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1. Apresentacao de Negocio

Sebo € o nome dado as livrarias que comercializam livros usados. Atualmente, além de
livros, os sebos comercializam discos, CDs, DVDs, revistas, gibis, entre outros produtos
culturais.

Os primeiros sebos surgiram na Europa, por volta do Século XVI, quando os mercadores
comecaram a vender papiros e documentos importantes da época aos pesquisadores. O
termo sebo vem do tempo em que nao havia energia elétrica e as pessoas tinham que ler a
luz de velas. Aquecida pela chama, a cera da vela derretia e pingava sobre os livros, sujando
e “ensebando” as paginas.

Embora o nome ndo ajude, o sebo deve fugir do estigma de mercado de pulgas, tipico de
lojas de artigos usados, com prateleiras sujas, empoeiradas e desorganizadas. A loja deve
ter uma aparéncia semelhante a uma livraria de shopping center, com ambiente agradavel e
limpo e vendedores simpaticos e qualificados.

Os precos dos livros vendidos em sebos sao geralmente mais baixos, com excecdo de livros
raros, autografados, primeiras edicOes e as encadernacdes de luxo, que podem ter um custo
maior por seu valor histdrico. Estas lojas de livros usados costumam ser bastante
frequentadas por curiosos, estudiosos e colecionadores.

Os sebos tém o mérito de disponibilizarem uma oferta muito mais ampla de autores do que
as livrarias tradicionais, que estdo cada vez mais restritas aos ultimos lancamentos e aos
best-sellers.

Outro fator que contribui para o crescimento deste segmento ¢é o alto custo dos livros no
Brasil. Grande parte dos livros sdo impresses em papel de étima qualidade, encarecendo seu
custo. Mesmo os livros impressos em papeis mais baratos, ainda tem alto custo devido a
outras variaveis, como transporte. Assim, mesmo as livrarias se preparando para atingir
outro publico, os Sebos ainda tem preferéncia do publico quando procuram por baixo custo
ao adquirir livros.

Contudo, novas tecnologias podem transformar o mercado de livros. A internet, os tablets e
os livros eletronicos, como o kindle da loja virtual Amazon, trazem uma nova forma como as
pessoas léem livros. Os usuarios fazem download de livros inteiros em seus dispositivos e
dispensam a necessidade de impressao em papel, reduzindo o custo da transacdao comercial
e, a0 mesmo tempo, atendendo aos apelos de ecologistas. Entretanto, o publico fiel a leitura
em papel sempre existira, tanto € que, segundo a Camara Brasileira do Livro - CBL, no ano
de 2014 se vendeu 20% a mais de livros fisicos se comparado a anos anteriores.

Para lidar com estes e outros desafios, o empreendedor deve elaborar um plano de
negdcios. Consulte o Sebrae mais préximo para auxiliar na construgdo do plano.

2. Mercado

Segundo a 3? edicdo da pesquisa Retratos da Leitura no Brasil,que é um estudo sobre o
comportamento do leitor brasileiro, a média de livros lidos por habitante no Pais € de quatro
obras por ano e o consumo de livros aumentou consideravelmente. A pesquisa considera
que sao leitores apenas as pessoas que leram pelo menos um livro, inteiro ou em partes, nos
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ultimos trés meses.

O Sindicato Nacional dos Editores de Livros — SNEL corrobora estas informagdes com seus
numeros. Segundo eles, no ano de 2013 foram publicados e/ou reeditados 62.235 titulos, o
que equivale a 467.835.900 exemplares de 1 edicdo e 479.970.310 de exemplares
reeditados.|sto representa um faturamento de RS 5.359.426.184,63 para as editoras
brasileiras.

Com toda esta quantidade de livros, o Sebo se torna um participante ativo neste segmento,
concorrendo com Livrarias, bancas de revistas, supermercados e até internet.

Observa-se na pesquisa que 70% das pessoas que tém livro em casa ndo costumam
empresta-los a outras pessoas, ou seja, estes livros estdo em alguma estante sem uso e
podem algum dia ser adquiridos pelo Sebo.

A pesquisa aponta que dentre os locais onde se compra livros, o sebo fica em terceiro lugar
na preferéncia de compra (11% de participagao nos livros nao didaticos) perdendo apenas
para livrarias e bancas de jornais e revistas, com 65% e 18% de participacao,
respectivamente.

Outra grande oportunidade para os Sebos, sdo os motivos que levam as pessoas a escolher
o local de comprar seus livros. A pesquisa afirma que o critério preco € o mais relevante, de
acordo com 47% dos leitores. Comodidade, variedade e proximidade sdo relevantes para
33%, 29% e 28%, respectivamente.

TENDENCIAS

De acordo com dados da pesquisa Producdo e Venda do Setor Editorial, feita pela Fundacao
Instituto de Pesquisas Econémicas (Fipe) por encomenda da Camara Brasileira do Livro e do
Sindicato Nacional de Editores, o faturamento do mercado editorial brasileiro com os e-
books saltou de RS 3,8 milhdes em 2012 para RS 12,7 milhdes em 2013, ano base do
levantamento.

Foram produzidos 30.683 titulos digitais em 2013 (26.054 e-books e 4.629 aplicativos). Em
2012, esses numeros foram, respectivamente, 7.470 e 194. Em unidades vendidas, o salto
também foi significativo; de 235.315 para 889.146.

Ja o desenvolvimento do mercado de livro impresso deixa a desejar pelo segundo ano
consecutivo. As editoras registraram faturamento de RS 5,3 bilhdes em 2013, um
crescimento de 7,52% em comparacao ao ano anterior. No entanto, descontada a inflacao do
periodo, de 5,91%, o crescimento real € de apenas 1,52%.

A mesma pesquisa Retratos da Leitura no Brasil aponta que a grande tendéncia é o Livro
digital. Dos leitores pesquisados, 18% afirmam que ja leram no computador ou celular e
82% nunca leram um livro digital. Este mesmo grupo apresenta um resultado interessante,
pois das pessoas que ja tiveram contato com livros digitais/e-books, 37% acreditam que vao
ler mais livros impressos e 34% acreditam que vao ler mais livros digitais.

Dos que nunca leram um livro digital muitos conservam seus habitos e 33% acreditam que
nunca fardo uso desta tecnologia.
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Oportunidades

Com a tendéncia dos livros eletronicos, a possibilidade de um ndimero maior de livros
impressos usados surgirem para aquisicao pelo Sebo aumenta, ampliando a diversidade de
exemplares para a fiel e potencial clientela do estabelecimento.

Outra oportunidade é agregar servicos e mesmo outros produtos no rol do Sebo de maneira
que o seu produto seja entendido como cultura. Ou seja, antes de vender livros, o Sebo
vende cultura. Ampliando esse escopo de concepcao, amplia-se a possibilidade de agregar
tendéncias relacionadas a cultura. Para além da literatura, tem-se cinema, fotografia, danca,
documentdrios, exposicoes.

Ameacas

Novas tecnologias podem mudar grande parte do mercado de livros. A internet, os tablets e
os livros eletronicos, como o kindle da loja virtual Amazon, ja estdo mudando a forma como
as pessoas leem livros. Os usuarios fazem download de livros inteiros em seus dispositivos
e dispensam a necessidade de impressao em papel, reduzindo o custo da transacao
comercial e, a0 mesmo tempo, atendendo aos apelos de ecologistas.

Portanto, antes de montar um Sebo ou qualquer empreendimento, alguns cuidados devem
ser observados, como por exemplo, conhecer o mercado consumidor. De grande importancia
no planejamento, o conhecimento do mercado vai informar se existe publico suficiente para
utilizar este servico que esta sendo oferecido, bem como, avaliar se o mercado ndo esta
saturado, ou seja, se ainda é possivel montar mais uma empresa do ramo.

Outro cuidado é observar o melhor local para implantar o negdcio e oferecer este servico,
pois tem relacdo direta com o prazo de retorno do capital investido. Além disso, levantar
informacoes e conhecer alguns fatores como pessoal necessario, exigéncias legais do
negacio, custos, estrutura e equipamentos sao determinantes para o futuro sucesso de uma
empresa.

