.

Vantagens:
= Redugdo do risco de operagdo;
= Reducdo dos custos de operacgao;
=  Aumento de competitividade;
»= Possibilidade de certificagao;
» Possibilidade de acesso a novos mercados

Sistemas de Gestdo da Seguranca e Saude do Trabalho

Tendo em vista controlar o risco da sua atividade e melhorar o seu
desempenho e imagem, muitas organizagGes ja implementaram um
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sistema de gestdo da seguranca e saude do trabalho segundo a norma ISO
45001.

Vantagens
=  Diminuir o risco.
= Reducdo das baixas médicas
= Evidenciar o cumprimento com a legislacao aplicavel.
= Reducdo de custos
= Melhoria das condi¢des de trabalho
= Melhoria da imagem.
= Possibilidade de certificagao.
= Possibilidade de acesso a novos mercados

Sistemas de Gestdo da Seguranca Alimentar - ISO 22000

A'1SO 22000 especifica os requisitos de um sistema de gestao da seguranca
alimentar, para organizacdes da cadeia de fornecimento de produtos
alimentares, que pretendam demonstrar a sua aptiddo para fornecer
produtos seguros para o consumidor final.

Vantagens

Evidenciar o cumprimento com a legislacdo, nomeadamente o
Regulamento (CE) n.” 852/2004;

Permitir uma maior identificacdo dos potenciais riscos que podem ocorrer
nas diversas fases de preparacdo e de confecdo dos alimentos,
potenciando a prevencgao;

Evita o aparecimento de problemas de saude publica, onde os custos
diretos como indemnizac¢des e indiretos como a perda de credibilidade
podem ser elevados;

Permitir maior identificacdo e distribuicdo de responsabilidades internas;
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Faculta a realizagdo de ag¢des de formagdo na area da higiene e seguranca Higiene e Seguranca no Trabalho
alimentar;

Definir um sistema de avaliacdo de fornecedores eficaz, evitando custos Prevencdo de Riscos Laborais no comércio
de ndo qualidade;

A entidade patronal deve tomar as medidas necessarias para prevenir os

. . L . . riscos profissionais e promover a seguranca e a saude dos trabalhadores.
Sistemas de Gestdo da Investigacdo, Desenvolvimento e Inovacdo P P & s

. . o - . Entre as medidas necessarias a tomar, podemos salientar as seguintes:
A norma NP 4457 foi desenvolvida como o objetivo de facilitar as o /P ) 'g
o . , N 1. Planear a prevencdo, integrando, a todos os niveis e para o
organizagdes a melhoria do seu desempenho através da Inovagao (no seu ) o o _
conjunto das atividades da empresa, a avaliacdo dos riscos e as

sentido mais amplo), como método de base para a criacdo de ) ) .
respetivas medidas de prevencao;
2. Proceder a avaliacdo dos riscos, elaborando os respetivos

relatérios;

conhecimento e sua transformacdo em valor econémico e social.

Vantagens . ) o
3. Elaborar o plano de prevencao de riscos profissionais, bem como

planos detalhados de prevencdo e protecdo exigidos por legislacao
especifica;

Permite alavancar a inovagdo nas organizagoes.
Sistematiza as atividades de IDI

Define métodos o . .
. 4. Participar na elaboracdo do plano de emergéncia interno,
Potencia a abertura _ ) o oo .
. ~ LA incluindo os planos especificos de combate a incéndios, evacuacao
Promove as interagdes e a vigilancia, ) N o

de instalagdes e primeiros socorros;

5. Colaborar na conce¢do de locais, métodos e organizacao do
trabalho, bem como na escolha e na manutencdo de

Potencia a criagao de novas patentes.
Gestdo da IDI segundo o ciclo de melhoria continua (PDCA), de

Integragdo da gestao da IDI i
equipamentos de trabalho;

6. Supervisionar o aprovisionamento, a validade e a conservag¢do dos
equipamentos de protecao individual, bem como a instalagao e a
manutencdo da sinalizagcdo de segurancga;

7. Realizar exames de vigilancia da saude, elaborando os relatérios e
as fichas, bem como organizar e manter atualizados os registos
clinicos e outros elementos informativos relativos ao trabalhador;

8. Desenvolver atividades de promogao da saude;

9. Coordenar as medidas a adotar em caso de perigo grave e
iminente;

10. Vigiar as condi¢des de trabalho de trabalhadores em situagbes
mais vulneraveis;
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11. Conceber e desenvolver o programa de informagdo para a
promocdo da seguranca e saude no trabalho, promovendo a
integracdo das medidas de prevencao nos sistemas de informacao
e comunicagdo da empresa;

