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REVISTA

Aproximacao da Copa do Mundo e dos Jogos
Olimpicos fazem do aeroporto de Cumbica,em 4
Sdo Paulo, um exemplo de desafio para o setor 4y

ABRALIMP: Romilton Santos é o novo presidente /G o0

REAJUSTE SALARIAL: como se equilibrar com [antpsy




DESAFIOS
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Vikon Trevisan, assessor econdmico da Febrac

0 assessor econdmico da Federagéo
Nacional das Empresas de servicos e
Limpeza Ambiental (Febrac), Vilson Tre-
visan, relembra que os salarios do setor
de asseio e conservagdo, em um passado
proximo, tinham uma remuneragao
quase 40% acima do salario minimo
nacional. Mas com o passar dos anos
houve um achatamento desse valor,
fazendo que o salario pago atualmente
aum agente de limpeza seja muito pro-
ximo do minimo.

Trevisan cré que os saldrios da cate-
goria ganhem forga nos préximos anos,
permitindo que a atividade mantenha
condigSes de recrutar colaboradores.

ve garantlr manutencao
sindicato:

Hoje, a situagdo € um pouco diferen-
te. Em S3o Paulo, por exemplo, estado
que conta com mais de 3 mil empresas
no setor de asseio e conservagao, de
acordo com dados do sindicato das
empresas do setor (Seac-SP), o salario
minimo para um agentede limpezaé de
RS 690,00, aproximadamente RS 50 aci-
ma do salario minimo nacional, ja com
o reajuste para o ano de 2012. Outros
salarios tiveram aumento de 15%.

Para o presidente do sindicato dos
trabalhadores do setor no estado de
S&o Paulo (Siemaco-SP), Moacyr Pereira,
"esse valor praticamente representa
duas coisas para o trabalhador: manter

uma igualdade com o salario minimo
nacional e tentar recuperar o poder de
compra desses trabalhadores”.

Na opinido de Pereira, a falta de
mao de obra no Brasil se reflete na
limpeza profissional. “Muitas empre-
sas procuram o sindicato em busca de
mao de obra. Existe uma migragdo de
nossa forga de trabalho para outros
segmentos, que oferecemsalarios mais
atraentes. Eu arriscaria dizer que os
baixos salarios pagos aos trabalhadores
& um dos principais problemas, sendo o
principal, para o empresario conseguir
contratar e reter os profissionais.”

Para odiretor da In Service, empre-
sa de prestacgdo de servigos, Paulo Pe-
res, o aumento de 15% em Sao Paulo,
por exemplo, ainda estd aquém do que
deveriaser feito para o mercado voltar

a ter competitividade com outros seg-
mentos, como a construgdo civil. “Por
um lado, a gente precisa aumentar o
salario do funcionario, mas por outro
lado, para vocé fazer um repasse dos
custos para o cliente é um problema
que o mercado vai enfrentar. O impor-
tante e o maior desafio & o mercado
da limpeza profissional manter sua
rentabilidade”, analisa.

Posicionamento

Para manter o setor rentavel, sindi-
catos patronal e laboral tém mudado
um poucao o posicionamento na horada
negociacdo. Na opinido do presidente
do Siemaco-SP, Moacyr Pereira, isso €
positivo para o setor, ja que cada ca-
tegoria ndo vé apenas o que € melhor
para ela, mas para todo o segmento.
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Moacyl Pereira, pres ldente do SIEMAC o-Sp

Prova dessa mudanga de mentalida-
de pode ser vista definicdo dos valores
de cesta basica etiquete refeicdodo tra-
balhador paulista. Até o Ultimo acordo
coletivo, um colaborador que se ausen-
tasse por mais de dois dias do servigo
perderia o direito a cesta basica do més.
No entanto, apds intensa negociagao,
os sindicatos acordaram que somente o
funcionario que ndo conseguir justificar
afalta perdera odireito ao beneficio. Ja o
valor do tiquete saltou para RS 5,39 em
2012, com a promessa de subir o valor
em 30%, em 2013.



O Brasil vem se consolidando, ano
apos ano, como um dos principais
destinos para eventos de negécios no
mundo. Umadas mais antigas técnicas
de marketing, promocdo da marca e
exposicao de produtos e servicos, as
feiras de negocios prometem ser um
grande atrativo para o setor de limpeza
profissional neste ano.