3. Localizagao

Em todo negdcio, definir a localizacdo e escolher o imdvel para a instalacdo da loja € uma
das decisdes mais importantes, sendo fator de sucesso do empreendimento. Para um Sebo
de livros usados, o local de instalacdo € uma tarefa que ira requerer um pouco de atencao do
empreendedor.

Em primeiro lugar é necessario definir qual o foco dos livros comercializados (tema) e qual
serd o publico-alvo desta mercadoria. Isto porque, além da limitagcdo do espaco fisico,
existem consumidores de livros e objetos usados de todos os tipos, em todas as classes
sociais, muitas vezes distantes fisicamente de seu objeto de interesse.Outro fator relevante
nesta analise, € que a venda de livros usados é um negdcio que, nem sempre, requer a
presenca fisica do cliente no ponto de venda, podendo ser feita a disténcia, especialmente,
através da internet, por meio de uma loja virtual.Estas condices permitem que um Sebo
possa existir fisicamente, virtualmente ou de ambas as formas.

Se o produto a ser comercializado, todavia, exigir a instalacao de um ponto de venda para
sua melhor distribuicdo, isto &, a instalacdo de uma loja comercial em rua, shopping center,
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galeria ou outro local, a decisdo envolvera outros critérios.

Especialistas afirmam que esta decisdo se da em duas esferas principais: identificacdo do
territdrio (regido) e localizacdo (endereco), considerando-se ainda algumas varidveis como: a
demanda (potencial), a oferta (concorréncia) e os custos (aluguel, reforma, etc.).

A seguir, sao apresentados alguns aspectos que devem ser avaliados num processo de
selecado do local de instalacdo da sua loja.

Fatores de demanda: A caracteristica populacional em torno do estabelecimento é o
principal fator a ser contemplado num estudo de localizacdo. Nao deve se restringir a
quantidade de pessoas residentes ou passantes que frequentam a regiao. E necessério, além
de identificar o perfil socioecondémico dessa populacdo (faixa etaria, renda, nivel
educacional), identificar os habitos de consumo dos frequentadores da regido.

Fatores de oferta: Adicionado ao conhecimento do potencial da regido verificado na etapa
anterior, € preciso mensurar a influéncia da concorréncia na regido. Se € bem atendida, quem
s30 os concorrentes, como eles atuam, que espaco de mercado esta disponivel. A
concorréncia na regido obrigatoriamente ndo é um fator negativo; ao contrario, muitas vezes
verifica-se que a concentracao de lojas de um mesmo segmento pode tornar a regidao um
polo de compras.

Fatores de custos: A analise do melhor ponto deve envolver também as condices de sua
utilizacao, inclusive aquelas que influenciam diretamente nos custos, seja no investimento
inicial ("luvas”, obras, reformas, comunicacao), seja no custo operacional (aluguel, impostos
etc.).

Além das consideracOes acima, outros itens devem ser observados antes da definicdo pelo
local:

- visualizacao;
- facilidade de acesso;
- area para estacionamento;

- legislacao local. As atividades econ6micas da maioria das cidades sao regulamentadas
pelo Plano Diretor Urbano (PDU). E essa Lei que determina o tipo de atividade que pode
funcionar em determinado endereco. A consulta de local junto a Prefeitura € o primeiro
passo para avaliar a implantacao de sua loja.

Uma dica valiosa é instalar a loja proxima a universidades, centros de ensino, centros
culturais e locais onde ocorrem feiras permanentes de artesanato ou feiras de final de
semana.

4. Exigéncias Legais e Especificas

Além de conhecer sobre o funcionamento do negdcio, € necessario contratar um contador
profissional para obter registros, alvaras e fornecer informacées legais sobre o novo negdcio,
enquanto o empreendedor se dedica a outras questoes do empreendimento.
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Antes de abrir o negdcio sera necessario:

- Registros junto a Secretaria de Receita Federal, para obtencdo do CNPJ;
- Registros na Junta Comercial;

- Registros junto a Receita estadual, para obtencao da inscricdo estadual;
- Registros junto a prefeitura, para obtencao do alvara de localizacao;

- Registros na Secretaria Estadual da Fazenda;

- Enquadramento na Entidade Sindical Patronal em que a empresa se encaixa (€ obrigatorio
o recolhimento da Contribuicdo Sindical Patronal por ocasido da constituicdo da empresa até
o dia 31 de janeiro de cada ano);

- Cadastro na Caixa Econdmica Federal (CEF) no sistema Conectividade Social;
- Autorizacao do Corpo de Bombeiros — CBM;

- Além do cumprimento das exigéncias anteriores, é necessario pesquisar na Prefeitura
Municipal/Administracdo Regional se a Lei de Zoneamento permite a instalacdo do negdcio.

A comercializacdo de livros usados ndo estd sujeita ao cumprimento de legislacdo especifica,
sendo tratada como negdcio comum. Da mesma forma, o beneficio previsto no artigo 150 da
Constituicdo Federal, que prevé “n3do incidéncia de tributos para a comercializacdo de livros”,
nao se aplica a essa modalidade de negdcio, por tratar-se de livros usados.

5. Estrutura

A estrutura de uma loja de livros usados nao exige sofisticacao. Requer, apenas, uma boa
organizacao interna e limpeza.

Com certa frequéncia, encontra-se loja dessa natureza com um nivel de desordem
lamentavel. O fato de se comercializar produtos usados nao justifica que o negdcio seja mal
tratado. Isso demonstra falta de respeito ao cliente e despreparo para o comércio. E
recomendavél que tanto o proprietario quanto seus funcionarios aprendam técnicas de
limpeza e conservacao de livros.

Para uma estrutura minima de venda de dois mil itens, estima-se ser necessaria uma area de
50m?2, com flexibilidade para ampliacdo conforme o desenvolvimento do negdcio.
Recomenda-se a definicdo de layout interno nos moldes de uma livraria, com a organizacao
dos livros por grandes areas ou temas, em estantes apropriadas, e devidamente
catalogados. E indispensavel a utilizacdo de um sistema de controle de estoque
informatizado, para facilitar a informacdo ao cliente e a localizacao da obra.

Outros produtos podem ser ofertados na loja, tais como discos, CDs, DVDs, revistas e gibis,
mas também devem ser expostos de forma adequada, em gbndolas, prateleiras ou displays.
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A loja deve dispor de mesa e cadeira em espaco préprio para que o cliente possa acomodar-
se e avaliar os livros encontrados. Sugere-se atendimento qualificado no caixa, com a
possibilidade de pagamento com cartdo de débito e/ou crédito, além de cheque e dinheiro.

Uma boa estrutura da loja representa um diferencial competitivo, ja que ndo é comum esse
tipo de organizacao nos sebos instalados. A criacao de espaco para exposicoes e mostras
culturais dependerd de decisdo do empreendedor, com base em avaliacdo prévia do
mercado e da cultura local.

O local de trabalho deve ser limpo e organizado, diferentemente do antigo conceito de sebo
com caixas empilhadas e mercadorias amontoadas. E recomendado que os livros que ainda
nao foram catalogados para a venda, fiqguem em ambiente separado, organizados e ja
higienizados. Também é recomendado um espaco especifico para a higienizacdo e conserto
de livros que ndo estejam em bom estado.

A parede e o teto devem estar conservados e sem rachaduras, goteiras, infiltracoes, mofos e
descascamentos. O piso deve ser de alta resisténcia e durabilidade e de facil manutencao.
Ceramicas e ladrilhos coloridos proporcionam um toque especial, enquanto granito e
porcelanato oferecem luxo e sofisticacdo ao ambiente.

Paredes pintadas com tinta acrilica facilitam a limpeza. Cores claras facilitam a iluminacao e
proporcionam um ambiente mais limpo e agradavel. Texturas e tintas especiais na fachada
externa personalizam e valorizam o ponto.

Sempre que possivel, deve-se aproveitar a luz natural. No final do més, a economia da conta
de luz compensa o investimento. Quanto as artificiais, a preferéncia é pelas ldmpadas
fluorescentes, que ressaltam as cores das mercadorias.

Outros profissionais qualificados (arquitetos, engenheiros, decoradores) poderao ajudar a
definir as alteracOes a serem feitas no imdvel escolhido para funcionamento da loja,
orientando em questdes sobre ergometria, fluxo de operacdo, design dos modveis,
iluminacao, ventilacao, etc.