12. Conceber e desenvolver o programa de formacado para a promocao
da seguranca e saude no trabalho;

13. Apoiar as atividades de informacao e consulta dos representantes
dos trabalhadores para a seguranca e saude no trabalho ou, na sua
falta, dos préprios trabalhadores;

14. Assegurar ou acompanhar a execuc¢do das medidas de prevencao,
promovendo a sua eficiéncia e operacionalidade;

15. Organizar os elementos necessarios as notificacdes obrigatdrias;

16. Elaborar as participacGes obrigatérias em caso de acidente de
trabalho ou doenca profissional;

17. Coordenar ou acompanhar auditorias e inspegdes internas;

18. Analisar as causas de acidentes de trabalho ou da ocorréncia de
doencas profissionais, elaborando os respetivos relatérios;

19. Recolher e organizar elementos estatisticos relativos a seguranca
e a saude no trabalho.

Regras de Higiene e Seguranca no Trabalho

Abrangem os trabalhadores por conta de outrem e respetivos
empregadores, incluindo as pessoas de direito privado sem fins lucrativos,
bem como trabalhadores independentes.

O empregador deve assegurar ao trabalhador condi¢des de Seguranca e de
Salde em todos os aspetos do seu trabalho, zelando de forma continuada
e permanente pelo exercicio da atividade em condicSes de Seguranca e
Salde para o Trabalhador, de acordo com o n.2 1 e n.2 2 do Artigo 15.2, da
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Lei n.2 102/2009, de 10 de Setembro, alterada pela Lei n.2 3/2014, de 28
de Janeiro.

E da responsabilidade do empregador suportar todos os encargos
relacionados com a organizagao e funcionamento do Servigo de Seguranga
e Saude no Trabalho e demais sistemas de prevencdo, testes e todas as
acdes necessarias no ambito da promoc¢do da Seguranca e Saude no
Trabalho.

Estabelecimentos que que empreguem no maximo nove trabalhadores e
cuja atividade ndo seja de risco elevado as atividades de seguranca no
trabalho, podem ser exercidas diretamente pelo préprio empregador, se
possuir formacdo adequada e permanecer habitualmente no
estabelecimento.

O exercicio desta atividade depende de autorizagcdo ou de renovacdo de
autorizacdo concedida pelo organismo competente para a promocdo da
seguranca e saude no trabalho do ministério responsavel pela area laboral,
pelo periodo de cinco anos.

Saude no Trabalho

O empregador deve promover a realizacdo de exames de salide adequados
a comprovar e avaliar a aptiddo fisica e psiquica do trabalhador para o
exercicio da atividade, bem como a repercussdo desta e das condi¢bes em
que é prestada na salide do mesmo. As consultas de vigilancia da saude
devem ser efetuadas pelo médico do trabalho.

Devem ser realizados os seguintes exames de saude:

a) Exames de admissdo, antes do inicio da prestacdo de trabalho ou, se a
urgéncia da admissao o justificar, nos 15 dias seguintes;
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b) Exames periddicos, anuais, para os menores e para os trabalhadores
com idade superior a 50 anos, e de 2 em 2 anos para os restantes
trabalhadores;

c) Exames ocasionais, sempre que haja alteragdes substanciais nos
componentes materiais de trabalho que possam ter repercussdo nociva na
saude do trabalhador, bem como no caso de regresso ao trabalho depois
de uma auséncia superior a 30 dias por motivo de doenca ou acidente.

Face ao resultado do exame de admissao, periddico ou ocasional, o médico
do trabalho deve, imediatamente na sequéncia do exame realizado,
preencher uma ficha de aptiddo e remeter uma cépia ao responsavel dos
recursos humanos da empresa.

Empresas do Setor Alimentar

Se pretender abrir um estabelecimento alimentar:
- Sem realizacdo de obras:

o Caso este esteja localizado na Zona Classificada da Cidade de Angra
do Heroismo, devera proceder ao licenciamento zero, tenha ou ndo licenca
de utilizacdo e independentemente do fim a que esta se destina.

o Caso o estabelecimento se encontre fora da Zona Classificada de
Angra do Heroismo e a licenca de utilizacdo ndo seja para o fim que se
pretende, devera proceder a sua alteracao.

