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1.

O representante comercial atua no processo de distribuicdo em diversos negacios,
facilita o relacionamento entre o produtor e fornecedor do produto e o cliente.

Representacdo comercial € um negécio que esté relacionado a intermediacéo,
facilitando o relacionamento entre o produtor ou fornecedor do produto e/ou servigo e o
cliente. O representante comercial atua no processo de distribuicdo dos mais diversos
segmentos de negocios, sempre com o objetivo de oferecer produtos de forma
gualificada e eficiente.

Dentre as atribuicbes de uma representacdo comercial podemos citar:

L Administrar a carteira de clientes;

L Prospectar novos clientes;

L Elaborar propostas personalizadas;

. . Informar sobre novos produtos, servicos ou fornecedores;
L Fazer demonstracBes em eventos e feiras;

L Sondar as necessidades e expectativas do publico alvo;

. . Apresentar de modo eficaz as solucdes que a empresa oferece;
L Efetivar vendas e comunicar os fornecedores;

L Enviar relatorios sobre as tendéncias do mercado;

L Avaliar e mensurar a satisfagdo do cliente

. . Realizar cobrancas para as empresas representadas

As empresas de representacdo comercial, geralmente atuam em segmentos
especificos do mercado, para atender empresas de atacado, de varejo e distribuidores,
fazendo a intermediacao entre as indlstrias e 0 comércio.

Os representantes comerciais ndo possuem vinculo empregaticio, a relagéo ocorre via
contrato de prestagéo de servigos, onde a forma de remuneracdo é comisséo de
vendas, bénus e prémios por metas alcancadas e em alguns casos ajuda de custo e
salario.

A representacdo comercial é uma atividade dindmica, que exige habilidade em
comunicacgédo, vendas, identificacdo de possiveis clientes e relacionamento entre
empresas. Otimismo, proatividade e senso de oportunidade s&o os requisitos mais
procurados num bom representante.

O empreendedor que deseja iniciar uma representacdo comercial, precisa estar ciente
gue este modelo de negécio exige o dominio de técnicas de vendas, conhecimento
técnico dos produtos e/ou servigcos que serdo representados e que a determinacgéo e
comprometimento sdo determinantes para o sucesso da empresa.
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2. Mercado

Os setores comerciais de atacado e de distribuicdo passam por constantes variacoes,
diretamente dependentes da situacdo econdmica do pais, dos Estados e dos
municipios. Nesse contexto, o exercicio das atividades profissionais de representacao
comercial torna-se imprescindivel para o desenvolvimento sustentavel destas
atividades econdmicas. Vamos conhecer alguns fatores que influenciam este mercado:

. . Expectativa: A representagdo comercial representa a melhor opcao para as
empresas de atacado e varejo, que desejam distribuir seus novos produtos ou servi¢os
aos consumidores ou que desejam abrir novos mercados de consumo em regiées mais
distantes ou em crescimento no Brasil, segundo pesquisa da Venda Mais em 2016.

.« Cenéario: A representacdo comercial € um dos setores mais importantes na
economia, principalmente em virtude do desenvolvimento econémico e das variacdes
constantes na economia, dentro de um sistema que tende a ser cada vez mais
globalizado. Os profissionais que atuam neste segmento, parecem ser imunes as
oscilagbes do mercado, mesmo em tempos de crise a demanda por representantes
comerciais € alta. O Brasil possui mais de 600.000 empresas de representacdo, sendo
gue grande parte dos representantes autbnomos sao informais. A informalidade limita
a atuacao do representante e abre oportunidades para empresas formalizadas que
conseguem melhores contratos e investem em estrutura para atender as empresas
representadas. Dados do comercio varejista podem ser consultados no PAC IBGE
2018

. . Maturidade do setor: O setor evoluiu e junto com ele as competéncias e
habilidade do representante comercial. A maturidade do setor exige profissionais com
conhecimentos mais amplos sobre gestdo comercial e um olhar mais preciso na
definicdo das estratégias de vendas. Mais do que enfatizar o produto ou servigo, o
representante comercial age com total foco no cliente. Para ele o importante é
entender quais sao suas necessidades, duvidas e insegurangas, para entdo orienta-lo
para a melhor deciséao.

L Comportamento do Consumidor: A internet mudou completamente o
comportamento do consumidor atual. Em 2018, de acordo com a 392 edi¢cédo do
Webshoppers, desenvolvido pela Ebit Nielsen , o0 e-commerce brasileiro apresentou
crescimento nominal de 12% no volume de pedidos e ganhou 10 milhdes de
consumidores que fizeram, pela primeira vez, uma compra online. O representante
comercial deve analisar e compreender o fato de que o consumidor final possui um
novo perfil, mantém novos focos, apresenta novas metas e, por fim, € mais impaciente
com relacdo a qualidade dos produtos.

. . Tendéncias de consumo: Para 2020, a WGSN Mindset , antecipa a
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tendéncia de um “Consumidor Ultradinamico”, que traz seis macro tendéncias que
identificam o que esté por trds desta mudanc¢a no comportamento do consumidor,
relacionada com: compras realizadas por dispositivos méveis; conexdes humanas;
confianga nas marcas; preocupacdes climéticas; envelhecimento populacional; e
economia do compartilhamento. Os novos consumidores estudam as marcas, sabem
do seu impacto na sociedade e principalmente se os produtos e servigos estao
alinhados com suas reais necessidades.

Nicho de mercado: Com a expansédo das comunicacdes e da forma de acesso,
as empresas procuram ampliar seu raio geogréfico de vendas, buscando estabelecer
canais de distribuicdo para os seus produtos nas mais diversas regiées do pais. Nesse
sentido o representante comercial € um instrumento eficiente para penetragdo em
mercados mais distanciados dos grandes centros.

3.

A localizacdo de uma representacdo comercial, pode parecer que nao é importante,
mas na fase inicial de um empreendimento exigira que vocé tome decisbes que
impactardo significativamente no sucesso do negécio.

A decisdo de onde serd montado a empresa de representacdo comercial, quando
precedida de muita analise e planejamento, tem grandes chances de aumentar as
oportunidades de negécios.

Confira algumas dicas para fazer a escolha correta.
1 - Empresa na prépriaresidéncia.

Esta pode ser uma possibilidade para quem esta iniciando, o que o que reduz
sensivelmente os custos de instalacdo. Mesmo sendo na prépria residéncia, € uma
empresa e precisa atender as normas legais de abertura, veja mais detalhes no
capitulo - Exigéncias Legais e Especificas

2 - Atendimento Virtual: Atualmente os modelos de comunica¢ao, permitem que
muitos escritdrios representacao atendam no formato virtual, sem a necessidade do
escritorio fisico.

3 - Coworking: Este modelo vem ganhando a preferéncia de varios representantes
comerciais. Sao espagos compartilhados de trabalho no qual vocé pode alugar salas
Oou mesas para reunides, ou escritérios virtuais.

4 - Espago comercial fisico: Para aqueles que desejam ter uma estrutura fisica, a
localizagcdo do empreendimento deve atender algumas necessidades basicas:

» Facilidade de acesso para clientes e funcionarios;
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» Facilidade de estacionamento (local ou préximo);

« Proximidade de estacBes e pontos de transporte coletivo;

« Infraestrutura de servicos (restaurantes, farmacias, bancos);

* Seguranca da regiéo;

« Infraestrutura de servicos publicos (Bombeiros, Policia, Hospital, Correio);

« Verificar se o local ndo esta sujeito a inundac¢des ou proximo a areas de risco;

« Disponibilidade dos servicos de 4gua, luz, telefone e internet;

» Servicos de recolhimento de lixo.

* Preco de aluguel,

* Qualidade dos imoveis disponiveis.
A escolha da localizagdo requer um bom planejamento, evitar erros e altos gastos
desnecessérios € importante para quem esta comec¢ando.

