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SEBRAE

IDEIAS E OPORTUNIDADES DE
NEGOGIOS

Quer se tornar um empreendedor
mas nao sabe por onde comecar?

Esta Série é para quem quer descobrir as melhores ideias de negdcios
lucrativos.

A Série Como Montar traz um perfil de diversos ambientes de negdcios para
quem estd em busca de oportunidades para empreender, apresentando
uma visdo geral de como cada segmento se posiciona no mercado, quais
as varidveis que os afetam, como elas se comportam, qual a estrutura,
equipamentos e pessoal para composicdo do negdcio, oferecendo as
informagdes necessérias sobre como fazer o seu empreendimento acontecer
na pratica.

Mas atengdo, futuros empresarios: as cartilhas desta Série ndo substituem
o Plano de Negdcio. Para elabora-lo, procure o Sebrae. Dispomos de uma
grande variedade de solugdes em apoio ao pequeno empreendedor.
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APRESENTAGAO DO NEGOCIO

O mercado de vizinhanga, como é mais popularmente conhecimento, é responsavel
por cerca de 35% do volume total de vendas do setor de varejo de autosservico.
Segundo dados do Sebrae, hd aproximadamente 350 mil estabelecimentos com estas
caracteristicas em todo o territério nacional. O nimero destaca a for¢a do segmento e
a importéncia desse tipo de negdcio para a economia nacional.

Com a moeda estavel, as compras deixam de ser mensais e passam a ser semanais,
ou até didrias, conforme a necessidade de abastecimento. Como caracteristica
consolidada, observa-se expressiva demanda dos consumidores por lojas compactas e
com bom nivel de servigo, que oferecem comodidade, praticidade e agilidade.
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*, % O minimercado faz parte de um
° ~ .
e °e%e fenémeno que tem se desenvolvido
[ ] )
e %o % ®e ° nos ultimos anos e que ganharam
o %o '. ®e %o mais forca, especialmente, quando
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‘e®,"* varejos de alimento.
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LOCALIZACAO

A localizagdo do ponto comercial é uma das decises mais relevantes para uma loja
desse nicho. Deve-se considerar, para a escolha do local, a densidade populacional,
o perfil dos consumidores, a concorréncia, os fatores de acesso e locomogdo, a
visibilidade, a proximidade com fornecedores, seguranca e limpeza.

Mas, antes de se definir por um imével para abertura e montagem do seu negécio,
deve-se observar os seguintes detalhes:
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EXIGENCIAS LEGAIS

A abertura da empresa envolve uma série de providéncias. Para ndo atrasar a
inauguragdo, recomendamos a contratacdo de um profissional de contabilidade, que
possa proceder com a elaboragdo dos atos constitutivos e auxiliar o empresario na
defini¢do da forma juridica mais adequada para o seu projeto.

O registro de uma empresa é similar a um processo, sendo composto pelas seguintes
etapas:

e  Registro na Junta Comercial;

®  Inscricdo na Secretaria da Receita Federal para nimero do CNPJ;

e  Registro na Secretaria Estadual da Fazenda;

® Inscricdo na prefeitura do municipio para obtencdo do alvard de
funcionamento;

o Enquadramento na Entidade Sindical Patronal;

e  Cadastramento junto a Caixa Econémica Federal no sistema
“Conectividade Social — INSS/FGTS”;

e  Solicitagdo de Licenca do Corpo de Bombeiros Militar para
funcionamento.

Passo a Passo para a abertura de uma empresa:

Passo 1 - Registro na Junta Comercial

Passo 2 - Obtencdo do NIRE (Numero de Identificacdo do
Registro de Empresa)

Passo 3 - Obtencao do CNPJ

Passo 4 - Obtencao do Alvaré de Funcionamento

Passo 5 - Definicdo do Sistema Tributério

Passo 6 - Providéncias relacionadas a Previdéncia e dos

documentos fiscais
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A estrutura de um minimercado é composta pelas seguintes areas:

e Area de vendas ou saldo de vendas, onde ficam as mercadorias.
E aqui que vocé ird instalar as gbndolas, prateleiras, nichos, freezers,
balcées refrigerados e geladeiras, em subdivisées como mercearia seca,
mercearia molhada, hortifrutigranjeiros, padaria e agougue.