- Com realizacdo de obras:

. Devera ser entregue na Camara Municipal de Angra do Heroismo
um projeto de licenciamento, apds o qual serd emitida uma licenga de
utilizacao.
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J Para emissao da licenca de utilizacdo sera necessario um termo de
responsabilidade do Diretor de Obra ou Diretor de Fiscalizacao de Obra,
estando o estabelecimento sujeito a posteriores fiscalizacbes pelas
diferentes entidades com responsabilidade na matéria.

J Apds a emissdo da licenga de utilizagcdo, o empresdrio deverd entdo
proceder ao licenciamento zero.

Regras de Higiene e Seguranca Alimentar

Os operadores das empresas do sector alimentar criam, aplicam e mantém
um processo ou processos permanentes baseados nos principios HACCP.

Requisitos aplicdveis as instalagcdes do Sector Alimentar:

- As instalagGes devem ser mantidas sempre limpas de modo a minimizar
contaminacgGes, com a aplicacdo das Boas Praticas de Higiene;

- Facultar um espaco de trabalho adequado para permitir a execugdo
higiénica de todas as operagdes;

- Evitar acumulagdo de sujidade, o contacto com materiais téxicos, a queda
de particulas nos géneros alimenticios e a formacdo de condensacdo e de
bolores indesejaveis nas superficies;

- Proceder ao controlo de parasitas;

- Proporcionar condi¢des adequadas de manuseamento e armazenagem, a
temperatura controlada, com capacidade suficiente para manter os
géneros alimenticios e fazer os registos de temperatura dos mesmos;

- As instalacbes devem estar equipadas com sanitarios, em que estes
devem ter ventilagdo adequada. Os sanitarios publicos devem ser
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separados dos sanitarios dos colaboradores da empresa. Os sanitarios ndo
devem dar diretamente para onde se manuseiam alimentos;

- Devem existir lavatérios de acionamento ndo manual, equipados com
agua corrente quente e fria, desinfetantes e um sistema de secagem
higiénica para as maos, posicionados num local onde facilite e garanta a
lavagem das maos regularmente. Garantir que estes lavatdrios sejam
apenas utilizados com o intuito de lavagens de maos e ndo de alimentos;

- Deve-se evitar a circulacdo de ar, de zonas sujas para zonas limpas, para
minimizar o risco contaminacgdées cruzadas;

- As instalacGes devem ter luz natural e/ou artificial adequada;
- Os colaboradores da empresa devem ter ao seu dispor vestiarios;

- Os produtos de limpeza e os desinfetantes, devem ser armazenados em
areas separadas da zona de manuseamento de alimentos;

- Os sistemas de esgotos devem ser adequados ao fim a que destina.

Requisitos especificos aplicaveis aos locais em que os géneros alimenticios
sdo preparados, tratados ou transformados:

- As superficies do solo devem ser mantidas em boas condi¢bes e
facilmente limpas, impermeaveis duraveis. Devem ser utilizados:

- Os pavimentos devem ser feitos de materiais ndo toxicos, lavaveis,
antiderrapantes nao porosos e devem ter inclinagdo adequada que
permita a drenagem;

- As juntas ndo devem permitir a acumulagdo de residuos, sujidade, poeira.
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- As superficies das paredes devem ser mantidas em boas condicdes,
utilizar superficies lisas e lavaveis, materiais impermedveis, nao
absorventes e ndo toxicos.

- Os tetos e equipamentos neles montados, devem ser construidos de
forma a evitar acumulagdo de sujidade e reduzir a condensagdo, evitando
assim aparecimento de bolores e a queda de particulas. Nao devem ser
construidos tetos falsos, pois permitem a acumulacdo de poeiras e que
estas passem pelas fendas.

- As janelas devem ser construidas de modo a evitar acumulagdo de
sujidade. As que forem de abrir devem ser equipadas com redes de
protecdo contra insetos;

- As portas devem ter uma superficie lisa ndo absorventes para poderem
ser facilmente limpas. Devem conter também as seguintes caracteristicas:

- Construidas de forma adequada e fornecer boa selagem;

- As portas exteriores devem fechar automaticamente ou possuir cortinas,
redes ou cortinas de ar;

- Sistemas de desinfe¢do a entrada;

- Portas muito grandes nas areas de carga e descarga s3o pontos de
entrada potenciais para poeiras, insetos e roedores.

- As superficies e equipamentos das zonas em que os géneros alimenticios
sdo manipulados, devem ser mantidas sempre limpas e facilmente limpas.
Devem ser utilizados materiais lisos, lavaveis, resistentes a corrosdo, nao
porosos e nao toxicos.
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- Devem ser previstos meios adequados para a lavem de alimentos, sendo
utilizado lavatdrios, em que estes devem dispor de um abastecimento de
agua potavel.