6. Pessoal

A escolha de profissionais que irao trabalhar no empreendimento precisa ser feita com muita
responsabilidade, pois sao estes colaboradores que irdo atender os clientes do novo
empreendimento e fazé-los voltar ou ndo. Uma selecdo bem feita e um bom ambiente de
trabalho terd reflexo direto na imagem da empresa aos olhos de todos.

A quantidade de funcionarios esta relacionada ao porte do empreendimento. Para amenizar
os custos iniciais com folha de pagamento, convém optar pela contratacdo de uma equipe
enxuta. De acordo com empreendedores do ramo € possivel comecar com apenas 4 (quatro)
pessoas, devendo ajustar esta quantidade a todo periodo que a loja estiver aberta.

Para a estrutura anteriormente sugerida (50m? para a venda de 2 mil itens), a loja de livros
usados exige a seguinte equipe:

- Administrador ou Gerente: Normalmente funcao exercida pelo dono, precisa ter
capacidade para lidar com imprevistos, atuar preventivamente, ter raciocinio ldgico e critico e
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conhecimento de gestdo empresarial. Além da gestdo do negdcio, vai atender clientes,
trabalhar no caixa e até fazer as compras. Deve-se observar que as atividades de compras
tem reflexo direto no lucro do negdcio. Além de obter mercadorias a custos baixos e prazos
adequados ao fluxo de caixa, o comprador precisa observar quais mercadorias vendem mais
e quais podem “encalhar”, portanto, ndo podem ser delegadas a pessoas de pouca
experiéncia;

- Vendedor: responsavel pelo atendimento aos clientes e venda dos itens. E um dos
principais canais ligacdo e acesso da organizacdo com o mercado, entdo, suas principais
qualidades deverao ser:

Ter bom conhecimento dos produtos comercializados;

Entender as necessidades dos clientes;

Conhecer a cultura e o funcionamento da empresa;

Conhecer as tendéncias do mercado;

Desenvolver relacionamentos duradouros com os clientes;

Transmitir confiabilidade e carisma;

Atualizar-se sobre as novidades do segmento;

Zelar pelo bom relacionamento apds a compra.

- Estoquista: responsavel pela entrada, conferéncia, triagem, limpeza, organizacdo e
contagem dos itens existentes no Sebo, mantendo o ambiente em perfeita organizacao.
Precisa ter como principais caracteristicas a organizacao, o cuidado e a atencao..

A falta de planejamento e diretrizes claras podem, em curto espaco de tempo, levar a
empresa a situacdo de falta de liquidez, comprometendo seriamente todas as suas
atividades.

Para evitar a rotatividade de pessoal, ou seja, o pouco tempo de permanéncia de
funcionarios na empresa, recomenda-se adotar uma politica de retencdo de pessoal,
oferecendo incentivos e beneficios financeiros ou ndo. Isto podera diminuir os niveis de
rotatividade e obter vantagens como a criacdo de vinculo entre funcionarios e clientes e
ainda a diminuicao de custos com:

- recrutamento e selecao;

- treinamento de novos funcionarios;

- custos com demissoes.

A apresentacdo pessoal € fator critico para consolidar a imagem da empresa junto ao cliente.

Limpeza impecavel, uso de uniformes, higiene e asseio constituem elementos que devem ser
valorizados por todos os empregados.
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Além da equipe, o empreendedor necessita se atualizar e saber o que esta acontecendo na
sua area de atuacdo. A participacdo em seminarios, congressos e cursos relacionados deve
ser rotineira, independente da quantidade de trabalho existente em seu negdcio.

O Sebrae da localidade podera ser consultado para aprofundar as orientacées sobre o perfil
do pessoal e o treinamento adequado.

7. Equipamentos

A escolha dos mdveis e equipamentos devera levar em consideracdo o publico-alvo e a
localizacdo do sebo. Para um projeto basico de instalacdo fisica de uma loja comercial de
50m2 foram propostos seguintes moveis e equipamentos:
Administrativo e Estoque

Impressora multifuncional laser: 1 x RS 600,00

No break: 1 x RS 450,00

Telefone sem fio + 1 ramal: 1 x R$ 200,00

Armario Alto Fechado: 1 x RS 464,00

Armario baixo fechado: 1 x RS 245,00

Mesa 0,96x0,60 sem gavetas: 1 x RS 175,00

Armdrio Executivo: 1 x RS 395,00

Mesa 1,20x0,60 com 02 gavetas c/chave: 1 x R$ 215,00
Conexdo Arredondada: 1 x RS 65,00

Mesa de reunido redonda: 1 x RS 275,00

Cadeira secretaria standart: 4 x RS 60,00

Poltrona presidente standart giratdria com braco: 1 x RS 285,00
Monitor 15,6: 1 x RS 300,00

Computador: 1 x R$ 900,00

Periféricos: 1 x RS 90,00

Lixeira com pedal: 1 x RS 25,00

Etiquetadora: 2 x RS 188,00

Prateleiras: 3 x RS 120,00




Ideias de Negocios
SEBRAE

SubTotal: RS 5.660,00

Mobiliario para atendimento

Cestas pldsticas: 6 x RS 40,00

Balc3o para atendimento e caixa: 1 x RS 2.500,00
Monitor 15,6%: 1 x R$ 299,00

Computador: 1 x R$ 918,00

Periféricos: 1 x RS 90,00

Leitor de cddigo de barras com suporte: 1 x RS 300,00
Impressora Fiscal EPSON: 1 x RS 1.890,00

Gaveta de dinheiro automdtica: 1 x R$ 173,00

No break: 1 x RS 450,00

Prateleiras de parede: 15 x RS 120,00

Prateleiras de centro: 8 x RS 70,00

Outros méveis e armdrios: 1 x RS 500,00

SubTotal: R$ 9.720,00

Total: 15.380,00

O empreendedor devera dimensionar cuidadosamente sua loja antes de iniciar a instalacao.

O SEBRAE mais proximo podera ser procurado para orientar na elaboracao do plano de
negacio.

8. Matéria Prima/Mercadoria

A gest3o de estoques no varejo é a procura do constante equilibrio entre a oferta e a
demanda. Este equilibrio deve ser sistematicamente aferido através de, entre outros, os
seguintes trés importantes indicadores de desempenho:

Giro dos estoques: o giro dos estoques é um indicador do nimero de vezes em que o capital
investido em estoques ¢é recuperado através das vendas. Usualmente é medido em base
anual e tem a caracteristica de representar o que aconteceu no passado.

Obs.: Quanto maior for a freqiiéncia de entregas dos fornecedores, logicamente em menores

lotes, maior sera o indice de giro dos estoques, também chamado de indice de rotacdo de
estoques.
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Cobertura dos estoques: o indice de cobertura dos estoques ¢ a indicacdo do periodo de
tempo que o estoque, em determinado momento, consegue cobrir as vendas futuras, sem
que haja suprimento.

Nivel de servico ao cliente: o indicador de nivel de servico ao cliente para o ambiente do
varejo de pronta entrega, isto ¢, aquele segmento de negdcio em que o cliente quer receber
a mercadoria, ou servico, imediatamente apds a escolha; demonstra o nimero de
oportunidades de venda que podem ter sido perdidas, pelo fato de nao existir a mercadoria
em estoque ou ndo se poder executar o servico com prontidao.

Portanto, o estoque dos produtos deve ser minimo, visando gerar o menor impacto na
alocacdo de capital de giro. O estoque minimo deve ser calculado levando-se em conta o
numero de dias entre o pedido de compra e a entrega dos produtos na sede da empresa.

A matéria prima é representada por livros usados, revistas usadas, gibis usados e/ou raros,
CDs e DVDs usados, fitas VHS, discos de vinil antigos, colecées de jornais de época e outros
produtos afins.

O acervo dos sebos € formado por varias fontes, como doacado de bibliotecas que promovem
atualizacdo dos seus acervos, muitas doagoes de pessoas fisicas que vendem livros, seja
pela morte de pessoas que mantinham grandes bibliotecas, seja pela reducao de espaco das
moradias ou transferéncia de pessoas de casas espacosas para apartamentos menores e
mais compactos.

E necessario catalogar instituicoes e pessoas que renovam acervos periodicamente. O
sebista precisa ter bom relacionamento com potenciais fornecedores e estar “ligado” em
todas as possibilidades de adquirir estoque.

