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NEGÓCIOS Mercado de 
cerveja artesanal avança
pelo e-commerce

FRANQUIA Empresa 
brasileira de perfumaria 
inicia expansão nos EUA

ENTREVISTA | Ana Tex
Os melhores clientes estão 
disponíveis nas redes sociais
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Franquias

com o objetivo de ampliar seu pú-
blico e faturamento, a rede investiu 
este ano na ampliação do cardápio. 
“A filosofia de trabalho da Belga 
Mix é fazer bem feito, do começo 
ao fim. Quando começamos, per-
cebemos que mais importante do 
que oferecer um grande cardápio, 
era prezar pela qualidade de nossos 
produtos e hoje vemos o quanto es-
távamos certos. Tudo tem o tempo 
certo, expandimos, começamos no 
interior de São Paulo e hoje esta-
mos no Brasil inteiro. Este era o 
momento de ampliar nossas opções 
de produtos e assim estamos fazen-
do”, explica Machado.

O Churromix já está disponível 
nas unidades de Jundiaí, Ipiranga, 
Várzea Paulista, em São Paulo, e 
nas novas unidades que estão sen-
do inauguradas a partir deste mês, 
como a de Caldas Novas, em Goi-
ás. Com a inclusão do Churromix 
a unidade de Várzea Paulista, por 
exemplo, já registrou um aumen-
to de 20% em seu faturamento no 
último mês.

Atualmente a Belga Mix possui 
31 lojas em operação no Brasil. No 
total, a rede possui 60 unidades co-
mercializadas, sendo que 20 estão 
à procura de ponto comercial e 9 
delas já em obras.

A Belga Mix avançou. Conhecida por suas batatas fritas em 
cone, a franquia entra neste segundo semestre com uma novida-
de: a rede passa a oferecer uma nova linha de produtos, o Chur-
romix. A empresa, que até então trabalhava com um único pro-
duto, apresenta agora uma linha de sobremesas. Com diferentes 
opções de recheio e cobertura, em breve, os churros da Belga 
Mix estarão em todas as lojas do país.

A Belga Mix pesquisou a preferência do público e fez também 
alguns estudos para viabilizar a apresentação de um produto que 
atendesse a todos os gostos e bolsos, observa Lucas Machado, 
diretor da empresa.

De acordo com o modelo de ne-
gócio estabelecido para a Belga 
Mix, a procura era por uma opção 
de sobremesa que seguisse a mes-
ma linha da praticidade. E, desde 
o início, os churros eram o que 
mais se enquadravam à franquia. O 
produto foi então estudado, assim 
como as preferências do consumi-
dor e a tendência do mercado.

O preço foi algo bem pensado 
pela rede também, uma vez que 
a maioria de seu público é C e D. 
Desta forma, o Churromix é co-
mercializado a partir de R$ 4,90, 
com as opções de recheio de doce 
de leite e chocolate. Por mais R$ 2 
o cliente pode escolher entre os re-

cheios de Ovomaltine e Nutella. No 
valor inicial as coberturas podem 
ser de granulado preto, branco ou 
colorido, coco ralado, flocos cro-
cantes, farofa de amendoim e boli-
nha de chocolate. Por mais outros 
R$ 2, o consumidor tem as opções 
de cobertura nos sabores Kit Kat, 
Confeti ou Sonho de Valsa. Já in-
cluso na promoção dos combos, os 
churros da Belga Mix apresentam 
as opções “Compre 5 e Leve 6” ou 
“Compre 10 e Leve 13”.