* Linha de frente, onde se posicionam os caixas (check-outs). Neste
espaco é recomendavel a utilizacdo de pequenos displays para a
exposicdo de produtos como balas, chocolates, doces, salgadinhos,
chicletes e outros itens caracterizados por compras por impulso.

e  Administrativo, espaco exclusivo para a geréncia e administragdo do
mercado, onde ocorrem o arquivamento de documentos, atendimento
a fornecedores e outros controles internos. Por isso, é aconselhavel que
este espaco seja em local discreto e reservado.

e Area de estoque e expedicio.

Ainda que grande parte do estoque
de um minimercado esteja na drea de
vendas, nas géndolas e prateleiras,
é necessario ter um espaco para
manter um pequeno estoque de
produtos com maior giro de vendas.
Utilize paletes para a armazenagem
e/ou prateleiras, mantendo sempre
a higiene e seguranca alimentar dos
produtos estocados.

e Area externa, destinada ao
estacionamento  para clientes
e carrinhos e cestinhos para as
compras.




A escolha da equipe de trabalho precisa ser feita com muita
responsabilidade, pois sdo estes colaboradores que irdo
atender os clientes e representar a imagem da empresa.

Vocé pode precisar de:

Um auxiliar de geréncia;

Um profissional para a limpeza;
Dois operadores de caixa;

Um estoquista e repositor;

Um entregador;

Um acougueiro;

Um padeiro.

Estamos falando de, aproximadamente, uma equipe de 8 pessoas. Considere o horario
e dias de funcionamento da loja para identificar a necessidade de ter turnos para o
revezando da equipe.

Inicialmente, sdo necessarios os seguintes mdveis e equipamentos para um minimercado:

o Mobiliario para escritério, como computador, impressora, telefone,
wi-fi, no-break, armario fechado, arquivo, mesa, cadeira, cofre e software
para o gerenciamento da loja.

o Gondolas, prateleiras, palets, balcdo refrigerado, geladeiras, freezers,
estufa, fruteiras, cortador de frios, balcao de atendimento, forno.

®  Carrinho, cestinhos de compras e armario de ago com chave (guarda-
volumes).

* Impressora de cupom fiscal, computadores, maquinas de cartdo,
leitor de cédigo de barras, balanga eletrénica, software especifico para
minimercado.

*  Palets, prateleiras, leitor de cédigo de barras, balanca.

e Armdrio de aco com chave.
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MATERIA-PRIMA E MERCADORIAS

O estoque de mercadorias é muito importante para o sucesso de um minimercado.
Para a definicdo do mix de produtos a ser oferecido, o empreendedor deve visitar
concorrentes, ouvir permanentemente seus clientes e ir fazendo adaptagdes ao longo
do tempo.

Esse tipo de empreendimento tem, em média, 20 fornecedores. A
gestdo das compras e constante contato com estes fornecedores
€ um grande desafio. A seguir, relacionamos as mercadorias que
compbéem um bom estabelecimento — e como consegui-los:
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SEBRAE

Com o passar do tempo, os fornecedores irdo bater a sua porta oferecendo uma
variedade maior de produtos e novidades, cabendo ao empreendedor fazer as escolhas
adequadas ao seu negdcio, observando sempre seu estoque minimo, a qualidade
dos produtos e a oferta. Segundo os empresérios do setor, existem 64 itens de largo
consumo; ou seja, a lista de produtos é extensa.

O melhor é vocé identificar junto aos
seus clientes os tipos de produtos mais
consumidos para compor o mix ideal
de produtos para a sua loja. Observe os
frequentadores do minimercado e faga
pesquisas formais e informais. As vezes,
em 5 minutos de conversa com o cliente é
possivel obter informagdes importantes que
irdo contribuir para o seu sucesso.
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INVESTIMENTO E CAPITAL DE GIRO

O investimento para o inicio das atividades varia de acordo com o porte do
empreendimento e os produtos e servicos que serdo oferecidos. Os Investimento
iniciais comuns a uma empresa desse segmento sao:

Investimento Fixo

Despesas pré-operacionais
Capital de Giro

Os custos dentro de um negdcio sdo empregados tanto na elaboragdo dos servigos
ou produtos quanto na manutengédo do pleno funcionamento da empresa. Entre essas
despesas, estdo o que chamamos de custos fixos e custos variaveis.

