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RESUMO

O empreendedor precisa conhecer muito bem o seu negdcio, e fazer um planejamento é de
suma importancia para construir o melhor caminho para alcancar o sucesso, a ferramenta ideal
para auxilid-lo nesta tarefa € o plano de negdcio. Nesta perspectiva, o propdsito deste estudo é
verificar a viabilidade da abertura de uma loja de acessérios infantis no municipio de
Chapeco- SC, através da elaboracio de um plano de negdécio. Cabe ressaltar, que o negdcio ja
existe, informalmente, com vendas online e entregas na regido. A pesquisa realizada usa o
método quantitativo, qualitativo, é descritiva simultaneamente, e a coleta de dados foi
realizada através de um questiondrio online. Com a elaboragdo deste plano de negdcio, foi
possivel estruturar o negécio, conhecer melhor as caracteristicas e hdbitos de consumo dos
clientes, entender como a organizacdo deve atuar, foi identificado que para o melhor
aproveitamento da capacidade produtiva € necessdrio trabalhar em conjunto com o e-
commerce, € as andlises financeiras se mostraram favoraveis e positivas, com lucro desde o
primeiro més de vendas, evidenciando a viabilidade do negdcio.

Palavras Chave: Empreendedorismo. Plano de Negdcio. Loja. Acessorios Infantis.



ABSTRACT

The entrepreneur needs to know his business very well, and making a plan is of the utmost
importance to build the best path to success, the ideal tool to assist you in this task is the
business plan. In this perspective, the purpose of this study is to verify the feasibility of
opening a children's accessory store in the municipality of Chapec6-SC, through the
elaboration of a business plan. It should be noted that the business already exists, informally,
with online sales and deliveries in the region. The research carried out uses the quantitative,
qualitative method, is descriptive simultaneously, and the data collection was performed
through an online questionnaire. With the elaboration of this business plan, it was possible to
structure the business, to know better the characteristics and consumption habits of the clients,
to understand how the organization should act, it was identified that for the best use of the
productive capacity it is necessary to work together with the e -commerce, and the financial
analysis proved to be favorable and positive, with profit from the first month of sales,
evidencing the viability of the business.

Keywords: Entrepreneurship. Business plan. Store. Children's Accessories.
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1 INTRODUCAO

A economia brasileira vem sofrendo com a forte crise econdmica que se iniciou em
2015, e apds 2 anos de recessao do Produto Interno Bruto-PIB, j4 € considerada a mais grave
desde 1948. O cendrio atual de recessdo, e desemprego acaba por ser propicio a revelar o lado
empreendedor de algumas pessoas, seja por necessidade ou oportunidade.

Um estudo realizado pelo IBOPE inteligéncia (2016) revela que a crise causou uma
conscientizacao politica e de consumo, resultando em um consumidor empoderado, que tem
como caracteristica consumir de forma mais racional, ndo sendo fiel as marcas e que busca
aproveitar as oportunidades, desta forma além do consumidor “protestar” através do seu
habito de consumo, ele também fica propenso a conhecer outras marcas e estabelecer novas
relacdes comerciais.

Ao mesmo tempo o mercado consumidor tem se tornado cada vez mais exigente,
surgem os desafios no ambiente organizacional para tentar atender aos desejos desses
consumidores e conseguir se manter competitivo no mercado.

No Brasil existem cerca de 6 milhdes de micro e pequenas empresas , que representam
99% dos negocios formalizados nos setores de servigos e comércio Sebrae (2016), e a cada 5
novas empresas 1 fecha antes de completar 2 anos no mercado, vale ressaltar que este nimero
ja considera o impacto do ingresso do microempreendedor individual-MEI, que gerou um
impacto positivo sobre a taxa de sobrevivéncia das empresas. Entre os motivos que levam a
mortalidade das empresas estd a falta de planejamento, deficiéncias de gestdo, ligadas
diretamente a inexperiéncia e poucas politicas de suporte Sebrae (2016).

Apesar da crise, o setor de moda infantil continuou crescendo, segundo a Associa¢io
Brasileira do Vestudrio Abravest (2018), o crescimento do setor foi de 6% enquanto houve
queda no setor de adultos. Esse crescimento estd diretamente ligado ao fato de que as criangas
estdo em constante crescimento, um bebé cresce em média 25 cm durante o seu primeiro ano
de vida, fazendo com que haja uma demanda constante por roupas,calgcados e acessérios no
setor de moda infantil.

Contudo antes de se empolgar e decidir entrar neste mercado atraente, é essencial que
seja elaborado um plano de negdécios, de forma bem estruturada e detalhada. Segundo
Dornelas (2012), o plano € uma parte fundamental no processo empreendedor, afinal um
negocio quando bem planejado, cria condi¢des mais favoraveis ao sucesso quando comparado

ao negocio sem planejamento em um cendrio com condi¢des constantes.
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A oportunidade da abertura de uma loja de acessorios infantis em Chapecé foi
percebida através da atividade informal, que a académica j4 desempenha, fabricando e
comercializando acessorios infantis desde 2014, e que vem demonstrando uma crescente
demanda na regido. No entanto, considerando a necessidade de avaliacdo da viabilidade e do
interesse em alcangar uma posi¢ao no mercado, € necessario um plano de negdécios para servir
como guia, (DORNELAS, 2012). Ainda o mesmo autor descreve que para a constru¢do de um
plano de negdcios € necessdrio conhecer profundamente o negdcio, através de muita pesquisa,
aprendizagem e autoconhecimento.

Conhecendo a importancia que o plano representa para o sucesso do negécio e tendo
em vista que, o plano é uma ferramenta dinamica e servird ndo somente para abertura da
empresa mas também como um processo ciclico, que pode e deve ser atualizado de forma

constante, o presente trabalho tem como objetivo entender o seguinte problema de pesquisa: E

vidvel a abertura de uma loja de acessdrios infantis no municipio de Chapec6-SC?.

1.1 OBJETIVOS
1.1.1 Objetivo Geral

Verificar a viabilidade da abertura de uma loja de acessdrios infantis no municipio de

Chapecé- SC, através da elaboragdo de um plano de negdcios.

1.1.2 Objetivos Especificos

a) Estruturar um plano operacional, caracterizando as atividades da empresa e suas
estruturas;

b) Realizar andlise ambiental, avaliando os ambientes internos e externo a organizagao;

c) Aplicar uma pesquisa de mercado, para identificar as preferéncias e habitos de
consumo do publico alvo;

d) Elaborar um plano de marketing, para tracar as estratégias a serem utilizadas ao ofertar
os produtos;

e) Fazer um planejamento financeiro e orcamentario e verificar a viabilidade do negdcio.

1.2 JUSTIFICATIVA
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A académica tem como propdsito tornar a atividade que ja desempenha em um
negdcio formal e com loja fisica na cidade de Chapecd-SC. Em vista disso terd que investigar
informacdes detalhadas e corretas sobre o ambiente atual e as expectativas futuras para o
negécio a fim de averiguar a sua viabilidade.

Este plano de negdcio, como trabalho académico é uma importante ferramenta que
serve para assimilacdo das teorias e conhecimentos adquiridos durante a jornada académica,
com a realidade e as praticas atuais de mercado. O presente estudo também ¢é relevante para a
Universidade Federal da Fronteira Sul, pois agrega conhecimentos na drea e fica disponivel
para servir como inspiracdo e apoio para a realiza¢io de outras pesquisas.

E importante para a iniciativa empreendedora da autora, pois os conhecimentos
adquiridos, serdo fundamentais para que as decisOes sobre este empreendimento sejam as
melhores, e ainda para serem utilizadas no futuro, diante das oportunidades ou necessidades
que possam surgir.

No caso de o empreendimento ser vidvel e de fato ser implantado na cidade de
Chapecd, também contribuird para o desenvolvimento da economia regional, gerando

empregos para a populacio, e pagando impostos.
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2 REFERENCIAL TEORICO

No presente capitulo serdo apresentados alguns conceitos e topicos referente as dreas
de estudo, como empreendedorismo, o perfil do empreendedor, micro e pequenas empresas,
plano de negdcios, confeccdo e varejo. Essa base tedrica servird de suporte para elaboragcdo do

estudo e consequentemente para auxiliar no alcance dos objetivos estabelecidos.

2.1 EMPREENDEDORISMO NO BRASIL

No Brasil o movimento empreendedor comecou a se estruturar na década de 1990,
nesta época foi criada uma entidade importante até hoje, o Sebrae (Servigo Brasileiro de
Apoio a Micro e Pequenas Empresas). Antes disso pouco se falava na criagdo de uma pequena
empresa ou mesmo em empreendedorismo e por isso os empreendedores ndo encontravam
informacdes que pudessem auxiliar na jornada que iniciavam (DORNELAS, 2012).

Ainda o mesmo descreve alguns eventos importantes sobre a histéria do
desenvolvimento do empreendedorismo no Brasil pode-se destacar:

. Dois programas criados na década de 1990, o Softex e Genesis, que apoiaram
atividades empreendedoras em software e estimulando o ensino da disciplina em
universidades.

