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INTRODUCAQ

Esse & um trabalhio de conclusio de curso que serd apresentado através de um
plano de negbeio, |

O projeto tem como objetivo trazer ao empreendedor uma visfio melhor do
proposto empreendimento 8 ser realizado, gerando informagBes sobre a viabilidade da
insiala(;éﬂ de uma empresa destinada & comereializaciio de roupas, calcados, bolsas,
bijuterias e acessérios femininos no municipio de Itapaci-Go, ¢ seus riscos,
fundamentais para a tomada de decisfio antes da implantaglio e depois.

Como disse Degen (1989, p45) “é o futuro quem vai determinar seu sucesso.
Embora qualquer negdeio ofereca riscos, € possivel prevenir-se contra eles, a solugdo ¢
analisar as fendéncias histéricas do setor e projetar essas tendéncias para o futuro”. O
planejamento, denominade de Plano de Negéeio permite que o empreendedor possa ter
uma noglo prévia do funcionamento do seu negdeio do ponio de vista financeiro, dos
chientes, f@me_céésres, concorrentes (mercado) e da organizacfio necesséria ao seu bom

funciohamenio.

OBJETIVOS

- OBJETIVO GERAL:

ElaboragZo de um Plano de N’egégia para obter uma nogfo prévia.)& cerca da

viabilidade de funcionamenio da empresa a ser implantada.

OBIETIVOS ESPECIFICOS:

s Determinar o investimento total, faturamento mensal, custo de comercializacio,
despesas e custos mensats e dcmansimtiv‘é;s de resultados da empresa.
e - Analisar a viabilidade de instalaglio de uma empresa destinada 4 comercializagio
de roupas, calgados, bolsas, bijuterias ¢ aceéséﬁss femininos. ' ‘
s Verificar se a idéia da implantacBio do empreendimenio e de fato uma

oportunidade real de negécio.

1
!
i
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JUSTIFICATIVA

Por mieio dq plano de negdeio ¢é possivel se perceber quais sfio as reéis
necessidades dos consumidores, elencar estratégias para alavancar vendas ¢ bem .'
distribuir o produto ¢ o servige, propiciar a produgio de produto de qualidade ¢ com
menor desperdicio possivel de recursos materiais e humanos, cuidar para que haja
disponibilidade de capital, para produzir e vender o produto que esté sendo oferecido ao
mercado, identificar os pontos {ories & fracos em relagiio 4 concorréneia e o ambiente de
negbeio que a empresa atua analisar o desempenho financeiro do negbeio, avaliar
investimentos, érei;omﬁ sobre o capital investido; enfim, € sem sobra de duvida um guia
que norteia todas as agbes da empresa.

Desta forma, o plano de negécio € de suma relevingia, vez que torna possivel a
identificagfio dos percalcos que poderfio afligir o desenvelvimento do negdcio e, assim,
permite que sejam atacados ¢ sanados através da omada de acBes empreendedoras.

O sucesso de um empreendimento resulta da eficaz combinagfio do planejamento
com esiratégias de marketing, tendo por meta precipua a previsdo de riscos e, por via de

consequéneia, 2 busca por agdes que os minimizem e, os eliminem.
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1. REFERENCIAL TEORICO

B3 Emgxs‘é:ekze‘iaéﬁrég%m
Para DOLABBELA (1999, p. 43), “O ,‘smp%mﬁéedéﬁsim & wtitizado para designar
os estudos relativos a0 empreendedor, sem perfil, suas origems, sen sistema de
atividades, ssu universo do atuagBo”. |
Qu seja; utilizado pam designar pﬁ«n@i}fxa&m@mg: as atividades de que se dedica &
getagio de riquevas, seja na iansformagio de sonhecimento ou n inovagio em Areas
como marketing, producdo, organizacio, ete, |

O smptesndedorismo ¢ um fendmeno cultural, onde os empreendedores nascem

 por influéneia do meio en que vivers.

O termo empreendedorismo, scgundo Dolabsla (1999) originon-se do francés
entreprenenr, que no séenlo XH era utibizado para desigpar aguele que incentivava

1.2. Empreendimente

Segundo Doraslas (2005, p. 39), “Fupreendimenio 6 o envolvimenio de passoas

& processos que, e conjunto, levam & transformago de idéias om oportunidades. E a

“perfeita implementagio desias oporiunidades leva 3 criaglo de negbeio de sucesso”.

Um empreendimento pede surgir em vérias oportunidades, a respeito,
Chiavenato (2004, p. 22) diz: “Todo nsgboio eavolve necessariamenis algum produio/

servigo {...} algum fornecedor ¢ algum cHente [...] alguma produgfio ¢ algum mercado;

uma forma de satisfaver alguma necessidade do clente ou responder a alguma

oportunidade de mercado”.

Pava Ciﬁavgﬁaﬁa ‘(2@(3‘«@, £22) “Megboio ¢ um osforgo prganizado por
determinadas pessoas para produzir bens ou serviges, a fim de ve:n,ciéz}?c;}s a2 um
determinado metcado  alcangar a recompensa financeira pelo seu esforgo”.

O objetive de um empreendimento é produsir ¢ vender com tucro produtos ou
servigos que satisfacam as ﬁ@csssiﬁiadrss -dos si;m’smnid&mi;, Aqxfm euvolve pessoas €
processos que transformam idéias em Gfi@ﬁimﬁ(fﬁﬁ.:@,& ' )

Para se abrir um negdeio € necessdrio qus se tenha identificado 4 oportunidade

do mesmo e buscar a sua necessidade e procura no mercado.
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1.3, Empreeadedor

Para Chiavenato (2004, p.5). “O empreendedor é a pessos que cmréegtzé fazer as
coisas aconiscerem, pois © dotado de sensibilidade para o3 negdoios, tino. financeiro e
capacidade de identificar oportunidades™. 7

Segundo Dolabela (1999), &impr%ndedoz € 2 pessoa que define por si mesmo 0
que vai fazer em que confexto serd feito. Ao definir o que vai fazer, ela leva em conta
seus sonhos, dessjos, preferncias, o estilo ds vida que quer ter, Desta forma sonsegus
se dedicar intensamente, j4 que seu trabatho-se confunde com o prazer.

A empresa precisa de uma pesson a frente que seja vapaz de enfreniar tudo que

Ihe for proposto, aproveitando oportunidades que poderfio surgir.

De agordo com 2 idéia de Degen (1989, p. 15), “o matoria das empresas de

sucesso fol iniciada por homens ou mulheres motivadas pela vontade de ganhar muito

dinheiro e, e alguns casos pelo desgjo de sair da roting 2 que esiavam submetidos

L.}

0 sucesso de uma empresa suid relacionado 4 raotivago das pessoas sm ganhar
dinheiro, ou sair da rotinag existente ou ser dono do sew proprio negdeio.

Dolabela (1999, $.12), afivia que:

Na formagfio de empreendedorcs, o fundamental & prepavar as pessoas
para aprender & agir ¢ pemsar por comts prépria, com erfatividade,
tideranga ¢ vis#io de futuro, para inovar ¢ coupar © scB ¢spago 1o mercado,
transformando este ato tainbdm om prazer ¢ cmogHo.

E muito importante que os empreendedores aprendam a agir ¢ pensar por conts
propria, ter criatividade e visSo de futuro para inovar e entrar no mercado.

O emprecndedor deverd conflar em si pedprio, cowmwo diz Chiavenato {2004, p.6)

O empreendedor assume vérios riscos ao imiciar scu proprio negecie:
riscos finaneceiros decorrentes do investimento do préprio dinheiro ¢ do
abandono do empregos SCUL0S © catreiras definidas; riscos familiases g0
onvolver a fainflia no negoclo; risces psicoldgices pela possﬁ:ezlsx:ladc de
fracassar om negdelos arriscados.

. i

Para Dornelas, |

Os empreendedores siio pss'soas difcrenciadas, que possucn moﬁ’vawe-
singular, apaixonados pelo que fazein ¢ no se contentam e ser mals v
na multiddo; querem ser rocotthecides ¢ admirados, reforendiados ¢
imitados; quoremn doixar um legado (DORNELAS, 2005, p. 21).
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[ Os empreendedores amam o que fazem, $8o pessoas motivadas e diferentes que
g v . . ) i E .
buscam alcangar o veconheeimento através de seu potencial.
Segundo Doraelas (2005), o empreendedor possul as seguintes caracteristicas:
= Comprometimento e determinagfo |
= Obsessio pelas oportunidades
= Tolerfncia ao risco, ambigiiidade e incertezas.
= Criatividade, sutoconfianca ¢ habilidades de adaptasgo.
= Motivagho ¢ superagio
s Lideranga
De acordo com Chiavenato (2004, p.03),
O empreendedor § 8 onergia da ceonomis, 3 alavanca de recussos, o
impulso de talentos, a dinfmica do idéias. Mais-ainda ¢ cle quem farcja ag
oportunidades ¢ precisa ser muilo rdpido, aproveitando as oportunidades
fortuitas, antcs que outros aventurciros o fagam, caflm, ¢ a pessoa que
inicia um negéeio. para realizar wma idéia ou projeto pessoal assumindo
riscos ¢ responsabilidades ¢ inovando continuamente.
O empreendedor ¢ a pessoa que assurne riscos e responsabilidades para iniciar
um novo negdsio, impulsionado por novas oporiunidades ¢ ideais.
[
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. 1.4  Plano de Negéelo

O plano de nmegécio trard ao empreendedor vma visio melhor do proposto
empreendimento a ser realizado, gerando informagBes sobre 4 viabilidade do negocio e
seus riscos, fundamentais para a tomada de decisio antes da implantaghio e depois.
Segundo Dolabela (1999, p.20):

As estatisticas do Sebrac indicam gue 50% de todos os noves
empreendimentos duram menos de um ano. Enire &8s cmpresas que
" supersm os primeiros doze meses, apenas 2¢ % conscguem atingir o
quinto ano de existéneis.

A falta de planejamento e estratégias da maioria dos empreendimentos sdo
fatores que determinam o insucesso do negdeio, levando-o 2 nfio permanccer no
mercado, fechando as porias antes de um ano de existéneia,

E

Chiavenato afirpa que,

O plano do negbeio — business plon —  um vonjunio do dados
informagbes sobre o futuro empree,ndlmenm que define suas prmmp'us.
caracteristicas ¢ mdiqse& pata proporcionar uma andlise da sua
viahilidade ¢ das seus riscos, bem como para facilitar sua implantagio
{CHIAVENATO, 2064, p. 128).

Para Chiavenato,

O plans de nogécios movimenta fodos o8 aspecios do  novo
empreendimento. Ele representa uin levantamento exaustivo de iodos os
elementos que compdem o negéele, sejom intermos que dewerd ser
produzide, come, onde, quanto - ou externos - para quem produzir, qual &
o mercado, quais s30 08 concorrentes otc (CHIAVENATO, 2004, p. 130).

*

O plano de negée:i@ é-zzﬁﬁf&eﬁa para evitar riscos ¢ falhas na implantagfo do
empreendimento. ¥ dewuio i roteire dos pﬁbés@"a a serem seguidos ¢ executados para o

bom funcionamento do empreendimento.



[}

-

I5

De acordo com (DORNELAS, 2005, p. 93).

Plano de meglcio ¢ um documento usads para descrever  um
cmpreendnnentﬁ ¢ o modelo do negéeio que sustenta & cmpresa, sua
claboragio envolve um processo de aprendizagemn ¢ autosenhecimento, e,
ainda, permite ao empreendedor situnr-se no seu ambiente de negdeios.

O planc de m:tgéé_i@ significa uma oportunidade real e tinica para o futuro empreendedor
pensar ¢ observar todas as facetas do novo empteendimento, adquirindo aprendizado ¢
conhecimento que serfio fundamentais para & permanéncia da empresa no mercado
financeiro.

» Isto nos faz refletir que para abrir uma empresa, devemos nos pzepamosﬁ o
sucesso do empreendimento depende do empreendedor, através de um bom
planejamento, para que possa prevenir-se contra os riscos. |

Segundo Bernardi {2007), um bom plano de neg6eio deve respondet e abranger
basicamente 08 guesitos: ,
s O que a empresa €7 Qual e o seu produto? E. quem sfo seus
corsumidores?
o  Quem 3o 05 concorrenies € gual serd o diferencial da empresa?
¢ Para onde vai & empresa ¢ como fazer para atingir?

o Qual o capital investido? Como financiar? Que lucros se esperam?

e Qual a capacidade de gesifio e conhecimento?
®  Quais s os riscos?

Ainda para Bernardi (2007), a elaboragio do plano de negéeio, antes do inicio de
UM novo empré@ﬁdimsﬁto, acarrets os segninies beneficios:

e Aborda todas as idéias ¢ assim pmmtc uma visdo ampla de todas as
facetas do novo negbeio, evitando a parcialidade que pode induzir os
erros;

o  Avalia 0 potencial de lucro ¢ srescimenio do novo nemécw %tzm como
de suas necessidades operacionais e ﬁnance:ims,

o Analisar as conseqgiifncias de dxfer@niﬁs esiratégias fompﬁt;tavas de

marketing, de vendas, de pmdnga@ e de finangas;
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e Possibilita que as avaliagSes ¢ experifncias sejam realizadas com base

em simula@ﬁeqs devidamente r@giétradas, evitando gastos e riscos de erros
e acertos no inicio da operagio de 1m novo negdeio;

e Constitui-sc de documento b&%sicé para atrair sGeios ¢ investidores para o
novo negoeio;

e Apresenta o novo negbeio a fornecedores e clientes contribuindo para
obtenglio de ~c®ﬁéi'96@s favordveis e de apoio para 0 novo
empreendimento; '

s Tem um papsl fundamental para © recratamento de smpregados, dando-
thes correta perspectiva do novo negdcio e as possibilidades de
creseimento junto com © novo empreendimento;

e Orienta os empregados na execucdio da suas tarefss, de acordo com a

estratégia competitiva definida para o empreendimento.

