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LOJA DE SEX SHOP

FICHA TECNICA

Setor da Economia : terciario

Ramo de Atividade : comércio

Tipo de Negdcio : comercializagao de produtos eroticos e lingerie

Produtos Ofertados/Produzidos : lingeries, vibradores, bonecas inflaveis,
cosmeéticos, bijuterias, miudezas como chaveiros e preservativos, fitas de video,
chocolates e vitaminas, entre outros.

Investimento Inicial : R$ 89 mil.

Area Minima : 40 m?

APRESENTACAO

Atender as necessidades sensuais das pessoas tornou-se um excelente negocio,
pois o setor erdtico brasileiro cresce em média 15% ao ano. A mudanga coincide
com a abertura de lojas mais freqlentaveis e com um visual menos agressivo. Uma
butique sensual: é assim que alguns empresarios definem o formato da loja de Sex
Shop. Ela parece vender sé lingerie, mas em seu interior sdo comercializados
produtos erdticos diversos.

MERCADO

Mesmo com a estagnagdo da economia brasileira nos ultimos anos, o mercado
erotico, que engloba a venda e o consumo de produtos ligados ao sexo, nao para
de crescer. Os produtos com fabricagdo nacional representam 45% do mercado
erotico, segundo dados da Associagao Brasileira das Empresas do Mercado Eroético
e Sensual (Abeme); setor cresceu 17% em 2010. A China, lider em exportagao para
o Brasil em diversos setores, como o de eletroeletrdnicos, participa deste mercado
com 30% dos itens comercializados. No mercado mundial, 70% dos produtos
disponiveis s&do chineses.

De acordo com Paula Aguiar, presidente da ABEME, os numeros demonstram a
forca do mercado nacional nesse setor e € um reflexo do aumento no numero de
consultoras que vendem por catalogo e atendem principalmente as classes C e D,
que buscam pregos mais baixos. Para se ter ideia, em 2006 — quando surgiram os
primeiros catologos com produtos sensuais e eroticos — eram apenas 300
consultoras. Hoje esse numero chega a 40 mil. O aumento € creditado a adesé&o das
distribuidoras de catalogos de produtos para casa e de beleza, que aderiram aos
novos catalogos em 2007.

Com o lancamento do filme 'De pernas para o ar', no inicio do ano, a procura tem
aumentado ainda mais. O filme conta a historia de uma executiva que, apods ser
demitida, entra para o ramo de venda porta a porta de produtos erdticos. Ele
estimulou muito a venda dos produtos.

O setor de produtos eréticos e sensuais registrou um movimento de R$1 bilhdo no
ano passado. Em todo o mundo, o crescimento foi de 30%. O Brasil ja ocupa a
terceira posigao nas vendas diretas e gera 100 mil empregos diretos e indiretos. Ja
sdo 10 mil pontos de vendas em todo o pais. As vendas diretas, feitas por catalogos
ou por meio de redes sociais e outros sites, aumentaram 17,2% e atualmente
representam 18% desse mercado. As lojas fisicas detém 25%, enquanto a
comercializagdo via internet ainda domina o setor, com 57% de participagao.

Antes de entrar no mercado, € importante conhecer as caracteristicas dos seus
futuros clientes, porque preferem comprar tais produtos, quando fazem suas
compras e quais sdo suas tendéncias de consumo séo avaliacdes essenciais para o

www.es.sebrae.com.br



Péagina 2 de 10

sucesso do seu empreendimento.