4.

Para abrir uma empresa de Representacdo Comercial, 0 empreendedor podera ter

seu registro de forma individual ou em um dos enquadramentos juridicos de sociedade.

Ele devera avaliar as op¢fes que melhor atendem suas expectativas e o perfil do
negadcio pretendido.

Leia mais sobre este assunto no capitulo - Informacdes Fiscais e Tributérias.

O contador, profissional legalmente habilitado para elaborar os atos constitutivos da
empresa e conhecedor da legislacao tributaria, podera auxiliar o empreendedor neste
processo.

Para abertura e registro de uma empresa de Representacdo Comercial € necessario
realizar os seguintes procedimentos:

e » Registro Empresarial na Junta Comercial,

e » Obtencdo do CNPJ na Secretaria da Receita Federal;

» « Secretaria Estadual de Fazenda;

» « Registro na prefeitura municipal, para obter o alvara de funcionamento;

« « Enquadramento na Entidade Sindical Patronal (empresa ficara obrigada a
recolher por ocasido da constituicdo e até o dia 31 de janeiro de cada ano, a
Contribuicéo Sindical Patronal);

» « Cadastramento junto a Caixa Econdmica Federal no sistema “Conectividade
Social — INSS/FGTS”;

e « Registro no Corpo de Bombeiros Militar: érgao que verifica se a empresa
atende as exigéncias minimas de seguranca e de protecao contra incéndio, para que
seja concedido o “Habite-se” pela prefeitura.

e « Alvara de licenca da Vigilancia Sanitaria

e « Registro no Conselho Regional dos Representantes Comerciais - CORE
Informagdes Gerais:

Ideias de Negécios | www.sebrae.com.br

<
®
€@
o
Q
o
o
~~
~



www.sebrae.com.br

|
|
s EB RA E Servico Brasileiro de Apoio as
Micro e Pequenas Empresas
.

Para a instalacdo do negocio é necessario realizar consulta prévia de endereco na
Prefeitura Municipal/Administracdo Regional, sobre a Lei de Zoneamento.

E necessario observar as regras de prote¢do ao consumidor, estabelecidas pelo
Cédigo de Defesa do Consumidor (CDC)

A Lei 123/2006 (Estatuto da Micro e Pequena Empresa) e suas alteracdes
estabelecem o tratamento diferenciado e simplificado para micro e pequenas
empresas. Isso confere vantagens aos empreendedores, inclusive quanto a redugéo
ou isencao das taxas de registros, licencas etc.

Nota!

O registro de qualquer Representante Comercial conforme imposicao da Lei 4886/65,
alterada pela Lei 8420/92 é obrigatdrio, sob pena de incorrer no exercicio ilegal da
funcéo, devendo o Representante Comercial registrar-se no Conselho Regional de
onde encontra-se domiciliado no caso de Pessoa Fisica ou onde encontra-se sediada
a empresa no caso de Pessoa Juridica. Necessario fazer contato com o Conselho
Regional do seu Estado (CORE).

5. Estrutura

A estrutura de uma representacdo comercial dependera das caracteristicas do trabalho
a ser realizado, considerando os produtos, as exigéncias das empresas representadas,
a regido de atuacéo, o perfil dos clientes e outros fatores considerados relevantes.

Se o0 empreendedor optar por ambientes compartilhados como coworking, pode
escolher a melhor opcdo em sua regiéo.

No caso de optar pelo escritorio na prépria residéncia, é importante analisar se possui
estrutura para uma reunido, video conferencia etc. Como sugestao o escritério pode
ser na residéncia, mas as reunides podem ser em coworking apropriados para
reunides empresariais.

O mais importante é que independente da escolha do empreendedor, o local precisa
ser agradavel, confortdvel e com muita praticidade para receber os clientes e ampliar
as oportunidades de negocios.

Preparamos algumas dicas para ajudar na estrutura de um local apropriado para sua
representacdo comercial:

. . Recepcdao: Esta &rea € destinada a exposicao dos produtos e recepcao dos
clientes ou empresas representadas. O espaco deve ser bem planejado e recomenda-
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se evitar polui¢éo visual, proporcionar boa iluminacéo e ventilagdo para que haja
conforto tanto para as pessoas que trabalham na empresa quanto para clientes.

L Sala de trabalho: area em que serao dispostos 0os computadores e mesas
para o desenvolvimento dos servigos relacionados a representacdo propriamente dita,
devendo ser montado ilhas de trabalho, facilitando assim o desenvolvimento da
atividade principal da empresa.

L Sala de reunido: espaco destinado a realizagdo de reunido com os clientes,
visando direcionar os trabalhos de representacdo a ser proposta junto ao cliente. Esse
mesmo espago devera ser utilizado para as reunides de alinhamento dos trabalhos
com a equipe externa.

. . Depdsito: Espacgo destinado as mercadorias, que podem ser 0os mostruarios
ou produtos que serao retirados na empresa ou entregues aos clientes. O deposito
precisa condicionar as mercadorias conforme especificagcbes das empresas
representadas.

Para a estrutura acima, estimamos uma area de 60 a 80m2, mas € importante lembrar
gue a estrutura pode mudar radicalmente se a op¢do do empreendedor seguir para o
modelo virtual e/ou estruturas de coworking. Consulte o capitulo Equipamentos para
conhecer detalhadamente tudo o que é necessario para o bom funcionamento de uma
representacao comercial.

6. Pessoal

A quantidade de profissionais esta relacionada ao porte do empreendimento.

Na fase inicial pode contar com poucos profissionais e ao longo do tempo com a
expansao do negdcio e novas representacdes, pode-se contratar novos representantes
e a equipe de apoio.

Independentemente do tamanho a empresa e de quantos profissionais irdo trabalhar
na representacdo comercial, € importante conhecer as caracteristicas dos profissionais
para este segmento:

1 — Representantes comerciais: O atendimento personalizado e qualificado € um
item que merece a maior atengédo do empresario. Esse tipo de negdcio é construido
em cima da reputacao pessoal do representante comercial. A fidelizacdo de clientes
esta diretamente relacionada com a credibilidade, confianca, ética, respeito e a
capacidade de apresentar solu¢des para o sucesso do cliente.

Algumas caracteristicas de um bom representante comercial:

Facilidade de comunicacéo;

» Experiéncia com vendas e atendimento ao cliente;
» Dinamismo para tomar decisfes rapidas;

» Determinagdo para superar metas;
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» Postura de lideranga para os representantes comerciais;

« Ser confiante, acreditar no negdcio;

* Senso de organizacéo;

» Persisténcia e comprometimento;

« Empatia para entender a necessidade dos clientes;

« Gostar de analisar tendéncias de mercado;

* Confiabilidade e carisma;

» Ter disposicao e gostar de viagens.
2 — Administrador: Para empresas menores ou que estdo comecando, esta atividade
pode ser desenvolvida pelo proprio empreendedor, desde que possua as
caracteristicas:

e Capacidade para lidar com imprevistos;

* Reconhecer e definir problemas,

 Atuar preventivamente;

 Ter raciocinio logico, critico e analitico;

» Ter conhecimento de gestdo empresarial.

« Habilidade de relacionamentos;

» Habilidade para negociar

» Pro atividade para antecipar solugfes

« Inteligéncia emocional para lidar com possiveis conflitos.

* Disciplina e autocontrole
3 - Atendente: Este profissional estara diretamente em contato com os clientes, e
algumas caracteristicas e habilidades sdo fundamentais:
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» Cortesia e educacao para com os clientes e colegas;

« Disciplina e organizacdo;

¢ Conhecimento das mercadorias e servigos representados;

* |doneidade;

» Boa apresentacao pessoal,

» Dominio de técnicas de vendas e atendimento ao publico.
A capacitacao dos profissionais de uma representacdo comercial € essencial para
manter ou adquirir as competéncias necessarias para um excelente atendimento aos
clientes e representatividade das empresas.