O sebista deve estar sempre atento para o risco de comprar estoque de pessoas
inescrupulosas que roubam volumes de pessoas, de empresas, de bibliotecas publicas ou de
instituicbes de ensino publico ou privado.

9. Organizacao do Processo Produtivo

O processo produtivo de um sebo pode ser agrupado em trés grandes etapas:
1) Aquisicao de mercadorias.

Em um sebo, “vender bem” significa, acima de tudo, “comprar bem”. O empreendedor deve
ter perspicacia e sensibilidade para identificar oportunidades de aquisicdo que ndo
demandarao muito tempo ou esforco para a revenda. A aquisicao de livros deve ser bem
planejada e ird variar de acordo com as caracteristicas do estabelecimento, especialmente
habitos de consumo da clientela.

Para garantir a qualidade dos produtos, deve-se fazer uma rigida selecdo no momento da
aquisicao e evitar a compra de livros rasgados, amassados ou manchados, que dificilmente

serao repassados aos clientes.

Outra opc¢ado muito utilizada em sebos é a compra por consignacdo. Nesta modalidade, as
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pessoas deixam seus livros usados na loja por um periodo determinado. Caso o produto seja
vendido, o ex-dono € remunerado com um percentual do preco de venda ou por um valor
fixo. Se o produto ndo for vendido apds o periodo acordado, a loja devolve o produto ao
proprietario sem qualquer 6nus. Esta modalidade diminui o risco de estoque encalhado e
reduz o valor necessario para capital de giro.

2) Triagem e limpeza.

Os livros adquiridos passam por uma triagem para separar o que ja pode ser disponibilizado
para revenda e o que necessita de algum tipo de reparo. Sdo muito comuns os servicos de
limpeza e substituicdo de paginas.

3) Exposicao e venda.

Os livros prontos para a venda devem ser separados em setores, de preferéncia com
etiquetas de precos ou cddigos de barra. A organizacao é fundamental para o cliente
encontrar com rapidez o que procura. Divisdo por temas auxiliam os clientes na busca do
livro desejado.

O atendimento a clientes deve ser tao profissional quanto o das livrarias de shopping
centers. O fato de o sebo vender artigos usados ndo o desobriga de atender com qualidade
os clientes. Com mais opgoes de compra e menos tempo, as pessoas estao mais exigentes
em relacdo ao servico prestado pelos vendedores e a qualidade dos produtos.

10. Automacao

Neste tipo de negdcio, ndo ha necessidade de maquinas e equipamentos para seu
funcionamento, no entanto, a gestdo do negdcio pode ser automatizada.

Ha no mercado uma grande oferta de sistemas para gerenciamento de pequenos negdcios e
esta ferramenta ird auxiliar o empreendedor na sua tomada de decis3o.

Para uma produtividade adequada, devem ser adquiridos sistemas que integrem as
compras, as vendas e o financeiro. Os softwares possibilitam o controle de estoque,
cadastro de clientes e fornecedores, servico de mala-direta para clientes e potenciais
clientes, cadastro de mdveis e equipamentos, controle de contas a pagar e a receber,
fornecedores, folha de pagamento, fluxo de caixa, fechamento de caixa e até o estoque
minimo, oferecendo uma sugestao de compra com base no histdrico das vendas.

Apesar de ser necessario procurar softwares de custo acessivel e compativel com uma
pequena empresa desse ramo, deve ser observado que se trata de ferramenta fundamental
no controle gerencial.

Muitos destes programas, além do custo de aquisicdo, cobram taxa de manutencdo mensal e
para este tipo de empreendimento, podem custar de zero a R$ 3.000,00.

Caso exista a intencao de trabalhar com e-commerce (loja virtual), recomenda-se um
software que integre os estoques da loja fisica e virtual.
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11. Canais de Distribuicao

O canal de distribuicdo é a forma que o vendedor comercializa seu produto ao usuario e
neste ramo o usual é o Canal Direto, ou seja, a propria loja.

O cliente de um Sebo, motivado pela variedade de titulos disponiveis, pelo prazer da escolha
em prateleiras ou até mesmo pela necessidade de encontrar um presente, vai até a loja,
escolhe seus produtos e leva para casa.

Com a popularizacao da internet, onde smartphones e tablets sdo cada vez mais comuns nas
maos das pessoas, as empresas varejistas tém investido bastante no e-commerce, também
conhecido como loja virtual ou comércio eletrénico.

Para se ter uma ideia, o comércio eletrénico no pais cresceu nominalmente 28% em 2013
ante 2012, faturando RS 28,8 bilhdes. Além disso, 9,1 milhdes de pessoas fizeram compras
online pela primeira vez em 2013, o que eleva para 51,3 milhdes o nimero de consumidores
que, a0 menos uma vez, ja utilizaram a internet para adquirir algum produto. Os nimeros,
levantados pela E-bit, empresa especializada em informacdes do comércio eletrdnico, fazem
parte da 29? edigao do Webshoppers, langado em 12/03/2014, na cidade de Sao Paulo.

Para a montagem de um Sebo, recomenda-se fortemente ao empreendedor avaliar a
possibilidade de implantar este outro canal de distribuicdao. Nas pesquisas realizadas foi
observado que ja existem muitas lojas virtuais e blogs deste segmento, inclusive
fomentando o intercadmbio negocial entre lojas, vendedores e clientes.

Além de ser uma nova tendéncia, o e-commerce amplia a possibilidade de venda, pois os
produtos passam a ser expostos em toda a rede mundial. Artigos raros ou exclusivos
existentes em seu empreendimento terdo facil divulgacao, ao utilizar um bom cadastro
aliado as ferramentas de busca.

O Sebrae local pode oferecer boas alternativas para iniciar este novo canal.

12. Investimentos

Investimento compreende todo o capital empregado para iniciar e viabilizar o negdcio até o
momento de sua auto-sustentacdo. Pode ser caracterizado como:

- investimento fixo — compreende o capital empregado na compra de imdveis, equipamentos,
moveis, utensilios, instalacoes, reformas etc,;

- investimentos pré-operacionais — sao todos os gastos ou despesas realizadas com
projetos, pesquisas de mercado, registro da empresa, projeto de decoracdo, honorarios
profissionais, compra inicial e outros;

- capital de giro — é o capital necessario para suportar todos os gastos e despesas iniciais,
geradas pela atividade produtiva da empresa. Destina-se a viabilizar as compras iniciais,
pagamento de salarios nos primeiros meses de funcionamento, impostos, taxas, honorarios
de contador, despesas de manutencao e outros.

Estimamos que o investimento bdsico necessario para abertura de um Sebo fique em torno
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de R$ 95.000,00. Contudo, esta é uma estimativa que poder3d variar significativamente
conforme cada caso, por esta razao, sugerimos ao empreendedor fazer um Plano de
Negdcio.

Abaixo foi apresentado um pequeno orcamento de investimento, para uma simples
referéncia do empreendedor:

- mobilidrio para a drea administrativa e estoque — RS 5.660,00;

- Mobilidrio para drea de atendimento — RS 9.720,00

- P4gina na Internet — RS 1.030,00

- Uniformes — R$ 240,00

- Compra inicial = R$ 30.000,00

- construcdo, reforma e decoracdo de instalacdes — RS 15.000,00;

- despesas de registro da empresa, honordrios profissionais, taxas etc.- RS 3.500,00;

- capital de giro para suportar o negdcio nos primeiros meses de atividade e adquirir obras
oferecidas — RS 30.000,00.

13. Capital de Giro

Capital de giro € o montante de recursos financeiros que a empresa precisa manter para
garantir fluidez dos ciclos de caixa. O capital de giro funciona com uma quantia imobilizada
no caixa (inclusive banco) da empresa para suportar as oscilagdoes de caixa.

O capital de giro € regulado pelos prazos praticados pela empresa, sdo eles: prazos médios
recebidos de fornecedores (PMF); prazos médios de estocagem (PME) e prazos médios
concedidos a clientes (PMCC).

Quanto maior o prazo concedido aos clientes e quanto maior o prazo de estocagem, maior
sera sua necessidade de capital de giro. Portanto, manter estoques minimos regulados e
saber o limite de prazo a conceder ao cliente pode melhorar muito a necessidade de
imobilizacdo de dinheiro em caixa.