A Belga Mix surgiu com a ideia de 
franquia de produto único, pois seu 
foco era a expansão por meio de um 
crescimento estruturado. Após sua 
consolidação no mercado nacional e 

uma opção
Mais doce
Belga mix mantém suas tradicionais Batatas Fritas 
em Forma de cone e Busca mais mercado com o 
lançamento de churros com vários tipos de recheio

raiO-x:
EmPRESA: belga mix
Investimento inicial: 
R$ 106 mil
tAxA dE FRANquIA: 
R$ 25 mil (fixo)
PREvISão dE REtoRNo 
do INvEStImENto: 
12 a 18 meses
FAtuRAmENto mENSAL 
bRuto (médIA): R$ 50 mil
LuCRAtIvIdAdE: 15 a 20%
NúmERo dE uNIdAdES: 60 
(31 abertas – 20 procurando 
ponto – 9 em obras)
PERFIL dE FRANquEAdoS: 
o franqueado ideal deve 
possuir um perfil mais 
gestor do que investidor 
propriamente dito. o 
franqueado bem-sucedido é 
aquele que possui diversas 
características, virtudes e 
atributos que justificam o 
seu sucesso, entre as quais 
se destacam: liderança, 
comprometimento, 
capacidade de motivar 
pessoas, habilidades 
de negociação, além de 
uma ótima comunicação 
verbal e escrita.
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MEU PRÓ-LABORE 
DEVE SER DE QUANTO?

Pense grande

Hoje vamos tratar do tema pró-
-labore. A questão deste texto é o se-
guinte: qual é a importância de defi-
nir e respeitar um pró-labore? E qual 
deve ser o valor de meu pró-labore?

Responda-me: qual é a preocupação 
central do empresário por conta pró-
pria quando da abertura de sua em-
presa? Sua sobrevivência! Isto faz com 
que ele se esforçe para sobrar dinheiro 
no caixa, a partir do qual ele sustenta 
a si e a sua família.

No início da carreira empresarial é 
comum e muitas vezes é legítimo, pela 
simplicidade do negócio e pelo pouco 
dinheiro envolvido, o empreendedor 
misturar o dinheiro da pessoa física 
com o da pessoa jurídica e usar a sobra 
de caixa como pró-labore, que por de-
finição é o salário do dono da empresa.

Neste início, ele age como um chefe 
de família, ou como um futuro chefe 
de família, e como tal gasta o dinheiro 
que entra para atender aos compro-
missos empresariais e familiares.

Tal qual a maioria dos chefes de fa-
mília, que são donos absolutos de seu 
dinheiro, ele também não faz um orça-
mento para prever suas receitas e des-
pesas. Simplesmente vai trabalhando 
muito e sobrevivendo.

O problema todo é que os anos pas-
sam, a empresa cresce, as operações 
se tornam complexas e o empresário 
continua administrando sua empresa 
de maneira amadora como se a em-
presa ainda fosse uma extensão de sua 
família, como em seu início.

Por que é um problema não defi-
nir e respeitar o pró-labore? Por que 
sem isto uma empresa moderna não 

tem como apurar objetivamente o seu 
lucro. E sem isto o empresário, agora 
Presidente da empresa, não tem como 
tomar decisões acertadas em relação à 
estrutura de custo, política de preço, 
meta de receita e muito mais. E como 
se define o valor do pró-labore dos só-
cios? Da mesma maneira que os con-
selhos de administração das empresas 
definem o valor do salário de seu Pre-
sidente. Avaliam o quanto o mercado 
paga para o cargo equivalente e ava-
liam o quanto a empresa pode pagar.

A ideia é você procurar no mercado 
uma pessoa exatamente como você, 
com o seu nome, seu biotipo, seu co-
nhecimento, suas habilidades e atitu-
des e descobrir por quanto de salário 
mensal esta pessoa estaria disposta a 
trabalhar em seu lugar.

Depois avaliar se sua empresa pode-
ria pagar este Presidente Executivo e 
ainda operar com lucros robustos.

Nas pequenas empresas é comum 
acontecer duas das seguintes situa-
ções: ou o empresário (diz que) não re-
tira pró-labore ou consome um gran-
de percentual de sua receita mensal 
para pagar o seu pró-labore.