Requisitos aplicaveis ao equipamento:

- Todos os utensilios, aparelhos e equipamentos que contactam com os
alimentos devem estar sempre limpos e desinfetados com frequéncia, para
evitar contaminacgao;

- Os equipamentos a adquirir devem ter revestimento com material
adequado, para facilitar a sua limpeza e desinfecao;

- A drea das instalacGes que circunda os equipamentos, deve ser feita de
modo a permitir a limpeza adequada do mesmo;

Residuos alimentares:

Todos os residuos alimentares e subprodutos ndo combustiveis devem ser
retirados das salas onde se encontram os alimentos, e colocados em
contentores que se possam fechar para evitar acumulacdo, de material
facilmente lavavel e devem ser regularmente limpos e desinfetados.

Abastecimento de agua:

- A dgua deve ser potavel e devera ser utilizada sempre que necessario para
garantir a ndo contaminagao dos géneros alimenticios;
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- O gelo que possa entrar em contacto com os alimentos deve ser fabricado
com agua potavel e limpa;

Higiene Pessoal:

- Todas as pessoas que trabalham num local de manuseamento de
alimentos devem ter em atencdo a sua higiene pessoal, utilizando sempre
vestudrio adequado e limpo, bem como proceder a lavagem das maos
frequentemente e sempre que trocar de tarefa, e principalmente depois
de utilizar os sanitarios;

- Deve-se se ter em atencdo que individuos doentes, com feridas, lesdes,
sintomas ou queixas de saude podem constituir uma fonte potencial de
contaminagao.

Disposigdes aplicaveis aos géneros alimenticios:

- Um operador do sector alimentar ndo deve aceitar matérias-primas nem
ingredientes com animais vivos, produtos que apresentem estado
avancado de putrefacdo, decomposicdo e todos os produtos que de algum
modo possam contaminar e danificar o produto final, ficando este
imprdprio para consumo humano;

- As matérias-primas e todos os ingredientes armazenados devem ser
conservados em condi¢cdes adequadas, incluindo a temperatura, que
evitem a sua deterioracao;

- Em todas as fases da producdo, transformacdo e distribuicdo, os
alimentos devem ser protegidos de qualquer contaminagdao que os possa
tornar improéprios para consumo humano;
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- Proceder ao controlo de pragas;

- A descongelacgdo dos alimentos deve ser efetuada de modo a minimizar o
risco de desenvolvimento de microrganismos patogénicos ou a formacao
de toxinas nos alimentos.

Disposi¢des aplicaveis ao acondicionamento e embalagem dos géneros
alimenticios:

- Os materiais de acondicionamento e embalagens ndo devem constituir
fonte de contaminacéo;

- Todo o material de acondicionamento deve ser armazenado de forma a
ndo ficar exposto a riscos de contaminagao e devem ser faceis de
higienizar.

Tratamento térmico:

- Todos os produtos alimentares que estdo sujeitos a tratamento térmico,
deve-se ter em atengdo se o produto atingiu a temperatura ideal de
cozedura e fazer chegar essa mesma temperatura a todas as partes do
produto;

- Para assegurar que o processo de tratamento térmico atinja os objetivos
pretendidos, os operadores do sector alimentar devem controlar
regularmente a temperatura, a pressao, a hermeticidade e a microbiologia,
utilizando dispositivos automaticos;

Transporte:
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- Os veiculos de transporte e/ou os contentores utilizados para o
transporte de géneros alimenticios devem ser mantidos limpos e em boas
condicdes, a fim de proteger os géneros alimenticios da contaminacao,
devendo ser, sempre que necessario, concebidos e construidos de forma a
permitir uma limpeza e/ou desinfe¢do adequada;

- As caixas de carga dos veiculos ndo devem transportar sendo géneros
alimenticios, para ndo resultar contaminacao desse transporte;

- Deve proceder-se a limpeza adequada entre os carregamentos para se
evitar o risco de contaminacdo;

- Sempre que necessario, os veiculos de transporte de géneros alimenticios
devem ser capazes de manter os mesmos a temperaturas adequadas e
permitir que essas temperaturas sejam controladas.

Formacao:

- O pessoal que manuseia os alimentos deve ter instrucdes e/ou formacao
adequada para o desempenho das suas fungdes;

- Os responsaveis pelo desenvolvimento e manutengdo devem ter
formagao adequada na aplicagao dos principios HACCP.
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Boas praticas de Gestao no comércio

Uma boa Gestao Empresarial procura inovar, sempre, todas as areas do
negdcio, em especial a comercial, com o objetivo de destacar-se no
mercado e ampliar a sua vantagem competitiva.