A ?rspara@ﬁ{a do plano de negbcio verifica a motivagdo, o empenho ¢ o
conhecimento dos possiveis séeios. Comprova as idéias e, sobretudo a necessidade de
realizagio do futuro empreendedor, A preparacfio ¢ dificil, © preciso perseveranga,
trabatho ¢ muita criatividade para superar dificuldades que muitas vezes parccem
insuperdveis. E preciso saber conviver com frustragSes quando uma idéia aparentemente
excelente se mostra invidvel. B necessario um elevado gran de necessidade de
realizacfio, para elaborar um bom plano € wm novo negbeio.

0 planio de negéézicx ¢ uma blissola que norteia os passos a seremn percorridos
pslo empreendedor, levantando os aspectos gerais e necessarios para o desenvolvimento

eficaz do nova negdeio.
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2. SUMARID EXECUTIVO

Zf | Gportenidade

- A oportunidade de negéeio suy ‘gm da observaghio da ompremid edora junto ao
coméreio local, o qual demonsirov que noves cipreendimnentos ganbaram espago o
mercado.

Pereebeu, assim, & oporturddade de abrir sew prdprio negdelo ¢ fazer parte

desse grupo de empreendedores que estio aleangando o sucesso . no wmunieipio de

Hapaci.

tiste ¢ win projeio que tem coino menglo afitinase como wim instrumento
propiciador de informagdes, para que o empreendedor possa ter wm roteire dos passos a
serern sepiidos ¢ exscutados para o bom funclonamento da stpresa,

O projeto além de sew contetdo didético académico tarubém ¢ wnn proposito
da empreendedora que aos 11 anos de idade j4 estava fnserida no tamo, atuando como
feirante de confecgles e Valenga do Plavd, ¢ aog 15 trabathando como vendedora em
uma loja de voupas.

?:<§<:ﬁfzﬁiﬁcaz}_¢§0»s;@ cort a-atividade excoutada ¢ p’Fd am%ﬁgﬁ@ de ser dona do sen
proprio uewouo; percebe-s¢ que a oportunidade de e ter uma empresa desge ramo s

Itapaci ~ GO serd vidvel. -

22, Pogerigho do negdeio
A BERGANCY MODAS: A LOMA DA MULI

destinado 4 comercializagio de roupas, cdlgados, bolsas, bijuterias ¢ acessorios

iR éz,qrx,s‘;ig‘ziiré. exn urn negdcio

femininos ne municipio de Hapaci-Go.

Tendo om vista o désenvolvimento sofiddo nestes fltimos anos, ¢ 2
probabilidade de cada ver mails estar crescenido, observa-se que nfo possui. nenbumea
empresa direcionada somente para esse pliblico ha cldade, v8-s0 al oma oportuaidade
de pepdeio, portanto ¢ necessdrio verificar se de fato a idéia & realmente vina

oportunidade vidvel,
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A attvidade da empresa diz respelio 4 comercializagio de produtos femininos

como: roupas, calgados, bolsas, bijuterias e acessérios, tende eomo clientes o piblico

1

ferninino adulio, A etupresa femn soto visho atlugl 2 malor fatia deyse geguitaenio no
nicrcado.

O processo de coterclalizagio serd feito a yargjo, com yendas direio ao

consumidor final, a Vista ou a prave, é com as sepuintes formas de pagarnento: cheque,

cartdo de ciedito ou bolelo bancario.

A empresa a ser implantada estard I‘@mﬁzaéaz e win ponto comercial de 24,5

mvim% quadeados situado na Ay, Flotesta, ™, 168 € Ceniro ~ ltapast ~ Goids, serd

investido wm montante de R$ 30.053,17 para implantagio do negdcio, que serd de
recyrso proprio da mapr@end@dm’a, que compreendord em gasios comor maquinas €
equipamentos, moveis ¢ venstiios, estoque injcial, reserva de caixa, reformag, taxa de

'eﬁmo, aluguel, trelaarentos ¢ divulgagho,

Estima-se que seja obtido um faturamento mensal de R$ 10.753,30 com o
negdeio, perfazendo um lucro de R$ 3 660,87 mensalmente, Desta forma, let-se-4 0
retorne do capital investido no prazo estimado de § meses. ‘

A erapresa ferd em menis sempre ostar acompanbando as inovagBes do
mercado, tanto por parte dos produtos como também por parte da qualificagfo dos
funciondtios, o projeto tem wma polltica de esiratégicas ¢ plangjamento a fim de que
possa obter um progresso continue ¢ um ganho ainda maior do mereado financeiro em

fungiio de pesquisas ¢ esindos em relagio ao mercado, produto ¢ clientes,

227 Bades da crmproendedors o per)
A ewpreendedota ¢ bacharsianda em Adﬁx%ﬂisﬁ% gfio, da Faculdade de Cidnsins
e Educacfo de Rubiataba. ¥ tamnbém ausitiar administrativa em um (/%Q'TTLéT‘TO contabil,
fol feltanie de confecgfio pelo perfodo de 4 :m@s em Yaleuga-PL. "s}‘«m@ciex;l%.oeré na
Universal modas pelo perfoda de 2 anos € meio. |
i’@ssm cursos de informética basica, internet, Windows, Word ¢ Hxeel

Atribuighes c?er empreendedora: divetora ¢ gcrmtc,‘
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31 Pados do cmpreondimento

A empresa 2 set Implantada terd por nome XLBCANCY MODAS, possuindo

por justificativa para escolha do nome uma palavis que expressa moda: elegfincia.
A empresa ainda nio esi zi'sgisi;fadé po Cadasiro Nacional de Pessoas
Juridicas (CNPD), devido ainda nio estar em atividade no mercado.
A empresa atuard no setor de comercializacho de roupss, calgados, bolsas,
bijuterias e acessérios femininos, cont venda direta ao consumidor final.
Adotard a forina juridica de ‘ﬁiﬁipi‘@sa Simples como microsmpresa, visto que se

exercerd profissionalmente uma atividade econbmica orpanizada para comercializagfo

ou circulagio de bens, counstituindo elemenio de empresa, devendo inscrever-se na

Funta Comercial. _ A

A id¢ia do negbclo surgiu da ambigho da empreendedora; Marciane deo
Arzwjo Marreires, cwc possui a quota-parie de 100% do negdeio. Neste contexto, a
retivada do lucto no primeiro ano se darh na proporghio de 40%, sendo retirada a
importéncia de 60% do luero pasa reintegragfo no investimento da @z:mrﬁ%&séa,¢

A empresa se enquadiatd no reglwme do Simples, recolhendo, porianio, 08

 impostos federais de maneira unificada, quais sejam: Ymposio de Renda; Contribuigdo
- Soeial sobre 0 Lucro; INSS, PIS ¢ COFINS.

82.°  Capita Sociad

0O capital investido ua instalacfio da empfegav soth de recuso propeio da
empreendedora Marciane de Aratjo Marreiros que desembolsard 30.000,00 para
reforma do prédio comersial, aluguel, mé'véis ¢ wiensilios, aquisicho de -'i'ﬁa?;xé_i'iagpfima,,
divulgacho e outras despesas. O capital serd, esembolsado aleatoriamente de acordo

com a3 atividades. A temuneragio da empreendedory serd de 40%, sendo o restante

investido va propria enprese, para ampliagho, treinamentos e melhoriag continuas.



A ELEGANCY MODAS terd como missfo afender a demanda da cidade de

ligpaci wo seginemio da moda femining, de forma a acompanhar a5 iendéneclas e
mnovagdes, atendendo as expectativas das clientes, oferecendo produtos ¢ atendimento

“de qualidade,

v Desta forma a cmpresa prefendesd satisfarer as clientes através de proditos que
atendaim suns necessidades ¢ cxpociativas, visando 4 bugea permancuie pela gualidade ¢

o comprometimento com a methoria continua e o respeito ao meio ambiente.

3.4. Vissio

£ BLEGANCY MODAS terd como visiio se torsar uma enipresa referéneia no

seguimenio da moda ferining de Hapaci, fazendo-se lembrar inclysive cutre og
ConCorrenies.
Assim pretende a0 longo dos tempos ser lembrada como a pelineia opefio das

mutheres do municipio de ltapaci - Go.
3.5, DObjetivos

»  Satisfachio das clienes;

e Estabelocer desempenho ¢ confiabilidade satisfatorios as clientes.

3.5.2. Rédie Prazo
e Alcangar & melhoria continug pa comerciatizagho da moda feminina;

s Ser referencia em tendénciag e inovagBes no setor feminino,

353 Longo Praze !
1
o Obieramaior fatin do mercado;

{
1

e Expandir g qualidade ¢ quantidade de suas atividades;
| o Atender a8 necessidades e expeciativas dos clienies;
_ |

!
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s> FVaverse referbucia perande a8 cHentes ¢ concoirenies,
4. . PLARG BE MARKETING

A palavra moda carrega congigo um fetiche relacionado & eleglineia, pordm, unt
aspecto initiganie ¢ pouco comentado por aqueles ue s¢ encantam por sua magla, § sua
capacidade gerar riqueras através do sistema de industrializagio.

Sabe-se gue as mulheves sentei-ge metivadas quando vga roupas, calgados
confortaveis ¢ modernos relatando estarem mais jovens ¢ otisadas sr&n&mrja poriamo

satislacho 1o que yesiem,

A BEEGANCY MODAS jré oferecer jff@{it-:@:ﬁg que acompanhan a moda, como
modeles, cores, diversidades em tamanho, com o objetivo de satisfarer as clienies com
produtos de qualidade.

Mos dltimos 8 anos, 4 cidade de Tiapaci-Go vei sofiendo giandes mudangas no
aspecto fisico, cconbmico e populacional.

Com 2 veaberiura da {féi'i‘m de Aiceei Yale Yerde, a cidade, que era anies
pequenz calmn ¢ de uina ccononvia frace, baseads somente na pequena agropecudtia e

1168 peqﬁc—:ms.vmﬁm‘f@ianies, deixoy de ﬁﬁﬁﬁﬁmf essas caracteristicns ¢ passon 4 Sef 1ina

cidade movimentada com vwm prande ntmero de habitantes em  comperacho com as

owttas cidades do Yale de Stio Pairicio, onde mais de 2.400 empregos indirsios foram
eriados de acorde com dades do departamento de pessoal da usina,

O somsreio losal teiplicon varios novos emprecudimentos forar ciiados, lojas,
mercearias, supermercados, distribuidoras, casas de raateriais de construglo,
lanchoneies, eic.

A lrha de mercado da BLEGANCY MODAS é o varejo, que tem como

{inalidade assuiir estoques ¢ vender p‘r@dﬂms. Mais do que comercializar mereadoiiag
precisars vender BLREGANCIA.
As consumidors necessitam mais do que bens e servigos, buseam por tesposias

para suas niecessidades.

[
'
i
I
i
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INTRODUCAG

Esse & um trabatho de conclusfio de curso que serd apresentado através de um
plano de nfsgx:féc_ip,

O projeto tem como objetive frazer ao empreendedor uma visdo melhor do
proposto empreendimento a ser realizado, gerando informacies sobre a viabilidade da
iﬁsﬁalagéo de uma empresa destinada & comercializagio de roupas, eak;aéxasﬁ bolsas,
bijuterias & acessorios femininos no municipio de Itapaci-Go, e seus riscos,
ﬁm&&m@ﬁt&i’é para a tomada de decisfio antes da implantagfo e depois.

Como-disse Degen {1989, p45) “é o futuro quem vai determinar seu sucesso.
Embora qualquer ﬁ@gécic» oferega riscos, é possivel prevenir-se contra eles, a soluglo ¢
analisar as fendéncias histéricas do setor ¢ projetar essas tendéneias para o future”. O

plancjamento, denominade de Plano de Negécio permite que o empreendedor possa ter

uma nogfio prévia do funcionamento do seu negéeio do ponto de vista financeiro, dos

clientes, forneeedores, concorrentes (mereado) e da organizagho necesséria ao sew bom

funcionamento.
OBJETIVOS

OBJETIVO GERAL:

Elaboragfio de um Plano de Ncgé@ii_e para obter uma noglo prévia a cerca da

viabilidade de funcionamento da empresa a ser implantada.

OBIETIVOS BESPECIFICUS:

e Determingr 0 investimento total, faturamento mensal, custo de comercializagfo,
despesas e custos mensais e demonstrativos de resultados da empresa.
e Analisar a viabitidade de instalacio de uma empresa destinada 4 comercializagio
de roupas, caleados, bolsas, bijuterias ¢ acessérios femininos. ' '
s Verificar se a 'idéia da implantacio do empreendimenio e de falo uma

~ oportunidade real de negdcio.
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JUSTH?CATEVA
Por meio do plano de negdcio ¢ possivel se perceber quais sfo as reais

necessidades dos consumidores, elencar estratégias para alavancar vendas ¢ bem

distribuir o produto e o servigo, propiciar a produgfio de pmdme de c}uahddde e com

- menor desperdicio possivel de recursos materiais e humanos, cuidar para que haja

disponibilidade de capital, para produzir e vender o produto que esté sendo aférecid@ a0
mercado, uienuﬁgar os ponios fories ¢ fracos em relagfio 4 concorréneia e 0 ambzenie de
ne:gcvcm quc a emprcsa atua amalisar o desempenho financeiro do negéeio, - avaliar
mvesizmenioa, retorno sobre o capﬁ;al mvm,ndO' enfim, ¢ sem sobra de duvida um guia
que norteia todas as agBes c%_zz empresa.