Recomenda-se a adocao de uma técnica de retengdo de pessoal, desta forma a

empresa diminuird os niveis de rotatividade e obtera vantagens como a criacéo de
vinculo entre as empresas representadas, clientes e fornecedores.

7. Equipamentos

== "Nota:"™
Nota:[editar | editar codigo-fonte]
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As representagfes comerciais que oferecem veiculos aos representantes, precisam
estar atentos 0s equipamentos de monitoramento, cuidados com manutencéo e
seguranca.

Existem casos em que as empresas representadas oferecem os veiculos e exigem
uma série de regras para conducao e manutencao.

8.

Uma empresa de representacdo comercial € uma prestacéo de servigos, ndo
envolvendo a manufatura ou comércio de bens, pensando desta forma, podemos até
achar que nao é necessario conhecer sobre gestao de estoque.

Isso é um engano!

Atualmente as empresas de representacao precisam oferecer servicos diferenciados
aos seus clientes e nada mais justo que acompanhar e conhecer as técnicas de gestao
de estoque, isso pode ser um grande diferencial para seu cliente e uma demonstracao
de profissionalismo para as empresas que representa.

Toda e qualquer empresa, precisa de uma gestao de estoque eficiente, para a
gualidade dos produtos e servicos oferecidos e também ajudara na formacao do capital
de giro. O equilibrio entre compra, armazenamento e consumo € medido com trés
importantes indicadores:

1 - Giro de estoque: Esse indicador compreende a rotatividade de cada produto e a
renovacgao do estoque em certo periodo. Em outras palavras, o indicador mede a
agilidade da liquidez de determinado item. Podemos dizer que aquela mercadoria que
sai com muita frequéncia e tem muitos pedidos conta com um alto giro.

O acompanhamento periédico deste indicador permite:

. . Conhecer quais produtos estdo parados, 0s que possuem maior
movimentacao e o estoque minimo ideal para cada item.

L Calcular corretamente a necessidade de capital de giro para manter
mercadorias e mateira prima

L Reduzir gastos desnecessarios com produtos de baixo giro

L Conhecer os itens com maior liquidez e montar estratégias de promocionais

L Prever o comportamento dos consumidores em datas comemorativas e
manter a mercadorias ou matéria prima ideal para estas datas

L Manutencao do estoque de seguranca para reduzir 0s riscos com
imprevistos.

2 - Cobertura dos estoques: Este indice é utilizado para medir o tempo que o
estoque, em determinado periodo, consegue cobrir as demandas futuras, sem haver a
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necessidade de suprimento, ou seja, 0 tempo que o produto leva para sair do estoque.

3 - Nivel de servi¢o ao cliente: Este indicador auxilia na organizacdo e manutencao
de itens que serao vendidos ou ofertados aos clientes, com este indicador é possivel
saber quais produtos ou servicos deixaram de ser vendidos aos clientes por ndo
estarem a disposicao da empresa.

Agora que vocé conhece sobre gestao de estoque, use estas informacdes a seu favor
no momento de oferecer diferenciais aos seus clientes e demonstrar a qualidade de
Seus servigcos as empresas que representa.

9.

== "Nota:™

Nota:[editar | editar codigo-fonte]

E importante entender algumas etapas ou processos podem ser definidos e
obrigatorios pela empresa representada, afinal, vocé é o representante de um produto
ou servico oferecido por uma outra empresa.

10.

Para uma empresa de representagcdo comercial, quem manda é o cliente e as
empresas representadas e sabemos que a cada dia a informatizacéo traz novidades
para o nosso trabalho, entdo, para atender com mais brevidade, seguranca e
assertividade é fundamental a automacao dos processos.

O mercado disp&e de excelentes sistemas de gestédo, desde os gratuitos até os mais
complexos que controlam quase tudo como:

. . Cadastro de clientes;

L Analise de perfil do cliente;

L Cadastro e canal de comunicacdo com representantes;
L Pedidos em tempo real com as empresas representadas;
. . Indicadores de efetividade das propostas;

L Relatdrios de analise do mix de produtos;

. . Célculo das comissoes;

L Relatério planejamento x metas

Para a representacéo comercial todas as informagdes relacionadas as vendas sao
de fundamental importancia para efetivacdo de novas estratégias e tornar cada vez
mais eficaz as negociacdes, veja:
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L Aumenta a eficiéncia da organizacdo e processos produtivos, desde o
planejamento até a emissao de relatorios analiticos das vendas realizadas;

L Amplia o nivel de servi¢cos dos representantes, pois algumas analises serao
feitas rapidamente para direcionamento das acoes.

L Os representantes terdo a sua disposicao todo o histérico das vendas, com
isso conseguem estabelecer melhores conexdes com os clientes.

L Alguns softwares permitem ao representante acompanhar em tempo real os
processos de logistica e tomar decisdes diante de imprevistos.
O empreendedor que deseja atuar na representacao comercial, devera analisar qual
€ a melhor opcéo para seu negdcio. Um bom planejamento pode evitar gastos
desnecessérios ou solucdes que ndo atendem a contento o negécio.

11.

Os canais de distribuicdo tém como principal objetivo garantir a disponibilidade do
produto para os clientes, séo divididos em dois grupos, sendo:

» Canal Direto — Neste canal de distribuicdo, a empresa € a Unica responsavel pela
entrega do produto para o consumidor. Nao existe qualquer intermediario.

» Canal Indireto — Neste canal, os intermediarios se encarregam desta entrega. Em
geral, o intermediario tende a ser 0s varejistas, atacadistas e os distribuidores.

» Canal Hibrido: Um canal de distribui¢céo hibrido é aquele em que a empresa
utiliza intermediarios, mas assume parte do processo de contato com seus clientes
Geralmente as empresas de representacao comercial ndo estdo envolvidas nos canais
de distribuicdo, que sao realizados pelas empresas representadas.

O representante comercial € um dos canais de distribuicdo das empresas
representadas, ou seja, faz parte do processo produtivo das empresas que presta
Servigo.

Mesmo néo fazendo parte diretamente da distribuicdo é fundamental conhecer todos
0s processos de distribuicdo, este conhecimento permite ajudar ou resolver problemas,
como:

« « - Melhor rota a ser utilizada pela empresa de transporte;

« « - Dias e horérios inviaveis para entrega;

e « - Custo de ajudantes ou equipe de apoio;

» ¢« - Caracteristicas do estabelecimento do cliente.
A representacédo comercial pode ser um grande aliado das empresas representadas,
indicando as melhores solu¢des e processos rapidos para a distribuicdo dos produtos
OU Servigos.
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Conforme artigo do Sebrae sobre canais de distribui¢cdo , para a escolha ideal dos
canais de distribuicdo é importante analisar alguns aspectos:

. . Avaliar mercados reais e potenciais;

L Determinar as caracteristicas, os comportamentos e as necessidades dos
clientes, assim como a quantidade, a dispersdo geogréfica e a frequéncia de compra;

L Determinar as caracteristicas essenciais dos produtos quanto a
perecibilidade, dimensdes e graus de padronizacao;

L Definir as caracteristicas dos intermediarios quanto ao tipo de transporte, ao

sistema de equipamentos e armazenagem utilizado, a tecnologia da informagéo, entre
outros;

. - Avaliar as caracteristicas ambientais relativas as condi¢des locais, a
umidade e a temperatura;
. . Avaliar as empresas envolvidas quanto a solidez financeira, aos produtos,

aos niveis de servico, ao marketing e a marca, entre outras caracteristicas importantes.

