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SEBRAE

Apresentacao do Negocio

Aviso: Antes de conhecer este negocio, vale ressaltar
gue os topicos a seguir ndo fazem parte de um Plano de
Negocio e sim do perfil do ambiente no qual o empreendedor
ird vislumbrar uma oportunidade de negocio como a descrita a
seguir. O objetivo de todos os topicos a seguir € desmistificar e
dar uma visdo geral de como um negaocio se posiciona no
mercado. Quais as variaveis que mais afetam este tipo de
negocio? Como se comportam essas variaveis de mercado?
Como levantar as informacdes necessarias para se tomar a
iniciativa de empreender?

Quem nunca recebeu panfletos na rua ou deixados no limpador
de péara-brisa do carro com as mais diversas ofertas: “compro
joias”, “amarracao para a pessoa amada” ou “credito facil sem
burocracia”? Apesar de parecer um fenbmeno contemporaneo,
0 negocio de distribuicdo de folhetos remete a histéria da
propaganda, uma das atividades mais antigas da humanidade.
Ha 400 anos, a propaganda era realizada basicamente por
sermdes e discursos de padres da Igreja Catdlica, com o intuito
de captar adeptos e cativar mentes e coragcdes. Com o advento
da Revolucao Industrial e o surgimento da imprensa, a
mensagem publicitaria pode ser transmitida por meio de
folhetos e panfletos, que eram distribuidos em ruas de grande
movimento.

Hoje em dia, a panfletagem ainda responde por uma grande
fatia dos investimentos em propaganda e publicidade. Isto
porgue a propaganda em veiculos de comunicacdo de massa
(televisdo, radio, outdoor, jornal e revista) tornou-se proibitiva
para orcamentos mais modestos, devido aos precos cobrados
pelos grandes conglomerados de midia. Um comercial de 30
segundos na televisédo, além do exorbitante custo de
veiculagcao, também exige pesados investimentos na producao
de video. A elaboracdo de um spot de radio demanda
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Investimentos em trilha sonora e locutor. Sem contar que, para
a criacado de uma peca publicitaria de qualidade que nao
prejudique a imagem da empresa, 0 anunciante deve contratar
uma agéncia de propaganda para criar e roteirizar o material.
Diante deste cenario de elevacdo dos custos de comunicacéo
em massa, a distribuicao de folhetos apresenta-se como uma
alternativa acessivel de divulgacdo para micro e pequenas
empresas. Em muitos casos, representa a principal acao de
comunicacao da empresa. Além do custo relativo mais baixo,
esta opcao permite uma cobertura geografica de acordo com a
sua area de atuacdo. Uma lanchonete, por exemplo, so vai
divulgar seus produtos em locais (escolas, cruzamentos,
pracas) proximos, direcionando o esfor¢co de comunicacdo com
mais objetividade. Evita-se o efeito “bala de canh&o para matar
passarinho”, muito comum no meio publicitario.

Um folheto também é capaz de apresentar mais informacdes
do que outra agcdo de comunicacao, limitada a tempo (televisao
e radio) ou tamanho (jornais, revistas, outdoor). Porém, cabe ao
anunciante priorizar a mensagem essencial para néo poluir
demais a peca publicitaria e prejudicar o processo
comunicacional.

Nota-se, contudo, certo abuso da panfletagem nos pontos mais
movimentados das grandes cidades. Em determinados
calcaddes e semaforos, a elevada quantidade de pessoas que
trabalham na distribuicdo de folhetos estressa os transeuntes,
suja a cidade e acaba por provocar o desinteresse e até o
repudio das pessoas com este tipo de divulgacédo. O problema
é agravado em periodos de campanha eleitoral.

O recrudescimento da violéncia tambéem é um fator negativo
para as empresas atuantes no setor de distribuicdo de folhetos.
Nas cidades mais violentas, as pessoas sO transitam com o
vidro do carro fechado e recusa qualquer entrega de material
publicitario.

Para complicar ainda mais a atuacéo das empresas do setor,
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algumas Camaras de Vereadores ja promulgaram leis
municipais que proibem a panfletagem nas ruas da cidade. O
intuito é reduzir os gastos da Prefeitura com a limpeza das
ruas, devido a sujeira causada pelos folhetos descartados.
A0S novos empresarios que desejam atuar no ramo, surge o
desafio de superar as dificuldades do setor, reinventar a
atividade, promover novas formas de comunicacdo e aumentar
a eficiéncia da acao mercadoldgica.

Este documento n&o substitui o plano de negaocio. Para
elaboracao deste plano consulte o SEBRAE mais proximo

Mercado

Segundo indicadores da Associacao Brasileira de Marketing
Direto (Abemd), o mercado brasileiro de marketing direto nos
ultimos 8 anos, tem crescido em média de 12% ao ano. De uma
receita anual de mais de R$ 19 bilhdes do marketing direto, R$
2,5 bilnGes correspondem ao faturamento das empresas de
distribuicéo e logistica de material impresso.

Dentre os segmentos empresariais que mais utilizam as
ferramentas de marketing direto, destacam-se as instituicoes
financeiras (24%), as empresas de telecomunicacoes e
utilidades (15%), as editoras (11%), o comércio em geral (9%),
a industria automobilistica e de autopecas (8,5%) e as
instituicoes religiosas e de arrecadacéao de fundos (3,5%).

Dois tercos do total de negécios em marketing direto séo
destinados a acGes mercadoldgicas entre empresas e
consumidores. O terco restante corresponde a a¢cdes entre
empresas (business-to-business).

Devido ao risco intrinseco ao negdcio, recomenda-se a
realizac&o de acOes de pesquisa de mercado para avaliar a
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demanda e a concorréncia. Seguem algumas sugestoes:

» Pesquisa em fontes como prefeitura, guias, IBGE e
associacOes de bairro para quantificacado do mercado alvo.