Destacam-se hoje, as mulheres liderando as compras, com 80%. Com idade
variavel de 25 a 50 anos, elas estdo mais desinibidas e, para preservar sua
individualidade, empresarios chegam a atender suas clientes em horarios marcados.
Especialistas do ramo fazem ligagédo entre o aumento do consumo desses produtos
pelo publico feminino ao seriado americano Sex and the City. O seriado, em que
quatro amigas discutiam abertamente sobre suas experiéncias sexuais, tornou-se
febre em todo o mundo, e ndo havia telespectadora que nio se identificasse com
pelo menos uma das personagens: a executiva bem-sucedida, a casada recatada, a
mulher em busca do principe encantado ou a namoradeira assumida. Em comum,
todas s6 pensavam "naquilo". Na vida real, as mulheres bem informadas e de alto
poder aquisitivo passaram a invadir o mundo das sex shops, antes frequentadas
basicamente pelos homens. Ja os homens e o publico GLS (Gays, Lésbicas e
Simpatizantes) dividem igualmente os restantes 20%.

LOCALIZAGAO

A escolha do local e do espaco fisico necessario para instalar seu negécio é uma
decisao muito importante para o sucesso do empreendimento. O local deve oferecer
infra-estrutura adequada e condicdes que propiciem o seu desenvolvimento. E
fundamental avaliar a facilidade do acesso a partir do perfil de sua clientela, uma
vez que nao adianta oferecer amplo estacionamento e estar longe de pontos de
Onibus se este for o meio de transporte predominantemente utilizado por eles.

Como esse tipo de comércio ainda é visto com preconceito por muita gente, o
empreendedor deve fazer uma cuidadosa analise do local onde o0 negdcio sera
instalado, a fim de evitar atritos com a vizinhanca. Em Sao Paulo, por exemplo, as
lojas localizam-se em bairros nobres.

As atividades econdmicas da maioria das cidades sdo regulamentadas pelo Plano
Diretor Urbano (PDU). E essa Lei que determina o tipo de atividade que pode
funcionar em determinado local. A consulta de local junto a Prefeitura é o primeiro
passo para avaliar a implantagcdo de sua Loja de Sex Shop. Na Prefeitura de Vitéria
o PDU é fornecido a partir de consulta no site.

ESTRUTURA

A estrutura basica deve contar com uma area minima de 40m?. A decoracao deve
ser uma das maiores preocupagdes, com o objetivo de atender as expectativas do
exigente publico.

EQUIPAMENTOS

Os equipamentos basicos sao: balcdes para exposi¢cao; prateleiras; vitrinas e
manequins; espelhos; aparelhos de ar condicionado; ECF — Emissor de Cupom
Fiscal, Computadores, telefone, etc.

Informatizacdo: uma empresa informatizada tem grandes chances de sair na frente
do concorrente. Além de facilitar os processos, garantem a seguranga na tomada de
decisdes, melhora a produtividade e diminui os gastos. Escolha um projeto
abrangente que atenda toda a empresa, desde o gerenciamento de conteudo para
websites, até os controles administrativos (financeiro, estoque, caixa, cadastro de
clientes, etc.), passando pela automacgao inclusive: impressoras de grande porte e
sistema de cédigo de barras, etc.

INVESTIMENTO
O investimento varia muito de acordo com o porte do empreendimento.
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Considerando uma loja de pequeno porte, montada numa area de 40m?, sera
necessario um investimento de R$89mil aproximadamente. O investimento abrange
as instalagdes, estoque de produtos, despesas de abertura da empresa e reserva
de seguranga. Desse capital, sdo utilizados recursos para compra de uma linha
telefébnica e dois computadores, uma moto para entrega em domicilio e venda pela
Internet.

Obs.: os valores apresentados sdo indicativos e servem de base para o empresario
decidir se vale ou ndo a pena aprofundar a analise de investimento.

PESSOAL

Na hora de selecionar as pessoas que irao trabalhar na sua empresa, vocé deve
levar em consideracdo as habilidades especificas exigidas para cada tipo de
atividade que desenvolverédo. Na area de vendas, saber ouvir, ter boa vontade, ser
persistente e flexibilidade, sdo mais relevantes. Dessa forma, os vendedores devem
ser muito bem treinados para mostrar o uso e as caracteristicas dos produtos sem
chocar os clientes e vencer a inibicdo dos frequentadores de primeira viagem.
Discricao e facilidade para lidar com pessoas também sao importantes. Mas existem
caracteristicas que sdo comuns a profissionais de todas as areas: pessoas felizes
com a vida, criativas, ageis, prestativas e que tenham iniciativa. Essas
caracteristicas podem ser desenvolvidas através de treinamentos periodicos,
lembrando que n&o sé os funcionarios e gerentes devem ser treinados, mas
também, o dono do empreendimento deve sempre se atualizar para se manter
competitivo no mercado.