Custos varidveis sdo os que variam diretamente com a quantidade produzida ou
vendida, na mesma proporgéo. Ja os fixos sdo os gastos que permanecem constantes,
independente de aumentos ou diminuigdes na quantidade produzida e vendida.

Os gastos realizados para operar o negécio devem ser estimados
considerando os itens abaixo:

o Gastos com Mao de obra
o Custo da Mercadoria adquirida
e  Custos fixos

Os custos de aquisicdo de mercadoria estdo integrados nos custos varidveis que
abrangem, também, impostos, comissdes, mdo de obra operacional, despesas com
cartdes de crédito e de débito, etc.

Nos custos fixos sdo considerados gastos com aluguel, honorérios contabeis, pro-
labore, energia, agua, combustivel, seguro, IPTU, agdes de "marketing”, etc.

Antes de montar a empresa, elabore um Plano de Negdcios onde os valores necessarios
a estruturagdo da empresa estejam detalhados, em fungéo dos objetivos estabelecidos
de retorno e alcance de mercado. O capital de giro necessario para os primeiros meses
de funcionamento do negécio também deve ser considerado neste planejamento.

Nessa etapa, é indicado procurar o Sebrae para consultoria adequada ao seu negécio,
levando em conta todas as particularidades do segmento.
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CANALDE DISTRIBUICAO

Para o ramo de minimercado, o usual é o canal direto, ou seja, a prépria loja. O cliente
de um estabelecimento desse tipo, principalmente devido a proximidade de sua
residéncia, vai até a loja, escolhe seus produtos e os leva para casa.

Entretanto, a entrega em domicilio é muito utilizada neste tipo
de negécio. Pode ser feita em carros tipo bau, motocicletas e até
mesmo de bicicleta, dependendo da entrega e distancia. Esse é
um importante diferencial para a sua loja.

AGREGAGAQ DEVALOR

A diferenciagdo com base na variedade e no sortimento do estoque, denominada
diversificagdo, se d& pela oferta dos mais variados itens que possibilitam um atendimento
as expectativas e necessidades do cliente. A diversificagdo é fator importante nesse
negocio.

Outra diferenciagdo pode ser o atendimento personalizado. Ao contrario de grandes
redes, onde o atendimento é impessoal, a personalizagdo e atencdo ao cliente gera
valor a empresa. Atingir e manter um bom padrdo de atendimento e de servigos é
tarefa de longo prazo e o propdsito da empresa focada no cliente.

Algumas sugestées que podem ser agregadas ao negdcio de
minimercado:

e  Servicos de entrega;

e Venda de recarga de celular;

e Venda de gés de cozinha e galdo de dgua mineral;

e Degustacdo de determinados alimentos;

e Oferta de cursos e palestras para a clientela;

e Compra por telefone ou pela internet;

®  Informativo com dicas de: alimentagdo saudavel, qualidade de vida
e informagdo sobre as melhores promocgées;

NN
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e Oferta de produtos complementares a uma
compra realizada;

*  Espaco de descanso com cadeira;

e Agua e cafezinho.

e  Cartdo fidelidade.

*  Frutas e verduras de qualidade superior.

O conjunto formado por esses servicos compde a proposta de
atendimento da loja e deve ser encarado como um compromisso
do empreendedor junto aos seus clientes.

DIVULGACGAO

Os meios para divulgagdo de minimercado variam de acordo com o porte e o publico-
alvo escolhido.

Na maioria das vezes o pequeno mercado ndo pode se dar ao luxo de elaborar
grandes campanhas de marketing, utilizando televisdo ou midias que necessitam de
grande investimento. Para um empreendimento de pequeno porte, pode ser usada a
distribui¢do local de folhetos e folders, junto aos clientes que procuram a empresa, e
nos arredores da loja, divulgando os servigos e produtos que séo ofertados.