» Pesquisa a guias especializados e revistas sobre marketing
direto. Trata-se de um instrumento fundamental para fazer uma
analise da concorréncia, selecionando concorrentes por bairro,
faixa de preco e especialidade.

* Visita aos concorrentes diretos, identificando os pontos fortes
e fracos dos estabelecimentos que trabalham no mesmo nicho.
* Participacdo em seminarios especializados.

Localizacéao

A localizacéo do ponto comercial ndo € um fator determinante
para o sucesso de uma empresa DISTRIBUIDORA DE
FOLHETOS, visto que o servico sempre sera realizado fora da
sede. Portanto, o empreendedor deve se instalar em um local
gue permita a execucao adequada das atividades
administrativas e financeiras da empresa. Alguns detalhes
devem ser observados na escolha do imovel:

* O imovel atende as necessidades operacionais referentes a
localizacao, capacidade de instalacéo do negocio, possibilidade
de expansao, caracteristicas da vizinhanca e disponibilidade
dos servigos de agua, luz, esgoto, telefone e internet.

» O ponto devera ser de facil acesso, possuir estacionamento
para veiculos, local para carga e descarga de mercadorias e

contar com servigos de transporte coletivo nas redondezas.

* Verificar se o local ndo esta sujeito a inundagdes ou proximo a
zonas de risco. Consulte a vizinhanca a respeito.
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* Verifique se o imovel esta legalizado e regularizado junto aos
orgaos publicos municipais que possam interferir ou impedir
sua futura atividade.

* Verificar se nao foi executada alguma obra posterior a
aprovacao do imovel junto ao 0rgdo competente, aumentando,
modificando ou diminuindo a area primitiva.

* As atividades a serem desenvolvidas no local respeitam a Lei
de Zoneamento ou o Plano Diretor do Municipio.

* Verificar se o pagamento do IPTU referente ao imével
encontra-se em dia.

» Caso sejam instaladas placas de identificacao do
estabelecimento, o empreendedor devera antecipadamente
verificar o que determina a legislacéo local sobre o
licenciamento das mesmas.

Exigéncias legais especificas

Para registrar uma empresa, a primeira providéncia é
contratar um contador — profissional legalmente habilitado para
elaborar os atos constitutivos da empresa, auxilia-lo na escolha
da forma juridica mais adequada para o0 seu projeto e
preencher os formularios exigidos pelos 6rgaos publicos de
inscricdo de pessoas juridicas.

O contador pode informar sobre a legislacao tributaria
pertinente ao negocio. Mas, no momento da escolha do
prestador de servico, deve-se dar preferéncia a profissionais
indicados por empresarios com negocios semelhantes.
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Para legalizar a empresa, € necessario procurar 0os 0rgaos
responsaveis para as devidas inscrigcdes. As etapas do registro
sao:

Registro de empresa nos seguintes 0rgaos:

» Junta Comercial;

» Secretaria da Receita Federal (CNPJ);

» Secretaria Estadual da Fazenda,;

» Prefeitura do Municipio para obter o alvara de funcionamento;
 Enquadramento na Entidade Sindical Patronal (a empresa
ficara obrigada ao recolhimento anual da Contribuicdo Sindical
Patronal).

» Cadastramento junto a Caixa Econdémica Federal no sistema
“Conectividade Social — INSS/FGTS”.

» Corpo de Bombeiros Militar.

* Visita a Prefeitura da cidade onde pretende montar a sua
empresa (quando for o caso) para fazer a consulta de local.

» Obtencéo do alvara de licenca sanitaria — adequar as
instalacdes de acordo com o Codigo Sanitario (especificacdes
legais sobre as condicdes fisicas). Em ambito federal a
fiscalizacao cabe a Agéncia Nacional de Vigilancia Sanitaria,
estadual e municipal fica a cargo das Secretarias Estadual e
Municipal de Saude (quando for o caso).

* Preparar e enviar o requerimento ao Chefe do DFA/SIV do
seu Estado, solicitando a vistoria das instalagoes e
equipamentos.

As empresas que fornecem servicos e produtos no mercado de
consumo devem observar as regras de protecao ao
consumidor, estabelecidas pelo Codigo de Defesa do
Consumidor (CDC). O CDC, publicado em 11 de setembro de
1990, regula a relacdo de consumo em todo o territorio
brasileiro, na busca de equilibrar a relacéo entre consumidores
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e fornecedores.

O CDC somente se aplica as operacdes comerciais em que
estiver presente a relacdo de consumo, isto €, nos casos em
gue uma pessoa (fisica ou juridica) adquire produtos ou
servicos como destinatario final. Ou seja, é necessario que em
uma negociagcao estejam presentes o fornecedor e 0
consumidor, e que o produto ou servico adquirido satisfaca as
necessidades proprias do consumidor, na condicao de
destinatario final. Na maioria das vezes, 0s hegocios
envolvendo artigos usados n&o possuem garantias contratuais
e sao baseados apenas em relagdes de transparéncia e
confianca.

Portanto, operacdes néo caracterizadas como relacéo de
consumo nao estao sob a protecao do CDC, como ocorre, por
exemplo, nas compras de mercadorias para serem revendidas
pela casa. Nestas operacoes, as mercadorias adquiridas se
destinam a revenda, e ndo ao consumo da empresa. Tais
negociacdes se regulam pelo Codigo Civil brasileiro e
legislacbes comerciais especificas.