PROCESSOS PRODUTIVOS

Ao investir numa loja de Sex Shop, o empresario devera possuir conhecimento do
setor e nogdes basicas sobre gestdo de estoques, ja que esse tipo de comeércio
pode ter até 8.000 itens. Dentre os principais, estdo a disposi¢cao dos comerciantes:
lingeries; vibradores; bonecas inflaveis; cosméticos; bijuterias; miudezas como
chaveiros e preservativos; fitas de video; produtos de uso medicinal; chocolates e
vitaminas; assim como tudo o que se relaciona a fantasias eroticas.

Diante dessa gama de produtos, um dos destaques € a linha de cosméticos,
composta por gel, pomadas, cremes e logdes excitantes que, segundo empresarios
do ramo, representam cerca de 40% do volume de vendas.

Pesquisas dao conta de que os sex-shops tém, em média, 700 diferentes itens, com
valores que variam de R$ 3 a R$ 2 mil. Porém, é possivel iniciar com um estoque de
400 itens. O segredo é ter sempre novidades, como as cabines individuais em que o
cliente usa para assistir a filmes eréticos por oito minutos. Outros produtos como
coleiras, com tachas de metal, que jamais poderiam ser aproveitadas pelo cdozinho
da familia, sdo itens obrigatdrios nas sex-shops.

Quando o comprador é mulher, a preferéncia recai sobre outros itens. O primeiro
sdo calcinhas comestiveis, feitas de um material gelatinoso nos sabores cereja,
chocolate e morango. O segundo da loja sdo as lingeries decotadas e
transparentes, nas cores preta e vermelha, explosivamente sensuais.

Dentre os produtos mais procurados (principalmente, por catalogo), destaca-se
ainda a linha de vibradores. Ja na linha de confecg¢des erdticas, as fantasias — de
enfermeira, médica e colegial — sao as mais procuradas.

Diante do exposto, torna-se fundamental que o empreendedor, antes de iniciar as
atividades, visite empresas e feiras do setor, além de instruir-se sobre a gestdo de
estoques, através do contato com fornecedores de software e da participagdo em
treinamentos sobre o tema.

www.es.sebrae.com.br
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Por fim, uma dica é investir no ambiente da loja e no bom atendimento, fazendo com
que o cliente se sinta a vontade. Aconselha-se, conforme a localizagdo da loja e a
legislacdo especifica, que o empreendedor ndo promova a exposigao dos produtos
de forte impacto, como filmes que tenham imagens de sexo ou modelos de zonas
erdgenas, evitando também técnicas e meios de divulgagdo considerados como
atentatérios a moral e aos bons costumes.

DIVULGACAO

O ditado popular diz que “a propaganda é a alma do negdcio”, mas a gente pode
continuar dizendo que os "musculos" também sao importantes. Assim, entendemos
que dotar os clientes internos (funcionarios, os "musculos" do negdcio) de
informacdes sobre os produtos oferecidos € a chave para vendé-los ao cliente
externo. Voltando a "alma do negécio", concluimos que para atingir o consumidor e
garantir as vendas, vocé deve planejar o seu marketing. E como fazer isso? A
primeira sugestdo € fazer uma analise da sua realidade: identifique quais sdo os
custos de seus servigos, adapte-os e busque a otimizacdo de sua alocagao.
Mantenha seus consumidores motivados, partindo para uma revisdo da sua
estrutura de comercializag&o, avaliando paralelamente, se essa estrutura atinge seu
mercado-alvo com sucesso. Lembre-se que o marketing deve ser continuo e
sistémico.