. O programa do governo Federal, Brasil Empreendedor, que capacitou mais de 6
milhdes de empreendedores em todo pais, além de disponibilizar recursos financeiros
para os mesmos.

. Os programas do Sebrae, Empretec e Jovem Empreendedor, voltados para o ensino,
que se tornaram lideres em procura e obtiveram uma excelente avaliacdo.

. Movimento de incubadoras de empresas no brasil, que cresceu muito, originando mais
de 400 incubadoras no Brasil em 2010.

o Evolucdo da legislacdo em beneficio das micro e pequenas empresas

e Surgimento de vérias entidades de apoio e desenvolvimento do empreendedorismo no

Brasil, além das mais famosas (Sebrae, Anprotec e Endeavor), existem também ONG:s,
institutos e empresas criadas para este fim.

Atualmente o Sebrae é um dos 6rgdos mais populares entre os empreendedores
brasileiros, prestando o suporte necessario para iniciar um negdcio, bem como consultorias

para os empreendimentos ja existentes. Isso se deve as vdrias iniciativas de fomento ao
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empreendedorismo feitas na dltima década, e recentemente o pais contou com dois eventos
também importantes: a Copa do Mundo de Futebol de 2014 e das Olimpiadas de 2016, elas
estimularam novas oportunidades que resultaram na criagdo e desenvolvimento de novos
negécios no pais (DORNELAS, 2012).

Desde o ano de 2000 o Brasil participa do Global Entrepreneurship Monitor, que tem
como propdsito compreender a contribuicdo do empreendedorismo no desenvolvimento
econdmico dos paises. No Brasil a pesquisa é realizada pelo Instituto Brasileiro da Qualidade
e Produtividade (IBPQ), conta com o apoio financeiro e técnico do Sebrae, e possui como
parceiro académico o Centro de Empreendedorismo e Novos Negdcios da Fundacido Getilio
Vargas (GEM, 2016).

A pesquisa tem alguns diferenciais, as suas fontes sdo primdrias, as pesquisas sao
feitas diretamente com as pessoas, € ndo com as empresas, trazendo resultados relacionados
primeiro aos empreendedores e em segundo plano os seus empreendimentos. A mesma define
o empreendedorismo como qualquer iniciativa em relacdo a criacdo de um novo
empreendimento, mas o projeto deixa claro que o foco estd direcionado ao individuo
empreendedor, € em segundo plano o empreendimento em si (GEM, 2016).

Desta forma o estudo aborda de forma mais ampla o empreendedorismo pois visa
entender os empreendedores formais quanto os informais, dos niveis mais simples aos mais
sofisticados, e consegue demonstrar tudo isso de forma clara nos seus resultados, trazendo
uma perspectiva mais realista do cendrio.

As informacoes geradas pelo GEM (2016) sdo dispostas em duas partes, a primeira
aborda as atitudes, atividades e aspiracdes da populacdo em relacdo ao empreendedorismo,
resultado da pesquisa com a populacdo adulta, e a segunda trata das avaliacdes sobre o
ambiente para comecar novos negdcios no pais, resultado da pesquisa feita com profissionais
de vérios setores.

A pesquisa mais recente GEM (2016), apresenta taxas gerais e especificas de
empreendedorismo, as taxas gerais sdo organizadas em subgrupos, que sdo organizados de
acordo com o estdgio em que se encontra o empreendedor ou com a motivacao que o levou a
empreender, ja as especificas sdo calculadas considerando as subdivisdes da amostra total, e
servem para avaliar a atividade empreendedora de grupos especificos, como mulheres e niveis
de escolaridade por exemplo.

Com relacdo ao estdgio as taxas podem ser: taxa de empreendedorismo total-TTE, taxa
de empreendedorismo inicial-TEA que podem ser nascentes ou novos e taxa de

empreendedorismo estabelecido-TEE. O estudo aponta que em 2016 a taxa total de
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empreendedorismo para o Brasil TTE foi de 36%, isso significa que existem
aproximadamente 48 milhdes de empreendedores brasileiros entre 18 e 64 anos que estdo

classificados em diferentes estdgios, como pode ser visto a seguir:

Figura 1- Taxas e estimativas de empreendedorismo segundo o estdgio dos empreendimentos

— Brasil - 2016

Tabela 1 - Taxas' e estimativas? de empreendedorismo segundo o estagio dos empreendimentos

- Brasil - 2016
Estagio Taxas  Estimativas
Iniciais 19,6 26.191.876
Nascentes 6,2 8.350.471
Novos 14,0 18.793.132
Estabelecidos 16,9 22674916
Total de empreendedores 36,0 48.239.058

Fonte: GEM Brasil 2016

! Percentual da populacao de 18 a 64 anos.

? Estimativas calculadas a partir de dados da populacdo brasileira de 18 a 64 anos para 2016:
133,9 milhdes. Fonte: IBGE/Diretoria de Pesquisas. Projecdo da populacao do Brasil e Unida-
des da Federacdo por sexo e idade para o periodo 2000-2030 (ano 2014).

Fonte: GEM Brasil, 2016.

Quando comparada com a mesma pesquisa feita em anos anteriores (2014 e 2015),
pode-se identificar que ocorreu uma redu¢do na taxa total de empreendedorismo,
principalmente pelo pico de 39,3% em 2015, atualmente a taxa é de 36%. O estudo
identificou que a redugdo ocorreu mais significativamente entre os empreendedores
estabelecidos, indicando que alguns empreendimentos deste grupo foram encerrados.

Ainda segundo a pesquisa de 2016 a maioria das empresas do Brasil apresentam
caracteristicas distintas de ambientes com mais competitividade, mas em contrapartida
apresentam perspectivas de evolucdo nos indicadores referentes a novidade dos produtos,
avanco tecnolégico e concorréncia.

A segunda parte da pesquisa GEM (2016) realizada com especialistas brasileiros
ligados diretamente ao empreendedorismo contribuem para a melhor compreensio acerca do
assunto, além disso servem para melhor caracterizar o atual cendrio empreendedor brasileiro,

e apresentar os fatores que contribuem e limitam a atuacdo dos empreendedora.
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Na pesquisa, em relagdo ao fator “capacidade empreendedora” demonstra avaliacdes
positivas e negativas, isso por que a cultura empreendedora estd bem disseminada no pais, e 0
empreendedorismo € bem aceito, algo habitual, ficando cada vez mais préximo do dia a dia da
populacdo, no entanto, a realidade brasileira de baixa escolaridade aliada a falta de uma
percep¢do do empreendedorismo como uma op¢ao clara de profissdo, com uma carreira a ser
seguida serve para justificar a posicdo dos especialistas ao apontar esse fator como favoravel e
também quanto limitador (GEM, 2016).

O mesmo acontece com outro fator “politicas governamentais”, indicado como um
fator de limitacdo quando relacionado a burocracia, complexidade dos processos e claro os
impostos, entretanto o mesmo fator quando relacionado as novas leis e estruturas
desenvolvidas e implantadas especialmente para as micro e pequenas empresas € considerado
promissor pelos especialistas (GEM, 2016).

Em relagdo a “educacdo e capacitacdo” a pesquisa relata que segundo os especialistas,
¢ um fator favordvel j4 que o empreendedorismo foi incluido na grade curricular de mais
cursos oferecidos por instituicdes de ensino superior do brasil, associado com as atividades
desenvolvidas pelo sebrae/senai, contribuindo de forma expressiva para disseminar
conhecimento sobre as possibilidades e desafios de empreender.

Outro fator que colabora para esta visao positiva é a facilidade de acesso a educacao
técnica e superior, através de incentivos como o Programa de Financiamento Estudantil-FIES
e o Programa Nacional de Acesso ao Ensino Técnico e Emprego-Pronatec, mas sob outra
perspectiva, a estrutura educacional brasileira de uma forma geral ainda menospreza o
empreendedorismo como uma opg¢do de carreira, e associa as iniciativas a alto risco, e
fomenta a obtencdo de empregos nos setores publico e privado, a baixa qualidade na educacao
também interfere de outras maneiras, com baixo potencial de inovagdo, e limitando o
potencial de crescimento dos empreendimentos no brasil.

A pesquisa também apresenta como favoravel o fator “apoio financeiro”, ja que agora
existem mais bancos publicos e privados que oferecem apoio ao empreendedorismo através
de programas com opg¢des de juros menores que as habituais, mas deixa claro que este fator

ainda pode e deve ser aprimorado.

2.2 O EMPREENDEDOR

A palavra empreendedor ¢ de origem francesa (entrepreneur), e significa “aquele que

assume riscos e comeca algo novo”, e o primeiro exemplo de empreendedorismo conhecido é
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o de Marco Polo, que em sua tentativa de constituir uma rota comercial para o Oriente,
acabou fazendo contrato com um capitalista para revender as mercadorias dele, entdo o
capitalista assumia o risco passivo enquanto o Marco Polo ficava com o risco ativo, ou seja,
todos os riscos comerciais e pessoais envolvidos (DORNELAS, 2012).