Desta forma, o plano de negécio € de suma relevancia, vez que torna possivel a

identificagdo dos percalgos que poderio afligir o desenvolvimento do negbeio e, assim,

~ permite que sejam atacados e sanados através da tomada de agBes empreendedoras.

O sucesso de um empreendimento resulta da eficaz combinagiio do planejamento
com estratégins de marketing, tendo por meta precipua a previsio de riscos ¢, por via de

consequéncia, a busca por agdes que os minimizem e, os climinem.
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| REFERENCIAL TZORICO

- LI Empreendedoriong

Paia ':53901 ABELA (1999, p. 43), “0 ﬁflip’i‘i‘éi’ié?d(ﬁ‘i’iﬁiﬁi) € uﬁ{iymiﬁ para designar

- o8 estudos ref«zi::vm a0 empreendedor, sen perfil, suag m‘zgem, sen sistema de

atividades, seu universo ﬁ,x, atuacio”,

Ou seja; nithizado pare designar frﬁf;@im}mmxﬁéag atividades de que se dedica &
geragiio de riquesss, seja na iiffﬂ%iﬁf@ﬁ;:aa;% de gonhecimento ou na inovagio em Areas
comomarketing, producio, organizagho, ete.

G ﬁ(ﬂ{)&%ﬂﬂﬁ’@ﬁfbmo s fendmeno sultural, onds os empreondedorss nascem

por nfiuneia do meio em que viverm.

O fermo emprecadedorismo, vswimdg Dolabela (39@9} originoy-se do frances
entreprenenr, que no séeulo X era amw;ae}‘ para designar aquele que incentivava

brigas.

1.2. Emprecndimento

Seguado T)eme,i,«:xs (?{}053 p. 39), “Buprecadinmenio .0 mwkﬂm enio do z;z::asxaaa,

& Processos (mes5 em cem;zmtn. levarm & transformagfio de idéias em spmfilmida&as., Ea

" perfeiia 1:11;31@1":1@1’11@&,&0 destas sper’ iunidades lova 4 criagfio ds negbein de sucesso”.

Um empre:mmmente pode sm:grr ey vérias opm‘ttmxdaﬁes & rospeito,
Chzavx,naw (2064, p. 22) dim “Lodo negdeio cuvolve: necessariamenie algum ‘pmda.aio/

sermg,o ..} a:}gum forncoedor ¢ algom cHente [L..] dtgzm‘x@ producdo ¢ afgnm mercado;

~uma forma de satistaver alguing necessidade do. clicate ou mm@nda,r al algumaﬁ

oporty E,Iﬁ](iaﬂ@ de mercado™. ‘ _

{"ma Lmamm,m (?ﬁi}é P- ??} “Negdcio ¢ um esforgo »-f@fgamé;zadﬁ por
m:mmadas pa'qc,oacr para produzir bens ou ser‘vzg‘m & fim de vendédos a um
d@wrmmad@ TRELS ads e aicangmr A fecompeisa ﬁnam,um 3;310 seu esforeo”. '

O objetivo m um empmmdtrmmo ¢ produzir & V@m@r‘ com. Imw pm&ums ou

BEUVICOs que 1:>faa,;mn as necessidades dos wn:smmd@ms) que mvol% pgma:a 2

processos que transforman idGias em Gpaﬁamaaﬁé%s
~ Para se abrir um negdelo § necessdrlo gue se a,mha 1;1@1&11?1&,&10 2) opmiumﬁaﬁ@

do me,smu e buscar 4 sua necessidade ¢ procura no mc,swsde)
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1.3. Lmpreoadedor

Para Chiavenato (2004, p.5). “O empreendedor & a pessoa que consegue fazer as
coisas avoniecerom, pois © dotado de sensibilidade para os negdoios, tino financeiro e
capacidade de identificar oportunidades”.

Segundo Dolabela (1999), empreendedor € 2 pesson que define por si mesmo o

que vai fazer em que contexto serd fefi?‘m Ao definir ¢ que vai fazer, ela leva em conta

seus sonhos, dw.;jﬂb preferéneias, o emin de vida que quer ter. Desta forma wmegas

se dedicar misnsameme j4 que seu trabatho se confunde comn o prazer.
A SMPresn paecma de uma pesson 4 frents que seja capav de eafrentar tudo que
Ihe for proposto, aproveitando opﬂﬁmﬂﬁe&@ag que poderfio surgir.

De acordo com a idéia de Degen (1989, p. 15), “a maiotia das smpzs a5 de
sucesso foi iniciada por homens ou mulheres motivadas pela vontade de ganbar muito
dinheiro &, sin alguns sasos pelo dessjo de sair da roting 2 que estavam submetidos
L.J. |
i O sdeesso de uma erapresa std relacionado 3 ﬁ;imwax;ao das pessoas em panhar
dinheiro, ot sair da rotina e:msi,em@ Ou ser dono do seuw proprio negdeio.

Dolabela (1999, p.12), afirma que:

Na formagfie de emprccﬂctadstes o fondamental ¢ preparar as pessoas
pars aprender & agiv ¢ pemsar por conta prépria, com eriatividade,
lideranga ¢ visio de futuro, para inovar ¢ ocupar ¢ 80 SSPALO O mercado,
iransformando cste ato tambim om prazor o CimogHs.

E muito importante que os emgﬁ‘cendede}rm ap}‘e:ndam a agir ¢ pamar pm ‘corta
propria, ter criatividade e visfo de futuro para inovar ¢ entrar no mercado.

O empreendedor devers confiar em si pedprio, como diz Chiavenato {2004, p.6)

O empreendedor assame vérios riscos ao infeinr sen prépric- negocios
riscos financeiros decorrentes do investimento do prépricr dinheito ¢ do
abandeno do emprogos SCBUT0S © carrciras definidas; riscos familiares g0
cnvolver a familia no negocio; riscos psicologicos pola pesmbﬂ;dddc de
fracassar o negdeios emiscados.

Para Dornelas,

Os cmpreendedores -sio pessoas diferenciadds, que possucin motivag;w~
singnlar, apaixonades pelo que fazem ¢ nflo s¢ contentarn i sor mats wm
na multiddo; quercm sor roconhecides ¢ admirades, referenciados ¢
imitades; querem deixar um logado (DORNELAS, 2005, p. 21).
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Os smpresndedores amam o que fhzem, é{} pessons motivadas e diferentes que

®
buscam alcangar ¢ reconhecimento através de seu r;stmeml.
Segundo Doruelas (2005), o empreendedor possui 2 as seguinies oaragiezési;icasz
= Comprometimento e determinacfo
5 Obsessfio pelas oporiunidades
= Tolerfincia ao risco, ambigliidade e incertezas.
s Criatividade, autosonfianga ¢ habilidades de adapiacio.
= Motivaglo ¢ superagio
s Lideranga
De acordo com Chiavenato (2004, 5.03),
O empreendedor ¢ 3 energia da ccommia, 2 alavanca de recuisos, o
impulso de talentos, a dindmica de idéias. Mais ainda 6 cle quem fargja as
oportunidades ¢ precisa ser muite ripido, aproveitando as oportunidades
fortuitas, antcs que oulros aventurcires ¢ fagam, cnfim; € a pessoa que
inicia um negéeio para realizar uma iddia ou projeto possoal assummda
riscos ¢ responsabilidades ¢ inovando continnamente.
O @mpteemie{?or éa pesse}a que assume FSC0S ¢ respom;&bﬂtcrme‘; para iniciar -
um novo negdsio, mzpuiswmds por novas sporiunidades ¢ ideais.
[
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O plano de negbeio Erara ao empree:naeé@r uma msae} me}hw do pmpssw‘

empweﬁdmieﬂm a ser realizado, gerando mfmmax; s sobre g viabilidade do negéeio e |

 seus riscos, fundamentais para a fomada de &eg%s:}@ antes da implantagfo e depois.
Segundo Dolabela (1999, p.20):

" As estatfsticas do -Scbrac indicam que 50% de todos os noves
empreendunemos duram menos de um ano. Ealre a3 ompresas que
superam o8 primeiros doze meses, apenas 20 % conseguem atmgzr 53
quinto ano de existéneis.

A falta de planejamento e estratégias da maioria dos empreendimentos sdo
fatores que determinam 0 insucesso do negbcio, levando-o a nfio permanecer no
mercado, fechando as pm‘w,s anles de um ano de existéncia.

»

Chiavenato afirma que,

Q plano de negécio — business plon — ¢ um wxz_;;mw de dados ¢
-informagBes sobre o futuro empresndimpnm fue define suas prmcxpazs.
_caracteristicas ¢ wndze;ﬁe&. para propotcionar uma andlise da sus
vighilidade ¢ dos seus riscos, bem como para facilitar suz implantacio
(CIIAYVENATO, 2004, p. 128).

Para Chiavenato, ‘.

O plane de zw‘goczos memsnia todos os aspsetos do novo

empreendimento. Tle representa wm levantamento exaustivo de todos os

. , , elementos que compBem o negdeio, sejam infernos que deverd ser
Y S praoduzide, como, onde, quanto - ou externos - pam quem produzir, quat &
o o :mercade, guais s80 03 concorrentes sic (CHIAV"?NATO 20@4 p. 130).

0 piam de n@g,émcx é tmhz&da para evitar riscos e falhas na tmplam,aqd,@ do
empreendimento. T da:z,a,um m roleird dos Ppassos a sersm & sgmﬂab S‘ﬁ,{:ﬂim},ﬁs para o

bom funcionamento do eémpreemﬁmgg@o;
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De acordo com {(DORNELAS, 2005, p. 98).

r’» .

Plano de neglcic ¢ um documento usado para descrever um
empreendimento ¢ o modelo de negdcio que sustenta a cmpresa, sua
vlaboraclio envolve um processo de aprendizagem ¢ sutoconhecimento, e,
ainda, permite a0 empreendedor situar-s¢ o seu ambiente de negdcios.

O plano de n@gééio significa uma oportunidade real e Uinica para o futuro empreendedor
pensar ¢ observar todas as facelas do novo empreendimento, adqumndo aprendizado e
conhecimento que serfo fundamentais para & permanéneis da empresa no mercado
financeiro.

Isto nos faz refletir que para abrir uma empresa, devemos nos preparamos, o

L

sucesso do empreendimento depende do empreendedor, airavés de um bom
planejamento, para que possa prevenir-ge COntra os riscos. - |
Segundo Bernardi (2007), ym bom piaﬁo de negbeio deve responder ¢ abranger
basicamente 08 quesitos:
s O que a empresa &7 Qual ¢ o seu produio? E quem sfo seus
consumidores?
o {Quem s8o o3 concorrenizs ¢ qual serd o dizferenciai' da empresa?

e Para onde vai 3 empresa ¢ como fazer para atingir?

(1]

Qual o capital investido? Como financiar? Que lucros se esperam?

Qual a capacidade de gestfo ¢ conbecimento?

]

1]

Quais s8p o5 riscos?

Ainda para Bernardi (2007), 2 ela'&mm«;é@ de plano de negdeio, antes do inicio de
1M novo emprémdimsmo, acarreia as‘-segaini‘es beneficios:

o Aborda todas as idéias ¢ assim p@z:mi‘éé uma visdo ampla de todas as
facetas do novo negdeio, evitando a parciatidade que pode induzir os.
erros; | ' | |

o Avaliao péiﬁﬁc‘iai de lucro e crescimento do novo negbeio, bem como
de suas necessidades operacionais e financeiras;

o Analisar as ccﬁseqiiénsias de diferenies sstratégias competitivas de

marketing, de vendas, de produg8o e de finangas;
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® Possibi‘ii{ia que as avaliagBes ¢ experifncias sejam realizadas com base
em simulages devidamente registradas, evitando gastos e riscos de erros
€ acertos no inicio da operagio de um novo negbeio;

e Constitui-sc de documento bésico para atrair séeios ¢ investidores para o
novo negoeio;

e Apresenta o nove negéeio a fornecedores e clientes contribuindo para
obtenciio de 'c;oﬁéﬁgé@s favoraveis ¢ de apoio para © novo

| empreendimento; '

o Tem um papel fundamental para o recrutamento de empregados, dando-
thes correta perspectiva do novo negécio e as possibilidades de
crescimento jinto com © novo erapreendimento;

¢ Orienta os empregados na execugio da suas tarefas, de acordo com a

~ estratégia competitiva definida para o empreendimento.

A preparagiio do plano de negdeio verifica a motivaglio, o empenho € ©
conhecimento dos possiveis sécios. Comprova as idéias e, sobretudo & necessidade de
realizagfio do futuro empresndedor, A preparaciio ¢ dificil, e preciso perseveranca,
trabatho e muita criatividade para superar dificuldades que muitas vezes psm?:cem
insuperdveis. E preciso saber conviver com frustragBes quando uma idéia aparentemente
excelente se mostra invidvel. E necessérioc um elevado grau de necessidade de
realizagio, para elaborar um bom plano € um novo negbeio.