Considere ainda, que num plano de marketing € importante o conhecimento de
elementos como prego, produto (servigo), ponto (localizagdo) e promogao. Avaliar
as preferéncias e necessidades de seus clientes em relagao as funcgdes, finangas,
facilidade, "feeling" (sensibilidade) e futuro.

Um dos fatores que ajudaram a quebra dos preconceitos até entdo existentes foram
as propagandas na midia. A curiosidade impulsionou a visitagdo do publico,
principalmente o feminino. A Internet € hoje uma das formas mais utilizadas para
divulgacao de sex shop. As empresas costumam colocar “baners” em sites de sexo
de diversas categorias, com links para suas proprias paginas.

DIVERSIFICACAO

Além da venda de produtos, uma opg¢ao € a locacao de fitas de video e DVDs
eroticos, estratégia que pode atrair clientes e estimula-los a visitar a loja com maior
frequéncia.

Uma novidade em termos de atendimento €, além de vender produtos, ensinar os
clientes a usa-los. Através de palestras, um “personal sex trainer’, da dicas sobre
rituais de seducao.

Outra recém-langada por lojas € o cha-de-lingerie, em substituicdo ao antigo cha-de-
cozinha. A noiva faz uma lista de pecas que deseja ganhar e convida as amigas
para visitar a loja e, claro, comprar os presentes. De quebra, a homenageada
recebe 10% sobre o valor dos produtos que ganhou.

Dicas: ndo venda para menores de 18 anos; pense em uma decoracdo de bom
gosto e evite imagens de sexo explicito nas vitrines; procure fornecedores
estabelecidos e com produtos de qualidade; na linha de cosméticos, faca questao
de produtos registrados no Ministério da Saude e na Anvisa (Agéncia Nacional de
Vigilancia Sanitaria); € ideal ter ao menos dois vendedores, uma homem e uma
mulher, para que os clientes de ambos o0s sexos sejam atendidos sem se sentirem
intimidados; treine os funcionarios para que saibam explicar aos clientes como usar
os produtos forneca uniformes aos funcionarios; os atendentes ndo podem ser
pessoas preconceituosas; pense em oferecer palestras, cursos ou realizar eventos
como forma de incrementar a receita; crie um site de vendas pela internet como
estratégia para elevar o faturamento.
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NOTICIAS

Mercado de sex shop cresce e atrai marinheiros de primeira viagem

Por falta de opg¢ao, sorte ou outro fator, cinco empresarios entrevistado pelo iG
fazem sucesso num negocio que cresceu 17% em 2010 — Por Gustavo Poloni, iG
Sé&o Paulo - 08/02/2011.

No filme “De Pernas pro Ar”, Alice (personagem interpretada por Ingrid Guimarées)
€ uma executiva que perde o emprego no departamento de marketing de uma
fabricante de brinquedos e resolve usar sua experiéncia para ajudar uma amiga a
salvar seu sex shop. Sem querer, entra num mundo desconhecido e cheio de
novidades - e as descobertas garantem boas gargalhadas aos espectadores. A
trama € inspirada na histéria de Erica Rambalde, paulista radicada no Rio de
Janeiro que trocou o mercado financeiro pelo erético apds ser demitida do emprego
e terminar seu casamento. Com alguns ajustes aqui e ali, a produgédo poderia se
encaixar na trajetoria de muitas pessoas que se destacam no setor, que cresceu
cerca de 17% em 2010. Para contar a historia de alguns deles, o iG entrevistou
cinco empresario que se destacam no mercado de produtos eréticos do Pais
(conhega a historia deles nos links abaixo). Sem excecg&o, todos comegaram a
vender vibradores e gels lubrificantes quase por acaso.