Alguns itens regulados pelo CDC sao: forma adequada de
oferta e exposicéo dos produtos destinados a venda,
fornecimento de orcamento prévio dos servigos a serem
prestadas, clausulas contratuais consideradas abusivas,
responsabilidade dos defeitos ou vicios dos produtos e
servicos, 0s prazos minimos de garantia, cautelas ao fazer
cobrancas de dividas.

Neste setor, a empresa também deve cumprir as legislaces
municipais sobre proibicao ou restricao de panfletagem. Muitas
cidades ja possuem leis que regulam a distribuicdo de folhetos,
com previsao de multas em caso de descumprimento. Nas
cidades que permitem a atividade, muitas vezes é necessaria
uma licenca ou autorizacao da Prefeitura para a execucéo do
servico. As normas que regulam a atividade podem restringir os
horarios de funcionamento e exigir a limpeza do local caso as
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pessoas joguem o material recebido no chéo.

Estrutura

O empreendedor necessita de uma estrutura simples para
acomodar a equipe administrativa que cuidara do
funcionamento da empresa. Um imével que contemple um
espaco de 50 m2 é suficiente para montar as acomodacdes da
empresa. Neste espaco recomenda-se contemplar as seguintes
areas:

» Atendimento

» Sala de Reuniao / Treinamento

» Administracao

» Almoxarifado / para acondicionar material do cliente

* Vestiario

* Copa

» Banheiros

A parede e o teto devem estar conservados e sem rachaduras,
goteiras, infiltragcdes, mofos e descascamentos. O piso deve ser
de alta resisténcia e durabilidade e de facil manutencéo.

Pessoal

A tendéncia do negocio de distribuicdo de folhetos é trabalhar
com uma estrutura fixa minima de 01 supervisor de area e 01
auxiliar administrativo. De acordo com o desenvolvimento da
empresa e com o fechamento de novos negdcios, 0
empreendedor pode recorrer a autbnomos para
desempenharem o servico de distribuicao dos folhetos.

O servico de panfletagem é considerado como um “bico”,
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geralmente aceito por pessoas desempregadas ou com
empregos informais. Como tais free-lancers nao necessitam de
qualificacdo profissional, ha muita rotatividade de pessoal. Para
contornar esta dificuldade, o empreendedor deve contar com
um extenso banco de dados de pessoas dispostas a
executarem o servico.

Com o crescimento e a fidelizacao dos clientes, recomenda-se
gue o empreendedor procure registrar seus distribuidores de
folhetos, pois apesar de ocorrer um custo maior, quando o
funcionario é registrado o mesmo tende a apresentar um
servico de mais qualidade e assim dar maior satisfacéo e
gualidade ao cliente.

Outro aspecto importante € o trabalho de treinamento e
orientacao a cada novo contrato. Os distribuidores devem ser
gentis e discretos na distribuicao do material, evitando adotar
uma abordagem agressiva ao publico.

O pagamento é realizado por empreitada, certificando-se de
que os recibos foram devidamente emitidos e assinados pelos
autdbnomos. O cumprimento das exigéncias legais trabalhistas é
a melhor forma de se proteger contra eventuais demandas
judiciais.

Equipamentos

Os materiais basicos para a instalacdo de uma empresa de
distribuicdo de folhetos sao:

 Telefone fixo e celular,

» Aparelho de fax;

* Microcomputador;

» Mesas e cadeiras para escritorio;

» Automovel.

Ao fazer o layout da empresa, o empreendedor deve levar em
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consideracédo a ambientacéo, decoracao, ventilacéo e
iluminac&o. Na area externa, deve-se atentar para a fachada,
letreiros, carga e descarga, entradas, saidas e estacionamento.

Matéria Prima / Mercadoria

Organizacao do processo produtivo

O processo produtivo de uma empresa de panfletagem
consiste basicamente nos seguintes passos:

» Negociacao do servico com a empresa cliente.

* Definicdo dos pontos ou regifes onde serao distribuidos os
folhetos.

* Recebimento do material a ser distribuido. Ocorrem situacdes
gue o material é retirado na empresa contratante.

 Definicao dos distribuidores que far&o o servico.

« Conduzir o pessoal até os pontos de distribuicdo juntamente
com o material.

e Quando trabalhar com funcionarios eventuais, efetuar o
pagamento dos mesmos, apos a realizacao do servico.

» Geracao da fatura do servigo para o cliente.

» Pagamento dos impostos, funcionarios e demais despesas.

Automacao

Atualmente, existem diversos sistemas informatizados
(softwares) que podem auxiliar o empreendedor na gestao de
uma pequena empresa (vide http://www.baixaki.com.br ou
http://www.superdownloads.com.br). Seguem algumas opcdes:
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« Automatiza Financeiro;

» Sistema CRGNET;

* Financeiro;

» Orcamento Empresarial,

» SIC — Sistema Integrado Comercial,

* Sintec-pro;

* InstantCashBook;

* Direct Control Standard,;

» Desktop Sales Manager;

» Advanced Accounting Powered by CAS;

» Contact your Client Professional,

» JFinancas Empresa;

» GPI — Gerenciador Pessoal Integrado;

» SGI — Sistema Gerencial Integrado;

» MaxControl;

» Apexico VAT-Books;

» Yosemite Backup Standard,;

* ERP Lite Free;

* 1| Worklog;

» Business Reports;

e Fortuna 6.0;

» Terrasoft CRM;

» Magic Cash.

Antes de se decidir pelo sistema a ser utilizado, o
empreendedor deve avaliar o preco cobrado, o servico de
manutencéo, a conformidade em relacéo a legislacao fiscal
municipal e estadual, a facilidade de suporte e as atualizacdes
oferecidas pelo fornecedor.