Como um dos pilares do empreendedorismo, a Gestdo Comercial, tem
como propodsito alavancar o desenvolvimento e a sustentabilidade da
empresa. E, para melhorar os resultados da organizagdo, o gestor
comercial pode contar com um vasto leque de ferramentas e técnicas que
visam aperfeicoar a produtividade, a qualidade da producdo, o
relacionamento interpessoal e o planeamento estratégico do negécio.

Desta forma, os procedimentos de acompanhamento e controlo, quando
executados com consisténcia e efetividade, asseguram uma boa margem
de lucro e favorecem o negécio.

Com um processo de vendas bem estruturado, ha um maior e melhor
controlo das a¢Oes comerciais e, desta forma a equipa consegue ser mais
produtiva e assertiva.

Neste capitulo apresentaremos algumas sugestdes relacionadas com o
calculo de pregos, margens e lucros e gestdo de stocks, para que possa
alcancar os seus objetivos ja definidos.

- Apostar na formagdo que envolva toda a equipa.

O controlo do inventario é fundamental para a sustentabilidade do negécio
e, assim sendo, o responsavel pela gestdo de stocks deve ter muito bem
descritas todas as suas tarefas, numa base didria, semanal, mensal e até
anual. Devem também estar descritas instrucdes step-by-step que ajudam
o colaborador nas suas tarefas de rotina (quando comprar, a quem
comprar, como receber, como controlar e quando, etc.). Toda a equipa tera
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de perceber a necessidade deste centro de custos e estar sensibilizada e
envolvida na sua otimizacao.

- Preparar e organizar o espaco de armazém.

Concentrar todos os produtos no armazém e a partir dele abastecer os
varios pontos de trabalho. Esse armazém central deve ter os locais dos
produtos identificados para uma organizacdo e procura mais rapida e
deverd ter outras areas perfeitamente identificadas de acordo com as suas
necessidades.

- Pensar de forma inteligente na hora de comprar!

O tempo que despende a comprar produtos na distribuicdo pelo melhor
preco, a realizacdo da encomenda e até a organizacao fisica do armazém
sdo custos indiretos dos produtos. Assim sendo, ndo diversifique
demasiado os seus fornecedores, até porque assim terd maior poder
negocial.

Escolha os seus fornecedores pelo seu servico ao cliente, tempo de
entrega, condigdes comerciais e também por outros servigos adicionais
qgue possam beneficiar ao seu negdcio e limite o nimero de vezes que
realiza encomenda por semana, sendo que pode reduzir significativamente
0s seus custos indiretos.

- Fazer a contagem fisica do inventario

Comece por tentar identificar os produtos por classes classe, dando maior
destaque aqueles que nunca devem faltar. Estes ultimos devem ser
contados pelo menos todos os meses e idealmente uma vez por semana.
Crie, também, fichas de contagem de produtos.
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- Analisar corretamente o seu mark-up dentro da margem de lucro

O markup é o indice aplicado sobre o custo de produgdo de um produto ou
de um servico para que consiga identificar uma margem de lucro. Desta
forma, é possivel obter o preco ideal de venda.

Efetivamente, cada negdcio tem a sua margem média de lucro e, além
disso, a incidéncia de impostos varia em fung¢ao do regime tributdrio de
cada empresa ou atividade. Assim sendo, o gestor ndo pode ser tao rigido
no momento de atribuir o preco aos seus produtos. Este ultimo devera
observar que haverd sempre a possibilidade do comprador estar disposto
a pagar mais do que o valor que se obtém com a aplicacdo do markup,
sobretudo se estiver na presenca de um produto de valor acrescentado.

Desta forma, o preco de venda deve cobrir os custos e as despesas
incorridos pela venda. O Gestor, deve ainda, estar informado dos valores
gue o mercado esta disposto a pagar.

- Analisar quais produtos geram mais lucro para o seu negécio

Diante de um mix de produtos, é importante que o gestor analise a
margem de contribuicdo de cada um. Assim é possivel verificar quais sdo
os produtos que mais contribuem para o lucro da empresa. Dessa forma,
podera também investir na revisdao dos custos desses itens, analisando
principalmente a possibilidade de melhorias no processo produtivo que
culminem na reducdo de tempo de producdo. Importante lembrar que o
produto com maior margem de contribuicdo ndo é necessariamente
aquele com maior margem de lucro.