Atualmente os canais de distribuicdo contam com a ajuda dos multicanais de
comunicacao (wase, WhatsApp, facebook etc) para potencializar, agilizar e dar
seguranca a distribuicdo de seus produtos e servicos. Isso nao é diferente em uma
representacdo comercial.

E importante que o empresario acompanhe todo o processo de entrega e cumpra 0s
prazos divulgados. Pois entende-se que este processo seja importante para dar
agilidade, seguranca e credibilidade nas entregas das mercadorias no domicilio dos
compradores.

12. Investimento

== "Nota:"

Nota:[editar | editar cédigo-fonte]

N&o estao considerados gastos relativos a aquisicdo de veiculo para visita aos
clientes, pois ele podera ser alugado e até mesmo o espaco fisico para a prestacao
dos servigos por ser possivel a utilizacdo do espaco da prépria residéncia.

A organizagdo e o planejamento sdo essenciais para a Representagdo comercial,
portanto recomendamos que o empreendedor planeje seus gastos, crie um plano de
negocio e faca a gestdo do seu negécio de forma profissional.

13.

Toda representacdo comercial pressupde a organizacao de uma estrutura de
recursos humanos, rede de contatos e também planejamento para execucdo dos
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servigos.

Sendo, portanto, uma atividade que trabalha com conhecimento, capacidade de
persuasao, tem igualmente como qualquer outra atividade ou empresa a necessidade
de saber administrar e controlar seu Capital de Giro.

O capital de giro é o valor para custeio das atividades de representacdo comercial, tais
como as despesas operacionais rotineiras.

E o capital de giro que assegura que haja condi¢ées de comprar insumos para a
execuc¢do dos servigos, pagar os gastos com deslocamento, além do pagamento de
impostos, salarios e outras despesas operacionais.

Na atividade de representacdo comercial ele é regulado pelos prazos praticados pela
empresa, sao eles: prazos médios recebidos para pagamento de fornecedores (PMF) e
prazos médios concedidos a clientes (PMCC).

Sendo assim, quanto maior o prazo concedido aos clientes, maior sera sua
necessidade de capital de giro. Portanto € necessario saber o limite de prazo a ser
concedido e praticado ao cliente, melhorando desta maneira a necessidade de
imobilizacdo de dinheiro em caixa.

Se o prazo médio a ser praticado com os fornecedores, salérios, aluguel, impostos e
outros forem maiores que 0s prazos médios concedidos ao cliente para pagamento da
representacdo comercial, a necessidade de capital de giro sera positiva, ou seja, é
necessaria a manutencao de dinheiro disponivel para suportar as oscilagdes de caixa.

Dai a necessidade de documentar os processos financeiros, renegociar dividas, caso
as tenham, ter controle do fluxo de caixa e prezar sempre pela reducao de custos.

Nesse tipo de negécio, a necessidade de capital de giro pode representar cerca de
20% a 30% do investimento inicial. Este valor é s6 uma estimativa e podera variar
significativamente dependendo das particularidades do empreendimento definidos no
Plano de Negdcios.

Planeje de forma equilibrada o Capital de Giro atentando-se a alguns pontos basicos:

1. Atencdo as despesas e custos: Um ponto de muita importancia € trabalhar
constantemente pela reducdo das despesas e custos do negdcio. Para isso, €
importante que se desenvolva uma andlise profunda dessas contas para entender
onde os cortes podem ser realizados sem impacto na qualidade dos servicos.

2. Tenhadisciplina na gestdo financeira do nego6cio. Sabemos que gerir a parte
financeira da empresa € um trabalho um tanto quanto burocratico e macante. Mas néo
tem jeito, € importante ser chato e manter a disciplina no negécio, dai a necessidade
de anotar e controlar cada centavo que entra e sai da empresa,

3. Negocie os prazos de pagamento com seus fornecedores. E sempre bom
lembrar que o prazo de pagamento a fornecedores esta diretamente associado a
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necessidade de capital de giro, pois quanto antes se paga, mais rapidamente o
dinheiro sai do caixa. Assim, conseguir maior folga com os fornecedores sempre é
vantagem. Pagar rapido s6 é vantagem quando se tem um bom desconto;

4. Reveja as formas de recebimento. Em contrapartida, negociar com 0s seus
clientes também é boa forma de melhorar o caixa, pois possibilita & empresa receber
com maior agilidade.

Uma das causas mais comuns da falta de capital de giro € um grande descasamento
entre a hora de receber e 0 momento de pagar. Sabemos que seus concorrentes
talvez tenham condi¢des de pagamento facilitadas. Para compensar, uma das saidas
possa ser apostar nos diferenciais.

Invista em controles financeiros, tenha disciplina, acompanhe o fluxo de caixa, analise
relatorios financeiros.

Saiba quanto, e onde vocé gasta cada centavo, é aconselhavel reservar um percentual
do investimento total para composicao de seu Capital de Giro.

14. Custos

Uma representagdo comercial lida com diferentes empresas todos os dias, o tempo
todo. E isso quer dizer que se trata de um modelo de negdcio que depende
unicamente da aceitacdo de outras empresas (seu publico) para conseguir lucrar no
final do més.

O planejamento financeiro, é uma exigéncia para que uma empresa de representacao
comercial possa continuar funcionando com tranquilidade e seguranca, possibilitando
ao empresario — representante comercial — condi¢cdes de administrar seu
empreendimento e fazer as previsdes necessdrias, seja para gerar novos negocios,
seja para reduzir custos.

Para uma empresa de representagdo comercial destacamos 3 grupos de familias de
custos, séo eles, 0s custos variaveis, custos fixos e despesas comerciais.

Explorando cada um deles, de uma forma mais simples, podemos dizer que:

1 — Custos variaveis: Sao gastos que ocorrerdo em funcéo da prestacédo dos servicos
aos clientes, tais como:

L Deslocamentos;
L Insumos nas prestacdes destes servicos;
. . Materiais aplicados nos servicos.

2 — Custos Fixos: Ja os “Custos Fixos” sao todos o0s gastos que a empresa de tera
em sua operacéo, ndo relacionados diretamente a nenhum servico.
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Alertamos que a medida que 0s negdcios cresgcam um novo planejamento se faz
necessario e em consequéncia a estrutura e 0s custos aqui apresentados, devem ser
repensados e estruturados conforme o seu Plano de Negdcios.

Os valores apresentados a seguir sdo meramente referenciais, para fins de estimativa
dos custos fixos, variando de empresa para empresa, localizacdo regional e outras
variaveis.

A atividade de representacdo comercial pode ser executada pelo proprio dono,
portanto sua estrutura de custos no inicio de sua atividade é modesta. Para nosso
exemplo nos baseamos na estrutura de um MEI — Microempreendedor Individual,
gue pode contratar até 1 funcionario registrado.

Custos Fixos

Salarios *

R$ 1.000,00

Aluguel, taxa de condominio, IPTU **
R$ 900,00

Luz, telefone e acesso a internet

R$ 400,00

Produtos para higiene e limpeza

R$ 50,00

Despesas com material de escritorio
R$ 100,00

Contador

R$ 900,00

Propaganda e publicidade da empresa
R$ 500,00

Total

R$ 3.850,00

* Contratacdo de uma Auxiliar Administrativa. Incluir todos os encargos sobre os
salarios nessa conta.

** Chamamos a atencao para a possibilidade de reducéo significativa destes gastos
em especial para uma representacao comercial que esta iniciando, que é monta-lo em
espacos denominados “coworkings”

Coworkings - S&o espagos compartilhados de trabalho no qual vocé pode alugar um
posto fixo de trabalho (salas ou mesas), salas de reuniao ou até mesmo escritorios
virtuais, hospedando apenas o seu CNPJ. Economiza-se com energia elétrica, gastos
com telefonia, internet, além de ter toda uma estrutura para atendimento a seus
clientes.