Para contribuir na solução desse 
problema, no Método do Presidente, 
ao avaliarmos a situação de uma em-
presa, ganha a mais alta pontuação 
para esse indicador chave, quando o 
valor do total do pró-labore, isto é, a 
soma dos pró-labores de todos os só-
cios, não ultrapassa 5% em relação à 
receita  mensal.

Esse percentual serve como uma re-
ferência geral. Dependendo do porte 
da empresa e do setor empresarial, po-

de-se refiná-lo e se chegar em outros 
valores. No entanto, o mais importan-
te é parar e olhar de frente a questão 
dos pró-labores, especialmente em 
empresas familiares, onde esse item 
tende a ser um dos mais importantes 
foco de conflitos.

Um lembrete: só se paga pró-labore 
para os sócios que efetivamente tra-
balham na empresa. Os sócios inves-
tidores têm o seu dinheiro de volta no 
momento de distribuição dos lucros.

A definição e respeito a um pró-la-
bore juntamente com a separação de 
contas bancárias da pessoa física e da 
pessoa jurídica, é um marco importan-
tíssimo de superação de uma adminis-
tração amadora para uma gestão pro-
fissional da empresa.

Tamanha é a importância da defi-
nição do pró-labore para o Método 
do Presidente, que sempre o explici-
tamos na estrutura sintética do DRE.

E então, você está pronto para dei-
xar de ser chefe de família empresarial 
e se tornar Presidente de sua empresa? 

É isso aí. Agora é com você.  
Pense grande, aja como Presidente.

JOEL FERNANDES

Autor, entre outros, do 
livro Eu quero ser empresário...   

Rico! e do site 
www.metododopresidente.com.br
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primeiros passos

ANA guRgEL E RogéRIo guRgEL – twICE

Nos últimos dois anos, a taxa de 
desemprego tem apresentado um 
significativo aumento no Brasil. 
Hoje já temos 10,3 milhões de tra-
balhadores fora do mercado de tra-
balho, sofrendo com a insegurança 
e instabilidade do país que se encon-
tra imerso em uma crise econômica.  
Porém, muitos destes brasileiros 
vem apostando no empreendedoris-
mo como forma de recomeçar a vida 
profissional e superar a situação de 
vulnerabilidade que o desemprego 
proporciona.

Na busca pela experiência de ge-
renciar o próprio negócio, os no-
vos empreendedores ajudam muito 
a aquecer a economia do país. Os 
pequenos negócios representam, 
atualmente, cerca de 27% do PIB 
da economia, gerando diversos em-

pregos com carteira assinada. Ao 
todo, são pelo menos 8,9 milhões de 
micro e pequenas empresas. Porém, 
não são poucos os desafios para 
quem busca dar a volta por cima 
e abrir seu próprio negócio. Com 
quase 50 anos de idade, Rogério 
Gurgel mudou completamente seu 
campo de trabalho. Já adaptado à 
rotina do mercado financeiro com 
sua carreira consolidada, foram 25 
anos passando por quatro grandes 
bancos, até perder seu emprego em 
abril de 2014 e ver-se obrigado a re-
formular seu foco.

Hoje administra o Twice, empre-
sa desenvolvedora de um sistema 
bilíngue presente em escolas de vá-
rios estados brasileiros, ao lado de 
sua esposa, Ana Gurgel, professora 
de inglês há mais de 20 anos. “Para 

se tornar empreendedor é preciso 
atropelar seus medos do futuro e 
seguir em frente com seu sonho, 
com seu objetivo. Isso é gerar va-
lor para si e para diversas outras 
pessoas ligadas direta ou indire-
tamente ao seu empreendimento”, 
comenta Rogério. 