- Ficar atento aos custos dentro da margem de lucro

Os custos fixos sdo importantissimos no momento de calcular a margem
de lucro dos produtos. Quanto maior a producdo, menor sera o custo fixo
unitdrio atribuido a cada unidade. Assim sendo, deverd procurar uma
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producdo em maior quantidade sem que isso altere negativamente a sua
gestdo de stocks.

Quanto ao custo com as matérias-primas ou mercadorias para revenda,
procure fazer uma boa negociacao com fornecedores que lhe oferecam um
bom desconto.

- Analisar com cuidado o prego a aplicar

A primeira instancia a considerar no momento que estiver a calcular o
preco a aplicar no seu produto ou servico é o custo de producdo do mesmo.
E necessario analisar os precos praticados pela concorréncia direta para
evitar perdas de vendas ou ainda ofertas de precos muito abaixo do que é
praticado no mercado.

Deve, também, avaliar o perfil do publico-alvo e perceber qual o valor que
este esta disposto a pagar, tendo sempre em consideracdo o precgo
psicolégico atribuido aos beneficios e qualidades do seu produto ou
servigo.

- Aumentar as suas vendas e conseqguentemente o lucro da sua empresa

Conecte seus colaboradores, tornando a sua equipa de comerciais muito
mais preparada e competitiva. Conecte os seus vendedores, fazendo com
qgue eles mostrem o seu trabalho para os restantes elementos da equipa,
partilhando e recebendo informa¢des a qualquer hora e lugar,
aumentando naturalmente a colaboragdo da sua empresa. Incentive os
seus colaboradores as boas praticas. Toda a interacdo pode ser feita dentro
de uma aplicagdo. Os usuarios também sdo classificados em um ranking de
acordo com suas interacGes dentro da plataforma, que gera pontos e
estimula uma competicdo saudavel entre os elementos da equipa,
utilizando o conceito da Gamificagao.

- Incentivar e Motivar os seus gestores comerciais para obter maior lucro
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A gestdo de vendas esta relacionada com o marketing de incentivo, tendo
como foco o relacionamento com os vendedores. A atuagdo e a presenga
desses colaboradores é essencial para o resultado das vendas. Assim
sendo, deve dar importancia ao bom relacionamento com vendedores,
garantindo que estes estejam sempre motivados, identificados com os
valores da marca e bem informados das caracteristicas dos
produtos/servigos.

- Manter contacto com o seu cliente, mesmo depois da venda

Depois da venda, ndo esqueca dos seus clientes. Outra atitude importante
para quem quer ter bons resultados a longo prazo é dedicar atencdo ao
pds-venda, que pode incluir a prestacdo de assisténcia técnica, garantia
dos artigos, entrega e instalacdo do produto, etc. Depois de ser bem
atendido e de realizar a compra na sua empresa, o cliente deve continuar
a ser bem tratado apés a venda, principalmente se ele tiver problemas com
o produto/servico.

- Aumentar as suas vendas explorando as caracteristicas da sua loja

Na montra de uma loja menos é mais. Procure fazer uma selecdo de
produtos “chave” para colocar na montra sendo que muitas op¢des de
produto poderd dificultar a escolha do seu cliente.

- Procurar uma boa gestdo no ponto de vendas

Sempre que possivel, realize demonstracbes do produto. Incentive o
cliente a experimentar o produto para que este descubra as suas fungoes.
Entender como esse produto funciona sera essencial na hora de decidir se
€ ou ndo hora de dizer sim aquela compra.
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Gestao Ambiental

Segundo a Estratégia Nacional para o Desenvolvimento sustentavel (ENDS)
a Sustentabilidade pressupde a “harmonia entre a Economia, a Sociedade
e a Natureza, respeitando a biodiversidade e os recursos naturais, de
solidariedade e entre geracOes e de co-responsabilizacdo e solidariedade
entre paises”.

Além disso, e de forma crescente, a cultura tem sido apresentada como um
dos quatro pilares do Desenvolvimento Sustentdvel, traduzindo o seu
papel nas formas de representacdo da nossa sociedade. A sustentabilidade
implica, assim, o equilibrio entre a economia, a ecologia, a igualdade social
e a vivéncia cultural.

De acordo com dados recolhidos pela Revista Fortune, 89% das 1000
maiores empresas consideram que a sustentabilidade serda um fator
decisivo para os lucros nos préoximos anos, isto porque, a mudanca no
sentido da sustentabilidade poderd constituir uma estratégia inteligente
por parte das empresas, podendo assim representar a redugdo de custos e
nao soé, podera ainda conseguir efeitos indiretos como uma melhor gestao
do risco e a melhoria da imagem da empresa no mercado.