O mercado de produtos eréticos ndo € novo no Brasil. O primeiro sex shop do Pais
foi inaugurado em 1978 por um empresario que comegou a trazer produtos eroéticos
da Europa. Batizado de Complement, a rede de lojas chegou a ter 22 unidades, mas
viu-se obrigada a fechar as portas doze anos depois, por causa do Plano Collor.
Apenas nos ultimos anos que esse mercado realmente comecou a florescer.
Segundo a Associacdo Brasileira das Empresas do Mercado Erético e Sensual
(Abeme), 80% das empresas do setor foram criadas nos ultimos cinco anos.
Algumas delas apresentaram um crescimento incrivel nesse periodo. E o caso da
Hot Flowers. Criada por Edvaldo Bertipaglia, ex-vendedor de produtos de limpeza,
ela cresceu 1000% de quatro anos para ca. Hoje, fatura R$ 24 milhées por ano e é
a maior fabricante de produtos eréticos da América Latina.

Apesar do crescimento e da consolidagao, ninguém sabe ao certo qual € o tamanho
do mercado brasileiro de produtos erdticos. Algumas pessoas afirmam que ele
movimenta R$ 900 milhdes ao ano. O problema deste numero é que ele esta
contaminado pela receita de atividades como boates de striptease, motéis e casas
de suingue. Ou seja, € um valor fora da realidade. Nos préximos meses, a Abeme
pretende divulgar o resultado de um estudo que vai mensurar o tamanho do
mercado. Algumas particularidades, no entanto, ja sdo conhecidas. Existem 30
fabricantes, 50 distribuidores, 15 importadores e 650 lojas virtuais. Ao todo sao 10
mil pontos de vendas no pais, que incluem também as sacoleiras que oferecem o
produto de porta em porta.

O sex shop nasceu na Alemanha e tinha como finalidade cuidar da saude sexual
das mulheres. Na década de 1980, as lojas ficaram mais masculinizadas por conta
da venda de filmes pornograficos e dos shows de striptease. Nos ultimos 10 anos,
no entanto, teve inicio um processo de retomada dos sex shops pelas mulheres.
Apesar da popularizagao das lojas e o langamento de filmes como “De Pernas pro
Ar’, ainda existe muito tabu e preconceito no Brasil quando o assunto € produto
erdtico. Nos Estados Unidos, algo em torno de 50% da populagdo adulta ja
experimentou um vibrador. No Brasil, esse numero ndo passa de 15%. Apesar
disso, as vendas ndo param de crescer. A Loja do Prazer registrou 40% de aumento
em 2010 em relagdo ao ano anterior. Considerada o maior sex shop do Pais, o site
recebe mais de um milhdo de visitantes ao més e fatura oito mil pedidos.

Fonte:
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http://economia.ig.com.br/empresas/comercioservicos/mercado+de+sex+shop+cresc

CURSOS E TREINAMENTOS

Cursos gerenciais e administrativos: o SEBRAE/ES disponibiliza para o empresario
uma carteira com mais de 30 titulos de cursos e palestras abordando os mais
variados temas e objetivos. A Educacdo Empresarial do SEBRAE € um instrumento
para que os obstaculos encontrados sejam superados com maior facilidade
ampliando, consequentemente, o horizonte de conhecimentos necessarios nessa
funcao.

Av. Jerbnimo Monteiro, 935, Ed. Sebrae, Centro. Vitéria/ES CEP: 29010-003 Tel.:
0800 570 0800 - http://www.es.sebrae.com.br

Cursos: Técnicas de Vendas; Marketing: Uma Estratégia de Vendas; Atendimento
ao Cliente; Como Vender mais e Melhor; Iniciando um Pequeno Grande Negdcio
(com carga horaria de 30 h); Empretec; Administracdo Basica para Pequenas
Empresas (carga horaria de 20 h); entre outros.