Canais de distribuicao
O termo canais de distribuicdo ou marketing foi durante muito
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tempo considerado apenas mais um dos componentes do
composto mercadologico, juntamente com produto, preco e
promoc¢ao. Com as mudancas ocorridas nos ultimos anos em
termos de crescimento do poder dos distribuidores, avancos
tecnologicos, necessidade de sustentacdo de uma vantagem
competitiva, entre outros fatores, a distribuicao passou a ser
vista como 0 maior meio de se conseguir um avango e
crescimento no mercado.

Neste sentido, os canais de distribuicdo vém ganhando cada
vez mais importancia no meio empresarial e suas estruturas
evoluem em termos de formatos e alternativas mais criativas e
inovadoras. Com o aumento da concorréncia nos diferentes
mercados, ter uma estratégia de canais de distribuicao bem
planejada corresponde a ter os produtos nas prateleiras e
conseqglentemente participagcdo no mercado.

As estruturas dos canais variam de acordo com o ramo da
empresa, a localizac&o, tamanho de mercado, entre outras
variaveis. Quanto maior o grau de servigos que o produto exige,
maior tende a serem os niveis de intermediarios utilizados e a
distancia com o consumidor final. No caso de um
empreendimento inicial e pequeno, o canal de distribuicao de
uma EMPRESA DE DISTRIBUICAO DE FOLHETOS podera
ser unico e direto com o cliente.

1-EMPRESA DE DISTRIBUICAO DE FOLHETOS------------- >
EMPRESA CLIENTE

Investimentos

O ideal para o empreendedor € que 0 mesmo busque ajuda
junto ao SEBRAE, para elaborar seu PLANO DE NEGOCIO,
antes de dar qualquer passo nos seus projetos, pois todo
negocio, tem que ser estudado no detalhe, para néo vir a
sucumbir prematuramente.
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O tamanho do investimento em um negocio de uma EMPRESA
DE DISTRIBUICAO DE FOLHETOS dependera do tamanho do
projeto do empreendedor.

Caso o empreendedor deseje ter uma visdo preliminar antes de
partir para a elaborac&o do PLANO DE NEGOCIO, basta que 0
mesmo realize uma boa Pesquisa de Mercado. Se ja atuou no
ramo de distribuicdo de folhetos como empresario ou como
empregado, € bom avaliar se ja sabe o suficiente e se esta bem
atualizado conforme o mercado atual do negdcio em estudo.
Visite o maior niumero possivel de empresas de distribuicao de
folhetos, converse com os proprietarios e empregados faca
amizade com o maior niumero possivel de empresarios, troque
idéias, confira as diferentes percepcdes sobre 0 mercado,
sobre as dificuldades etc.

Caso nao venha do ramo, tera que aprender muito, e o melhor
caminho é pesquisar, conversar com as pessoas do ramo e
guestionar até entender o melhor possivel como se ganha
dinheiro com a distribuicéo de folhetos.

Deverao ser relacionadas como INVESTIMENTO, as despesas
com: imovel (aluguel ou compra); instalacdes (todos os moveis
e maquinas); equipamentos, contratacoes de servicos e de
empregados, treinamentos, documentacdes para legalizacéo
da empresa e o montante do valor relativo ao Capital de giro.
Em geral pode-se montar uma EMPRESA DE DISTRIBUICAO
DE FOLHETOS com um investimento inicial de cerca de R$
25.500,00.

Para facilitar o estudo preliminar, elaboramos no quadro abaixo,
uma simulacao deste estudo, o qual servira para orientar o
trabalho do empreendedor. Lembramos que os dados
inseridos no mesmo sao meramente ilustrativos.

INVESTIMENTO NO PROJETO - Estudo Preliminar
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(Os valores sao simbalicos)

Detalhamento Desembolso

Desembolso Desembolso Subtotal
1° més

mes 3°més

Investimento em Instalagdes 1.000,00

500,00 1.500,00

Investimento em
Equipamentos e

Software 1.000,00 500,00

500,00 2.000,00

Investimento em veiculo

6.000,00 4.000,00 5.000,00
15.000,00

Servicos de terceiros 500,00
500,00 500,00 1.500,00

Gastosc/ abert. da

empresa e inaugur.

- - 1.000,00
1.000,00

Reserva p/ gastos nao previstos -

Subtotal 8.500,00

7.500,00 21.000,00

Reserva p/ Capital de giro

- - 4.500,00
4.500,00

TOTAL

8.500,00 5.000,00 12.000,00
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25.500,00

Capital de giro

Custos

Custos séo todos os recursos consumidos na producao de um
bem ou servico e que serao incorporados posteriormente no
preco dos produtos ou servigos prestados, como: aluguel, agua,
luz, salarios, honorarios profissionais, despesas de vendas,
materia-prima e insumos consumidos no processo de
producao.

O cuidado na administracao dos custos envolvidos na compra,
producado e venda de produtos ou servicos que compdem o
negocio de fabricacéo de brindes indica que o empreendedor
podera ter sucesso ou insucesso, na medida em que encarar
como ponto fundamental a reducéo de desperdicios, a compra
pelo melhor preco e o controle de todas as despesas internas.
Quanto menores 0s custos, maior a chance de ganhar no
resultado final do negécio.

Para facilitar o entendimento e para futuros estudos
preliminares, por parte do empreendedor, foi elaborado como
exemplo, um quadro contendo uma simulacéo deste estudo.
Lembramos que os dados inseridos no mesmo séao
meramente ilustrativos.