O plano de negdeio ¢ uma bissola que norteia os passos a serem percorridos
pelo empreendedor, levantando 0s asp@cms gerais e necessérios para 0 desenvolvirento

eficaz do novo negbeio.
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2. SUMARID EXECUTIVO

21 - Gpertentdade

- A oportunidade de negbeio surglu da observagio da empreendedora junto ao
comezcio local, o qual demonsirou que novos cmpreendimentos gankharam cspago no
mercado.

Percebe, assin, a oportunidade de abuir seu prdprio negéelo ¢ fuzer parte

desse grupo de empresndedotes que estfio aleangando o sucesso wo municipio de

Ttapact.

tiste ¢ win projeto que fem como mengdo afiemase como um instrumento
propiciador de inforinagfes, para que o empreendedar possa ter wn roteiro dos passos a
setetn seguidos © ex@cuia@iws pata 0 bom funcionamento da smpresa )

O projeto além de sew contetido didatico académico também ¢ v proposite
da empresudedora que aos 11 anos de idade 3"1 estava fnserida no tano, afi‘iuam‘iix) COMo
feirante de confecgdes em Valenga do Piaus, ¢ aocs 15 trabathando cormo vendedora em
uma loia de toupas,

Identificando-se com a atividade excentade e pela ambigio de ser dona do seu
proprio negoelo, percebe-ge que a opotiunidade de se ter vma emprega desge ramo em

Ttapaci - GO serd vidvel:

2.2, *13 egedipho do negbdelo

A BLEGANCY MODAS: A TOMA DA MULITER consistivd em umy negdeio
destinado 4 comercializagho do -toupas, calgades, bolsas, bljuterias © acessdilos
fepininos no municipio de Mapeei-Co.

Tendo om vista o desenvolvimento sofiido nestes {liimos anos, ¢ a

probabilidade de cada ver mais cstar crescendo, observa-se que nfo possul nenhuma

swmptess direcionada somente para xssg phivtico na cidade, v6-s0 ai uma oportuiidade

i

de negdcio, portanto ¢ pecessdrio verificar se do fato a idéia ¢ realmente wma

opotiunidade vidyel,
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A atlvidade da empresa diz respeiio 4 comercializagho de pm{iﬂios femininos
como: roupas, calcados, bolsas, bijuterias e acessbrios, ten wde como clientes o piblico
ferninino adulio. A cmpresa fem como visho atinglr a mialor fatla desse seguirnento no
mcreado.

O protesso de cotaercializagho gerd feito a varejo, com vendas direto ao

consuinidor final, a Vista ou & prazo, ¢ com as sepuintes formas de pagamernto: cheque,

cartéo de credito ou bolele bancirio.

A empresa & ser implaita a estard IQﬁ‘?hm{sa er Wi poﬁm comercial de 24,5
meiros quadeados siiuado na Av, ’c‘it}tt‘%ﬂ Mo, 168 Cento ~ fiapaci — Goids, serd
mvestido um montante de RE 30.053,17 para implantachio do ﬁergé@i@., que serd de

tectirso proprio da eraprecndedors, que comprosndsrd em gasios comor taquinas e

equipamentos, moveis ¢ utensilios, estoque inicial, reserva de caixa, reformas, taxa de

regisiro, aluguel, trelnamentos ¢ divulgacho,
| Rstima-se que seja obtido um faturamento mensal de R 10.753,3¢ coms o
negdclo, perfazendo urm lucro de RY 3.660,87 mensatmente, Desta forma, tet-se-4 0
retorno do capital investido no prazo estimado de & meses. |
A emprosa e em meonic sewmpre ostar acompanhando 93 im’vagé@eg do
mercado, tanto por parte CIBS produtos como também por parte da qualificagho dos
finciondrios, o projeto fem troa polftica do esiratégicas o _{9’1£1:ﬁf}jzmwﬂtxa a fim do que

possa obter um progresso continuo ¢ um ganhe ainda maior do mercado financeiro em

fungio de pesquisas ¢ estudos em relagfo ao mereado, produto ¢ clienies,

22 Frades da cmpreendedors ¢ Ezé«zewﬁr‘ﬂr:
A empreendedora 6 bacharelanda em Adrmmm ,u;ao dn %'m,nidﬂdt* de Cidnoias
e Bducagio do Rubiataba, ¥ também auxiliar ¢ nmmr&ii ativa erm um csaritdrio mn&sbﬁ
fol felrants de confecgtio pé"io 31*61’&3&0 do 4 anos em Yalenga-PL. Yeudedora na
Universal modas f’f}f@ perfodo de 2 anog e meio, ' |
Possui cursos de informética basica, iﬁt@fﬁ@t; Windows, Word ¢ Hxeel

Atribui¢des da empreendedora: diretora ¢ gerente.
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&R Bados do cmproondimente

E’,{}Aﬁﬁy PODAS, 31%5511531{10

A empresa 2 ger iinp’iaﬁi‘afh ferd por nome

por justificativa para escotha do nome vma p&lcwm que 6:)'}}} egsa moda: elegineia.

A cmpresa ainda o esth regisitada no Cadasivo Naclonal de Pess
Juridicas (QNP?) devido ainda nffo estar em atividade po mercado.
A empww atiaid 1o setor de Cﬁiﬂﬁi‘ﬁmiil«k’ %o de roupas, calcados, bolsas,
bijuterias e acessdrios femininos, com venda diveta a0 consumidor final.
Adotard a forma juridica de Fmpresa Simples como 131&:3&‘9@131;3}1&3&@5 Yisto Giie se

exercersd profissionaliiente uma atividade econbmica orpanizada para comercializaghio

ou cireulaclio de beus, constituindo elemenio de smpresa, devendo insciever-se na

Junta Comcrcial,

A idéia do 11@;_,6:310 surpiu da ambigho da ﬁﬁmﬁ,madmi@w* Marciane de
fm‘z‘é@hﬁ}@ Mﬁ?zcmm qae possui & (xum@ parte de 100% do ffwgaci& ‘Neste contexto, &
retizadn do tucto ﬂo primeiro ano se dard na proporgio de 40%, sendo. fx:m’ada a
importéncia de 60% do tuero para reinfegragho no investimento da eiﬁ'f}éec;»t

A erapresa $8 enquadiard 8o regime do %ﬁﬁpi%, rm@ihemio }“Qiiﬁﬂ?ﬂ 08

zmpagics federais de maneira urificada, quafs sejam: hﬁp@f;m de Renda; ContribuigHo

: Secmi sobre 0 me* h\f’&;b PIS o COFINS.

3.2, | Copital Sociat

O capital investido na instalagio da empresa setd de vecurso proprio da

empreendedora Marciane de Aratio’ Marreiros que desembolsard 30.000,00 para
_ 4 A .

reforma do prédio comercial, aluguel, movels ¢ utensitios, aquisigho de matéria-prima,
divilgaglo ¢ outras d@%peféa% O capital serd é@%m%mha(m a}@atoffiammm de acordo
com a3 mm«éﬂées A tetunetagiio da empi‘eemh}dma serd de 40%, »ﬁﬁd@ o tesianie

investido na propria emf:mﬁ:& para amphaqm. treinamentos e meihorms continuas.



- A BELEGANCY MODAS teré como missfo atender a demanda da cidade de
Ttapaci w0 seginsiio da moda fernining, de forina a acompanhar as tendénclas e
inovagfes, atendendo as expectativas dag clientes, oferecendo produtos e atendimento

“de-qualidade,

| Desta forma a cimpresa prelenderd satisfazer as clientes attavés de produtos que
atendam siias necessidades © cxpectativas, visando 4 busea permaneric pela qualidade ¢

‘o comprometimento com a methoria continua ¢ o respeito ao meio armbiente.

t‘\,

34.  Visdo

A BLBGANCY MODAS terd como visio se tormar uma. empresa. referéncia no
53;1?.;{;13311@13;1;@ da moda femining de Uapaci,” fawendo-se lembear inclusive cuive o
concotiontes. | ' ’

Asgim pretende 80 longo dos tempos ger lembiada coino a ﬁé‘i;iﬁ@'ﬁ.‘m opeio das

nutheres do municipio de hapaci — Go.
3.5, Dbjetives

g(%nin ‘ C“FEQ ?h“%ﬁ

° Satisthcho das clicuies;

e Estabelcoer desempenho ¢ confiabilidade satisfatérios 35 clientes.

3.5.2. Miédio Praze
& Alcancar a mefhoria continua na comerciatizagio da moda femiing;

»  Serreferenciaem tendénclas ¢ inovacles no setor feminine.

353 Lenge Praze
»  Oblera maior Hiia do mercado;
e Expandir a qualidade e quantidade de suas atividades;

» Atender as necessidades e expsctativas dos clicutes;
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ofard

s ¥a ’7*31 se referéngia peraide s ¢ clienies ¢ concorrenies,

4. PLANG BE MARKETING

%5 o Bereads

A palavra moda cary epa consigo um fetiche relacionado & efegé?.ﬁ@ia; porém, u
aspecto §-ﬁs;i*§fmﬂ‘ws & "@ewb comentado pot agueles gite se encantam. 1301 s magla, € sua
capacidade géf‘é‘f’ riqueras atavds do sisterma de industriatizagio,

Sabe-ge que as mulheres senteme-se motivadas quando ugam 1’61;@3153 calgados
confortaveis e modernos relatande estarem mais jovens e ousadas sentinda, portanto

'

satisfaciio 10 (ue yesiem,

A BEEGANCY MODAS ird oferecer produtos que acompanhan g moda, como

 modetos, cores, dzvmsidﬂdos ein tamanho, com 0 objetivo de satisfaver as cleates com

produtos de quaﬁc‘faé&,

Nos flilinos 8 anos, a cidade de liapaci-Go vem sofrendo grandes mudangas no

aspecto fisico, coonbmieo ¢ pspuiazi@ﬂah

Com 2 teaberiura da Usina de Alcool Yale Yerde, a cidade, que era antes
pequens caima e de uimg economia fm& bascada somente ng pequena agropecttatia e

108 p@qvm@s mzmwmﬂt@s deixou de possuir essas caracier fsticas ¢ p%a»@n a ser ving

cidade movimentada com um grande mimero de habitantes em comparagio com as

- owiras cidades do Yale de S0 Patricio, onde mals de 2,400 empregos indiretos foram

eriados de acordo com dados do é@pmfﬁaﬁ@nm de pessoal de usina.

O coméreio local iriplicou varios novos empreendimentos »ﬁéfﬂﬁ; criados, lojas,
mercearias, Soperraercados, distribuidoras, casas  de maferiais 'éie:" -Q@ﬁﬁ‘t’ﬁﬂgﬁﬁ}, |
lanchonetes; eic. | | ‘

A linhia de niercado da BLEGANCY MODAS é o varejo, que tent como
finatidade assumir estoques e vendsr produtos. Mais do que comercializar _mefcaﬁéﬂas
precisard vender BEEGANCIA. | |

As consuinidoras necessitam mais do que bens & 8ervigos, bnwam por 1@@90&1&@7

para suas necessidades.
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4.1.1. Produte:

A ELEGANCY MODAS concentra-se no sepmento de roupas: vestidos, blusas,

calgas, shoris, saias, moda intima, calgados, bolsas ¢ acessérios oferecendo marcas ¢
modelos que se diferenciam da concorréneia local,

A roupa, também chamada de vestuirio, ¢ considerada como qualquer objeto
usado para cobrir certas partes do corpo e seu uso é considerado no mundo como fruto
do bom senso e da dética humana, guiado por valores socinis, sendo considerada
indispensével pela maioria das pessoas para protecio ¢ aparéneia, especialmente em
lugares phiblicos,

A ELEGANCY MODAS ird comercializar produtos de marcas conhecidas,

como também marcas Goianas mais populares, objetivando atender a8 necessidades de
nossas clicntes.

Modelo de alguns produtos que serfio oferecidos pela empresa:

Tigura 01 - Blusas
Fonte: www.omcthordamoda.com.br/modafeminina, adaptados pela autors, 2010
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Figura 02 — Vestidos.
Fonte: www . omelhordamoda.com br/modafeminina, adaptados pela autora, 2010

Figura 03 — Shorts ¢ Bermudas
Fonte: www.omclhordamoda com br/modafeminina, adaptados pela autora, 2010




K

Tligura 04 — Calgas
Fonte: www.omclhordamoda,.com, br/modafeminina, adaptados pela autora, 2010

Tigura 05— Saias
Fonte: www.omelhordamoda.com.br/modafeminina, adaptados pela autora, 2010

LJ



25

Figura 06 — Biquinis
Fontc: www.omclthordamoda.com br/modafeminina, adaptados pela autors, 2010

Figura 07 — Calgados.
Fonte: www.omclthordamoda.com. br/modafeminina, adaptados pela autora, 2010




®
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Figura 08 — Bijuterias

Fonte: www.omclhordamoda.com br/modafeminina, adaptados pela autora, 2010

Figura (9 — Bolsas

Fonte: www.omelhordamoda.com br/modafeminina, adaptados pela autora, 2010
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Figura 10 — Moda fntima ]? <,
Tonte: S thordamoda.com. br/modafemining, adaptados pela autora, 2010
onte; www. Omeinoraamods. com mogaicmming, a8 ipta Obpb 1 a1ora 3 BlBuOTECA %
7 FACEa?edu.br z
4.2. Estudo dos Clientes gBibm‘”a@fa Poy
) &
&, o

" ¢ B e 2 op 0%

A entrevista foi feita somente com pessoas do sexo feminino ja que o piﬁ)hco
alvo da empresa sfio as mulheres. Das entrevistadas 60 % possuem uma Renda mensal
de 1 4 3 saldrios minimo, 10% dc 4 a 6 saldrios ¢ 5% acima de 7 salarios minimo, ¢
25% nfio possuem renda.