3 — Despesas Comerciais: As “Despesas Comerciais” sdo 0s gastos que variam
conforme o volume de vendas e o volume de clientes.

Como exemplos destacamos:
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L Impostos diretos sobre as vendas (dependera diretamente do regime
tributério escolhido, consulte um contador);

L Comissdes de vendas (caso a empresa adote esta politica, definir seu
percentual);

L Taxas cobradas pelos meios de pagamento (cartées crédito/débito, boleto
bancério) caso sejam estas a forma de recebimentos.
Finalizando, organizar finangas € uma habilidade que qualquer pessoa pode — e deve —
desenvolver. Ter o controle financeiro na ponta do lapis € um diferencial para tornar
sua prética profissional a mais lucrativa possivel.

15.

O empreendedor de uma representacdo comercial, precisa estar atento as
oportunidades, especialmente aquelas que podem diversificar o seu negécio e
aumentar o valor médio gasto pelos clientes em seu estabelecimento.

Ao agregar valor que por definicdo € incluir inovacdes e diferenciais, a representagao
comercial aumentara as chances de o cliente escolher seus produtos e servicos em
relacdo a outros concorrentes.

Veja algumas dicas para agregar valor e diversificar sua representacao comercial:

. . Investir em pesquisas: Para agregar valor é fundamental investir tempo e
recursos em pesquisas. O processo de pesquisa economiza grandes esforgos futuros
em negociac¢des que nao teriam chance alguma de dar certo.

L Saber ouvir para entender o cliente: Entender as necessidades do cliente
é fundamental para que uma representacdo comercial consiga realizar excelentes
negociagdes. Saber ouvir é entender quais sdo 0s pontos ocultos de interesse do
cliente, quais séo seus valores e 0 que motiva a compra.

. . Objetividade e transparéncia: Os valores e objetivos precisam estar
totalmente transparentes no processo de negociagdo. O cliente precisa ter seguranca e
entender quais sdo as motivagcdes do representante comercial ao oferecer seus
produtos ou servicos.

L Paciéncia e moderacdo: No passado o mais importante era finalizar a
negociagao o mais rapido possivel, isso mudou, hoje o cliente tem a informacéo a seu
favor e forcar uma venda pode corromper o relacionamento com o cliente. Para
agregar valor € importante ser paciente, conhecer e moderar os processos de venda
para chegar ao final sem duvidas que comprometam novas negociagoes.

L De representante para consultor: No modelo atual, o representante
comercial tem o foco na experiencia do cliente. Para alcancar o papel de consultor o
representante precisa conhecer bem os seus produtos, saber todos os seus
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diferenciais, como esta o mercado, quais séo as tendéncias e mais do que isso, ele
precisa conhecer as expectativas do cliente com relacdo ao seu produto ou servico.

» Com estas dicas a representacdo comercial agregara valor aos processos de
vendas, mas é importante diversificar, veja estas dicas:

L Invista em estrutura: Uma empresa de representacgdo, precisa oferecer aos
seus representantes suporte técnico, equipe de apoio administrativo e tecnoldgico para
gue eles estejam motivados a enfrentar os desafios e trazer excelentes resultados.

L Faca da tecnologia um aliado: Foi o tempo que tudo era controlado em
uma planilha. Hoje a tecnologia tem um papel fundamental para a gestéo da
representagdo comercial e também para efetivacdo de vendas.

. . Invista em multicanais de vendas: A representacdo comercial precisa
atender o cliente por multicanais de comunicac¢éo, como telefone, WhatsApp, e-mail,
Facebook, Instagram etc.

. - Seja um treinador e estrategista em vendas: Treine sua equipe, apresente
estratégias, forme um time especializado em ganhar credibilidade junto aos clientes.
N&o espere a empresa representada oferecer treinamento, antecipe resultados.

L Defina sua lista de representadas: Ampliar as empresas representadas e
um excelente negocio, pois vocé conquista novas areas para crescer, aumenta sua
oferta de produtos ou servigos e pode conquistar novos clientes. Mas cuidado com a
ganancia de atender muitas representadas, seja seletivo e fique atendo a sua
estrutura. No intuito de atender todas, pode ficar sem nenhuma.

Estas sdo algumas acdes que podem ajudar a agregar valor e diversificar sua
representacdo comercial, mas € importante ressaltar que assim como qualquer outro
negocio é essencial estar atentos as novidades do mercado, ouvir seus clientes,
buscar diferencia e sempre oferecer o que ha de melhor no segmento.

16.

Os meios para divulgacdo de uma representacdo comercial variam de acordo com o
porte e o publico-alvo escolhido. Negdcios dessa natureza requerem contato pessoal e
ainda sao valorizados os atributos atitudinais e comportamentais dos representantes.
Nos primeiros meses de existéncia da empresa é fundamental o contato pessoal. Com
o crescimento da confianca por parte dos clientes os pedidos podem ser realizados por
multicanais de comunicacéo.

Algumas dicas importantes maximizar as a¢oes de divulgacao:

L Apresentacgao profissional: Desenvolva um conteudo explicativo sobre o
que vocé tem a oferecer e quem € voce. Defina os principais servi¢cos que oferta de
forma clara, aponte clientes atendidos e exponha seus valores e objetivos.

L Redes sociais: Os perfis sociais, atualmente sédo os melhores meios de
divulgacao de servicos e profissionais. Explore ao maximo todos os canais de
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distribuic@o nas redes sociais — Facebook, LinkedIn, Instagram, Twitter e outros que
promovem a visibilidade profissional e de servicos.

L Site Empresarial: O site é seu espaco individual para mostrar quem € vocé,
suas representadas e seus diferenciais. Um site bem montado, com aspectos
profissionais, pode engajar melhor seus potenciais clientes e passar confiabilidade.
Seu site deve estar associado a todas as suas redes sociais.

L Network: A melhor forma de aumentar sua rede € patrticipar de feiras,
palestras e encontros profissionais, mas lembre-se, o foco aqui é criar um vinculo
profissional e nunca esqueca do seu cartdo de visita.

* Invista tempo para conhecer todas as alternativas de divulgag&o. Os clientes e
novas empresas e fornecedores, ndo irdo até sua representacdo sem um esforgo de
divulgacéo. Atualmente existem inimeras estratégias de divulgacao gratuitas outras
gue podem ser feitas com baixo investimento. E lembre-se que n&o existe uma regra: o
gue funciona para um nicho de neg6cio, pode nao funcionar para outro. Por isso, é
importante planejar as a¢des e conhecer cada vez mais o publico que se deseja atingir.

17.

As informag®es fiscais e tributarias seréo diferenciadas em decorréncia da opgéo do
regime tributério escolhido pelo empreendedor.

Exemplo 1: Representacdo Comercial optante do SIMPLES Nacional

O segmento de REPRESENTACAO COMERCIAL, assim entendido pela CNAE/IBGE
(Classificacdo Nacional de Atividades Econdmicas) 4619-2/00

Como atividade de exploracédo de representantes comerciais e agentes do comércio de
mercadorias em geral, isto €, sem predominancia de mercadorias ou grupo de
mercadorias especificas, podera optar pelo SIMPLES Nacional - Regime Especial
Unificado de Arrecadacao de Tributos e Contribuicbes 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 e R$
4.800.000,00 (quatro milhdes e oitocentos 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 contribuicoes,
por meio de apenas um documento fiscal — o DAS (Documento de Arrecadagéo do
Simples Nacional), que é gerado no

Portal do SIMPLES Nacional:
http://www8.receita.fazenda.gov.br/SimplesNacional/

* IRPJ (imposto de renda da pessoa juridica);
* CSLL (contribuicao social sobre o lucro);

Ideias de Negécios | www.sebrae.com.br

<
(1)
-
o
jab}
Q.
o
~
~
~
m
(72}
—
-
c
—
c
=
QD
~
U
(1%
n
(]
o
=
-~
m
QO
=
©
QD
3
(1)
5
—
o
(72}
~
~
~
~
~
=
<
D
n
="
3
1)
>
—
(@)
~
~
O
c
(]
—
(@)
(2]
~
~
~



https://cnae.ibge.gov.br/?view=subclasse&tipo=cnae&versao=10.1.0&subclasse=4619200&chave=4619200
http://www.planalto.gov.br/ccivil_03/leis/lcp/lcp123.htm
http://www.planalto.gov.br/ccivil_03/leis/lcp/lcp123.htm
www.sebrae.com.br

|
|
s EB RA E Servico Brasileiro de Apoio as
Micro e Pequenas Empresas
.