CUSTOS MENSAIS
1 Salarios e encargos 8.000,00
2 Tributos, impostos, contribuigdes e taxas 1.000,00
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3 Aluguel, seguranca 2.000,00

4 Agua, luz, telefone e acesso a Internet 800,00

5 Prod. p/ higiene e limp. da empr. e funcion. 200,00

6 Recursos para manutengdes corretivas 100,00

7 Assessoria contabil 300,00

8 Propaganda e publicidade da empresa 300,00
TOTAL 12.700,00

Diversificacao / Agregacao de valor

Agregar valor significa oferecer produtos e servicos
complementares ao produto principal, diferenciando-se da
concorréncia e atraindo o publico-alvo. Nao basta possuir algo
que os produtos concorrentes ndo oferecem. E necessario que
esse algo mais seja reconhecido pelo cliente como uma
vantagem competitiva e aumente o seu nivel de satisfacdo com
0 produto ou servico prestado.

As pesquisas quantitativas e qualitativas podem ajudar na
iIdentificacao de beneficios de valor agregado. No caso de uma
empresa de distribuicdo de folhetos, existem varias
oportunidades de diferenciacao, tais como:

» Apresentar pessoal de distribuicdo devidamente uniformizado
e com boa aparéncia;

* Promocao de ac¢des de distribuicdo com modelos e
personagens fantasiados;

» Consultoria em comunicacao para auxiliar na segmentacao e
selecéo do publico-alvo da acdo mercadoldgica;

 Oferta de outros servigos de marketing direto: e-mail
marketing, mala-direta, etc;

» Servigco de entrega em caixas de correio de edificios
residenciais e comerciais;

» Oferta de servicos de limpeza do local apés a panfletagem.
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Divulgacéao

A divulgacédo € um componente fundamental para o sucesso de
uma empresa de distribuicao de folhetos. Abaixo, sugerem-se
algumas acdes mercadologicas acessiveis e eficientes:

» Confeccionar folders e flyers para a distribuicdo em empresas
e escritorios;

 Participar de feiras de marketing direto;

* Anunciar em listas telefbnicas e jornais de bairro;

* Montar um website para a divulgacao da empresa.

O empreendedor deve sempre entregar o que foi prometido e,
guando puder, superar as expectativas do cliente. Ao final, a
melhor propaganda sera feita pelos clientes satisfeitos e bem
atendidos.

Informacdes Fiscais e Tributarias

O segmento de DISTRIBUICAO DE FOLHETOS, assim
entendido pela CNAE/IBGE (Classificacao Nacional de
Atividades EconOGmicas) 7319-0/02 como atividade de servico
de distribuicao de folhetos, panfleteiro, entrega de material
publicitario (fullfilment), podera optar pelo SIMPLES Nacional -
Regime Especial Unificado de Arrecadacéo de Tributos e
Contribuicdes devidos pelas ME (Microempresas) e EPP
(Empresas de Pequeno Porte), instituido pela Lei
Complementar n° 123/2006, desde que a receita bruta anual de
sua atividade nao ultrapasse a R$ 360.000,00 (trezentos e
sessenta mil reais) para micro empresa R$ 3.600.000,00 (trés
milhGes e seiscentos mil reais) para empresa de pequeno porte
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e respeitando os demais requisitos previstos na Lei.

Nesse regime, o empreendedor podera recolher os seguintes
tributos e contribuigdes, por meio de apenas um documento
fiscal — o DAS (Documento de Arrecadacéo do Simples
Nacional), que é gerado no Portal do SIMPLES Nacional
(http://www8.receita.fazenda.gov.br/Simpl...):

* IRPJ (imposto de renda da pessoa juridica);

* CSLL (contribuicdo social sobre o lucro);

* PIS (programa de integracao social);

* COFINS (contribuicao para o financiamento da seguridade
social);

* ISSQN (imposto sobre servicos de qualquer natureza);

* INSS (contribuicdo para a Seguridade Social relativa a parte
patronal).

Conforme a Lei Complementar n° 123/2006, as aliquotas do
SIMPLES Nacional, para esse ramo de atividade, variam de 6%
a 17,42%, dependendo da receita bruta auferida pelo negdcio.
No caso de inicio de atividade no préprio ano-calendario da
opcao pelo SIMPLES Nacional, para efeito de determinacao da
aliquota no primeiro més de atividade, os valores de receita
bruta acumulada devem ser proporcionais ao numero de meses
de atividade no periodo.

Se o Estado em que o empreendedor estiver exercendo a
atividade conceder beneficios tributarios para o ICMS (desde
gue a atividade seja tributada por esse imposto), a aliquota
podera ser reduzida conforme o caso. Na esfera Federal
podera ocorrer reducao quando se tratar de PIS e/ou COFINS.

Se a receita bruta anual nao ultrapassar a R$ 60.000,00
(sessenta mil reais), o empreendedor, desde que n&o possua e
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nao seja socio de outra empresa, podera optar pelo regime
denominado de MEI (Microempreendedor Individual) . Para se
enquadrar no MEI o CNAE de sua atividade deve constar e ser
tributado conforme a tabela da Resolugcdao CGSN n° 94/2011 -
Anexo XIlII (http://www.receita.fazenda.gov.br/legisl...). Neste
caso, os recolhimentos dos tributos e contribuicdes serao
efetuados em valores fixos mensais conforme abaixo:

) Sem empregado

* 5% do salario minimo vigente - a titulo de contribuicao
previdenciaria do empreendedor;

* R$ 5,00 a titulo de ISS - Imposto sobre servigco de qualquer
natureza.

I) Com um empregado: (0 MEI podera ter um empregado,
desde que o salario seja de um salario minimo ou piso da
categoria)

O empreendedor recolherd mensalmente, além dos valores
acima, 0s seguintes percentuais:

* Retem do empregado 8% de INSS sobre a remuneracéo;

» Desembolsa 3% de INSS patronal sobre a remuneracao do
empregado.

Havendo receita excedente ao limite permitido superior a 20% o
MEI tera seu empreendimento incluido no sistema SIMPLES
NACIONAL.