Complementando a histéria, Degen (2009) complementa que o veneziano Marco Polo
demonstra quatro papéis que as pessoas precisam assumir ao querer ou iniciar um negdocio,
sdo eles:

. Empreendedor: lidera o desenvolvimento do negdcio e assume todos os riscos, legais e
pessoais.

o Empresario: empresaria, assumindo os riscos financeiros do negdcio, o passivo.

. Executivo: é responsavel pela execucao dos planos que desenvolvem o negdécio, ganha
remuneracao e pode ganhar um bdnus caso tenha sucesso no seu desempenho.

o Empregado: executa as tarefas necessarias sob a orientacdo dos executivos, € ganha
remuneracao fixa, ndo assume nenhum risco do empreendimento.

O mesmo ainda argumenta que os empreendedores precisam desempenhar esses
quatro papéis quando iniciam o negdcio, alguns papéis mais, outros menos, tendo em vista
diferentes tipos de negdcios, mas assumir esses papéis é fundamental para o bom desempenho
da organizacdo e colabora para o sucesso, € com o crescimento da empresa € natural que o
empreendedor passe algumas dessas fungdes para outros colaboradores,.

O empreendedor deve possuir um perfil diferenciado, pois segundo Maximiano (2011)
€ uma pessoa que naturalmente tem a capacidade de planejar, idealizar e principalmente
realizar coisas novas, se voc€ conhece algum empreendedor, certamente esta pessoa tem a
capacidade de projetar algo e fazer acontecer, o que distingue o empreendedor das outras
pessoas € a combinacgao de dois tracos de comportamento, imaginar e realizar.

Na figura a seguir estdo relacionados os principais tracos comportamentais de um

empreendedor:
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Figura 2 - Principais tragos de comportamento do empreendedor

Criatividade

Capacidade de
implementacdo

Senso dg ——— Empreendedor ~ ————— Disposicdo para
independéncia assumir riscos
Otimismo

Perseveranca

Fonte: Maximiano, 2011, p.04.

Os empreendedores se dispdem a assumir € superar riscos, pois no momento em que
iniciam um negdcio, a tnica certeza que pode-se ter € em relacdo as despesas, pois as receitas
sdo incertas e ha o risco de insucesso e perda. O empreendedor estabelece um compromisso
com a sua prosperidade, pois tem consciéncia de que a sua sobrevivéncia depende do seu
esforco e habilidade para lidar com as dificuldades e enfrentar os riscos (MAXIMIANO,
2011).

Ainda o mesmo descreve que pessoas com perfil empreendedor preferem enfrentar as
incertezas de iniciar o proprio negocio, em vez de trabalhar para os outros. Empreendedores
gostam de ter autonomia, costumam manter seus pontos de vista, sdo otimistas mesmo nas
adversidades, gostam de enfrentar desafios.

Segundo Maximiano (2011), ha muitas vantagens em ser dono do préprio negécio, ndo
ter chefe, depender das suas proprias decisoes, ter liberdade para inovar, a possibilidade de
maiores ganhos financeiros, e reconhecimento. Entretanto, hd também algumas desvantagens,
como possiveis instabilidades, mudangas do ambiente externo, entre outras. As principais

vantagens e desvantagens estdo resumidas na figura a seguir:.



25

Figura 3— Vantagens e Desvantagens de Empreender.

' l

Vantagens Desvantagens

= Autonomia mm  Sacrificio pessoal

m Desafio mm Sobrecarga de responsabilidades
= (ontrole financeiro == Peguena margem de erro

Fonte: Adaptado de Maximiano, 2011.

As vantagens de empreender sdo atraentes, comecando pela autonomia, que significa
independéncia e liberdade de decisdes, o desafio de abrir um negdcio entusiasma, e por fim o
fato de ter controle financeiro e ser o chefe de si mesmo € o sonho de muitas pessoas. Mas
para isso € necessario saber lidar com as desvantagens, como o sacrificio pessoal no inicio do
negocio, a sobrecarga de responsabilidades, e um cendrio onde pequenos erros podem custar o
sucesso do negdcio. Enfim, o empreendedorismo é uma das carreiras mais dificeis que alguém

pode escolher seguir (MAXIMIANO, 2011).

2.3 NECESSIDADE X OPORTUNIDADE

Além das vantagens atraentes de ter o proprio negdcio, existem dois fatores que
levam as pessoas a empreender e se arriscar no primeiro negocio, sdo eles necessidade e
oportunidade. Segundo a GEM (2016), os empreendedores por necessidade sdao motivados
pela falta de emprego, e acabam abrindo um negécio para obterem renda, enquanto o0s
empreendedores por oportunidade sdo capazes de encontrar um espaco no mercado onde
podem atuar, e optam por empreender mesmo com outras op¢des de emprego e renda.

Na pesquisa GEM essas taxas sdo analisadas, mas é importante lembrar que, por serem
apenas duas, possuem correlagdo negativa, a medida que uma aumenta a outra diminui e vice-
versa. No Brasil de cada 100 empreendedores, 57 empreendem por oportunidade como
podemos observar na figura a seguir, que demonstra o resultado deste indicador na pesquisa

de 2016:
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Figura 4- Motivacdo dos empreendedores iniciais: taxas! para oportunidade e necessidade,

propor¢ao sobre a TEAZ?, estimativas? e razao oportunidade e necessidade- Brasil- 2016

ATV ACHR L Paril?‘:'g Em preh::r::;zr::
Oportunidade 11,2 57.4 15.022.742
Necessidade 8,3 42,4 11.113.080
Raz3o Oportunidade/Necessidade 1,4

Fonte: GEM Brasil 2016

| Percentual da populacdo de 18 a 64 anos.

2 Proporcdo sobre a TEA: A soma dos valores pode ndo totalizar 100% quando houverem recusas efou respostas ausentes.

3 Estimativas calculadas a partir de dados da populacdo de 18 a 64 anos para o Brasil em 2016: 133,92 milhdes.

Fonte: IBGE/Diretoria de Pesquisas. Projecdo da populacdo do Brasil e Unidades da Federacdo por sexo e idade para o periodo 2000-2030
{ano 2016).

Fonte: GEM Brasil, 2016.

O empreendedorismo por necessidade esta diretamente ligado a situacdo econdmica do
pais, diminuindo conforme aumenta a oferta de empregos, j4 o empreendedorismo por
oportunidade tem maiores chances de sucesso e geram impacto em relacdo ao crescimento
econdmico do pais (GEM, 2016).

Ainda a mesma pesquisa ressalta que os paises que investem na capacitacdo dos
empreendedores(independente da sua motivacdo inicial), estdo gerando empresas mais
eficientes e produtivas, ou seja, mesmo os empreendedores por necessidade podem obter bons
resultados para os seus negdcios e criar oportunidades de novos ganhos com seus

empreendimentos.

2.4 PLANO DE NEGOCIO

Como exposto anteriormente, empreendedores se preocupam com o futuro do negdcio
que pretendem construir, buscando o melhor caminho para alcancar seus objetivos, segundo
Biagio e Batocchio (2012), essa busca estd ligada ao comportamento estratégico da empresa,
que corresponde a relacdo entre a empresa e o ambiente externo, envolvendo as
transformagdes e o dinamismo deste ambiente. Essa comunicacdo do ambiente é o principal
objetivo de estudo da administragdo estratégica.

Segundo Biagio e Batocchio (2012), através do surgimento da administracio
estratégica, foram desenvolvidas vérias ferramentas para estruturar o estudo do ambiente,

porém a maioria delas foram elaboradas para organiza¢des de médio e grande porte, visando
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apenas analisar o ambiente, a partir do ponto de vista do mercado, examinando assuntos
exclusivamente relacionados a ele, como o ciclo de vida do produto e defini¢do dos objetivos
da empresa entre outros. Os resultados dessas andlises ndo devem ser desprezados ou mesmo
ignorados pela direcdo da empresa, mas uma empresa € composta de um conjunto de
atividades integradas.

Ainda os mesmos comentam que, no entanto, os métodos de andlise ambiental, em
especial quando se trata de fontes intangiveis, é necessdrio ter bom senso para correta
aplicagdo, foram desenvolvidas para serem aplicadas em organizagdes relativamente grandes,
onde seja possivel realizar reunides com a participacdo de alguns executivos especializados
em assuntos de interesse estratégico. E neste contexto as micro e pequenas empresas acabam
ficando distantes, ja que, nestas as andlises sdo feitas por uma ou duas pessoas que nao sao
especialistas em assuntos da drea estratégica.

Desta forma para que os conceitos da administracdo estratégica possam ser utilizados
em empresas de todos os portes e incluam todas as atividades da empresa, se torna necessaria
uma metodologia de anélise ambiental que contemple a empresa como um todo, € ndo como
partes individuais, especialmente no comeco da era do conhecimento em que as palavras de
regra sdo globaliza¢do, multifuncionalidade e integracdo. O plano de negdcios foi criado para
preencher esta lacuna (BIAGIO; BATOCCHIO, 2012).