 Atualmente, o Twice oferece às 
escolas uma experiência bilíngue 
integrada ao currículo nacional re-
gulamentado pelo MEC, servindo 
também como um reforço no apren-
dizado de disciplinas como mate-
mática, ciências e geografia.  Atra-
vés de um método lúdico, repleto 
de jogos, músicas e brincadeiras, o 
sistema também salienta a cultura 
e costumes do Brasil, pensando na 
realidade do aluno. 
www.twicebp.com.br

sEm mEdO dE aRRiscaR   

ANdRéA gIugLIANI – gIugLIANI AdvogAdoS

advOCaCia à voNtade
É realmente difícil conseguir relaxar quando se tem um problema jurí-

dico em mãos, principalmente quando se trata de um universo globalizado 
e corporativo. Pior ainda é não saber onde ou em que momento isso vai 
acabar e quais serão as consequências. Sendo algo grande ou pequeno, 
qualquer coisa que mexa com a jurisdição, leis e normas brasileiras pode 
se tornar um motivo de dor de cabeça. Por isso é necessário contar com 
uma boa equipe de profissionais atentos e atualizados com o mercado.

Depois de vivenciar na própria casa a experiência dos pais, que eram 
empresários, com os trâmites burocráticos, Andréa Giugliani já tinha 

uma boa bagagem quando se formou em Direito. Foi em busca de 
mais experiência profissional com o objetivo de ajudar empre-

sários, mas o que viu no mercado, e não lhe agradou, foi a 
pouca atenção com clientes.

Notando que a advocacia precisava de mais esclareci-
mento e apoio aos “aflitos” empresários, Andréa fun-
dou, em 2003, a Giugliani Advogados, em São Caetano 
do Sul, e de lá pra cá já teve muitas conquistas. Para 
começar, com o propósito de tornar o clima mais 
leve, clean e descontraído, os colaboradores podem 
levar os pets ao escritório, as mulheres podem 
contar ainda com manicure no local e até serviço 
de lavagem dos automóveis. “Os cães deixam o 
ambiente mais humano, algo mais simplificado, 
nada conservador. Os clientes se sentem me-
nos tensos com a situação”, explica. Mas é 
claro que não é apenas isso. 

O principal foco do escritório é fazer com 
que o cliente entenda o seu processo.

 www.giugliani.com.br
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CONCEITOS QUE 
VIRAM PROJETOS 
VENCEDORES
SINAPSE DA INOVAÇÃO TRANSFORMA IDEIAS INOVADORAS 
EM PROJETOS COM CONDIÇÕES DE DISPUTAR O MERCADO 

Tecnologia

Quem está cursando a faculdade 
sempre está em contato com ideias, 
conceitos, teorias e aberto a um 
mundo de possibilidades que con-
duzem ao conhecimento. É uma 
experiência enriquecedora e que 
propicia ao aluno um salto de vi-
vência e aprendizado. No entanto, 
a realidade acadêmica é diferente 
do mercado, em que a sustenta-
bilidade financeira e a gestão são 
cruciais para o sucesso de um em-
preendimento. Algumas universi-
dades não preparam o aluno para 
enfrentar esse panorama.  

Com o papel de transformar 
ideias inovadoras de jovens estu-
dantes e pesquisadores em negó-
cios, existe em Santa Catarina o 
programa Sinapse da Inovação, 
resultado de uma parceria entre 
Fundação Certi, Fapesc e Sebrae. 
O Sinapse é conduzido por uma 
equipe de mentores da Certi e Se-
brae, que oferecem capacitações 
on-line, workshops e palestras nos 
eixos de gestão, tecnologia, merca-
do, equipe e capital e acompanham 
o processo de criação e prototipa-
gem do produto/serviço. 

“O Sinapse tem impactado signi-
ficativamente o ambiente de novos 
negócios inovadores no Estado. 
Desde a primeira edição até hoje, 
criamos 294 empresas, com inves-
timento de aproximadamente R$ 
30 milhões”, explica o diretor exe-
cutivo do Centro de Referência de 
Empreendedorismo Inovador da 
Certi, Leandro Carioni.