Para este segmento, tanto ME, EPP ou MEI, a opc¢ao pelo
SIMPLES Nacional sempre sera muito vantajosa sob o aspecto
tributario, bem como nas facilidades de abertura do
estabelecimento e para cumprimento das obrigacdes
acessorias.
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Fundamentos Legais: Leis Complementares 123/2006 (com as
alteracOes das Leis Complementares n°s 127/2007, 128/2008 e
139/2011) e Resolucdo CGSN - Comité Gestor do Simples
Nacional n°® 94/2011.

Eventos

A sequir, sdo indicados 0s principais eventos sobre o
segmento:

CASES VENCEDORES DO PREMIO ABEMD
As Melhores Praticas de Marketing Direto
Séo Paulo — SP

Fone: (11) 3129-3001

Website: http://www.abemd.org.br

E-mail: atendimentoeventos@abemd.org.br

CONGRESSO BRASILEIRO DE MARKETING
Rio de Janeiro — RJ
Website: http://www.abmn.com.br

CONGRESSO BRASILEIRO DE PUBLICIDADE
Séo Paulo — SP

Fone: (11) 3055-8000

Website: http://www.ampro.com.br

MAXIMIDIA

Séo Paulo — SP

Website: http://www.maximidia.com.br
E-mail: comercial.eventos@grupomm.com.br

MIDIA MASTER BRASIL
Sao Paulo — SP
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Fone: (11) 3769-1623
Website: http://www.midiamasterbrasil.com.br
E-mail: efsocio@grupomm.com.br

Entidades em Geral

A seguir, sao indicadas as principais entidades de auxilio ao

empreendedor:

ABMN

Associacao Brasileira de Marketing & Negocios
Rua Visconde de Piraja, 547, salas 1123 e 1126
CEP: 22410-900

Rio de Janeiro — RJ

Fone: (21) 2294-8493 / 2240-0890

Fax: (21) 2274-8799

Website: http://www.abmn.com.br

E-mail: marketing@abmn.com.br

ABEMD

Associacao Brasileira de Marketing Direto
Av. Séao Luis 50, 13° andar, cj. 132 B
CEP: 01046-926

Séo Paulo — SP

Fone: (11) 3129-3001

Fax: (11) 3129-4300

Website: http://www.abemd.org.br

AMPRO

Associacao de Marketing Promocional
Rua Padre Garcia Velho 73, 11° andar
CEP: 05421-030

Séao Paulo - SP
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Fone: (11) 3815-9998
Fax: (11) 3815-9614
Website: http://www.ampro.com.br

ADVMB

Associacéo dos Dirigentes de Vendas e Marketing do Brasil
Rua 13 de Maio 1413 — Bela Vista

CEP: 01327-001

Sé&o Paulo - SP

Fone: (11) 3372-3800

Fax: (11) 3372-3820

Website: http://www.advbm.org.br

E-mail: advb@advbfbm.org.br

Receita Federal
Brasilia - DF
Website: http://www.receita.fazenda.gov.br

SNDC
Sistema Nacional de Defesa do Consumidor
Website: http://www.mj.gov.br/dpdc/sndc.htm

Normas Técnicas

As normas técnicas sao documentos de uso voluntario,
utilizados como
importantes referéncias para o mercado.

As normas técnicas podem estabelecer requisitos de qualidade,
de desempenho, de

seguranca (seja no fornecimento de algo, no seu uso ou
mesmo na sua destinacao

final), mas também podem estabelecer procedimentos,
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padronizar formas,

dimensoes, tipos, usos, fixar classificacdes ou terminologias e
glossarios,

definir a maneira de medir ou determinar as caracteristicas,
como os métodos de

ensaio.

As normas técnicas sao publicadas pela Associacao Brasileira
de Normas Técnicas
— ABNT.

N&o existem normas técnicas que regulamentem este
segmento empresarial.

Glossario

Seguem alguns termos técnicos extraidos do glossario
disponivel em http://www.abemd.org.br:

ADMINISTRACAO DE LISTA (LIST MANAGEMENT):
Prestacdo de servi¢co ao proprietario de uma lista, envolvendo
comercializacao/aluguel da lista.

ALUGUEL DE LISTA (LIST RENTAL): Operacdo comercial na
gual o anunciante obtém o direito de utilizar uma determinada
lista de outra entidade, ndo podendo copiar ou transcrever 0s
nomes e enderecos ali relacionados.

ANUNCIO CONTROLE (CONTROL AD): Anuncio vencedor em
um teste, utilizado como paradigma na campanha seguinte.
Pode ser qualguer meio de Marketing Direto, como mala direta
e script.

BRIEFING: Conjunto de informacdes sobre um determinado
produto ou servico, contendo publico-alvo, historico, estratégia,
posicionamento do produto/servi¢co, meta desejada, desafio da
comunicacao, principais pontos positivos e negativos,
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diferenciais, observacgoes subjetivas, entre outras, que dao
base para o processo de planejamento de acoes.
BROADSIDE: Peca informativa dirigida ao cliente
interno/funcionario de uma empresa, também comumente
chamado de colaborador, explicando a mecéanica de suas
atuais campanhas.

BUSINESS INTELIGENCE: Capacidade de analise e
formatacao de novas estratégias de negocios através do
comportamento extraido a partir de um banco de dados.
BUSINESS-TO-BUSINESS (B2B): Comunicacao/campanha
feita de empresas para consumo/uso de outras empresas.
BUSINESS-TO-CONSUMER (B2C): Comunicac&o/campanha
feita de empresas para consumo/uso de consumidores.
BUSINESS-TO-EMPLOYEE (B2E): Toda acao de comunicacéao
feita pela empresa voltada ao publico interno (funcionarios e
colaboradores) de uma empresa, visando criar uma cultura
corporativa dirigida a objetivos especificos.