O nivel de escolaridade: 20% estiio cursando a faculdade, 50% possuem ensino
médio, 20% o ensino fundamental e 10% possuem curso superior completo.

A empresa disponibilizard produtos para mulheres de faixa etdria entre 15 e 45
anos, e com pregos acessiveis a classe B e C almejando atender a todas de forma eficaz.
conforme demonstra a pesquisa realizada,

A ELEGANCY MODAS espera das mulheres fidelidade na hora da compra de

roupas € acessorios,

As clientes serfio diversificadas incluindo: servidora publica estaduais e
municipais, secretarias, empregadas domesticas trabalhadoras rurais, autdnomas ¢ dona
dc casa.

As mulheres que gostam de acompanhar a moda atual, podem ficar trangiiilas,

pois dentre os fatores determinantes para a compra dos produtos estfio o prego que sera



v.(‘

28

acessivel 4 populacfio itapacina, a boa qualidade dos produtos, durabilidade, bom
atendimento, conforto e comodidade. A empresa fard seus pedidos conforme a
demanda, a fim de evitar 0 armazenamento desnecessirio de produtos que cairfio em
desuso devido a acelerada dindmica da moda.

No atendimento muita educagfio, paciéncia e compreensfio com as pessoas, Na
hora de demonstrar os produtos até a escolha final da consumidora, o vestudrio serd
feito pensando no conforto das clientes, serd arejado, com espago suficiente para sua
comodidade, muita iluminagfio e espelhos que facilitem a visualizago do produto em
diferentes anglos. A empresa disponibilizard as clientes um local de recepglio
agradavel.

Para conhecer mais sobre o publico alvo da loja e suas opinides sobre o novo
empreendimento foi feito o seguinte questionério:

A primeira pergunta tem como finalidade saber qual o fator decisivo para

escolha do local de compra das clientes.

1. Na hora de fazer suas compras o que mais te influencia?

LﬂQualidade B Atendimento CJPreco [JGarantia ]

Griéfico I - Na hora de fazer suas compras o que mais te influencia
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010.

A segunda pergunta estd relacionada ao atendimento, a maioria das empresas
visa ter um atendimento de qualidade, onde o cliente fique a vontade e ¢ tratado com
respeito e dignidade, o coméreio de Itapaci em geral oferece aos seus clientes um bom

atendimento.
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2. Qual o nivel do atendimento do comércio local?
1
Ootimo
@ Bom
CIRegular
O Ruim
Otimo Bom Regular Ruim
Griafico 2 - Qual o aivel do ateadimenio do comércio local
° Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010.
O estudo dos clientes tem como finalidade conhecer mais sobre o piblico alvo
do negdécio, como por exemplo, grau de escolaridade — 50 % possuem o ensino médio
completo, 20 % ensino fundamental, 10 % possui o ensino superior completo ¢ 20%
estd cursando o ensino superior,
3. Qual o grau de escolaridade da populacio?
DO Ensino
Fundamental
10% - BEnsino Médio
20% " Eime.
. O superior
L4 50% Incompleto
O Superior

Grifico 3 - Qual o grau de escolaridade da populacio
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010.

Através do estudo de clientes (pesquisa) foi observado que os possiveis
clientes sfo de faixa etaria entre 15 a 45 anos, 23 % das entrevistadas tem entre 15 a 20
anos de idade, 27% tem 21 a 28 anos, 15% tem entre 29 a 34 anos, 15% das

entrevistadas tem entre 35 a 40 anos ¢ 20% dc 41 a 45 anos.
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4. Faixa Etdria do publico alvo

27%

15%

Ode15420anos @21428anos [J29434 anos
0035440anos W41345anos

Grafico 4 - Faixa Etaria do piblico alvo
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010.

A pesquisa mostra também que 57 % das mulheres véio a uma loja no minimo
duas vezes por més, enquanto 17% vlo uma vez 36 por més, 13% de dois em dois

mesces ¢ 13% somente cm datas comcemorativas.

5. Qual a freqgiiéncia pela procura dos servicos prestados?

I Duas vezes por més
[ Uma vez por més

0 Dois em dois meses

[0 Somente em datas
comemorativas

Griéfico 5 - Qual a freqgiiéncia pela procura dos servigos prestados
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2010.

Com relagfio 4 renda mensal dag entrevistadas 60% possui wina rendade 1 a 3
saldrios minimo, 10 % possui uma renda mensal de 4 a 6 salarios ¢ 5 % possui uma
renda superior a 7 saldrios, ¢ 25% nflo possuem renda, sfio donas de casa,

desempregadas ¢ estudantis.
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6. Renda Mensal — Saldrio minimo

011 4 3 saldrios

B4 3 6 saldrios

07 acima

\

[ON&Eo possuem
renda

Grifico 6 - Renda Mensal — Saldrio minimo
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo awtor, 2010.

Hm relagho aos dados estatisticos apresentados anteriormente, recothidos
através de um questiondrio exposto ao piiblico feminino de Mapaci, conclui-se que
existe uma oportunidade de negocio para a instalagfo do empreendimento na cidade, A
maioria das pessoas aponta dois fatores decisivos na hora das compras; o prego ¢ a

qualidade, A maiotia das entrevistadas se mostron insatisfeitas com o coméreio local,

4.3. Concorventes

A concorréncia ¢ nm fator que preocupa o incentiva qualquer empreendimento,
Para isto todo esfor¢o ¢ pouco no setor compras, para que se tenha um prego final mais
competitivo, sem ter que abrit m3o da qualidade dos produtos,
As consumidoras querem novidade, inovagio ¢ qualidade nos servigos prestados
A empresa itd concorrer com as lojas de roupas da cidade que comercializam
produtos femininos, sendo que nenhuma dessas empresas esta voltada somente para o
publico feminino, por isso a empresa cstard a um passo a frente das demais,
Concorrentes cxistentcs
s  Mundial Tecidos; - tem como ponto forte a variedade de seus produtos, ¢ ja
estar a algum tempo no mercado. E o scu ponto fraco ¢ a baixa qualidade na

maioria dos produtos, ¢ nfio ¢ ditecionada a um publico especifico.
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Lojfio da Feonomia ~ e como ponto forte o sen marketing, propagandas,

divalgaglio, pramegdes ¢ forma de gragafﬂ@m& E o gen ponto fraco e o juro alto
cobrado em cima do pagataeato p’ai*éé lado, ¢ o mawatendimenio, ¥ também 18o
é divecionada s um ;izz’b?i ca especifico.

Ravelle Tecidos — fem como ponto forte a varledade do ‘produtos, ¢ j4 estar

alpumy tempo po mercado, sua forma de pagamento, Bom atendimento,

gualidade dos produtos. J4 o 2eu ponio feaco ¢ 80 atcader de forma eficar a

necessidade e o desejo da populacho, tendo voltada diretamente para o publico
de classe Ac B. 7

Tecidos Sho Lucas — Ponto forte gz.e:@ﬁ};ﬁaﬁha. as inovagBes do wereado, tem wm
bom ateadimcate, variedade de produios. Poalo fraco ¢ 2 11-593;1&31,3?10 da 1oja,

que ¢ ma parte da avenida que 16w poteo movimento de pessons. B também nio

¢ divecionada a ura publico especifico.
Mell Jeans - Ter como ponto forte a qualidade dos seus produtos. E tem como

pouto fraco alio prego dos produios, o pouca vadedade. ¥ também nfio 6

direcionada a v publico especifico.

Contato — O seu p@me forie & a exclusividade de margasv de produio ¢ o
aié;@€§§ji?‘r.,€:21%.€x. Porém sew ponto fraco ¢ estar voltada S:éi’tzé}:ﬁ‘eé‘: para a classe A.
L2ods futima - Ponto forte ¢ ser a fnica toja di cidade gue comercializa apetas

produtos fntimos, como: Hingeries ¢ produios erdticos. B o seu ponto fraco éa

—falia de variedade de prodisios, ¢ a sua forma de pagamenio,

4.4, ' Fornccedores

A HFGANC‘[ MODAS fem uma lista de fornecedores que poderd estar

suprindo s necessidades da empresa. Portanto, a empresa eseolberd os fornecedores

que welhor apteseatem proposias ¢ sondigdss de abalho como: cusio ds mercadotiag

vendidas (CMV), qualidade dos produtos, forma de pagamento, ¢ verificar se a

distdncia enite fornccedor ¢ consumidor ofio mplicard cm cusios alios ou sm perea de

termpo,
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Fases fornecedores devern dar suporte 3 ELEGANCY MODAS durante todo o

ano, e precisam ser conflaveis ¢ de facil comunicacio,

Os principais fornecedores sfio:

Trap Zap ~ Comercializa calgas e bermudas. Sua forma de pagamenio ¢ boleto
bancario ou cheque com pravo de 30 dias. O prego ¢ acessivel ¢ o produto ¢ de

boa aceitaghio. Fomecedor passa todo tiimestre na empresa. '

- Muther. Com ~ Comercializa variedade de roupas; vestidos, blusas, salas, ste,

- Os pedidos sfo feitos por catél@g@ sug forma de pagamento ¢ b@l@i@ bamé‘mo

oy in‘,juﬁ_ com prazo de 30 dias,

Malwee — Comercializa variedades de roupas: bhzsas; \’Ieéti(f@s‘; s&%ﬁasg eie. Sua
forma de pagamento ¢ no boleto bancArie. Os proditos 8m uma boa aceliagio ¢
prego baixo. A empresa solicita a visita do representante.

Vizzauéw Comercializa mh’ado Sua forma de pﬂﬁame:ﬁio $ no. <*hx3qne, Os

produtos sfio de boa qualidade, ¢ sua marca tom tradigio no mercado. Os

pedidos sfo felios via catalogo.

Via Uno.~ Comercializa e:ah;:aé@' em geral. Sua forma de pagamento ¢ a vista. Os
produtos de boa gualidade ¢ prego baixo silo caracierisil lCﬁb {ories dessa marca,
Os pedidos sio feito através de catdlogos ou através do .@ié& da empresa.
Sensuality Moda fotima — Comsicial Ud’fﬁ lingeries, sutifs, cakmm% camisolas,.
cto. A sua forma do fiagamem@ é boleto bancétio m}e/heque E seus pedidos sio
feitos ai;tﬂa;véé;iééaié}efg@s.

Demillus ~ Comercializa Jingeries. Os produtos de alta qualidade ¢ de boa
aceitagiio, Sua forma de pagamenio ¢ no chegue. Sous pedidos 5o feitos aifé:wés

de catalogos.

Analise Swal

Analise %wm ¢ wing ;@@dé&f@% ferramenta de marketing, devendo-ser realizada

A0 MENOs ving Y7 pm ano ¢ ela também determing os fatores internos ¢ exiernos gue
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afei’:m o fungionarnento da erapresa: Ponio Forte, ?mﬁo Tmso, Oporiunidades e
- Ameagas. e

Os pontos fortes da ewpresa s80: conlacd com produlos de ugitaaifidajg € com

- pregos acessivels; facilidade de acesso onde a expresa iré situar 1o centro da cidade na

avenida m:m,imi tede de l‘f‘iﬁ(ﬁﬁmnﬁcmf)ﬁ r)ﬁdii‘ﬂdﬂ coniat mm fnarketing direto, boca
a boca, pcm & gesiﬁ'ﬂ da empress possui wma ampla rede d@ PQEHGKQF}&U?C’EJfO sendo a

ﬁmm foja da rauiner m cidade, ciﬂﬁd@ uma poliiica de 'ﬁdt*‘hﬂﬁﬁ? coim a3 clienies ¢

- @»peu@fma profissional da @mprwndedma COMY vendedora em Jojas de soupas.

A empress t8m como ponto fraco: madmpi@nma, por parie de mas ecedmes
mgto alto cony aﬁmguoi devido & empresa ainda nio ter ponte mmaf”c ial prép;m e
s;os,wou@me 101,@15 qwe p;::dpm vit alterar o3 planos estratégicos da SIAPTesa,

O -mﬁ%ﬁmﬁ@ 6}@1@?’?}0 apresenta a5 seguintes oportunidades: a cidade nfio dispe

‘de cmpmm du‘xﬂmmmdft sormenie a0 mmhm ferainine, o que fr. corm qus 2 curiosidade

‘daus mn}he;c@ avmente e em sepuida vmfem a IG}&“ o aumento da populacio e,

-wzmq{;@mf;m@ﬁiﬁ, da demanda de _;pmdiﬁ.os devido © Qi’%@ixﬁﬁiﬁﬁ da economia do
mumnielpio e ;xmmﬁmai significante do-setor da moda méemxwﬁa do pafs, e de sewr
z:resaimeﬁto £8pANTOSo 'n@s Glilmos  anos, segﬁnda dados da (ABIT) Associaglio
Brasileira da Indtstria Téxtil, o Brasil € 4 sexta mator inddsteia téxtil e de con E“eeg:w do
muindo, & novimsnta corca de RS 100 Bilhdes de reais e gera 5 milhdes de SMPIegos,

As ameagas que estfio cireulando a empresa sfo: o aumento de impostos e

taxas municipals ¢ esiaduoals, interferindo no (CMVY) custo de mercadoria vendida; o

szzfgimem@ de um concortente Jocal direcionado ao publico fezr}ﬁmm acirrando ainda

- mais a concoreéncia; distfirbios pa geonorala d@ pals, ou focal dimmmndﬂ 28 vendas no

comércio e também g nmdﬁmpfefscza da pe:xptﬁaﬁ;a@ itapacina e&m@t}éo perdas e

' pzfy ufzos para os varejistas,

46 Veﬁﬁﬁizs

As vendas setfio feltas a varejo, onde 4 venda de ﬂz‘édumé on a comercializagiio

serdo em pequenas quzmhda&e% direto a ccymﬁmefﬁm fi mi, seny fmemmd:éﬂm de

“acotrdo com.a necessidade das. wﬁsmmdmas
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S#io vendas em que o pagamenio dos produios podeté%m feitos 4 vista ou a
prazo, -6 com as seguintes forfnas de ;ngamcm@ cﬁiec;u@ note ﬁt@iﬂiggéfi&,, boleio
bancirio ¢ mn i0. de credito, sendo assim uina esitaic Sgin da emprosa para minimizar
perdas com. maus credoras ¢ constrangimentos. futuros com cliontes na hora de
cobrangas,

As clientes ao. cheparems & Joja serfio recepeionadag p{*h«z vendedora ou pela
empreendedora, com trangiillidade, educagfio ¢ satisfagio. A cliente poderd olhar e
expesimentar os produtos tanto na Joja quanto em casa, para jsso e s6 ligar ;}&f& alojae
solicitar a visita da vendedora.