No primeiro contato com essa metodologia surge uma divida: o que € de fato um

plano de negécio? Dolabela responde com a seguinte defini¢ao:

Plano de negécio € antes de tudo , o processo de validacdo de uma ideia, que
o empreendedor realiza através do planejamento detalhado da empresa. Ao
preparé-lo, tera elementos para decidir se deve ou ndo abrir a empresa que
imaginou, langar um novo produto que concebeu, proceder a uma expansao
etc. A rigor, qualquer atividade empresarial, por mais simples que seja,
deveria se fundamentar em um plano de negécios ( DOLABELA, 2000,
p.164).

Segundo Biagio e Batocchio (2012), o plano de negécio é um documento com a
descricdo completa do negécio, utilizado para fazer a apresentacdo da empresa para
fornecedores, clientes, investidores, parceiros entre outros. Entretanto outros aspectos do
plano de negdécios sdo muito mais importantes para a estratégia da empresa do que se
apresentar diante de um fornecedor ou cliente e tentar convencé-los da viabilidade ou da

organizacdo do negdcio.
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J4 Wildauer (2011), resume o plano de negdcio como um documento apresentado pelo
empreendedor, com linguagem formal e objetiva, o negécio que pretende iniciar, propondo o
para os possiveis parceiros, socios e investidores, apresentando a visdo, missdo e os objetivos
almejados, demonstrando através do plano operacional, de que forma as ideias serdo
realizadas, através do plano de marketing, como elas serdo divulgadas e através do plano
financeiro, como serd a captacdo, manutencdo e distribuicdo dos recursos, para facilitar a
compreensdo e a receptividade do negdcio pelas partes interessadas.

Para Dornelas (2012) o plano serve para descrever o empreendimento € o modelo de
negdcios que sustentard a empresa. Ao escrever o plano o empreendedor passa por um
processo de aprendizagem e autoconhecimento, importante para situar-se melhor no seu
ambiente de negdcios. As etapas do plano seguem um padrdo, para serem facilmente
entendidas, e cada secdo tem uma finalidade especifica.

Segundo Biagio e Batocchio (2012), o plano de negécio € o primeiro contato da
empresa com o planejamento estratégico e ao contrario do que algumas pessoas pensam, ele
ndo apenas pode ser feito no cendrio da pequena empresa como também € fundamental para
ela, afinal as pequenas empresas geralmente ndo possuem capital para se recuperar de
possiveis erros.

Bernardi (2012) destaca que no geral, os novos negdcio sdo vulnerdveis e encontram
muitas restri¢des, e diante disso deve se ter prudéncia e cautela desde o inicio do processo.
Pois uma preparacdo que comece superficial e inadequada ja € um provavel insucesso, e
mesmo quando o processo de construcdo do negdcio € bem desenvolvido, ele pode na melhor
das hipéteses aumentar as chances, mas nao assegura o Sucesso.

Ao pensar no publico que se direciona o plano de negdcio, imagina-se que o objetivo é
conseguir capital, e desta forma os financiadores seriam os principais interessados no
documento. A verdade € que essa metodologia surgiu a partir da necessidade do
financiamento de capital, mas que acabou tornando-se um instrumento voltado para o
planejamento e construcdo do negécio baseado no mercado, indo além da projecao de
resultados para seus investidores (BIAGIO; BATOCCHIO, 2012).

Ainda os mesmos descrevem que, o plano de negdcio funciona ndo somente para
novas empresas, pois cada vez mais empresas ja atuantes tem identificado a primordialidade e
estdo aplicando essa metodologia, com isso empresas nascentes e ja atuantes necessitam das
vantagens oferecidas pela elaboragdo do plano de negécios.

A acdo de escrever um plano de negdcio se justifica pelas vantagens que ele acrescenta

ao negobcio, auxilia o gestor a definir uma linha de atuacdo para a empresa, levando o
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empreendedor a refletir ainda mais sobre o futuro do seu negdcio, e investigar os riscos € as
oportunidades, tornando as ideias mais claras e auxiliando como um 6timo guia no processo
de tomada de decisdes. Mas alguns cuidados devem ser tomados na sua construcio, para o
bom desempenho desta ferramenta é necessario que ela seja realista, qualquer distor¢ao ou
tendenciamento no processo de elaboracdo pode comprometer o desempenho da funcido do
plano de negécios (BIAGIO; BATOCCHIO, 2012).

O plano de negdcio possibilita avaliar os riscos e encontrar solugdes adequadas,
distinguir os pontos fracos e fortes da empresa frente aos concorrentes, conhecer as vantagens
competitivas do negdcio e conhecer melhor os clientes através das preferéncias de compras,
entender quanto estdo dispostos a pagar, fazer o planejamento e a implementacdo de uma
estratégia de marketing direcionada para o cliente-alvo, fixar metas de desempenho a serem
alcancadas e fazer a avaliagdo de possiveis investimentos, reconhecer sinais que indiquem a
necessidade de implementar ou desenvolver novas tecnologias, seja para o produto ou para os
processos de fabricacdo, calcular o retorno sobre o capital que foi investido, bem como a
lucratividade e a produtividade. Em sintese, a constru¢cdo do plano de negdcio € uma etapa
indispensavel para quem pretende empreender, ja que ele € o documento que servird como um
guia, indicando o melhor caminho 4 todas as a¢des da empresa (BIAGIO; BATOCCHIO,
2012).

Se um plano de negdcio for desenvolvido com o unico objetivo de captar
financiamentos, ele acaba deixando de oferecer a sua maior contribui¢do para a empresa, que
€ o de servir como um guia. Isso por que as fontes de financiamento avaliam somente os 4Cs
do crédito, sdo eles: cardter, cash flow (fluxo de caixa), colateral (garantias) e a contribuicdo
(dos sécios), e se torna um simples documento contdbil, pois compromete a andlise de
mercado, a elaboracdo e implementacdo das estratégias, deixando de lado a visdo de futuro e
também de ser uma ferramenta que contribui com o funcionamento e agilidade da empresa.
Biagio e Batocchio (2012) ainda citam que a principal razdo para o fracasso de um negdcio é
a caréncia de planejamento apropriado, € que o plano de negécios funciona como uma forma
simples de fazer a identificacdo de condicdes criticas.

Biagio e Batocchio (2012) listam cinco razdes fundamentais para que o gestor ou a
empresa opte pelo desenvolvimento de um plano de negdcio, sdo elas:

1. No decorrer da constru¢do do plano de negdcios, o empreendedor dispde de uma

chance tnica de observar o negécio de maneira direta, critica e neutra. Ele ajuda a

organizar as ideias e evidencia a viabilidade do empreendimento.
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2. Enquanto relatério pronto, ele serve como uma importante ferramenta operacional,
para marcar a posi¢ao vigente da empresa e quais as possibilidades futuras da empresa.

3. Ele auxilia na administracio da empresa, deixando-a preparada para o sucesso.
Algumas situagdes que podem ter sido mal avaliadas ou omitidas devem aparecer
através da elaboracdo do plano de negécios, e podendo ser transformada em uma
ferramenta pré-ativa no progndstico e na resolu¢do de problemas. Por outro lado
também pode servir como retrospectiva para fazer uma avaliacdo de desempenho e ser
utilizada para projetar metas futuras.

4. O plano de negécio é uma eficaz ferramenta de comunica¢do para a empresa. Nele
estio definidos os motivos da empresa, estratégia competitiva, competéncias
essenciais, a administracdo e a percepcao do seu pessoal, sendo assim um 6timo guia
para a tomada de decisoes.

5. O relatério final do plano de negécios pode servir como base para a realizacdo de uma

proposta de financiamento.

No entanto, os mesmos destacam que apesar de todos esses beneficios e de todas as
informacdes que sdo reunidas no plano de negdcios, este sé serd de fato proveitoso se for
verdadeiramente utilizado pela organizacdao. Quando um plano de negdcios € bem elaborado,
tem o poder de ajudar um empreendimento a evitar situacdes que o levem ao fracasso. Por
isso uma ferramenta que contem esse potencial ndo deve ser feita tdo somente para atender a
demandas burocraticas, tornando-se um monte de informagdes perdidas.

Percebida a relevancia da elaboracao de um plano de negdcios para o desenvolvimento
de um novo empreendimento, bem como para o conhecimento profissional e pessoal do
empreendedor, torna-se necessario conhecer melhor cada parte da estrutura que compde essa

ferramenta, a fim de facilitar a compreensao.

2.5 ESTRUTURA DO PLANO DE NEGOCIO

Nao hd um padrdo, ou tamanho considerado ideal quando se fala em plano de
negdcios, nem mesmo uma composicao considerada correta. Por isso cada empreendedor
deve buscar estruturd-la de forma que atenda melhor a sua empresa, de acordo com os seus
objetivos e utilizacdo do plano de negécios. E fundamental que seja mantida uma sequéncia

l6gica, que permita a qualquer leitor compreender a empresa, bem como seus objetivos,
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produtos, servicos, seu mercado, estratégia de marketing e sua limitacdo financeira (BIAGIO;

BATOCCHIO, 2012).