PIS (programa de integragéo social);

COFINS (contribuicdo para o financiamento da seguridade social);

ISSQN (imposto sobre prestacéo de servigcos de qualquer natureza)

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

Conforme a Lei Complementar n°® 123/2006 e alteracfes, este ramo de atividade é
tributado pelo anexo V do SIMPLES Nacional e as aliquotas variam de 15,5% a 30,5%,
dependendo da receita bruta auferida pelo negécio. O anexo V esta sujeita a avaliacao
da aplicacdo do fator R, com aliquotas menores, trazendo uma economia tributaria
para a empresa. Consulte a orientacdo de um contador sobre a sistematica do fator R.
No caso de inicio de atividade no préprio ano-calendario da opgéo pelo SIMPLES
Nacional, para efeito de determinag&o da aliquota no primeiro més de atividade, os
valores de receita bruta acumulada devem ser proporcionais ao numero de meses de
atividade no periodo.

Exemplo 2: Loja de Animais - Pet Shop NAO optante do SIMPLES Nacional

Alguns empreenderes podem néo optar pelo Simples Nacional, ou o tipo de atividade
nao é permitido, veja o anexo do Comité Gestor do Simples Nacional - Resolucéo
CGSN n° 119, de 19 de dezembro de 2014

Para estes casos h& os regimes de tributagéo abaixo:

1 - Lucro Presumido: E a apuracéo do tributo sobre o lucro que se presume através
da receita bruta de vendas de mercadorias e/ou prestacdo de servigos. Trata-se de
uma forma de tributacéo simplificada utilizada para determinar a base de calculo dos
tributos sobre o lucro das pessoas juridicas que ndo estiverem obrigadas a apuracao
pelo Lucro Real. Nesse regime, a apuracao dos tributos € feita trimestralmente.

A base de célculo para determinac¢&o do valor presumido varia de acordo com a
atividade da empresa. Sobre o resultado da equacgéo: Receita Bruta x 32%, aplica-se
as aliquotas de:

IRPJ - 15%.

Podera haver um adicional de 10% para a parcela do lucro que exceder o valor de R$
20 mil, no més, ou R$ 60 mil, no trimestre, uma vez que o imposto é apurado
trimestralmente;

CSLL - 9%.

N&ao ha adicional de imposto.

Ainda incidem sobre a receita bruta os seguintes tributos, que sdo apurados
mensalmente:

PIS - 0,65%

sobre a receita bruta total;

COFINS - 3%

sobre a receita bruta total.

2 - Lucro Real: E o céalculo do tributo sobre o lucro liquido e a empresa realmente
obteve no periodo de apuracao, ajustado pelas adi¢cfes, exclusées ou compensacdes
estabelecidas em nossa legislagéo tributaria. Este sistema é o mais complexo, mas
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podera ser mais vantajoso em comparagdo com lucro presumido e por isso, deveréa ser
bem avaliado por um contador. As aliquotas para este tipo de tributacéo séo:

IRPJ - 15%.

Sobre a base de célculo (lucro liquido). Havera um adicional de 10% para a parcela do
lucro que exceder o valor de R$ 20 mil, multiplicado pelo nimero de meses do periodo.
O imposto podera ser determinado trimestralmente ou anualmente;

CSLL - 9%.

determinada nas mesmas condicfes do IRPJ;

Ainda incidem sobre a receita bruta os seguintes tributos, que sédo apurados
mensalmente:

PIS - 1,65%

sobre a receita bruta total, compensavel,

COFINS - 7,65%

sobre a receita bruta total, compensavel.

Incidem também sobre a receita bruta o imposto municipal:

ISSQN - Em regra geral, as aliquotas variam conforme cada municipio, entre 2% e 5%.

Além dos impostos citados acima, sobre a folha de pagamento incidem as
contribuicdes previdenciarias e encargos sociais (tanto para o lucro real quanto para o
lucro presumido):

INSS - Valor devido pela Empresa - 20% sobre a folha de pagamento de salarios,
pro-labore e autbnomos;

INSS - Autbnomos - A empresa devera descontar na fonte e recolher entre 11% da
remuneracao paga ou creditada a qualquer titulo no decorrer do més a autbnomos,
observado o limite maximo do salario de contribuicdo (o recolhimento do INSS sera
feito através da Guia de Previdéncia Social -

GPS).

RAT — Risco de Ambiente do Trabalho — de 1% a 3% sobre a folha de pagamento de
salarios dependendo do grau de risco da atividade econdmica, recolhida junto com a
guia de INSS.

INSS Terceiros — Contribuicdes Sociais recolhidas junto com a guia de INSS,
calculada sobre a folha de pagamento com aliquota entre 0,8% a 7,7% dependendo da
atividade econdmica, destinadas aos servi¢os sociais e de formacao profissional tais
como: SESI, SESC, SENAI, SEBRAE, Incra, dentre outros.

FGTS - Fundo de Garantia por tempo de servico, incide sobre o valor da folha de
salarios a aliquota de 8%.

Recomendamos que o empreendedor consulte sempre um contador, para que ele o
oriente sobre 0 enquadramento juridico e o regime de tributagdo mais adequado ao
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Seu caso.

18. Eventos

O empreendedor que deseja atuar com representacdo comercial, deve estar sempre
em contato com as entidades e associacdes para obter informagdes sobre os eventos
relacionados segmento.

Os eventos como feiras, rodada de negdcios, congressos, etc., sdo muito importantes
para que o empresario se mantenha atualizado sobre as tendéncias de mercado, tendo
a oportunidade de conhecer novos produtos e tecnologias, novos fornecedores e
realizar parcerias, ou seja, ter novas oportunidades para fazer bons negocios.

L Expo Brasil Feiras
http://www.expobrasilfeiras.com.br/home.asp

L Feiras do Brasil
http://www.feirasdobrasil.com.br/revista.asp?area=noticias&codigo=62124+"

. - Feiras de negécios
http://feirasenegocios.com.br/eventos/

. - Agrishow
https://www.agrishow.com.br/pt/Home.html

. . Feiplastic
https://www.feiplastic.com.br/pt-br.html

. . Expovendamais
https://www.expovendamais.com.br/

. . Feira do Mercado Promocional - Brazil Promotion
https://www.brazilpromotion.com.br/

L Confere - Eventos
http://www.confere.org.br/eventos.html
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L Feira do Empreendedor Sebrae
A feira serd uma excelente oportunidade para fechar novos negdcios e estar
totalmente atualizado com o que ha de mais novo no mundo empresarial.

https://feiradoempreendedor.sebraesp.com.br/

Selecionamos alguns dos eventos importantes para 0 segmento de representacao
comercial, € fundamental que o empreendedor, procure eventos, feiras e palestras que
agreguem valor ao seu negdcio e aos profissionais envolvidos.

19.

As representa¢cOes comerciais precisam buscar em seu estado e municipio os
sindicados do setor que estao representando.

Conhecer as principais entidades do setor é fundamental para buscar informacdes,
manter-se atualizado e ter o amparo necessario em situagées mais complexas.