Se o prazo médio recebido dos fornecedores de matéria-prima, mao-

de-obra, aluguel, impostos e outros forem maiores que os prazos médios de estocagem
somada ao prazo médio concedido ao cliente para pagamento dos produtos, a necessidade
de capital de giro sera positiva, ou seja, é necessaria a manutencdo de dinheiro disponivel
para suportar as oscilacoes de caixa. Neste caso um aumento de vendas implica também em
um aumento de encaixe em capital de giro. Para tanto, o lucro apurado da empresa deve ser
ao menos parcialmente reservado para complementar esta necessidade do caixa.

Se ocorrer o contrario, ou seja, os prazos recebidos dos fornecedores forem maiores que os
prazos médios de estocagem e os prazos concedidos aos clientes para pagamento, a
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necessidade de capital de giro € negativa. Neste caso, deve-se atentar para quanto do
dinheiro disponivel em caixa é necessario para honrar compromissos de pagamentos futuros
(fornecedores, impostos).

Portanto, retiradas e imobilizacOes excessivas poderado fazer com que a empresa venha a ter
problemas com seus pagamentos futuros.

Um fluxo de caixa, com previsao de saldos futuros de caixa deve ser implantado na empresa
para a gestdao competente da necessidade de capital de giro. Sé assim as variacées nas
vendas e nos prazos praticados no mercado poderdo ser geridas com precisao.

De uma forma pratica, o capital de giro € o valor necessario em caixa para que a empresa
possa arcar com seus compromissos financeiros sem precisar entrar no vermelho, ou seja, é
o valor em dinheiro que a empresa necessita para cobrir todos os custos até que entre
novamente dinheiro em caixa.

Para se chegar ao valor do capital de giro é necessario ter bem definido despesas futuras
como custos fixos, compra de mercadorias e financiamento de vendas (cartdo de crédito ou
crediario).

Sao fatores que minimizam a necessidade de capital de giro, em um negocio deste tipo:
- Receita de vendas com prazos mais curtos possiveis;

- Prazos de pagamento aos fornecedores mais longos e juros incidentes sobre o
financiamento destes, os menores possiveis;

- Manter os niveis de estoque o mais baixo possivel, considerando-se volume diario de
vendas (giro), prazo de reposicdo / entrega pelo fornecedor, dentre outros fatores.

Conseguir gerir satisfatoriamente estas variaveis é essencial para o sucesso de um negdcio
desta natureza. Contudo sabemos que muitos outros fatores podem contribuir para o
sucesso empresarial.

Dedicar-se com afinco ao negdcio, mantendo um controle orcamentario rigido, de forma a
N30 consumir recursos sem previsdo e evitar a retirada de valores além do pro-labore
estipulado, principalmente no inicio, onde todos os recursos que entrar na empresa nela
deverdo permanecer, sdo formas invariavelmente infaliveis para viabilizar o crescimento e a
expansao do negdcio.

No caso de um Sebo, a necessidade de capital de giro é alta,em torno de 70% do
investimento. O empreendedor deve ter sempre dinheiro em caixa para a aquisicao de
produtos usados. Quase sempre estas compras sao realizadas com pagamento a vista em
dinheiro. Isso pode ser um atrativo para ladroes. Por precaucao, recomenda-se a instalacao
de dispositivos de seguranca na loja.

14. Custos

Sao todos os gastos realizados na producao de um bem ou servico e que serao incorporados
posteriormente ao preco dos produtos ou servicos prestados, como: aluguel, agua, luz,




Ideias de Negocios
SEBRAE

salarios, honorarios profissionais, despesas de vendas e insumos consumidos no processo
de estoque e comercializacao.

No caso de um Sebo podemos classificar os custos inerentes ao negdcio em trés tipos: fixos,
variaveis e CMV - Custo da Mercadoria Vendida.

Os custos fixos sao aqueles que ocorrem independentes do volume de negdcio realizado. Se
a loja ainda nao estiver funcionando ou estiver faturando muito pouco, de qualquer forma o
empresario tera de pagar o aluguel do imdvel, os salarios, os honorarios do contador, as
contas de agua, luz, telefone, etc.

Os custos variaveis sdo aqueles que oscilam em virtude do volume de vendas, como
exemplo, o custo com embalagens, taxas pagas a administradora de cartées de débito /
crédito, comissbes de vendedores, dentre outros, cujo desembolso ird aumentar a medida
gue aumentam as vendas ou diminuir nos periodos de menor movimento.

O custo de aquisicao das mercadorias vendidas é obtido da seguinte forma: CMV = Estoque
Inicial + Compras — Estoque Final, onde:

Estoque Inicial — Representa tudo que entrou em estoque através de compras/bonificacao,
etc. (Em geral é a posicao do estoque de mercadorias do ultimo dia do més anterior ao més
de apuracao)

Compras — S3o as aquisicoes realizadas no periodo (desde a ultima posicdo de inventario).

Estoque Final - E a dltima posicao de estoque do periodo ou a posicao de encerramento do
més (ano, trimestre, etc.).

A apuracao do custo das mercadorias vendidas esta diretamente relacionada aos estoques
da empresa, pois representa a baixa efetuada nas contas dos estoques por vendas
realizadas no periodo.

O cuidado na administracao e reducao de todos os custos envolvidos na compra, producdo e
venda de produtos ou servicos que compdem o negdcio, indica que o empreendedor podera
ter sucesso ou insucesso, na medida em que encarar como ponto fundamental a reducao de
desperdicios, a compra pelo melhor preco e o controle de todas as despesas internas.

Quanto menores os custos, maior a chance de ganhar no resultado final do negdcio.

Abaixo é apresentada uma estimativa de custos fixos mensais tipicos de um Sebo de livros
usados:

Aluguel: RS 3.000,00;
Condominio: R$ 100,00
IPTU: RS 100,00

Agua: RS 100,00

Energia Elétrica: RS 250,00;
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Telefone: RS 110,00
Internet: RS 70,00
Honordrios Contador: RS 724,00
Saldrios + Encargos e beneficios: RS 5.200,00*
e Foi considerado um efetivo de: 1 atendente, 1 estoquista e 1 gerente ou proé-labore, ja
inclusos os beneficios e encargos sociais.
Material de Limpeza: RS 100,00
Material de escritério: RS 150,00
Manutencdo: RS 50,00
Software: RS 200,00
Aluguel de mdquinas de cartdo de crédito: RS 200,00
Embalagens: RS 100,00
Publicidade e Marketing: RS 300,00
Tarifas: RS 42,00
CMV: RS 3.000,00
Despesas diversas: RS 500,00

Total: RS 14.300,00

15. Diversificacao/Agregacao de Valor

Identificar um diferencial em relacdo aos concorrentes e vé-lo reconhecido pelo consumidor
significa vantagem em relacdo a concorréncia. Deve ser lembrado que o Sebo geralmente é
visto como um “mercado de pulgas”, cujos mesmos itens sdo vendidos em varios lugares,
como papelarias, bancas de jornais/revistas ou supermercados, onde a diferenca esta no
preco, porém, € um produto usado.

Ciente disto, o empreendedor necessita estabelecer sua estratégia, podendo ser de custo ou
de diferenciacao.

Intrinseco ao negdcio, na estratégia de custos o empreendedor pratica um preco bem mais
baixo que concorrentes tradicionais, afinal, seu produto ja sofreu depreciacdo. Porém,
comparado a outros Sebos,a estrutura de custos da empresa necessita ser bem enxuta,
como aluguel barato, mao de obra otimizada, baixos gastos com agua, luz e telefone, pois sé
assim a margem de lucro pode ser reduzida.
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O ideal é utilizar a estratégia da diferenciacdo, oferecendo algum valor agregado ao seu
cliente.

Sao exemplos de diferenciacao, a localizacao da loja, que pode ser extremamente
conveniente para os consumidores mais proximos, a area de vendas, a variedade e o
sortimento do estoque, a existéncia de mercadorias ou servicos exclusivos. A venda de uma
determinada marca ou linha de produtos que a loja vende com exclusividade na regido pode
ser um fator de diferenciacao. Ex: Gibis e discos raros.