A BLEGANCY MODAS langard promoges durante boa parte do ano, para

chamar atengfio das clientes para que coraprem ¢ congcquenicmenie aumentarem as

A8 %n&as t«:amnuﬂ mzﬁ@m sor foitas através do site da empresa:

W, eﬁegémé yinodas.com.by onde tem am@gim de todos os pmcmtm preco e forma GE“

- pagamento,

&

Os clientes poderfio trocar sua mercadoria, no prazo de 5 dias uteis apés a
compra, Qualquer dcfcno reclamacio quanto ao ﬁdeiﬁO ol ms'ﬂimﬁgam na wmpm a

ermpresa 6@&?&2@1‘& o e;m*;hmre} pago p@k} pmimac
47, Pregn
O prego serd estabelecido de acordo cons prego de custo somado aos inmpostos ¢

wina margen de tusro de 25 a 35% de acordo com a gualidade, marca ¢ demands,

A ELEGANCY MODAS éi’s;:mﬁibiﬁi?am a todos os seus elientes vm. desconto

“de 5% a 10% nas comm% a vista, O prego ¢ fuadamental pata qm, tanio o proditio

cmamo & ermpress abﬁfsf:tham SUCESSO,

Mo ¢ imi definir 03 progos dos produtos, O prego L(}TJi’ﬁdD pelo produto deve:

cobrir seus Q:EI-%G.‘%‘ o publico alvo tem %F},é?igﬁ@s de pagar osse quantia pelo Bem, so osth

7

sompetitive som o da concoriéngia,
N&a basta aumentar o 'pﬁ‘@é‘(} de produte, pmf; ele nfo se veﬂémﬁé Nesse caso. A

melhot opgio ¢ analisar como dimmmr setis custos sem afetar a qualidade do moduiﬁ,
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- A empresa analisard o ﬁodgr de compra e as caracioristicas de seus clientes,

descobrindo o quanto cle estd érezpqqt@ a pagar pelo produto, pois uma politica de

PLegos mizdm,iuada pode it’ansﬁaxmaf um lucro corto em prejuizo irreparfvel, Pot isso a

importancia do estade dos clientes.

Os clientes devem recontiecer os beneficios oferocidos pc;lq, Simpresa, facilidade
na COmpre, forsas de pagamento, bom atendimento, visitag em casa, c’;‘f&aﬁd&d@ e
vatiedados do produtos, pos vendas, pata que na hora do pag qmuﬁr) do produto estejam
dispostos a pagar até mais pelo produto om relagio & concorréncia.

As' mercadorias a prazo isifio o actéscitao de R$ 1,00 Mora din apos o

48 ?Ta’spxwﬁmiﬁ) Publicidade s Pro sgiw

A propaganda ¢ a alma do negbeio. Serfio wiilizados os meiog de comunicagio
p@sswms enconirados na cidade ¢ regifio para que a crapresa leve informagho a todos -
sobre sva exigténeia e seus produtos. A. seguir algumas estratégias que sm‘fée:ﬁmiﬁzad&s
pela empresa; ’ | |

e Propaganda na Rédio Serra Dourada FM, com as vantagens de garantia que o8
servigos de di%zia,iga Ao alcance 4 md@a, cidades vizinhas ¢ populagio da zona

»  Divalgaglio em outdoors, que serd instalado em pontos estratégicos que dfio -

acesso a cidade, GO 154 que Jiga P}Icﬂ" & Ttapaci c GO 336 km 14 que Ekg@
{tapﬁm 4 ﬁR-m 133. '
¢ Eptroga c%s panfletos na cidade com mﬁ:srm.aeﬁm sobre a loja, wma Ve por més;

» Sacolas de compta com o noms da loja, tclefone ¢ onderego, quo ajudard nas
cé}m};;ifas e tanibém no marketing da emproega. '

o Progos acoessiveis ¢ formas vaninjosas de pagamento, incentivando o aumento
do consume ¢ & praticidade nas compras; |

A dwuigﬁg:ﬁo serd feita d@ maneifa que chame ms,ﬂf%’ic dos @ommmdmg‘s

mostzando que os servigos de comercializagtio sfo de alta qualidade ¢ cxurahzheiade.
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0 notne da empresa deve ser lembrado a cada vez em que ¢ 'ﬂsvuém se veferit 4
re:mp’ksz ¢ ascsczém)‘; chmmo@ ;amswé@-‘qc referbncia e *f‘aziiqm nesse ramo. A fachada
da. empte:ﬂ 5614 c%mmﬂiﬁm DA Ui 4 p@puie ¢io ndo passe: dwmwobﬂh gem notat o
cmpmcnmmema
‘ O site da :@;mﬁﬁzm WY, ei@g@ncymo(hs combr ‘i‘i‘iﬂpﬂﬁiﬁ’iﬁ?ﬁﬂ’{ todas as
inforsagbes necessarias aos clren‘ées como: g;r@qm Jrorario de a@mﬁ:&men«eﬁ Joealizacto,
produios, ¢ piadm de funcionarios, ¢ ainda, atendimento a0 consurmidor,

O &:ﬁ%&}% do divgﬁjg&&;:é@ em cidades eireunvizinhas seré foito através de rédios

¢ jornais locais, além do marketing divete, boea a boca,

. .

Os retornos é:s*p@md@s;'- sfo: aumento das vendas, crescimento financeire ¢
teconhect mento da pepaﬂacia ' . 7

| No emc i&r; gc 8 pmmog‘n@s, scm utva,gé'» promoghe com o ij@ti*i!o-é@ lembrar

© CONvencer #s ehcm@b a consumir g pmdums da Fimvﬁjﬂc v Modas, Quetima dﬁ estoque

reatizado uma. vex por ano onde og pméuﬁ:w serfio w::rr@zé@s COME 5(}% de c?@s'@om"@ Jé

a3 promogdes em datas femvmm"mws* dm das rofie 58, *mmﬂmd%, ii‘,ﬁfﬂ ‘I’@‘W’lﬂﬁﬁ moda
estacio ¢ festas tpicas o5 produtos iwﬁ& ommﬁmc de: 15420 %.
A emprosa também val adotar a pmm@gﬁoz Pague dois ¢ leve 1t8s, aonds o
cliente compra dois produtos da promogho ¢ ele leva o terceiro do brinde. _
Toda semana 08 ouvintes que fhieragem com a a Rédio Serra Dourada FM

p&r&imp&md@ do enquetes serd premiado com produtos da Blegancy Modas.
4.5  Alcadimenlo ac Clicate

O bom 'a%endimm‘m ¢ fundamental em. qualquer contate com o ptﬁffliﬁé:é, Deve
existi sempro um cuidado na forma dc ostar, ser, falar ¢ gvs ma;r quando ostiver
atendendo urm cliente, ovitar o possivel girias, vicios de E;x{zgtzagem ¢ erros de p@ﬂ;ﬁgﬁég; :

fi im@oﬁame que todas as pessons, sem excegdio, sejar bem atendidas o sinta tam-
se-a vontade dméed momento en que chepam a_i:é O OMENto-GUe Saer. Sendo assin,

¢ importante qus o profissional (vendedor) sniba se expressar bem f’ {sicae wrbaimomv
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Todos 03 finciondrios devem ateniar-se 40 asselo, on seja, uniforme completo,
Hmpo e bem passado, sapatos fimpos e confortaveis.
Sempm usat com fregiiéneia as na%fmm wdgicas: bowm dia, boa tarde, seja bém

vn'}éo- por ﬁ-v@r‘, com licenca, e Gbﬁgaéﬁ tanto mm os chientes como eolegas de

trabatho.

Os funciondrios precisfo conhecer os produios ¢ - servigos  ofcrecidos,

pf@cedimuﬁos internos, homrms de funciopamenio © eic para que possa passar

informaces campﬁc‘m o mﬂcm@ evi itando & rmaémf’s@‘w Go chiente, (discussbes),

A gesifio da cmprosa ¢ o8 funclotdtios vio progurat o méakimo manior o bom
humer ¢ a coneentragio nfo permitindo que prco@upamm pesseats, conversas fwmk:ias’
com os colegas sobre futcbol, religifio ¢ polfiica interfitam no atendimento ao cliente,

A cmpfcmdeém& exigird que todas as tarcfas nio sejarm feitas pela metade,
preciso um titmo de trabatho, égii, tnas ndo cottido ¢ desotdenado, ser organizado (a),
ou scja, toda aglio ters comogo, mefo o fim ¢ cliente nephum necessite de servigos
prestados pela metade, . _

B pape} do quadro de funciondrios ¢ faz parte do bom atendimento conhecer
bem 05 sous rhcmm > chamd-los pelo notne, nunca por apslidos, Quando os clisntes
forem amigos pessoals, mantepba o profissionalismo e evite iutimidades & contato
fisico.

Sahendo que o tempo de hoje para muites ¢ dinbeiro, ¢ que todo munde vive as
pressas sem tempo pra nada, os funciondrios vio prostar muita atengio pata evitar
conversar longas com os clientes para que nfo atrase seus compromissos (ﬁr&b@éﬁm@s}

A F;IFGANCY MO%AS sorapre sstat-se-4 mﬁiﬁfmnde-’mf weto de cutsos,

palestras ¢ ontras atividades relacionadas ao rame, para methor aionder as exigéncias

dos clicntes ¢ do msmado. »
E bom ressaltarmos sobre o horério de atendimento, Borério ¢ pra gcr comprido
& inadmissivel clientes ficar esperando na porta do essi;abe‘icciﬁfnm%;o" cometoial a
chegada dos funciondrios para o inicio das atividades, quem deve esperar o 0%
funcionarios nio os clientes. ‘ ' _
A»pé‘if; as vendas, verificar o grm:a de satisfagfo dos @I_i@né@ﬁ;; ver se o produto. foi

reqhumﬁe 0 mpemdo por cles (qualidade, prego, ote.); faver pesquisas sobre a empresa
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na cidade a fim de verificar o que ela tepresenia pata a populagfo, lembrar dos clientes

em datas especiais, mostrar para os clientes que. a empresa precisa deles ¢ que cles sio

importanies para o Timcictamento ¢ andamenio da crapresa,

A pﬁ%‘énm correta de wn profissional ¢ de extrema importlncia para que possa
passar 40 vhcm‘o wma iiﬂagﬁ‘-éﬁ\ de credibilidade, tornando 2 apfesmmgﬁ%;'iz,ﬁ.m'pi:ma e
é@%ﬁ%lvmgio wn nivel de comunicacio de qualidade, o que facilitard toda a seqiiéneia
de at ﬁdmmnto S am}*cm o desetapenho de vondas da ctapresa,

A erppresa .%*gwf*% wna pequens, mas rto importante wgm p?m lidar como og
clientes: “RESPEITE PARA SER RESPIITADO”.

5. PLARO OFERACIONAL

5.1, Loralizacio do Negdsio

Um bom ponto comercial ¢ aquele que gora resultados ¢ wm volume razoével

- de vendas.

4 ELEGANCY MODAS serh estabolecids om Hapaci na Avenida Floresta -
Ceniro, nurma drea comoreial, onde o fhiko de pessoas ¢ inionso, | 7

O Prédio Comercial om mente serd alugado, pa w%ﬁd’dp@? ffw"'éwmé fim‘éx: que o
ambiente 5 sin Tavordvel a comercializagfio, conjondo salfo do amosita;. cs;ioqﬁc
provador ¢ bgryi’rc,;msz Alesm de sor bastante arcjado, thuminado ¢ segoro. e

Tratar-so-4 do um local de fAcil estacionamenio ¢ acesso para a8 cheﬁies e
forneeedores, estando proximo qu pontos comercias importantes.

Por se tratar dé Avea comercial temese a idéia de que as condigdes de soguranga,
higiene ¢ Izmpem sfo as melhores possivets. .

Além disso, a atividade desenvolvida pela empresa nfio ‘icﬂﬁ‘i‘i atd nonhuima
espécie ‘de danos 2 vizinharga e ao meio ambiente, vez que nfo causa E‘;?mﬁhc o
incOmodo 4 pxap%;ﬂ.agae. _

O paganento da Jocagho do prédio serd féﬁév mensalments, sende feito um

conirato Por 2 anos com 0 m’wo 2 base de-mercado,
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A reforma serd feita para que o imével seja favordvel a implantagio do layout

planejado, atendendo todas as especificagdes citadas abaixo.