Apenas na cidade de Curitiba (PR),
acontecem, em outubro, trés impor-
tantes eventos do segmento: congres-
so da World Federation of Building Ser-
vice Contractors (WFBSC), 222 Higiexpo
Regional - Feira de Produtos e Servicos
para Higiene, Limpeza e Conservacdo
e 232 Eneac- Encontro Nacional das
Empresas de Asseio e Conservacao.
Juntos, devem movimentar mais de 6
mil pessoas.

O congresso internacional, que che-
ga a 192 edicao, reunira os principais
fornecedores, profissionaise empresas

Adonai Arvuda, presidente da WFBSC

do mundo em limpeza profissional,
de 10 a 14 de outubro. Segundo o
presidente da entidade, o brasileiro
Adonai Aires de Arruda, “esse evento
tem como caracteristica a reuniao dos
tomadores de decisdo das empresas,
por isso & tdo importante”.

Esses tipos de eventos sao opor-
tunidades de iniciar ou estreitar o
relacionamento com futuros e/ou
atuais clientes e prospects, como ex-
plica a consultora Miriam Bretzke, da
Bretzke Marketing de Relacionamen-
to. “E um ambiente favoravel para a
aproximacdo entre pessoas, seja para
demonstrar produto, fechar negocios,
seja para fortalecer parceriasou rela-
coes comerciais.”

Mas para expor ou mesmo visitar

uma feira, as empresas devem estar
preparadas. De acordo com a con-
sultora, é importante ter muito claro
o que se espera como resultado da
participacao em um evento como esse,
eseassegurar de que seuestande esta
preparado para receber o publico-alvo.

£ preciso equilibrar as areas de
apresentacdo daempresa, de produtos
e tambéem a recepcdo dos clientes e
prospects. Além disso, € preciso prepa-
rar os colaboradores para uma atuacao
com foco do cliente. “Muitas vezes, nas
feiras abertas ao publico, percebe-se
que os colaboradores atendem mal
quem ndo é o pablico-alvo da empre-
sa, 0 que nao é adequado, pois eles
podem ser simpatizantes da marca e
merecem a mesma atencao”, ressafta.

Ultima realizacdo da HigiExpo atraiu profissionais do Brasil inteiro e teveseus coredores cheios todos os dias
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NEGOCIOS A VISTA

Expositor e visitante

Do ponto de vista do expositor,
Miriam indica que asempresas podem
aproveitar melhor a participacdo nas
feiras convidando os clientes atuais
e antigos, alem de prospects, para
irem ao evento. Realizar workshops
e palestras para divulgar produtos e
soluctes € uma outra tatica, como
tambem registrar fotograficamente
os visitantes ou mesmo obter os car-
tdes de visitas e, apos a realizacdo,
agradecé-los pela presenca.

Os cartdes de visita merecem
um cuidado especial no pés-evento,
poiseles sao muitasvezesa portade
entrada para grandes negocios. Por

isso, &€ importante tria-los e verificar
quais sdo potenciais geradores de
negocios para focar os esforcos em
um futuro proximo. Deve-se efetivar
um contato posteriormente, nao
muito distante do encontro, para ndao
correr o risco de o possivel cliente
té-lo esquecido.

Miriam ressalta a preocupacao
que o expositor deve ter com seu
estande. £ preciso definir qual deve
ser a principal atracdo, os brindes e
o fayout, que além de agradavel deve
facilitar a circulacao dos visitantes.

“Também é importante desenvol-
ver um projeto de estande adequado
ao posicionamento da empresa e aos

objetivos a serem alcancados; prover
o treinamento em produto e no aten-
dimento desejado para oscolaborado-
res que participam dafeira; oferecera
tecnologia para capturar ou registrar
o0s visitantes que passarem pelo es-
paco; planejar as acdes pos-evento,
como carta de agradecimentoa quem
visitou o estande e acdes de gestdo de
oportunidades.”

Ja do ponto de vista do visitante,
a consultora diz que a feira é o lugar
ideal para se informar, conhecer
empresas e produtos. Nesse caso,
deve-se inicialmente planejar quais
empresas deseja visitar, com quem
quer conversar e quais produtos
atrairam seu interesse. Um bloco de
anotactes pode ajuda-lo a organizar
sua visita.

Miriam explica que “frequente-
mente, quem ndo planeja acaba per-
dendo mais tempo com as primeiras
empresas que visita e dedica menos
tempo as ultimas. Essas podem até
ser mais interessantes, mas como
o visitante ja esta cansado ndo con-
segue dar a atencdao que gostaria.
Também é preciso cuidado na hora