2.5.1 Sumario Executivo

O sumdrio executivo deve conter uma sintese com as informacdes essenciais de todas
as outras partes que constam no plano de negdcios, e estar direcionado ao seu publico-alvo,
especificando qual € o objetivo do plano com relacdo ao leitor de forma clara e objetiva, o
sumdrio executivo deve ser capaz de despertar interesse imediato para o leitor, e pode ser
considerada a parte mais importante do plano de negdcios, devido ao fato de nela deixar claro

e bem definido o que a empresa pretende com o documento (BIAGIO; BATOCCHIO, 2012).

2.5.2 Descricao da Empresa

O corpo do plano de negdcios tem inicio com uma descri¢cao da empresa, que descreve
o grau de organizacdo empresarial do empreendimento, sua histdria, a constitui¢io juridica,
demonstrando a situacdo atual da empresa e também as projecdes futuras. Nesta secdo devem
ser enfatizadas as caracteristicas tinicas do produto ou servico e as vantagens que a empresa
pode proporcionar aos clientes (BIAGIO; BATOCCHIO, 2012).

Ainda os mesmos ensinam que nesta secdo devem constar dados referentes as
peculiaridades da empresa, como o nome, tipo de empresa, equipe gerencial, localizacdo,

registros, servicos de seguranca e tipos de seguros contratados.

2.5.3 Plano Operacional

Esta sec@o do plano de negdcios diz respeito a maneira como funciona a operacdo da
empresa, desde a forma como a administracdo pretende gerenciar o negécio, até como o0s
servigos e/ou produtos sdo feitos, subdivididos e regulados (BIAGIO; BATOCCHIO,2012).

E preciso que fique claro para qualquer leitor, seja ele um parceiro comercial ou
investidor de risco, que esta secdo define de que forma a empresa desempenha o trabalho, de
que forma cuida da qualidade, dos processos e dos produtos, de que maneira utiliza seus

equipamentos e recursos, como conduz o relacionamento com as pessoas que fazem parte da
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sua equipe de colaboradores, como faz o controle de custos e outros processos operacionais

(BIAGIO; BATOCCHIO, 2012).

2.5.4 Plano de marketing

Segundo Dolabela (2000) o plano de marketing é composto por duas partes, no
primeiro estdgio € feita a andlise prévia de mercado, a fim de conhecer e entender melhor os
possiveis clientes, suas preferéncias e hdbitos de consumo, enquanto a segunda parte, define
qual a melhor estratégia a ser aplicada apds o inicio do funcionamento. A andlise de mercado
serve para conhecer o ambiente que a empresa pretende atuar, fornecedores e clientes, com o
propdsito maior de conseguir compreender o negdcio e se ele é de fato viavel.

O termo estratégia é frequentemente empregado por empreendedores para indicar
como se comportar em uma hegociacdo, estabelecer uma parceria, ingressar em um novo
mercado, promover um novo produto, mas sempre de forma subjetiva. O ideal € que a andlise
estratégica da empresa seja realizada com uma combinacao de racionalidade e subjetividade, e
isso pode ser feito através de um processo bdsico, que é capaz de auxiliar o empreendedor a
compreender melhor a atual situacdo do negdcio, e dentre as opgdes disponiveis quais sao os
melhores caminhos para alcangar objetivos e metas estipulados (DORNELAS, 2012).

Ainda o mesmo autor sugere que o processo de planejamento estratégico sirva como
base para fazer essa andlise, 0 processo tem inicio com a determinacio da visdo e missdo da
empresa, seguido de uma andlise dos ambientes externo, identificando oportunidades e
ameacas, e também do ambiente interno, identificando as forcas e fraquezas, e apds devem ser
estabelecidos os objetivos e as metas, para finalmente chegar até as estratégias que serdo
assumidas.

Para Dornelas (2012) a afirmacdo de visdo da empresa determina onde a empresa
almeja chegar, o caminho que ela pretende percorrer e o que ela pretende ser. E a declaracao
de missao tem o papel de mostrar a razdo de ser da empresa, ou seja, o que ela é e também o
que ela faz. Para o autor ndo € necessdrio que essas declaragdes estejam no plano de negdcios,
mas sim que o empreendedor entenda esses conceitos para conseguir fazer a andlise da
situacdo da empresa, determinar a estratégia que deve seguir, a fim de cumprir os objetivos e
metas estabelecidos.

Para determinar objetivos e metas, o empreendedor precisa compreender os ambientes

que envolvem a empresa, interno e externo, para Dornelas (2012) essa € a andlise € um dos
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pontos mais importantes do plano de negdcios, pois ela mostra se a empresa estd preparada
para ir adiante, por isso, no plano de negdcios deve ser dada mais atencdo a andlise dos
ambientes(externo e interno) mais conhecida como andlise SWOT, que estd demonstrada na
figura 1, pois é o ponto onde sdo mensurados os riscos caracteristicos do negocio,
identificadas oportunidades de mercado, os diferenciais da empresa(pontos fortes) e as suas

fragilidades a serem corrigidas(pontos fracos).

Figura 5— Matriz Swot

Forcas Oportunidades

Fraquezas Ameacas

Ambiente interno
ou1N(3 NUIquIY

Negativo
Fonte: Adaptado de Kotler, 2005, p. 44.

Dornelas (2012) explica que os objetivos € metas apontam a posi¢do que a empresa
pretende alcangar, enquanto a estratégia de negdcio designa como a empresa planeja alcangé-
los. Existem varios tipos de estratégias empresariais, estratégias de desenvolvimento
objetivam oferecer mais opgdes para os seus clientes, as de defesa propdem-se a manter os
clientes presentes, e ja as estratégias de ataque sdo destinadas a captar novos clientes,
aumentando a participa¢do de mercado da empresa.

As estratégias de marketing sdo basicamente os procedimentos que a empresa deve
adotar para conseguir alcangar os objetivos estabelecidos. Segundo Dornelas (2012), essas
estratégias geralmente estdo ligadas ao composto de marketing, conhecido também como 4P”s
(produto, preco, praca e promogdo), estratégias podem ser adotadas visando obter vantagem
em relacdo aos concorrentes. A projecdo de vendas da empresa estd relacionada de forma

direta com a estratégia de marketing, pois depende de fatores que sdo ponderados pela
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estratégia, como a posicdo do produto no mercado, sua faixa de precos, onde serdo
comercializados, de que forma chegard até o cliente e quais os canais que serdo utilizados
para promocgao.

O mesmo autor ainda relata que, para que a empresa determine a sua estratégia,
procedendo de acordo com o composto de marketing, ela precisa antes delinear seus objetivos
de marketing. Desse modo estes objetivos devem responder: para onde eu quero ir? Ou seja
quanto de participacdo no mercado a empresa pretende alcangar, qual a meta de vendas, de
lucro, em quais localidades, quem sao os consumidores e em quanto tempo.

O planejamento estratégico de marketing tem como objetivo definir a forma como a
empresa deverd trabalhar para conseguir levar os seus produtos até as maos do consumidor.
Por melhor que um produto possa ser, ou oferecer as melhores vantagens, o produto por si s6
nao consegue garantir mercado. A empresa precisa conseguir chegar até os seus clientes, ou
ndo conseguird ficar por muito tempo no mercado, a histéria nos mostra que alguns negdcios
ja fracassaram pela falta de uma boa estratégia em marketing, apesar de possuirem boas
disposig¢des para o sucesso (BIAGIO; BATOCCHIO, 2012).

Através do plano de marketing a empresa deve comprovar a sua capacidade de fazer
com que o produto/servico seja conhecido pelo seu publico alvo, e a0 mesmo tempo despertar
desejo de consumo. Desta forma ainda segundo Biagio e Batocchio (2012), um bom plano de
marketing deve conter:

. O recurso que a empresa ird utilizar para que seus produtos e/ou servicos fiquem
conhecidos pelos clientes.

. A maneira como a empresa pretende despertar em seus clientes o desejo para obter
seus produtos e servigos.

. Como a empresa pretende fazer com que os clientes lembrem-se da sua marca no
momento de comprar/consumir.

. De que forma serd a comunicacdo da empresa com os clientes.

. Como serd estruturada as vendas e a distribui¢ao dos produtos/servi¢os da empresa.

2.5.5 Planejamento Financeiro e Orcamentario

A incorporacdo de um plano financeiro dentro do plano de negdcios busca apresentar

uma série de projecdes abrangentes que sejam capazes de demonstrar o desempenho futuro da

empresa em termos financeiros e, se bem realizado e fundamentado, deve passar uma imagem
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de futuro, onde a empresa terd estabilidade e ganhos significativos, dignos de receber crédito,
sendo um dos pontos centrais para avaliacdo da atratividade do negécio (BIAGIO;
BATOCCHIO, 2012).

Sendo assim, segundo Dornelas (2012), a parte financeira do plano de negécios é uma
série de informacdes, planilhas e cdlculos que, organizados em diferentes documentos
contdbeis, demonstram as previsdes relacionadas ao funcionamento e sdo indispensadveis
ferramentas gerenciais para a realizacdo e éxito do planejamento financeiro da empresa. A
parte financeira também € utilizada como documento de divulga¢do do negdcio, para atrair
parceiros, investidores e recursos financeiros, ou seja, serve como base para que OS
fornecedores e as instituicdes financeiras facam a anédlise de crédito do negdcio.