Atualmente, existe um mercado crescente de produtos e servigos “verdes”
e, as suas tendéncias atuais sdo favoraveis a empresas que perseguem
objetivos de sustentabilidade como:

J A crescente preferéncia dos trabalhadores por empresas com
praticas sustentaveis;

J A crescente preferéncia do consumidor por produtos e servicos
“verdes”;
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J O crescente investimento nas tecnologias “verdes” e a sua
crescente valorizacdo nos mercados financeiros;

. O quadro regulador a nivel nacional e europeu tende a aumentar a
pressdo sobre praticas empresariais ndo sustentaveis;

o A mudanga para praticas mais sustentaveis prefigura uma situagao
em que todas as partes envolvidas (empresarios/acionistas, as pessoas e o
planeta) tém beneficios ndo apenas a nivel econémico, mas também social,
ambiental e cultural.

Todavia, a sustentabilidade implica um compromisso a longo prazo, que
envolve profundas alteracGes nas escolhas e comportamentos de cada um.
Uma empresa responsavel deve considerar e avaliar a sua atuacdo
relativamente:

. A maneira como se organiza internamente;

. Ao impacto da sua atividade;

o A sua politica de compras;

o Aos meios que utiliza para se deslocar;

o A exploragdo dos recursos nio renovéveis que faz;

. A relagdo que mantem com a comunidade onde se insere.

Neste capitulo apresentaremos algumas sugestdes, em cinco areas, para
que possa contribuir com a sustentabilidade da sua empresa.
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Na Organizacdo da Empresa

- Envolver o pessoal da empresa e tornar claro aquilo que pretende!

O esforco necessario para que uma empresa seja sustentdvel requer, como
ja referido, um compromisso a longo prazo. Isto significa incorporar na
organizacao interna da empresa e na sua relagdo com o exterior, os
processos e comportamentos conducentes a esse compromisso.

A elaboracdo e publicacdo de um plano para a sustentabilidade na empresa
é a melhor forma de comecar. Pode, entdo, programar as medidas que
considera necessarias a mudanca, bem como estabelecer critérios claros e
mensurdveis para aferir o progresso relativamente aos objetivos tracados.

Poderd, também, recorrer a formacdo do pessoal nas questdes ambientais,
sociais e culturais, recorrendo a consultores especialistas. Podera
introduzir no ambiente de trabalho sugestGes e outras indicaces que
contribuam para a concretizacdo das intengdes do plano.

Por fim, podera comunicar a estratégia de sustentabilidade empreendida
pela empresa. A imagem da empresa saird reforgada juntos dos seus
clientes.

Na Atividade Corrente

- A sua utilizagdo de forma consciente fara toda a diferenca!

A forma mais rapida e facil da sua empresa se tornar mais sustentavel e
amiga do ambiente é olhar para o seu consumo de energia como fonte de
eventuais poupangas. As solugdes poderdo envolver a racionaliza¢do da
utilizacdo de energia na sua empresa e a renovacdo tecnoldgica dos
equipamentos.
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Comece por promover uma alteracdo dos habitos de utilizacao, alertando
para o impacto ambiental da utilizacdo ineficiente de energia. Pode
comegar por alertar para os aspetos seguintes:

o Aproveitar a luz natural - posicione as secretdrias de forma a fazer
o melhor uso da luz natural;

J Regular o equipamento para fung¢bes de baixo consumo. Nos
computadores, impressoras e fotocopiadoras, desligue a ficha quando sair
a noite;

. Desligar as luzes nos corredores, casas de banho e outros espacos
guando nao estdo a ser utilizados. A ultima pessoa a abandonar o escritério
deve desligar as impressoras, fotocopiadora e as luzes;

. Manter sempre que possivel as janelas ligeiramente abertas, e
evite usar o ar condicionado ou aquecedores a n3do ser que seja
absolutamente necessario.

o Se tiver uma porta utilizada com elevada frequéncia, instalar
portas automaticas para reduzir as perdas de calor.

- Utensilios Descartaveis? Evitar ao maximo o seu uso!

As empresas sao grandes responsaveis pela produc¢do de residuos, seja
através da necessidade de matérias-primas, seja através do refugo do
processo de producdo. A mudancga para praticas sustentdveis terd que
incluir a diminuicdo da procura de matérias-primas, a redugdo de
desperdicios e a eventual transformacdo dos residuos em recursos.