A CEO da plataforma Cientista 
que Virou Mãe, Ligia Sena, está en-
tusiasmada, pois ela foi uma das 100 
empresas/projetos selecionadas em 
Santa Catarina pelo programa re-
centemente. Com isso, poderá con-
tratar mais efetivo para sua equipe. 
A empresária e doutora em Ciências 
e Saúde Coletiva conta que integra 

ao time da startup uma diretora de 
arte, de conteúdo, uma gestora de 
mídias sociais e uma assessora de 
comunicação, ainda em 2016.

Além disso, com o recurso, será 
possível criar um aplicativo do seu 
serviço. Em 2009, Ligia criou um 
blog para falar sobre gestação, par-
to e infância, o qual se transformou 
em uma plataforma de crowdfun-
ding para fomentar a produção de 
conteúdos produzidos somente por 
mulheres mães. “Um total de apro-
ximadamente 80% das crianças 
brasileiras são criadas por mulhe-
res. Estas mulheres ficam atreladas 
a regras de comportamento que 
envolvem culpa e enfrentam gran-
de dificuldade quando retornam 
ao trabalho. A plataforma, além 
de produzir informação focada em 
mulheres e na valorização da infân-
cia, só trabalha com escritoras que 
são mães para criar um nicho de 
empregabilidade”, salienta.

O projeto de Leonardo Quaini, 21 
anos, também foi selecionado pelo 
Sinapse. Mesmo com pouca idade, 
Leonardo possui uma ideia ousada e 
atual. O estudante do 4º ano do cur-
so de Engenharia de Controle e Au-
tomação da UFSC conta que cres-
ceu no Mato Grosso, em contato 
com a agricultura. Após exaustiva 
análise do cenário agrícola, propôs 
uma solução para a automação de 
pivôs centrais. A solução proporcio-
na otimização do uso de recursos, 
como água e energia, resultando em 
aumento de produtividade e susten-
tabilidade ambiental. 

Isso é feito por meio de monito-
ramento remoto e controle auto-
mático do pivô central, de modo 
que o sistema irrigue quando ne-
cessário, sem intervenção do ope-
rador. O estudante explica que, 
além disso, o produto medirá as 
condições climáticas para definir a 

quantidade ideal de água que deve 
ser utilizada na irrigação.

O CTO (chief  technology offi-
cer) da Conpass, Yves Siqueira, 
também selecionado no progra-
ma, tenta explicar seu serviço, que 
de tão simples, é difícil entender. 
Focado em empresas on-line, e-
-commerces, marketplace e inter-
net banking, a sua startup utiliza 
o user onboarding para melhorar a 
interação dos internautas com o 
software. 

“Desenvolvemos tours guiados 
para orientar o usuário de sistema 
web para o sucesso”, assinala Yves. 
Para o jovem de 28 anos, o user on-
boarding é o processo de aumentar 
a probabilidade de uma pessoa ter 
sucesso com um produto, em seu 
primeiro contato com ele. Em ou-
tras palavras: “Fazer com que um 
novo usuário entenda como um 
produto funciona e consiga obter 
resultados rápidos com ele”. Sendo 
uma forma de uma empresa rela-
cionar-se com uma pessoa.

 
TECNOLOGIA EM SC 

Segundo dados do PIB/SC de 
2013, o setor de tecnologia repre-
senta 5,3% da economia do Esta-
do. Neste mesmo ano, o segmento 
faturou R$ 11,4 bilhões, ficando 
atrás somente de São Paulo, Rio 
de Janeiro e Amazonas. Mesmo 
assim, foi o Estado que obteve 
maior crescimento no polo, com-
parando com São Paulo, Rio de 
Janeiro, Amazonas, Rio Grande 
do Sul, Distrito Federal, Paraná, 
Minas Gerais e Pernambuco. 
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Destaque

Em um mercado cada vez mais compe-
titivo e hostil a estratégias repetitivas, a 
capacidade de inovar tornou-se uma con-
dição obrigatória para todas as empresas 
que pretendam manter uma posição de 
liderança. Empreendedores que apostam 
na inovação radical como condição funda-
mental para abrir mercados, orientar in-
vestimentos e criar novas necessidades de 
consumo, ostentam posições de liderança 
global em seus segmentos. Dessa forma, 
empresas de áreas tão distintas como a 