Ensino a distancia: Conect — Sebrae/ES — www.conect.es.sebrae.com.br
Iniciando um Pequeno Grande Negdcio (com carga horaria de 30h); Aprender a
Empreender — SEBRAE/NA - www.ead.sebrae.com.br

Palestras Gerenciais: Inovagdo como Estratégia Competitiva da MPE; Programa
Préprio (série de palestras), Atendimento a Clientes; Comece Certo — Planejamento
e Analise; Determinacdo do Capital de Giro; Gerenciando o Fluxo de Caixa com
Eficiéncia; Promoc¢ao de vendas; Entendendo Custos, Despesas e Preco de Venda;
A Empresa e os Novos Tempos; Qualidade no relacionamento ao cliente; Como
Conquistar e Manter Clientes.

EVENTOS

O empreendedor deve estar sempre em contato com as entidades e associacdes
para obter informagdes sobre os eventos que ocorrerdao dentro da sua area (tipo,
data, local de realizagdo). Os eventos como feiras, roda de negdcios, congressos,
etc., sdo muito importantes para o empresario ficar por dentro das tendéncias de
mercado, conhecer novos produtos e tecnologias, realizar parcerias e fazer bons
negocios.

Onde pesquisar:

* Unido Brasileira de Feiras e Eventos -http://www.ubrafe.com.br

* Ministério do Desenvolvimento, Industria e Comércio Exterior —
http://www.mdic.gov.br/sitio/sistema/expofeira/calFeirasExposicoes/feiExposicoes P.

Erotika Fair - http://www.erotikafair.com.br

A maior feira de produtos eréticos da América Latina, a Erotika Fair reune produtos
de sex shop, lingerie intima, fantasias, artigos para GLS e sadomasoquismo,
aparelhos para motéis, publicacdes, videos, internet, cosmética erdtica,
brinquedinhos, chocolates erdticos e uma gama de itens, com mais de 100
langcamentos simultaneos aqui € no mercado internacional.

LEGISLACAO ESPECIFICA

Cartilha do Fornecedor Capixaba - € um documento que da as diretrizes legais
(direitos de deveres) que norteiam a relacéo cliente x fornecedor. Esta disponivel
para consulta na Biblioteca do SEBRAE/ES ou no site:

www.es.sebrae.com.br
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http://www.procon.es.gov.br/download/Cartilha_Fornecedor Capixasba.pdf

- Simples Federal: para enquadrar essa atividade no SIMPLES

Verifique junto com seu contador se ela esta de acordo com a definigdo de
microempresa ou de empresa de pequeno porte, bem como se ndo esta inclusa em
qualquer das vedacdes prevista na Lei Complementar n® 123/2006 (Lei do Simples
Nacional).

- Lei n°. 8.078/1990 (Cddigo de Defesa do Consumidor) — Alterada pela Lei n°
8.656/1993, Lei n°® 8.703/1993, Lei n° 8.884/1994, Lei n® 9.008/1995, Lei n°
9.298/1996, Lei n°® 9.870/1999, Lei n° 11.785/2008, Lei n° 11.800/2008, Lei n°
11.989/2009 e Lei n° 12.039/2009 .

- Lei Federal 12.291, de 20 de julho de 2010 — Determina obrigatoriedade aos
estabelecimentos comerciais e de prestacdo de servicos em manter uma copia do
Caodigo de Defesa do Consumidor (CDC) a disposigao no local.

- Lei n°. 6.080/2003 — Codigo de Posturas e Atividades Urbanas do Municipio de
Vitéria. Regulamentada pelo Decreto n° 11.975/04. Ref.Proc. 5766168/03. Lei n°
6412-05-acrescenta inciso X ao § 2°.Alterada pelas Leis n°s 6679/06 e 6680/06.
Acrescentado inciso IX ao § 2° do Art. 99, pela Lei n° 7.063/07. Regulamentado
inciso Il do Art. 194, pelo Decreto n° 13.853/08. Acrescentado artigos pela Lei n°
7598/08. Acrescentado § 3° no Art. 43, pela Lei n°® 7.768/09 - § 3°. Na fixagao de
nomes de bens publicos municipais devera ser reservado um percentual de 50%
(cinquenta por cento), no minimo, para o género feminino.”(NR) - Alterada Redagéao
do § 1° do Art. 19 pela Lei n°® 7.775/09. Acrescentado Paragrafo unico ao Art. 27,
pela Lei n° 7.842/09. Alterado o Paragrafo unico do Art. 145 pela Lei 7802. Nova
redacao ao Art. 123 pela Lei n® 8.005/10.