. O papel deve ser usado de forma racional;

. Evitar a impressdo a ndo ser que seja estritamente necessario, e
qguando o fizer imprimir dos dois lados;
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J Utilizar o papel usado como bloco de notas;

J Nomear alguém responsavel por reunir e guardar os jornais,
revistas, envelopes e cartdo para serem reciclados separadamente;

o Comprar papel proveniente de florestas e madeiras certificadas;

J Evitar as pequenas garrafas de agua e os copos descartdveis e de
plastico. Incentivar a que cada colaborador tenha os seus préprios
utensilios;

. Evitar o uso excessivo de embalagens e outros produtos ditos
descartdveis, apostando na sua reutilizacao;

o Reciclar os tinteiros da sua impressora;

o Reutilizar materiais de escritdrio. Nao substituir o mobiliario de
escritério a ndo ser que seja mesmo necessario;

) Procurar vender a sua mobilia usada, pode interessar a outras
pessoas/empresas.

Na Politica de Compras

- Verificar o que é realmente necessario!

A aquisicdo de produtos de forma responsavel significa ter em conta um
conjunto de critérios de escolha. Poderd significar a preferéncia por
produtos com determinadas caracteristicas, como, por exemplo, produtos
ecoldgicos e produtos com preocupacdes sociais. A implementacdo de um
processo de compras sustentdveis podera envolver as seguintes ac¢oes:

I. Enumerar as necessidades de aquisi¢des;
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Il. Estabelecer objetivos realistas. Podera ndao conseguir cumpri-los de
forma imediata, mas serdo orientadores das op¢des que tomar.

lll. Fazer escolhas, ou seja, impor critérios na sua relacdo com o fornecedor,
com base nos objetivos de sustentabilidade que estabeleceu. Pode, por
exemplo, limitar o que compra a produtos/matérias-primas que:

J Relnam preocupag¢des ambientais:

. Tenham origem local ou regional;

. Sejam durdveis;

. Ndo contenham quimicos prejudiciais ao ambiente;

. Sejam reciclados e/ou reutilizaveis;

. Emitam GEE minimos;

. Tenham utilidade para mais que funcgao;

. Venham em grandes quantidades;

. Venham em embalagens minimas;

. Tenham um certificado de eficiéncia energética (A ou A+);
. Incorporem preocupagdes sociais e éticas:

o Representem um valor acrescentado para a comunidade (por
exemplo a compra a organizagdes sociais);

. Promovam a agricultura bioldgica;

o Tenham origem em empresas fornecedoras com politicas e

praticas sustentaveis.

Nas Deslocacbes

- Experimentar novas alternativas e contribuir para desloca¢des
sustentaveis!

Existem varias medidas simples que podem ser tomadas no sentido de
melhorar a sustentabilidade das deslocagdes:
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¢ Proporcionar um ambiente favoravel a deslocagées de bicicleta;

¢ Podera comegar pela disponibilizacdo de locais de estacionamento para
estes veiculos.

¢ Contribuir para a utilizacdo de esquemas de partilha de automovel. Pode,
por exemplo, organizar a disponibilizacdo da informacao sobre viagens
partida-chegada do pessoal.

¢ Poderd, também, favorecer as pessoas que partilham automével através
da disponibilizacdo de espacos de estacionamento preferenciais;

e Favorecer o uso dos transportes publicos. Pode comecar por dar o
exemplo e, sempre que possivel, utilizar os transportes publicos para
chegar ao trabalho. Disponibilizar de forma visivel a informacao sobre rotas
e hordrios dos transportes publicos e procure adequar os hordrios de
trabalho;

¢ Organizar acOes de formacdo em técnicas de conducdo amigas do
ambiente.

A Etica e a Relacdo com a Comunidade

- Minimizar o impacto negativo!

Uma empresa responsavel podera ir, no entanto, mais além e procurar
desenvolver outras iniciativas benéficas para a sua comunidade, como por
exemplo:

J Organizacao de eventos com a participacdo dos colaboradores em
associacdo com eventos comunitdrios e festas locais ou a¢des caridosas,
como, por exemplo, o apoio a idosos;

J Organizacdo de ag¢des de voluntariado, com a participagdo das
chefias e dos colaboradores ou em parceria com outras empresas;
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J Organizacdo de estagios para jovens locais, ou provenientes de
comunidades pobres ou em risco;

. Tratamento preferencial a empresas locais;

. Rececdo de convidados de negdcios, a organizacdo de incursdes as
atividades culturais genuinas do meio local;

. Reinvestimento dos lucros no meio local.

E lembre-se: a responsabilidade sobre a preservacdo ambiental significa
um compromisso com a vida.
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