Ainda o mesmo autor descreve que, o plano financeiro corresponde a principal fonte
de referéncia e gestdo da saude do negdcio, e deve ser aproveitada pelo empreendedor para
guiar as atividades de forma a atingir os parametros que foram pré estabelecidos, isso torna
possivel corrigir distor¢des que venham a ocorrer e adaptar-se a novas varidveis que resultem
de mudangas na conjuntura, e também para delinear novos investimentos com base no
crescimento que foi previsto.

Para Biagio e Batocchio (2012), em um plano de negdcios, a estruturagdo de um plano
financeiro deve conter: balanco patrimonial, demonstracio de resultados, plano de
investimentos, fluxo de caixa, planilha de custos e plano de vendas, e o ideal é que sejam
projetados para um periodo de trés anos. Além destes, o empreendedor deve estabelecer
objetivos financeiros para a sua empresa, e através de ferramentas financeiras acompanhar o
seu desempenho. E através das demonstragdes financeiras e do planejamento financeiro, que
torna-se possivel estabelecer e cumprir os objetivos ja fixados ou redireciond-los caso seja
necessario.

Segundo Hoji (2017), a técnica de andlise feita através de indices baseia-se em
relacionar contas e grupos de contas a fim de obter conclusdes sobre tendéncias e sobre a
posicdo econdmica e financeira da empresa.

Dornelas (2012) esclarece que os indices financeiros servem para mostrar a situacao
financeira da empresa e se ela estd conseguindo cumprir com os seus compromissos dentro do
prazo. Os quatro grupos de indicadores considerados bdsicos sdo: liquidez, atividade,
endividamento e lucratividade. Eles podem ser calculados com dados presentes no balanco

patrimonial e nas demonstragdes de resultado.
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Os credores ficam atentos aos indices de liquidez (Capital circulante liquido,Liquidez
corrente,Liquidez seca), pois eles indicam se a empresa consegue liquidar suas dividas. Estes

podem ser calculados com as seguintes férmulas:

Capital Circulante Liquido = Ativo circulante — Passivo Circulante

Ativo Circulante

Liquidez Corrente = - -
q Passivo Circulante

(Ativo circulante — estoque)

Liquidez seca = - -
Passivo circulante

Os indices de atividade (Giro do estoque e Giro do ativo total) demonstram a
velocidade em que as contas sdo transformadas em vendas e que o estoque € renovado. Estes

indices podem ser calculados com as férmulas:

custo das mercadorias vendidas

Giro do Estoque = saldo médio dos

estoques

Vendas

Giro do Ati total = ——
1o ao Attvo tota Ativo Total

J& os indices de endividamento (Participacio de terceiros e Relacdo
exigivel/Patrimonio liquido) mostram o quanto a empresa esta endividada, com os credores €
também com os proprietdrios. O endividamento pode ser calculado através das férmulas a
seguir:

Passivo Total
Ativo Total

Participacao de Terceiros =

Exigivel

Relacio Exigivel /Patrimonio liguido =
¢ givel/ 1 Patrimoénio liquido

Por fim, os indices de lucratividade (margem bruta, margem operacional, margem

liquida e ROI) representam a sua atratividade para os investidores, e também fundamenta os



37

investimentos, estes indices estdo diretamente ligados com os retornos da empresa. Os indices

de lucratividade podem ser calculados através das seguintes férmulas:

Lucro Bruto

Margem Bruta =
9 Receita Liquida

Lucro operacional

M 0 jonal =
argem Operaciona Vendas

Lucro liquido

M liquida =
argem tquica Receita Liquida

Lucro liquido
ROl = ——
Ativo total

Ainda o mesmo autor acrescenta que existem algumas perguntas muito importantes
para os investidores, e que devem estar respondidas no plano de negdcios, sdo estas e suas
respectivas respostas:

. “Quantos reais em média sdo gerados por real médio de investimento?”. Em resposta a
esta pergunta deve conter no plano o retorno contébil sobre investimento ou Rentabilidade.

Este é um critério de lucro e pode ser calculado a partir da férmula a seguir:

Lucro anual médio

Rentabilidade =
entabiiidaae Valor Declarado médio do investimento

o “Qual o prazo em que sera recuperado o desembolso do investimento original?”. O
calculo do Payback € o mais preciso para responder a essa questdo, pois utiliza o fluxo de
caixa e assim demonstra o tempo necessdrio para a recuperacao do investimento.

Mas diferentemente da técnica de retorno contdbil, o payback usa o fluxo de caixa e
por isso € mais exata. Hoji (2017) complementa que quando utilizado o método do prazo de
retorno para andlise complementar, deve-se utilizar o fluxo de caixa em valor presente, pois
caso seja usado em valores nominais, ndo considera o valor do dinheiro no tempo, e assim
conduzird a um resultado erroneo, e alerta que mesmo assim este método apresenta limita¢des

Jj4 que ndo leva em consideragdo o caixa que serd gerado durante o resto da vida util do
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investimento. Quanto menor for o prazo de payback mais atraente se torna o investimento,
pois estard menos exposta a riscos.

o “De que modo o valor presente dos beneficios futuros do investimento se compara
com o desembolso do investimento?”. A técnica de fluxo de caixa descontado faz a
comparacdo entre o valor presente dos futuros fluxos de caixa com o montante que foi
investido inicialmente, essa andlise pode ser realizada com TIR(Taxa Interna de Retorno) ou
VPL(Valor Presente Liquido).

Para calcular o VPL, realiza-se uma estimativa de valor atual para os fluxos de
caixa(apds impostos) previstos para o negocio, e deste montante se subtrai o investimento
inicial. Quando o VPL € positivo, significa que o negécio € vidvel, pois demonstra que, o
valor presente dos futuros fluxos de caixa é superior ao que foi investido inicialmente. No
caso de um resultado negativo é invidvel, pois significa que o valor ndo serd maior do que o

investimento inicial. O célculo do VPL € representado a seguir:

VPL = O i L INV
C\A+K' A+K)? (1+K)3 (1+K)n

Onde:
VPL= Valor Presente Liquido
Fn= Fluxo de caixa apds imposto no ano n
N= Vida do projeto em anos
K= Taxa de desconto (taxa de retorno exigida para o projeto)

INV= Investimento inicial

A Taxa Interna de Retorno (TIR) € uma taxa de juros implicita em um fluxo de caixa,
que quando aplicada sobre os pagamentos e recebimentos, resulta em um VPL igual a zero
Hoji (2017). Ou seja, para calcular a TIR € necessario encontrar a taxa de desconto (K) que
fornece um VPL igual a zero, quando isso ocorre, o valor presente dos fluxos de caixa
previstos € igual ao valor investido. Entdo a TIR € obtida da férmula do VPL igualando-se
essa a zero e descobrindo-se o valor de K. O ideal é que para este cdlculo seja utilizada uma
calculadora cientifica ou planilha eletronica

Por fim, o plano de negdcios deve conter em sua estrutura os elementos essenciais
como o plano de operacdo, andlise ambiental, resultados da pesquisa de mercado, plano de
marketing, plano financeiro, para que o investidor entenda com clareza todos os aspectos do

negdcio, bem como a sua viabilidade ou ndo.
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3 METODOLOGIA DA PESQUISA

No texto abaixo serd descrita a metodologia de pesquisa através de védrios métodos e
conceitos, coletados de diversos autores, a fim de definir como serd realizada a pesquisa,

servindo como caminho a percorrer e alcangar os objetivos previamente estabelecidos.

3.1 CLASSIFICACAO DE PESQUISA

A presente pesquisa quanto 4 natureza dos dados serd quantitativa, tendo em vista que
serdo utilizados fundamentos e bases estatisticas para coleta de dados junto ao publico alvo e
também mais adiante para tratar e mensurar os resultados obtidos. Segundo Mascarenhas
(2012) nesta forma de pesquisa € essencial o uso de técnicas estatisticas, como por exemplo
médias, porcentagens e desvios padroes, eles servem para constru¢do de um estudo imparcial,
e por consequéncia, evitam uma possivel influéncia do pesquisador sobre os fins da pesquisa.

Ainda sobre a natureza da pesquisa, pode ser caracterizada também como uma
abordagem qualitativa, ja que segundo Mascarenhas (2012) para compreender o objeto de
estudo se torna essencial fazer o levantamento e andlise de dados a respeito, neste tipo de
pesquisa, ndo € necessario seguir padrdes, entdo o pesquisador fica livre para construir o
estudo da forma que julgar mais adequada, desde que mantenha coeréncia e 1dgica.

De acordo com seus objetivos a pesquisa € descritiva, pois segundo Prodanov e Freitas
(2013) tal pesquisa busca descobrir com que frequéncia os fatos ocorrem, qual a natureza,
suas caracteristicas, razdes e possiveis ligagcdes com outros fatos, através desta, o pesquisador
deve registrar e posteriormente descrever os fatos, sem fazer nenhuma interferéncia. O
objetivo € fazer a descricdo de uma determinada populagdo, fendmeno e/ou estabelecer
relagdes entre varidveis. Esse tipo de pesquisa € o mais adequado ja que um dos objetivos do
presente estudo € evidenciar os habitos e as preferéncias de consumo de um publico alvo.