A diferenciacdo com base na variedade e no sortimento do estoque, denominada
diversificacdo, se da pela oferta dos mais variados itens que possibilitam um atendimento as
expectativas e necessidades do cliente. A diversificacdo € fator importante nesse negdcio.
Outra diferenciacdo pode ser o atendimento personalizado. Ao contrario de grandes redes
ou concorrentes com equipe mal treinada, onde o atendimento é impessoal, a
personalizacdo e atencdo ao cliente ira gerar valor & empresa. Atingir e manter um bom
padrdo de atendimento e de servicos é tarefa de longo prazo e o propdsito da empresa
focada no cliente.

A oferta de servicos é muito importante na definicdo dos itens a serem agregados. Algumas
sugestdes que podem ser agregados ao negdcio do Sebo, podendo inclusive complementar
o faturamento:

- Montagem de um Café ou Lanchonete, integrado ao ambiente do Sebo. Com isto, os
clientes podem fazer sua leitura enquanto tomam um café e confraternizam com outros
leitores;

- Criacdo de programas de fidelidade para os clientes mais assiduos.

- Montagem de secoes especificas de livros didaticos, auto-ajuda, esotéricos, religiosos e
infantis.

- Ampliacao de linhas de produtos, como discos, CDs, DVDs, revistas, gibis, entre outros
produtos culturais;

- Disponibilizacdo de website na internet com o catalogo de livros e o servico de reserva;
- Oferta de servico de entrega em domicilio;
- Parceira com instituicGes culturais e espacos comunitarios;

- Organizar um clube do livro, onde clientes se reinem periodicamente para debater as
ideias do livro do més;

- Oferta de produtos complementares a uma compra realizada;
- Espaco com mesas e cadeiras espalhados pelo ambiente;
- Agua e cafezinho.

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

E importante pesquisar junto aos concorrentes para conhecer os servicos que estao sendo
adicionados e desenvolver opcoes especificas com o objetivo de proporcionar ao cliente um
produto diferenciado. Além disso, conversar com os clientes atuais para identificar suas
expectativas € muito importante para o desenvolvimento de novos servicos ou produtos
personalizados, o que amplia as possibilidades de fidelizar os atuais clientes, além de cativar
novos.

O empreendedor deve manter-se sempre atualizado com as novas tendéncias, novas

técnicas, novos métodos, através da leitura de colunas de jornais e revistas especializadas,
programas de televisdo ou através da Internet.

16. Divulgagao

Os meios para divulgacao de um Sebo variam de acordo com o porte e o publico-alvo
escolhido.

As acOes devem ser feitas sob a dtica do cliente, muitas vezes divergente do que o
empreendedor entende ser adequado.

Para um empreendimento de pequeno porte, pode ser usada a distribuicao de folhetos e
folders, junto aos clientes que procuram a empresa, nos arredores da loja e junto a escolas,
faculdades e associacoes, divulgando os servicos e produtos que sdo ofertados.

Outras formas de propaganda sao:

- anuncios em jornais de bairro;

- revistas locais;

- taxidoore bussdoor (buscando veiculos que fazem rota nas imediacées);

- banners e artes visuais para fixar a marca e chamar atencao do cliente;

- redes sociais;

- e-mail marketing para clientes que autorizam;

- carros da familia logomarcados

- Participar de feiras de livros.

- Oferecer brindes para clientes que indicam outros clientes.

- Realizar promocgoes conjuntas com estabelecimentos comerciais vizinhos (por exemplo,
clientes da academia X tém 10% de desconto no sebo).

- Oferecer vale-compras para fornecedores que vendem produtos a loja ou deixam produtos
em consignacao.
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A mala direta é um sistema barato e simples, no qual pode ser utilizado o cadastro de
clientes, obtido de forma rapida e sem maiores custos, por meio do banco de dados dos
frequentadores, ou uma relacdo de conhecidos do proprietario, ou da compra de listagens
vendidas no mercado por empresas de marketing direto.

A divulgacdo através de site na internet e redes sociais deve ser considerada, pois 0 acesso
de pessoas a este veiculo cresce permanentemente e em larga escala.

Contribui também para a divulgacao, a promocao de vendas que é uma estratégia bastante
utilizada pelos empresarios, incluindo: descontos, brindes, estimulos para a compra de
quantidades maiores entre outros.

17. Informacoes Fiscais e Tributarias

O segmento de SEBO - LIVROS USADQS, assim entendido pela CNAE/IBGE (Classificacao
Nacional de Atividades Econémicas) 4785-7/99 como comércio varejista de livros ou
produtos usados, podera optar pelo SIMPLES Nacional - Regime Especial Unificado de
Arrecadacao de Tributos e Contribuicoes 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 ndo ultrapasse a RS 360.000,00 (trezentos e sessenta
mil reais) para micro empresa RS 3.600.000,00 (trés milhdes e seiscentos mil reais) para
empresa de pequeno porte e respeitando os demais requisitos previstos na Lei.

Nesse regime, o empreendedor podera recolher os seguintes tributos e contribuicdes, por
meio de apenas um documento fiscal — o DAS (Documento de Arrecadacdo do Simples
Nacional), que ¢ gerado no Portal do SIMPLES Nacional
(http://wwwS8.receita.fazenda.gov.br/SimplesNacional/):

IRPJ (imposto de renda da pessoa juridica);

CSLL (contribuicao social sobre o lucro);

PIS (programa de integracao social);

COFINS (contribuicao para o financiamento da seguridade social);

ICMS (imposto sobre circulacdo de mercadorias e servicos);

e INSS (contribuicao 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 4% a 11,61%, dependendo da receita bruta auferida pelo
negdcio. No caso de inicio de atividade no proprio ano-calendario da opcao pelo SIMPLES
Nacional, para efeito de determinacdo da aliquota no primeiro més de atividade, os valores
de receita bruta acumulada devem ser proporcionais ao nimero de meses de atividade no
periodo.

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
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podera ser reduzida conforme o caso. Na esfera Federal podera ocorrer reducdo quando se
tratar de PIS e/ou COFINS.

Se a receita bruta anual n3o ultrapassar a RS 60.000,00 (sessenta mil reais), o
empreendedor, desde que ndo possua e ndo seja socio de outra empresa, podera optar pelo
regime denominado de MEI (Microempreendedor Individual) . Para se enquadrar no MEl o
CNAE de sua atividade deve constar e ser tributado conforme a tabela da Resolucao CGSN
n°94/2011 - Anexo Xl
(http://www.receita.fazenda.gov.br/legislacao/resolucao/2011/CGSN/Resol94.htm

). Neste caso, os recolhimentos dos tributos e contribuicoes serao efetuados em valores fixos
mensais conforme abaixo:

[) Sem empregado

e 5% do salario minimo vigente - a titulo de contribuigdo previdenciaria do
empreendedor:

e RS 1,00 mensais de ICMS — Imposto sobre Circulagdo de Mercadorias;
Il) Com um empregado: (o MEl podera ter um empregado, desde que o saldrio seja de um
salario minimo ou piso da categoria)

O empreendedor recolhera mensalmente, além dos valores acima, os seguintes percentuais:

e Retém do empregado 8% de INSS sobre a remuneracao;

e Desembolsa 3% de INSS patronal sobre a remuneracao do empregado.
Havendo receita excedente ao limite permitido superior a 20% o MElI tera seu
empreendimento incluido no sistema SIMPLES NACIONAL.

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

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.