Audaces, de Florianópolis, a Duas Rodas, 
em Jaraguá do Sul e a Ciser, de Joinville, 
demonstram como a busca por processos 
de melhorias contínuas geram padrões 
de desempenho que asseguram expan-
são produtiva e crescimento ininterrupto, 
mesmo em tempos de desaceleração eco-
nômica. Muitas das melhores empresas 
brasileiras, que seguem o rumo da ino-
vação em condições similares às grandes 
companhias internacionais, estão con-
quistando posições cada vez mais altas.

O AUMENTO DA CONCORRÊNCIA INTERNACIONAL LEVA 
EMPREENDEDORES A AVANÇAR NO NÍVEL DE INOVAÇÃO  
PARA REDUZIR CUSTOS E TORNAR SEUS PRODUTOS  
MAIS COMPETITIVOS. AS EMPRESAS AUDACES, DUAS RODAS  
E CISER REVELAM QUAIS ESTRATÉGIAS USADAS PARA  
CRIAR E GANHAR NOVOS MERCADOS
Por  Marlon Aseff    
marlon@empreendedor.com.br
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Globalmente, o mercado de 
MarTech movimentou cerca de 
US$ 1,2 bilhão em 2015 e deve 
atingir os US$ 120 bilhões até 2025.
Nos EUA, o conceito de MarTech 
já está bastante avançado. As 
empresas no Brasil têm percebido 
a importância do uso de tecnologia 
e de inteligência de dados para 
criar campanhas de marketing 
mais eficazes, principalmente em 
um momento de crise.

tradicionais de publicidade 
entrando no mercado de soluções 
para marketing digital ou ainda 
empresas de big data vendendo 
dados para as áreas de marketing. 
O conceito de MarTech vai além 
desse tipo de oferta. Prevê o uso 
de tecnologia associada à análise 
de grandes volumes de dados, 
para elaboração de campanhas 
de marketing customizadas e 
adaptadas em tempo real.

EntEnda o MartEch
Um relatório divulgado pelo Gartner 
(Gartner CMO Spend Survey 2015-
2016) aponta que, atualmente, 33% 
dos orçamentos dos departamentos 
de Marketing de empresas nos 
Estados Unidos e Inglaterra já são 
dedicados a investimentos em 
tecnologia. As empresas que usam 
ferramentas de MarTech têm um 
aumento de, em média, 451% nos 
leads qualificados.
No Brasil existem agências 
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Destaque

Muita gente ainda não sabe o que significa 
exatamente a expressão Mar Tech. Mas, ao 
que tudo indica, a Marketing Technology – 
ou seja, o uso de alta tecnologia associada a 
campanhas de marketing vai passar a fazer 
parte do dia a dia de empresas e consumido-
res em muito pouco tempo. O uso intensivo 
de Mar Tech já está transformando profun-
damente alguns setores da economia e vem 
mudando o modelo de muitos negócios. De 
acordo com Luiz Alberto Ferla, CEO do 
DOT digital group, as empresas brasileiras 
já estão começando a adotar novas ferramen-

tas para alavancar os negócios e buscar con-
sumidores mais perfilados com seus públi-
cos-alvo. Ele cita fenômenos como o Uber, a 
Netflix e as Fintechs – startups de tecnologia 
financeira, como exemplos de empresas que 
já saíram na frente no uso das ferramentas 
tecnológicas. A demanda por campanhas de 
marketing com a análise de um grande nú-
mero de dados sempre existiu, diz Ferla, seja 
através de relatórios ou estudos comparados, 
mas agora, na era da Big Data, o cruzamento 
de informações via redes de alta tecnologia é 
muito superior, e os resultados podem chegar 