CANAL DE MARKETING DIRETO (MAIL ORDER): O mais
conhecido uso do Marketing Direto, no qual € empregado como
um tipico canal de distribuicdo para a venda de produtos e
servicos diretamente ao consumidor. O termo mail continua a
ser empregado nos Estados Unidos por mera convencéao. A
elevada participacao das vendas pela Internet e pelo
telemarketing e a entrega do produto vendido por sistemas
alternativos retiraram do correio esta caracteristica de
exclusividade.

CARTAO-RESPOSTA: Canal simplificado de retorno. Cart&o
frente e verso, sem insergoes ou pedido de informacdes, com
tarifa paga pelo remetente.

CATALOGO: Canal de venda direta ou de divulgacio a
distancia.

CLIENTES ATIVOS: Consumidores de um banco de dados que
fizeram uma ou mais compras em um periodo recente. A
determinacao do periodo de analise depende do ciclo de vida
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do produto.

CLONES: Prospects ou clientes parecidos, isto €, com perfis
semelhantes.

COMPILACAO DE LISTA (LIST COMPILATION): Atividade de
criar listas de nomes e enderecos a partir de registros
impressos tais como diretorios, guias, listas telefbnicas, jornais
e pontos de trafego.

CONSTRUCAO DE BANCO DE DADOS (DATABASE
MARKETING BUILDING): Processo de coleta de dados para a
formacao de um banco de dados para marketing. As
informacdes mais comuns dos bancos de dados séo as
cadastrais e transacionais.

CONVERSAO (CONVERSION): O processo de converter uma
solicitacao, uma consulta ou um pedido experimental em uma
venda real; o processo de transformar um consumidor potencial
em consumidor real. Em processos tipicos de compra por
experimentacdo, tal como assinatura de jornal/revista,
conversao significa obter a renovacéao apos o periodo da
primeira assinatura.

CPM/MALA DIRETA: O custo total de envio de mil malas
diretas. E composto de quatro partes: custo de impressao,
custo da lista, custo de entrega e custo da
manipulacao/expedicao.

CUPOM DE DESCONTO (DISCOUNT OFF): Peca promocional
contendo uma oferta de desconto de preco, normalmente por
determinado periodo. Distribuido atraves de mala direta, midia
Impressa, embalagem de produtos ou nos pontos-de-venda.
CUPOM DE RESPOSTA DIRETA (COUPON): Peca ou parte
de uma peca de resposta direta que objetiva ser preenchida
pelo respondente e retornada ao anunciante. Vulgarmente
conhecido por carta-resposta.

CUSTO PERMISSIVEL (ALLOWABLE COST): O investimento
admissivel para gerar uma venda em Marketing Direto, por
qualquer um de seus métodos. Normalmente, representa o
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custo de uma venda ao atingir o ponto de equilibrio em um
determinado esforco de Marketing Direto. O valor do custo
permissivel é diretamente influenciado pelo volume de
respostas. E um dos principais parametros de Marketing Direto,
tao significativo como o conceito de verba em propaganda.
CUSTO POR IMPACTO: Investimento total versus quantidade
de impactos.

CUSTO POR INDICACAO (COST PER LEAD): Similar ao custo
por pedido, exceto que é baseado no volume de indicacdes
(leads) ao inveés de pedidos.

CUSTO POR PEDIDO (COST PER ORDER): O resultado da
divisao do custo total de uma campanha de Marketing Direto
pela quantidade de pedidos que se converteram em vendas
reais.

CUSTO POR VENDA: Investimento total em uma campanha
sobre o nimero de vendas realizadas.

DATABASE (BASE DE DADOS): Conjunto de informacdes
individuais sobre clientes e prospects normalmente
armazenadas em um banco de dados.

DATAMINING (MINERACAO DE DADOS): Método que
combina modelos estatisticos e inteligéncia artificial com o
objetivo de extrair informacdes calculadas sobre os clientes ou
segmentos de clientes.

DATAWAREHOUSE: Grande repositorio de dados que
concentra todas as informacdes disponiveis de uma
determinada empresa ou negocio.

DEDUPLICACAO: Processo que identifica dados repetidos em
uma mesma lista ou em comparacgao entre listas, com o
objetivo de depurar os dados. E feita também com o objetivo de
identificar clientes frequientes.

DEVOLUCAO (NIXIE): Mala direta devolvida pelo operador de
entrega, por ndo localizacao do destinatario.

ENCARTE (INSERT): Objeto/material impresso separadamente
e inserido/encartado (solto ou preso) em veiculos, catalogos,
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malas diretas, etc., gerando visibilidade a mensagem, podendo
ser destacado pelo consumidor e também atingir segmentos
diferentes de mercado e geograficos.

ENTREGA DOMICILIAR: Sistema de entrega de mercadorias
realizado por empresa privada e pelo correio, que
opcionalmente faz a cobranca do valor da compra.
GEOMARKETING: Ferramenta que possibilita a visdo da
distribuicdo geogréfica de clientes e prospects, enriguecendo
0s bancos de dados voltados para marketing.

IMPACTO: Acao de atingir um consumidor atraves de uma
acao/campanha.

MAILING LIST: Listagem com nomes, enderecos, e-mails e
outros dados adicionais que podem ser selecionados sob varios
aspectos de acordo com a capacidade e/ou segmentacao do
banco de dados.

MALA COOPERADA (COOP MAILING): Duas ou mais ofertas
de diferentes anunciantes inseridas em um mesmo envelope.
Os custos sao rateados pelos anunciantes de acordo com
formula predeterminada.

MALA DIRETA: Impresso com destinatario definido enviado via
correio ou remessa especial, o que a diferencia do folheto.
MALA DIRETA CONTROLE: Similar a anuncio controle.