LI Representantes Brasil
http://www.representantes.org.br/?oportunidades&cpt=11&list

L Conselho Federal dos Representantes Comerciais - CONFERE
http://www.confere.org.br/

L PROCON -Coordenadoria de Protecéo e Defesa do Consumidor
http://www.procon.sp.gov.br/texto.asp?id=1146

20.

N&o existem normas técnicas especificas que regulamentem este segmento
empresarial. As normas técnicas sdo documentos de uso voluntério, 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 destinacéo final), mas também podem estabelecer
procedimentos, padronizar formas, dimensdes, tipos, usos, fixar classificagbes ou
terminologias e glossérios, definir a maneira de medir ou determinar as caracteristicas,
como os métodos de ensaio.
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As normas técnicas sao publicadas pela Associagdo Brasileira de Normas Técnicas —
ABNT. O empreendedor deverd verificar as normas técnicas da ABNT relacionadas
com os produtos que fardo parte do seu catalogo.

A norma técnica NBR ISO 10002 — Gestao da Qualidade — Satisfacao do Cliente. —

Diretrizes para o tratamento de reclamacgfes nas organizacdes - é aplicavel as
empresas de representacdo comercial.

21.

O segmento de representacdo comercial, evoluiu e conhecer 0s principais termos e
ou neologismos criados para o negdcio é importante para manter-se atualizado.

Nos links abaixo o empreendedor conhecera as principais referéncias do setor:

L Termos de vendas que vocé precisa conhecer!
https://www.dnadevendas.com.br/blog/termos-de-vendas-atualizados/

L Os 55 termos de vendas mais importantes para profissionais da area
comercial
https://www.agendor.com.br/blog/termos-de-vendas/

. . Glossario de termos técnicos para marketing e vendas
https://www.exactsales.com.br/academia-exact-blog/termos-tecnicos-vendas-e-
marketing

L 62 termos de vendas que todo profissional da area precisa conhecer
https://meetime.com.br/blog/vendas/termos-de-vendas/

22.
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O candidato a empresario no segmento representacdo comercial, deve entrar nesse
negadcio consciente de que enfrentara uma concorréncia expressiva e por isso mesmo
tera que se dedicar bastante, principalmente, no inicio das atividades do novo
empreendimento, tanto na parte comercial, quanto na parte operacional e de gestao
administrativo e financeira da empresa.
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Faca um planejamento para o negocio visando o desenvolvimento e crescimento
deste, para isso destacamos 0s seguintes pontos a serem trabalhados:

1 - Invista na qualidade do atendimento ao cliente — O foco no cliente é o principal
diferencial das representacfes de sucesso.

2 - Procure fidelizar o cliente com acdes de pés-venda — A remessa de cartbes de
aniversario, comunicacdo de novos servi¢os e novos produtos ofertados, contato
telefénico para lembrar os eventos e as atividades que podem trazer beneficios aos
clientes.

3 —Invista em suporte ao cliente — Quanto o representante esta no campo, alguém
precisa atender o cliente, responder duvidas, fazer pedidos etc. Investir em suporte é
garantir a fidelizac&o do cliente e principalmente aumentar as vendas.

4 — Aumente a frequéncia de contatos virtuais — Com o aumento de clientes fica
impossivel visitar todos com a mesma frequéncia, a Unica saida é montar uma
estratégia de contatos virtuais. O importante é mostrar ao cliente que esta na ativa e
gue presencialmente ou a distancia esta a disposi¢do para atende-lo.

5 — Aposte em uma estratégia de marketing - Inclua andlise diagndstico, analise
SWOT, definicao de objetivos, opcdes estratégicas, marketing-mix e plano financeiro.

6 — Diversifique e agregue valor — Apresente ao seu cliente vantagens e beneficios
gue o produto ou servico pode proporcionar. Diversifique seu mix e area de atuagéo
com novas representacoes.

Mesmo que a opc¢ao seja uma pequena representacdo comercial, € fundamental
colocar em pratica todos os itens destacados, isso permitira maior velocidade nas
decisbes, reduzira as possibilidades de erro e com certeza aumentara as chances de
sucesso.

23.

O empreendedor que deseja montar uma representacdo comercial, precisa possuir
caracteristicas relacionadas as funcfes que seréo exigidas no dia a dia do negdcio.
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1 — Caracteristicas que diferenciam um representante comercial:

L Ter equilibrio pessoal diante de situacdes inesperadas;
. . Experiéncia ou conhecimento em técnicas de vendas;
L Ser ético e agir com base e valores pessoais;

L Ter empatia e identificar-se com o cliente;
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Capacidade de liderar equipes;

Capacidade de planejar e gerir atividades técnicas;
Conhecimento e habilidades administrativas;
Conhecimento em técnicas comerciais e de marketing;
Capacidade de estabelecer vinculos com os clientes;
Conciliador entre apresentacao técnica e utilizacdo pratica.

2 - Para uma boa negociagdo é essencial que o representante possua as seguintes
caracteristicas:

Ter carisma pessoal;

Comunicar-se de forma clara e objetiva;

Preocupar-se com questdes que envolvem o bem-estar do cliente;
Ser cordial em todos os momentos da negociagéo;
Comportamento de parceria entre cliente e representada.

3- Para uma boa administracdo sdo competéncias fundamentais:

Cumprir compromissos funcionais;

Assiduidade e pontualidade;

Compromisso com prazos e tarefas;

Disponibilidade de tempo para reuniées de planejamento;
Disposigéo para organizar e documentar as informagdes de clientes.

Um empreendedor "sabera aprender o que for necessario para a criacao,

desenvolvimento e realizacdo de sua visdo". (DOLABELA, 1999 p. 70). Considerando-

se esta afirmativa, percebe-se em qualquer area que se deseje atuar é preciso estar
disposto a aprender. Para aumentar as chances de sucesso é fundamental que o
empreendedor desenvolva as competéncias e habilidades relacionadas ao negdcio.

24.

+ AS TENDENCIAS para o mercado de consumo em 2020 — prepare-se para o
consumidor ultradindmico. Startupi, 2019. Disponivel em:

<https://startupi.com.br/2019/03/as-tendencias-para-o-mercado-de-consumo-em-2020-
prepare-se-para-o-consumidor-ultradinamico/>. Acesso em: 30 de setembro de 2019.
« BRUSTOLIN, Vanessa Etapas do processo de vendas para Representantes: Tudo

gue voceé precisa saber. Pedidopro, 2017 Disponivel em:

http://blog.pedidopro.com.br/processo-de-vendas-para-representantes/>. Acesso em:

30 de setembro de 2019.

« CAETANO, Marcelo 7 aspectos fundamentais de uma representacdo comercial de
sucesso. marcelocaetano, 2019. Disponivel em: <https://www.marcelocaetano.com/7-

aspectos-fundamentais-de-uma-representacao-comercial-de-

sucesso/?gclid=Cj0KCQjwoKzsBRC5ARISAITcwXFuV7gGIUbmKpCSdcN2vPyZEOIUS

vzP-jmsesPhwvzls1sE7xIhOG4aAn9o0EALwW_wcB>. Acesso em: 30 de setembro de
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Accecontabilidade, 2017. Disponivel em:
<https://accecontabilidade.com.br/mentalidade-empreendedora-positiva-para-
representantes-comerciais/>. Acesso em: 30 de setembro de 2019.

 MUDANCA no papel do Representante Comercial. Digitalbird, 2019. Disponivel
em: <http://www.digitalbird.com.br/mudanca-no-papel-do-representante-comercial/>.
Acesso em: 30 de setembro de 2019.

* PAULILLO, Julio. Representante comercial 2.0: Qual é o papel do novo vendedor.
Transformacaodigital, 2019. Disponivel em:
<https://transformacaodigital.com/representante-comercial-20-o0-papel-do-novo-
vendedor/>. Acesso em: 30 de setembro de 2019.