OpçãO biliOnária dO MarTech assOcia 
MarkeTing à TecnOlOgia, Muda MOdelO de 
negóciOis e TransfOrMa a ecOnOMia
Por  Marlon Aseff   | marlon@empreendedor.com.br
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+revOluciOna   MercadO+

e

 a revista impressa empreendedor 

(também na versão digital), da editora 

empreendedor, tem 22 anos de circulação 

nacional. É a publicação de referência do 

empreendedorismo brasileiro.

com foco nos negócios criativos, 

inovadores e rentáveis, a revista 

empreendedor apresenta todos os meses 

diferentes empresários de sucesso, 

mostra novas oportunidades de negócios 

e destaca as modernas técnicas  de 

gestão empresarial. 

a revista empreendedor é leitura 

obrigatória para os atuais, novos e futuros 

empreendedores, além de ser uma ampla 

vitrine de compra de produtos e serviços, 

pois chega nas mãos de quem decide 

dentro de uma empresa.

revista empreendedor



1 página 21 x 28 cm R$ 23.760,00

2/3 página 14 x 28 cm R$ 18.216,00

1/2 página  
horizontal

21 x 14 cm R$ 12.012,00

1/3 página 8 x 28 cm R$ 8.417,00

Página dupla 42 x 28 cm R$ 44.535,00

DADOS TÉCNICOS
Periodicidade: Mensal  •  tiragem: 25 mil  •  Formato: 21 x 28 cm
distribuição e circulação: Nacional  •  autorização: dia 25 do mês anterior à veiculação
Material: até o dia 30 do mês anterior à veiculação
esPecificações técnicas: arquivo digital em tiF, PdF, JPg com resolução mínima de 350 dPi
sangria: 5 mm em cada margem

2ª Capa  
+ 3ª página

42 x 28 cm R$ 53.823,00

2ª Capa 21 x 28 cm R$ 37.814,00

3ª Capa 21 x 28 cm R$ 30.361,00

4ª Capa 21 x 28 cm R$ 41.540,00

Publieditorial 21 x 28 cm R$ 8.000,00

esPaços e valores

e



empreendedor

mídia kit WeB

e

anuncie no Portal empreendedor



o portal empreendedor, também de responsabilidade da editora 
empreendedor, segue o sucesso da revista impressa e digital.

com atualizações diárias e exclusivas, o portal empreendedor tem 
um design moderno e é de fácil navegação.

 o portal disponibiliza diariamente um amplo conteúdo para quem 
já é ou pretende ser empreendedor ou empreendedora. além 
das notícias mais importante do dia para os empreendedores, 
é possível acessar agenda de eventos, guias de franquias e de 
startups, entrevistas, perfis, blogs e indicações de leituras.

o portal oferece alcance, segmentação e qualificação de público 
para quem precisa oferecer e vender produtos e serviços 
destinados aos empreendedores.

empreendedor.com.br

e

usuários 702.049 (visitantes únicos)

Vizualizações 1.652.298 

(pageview)

noVos Visitantes 85%

52% 48% 

diVisão Por idade

40% têm idade entre 25 a 34 anos

25% têm idade entre 35 a 44 anos

diVisão Por interesses

Oportunidade de negócios

Inovação

Gestão 

Abertura de empresa

Sustentabilidade

Investimentos financeiros

Negócios Digitais

Notícias Digitais

Franquias

Crédito

84,07%

73,01%

69,47%

55,31%

53,54%

52,21%

49,34%

49,34%

43,14%

41,15%



suPer banner 728 X 90 Home topo
dia r$ 500,00
Quinzena r$ 6.400,00
Mês r$ 8.500,00
Peso: 40k
extensão: Png - JPg - giF - Html 

taManHo eXPandido: 728 X 300 PX
sentido de eXPansão: para baixo | adicional 
30% sobre o valor 

banner Vertical 160 X 600 Home
dia r$ 450,00
Quinzena r$ 5.100,00
Mês r$ 6.800,00
Peso: 40k
extensão: Png - JPg - giF - Html 