MALA DIRETA COOPERADA: Mala direta feita por mais de um
anunciante, que dividem os custos entre eles, para fazer chegar
a um possivel cliente ofertas variadas nao concorrentes.
MARKETING DIRETO: Disciplina de marketing cuja
comunicacgao se utiliza de uma ou mais formas de comunicacéo
para obter uma resposta ou transacdo mensuravel junto a
publicos especificos ou gerar uma acao de relacionamento que
produza encantamento junto ao publico-alvo. A natureza
desses servigos faz com que, na maior parte de suas
atividades, haja tendéncia de utilizacdo de segmentos de listas
ou veiculacédo de anuncios com estimulo a resposta (call to
action, cupons, etc.) e com o0 maximo de retorno dos
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investimentos (ROI) para o cliente, evitando a dispersao de
esforgos.

MARKETING MIX: A melhor integracédo dos instrumentos de
marketing. E representado pelos 4 "Ps": produto, preco, praca e
promocao. Praca simboliza canais de distribuicao e distribuicéo
fisica.

MARKETING VIRAL: Estratégia que encoraja individuos a
passar adiante sua mensagem (seu argumento de venda),
agindo como multiplicador dessa mensagem.

ONE-TO-ONE (PERSON-TO-PERSON): Comunicacao
um-a-um dirigida a um grupo de pessoas previamente
conhecido ou estudado.

RESPOSTA DIRETA (DIRECT RESPONSE): E a forma de
comunicacao de Marketing Direto. Os trés elementos principais
gue a caracterizam sao: incitar sempre a uma resposta
Imediata, prover sempre um veiculo para resposta (nUmero de
telefone, endereco web ou cupom) e ser sempre mensuravel. E
denominada comunicacgao de resposta direta.

RETORNO (RETURN): Respostas de uma campanha/esforco
de resposta direta. Ndo confundir com devolugao. Em uma
linguagem mais precisa, significa o volume de vendas reais
geradas por uma campanha de Marketing Direto.
SEGMENTACAO: Divisdo do mercado em grupos por critérios
demograficos, financeiros, psicograficos, ou por porte de
empresa, poder aquisitivo, profissédo, cargo, etc., de forma que
suas caracteristicas, necessidades, interesses ou
comportamentos sejam semelhantes, realizando-se agoes
especificas para cada grupo.

TARGET: Mercado-alvo e/ou publico-alvo. Significa o segmento
de pessoas ou empresas que se pretende atingir.

TICKET MEDIO: Valor médio do pedido de compra.

VENDA DE LISTA: Normalmente, as listas sdo alugadas e néao
vendidas, quando se trata de acOes de comunicacao de
Marketing Direto.
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VIRAL MARKETING: Qualquer propaganda que se espalha
sozinha, como um virus. Por exemplo, quando o usuario do
Hotmail envia um e-mail, esta enviando junto uma propaganda
do servico.

Dicas do Negocio

O empreendedor pode participar de seminarios, congressos e
cursos direcionados ao seu ramo de negocio, para manter-se
atualizado e sintonizado com as tendéncias do setor. O
SEBRAE da localidade podera ser consultado para aprofundar
as orientacoes sobre o perfil do pessoal e treinamentos
adequados.

Caracteristicas especificas do empreendedor

Neste segmento é muito importante o empreendedor conhecer
0 mercado business-to-business para vender seus servigos as
empresas. Além disso, existem outras caracteristicas
Importantes que o empreendedor deve possuir, para enfrentar
os desafios de um empreendimento:

Capacidade de assumir riscos (calculados) — Isto quer dizer,
nao ter medo de desafios, arriscar conscientemente. Calcular
com detalhes (PLANO DE NEGOCIOS) as chances de o
empreendimento ser um sucesso.

Senso de oportunidade — Enxergar oportunidade, onde as
outras pessoas sO vém ameacas. Aprender com os erros dos
outros empresarios, evitando assim perdas de tempo e
dinheiro.

Conhecimento do ramo — conhecer muito bem o ramo que
escolheu. Preferencialmente que trabalhe no mesmo ou tenha
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trabalhado. Caso néo seja possivel, faca muitas pesquisas,
muitas visitas aos concorrentes. Nao economize neste quesito,
pois mais tarde vocé sera recompensado.

Organizacéao — Ser organizado, compreender que 0s
resultados positivos virdo em conseqtiéncia da aplicacao dos
recursos disponiveis, conforme o planejamento do
empreendimento. Nao permitir desvios exagerados em relacao
ao planejado. Caso identifique falhas no percurso, buscar a
correcdo com muita rapidez.

Iniciativa e disposi¢cao — Ser pro-ativo, buscar novidades para
seu negocio, dar sempre o primeiro passo, hao esperar pelos
outros. Pesquisar novos caminhos, estar sempre atento com as
novidades do mercado, de uma forma geral.

Lideranca — Ser uma pessoa que todos gostem de trabalhar
com vocé, em funcado de seu espirito de lideranca; respeitando
a cada um, trazendo todos os funcionarios ao seu lado e nunca
abaixo de vocé. Faca um trabalho de equipe; delegue
autoridade, mas acompanhe. Defina metas e cobre com
responsabilidade.

Otimista e auto motivado — N&o importa o tamanho dos
problemas que enfrentard no andamento de seu
empreendimento. O que importa € que todos os dias, o
empreendedor precisa buscar dentro de si 0 otimismo, a
auto-motivacao, pois agindo assim, sua equipe nunca
esmorecera e a vitoria vira com certeza.

Bibliografia Complementar

ABEMD. Marketing Direto no Varejo. Makron Books, 2001.
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Books, 2000.
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