
Museu Carlos e Margarida Costa Pinto lança campanha que
reafirma sua identidade como Museu de Artes Decorativas

P
nam em dinheiro no caixa.
Para os pequenos negócios,
transformar o interesse nas
redes sociais em uma com-
pra exige atenção ao atendi-
mento, à confiança do con-
sumidor e às condições de
entrega. Com a aproximação
da Black Friday e das com-
pras de fim de ano, o desafio
também é fazer a venda
compensar depois de des-
contados os gastos com
anúncios, frete, embalagens
e taxas.

A Pesquisa Maturidade
Digital dos Pequenos Negó-
cios 2026, do Sebrae, mostra
que 60% dos empreendi-
mentos brasileiros estão na
faixa de maturidade digital

ublicar uma foto, re-
ceber curt idas e
responder a per-
guntas sobre pre-
ços são etapas que
nem sempre termi-
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EMPRESA
Com a chegada da Black  Friday, o desafio é compensar com anúncios gastos

média baixa, enquanto 9%
alcançam o nível alto. O indi-
cador considera diferentes
práticas de uso da tecnologia
na empresa. Entre os 20 itens
analisados, vender produtos
ou serviços por plataformas
digitais aparece como o se-
gundo com pior avaliação.

Na Bahia, a necessidade
de apoio comercial já apare-
cia na Pesquisa Expectativas
dos Pequenos Negócios
Baianos para 2026, divulgada
em janeiro. Na ocasião, 66%
dos entrevistados apontaram
a área de vendas entre as
que precisavam de suporte
para alcançar as metas do
ano, e 43% consideraram
marketing digital um tema im-
portante para capacitação.

SEBRAE
Em entrevista à Tribuna

da Bahia, o analista do Se-
brae, Wagner Gomes, disse
que parte das dificuldades
começa no caminho que o
consumidor precisa percorrer
até concluir o pedido. Um site

confuso, informações difíceis
de encontrar ou uma platafor-
ma que desperte desconfian-
ça podem interromper a com-
pra.

“A gente entende que a
usabilidade e a navegabi-
lidade são pontos importan-
tes. Então, se o site ou o
aplicativo forem difíceis de
navegar, a venda já começa
comprometida”, explica.

A facilidade para pesqui-
sar preços e consultar outras
marcas também permite que
o cliente mude rapidamente
de escolha. “A possibilidade
de fazer pesquisas rápidas,
consultar outras marcas e
outras opções pode levar o
consumidor a trocar muito fá-
cil de decisão de compra.
Então, é preciso imprimir di-
vulgações assertivas e
confiáveis, que sejam fluidas,
que prendam a atenção do
cliente e que garantam quali-
dade, preço justo, obviamen-
te, e os prazos de entrega
mais breves possíveis”, afir-
ma o analista. 

A estrutura para dar conta
dessas tarefas costuma ser
enxuta. A pesquisa nacional
Radar Mercado Digital 2026,
realizada pelo Sebrae em par-
ceria com o E-Commerce
Brasil, ouviu 3.081 empresá-
rios e identificou que 59,2%
concentram a operação do
comércio eletrônico em uma
única pessoa. Entre os
microempreendedores indivi-
duais (MEIs), o percentual
chega a 76,2%.

Para organizar o atendi-
mento, Wagner recomenda o
uso do WhatsApp Business
e de recursos como catálogo
de produtos, respostas rápi-
das e mensagens de sauda-
ção e ausência. As etiquetas
também ajudam a acompa-
nhar os pedidos, separando
os que já foram entregues
daqueles que ainda preci-

sam ser concluídos.
O catálogo permite apre-

sentar as opções dentro do
próprio aplicativo, sem de-
pender do envio individual
de imagens a cada consul-
ta. Já a organização das con-
versas ajuda o empreende-
dor a acompanhar em que
etapa está cada pedido. O
cuidado, ressalta o analista,
precisa continuar depois da
venda.

“Não pode esquecer o
cuidado com o pós-venda,
porque isso vai garantir jus-
tamente a fidelidade do clien-
te, que vai fazer com que o cli-
ente compre outras vezes com
o empreendedor”, afirma.

O QUE SOBRA DA VENDA
Antes de investir em

anúncios ou oferecer descon-
tos, o empresário precisa con-

ferir se o preço contempla a
compra de mercadorias, a
produção e os custos fixos e
variáveis. Aumentar o volume
de pedidos sem fazer essa
conta pode ampliar o traba-
lho e comprometer o resulta-
do financeiro.