Quanto a coleta de dados, a pesquisa de campo € a mais indicada neste caso, pois o
objetivo € reconhecer e coletar informag¢des do publico alvo, tendo em vista fazer a
segmentacdo de mercado, segundo Gil (2002), o planejamento do estudo de campo € flexivel,
pois pode ocorrer mesmo que durante a pesquisa os objetivos sejam reajustados, neste tipo de
estudo € analisado apenas uma estruturacdo social, evidenciando o didlogo com os seus

componentes.
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3.2 COLETA DE DADOS

Tendo em vista estruturar uma base sdlida para o presente estudo, as informagdes
foram coletadas através da pesquisa bibliografica, concentrando-se na andlise de materiais ja
publicados, como livros, artigos, pesquisas e relatérios. Este tipo de pesquisa coloca o
pesquisador em contato direto com todos os materiais que ja foram escritos sobre o assunto
pesquisado. Mascaranhas (2012) ainda cita que estudos bibliograficos apresentam uma boa
quantidade de informag¢des, mas tem como principal limitagdo o fato de ndo ter como base
uma amostra representativa de dados.

Prodanov e Freitas (2013) atentam para a confiabilidade e veracidade das informacdes
que sdo coletadas no meio eletronico, e recomendam que para garantir a qualidade do trabalho
que estd sendo desenvolvido, o pesquisador deve verificar se os dados obtidos sdo
verdadeiros, ficando atento a possiveis incoeréncias ou contradi¢des nas obras encontradas.

A segunda etapa do plano, consiste em desenvolver e aplicar uma pesquisa de campo,
na qual serdo utilizados questiondrios, direcionando a coleta de dados para o publico alvo em
questdo, Segundo Mascarenhas (2012), o questionario € ideal para estudos que € necessario
mensurar os dados com mais precisdo, para tanto o pesquisador precisa formular as perguntas
que posteriormente deverdo ser respondidas pela populacao.

Ainda o mesmo ressalta que principalmente quando o pesquisador ndo vai estar junto
com os individuos durante a aplicacdo do questiondrio, € de extrema importancia que as
perguntas sejam bem claras, para que ndo surjam duvidas, tanto quanto ao entendimento da
pesquisa quanto ao preenchimento das respostas, o questiondrio também nao deve ser muito
extenso, para evitar que as perguntas sejam respondidas com pressa ou em piloto automatico.

O meio pelo qual foi aplicado o questionario foi o Google Docs, para que a amostra
necessdria seja coletada de forma mais eficiente, além disso em meios eletronicos fica mais
facil direcionar a pesquisa para a regidao onde estd o publico alvo e que pretende-se estabelecer

o empreendimento.

3.3 UNIVERSO E AMOSTRA

Objetivando construir um estudo realista, com informagdes realmente uteis e

confidveis para a estruturacdo do negdcio, € necessdrio estipular a populacdo e o tipo da

amostra, ji que ndo € possivel e nem vidvel abranger todo o universo. Mascarenhas (2012)
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define que o universo/populacdo € um grupo de individuos ou qualquer outro tipo de
elementos, enquanto a amostra é apenas uma parte da populacdo a ser estudada.

Neste estudo serd utilizada a amostragem probabilistica, que conforme Mascarenhas
(2012) é submetida a tratamento estatistico, de forma que todos os integrantes daquela
populacdo tenham as mesmas chances de serem escolhidos, para isso a populacdo de anélise
deve ser finita e acessivel. Em concordancia com o autor, os elementos da amostra serido
coletados de forma aleatéria, a melhor forma para fazer a coleta, tendo considerado a
acessibilidade e a conveniéncia, a amostra serd coletada para a pesquisa serd através de redes
sociais na internet.

Sabendo que o municipio Chapecé é um polo regional e que concentra uma grande
circulacio de pessoas que residem nas cidades da sua microrregido, o presente estudo
considerou como possiveis clientes, todas as pessoas que residem na microrregido de Chapeco
e que confirmaram o hébito de realizar compras no municipio.

Segundo dados da Epagri, a microrregido de Chapec6 possui uma extensao territorial
de 6.057,97 km?, com PIB per capita de R$ 22.191,84 por pessoa, e segundo o IBGE de 2016
tem cerca de 439.032 habitantes, que residem nos 38 municipios que compdem a
microrregido, sio eles: Aguas de Chapecé, Aguas Frias, Bom Jesus do Oeste, Caibi, Campo
Eré, Caxambu do Sul, Chapecd6, Cordilheira Alta, Coronel Freitas, Cunha Pora, Cunhatai, Flor
do Sertdo, Formosa do Sul, Guatambu, Iraceminha, Irati, Jardin6polis, Maravilha, Modelo,
Nova Erechim Nova Itaberaba, Novo Horizonte, Palmitos, Pinhalzinho, Planalto Alegre,
Quilombo, Saltinho, Santa Terezinha do Progresso Santiago do Sul, Saudades, Serra Alta, Sul
Brasil, Sdo Bernardino, Sdo Carlos, Sao Lourenco do Oeste, Sao Miguel da Boa Vista,
Tigrinhos, Unido do Oeste.

Barbetta (2012) indica parametros para calcular o tamanho da amostra aleatdria
simples, a seguinte férmula € proposta pelo autor para o cdlculo da primeira amostra
aproximada: ny=1/Ey?

Considerando:
N: tamanho da populagio;
n: tamanho da amostra;
no. uma primeira aproximag¢ao do tamanho da amostra;
Ey. erro amostral toleravel.
Como neste caso se conhece o tamanho (N) da populacdo que estd sendo estudada,

pode-se corrigir a férmula anterior, por: n= N*ny/N+ng
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Desta maneira, utilizando um nivel de confianca de 95%, com tolerancia de erro de
5%, o célculo que resulta o nimero que compde a amostra € o seguinte: n=439.032%(1/0,052) /
439.032+ (1/0,05?), que resulta em uma amostra de 400 respostas de potenciais clientes.

O Questiondrio foi aplicado entre os dias 09 e 13 de Abril, a divulgacdo foi feita
através do Facebook, em grupos da microrregido de Chapecd que sdo direcionados a pais, na
pagina atual do negdcio, no Facebook pessoal da académica e para alguns contatos através do
Whatsapp, no dia 13 de Abril o niimero minimo necessario para a amostra foi alcangado, e no
total 475 pessoas responderam ao questiondrio, destas 452 disseram fazer compras na cidade

de Chapecé e responderam o questiondrio na integra.

3.4 ANALISE DOS DADOS

Em qualquer estudo, é necessdrio organizar os dados para posteriormente fazer a
andlise dos mesmos, conforme descreve Mascarenhas (2012), apds coletar uma boa
quantidade de informacgdes, o pesquisador precisa definir uma forma eficiente de lidar com
elas. Neste ponto as ideias serdo organizadas de forma sistemadtica, seguindo a estrutura ja
anteriormente proposta e o objetivo do estudo.

A andlise dos dados teve inicio apds a aplicacdo do questiondrio, os dados foram
organizados em tabelas e gréaficos, com auxilio do aplicativo formularios do Google Docs ,
que j4 forneceu alguns dados relativos ao questiondrio ja organizados, e também de softwares,
como o Microsoft Excel 2010.

Segundo Zikmund e Babin (2012), a andlise dos dados € a utilizacdo do raciocinio
para interpretar e compreender os dados que foram agrupados, nesse processo devem ser
determinados padrdes consistentes para resumir e identificar os detalhes mais importantes a
serem revelados através da pesquisa. A técnica mais adequada para essa andlise € determinada
pelo delineamento da pesquisa, bem como pela natureza dos dados que foram reunidos.

Para Severino (2007) a andlise de conteido é uma metodologia para tratamento e
andlise de dados presentes em um documento, que podem estar dispostas em vdrias
linguagens, orais, imagens, escritos e até mesmo gestos, o objetivo € compreender os sentidos,
sejam eles visiveis ou ocultos através de maneiras de analisar as comunicagdes.

Os autores Zikmund e Babin (2012) alertam que os resultados da pesquisa ndo devem
ser distorcidos, a precisdo estatistica de um questiondrio deve ser descrita com veracidade,
ndo subestimando ou superestimando os resultados e os seus sentidos, para isto hd varias

maneiras de expor os resultados das pesquisas de forma mais honesta e menos perfeitas.
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Os dados financeiros foram analisados com base em planilhas elaboradas no Excel,
juntamente com os célculos dos indicadores financeiros ja mencionados no referencial tedrico

do presente estudo.

3.5 LIMITACOES

O estudo tem algumas limitacdes, a primeira serd o periodo em que 0s questionarios
foram aplicados(entre os dias 09 e 13 de Abril de 2018) ficando limitados a este determinado
intervalo de tempo. A forma como o questiondrio foi coletado(através de formulério online), e
o canal de divulgacdo, limitaram os respondentes, pois ficou disponivel apenas para pessoas
com acesso a uma rede social especifica.