Outras formas de propaganda sdo os
anuncios em jornais de bairro, revistas locais,
taxidoor e busdoor (buscando veiculos que
fazem rota nas imediagdes), banners e artes
visuais para fixar a marca e chamar atengdo
do cliente, redes sociais, e-mail marketing
para clientes que autorizam e carros da
familia com o logotipo da loja.

N
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INFORMAGDES TRIBUTARIAS

O segmento de MINIMERCADO, entendido pela CNAE/IBGE (Classificacdo Nacional de
Atividades Econémicas) 4712-1/00 como a atividade comercial com venda predominante
de produtos alimenticios variados em minimercados, mercearias, armazéns, emparios,
secos e molhados, com &rea de venda inferior a 300 metros quadrados, poderé optar
pelo SIMPLES Nacional - Regime Especial Unificado de Arrecadagdo de Tributos e
Contribuicdes devidos pelas ME (Microempresas) com faturamento anual até R$ 360
mil e EPP (Empresas de Pequeno Porte), com faturamento acima de R$ 360 mil até R$
4,8 milhoes, instituido pela Lei Complementar n® 123/2006.

Nesse regime, o empreendedor de ME e EPP podera recolher
os seguintes tributos e contribuicées, por meio de apenas
um documento fiscal — o DAS (Documento de Arrecadagdo
do Simples Nacional), que é gerado no Portal do SIMPLES

Nacional:

* IRPJ (Imposto de Renda da Pessoa Juridica);
® CSLL (Contribuicdo Social Sobre o Lucro Liquido);
e PIS (Programa de Integragdo Social);

* COFINS (Contribuicao para o Financiamento da Seguridade Social);

e CPP (Contribuicdo Previdenciaria Patronal);

® |SSON (Imposto Sobre Servicos de Qualquer Natureza): para
empresas que empresas que prestam servicos;

Conforme a Lei Complementar n® 123/2006, as aliquotas do Simples Nacional variam
de acordo com as tabelas | a V, dependendo das atividades exercidas e da receita
bruta auferida pelo negécio. No caso de inicio de atividade no préprio ano-calendario
da opgéo pelo Simples Nacional, para efeito de determinagéo da aliquota no primeiro
més de atividade, os valores de receita bruta acumulada devem ser proporcionais ao
nimero de meses de atividade no periodo. Esta atividade se enquadra no Anexo |
da Lei Complementar n° 123/2006, cujas aliquotas aplicaveis variam de 4% a 19%,
dependendo da faixa de receita bruta anual auferida.

Se o Estado em que o empreendedor estiver exercendo a atividade conceder beneficios
tributarios para o ICMS (desde que a atividade seja tributada por esse imposto), a
aliquota podera ser reduzida conforme o caso. Na esfera Federal poderd ocorrer
reducdo quando se tratar de PIS e/ou COFINS.
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Se a receita bruta anual n&o ultrapassar R$ 81 mil, o empreendedor podera optar pelo
registro como Microempreendedor Individual (MEI), desde que ele ndo seja dono
ou socio de outra empresa e tenha até um funcionario. Para se enquadrar no MEI,
sua atividade deve constar na tabela da Resolugdo CGSN n°® 94/2011 - Alterada pela
Resolugdo CGSN N° 135, DE 22 de agosto de 2017.

Para este segmento, tanto ME ou EPP, a opgdo pelo SIMPLES Nacional sempre sera
muito vantajosa sob o aspecto tributario, bem como nas facilidades de abertura do
estabelecimento e para cumprimento das obrigagdes acessorias.

DICAS DENEGOCIOS

®  Entrenesse mercado consciente de que a presenca do empreendedor
é imprescindivel para o sucesso do negécio;

e  Esteja sempre atento ao que ocorre no seu mercado de atuagdo,
acompanhando as tendéncias no Brasil e no exterior;

*  Promova inovagbes continuas, seja no oferecimento de produtos
inovadores, extravagantes, ultrafuncionais, ou na forma de comercializa-
los;

e Ajuste um conjunto de metas e objetivos a serem atendidos pelo
projeto de divulgagdo da sua empresa;

*  Seja criativo ao validar conceitos de produtos e sua divulgagéo.
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Quer saber mais?
Acesse o site do Sebrae e conheca outros contetdos.

www.sebraeatende.com.br 0800 570 0800
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