Cuidados especiais devem ser observados. Alguns municipios estabelecem, em
legislacdo municipal, restricbes a exposi¢cado publica dos produtos comercializados
em sex shops. Ha restricdes ainda quanto a permanéncia de menores de idade no
interior da loja ou a venda de produtos a menores - Lei 8.069/90 — Estatuto do
Menor e do Adolescente — Alterada pela Lei n°® 8.242/1991, Lei n°® 9.455/1997, Lei n°®
9.532/97, Lei n° 9.975/2000, Lei n° 10.764/2003, Lei n° 10.764/2005, Lei n°
11.185/2005, Lei n° 11.259/2005, Lei n° 11.826/2006 e Lei n° 12.010/2009. Vide
ADIN 869-2. Assim sendo, recomenda-se verificar junto a prefeitura do municipio
onde o empreendedor pretende explorar a atividade a eventual existéncia de
legislacdo regulamentando a atividade, principalmente em relacdo as restricdes
acima mencionadas.

REGISTRO ESPECIAL

Para registrar sua empresa vocé precisa de um contador. Profissional legalmente
habilitado para elaborar os atos constitutivos da empresa, auxilia-lo na escolha da
forma juridica mais adequada para o seu projeto e preencher os formularios
exigidos pelos 6rgéos publicos de inscricdo de pessoas juridicas. Além disso, ele é
conhecedor da legislagao tributaria a qual esta subordinada a nossa producgéo e
comercializacdo. Mas, na hora de escolher tal prestador de servigo, deve-se dar
preferéncia a profissionais qualificados, que tenha boa reputacdo no mercado e
melhor que seja indicado por alguém que ja tenha estabelecido com ele uma
relacao de trabalho.

O processo de registro de empresas passa por diversos 6rgaos, cada um com sua
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competéncia especifica: Junta Comercial; Secretaria da Receita Federal (CNPJ);
Secretaria Estadual de Fazenda — Sefaz-ES; Prefeitura Municipal; Corpo de
Bombeiros Militar.

Hoje o processo esta simplificado por meio do REGIN — Sistema Integrado de
Registro Mercantil. E um sistema de registro de pessoa juridica, que permite que
todo o processo de viabilidade de constituicdo das novas empresas seja feito on line
do escritério do proprio empreendedor ou de seu contador, sem necessidade de
presenca fisica na Junta Comercial. Com o uso do sistema todos os processos terao
de ser feitos via REGIN, que pode ser acessado através do site da Junta —
Www.jucees.es.gov.br, e quando completados os documentos serdo levados a um
s6 local, a Prefeitura conveniada com a Junta Comercial do Espirito Santo.

Algumas outras providéncias necessarias:

- 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 Contribuicdo
Sindical Patronal);

- Cadastramento junto a Caixa Econdmica Federal no sistema “Conectividade Social
- INSS”.

- Alvara de licenga sanitaria — para obter esta licenca o estabelecimento deve estar
adequado as exigéncias do Codigo Sanitario (especificagdes legais sobre as
condigdes fisicas). Em ambito federal a fiscalizagdo cabe a Agéncia Nacional de
Vigilancia Sanitaria, estadual e municipal fica a cargo das Secretarias Estadual e
Municipal de Saude.