8.2 {ayount
Estoque
1 2
e
N
; “17.0m
r E
&
O G

3.5m

Figura 11 — Layout da Elegancy
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2010,

1 — Provador de roupa tubular com cortina

2 — Banheiro

3 — Armério colméia com arara para roupas na parte superior
4 — Armirio colméia

5 - Armério colmdia

6 — Armdrio colméia com arara para roupas na parte superior
7 - Balco de atendimento

8 — Balc#io central com arara para roupa

9 —RT bolinha cromado para painel canaletado com cabides

10 — Prateleiras de vidro para painel canaletado
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11 - Manequim feminino
12 — Manequirn feminine

13 — Manequim feminino

5.3. Capacidade de Comercializacho

A BLEGANCY MODAS no infeio de seus exercicios disponibilizard de um

pequeno estoque, & empress pretende awmentar o e:%'%af}*e}e c&nf&fm& a demmnds, © vs
esteatépia da etpresa serd nfio investir minto-ua fase inicial e sim depois com basenos
 resoltades alcancados (vendas). . | o
O emproendimento contard com os mals modernos ‘méveis e wiensilios d{}
:Ségmfsﬁe‘&é lojas de roupas, scomparnhande de forma eficas o crescimento de demanda.
A smpresa -pféiem:ie comercializar de 8 2 12 produtos por dia, tendeo sm média
- permbsa v«s&&& de 246 & 360 produtos, scﬂc’éa que & estrotura da empress € Seu recurse

Jmmano-serd capaz de atender uraa demanda raaior que a estimada.
54. Processe de Comerciatizache

O processo de comercializacio serd :fém’md@ por cineo ciapasd
K Campm- de meﬁe&é@ﬁa&;

o Conirole & gualidade dos produtos;

e Detenminagfo do prege de vends;

» Cﬁi{}{;&@ﬁé dosproduios amosira;

¢ Comercializagho.

Compren de moreadoria — & 2 primeira das stapas consiste em analisar os
formecedores pelos seguintes critérios: produte, gualidade dos produtos, parantia, prego,
tnaren, confiabilidade, forma de pagawents ¢ entrepa do produio. Auslisando os

“eritérios cabe escolher o quemais oforece vantagens, ¢ efétuar & compra,

-
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Conirole ¢ gualidade dos produtos — nesta etapa serfio feito a conferéncia
das mercadorias, o langamento dos produtos no sistema de informética com os seus
devidos cédigos de venda e a verificagfio da qualidade dos produtos, se nfio apresentam
defeitos.

Determinar prego de venda - serd feito o levantamento do prego de cada
unidade dos produtos, observando sua marca e aceitagiio no mercado para que seja
posto a porcentagem adequada de lucro em cada produto,

Ceomercializagfio - serd realizada através da prépria loja em comtato direto
com o cliente que terd a amostra aos varios modelos de roupas, calgados, bolsas,
bijuterias e outros artigos femininos. A empresa ird funcionar das 08:00h até as 18:00h,
sem intervalo de almogo. A comercializagfio também pode ser feito através do site da
loja www.elegancymodas.com.br que disponibilizard todos os produtos e pregos, onde
terd um link na sua pagina para que seja efetuada a compra, e o pagamento serd

debitado automaticamente na conta do cliente através do scu cartdo de credito.

Figura 12 ~ Comercializagfio

~ Controlee
Comprade Qulaidade
mercadoria dos
produtos
Determinar
Comercializa¢do prego de
venda

\ Colocar /
produtos
amostra

Figura 12 — Comercializagiio
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2010.
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5’.’5. T’%ee%mﬁaﬁe de ?‘sgﬂai

A EEF‘%%&I‘%@Y R@@E&% &’stbzw& de mbo-de-obra qualificada, os pré-

éa;fxdidmos 20 CALEo mssafam por um recrutamento & selegiio de pesssai Depols que

serem contratades ¢ vencerem o prazo de experifneia a empresa ird investir no sew

- funciondrie, financiando treinamentos, palestras, curses, estigios para que melhorem

profissionalmente e se aperfeicoem cada vez mais, trazende retornos. satisfatérios a
O guadro de fum:mﬂén@s da empresa no inicio eie suas aavmaé@e seré composte

pela mmpr@&ﬂdedﬁm o uma vendedora,
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~ PLANO FINANCEIRO

No plano financeiro, apresentam-se, em ntimeros, todas as agdes planejadas para
a empresa. Quanto serd necessirio para iniciar o negobcio; existe disponibilidade de
recurso para isso; de onde virfio os recursos para o crescimento do negdcio; qual o
minimo de vendas necessério para que o negdceio scja vidvel; o volume de vendas que a

empresa julga atingir torna o negéeio atrativo.

O investimento total serd formado pelos investimentos fixos, investimentos
financeiros ¢ investimentos pré-operacionais. O Plano Financeiro também informa ao
empreendedor a estimativa do faturamento da empresa, os custos de comercializagio, e
os demonstrativos de resultados como: lucratividade, rentabilidade, prazo de retorno do

investimento, ponto de equilibrio, VPL, TMA, TIR.

6.1. Estimativa dos Investimentos Fixos
A - Mdguinas ¢ Eguipamentos
Descrigdo Quantidade | Valor Unitdrio ___ Total

Bebedouro 1 415,00 415,00
Computador 1 1.950,00 1.950,00
Impressora 1 410,00 410,00
Telefone ¢/ fax 1 350,00 350,00
Televisdo 1 290,00 290,00
Ventilador de Parede 2 94,00 188,00

i Quaﬂio 01 — Maquinas ¢ Equipamentos
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2010
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B- Moveis ¢ Uteasilios
Descrigiio Quantidade Valor Unitério Total

Armario p/ escritério 1 240,00 240,00
Armario colméia arara 2 350,00 700,00
Armario Colméia 2 250,00 500,00
Balcdo de atendimento 1 400,00 400,00
Balcdo Central ¢/ arara 1 600,00 600,00
Cabides 200 1,50 300,00
Cadeiras 4 75,00 300,00
Espelho 2 95,00 190,00
Manequim 3 180,00 540,00
Prateleiras de vidro 2 300,00 600,00
RT B. Cromado (arara) 1 450,00 450,00

SUB-TOTAL 4.820,00

Quadros 02 — Moveis ¢ Utensilios

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2010.

Resumo Investimentos Fixos

O total dos Investimentos Fixos da empresa (soma de A + B) e de RS 8.423,00.

Investimento Fixo sfio todos os bens necessérios para que o negbcio comece a

funcionar: equipamentos, moéveis ¢ utensilios indispensdveis para o dia-a-dia da

empresa.
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6.2. Estimativa dos Investimentos Financeires

A - Esteqgue Inicial
Descrigio _ Quantidade Medida VL. Unitério Total
Blusa 60 Peca 17,00 1.020,00
Calga 40 Peca 25,00 1.000,0
Saia 40 Pega 12,00 800,00
Short 30 Peca 15,00 450,00
Vestido 20 Pega 28,00 560,00
Lingerie 40 Peca 13,00 520,00
Sandalia 20 Par 22,00 440,00
Rasteirinha 20 Par 9,50 190,00
Ténis 10 Par 25,00 250,00
Bolsa 15 Unidade 11,00 165,00
Brinco 40 Par 3,00 120,00
Colar 20 Unidade 4,50 90,00
Anel 15 Unidade 3,00 45,00
Cinto 10 Unidade 4,00 40,00

TOTAL _ 5.690,00

Quadro 0 — Eistoque Inicial
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2010

O estoque inicial € composto por todos os materiais necessdrios para a produgfio ¢ a

distribuigiio dos produtos, como por exemplo, a matéria-prima, as embalagens, as etiquetas

¢ as caixas de transporte, As quantidades necessirias devem levar em consideragfio a

capacidade de produgfio da empresa, o tamanho do mercado consumidor e o potencial de

vendas da empresa,

B- Reserva de Caixa
1. Reserva de Caixa (cobertura dos custos e Despesas) 7.090,17

Quadro 04 — Reserva de Caixa
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2010
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A reserva de caixa, ou capital de giro, ¢ um valor em dinheiro que toda empresa

precisa ter disponivel para cobrir os custos até que as contas a receber comecem a entrar no

caixa.
Resumo Investimentos Financeiros
A — Estoque Inicial 5.690,00
B — Reserva de Caixa 7 7.090,17
____ TOTAL DOS INVESTIMENTOS FINANCEIROS (A+B) | ~ 12.780,17

Quadro 05 — Resumo Investimento Financeiro
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2010.

Os Investimentos Financeiros sfo aqueles destinados a formagfo do capital de
giro para o negbcio. O capital de giro é o valor de recursos em dinheiro necessério para o
funcionamento normal da organizaciio, compreendendo a compra de matérias-primas ou

mercadorias, financiamento das vendas, pagamento de salarios e demais despesas.

. Tstimativa dos Investimentos Pré-Operacionais
ot , Investimentos Pré-Operacionais ' RS
Aluguel (Reforma) 6.000,00
Taxas de registro 350,00
Divulgacéo 800,00
Despesas 500,00
Servigos Prestados por Terceiros 1.200,00

| Qﬁﬁdro 06 — Lstimativa dos invesﬁ&eﬁtoé Pré- Operacionais
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2010,

O Investimento Pré-Operacional sfio todos os gasios realizados antes que o
negdeio abra as portas ¢ comece a faturar, Exemplo: despesas com reforma do imdvel e as

taxas de registro da empresa.
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Resumo Investimento Total
; Descrigdio dos Investimentos Valor (R$)
Investimentos Fixos — Quadro 6.1 8.423,00
Investimentos Financeiro-Quadro 6.2 12.780,17
Investimentos Pré-Operacionais - Quadro 6.3 8.850,00
TOTAL (1 +2+3) 30.053,17

Quadro 07 — Resumo Investimento
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2010

O Resumo do Investimento Total da empresa ¢ a soma do Investimento fixo

mais financeiro mais pré-operacional. O investimento necessério para a empresa poder

comegar a funcionar serd de recurso préprio dos socios.

6.4. Estimativa do Faturamento Mensal da Empresa
Produto/Servigo Estimativa de Preco de Venda | Faturamento Total (em RS)
= Vendas Unitéirio (em RS)

Blusa 40 45,00 1.800,00
Calga 17 80,00 1.360,00
Saia 25 35,00 875,00
Short 30 35,00 1.050,00
Vestido 20 68,00 1.360,00
Lingerie 30 59,00 1.770,00
Sandalia 12 69,90 838,80
Rasteirinha 10 20 205,00
Ténis 5 72,50 362,50
Bolsa 8 30,00 240,00
Brinco 30 15,00 450,00
Colar 9 28,00 252,00
Anel 13 10,00 130,00
Cinto 4 15,00 60,00
TOTAE " 10.753,30

Quadro 08 — Estimativa do Faturamento Mensal da Empresa
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2010.

A IDstimativa de Faturamento ¢ umna das tarcfas mais dificeis de um novo

negdcio. Para se calcular o faturamento é necessirio multiplicar a quantidade de

" 5 £ o .
produtos/servigos a serem oferecidos pelo seu preco de venda, 1! importante avaliar o
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prego praticado pelos concorrentes e a percepgfio dos clientes para determinar o quanto

ird cobrar e também levar em consideragiio o potencial de mercado na regifio sua

capacidade de atendimento em suas estimativas,

Founte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2010

6.5. Apuracio do Custo de Comercializagio

Produto/Servico stimativade | Custo Unitério (em - CMV ()
Blusa 40 17,00 680,00
Calga 17 25,00 425,00
Saia 25 12,00 300,00
Short 30 15,00 450,00
Vestido 20 28,00 560,00
Lingerie 30 13,00 390,00
Sandélia 12 22,00 264,00
Rasteirinha 10 9,50 95,00
Ténis 5 25,00 125,00
Bolsa 8 11,00 88,00
Brinco 30 3,00 90,00
Colar 9 4,50 40,50
Anel 13 3,00 39,00
Cinto 4 4,00 16,00
Embalagens 150 2,50 375,00
Quadro §9-Apuraciio de Casto de Comercializaciio

O custo dos produtos vendidos representa o valor que deverd ser baixado dos

estoques da empresa pela sua venda efetiva, Para calcula-lo, basta multiplicar a quantidade

estimada de produtos a serem vendidos pelo seu custo de fabricagiio ou de aquisigio.
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6.6, fistimativa do Custo de Comercializacio

Descrigiio % do Faturamento Custo total

= Imposto Estimado (quadro 6.4) _(RS)

1. Impostos
SIMPLES | 450 | 10.753,30 483,89
Subtotal 1 483,89
2. Gastos com Venda
Propaganda | 1 | 10.753,30 107,53
Subtotal 2 107,53
Tﬂm 1+2) 591,42

Quadro 10 — Estimativa do Custo de Comercializaciio
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2010

Esta etapa se refere aos gastos com impostos e comissdes a vendedores. Esse tipo

de despesa incide dirstamente sobre as vendas, Para calculd-los, basta aplicar, sobre o total

das vendas previstas, o percentual dos impostos e das comissde

a serem pagas.