banner retÂngulo 300 X 100 centro home
dia r$ 200,00
Quinzena r$ 1.900,00
Mês r$ 2.500,00
Peso: 40k
extensão: Png - JPg - giF - Html 

suPer banner 728 X 90 centro home 
dia r$ 350,00
Quinzena r$ 3.400,00
Mês r$ 4.500,00
Peso: 40k
extensão: Png - JPg - giF - Html 

full banner 468 X 60 Home 
dia r$ 300,00
Quinzena r$ 2.700,00
Mês r$ 3.500,00
Peso: 40k
extensão: Png - JPg - giF - Html 

suPer banner 728 X 90 topo página interna 
dia r$ 480,00
Quinzena r$ 6.000,00
Mês r$ r$ 8.000,00
Peso: 40k
extensão: Png - JPg - giF - Html 

taManHo eXPandido: 728 X 300 PX
sentido de eXPansão: para baixo | adicional 
30% sobre o valor

banner Quadrado 300 X 250 sidebar interno
dia r$ 350,00
Quinzena r$ 3.400,00
Mês r$ 4.500,00 
Peso: 40k
extensão: Png - JPg - giF - Html 

Vertical 300 X 600 sidebar interno
dia r$ 450,00
Quinzena r$ 5.100,00
Mês r$ 6.800,00
Peso: 30k
extensão: Png - JPg - giF - Html 

full banner 468 X 60 rodapé interno
dia r$ 220,00
Quinzena r$ 3.200,00
Mês r$ 4.200,00
Peso: 40k
extensão: Png - JPg - giF - Html 

Mobile topo e rodapé 320 X 50
dia r$ 200,00
Quinzena r$ 1.900,00 
Mês r$ 2.500,00
Peso: 5kb
extensão: Png - JPg - giF - Html 

valores Banners

e



além dos banners, o site empreendedor oferece também 
formatos especiais aos anunciantes. 

conteúdo Publieditorial ou branded content
Produção de conteúdo patrocinado com publicação no site 
empreendedor. inclui chamada de destaque na home e distribuição 
nas redes sociais do site (Facebook, twitter e linkedin). 

inVestiMento: r$ 2.500,00 com descontos a negociar para pacotes 
a partir de 4 publieditoriais por mês. 

Patrocínio newsletter eMPreendedor  
Produto com conteúdo de destaque do site empreendedor, a newsletter 
é distribuída mensalmente para assinantes e leitores. 

o anunciante associa sua marca ao produto com a compra de cota 
de patrocínio nas seguintes opções:

 
oPção 1: Patrocínio com banner no cabeçalho: r$ 4.000,00
oPção 2: Patrocínio com banner no rodapé: r$ 3.000,00
oPção 3: Patrocínio com banner no cabeçalho e no rodapé: r$ 5.000,00

Formatos especiais

e



contatos

Paola boff - atendimento
e-mail: anuncios@empreendedor.com.br
Fone: (48) 3371 8666

florianÓPolis - sc
Melissa Morales - diretora comercial
e-mail: melissa@empreendedor.com.br
fone: (48) 99822 3613

são Paulo - sP
José Mulero Molina - executivo de negócios
e-mail: molina@empreendedor.com.br /
jjmmolina@terra.com.br
fone: (11) 98243 6335 / 98894 1772

brasília - df
ulysses cava
e-mail: ulyssescava@gmail.com
fone: (61) 3367 0180 / 99975 6660

rio de Janeiro - rJ
Milla de souza
e-mail: milla@triunvirato.com.br
fone: (21) 2611 7996 / 99607 7910

belo Horizonte - Mg
sbf representações – sérgio b. de faria
e-mail: sbfaria@sbfpublicidade.com.br
Fone: (31) 2125 2900 / 2125 2927

www.empreendedor.com.br

www.linkedin.com/company/editora-empreendedor

www.facebook.com/revistaempreendedor

twitter.com/empreendedor

e

e