“Muitas vezes, os empre-
sários focam apenas no
faturamento e ignoram os
custos invisíveis, que podem
ser, por exemplo, frete, comis-
sões, marketing. Isso pode
levar a sérios prejuízos, ain-
da que o volume de venda
seja muito alto”, alerta Wagner.

ORIENTAÇÃO
A orientação é acompa-

nhar quanto sobra depois de
descontar todos os custos e
despesas. Embalagens, co-
branças das plataformas e
gastos com devoluções tam-

76% dos MEIs operam e-commerce sozinhos, diz pesquisa
bém precisam entrar no cál-
culo. Avaliar apenas o valor
recebido pelas vendas não
mostra se a operação está
dando lucro.

Para as datas de maior
movimento, o analista reco-
menda começar o planeja-
mento com três meses de
antecedência. Mesmo com
um prazo menor até a Black
Friday, ainda é possível orga-
nizar estoques, preparar a
equipe e definir um calendá-
rio de divulgação, com fotos,
vídeos e textos das ofertas.

O Sebrae realizará, em
Salvador, a palestra “Estraté-
gias para Impulsionar Vendas
de Black Friday”, no dia 26 de
outubro, das 19h às 21h. O
encontro abordará planeja-
mento, promoções, atração
de clientes e experiência de
compra.

O Museu Carlos e Margarida
Costa Pinto (MCMCP) lança cam-
panha que reafirma sua trajetória
e identidade como Museu de Ar-
tes Decorativas da Bahia. Locali-
zada no Corredor da Vitória, em
Salvador, a instituição reúne
3.176 peças que ajudam a com-
preender aspectos da vida e dos
costumes da sociedade entre os
séculos XVII e XX. O acervo inclui
mobiliário, prataria, porcelanas,
cristais, pinturas, esculturas e
joias, entre outros objetos. A his-

tória do museu começa com uma
história de amor, unida pela pai-
xão pela arte e pelo colecionismo.
Casados desde 1913, Carlos de
Aguiar Costa Pinto e Margarida
Ballalai de Carvalho Costa Pinto
compartilhavam o interesse por
objetos artísticos e decorativos. Ao
longo de mais de duas décadas,
Carlos reuniu uma coleção ex-
pressiva com o desejo de
transformá-la em um museu, pro-
jeto que não chegou a concretizar
em vida.

O professor e geógrafo
Ubiraci Carlúcio dos Santos,
conhecido como professor
Bira, morreu na manhã desta
terça-feira (20), aos 51 anos,
em Salvador. A informação foi
confirmada à produção da TV
Bahia pela família, que optou
por não divulgar a causa da
morte.

Natural da capital baiana,
Bira era formado em Geogra-
fia pela Universidade Federal
da Bahia (UFBA), mestre em
Educação pela Universidade

do Estado da Bahia (Uneb) e
professor do Instituto Federal
da Bahia (IFBA).

Com mais de 20 anos de
experiência em sala de aula,
ele lecionou em pelo menos
40 instituições das redes pú-
blica e privada, em Salvador
e no interior do estado. Tam-
bém ministrava palestras em
escolas públicas, organiza-
ções não governamentais,
associações e sindicatos,
com discussões sobre a rea-
lidade social brasileira.

Professor Bira, educador do
IFBA, morre aos 51 anos

O Salvador Bahia Airport,
membro da VINCI Airports,
encerrou o terceiro trimestre
de 2026 com resultados
positivos. Entre julho e
setembro, o terminal
manteve o ritmo de cresci-
mento e recebeu mais de
2,141 milhões de passagei-
ros, o que representa um
aumento de 4% em relação
ao mesmo período do ano
anterior. No acumulado de
janeiro a setembro, o
aeroporto registrou 6,404
milhões de passageiros,
crescimento de 8,8% na
comparação com os nove
primeiros meses de 2025. 

Saldo
  O movimento comerci-

al (pousos e decolagens)

também apresentou desem-
penho positivo: foram
15.591 operações no
trimestre, aumento de 6,9%
frente a 2025, e 46.049
operações no acumulado do
ano, alta de 8,4%. Os
números reforçam o papel
do terminal baiano como um
importante conector de
destinos turísticos e negóci-
os, impulsionando o desen-
volvimento da economia
local e o turismo na Bahia. 

A VINCI Airports finalizou
o terceiro trimestre de 2026
com 93,5 milhões de
passageiros em seus
aeroportos pelo mundo,
uma leve queda de 0,6% em
relação ao mesmo período
do ano passado.

Aeroporto ultrapassa 2,1 milhões
de passageiros no 3º trimestre

Pequenos negócios online enfrentam desafios