6.7, Fstimativa do Custo com Depreciagiio

Ativos Fixos Valor do Bem | Vida itil em anos | Depreciagiio Depreciagio
6.1. A-Maquinas e | 1.243,00 10 124,30 10,35
Equipamentos
6.1.A Equipamentos | 2.360,00 3 786,66 65,55
Informatica
6.1.B - Moveis ¢ | 4.820,00 10 482,00 40,16
utensilios

_TOTAL 116,06

‘Quadro 11- Esnmatwa do Custo de Depreuacﬁo
Foate: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2010

Custo com Depreciagiio e o reconhecimento da perda de valor pelo uso ou pela

obsolescéncia do investimento fixo da empresa,

equipamentos, instalagdes, vefculos, edificios, etc.

nis

como moveis,

maguinas,
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6.8, Fstimaiiva das Despesas Mensais ou custos fixos
Descrigio Custo Total Mensal (em RS)
Agua 20,00
Energia Elétrica 60,00
Telefone e Internet 200,00
Honorarios do Contador 100,00
Material de Limpeza 20,00
Material de Escritério 110,00
Saléario de funcionério 510,00
Depreciagéo — Quadro 6.7 116,06
INSS 112,20
Transporte (matéria-prima) 200,00
Pro labore 1.020,00
Férias /13° Salario 55,25
Institui¢des Financeiras (Banco) 40,00
TOTAL te 2.563,51

Quadro 12 — Estimativa das Despesas Mensais ou custos fixos
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2010

Despesas mensais ou custos {ixos so todos os gastos que no se alteram em fungfio
do volume de produgiio ou da quantidade vendida em um determinado periodo. Por
exemplo, despesas de aluguel, energia ¢ saldrios, permanecerfio constantes
independentemente da quantidade que se esta produzindo. O valor da depreciagiio mensal

das méquinas ¢ equipamentos também entra como custo fixo.
6.9. Demonstrative de Resuliados

Demonstrativo de Resultados ¢ o demonstrativo das receitas ¢ custos de um

determinado perfodo, permitindo apurar o resultado (lucro ou prejuizo) da empresa.

6.4 1. Receita total com Vendas 10.753,30 100,00
6.6 2.2 (-) Impostos sobre vendas 591,42 5.49
Receita liquida com vendas 10.161,88 94,50
6.5 2.1 (-)CMV 3.937,50 36,61
Resultado Operacional 6.224,38 57,88
6.8 Despesas mensais 2.563,51 23,83

Quédrc )!3“— Démnsiritivo de ‘Resultados
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2010
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$.19. fntiendorss de Desempenhs

- 6.16.1. E..ezeﬁ‘aﬁﬁ de

Lucratividade = 3.660,87x 100 = 34,04
10.753,30 .

A luceatividade waede o lucro liquido sobte as vendss, Indica competitividade,

pois wm pegbcic luerative faz jnvestimentos em divulgaghio, diversificaco,

‘equipamenios, sic.

6.162. Reuntabilidade

Rentabilidade = 3.660.87 x 100 = 12,18
30.053,17

A tentabilidade & um indicador de atatividade. M?df” o retorno do capital. B

obtido sob a forma de (%) por més ou ano. o mmp&m@ie} corn o8 mdices do m@mﬁ@ :
financeiro.

6.16.3. Prazo de Retorno do Eﬁﬁwgﬁﬁmﬁé@

Prazo de retorno = 30.053,17 = 8,28
Do investimente  3.660,87

-0 pravo de reiorno do investimentd mede também a ateatividade, Indica o tempo

~ para que se recupere 6 que foi investido.

5.18.4, ?maimﬁ@ Eaaaa%%i‘ﬁ;?iﬂ

PE fammmenw 2.563.51 = 4.435,13
8,578
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O ponio de equilibrio € o guanio uma empresa precisa faturar ou guantas

-unidades precisam ser vendidas para cobrir os custos totais.

6.10.5. Tluxo de Caika

O fluxo de caixa é um instrumento gue ter como objetivo bésico & projegho das

entradas (receilas) e saldas (Custos, despesss o lnvestinwenios) de tecursos {lnanceiros

por un: determinado perfodo de tempo.



® L .
Discriminagéao Projeg8o Anual
Ano 0 Ano 01 Ano 02 Ano 03 Ano 04 Ano 05

1 - Investimento Total R$ (30,053.17)
2 - Receitas Totais R$ 120039.60 | R$ 14839554 | R$  170,654.87 | R$  196,253.10 | R$ 225,691.06
3 - Custos/Despesas Anuais Totais R$ 63,519.96 R$ 72,413.55 R$ 76,748.60 | R$ 81,353.30 R$ 86,305.57
3.1 - Custos Variaveis R$ 48,540.84 R$ 56,508.66 R$ 59,852.60 | R$ 63,446.66 R$ 67,315.86
1= Auigum RS - |RrR$  5580.00 | RS 6,417.00 | R$ 737955 | R$  8,486.48
. RS 4725000 | R$ 4961250 | R§  52,093.12 | R$ 5460778 | RS  57,432.67
3 - Propaganda

R$ 129084 | R$ 1,316.16 | RS 17342.48 | RS 136933 | R§  1,396.71
%~ SN Fithiaera | Sahcee) RS  480.00 | RS 494.40 | RS 509.23 | R$ 52450 | RS 540.24
3.2 - Custos Fixos R$ 1,392.72 R$ 1,434.50 R$ 1,477.53 | R$ 1,521.86 R$ 1,567.51
V= Dpr R$ 139272 | R$ 1,434.50 | RS 1,477.53 | R$ 152186 | R$  1,567.51

- 0 i

= IS — RS 66300 | RS 72267 | RS 787.71 | RS 85860 | RS 935.87
3 - Pro Labore

RS 1224000 | R$ 1334160 | RS 1454234 | RS 1585115 | R§  17,277.75
3.3 - Despesas R$ 13,586.40 R$ 14,470.39 R$ 15,418.47 | R$ 16,384.78 R$ 17,422.20
1-Agua R§ 24000 | R$ 252.00 | R$ 264.60 | R$ 27783 | R$ 291.72
&~ SR Sy R$ 72000 | R$ 756.00 | RS 793.00 | R$ 83349 | RS 875.16
bt R§ 24000 | R$ 252.00 | R$ 264.60 | R$ 27783 | R$ 201.72
hiscnnsantudamsnal R§ 1,20000 | R$ 1,260.00 | RS 1,323.00 | R$ 1389.00 | R§  1,458.00
e S R$ 240000 | R$ 2,520.00 | RS 2,646.00 | R$ 272500 | R$  2,807.14
5= MG e Tannoniic R$ 612000 | R$ 6,670.80 | RS 7.271.17 | R$ 792557 | R$  8638.87
- INSS RS 134640 | R$ 1,386.79 | RS 1428.39 | RS 147124 | RS 1,515.38
7 - Materiais para escrit6rio R$  1,320.00 R$ 1,372.80 | R$ 1,427.71 | R$ 1,484.82 $ 1,544.21
8- Transporte RS 240000 | R$ 2.472.00 | RS 2.546.16 | RS 262254 | RS 2.701.22
5- Lucro Tributavel (2-3) RS 66.519.64 | R$ _ 75,981.99 | R$ __ 93,906.27 | RS 114,890.80 | RS _ 139,385.49
5.1 - Tributagiio Simples (4.50%) R$ 580678 | R$ 6,677.80 | RS 7.679.47 | R$ 883130 | R$  10,156.10
6 - Disponibilidades (5 - 5.1) + 3.2 R 6110558 | R$  70,738.60 |R$  87,704.33 |R$  107,690.27 | R$ 130,796.90
8 - Superavit/(Déficit) (6) RS 6110558 | RS 70.738.60 | RS 87,704.33 | R$ __ 107,560.27 | R$ _130,796.90
9- Acumulado RS (30,063.17) | RS 31,06241 | R$  101,791.10 | R§  189,495.43 |R$  297,085.70 | R$ 427,882.60

e ®
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l.an‘d‘ 7 -2ano‘ 3 ano 4 ano : ' ‘5ano

v 61.105,58 | 7073860 | 87.70433 | 107.590.27 130.796,90
(30.053,17) | 31.05241 | 101.791,10 | 18949543 | 297.085.70 427.882,60
Iv. 751,16 6266131 | 7311976 | 8444245 | 96.594.78
(30.053,17) | 27457.99 | 90.119.30 16323906 | 247.681,51 34425629

6.10.6. VPL

O valor presente e obtido levando-se os valores do superavit do fluxo de caixa
a0 tempo zero. Assim pedemos analisar melhor os valores, ¢ saber s¢ o investimento foi
realmente lucrativo ou nfio. Com essas informa¢bes podemos dizer quanto o
investimento rendeu se realimente deu lucio por ano ¢ quanto A eimpiesa teve de lucro

depois do abatimento do capital investido.

VP= 457.935,77(Soma dos beneficios dos cinco anos do fluxo de caixa
liquido)

VPL= 427.882,60 (Soma dos beneficio dos cinco anos do fluxo de caixa
liquido menos o investimento inicial).

VP= 374.309,46 (Soma dos beneficios dos cinco anos do fluxo de caixa
descontado)

VP1.=344.256,29 (Soma dos beneficios do fluxo de caixa descontado (VP)

menos investimento inicial).

6.10.7. TIR

A TIR significa a taxa que o empreendedor obterd de retorno do investimento.

Com fluxo de caixa acima podemos discorter ue a empiesa terd vin superdvit muito
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61.105,58 PMT
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boin, ou seja, que a empresa a ser instalada ¢ uin excelente empreendimento muito
vidvel.

A TIR deste projeto & de 220,29 % a.ano o que apresenta ser bem superior a
TMA do projeto, sendo que a TIR do projeto supera o percentual esperado pela

empreendedora,

G
70.738,69 G PMT
87.704,33 G PMT
107.590,27 G PMT
130.796,90 G PMT F FV

6.10.8. TMA

Segundo SOUZA ¢ CLEMENTE, (2004,p.74) “a base para estabelecer uma
estimativa da TMA ¢ a taxa de juros praticada no mercado. As taxa de juros que mais
impactam a ITMA sfio: Taxa Basica Financeira (1'BY); Taxa Referencial (1R); Taxa de
Juros de longo Prazo (F1.P) e Taxa do Sistema Fspecial de Liquidagfio e Custddia
(SELIC)”,

Em relagfio o que foi dito pelo autor SOUZA e CLEMENTE a TMA que seré
utilizada neste plano de negdcio serd a Taxa de Juros de longo Prazo (1JLP) que
atualmente é 6,25% ao ano, estd taxa foi escolhida por ser considerada muito vidvel

pelos séeios da empresa,

TMA: 6,25% ao ano
Taxa mensal 0, 5065
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7. AVALIATAD DO PLAND DE NEGOCIO

O plana de negocio desercve came deve sof ¢ cm;;rrfmrf nento, ¢ qziai o
modelo de nogocio que susionta a siaprosa

Na cxeevgho do projeto, o cmpreendedor poderd descobrir se o

ﬁmpm,ndm stito ¢ frreal, quals o3 obstheutos juridicos ou logals Jostranspoutyels, que o
-~ siscos sfo fncontroldveis oun quic a renitabilidade e alcattria (m insuficiente para garantic

a sobrevivéncla da crapresa. ' 7
U plano de negdeio bem feito deverd estar om condiglies de sair do papel ¢ ser
Iim;i‘mm;ado) do se -transformar om wiwa smpicsa do sucesso, de cativar parcerias ¢
investidorcs, pode também conduzir 4 conelusfio que o emprecndimento deva ser adiado
Ol SUSPEHSO POT aprosentar 4 111;1 pi@b’iﬁl?d‘ﬁé? de fracasso.
As atividades de plane jamento i COMIG pap{? didatico aEg:aéze;ﬁf,, a
refloxfio sobio o8 pontos vitals do gmpmmd;ﬁmﬁ;o: mx:gum-’md@ aprendizado sobic o
negocio ¢ o contento mercadeldgico, pereepglio gorencial ¢ habilidade om lidar com
assuitos tonicos ¢ logals em diversas froas
9; p}aﬁg o mcite tem grande chanee de ser bem sucedido, devido &
efnpres}iﬁfﬁma ser cxpotionio nosse ta1mo, tondo g@iﬁmciimﬂi;es ¢ tbenicas que foram
- adquiridas 80 longo dos anos de trabalho como vendedora. O aspeeto ma;s importatite ¢
que devido o cresclinento d@m@g@’ﬁi} o dn .suiiaxj.sa, nola-se mma domanda srescenic s;i@:sgg:
mercado na md&ue focal.

A andlise folta através dos indicadores ziz-szsiiémir;ﬁs @.camzbfwa que ,_a'

erd um. setorno do seu capital de investinento qic ¢ de R$ 30.053,17 neo

r-,\

empresa
periodo d oitavo s para o nono ds, PR= 8,20, tendo wma ‘?ii,matfaiiwtmd@ monsal de
- aproximadamente RS 3.660 18T que comesponde a 34,04% com uma rentabilidade de
12,18% sufielenic para gatantiy a sobrovivineia da cm@m;a & soin 0 PH fatyraracnto R$
~ de 4.435,13, sendo sua VPL 344, 256,29 e sua TIR 220, 29% ao ano que é mmt@ alta em
1@1@?:&@@@ couside tado nornal, superando a IMA do projeto {13{ P) 5% a4,

Os indicadores econdiicos ¢ todos o8 outros fatores demonstram a viabilidade
do negéclo ¢ que a fmplantagho desse emprocndinsito ¢ som sombia de duvidas.

’ EH@EEEEI@"&; sendo que sua margen de luero superior & margem de custos e despesas.
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