18. Eventos

O empreendedor deve ficar atento as feiras de livros usados da sua cidade. Para Eventos
mais locais, pesquisar no site da Camara Brasileira do Livro - CBL. A seguir, sdo indicados os
principais eventos nacionais sobre o segmento:

Bienal Internacional do Livro de Sao Paulo

Rua Bela Cintra, 1200 — 7° andar

CEP: 01415-001



http://www.receita.fazenda.gov.br/legislacao/resolucao/2011/CGSN/Resol94.htm
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S3o Paulo - SP

Fone: (11) 3060-5000

Website: http://www.bienaldolivrosp.com.br
Bienal do Livro do Rio

Rio de Janeiro - RJ

Fone: (21) 3035-3100

Website: http://www.bienaldolivro.com.br
E-mail: bienal@fagga.com.br

FLIP

Festa Literaria Internacional de Paraty
Paraty — RJ

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

OFFICE BRASIL ESCOLAR

Feira Internacional de Produtos para papelarias, escritorios, escolas
S3o Paulo - SP
Website:www.officepapelescolar.com.br
Feira do Emprendedor

Anual

Itinerante

Website:www.feiradoempreendedor.com.br

19. Entidades em Geral

Relacao de entidades para eventuais consultas:
Abrelivros
Associacao Brasileira de Editores de Livros Escolares

Rua Funchal, 263, conjs 61/62 — Vila Olimpia



http://www.bienaldolivrosp.com.br
http://www.bienaldolivro.com.br
http://www.flip.org.br
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CEP: 04551-060

S3o Paulo - SP

Website: http://www.abrelivros.org.br
E-mail: abrelivros@abrelivros.org.br
Camara Brasileira do Livro

Rua Cristiano Viana, 91 — Pinheiro

CEP: 05411-000

S3o Paulo - SP

Fone: (11) 3069-1300

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

E-mail: cbl@cbl.org.br

Publier

Associacdo Brasileira dos Editores de Livros
Website: http://www.publier.com.br

E-mail: ajuda@publier.com.br

Receita Federal

Brasilia - DF

Website: http://www.receita.fazenda.gov.br
SNDC

Sistema Nacional de Defesa do Consumidor
Esplanada dos Ministérios, Bloco T, Edificio Sede.
CEP: 70.064-900.

Brasilia — DF

Fone: (61) 3429-3000

Website: http://www.mj.gov.br



http://www.abrelivros.org.br
http://www.cbl.org.br
http://www.publier.com.br
http://www.receita.fazenda.gov.br
http://www.mj.gov.br
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Procurar na localidade:

Sindicato dos Transportadores Escolares
Sindicato do Comercio Varejista
SEBRAE

SENAC

20. Normas Teécnicas

</pre>

Norma técnica é um documento, estabelecido por consenso e aprovado por um organismo
reconhecido que fornece para um uso comum e repetitivo regras, diretrizes ou caracteristicas
para atividades ou seus resultados, visando a obtencdo de um grau étimo de ordenacdo em
um dado contexto. (ABNT NBR ISO/IEC Guia 2).

Participam da elaboracdo de uma norma técnica a sociedade, em geral, representada por:
fabricantes, consumidores e organismos neutros (governo, instituto de pesquisa,

universidade e pessoa fisica).

Toda norma técnica € publicada exclusivamente pela ABNT — Associacado Brasileira de
Normas Técnicas, por ser o foro Unico de normalizacdo do Pais.

1. Normas especificas para um Sebo — Livros Usados:

N3o existem normas especificas para este negdcio.

2. Normas aplicaveis na execucao de um Sebo - Livros Usados:

ABNT NBR 15842:2010 - Qualidade de servico para pequeno comércio — Requisitos gerais.
Esta Norma estabelece os requisitos de qualidade para as atividades de venda e servicos
adicionais nos estabelecimentos de pequeno comércio, que permitam satisfazer as
expectativas do cliente.

ABNT NBR 12693:2010 - Sistemas de protecao por extintores de incéndio.

Esta Norma estabelece os requisitos exigiveis para projeto, selecdo e instalacdo de
extintores de incéndio portateis e sobre rodas, em edificacbes e areas de risco, para combate
a principio de incéndio.

ABNT NBR 5410:2004 Versao Corrigida: 2008 - Instalacdes elétricas de baixa tens3o.

Esta Norma estabelece as condicGes a que devem satisfazer as instalagoes elétricas de baixa

tensao, a fim de garantir a seguranca de pessoas e animais, o funcionamento adequado da
instalacao e a conservacao dos bens.
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ABNT NBR ISO IEC 8995-1:2013 - Iluminacao de ambientes de trabalho - Parte 1: Interior.

Esta Norma especifica os requisitos de iluminacdo para locais de trabalho internos e os
requisitos para que as pessoas desempenhem tarefas visuais de maneira eficiente, com
conforto e seguranca durante todo o periodo de trabalho.

ABNT NBR 5419:2005 - Protecdo de estruturas contra descargas atmosféricas.

Esta Norma fixa as condicOes de projeto, instalacdo e manutencao de sistemas de protecao
contra descargas atmosféricas (SPDA), para proteger as edificacdes e estruturas definidas
em 1.2 contra a incidéncia direta dos raios. A protecdo se aplica também contra a incidéncia
direta dos raios sobre os equipamentos e pessoas que se encontrem no interior destas
edificacOes e estruturas ou no interior da protecao impostas pelo SPDA instalado.

ABNT NBR 9050:2004 Versao Corrigida: 2005 - Acessibilidade a edificacdes, mobiliario,
espacos e equipamentos urbanos.

Esta Norma estabelece critérios e parametros técnicos a serem observados quando do
projeto, construcao, instalacdo e adaptacao de edificacGes, mobiliario, espacos e
equipamentos urbanos as condi¢des de acessibilidade.

ABNT NBR IEC 60839-1-1:2010 - Sistemas de alarme - Parte 1: Requisitos gerais - Secao
1: Geral.

Esta Norma especifica os requisitos gerais para o projeto, instalagcao, comissionamento
(controle apds instalacdo), operacao, ensaio de manutencao e registros de sistemas de
alarme manual e automatico empregados para a protecdo de pessoas, de propriedade e do
ambiente.

21. Glossario

Seguem alguns termos técnicos extraidos do glossario disponivel em http://tipografos.net.
ANTE-ROSTO: a folha de um livro aparecendo logo depois da capa. A primeira pagina de
uma publicacdo, que mostra apenas o titulo da obra. Antecede a pagina do rosto
(=frontispicio) e é colocada logo a seguir as guardas. Também chamada ante-portada, falso-

rosto, bastard title ou half title page.

ANTE-TITULO: elemento por vezes usado em publicacdes periddicas, precedendo o titulo
principal.

ANVERSOQO: branco ou frente da folha que se imprime com a primeira chapa.

BADANA: extens3do das capas (ou das sobrecapas) de um livro que se dobram para o
interior.

BEST-SELLER: termo inglés que significa campedo de vendas, ou "mais vendido".

BIBLIOFILO: deriva do grego biblion, livro, e philos, amigo. Um amigo dos livros. Pessoa que
gosta de livros, especialmente dos raros e preciosos, e que os coleciona. Sdo diversos os



http://tipografos.net
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motivos pelos quais um biblidfilo valoriza determinado livro: a sua raridade, valor,
antiguidade, beleza; o fato de ter sido confiscada ou proibida; por constituir um documento
histdrico ou artistico; etc.

BISAGRA: parte flexivel entre as duas capas laterais e a lombada da capa do livro.

BROCHURA: encadernacao simples, na qual os cadernos s3o cosidos ou colados na
lombada de uma capa mole.

CABECO: titulo do livro ou do capitulo (por convencdo, nas paginas impares) e nome do
autor (nas pares). Elemento de navegacao; usa-se para orientar o leitor.

CAPA: parte que envolve os cadernos do livro ou da brochura, ja ordenados e constituindo o
seu miolo. Fabricada em papel forte, ou cartao ou cartdo reforcado por couro. Em livros
antigos, a capa é formada com tabuas de madeira.

CAPA DURA: edicao mais cara, muitas vezes a primeira edicdo de uma obra, envolta com
uma capa dura, ndo flexivel.

CAPA MOLE: capa em papel ou cartolina flexivel, por vezes plastificada, para uma edicdo
mais econdémica.

CAPITULO: em um livro organizado em multiplas partes, é uso estas estarem grupadas em
capitulos. Normalmente, um capitulo comeca numa pagina impar.

CINTA: tira de papel envolvendo a capa do livro, com informacdo (de promocao) adicional.

CADERNO: conjunto de folhas ordenadas, dobradas (e eventualmente cosidas), cujo
conjunto constitui o miolo do livro. Um caderno pode conter 4, 8 ou 16, por vezes 32 paginas
- dependendo do formato da publicacao.

COLOFAO: do grego kolophon; significa final, término. (colophon, inglés; Kolophon, alem3o).
Inscricdo que contém a informacdo sobre titulo, autor, editor, impressor, local e data de
impressao, numero ISBN, entre outros. Pode estar no fim ou inicio do livro. Nos incunabulos,
o colofdo aparecia na ultima pagina da obra impressa. Continha informacdes sobre o autor, o
tipo de edicao, o lugar e a data da publicacao da obra. Era a informacao fornecida pelos
tipégrafos sobre o lugar e a data da impressao. Assim, o colofdo funcionava como emblema
de um editor.