ENTIDADES
Procon Vitéria - Casa do Cidaddao Jodo Luiz Barone - Av. Maruipe, n°. 2544,
Itararé. Vitéria/ES - CEP: 29.045-230 - Tel.: (27) 3382-5545

Junta Comercial do Estado do Espirito Santo
Av. Nossa Senhora da Penha, 1433 Praia do Canto -Vitéria/ES - CEP: 29045-401
Tel.: (027) 3135-3146 - https://www.jucees.es.gov.br

Prefeitura de Vitéria

SEDEC — DCOPP - Secretaria de Desenvolvimento Urbano - Rua Vitoria Nunes da
Mota, 220, CIAC, Ed. italo Batan Regis, Enseada do Sua, Vitéria/ES. CEP: 29010-
331 Tel.: (27) 3135-1097 - http://www.vitoria.es.gov.br/home.htm

Secretaria da Receita Federal
Rua Pietrangelo de Biase, n°. 56, Centro, Vitoria/ES - Tel.: 3322-0711 e 146
http://www.receita.fazenda.gov.br

Secretaria de Estado da Fazenda do Espirito Santo
Rua Duque de Caxias, no. 189, Centro — Vitéria/ES CEP: 29010-120 Tel.: (27) 3222-
6284 / 7119 - Fax: (27) 3222-6285 - http://www.sefaz.es.gov.br

Corpo de Bombeiros de Vitéria
Rua Ten. Mario Francisco de Brito, 100, Enseada do Sua, Vitoria - Espirito Santo -
CEP 29.050-555 - Tel.: (27) 3137-4471 - http://www.cb.es.gov.br

FORNECEDORES E FABRICANTES
O SEBRAEI/ES se isenta de responsabilidades quanto a forma da atuacao das
empresas no mercado.
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Produtos eroéticos

Molumar Industria e Comércio Ltda.
Rua Jair Etienne Dessaune, 856, 2°. Andar, Bento Ferreira. Vitéria/ES
Tel.: (27) 3227-1791

Star Center Brasil ]

Rua D. Germaine Buchard, 374 - Agua Branca, Sdo Paulo/SP. CEP: 05002-060
Tel.: (11) 3864 -5344 / 3672-0220 - Fax: (11) 3873-9322
http://www.starcenterbrasil.com.br

Uni Filmes
Rua Antbnio M. Soares, 1377. Campo Belo — Sao Paulo/SP. CEP: 04607-002. Tel.:
(11) 5096-6224 / 5044-9215 - http://www.unifilme.com.br

Site G. - Vendas no atacado pela internet - Televendas: (21) 3381 5222
http://www.siteg.com.br

Darme Sex Shop Comercial Ltda
Av. Ipiranga, 818, Conj 21, Centro, Sdo Paulo/SP. Tel.: (11) 2293-74509.
http://www.darmesexshop.com.br

Erosmania
Televendas: (48) 3389-8009 - http://www.erosmania.com.br

Pessini Cosméticos
Rua Ludgero Regis Barbosa, Lote 14/15 - Quadra 105 Balneario Ponta da Fruta -
Vila Velhal/ES. Tel: (27)3205-0025 - site: www.pessinicosmeticos.com.br

Sex Shop.com.br
Tel.: (41) 3022-8132 - Fax: (41) 3022-8132 - http://www.sexxyshop.com.br

Equipamentos e mobiliario para lojas

Equipaloja Equipamentos para Lojas Ltda. Rua Sao Caetano, 537, Luz, Sé&o
Paulo/SP CEP: 01104-001 Tel.: (11) 3228-6633 - 0800 770 0717 -
http://www.equipaloja.com.br
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Oportunidades de negdécios € um material meramente informativo acerca dos
empreendimentos existentes no segmento correspondente ao seu titulo. Os dados
apresentados sao extraidos de publicagdes técnicas e, em linhas gerais, ndo tém a
pretensdo de ser um guia para a implementacdo dos respectivos negdcios. E
destinada apenas a apresentacdao de um panorama da atividade ao futuro
empresario, que podera enriquecer suas idéias com as informacgdes apresentadas,
mas carecera de um estudo mais detalhado e especifico para a implementacédo do
seu empreendimento.
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