* PRIMEIROS resultados da pesquisa que vai mapear o mercado de representagéo
comercial no Brasil. Vendamais,2016. Disponivel em:
<https://www.vendamais.com.br/resultados-pesquisa-representacao-comercial/>.
Acesso em: 30 de setembro de 2019.

« QUANTO ganha um Representante Comercial?. Guiadacarreira, [s.d]. Disponivel
em: <https://www.guiadacarreira.com.br/salarios/quanto-ganha-um-representante-
comercial/>. Acesso em: 30 de setembro de 2019.

« REPRESENTACAO Comercial: Como representar as melhores empresas do
mercado? Accecontabilidade, 2017. Disponivel em:
<https://accecontabilidade.com.br/como-representar-as-melhores-empresas-do-
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de-representante-comercial/+http://blog.meuspedidos.com.br/6-dicas-para-evoluir-na-
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Disponivel em:<https://www.agendor.com.br/blog/representante-comercial-o-que-faz/>.
Acesso em: 30 de setembro de 2019.

25.

O empreendedor pode buscar junto as agéncias de fomento linhas de crédito que
possam ser utilizadas para ajuda-lo no inicio do negécio. Algumas instituicées
financeiras também possuem linhas de crédito voltadas para o0 pequeno negécio e que
sao lastreadas pelo Fundo de Aval as Micro e Pequenas Empresas (Fampe), em que 0
Sebrae pode ser avalista complementar de financiamentos para pequenos negdécios,
desde que atendidas alguns requisitos preliminares. Maiores informac¢des podem ser
obtidas na pagina do Sebrae na web.
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Consulte também:

L Proger Urbano Capital de Giro
. . Cartdao BNDES
. . Microcrédito Produtivo Orientado Caixa
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26.

Ao empreendedor ndo basta vocacéo e forca de vontade para que o negdcio seja um
sucesso. Independentemente do segmento ou tamanho da empresa, necessario que
haja um controle financeiro adequado que permita a mitigacéo de riscos de insolvéncia
em razdo do descasamento continuo de entradas e saidas de recursos. Abaixo, estao
listadas algumas sugestdes que auxiliardo na gestao financeira do negécio:

L Fluxo De Caixa: Em uma representagdo comercial, € fundamental
controlar as despesas da empresa, isso é realizado por meio do acompanhamento
continuo da entrada e da saida de dinheiro através do fluxo de caixa. Esse controle
permite ao empreendedor visdo ampla da situacao financeira do negdcio, facilitando a
contabilizacdo dos ganhos e gestdo da movimentagéao financeira.

L Capital de Giro: O periodo entre a prestacdo de servico e o recebimento,
pode ser longo e a necessidade de recursos sera suprida pelo capital de giro. No
entanto, ter esse recurso disponivel ndo é suficiente porquanto ser premissa sua boa
gestdo, ou seja, somente devera ser utilizado para honrar compromissos imediatos ou
lidar com problemas de dltima hora.

L Principio da Entidade: O patrimbénio da empresa néo se mistura com o de
seu proprietario. Portanto, jamais se deve confundir a conta pessoal com a conta
empresarial, isso seria uma falha de gestado gravissima que pode levar o negécio a
bancarrota. Ao ndo separar as duas contas, a lucratividade do negdcio tende a nao ser
atingida, sendo ainda mais dificil reinvestir os recursos, gerados pela prépria operacao.
E o caminho certo para o fracasso empresarial.

. . Despesas: Assim como a maioria dos negdcios, as representacdes
comerciais possuem despesas fixas e variaveis que deverdo ser horadas para evitar
problemas futuros. Embora pequenas, o0 seu controle é essencial para que nédo
reduzam a lucratividade do negdcio.

L Reservas/Provis@es: No caso das representacdes comerciais a
necessidade de provisdes para troca de equipamentos eletrénicos ou aquisicdo de
sistema modernos é uma necessidade deste modelo de negécio. Este recurso
funcionara como um fundo de reserva.

. - Empréstimos: Poderao ocorrer situacdes em que o empresario necessitara
de recursos para alavancar os negocios. No entanto, ndo devera optar pela primeira
proposta, mas estar atento ao que o mercado oferece, pesquisando todas as opcdes
disponiveis. Deve te cuidado especialmente com as condi¢cdes de pagamento, juros e
taxas de administracdo. A palavra-chave é renegociagdo, de forma a evitar maior
incidéncia de juros.

L Objetivos: Definidos os objetivos, deve-se elaborar e implementar os planos
de acéo, visando amenizar erros ou definir ajustes que facilitem a consecucao dos
objetivos financeiros estabelecidos.

. . Utilizacdo de Softwares: As novas tecnologias sao de grande valia para a
realizacao das atividades de gerenciamento, pois possibilitam um controle rapido e
eficaz. O empreendedor podera consultar no mercado as mais variadas ferramentas e
escolher a que mais adequada for a suas necessidades.
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27.

O empreendedor que deseja atuar no segmento de representacdo comercial, pode
aproveitar todas as ferramentas de gestdo e conhecimento criadas para ajudar a
impulsionar o seu negdcio. Para consultar a programacao disponivel em seu estado,
entre em contato pelo telefone 0800 570 0800.

Confira as principais opc¢des de orientacdo empresarial e capacitagdes oferecidas pelo
Sebrae:

. . Cursos online e gratuitos
1 - Para desenvolver o comportamento empreendedor

« Empretec - Metodologia da Organizacdo das Na¢des Unidas (ONU) que
proporciona o amadurecimento de caracteristicas empreendedoras, aumentando a
competitividade e as chances de permanéncia no mercado.

2 - Para quem quer comecgar o préprio negdcio

As solugbes abaixo sdo uteis para quem quer iniciar um negocio. Pessoas que ndo
possuem negaocio préprio, mas que querem estruturar uma empresa. Ou pessoas que
tem experiéncia em trabalhar por conta prépria e querem se formalizar

« Plano de Negdcios - O plano ir4 orienta-lo na busca de informac¢6es detalhadas
sobre o0 ramo, os produtos e 0s servigos a serem oferecidos, além de clientes,
concorrentes, fornecedores e pontos fortes e fracos, construindo a viabilidade da ideia
e na gestédo da empresa.

3 - Para quem quer inovar

« Ferramenta Canvas online e gratuita - A metodologia Canvas ajuda o
empreendedor a identificar como pode se diferenciar e inovar no mercado.

» Sebraetec - O Programa Sebraetec oferece servicos especializados e
customizados para implantar solucdes em sete areas de inovacdo. ALI - O Programa
Agentes Locais de Inovacgéo (ALI) € um acordo de cooperacao técnica com o CNPq,
com o objetivo de promover a prética continuada de agfes de inovagado nas empresas
de pequeno porte.

Ideias de Negécios | www.sebrae.com.br

<
D
-
o
jab)
Q.
o
~
~
~
[T
(7))
—
-
c
—
c
-
j<b)
~
U
D
0
0
(@)
=
~
M
QO
=
©
Q
=
D
>
—
(@)
(7]
~
~
~
~
~
=]
<
D
n
=
3
D
>
—
(@)
~
S~
@)
c
n
—
(@)
(2}
~
~
S~
~
[Tl
<
D
>
—
(@)
(7]
~
S~
~
~
~
~



http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/cursosonline
http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/cursosonline
http://goo.gl/SD5GQ9
http://goo.gl/odLojT
https://www.sebraecanvas.com/#/
http://goo.gl/kO3Wiy
http://goo.gl/3kMRUh
www.sebrae.com.br

|
|
s EB RA E Servico Brasileiro de Apoio as
Micro e Pequenas Empresas
.

28.

L Conselho Federal dos Representantes Comerciais - CONFERE
L PROCON -Coordenadoria de Protecéo e Defesa do Consumidor
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