CORPO: o texto, com exclusdo dos elementos de navegacado e acessorios: indices, prefacio,
apéndices, etc.

DORSO: lombada de um livro com capa em material nobre, onde por vezes ainda se grava o
titulo (a cor ou em ouro).

E-BOOK: livro fornecido em formato digital (por exemplo, em PDF) que pode ser visualizado
no monitor e/ou impresso na impressora do comprador.

EDICAO: impressao, publicacdo e comercializacdo de uma obra. Saida para o mercado
livreiro.
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EDICAO ATUALIZADA: edicdo que sofreu alteracdes, para atualizar os contelidos.
EDIC,&O AMPLIADA: edicdo com acréscimo de conteudos (por exemplo de imagens).

EDIC,&O DE BIBLIOFILO: edicdo em tiragem reduzida, impressa em papel de qualidade
superior, com cuidados e acabamentos especiais, por exemplo capa em couro, gravada, etc.

EDICAO DE BOLSO: livro de formato pequeno, com capa mole, vendido a preco mais
acessivel.

EDICAO BILINGUE: edicdo em lingua original e em tradugdo. Muitas vezes, o texto em lingua
original € impresso nas paginas impares, e a sua traducdo nas paginas pares.

EDICAO POLIGLOTA: edicdo em que o texto é apresentado em vérias traducdes. Este tipo
de edicoes exige fontes com sets de caracteres alargados aos idiomas contemplados.

EDICAO ONLINE: publicacido de documentos (noticias, manuais, livros, blogs) em websites,
em formato HTML.

ENTRADA: paginas iniciais de um livro, que precedem o texto (veja esquema em baixo).
Pertencem a entrada: o ante-rosto, o rosto, a ficha técnica, a pagina dedicatdria, etc.
Também pode ser o claro ao alto das paginas, no comeco dos capitulos.

ERRATA: pequeno impresso, pagina extra ou qualquer aposto num livro, identificando os
erros detectados durante a impressao.

FAC-SIMILE: reproducdo de um documento no formato e no aspecto grafico da impressao
original. Técnica usada para reproduzir e re-editar livros valiosos antigos.

FAC-SIMILE DIGITAL: reproducdo de um documento na forma e aspecto da impressao
original, obtido por scan. Técnica usada para reproduzir livros e documentos antigos.

FRENTE: o lado onde uma pagina ou livro comeca ou abre. A pagina 1 é sempre frente e
aparece sempre do lado direito (impar), contrario do verso.

FRONTISPICIO DIVISORIO: frontispicio interno de um volume, que separa as partes
principais de uma obra. Por ex., de um dicionario bilingle.

GUARDA: aba exterior que se dobra para dentro de uma publicacdo ou de um livro, de forma
a proteger a capa.

INDICE REMISSIVO: listagem (por ordem alfabética) de nomes, sitios, conceitos, que
aparecem numa obra, e que remete as paginas onde ocorrem. Aparece no fim de uma
publicacdo. Este indice é a forma tradicional do hyperlink impresso, que aumenta
substancialmente a usabilidade de um livro.

ISBN: International Standard Book Number - nimero internacional dos livros. E um sistema
padronizado que identifica numericamente os livros, segundo o assunto, titulo, autor, pais,

editora.

LIVRO: um livro € um volume transportavel, composto por, pelo menos, 48 paginas (sem
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contar as capas - segundo a Unesco), encadernadas, contendo texto manuscrito ou impresso
e/ou imagens e que forma uma publicacdo unitaria (ou foi concebido como tal) ou a parte
principal de um trabalho literario, cientifico ou outro. Os elementos que compdem um Llivro
s30 os seguintes: mancha, cabeca, pé, lombo, margem, cinta, sobrecapa, capa, guardas,
ante-rosto, rosto, colofao, badanas e miolo.

LOMBADA: parte de um livro ou brochura, oposta ao corte da frente, onde se unem
(cosendo ou colando) os cadernos com a capa.

MAO: a vigésima parte de uma resma de folhas, ou seja: 25 folhas.

MIOLO: conjunto de folhas que constituem o interior de um livro ou publicacdo.
OPUSCULO: impresso contendo um maximo de 48 paginas. Também: brochura ou folheto.
PAGINA PAR: pagina com numero par, a esquerda da lombada.

PAGINA IMPAR: pagina com nimero impar, sempre a direita da lombada.

PRANCHA: ilustracdo ndo inserida na seqliéncia numérica das paginas de texto.
PRINCEPS: edicdo princeps ¢é a primeira impressao de uma obra.

RESMA : conjunto de 500 folhas de papel, equivalente a 20 maos.

SOBRECAPA: cobertura de papel ou de outro material flexivel, que envolve e protege a
capa de um livro encadernado, para sua protecao e/ou decoracdo.

SPREAD: pagina dupla; aberto de pagina. Revista ou brochura aberta, mostrando uma
pagina par e uma pagina impar.

SUBTITULO: frase que complementa o titulo.

TITULO: nome da obra impressa. Palavra, palavras ou frase que identificam uma publicacao,
obra ou partes dessa mesma obra.

TIRAGEM: numero de exemplares de uma edicdo impressos de uma so vez.

22. Dicas de Negocio

Apesar de o comércio de livros usados ser um antigo ramo de atividade, ainda existe muito
preconceito neste segmento. Portanto, para vencer as resisténcias do mercado consumidor e
garantir um lugar de destaque, o empreendedor deve investir na apresentacao visual da loja
e no bom atendimento.

Mais do que em outros negdcios, convém zelar pelo bom tratamento as pessoas que chegam
a loja para vender seus livros, ja que elas serdo os futuros clientes do sebo. Mesmo que ndo
haja interesse na aquisicao de um livro, deve-se oferecer a oportunidade de deixar o produto
em consignacao e incentivar o fregués a passear pela loja.




Ideias de Negocios
SEBRAE

Apesar de ser outro negdcio, montar um Café ou Lanchonete atrai novos clientes e agrega
valor ao Sebo.

Este é um negdcio que pode ser considerado ecologicamente correto, e o empreendedor
pode aproveitar o conceito para promover o Sebo, pois até mesmo os livros sem condices
de venda s3o aproveitados. Quando pessoas fisicas trazem muitos livros para vender, pode
acontecer de existir alguns sem possibilidade de restauracdo e/ou venda, entdo o Sebo pode
doar estes livros para Cooperativas fazerem a reciclagem.

Outras dicas importantes s3o:

-Ter nocdo clara de que um sebo é um negdcio cultural, mas que precisa ter
sustentabilidade prépria, portanto, deve ser gerenciado como empresa.

-0 sebista precisa dominar as atividades que envolvem um sebo, ou seja, precisa saber onde
comprar, quanto pagar, como atribuir o preco de venda.

-Ter capacidade para identificar os diversos tipos de clientes, desde os mais apaixonados
por obras especiais até o estudante que esta apenas procurando um livro com preco mais

acessivel.

-Identificar os diversos movimentos da classe de sebistas e participar de feiras locais, de
sites na internet que promovem vendas virtuais compartilhadas.

-Ceder espaco da loja para manifestacoes da cultura regional ligada a poesia, musica, danca
e outros eventos que despertem interesse dos clientes reais e potenciais.

23. Caracteristicas Especificas do Empreendedor

No segmento de sebos, o empreendedor precisa estar atento as tendéncias do mercado
editorial e habitos dos clientes. Deve identificar os movimentos deste mercado e adapta-los
a sua oferta, reconhecendo as preferéncias dos clientes e renovando continuamente a oferta
de produtos.

Outras caracteristicas importantes, relacionadas ao risco do negdcio, podem ajudar no
sucesso do empreendimento:

- Busca constante de informacdes e oportunidades.
- Iniciativa e persisténcia.

- Comprometimento.

- Qualidade e eficiéncia.

- Capacidade de estabelecer metas e assumir riscos.
- Planejamento e monitoramento sistematicos.

- Independéncia e autoconfianca.
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- Senso de oportunidade.
- Conhecimento do ramo.

- Lideranca.
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