Seguido da limitagdo territorial, j& que o interesse do estudo € em um espago
especifico, o estudo vai considerar apenas os dados coletados na microrregido de Chapeco-
SC, que € composta por 38 municipios. No entanto o questiondrio alcancou respostas de
moradores de apenas 12 dos municipios que compdem a microrregido € que foram usados
como referéncia para o todo, ainda cabe destacar que a maior parte dos respondentes residem

no municipio de Chapecd-SC.
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4 PLANO DE NEGOCIOS

Neste capitulo serd estruturado o plano de negdcios, que abrange todos os topicos
essenciais para o estabelecimento da empresa, evidenciando o negdcio e o ramo de atuacdo. E
descrevendo o plano operacional, andlise ambiental, pesquisa de mercado, plano de
marketing, planejamento financeiro e orcamentario, € com isso fazer a andlise de viabilidade

do negdcio.

4.1-SUMARIO EXECUTIVO

A Charme Acessorios Infantis € a idealizagdo e formalizagdo de um negdcio ja em
atividade, que demonstra ter potencial de crescimento, visto que ja possui uma cartela de
clientes em Chapeco e regido, e apresenta uma demanda crescente pelos produtos.

O mix de produtos da empresa € voltado para acessorios do vestuario infantil, como
faixas de cabelo, tiaras, lacos, sapatinhos, toucas, babadores, entre outros. O foco do negdcio
¢ a diferenciacdo, oferecendo uma grande variedade de produtos, de boa qualidade, feitos a
mao, com atencdo aos detalhes, que oferecam conforto aos pequenos, € bom atendimento,
tudo isso por um prego justo.

A empresa (producdo e loja) ird se estabelecer em uma sala comercial, localizada na
Av. Nereu Ramos, E, 1050, 03, no bairro centro, no municipio de Chapec6-SC, préximo ao
Lang Palace Hotel e também préximo aos principais comércios do centro da cidade,
favorecendo o objetivo da empresa, de atender a populacdo da microrregidao de Chapeco,
sendo que o municipio € um polo regional.

A estrutura da empresa serd pequena, pela natureza da atividade e também pelo porte
inicial da empresa, mas que tem um bom potencial de atendimento, com capacidade de
produzir cerca de 1.300 acessorios por més. Sendo gerenciada pela proprietaria, e contando
com duas funciondrias, uma na producao e outra na loja.

A producdo ndo envolve tecnologia, sendo toda manual e artesanal, desta forma fica
facil atender aos desejos das clientes, fabricando pecas personalizadas por encomenda, além
das que estardo disponiveis a pronta entrega na loja. Além disso a garantia serd um
diferencial, todas as pecas terdo garantia para possiveis defeitos de fabricacgao.

Através da pesquisa de mercado foi possivel conhecer melhor as preferéncias de
compras dos consumidores, que definiram os segmentos dos acessérios, também foi possivel
compreender os hédbitos de consumo dos mesmos. Os clientes se mostraram dispostos a pagar

mais por produtos bonitos e de qualidade.
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Para atender, prospectar e fidelizar os clientes, foram definidas algumas estratégias, de
marketing, como o cartdo fidelidade, e de parceria com estidios fotogrificos de Chapecé e
regido.

A projecdo de vendas estima vender 780 pecas de acessérios por més, que
correspondem a 60% da capacidade produtiva, com incremento de 10% nos meses de
novembro e dezembro, que geram uma receita mensal bruta de aproximadamente
R$20.220,00. Com essa projecao a empresa fatura no primeiro ano de atividade R$229.160,00
reais (brutos).

Os indicadores financeiros demonstram um payback de aproximadamente 1 ano e 6
meses a partir do inicio das atividades. E no mais demonstram resultados atrativos para o
negocio, caracterizando a viabilidade de abertura da loja em Chapeco-SC.

A empresa de um modo geral requer pouco investimento inicial, serdo integralizados
R$35.000,00 reais de capital social, que serdo suficientes para os desembolsos inicias da
empresa, isso porque o maior investimento, parte dos bens imobilizados, no caso os méveis

podem ser parcelados diretamente com o fornecedor.

4.2-A EMPRESA

A ideia de confeccionar acessorios infantis surgiu em 2014 para suprir a necessidade
da académica de obter uma renda e a0 mesmo tempo ter liberdade para conciliar essa
atividade com o curso de Administracdo. A escolha do que fazer naquele momento, levou em
consideracdo algumas necessidades, precisava ser algo novo na regido, que pudesse ser feito
em casa, que também pudesse ser comercializado online, e que exigisse pouco investimento
inicial, além disso uma experi€éncia anterior com comercializagdo de vestudrio infantil
influenciou a decisdo.

Inicialmente foram investidos em torno de cem reais para compra de materiais e
ferramentas, boa parte destes foram usados para aprendizado, pois através de videos no
youtube a académica foi aprendendo a confeccionar os acessorios, as primeiras pecgas para
venda foram divulgadas no facebook e através de amigos, e assim comecou o comércio das
pecas. Com o passar do tempo, com mais experiéncia na confec¢do das pegas, e a divulgacao
das préprias clientes e da pagina no Facebook fez a demanda aumentar, com isso passou a
realizar entregas em Chapecdé aos sabados.

Trés anos apds o inicio, o negdcio continua informal, nesse processo foi necessario

deixar de atender a maioria dos clientes em Chapecd, ja que a prioridade no momento é a
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conclusdo do curso de administracdo, também neste periodo notou-se que surgiram mais
pessoas, em Chapeco e regido fazendo o mesmo trabalho.

Atualmente o negécio é conhecido pelo nome de Charme Faixas, e o foco manteve-se
na cidade de residéncia da académica, diretamente para clientes, entregando os produtos em
algumas lojas e saldes de beleza, mas a maior receita é gerada com e commerce, através de
plataformas de vendas como Mercado Livre e Elo7. Mesmo assim frequentemente pessoas de
Chapecé vem em busca das pegas, que sdo entregues esporadicamente, e muitas acabam
desistindo de fazer a compra e/ou encomenda devido ao fato de ndo ter disponibilidade para
entrega de forma rapida, ou devido ao frete via correios aumentar significativamente o valor
dos produtos.

Tendo observado a demanda que existiu e que de forma menos intensa ainda continua,
o objetivo do presente estudo € investigar esse mercado, apurando a viabilidade de montar
uma loja fisica no centro de Chapec6-SC para atender a esses clientes, pois pode ser uma boa
chance para formalizar e expandir o negdcio.

Todo o aprendizado adquirido durante esses trés anos, através de video aulas ou
mesmo aprendendo a compreender as preferéncias dos clientes, levaram a algumas
modificagdes nos produtos, que ficaram cada vez mais bonitos e durdveis, outro fator
importante é possibilidade de personalizacao, como a fabricagdo é propria, os clientes podem
encomendar os acessOrios de acordo com as suas preferéncias (modelo, cor, tamanho,
detalhes), fazendo combinacdes mais especificas e exclusivas com as roupas dos pequenos, o
que gera um nivel maior de satisfagdo em relagdo ao produto, esse € o principal diferencial em
relacdo aos concorrentes.

A Charme Acessorios infantis também oferece produtos mais especificos, que ndo sdo
facilmente encontrados em comércios populares, que por serem feitos a mao, e demandarem

mais cuidado, ainda ndo sdo produzidos em série como outros tipos de acessorios.

4.2.1 O negécio

A Charme Acessorios Infantis serd uma empresa especializada em acessorios para
criangas, com marca e fabricacdo proprias, localizada no centro de Chapecd. O nome da loja
escolhido foi o mais votado na pesquisa de mercado, e para essa nova etapa do negdcio, foi

desenvolvido um novo logotipo:
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Figura 6— Logotipo Charme Acessérios Infantis

ACESSORIOS INFANTIS

Fonte: Elaborado pela autora, 2018.

Os acessorios infantis sdo pecas que ajudam a compor/complementar a roupa das
criangas, destinados geralmente para enaltecer a beleza dos pequenos, mas em alguns casos
também para protecdo e conforto. O objetivo da empresa € proporcionar aos clientes
acessorios infantis diferenciados, com beleza exuberante desde de o acessério basico ao mais
elaborado, prezando também pelo conforto dos pequenos e pela qualidade das pegas.

Os acessorios serdo fabricados e comercializados na cidade de Chapecd, Santa
Catarina. O municipio ocupa o segundo lugar no ranking de qualidade de vida do estado de
santa catarina, € € um polo regional, que recebe cerca de 500 mil pessoas da microrregido por

dano.

4.2.2 Missao

Criar acessérios lindos e diferenciados, que acrescentam charme ao visual das criancas

com conforto e qualidade.

4.2.3 Visio

Ser uma marca reconhecida pela qualidade e beleza dos acessorios infantis na regido

oeste catarinense até 2021.
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4.2.4 Valores

. Compromisso com o bem-estar
° Honestidade

. Conduta Etica

. Respeito ao cliente

4.2.5 Objetivos

Os objetivos sdo os anseios maiores, que devem ser cumpridos a fim de efetivar a
visdo da empresa, eles representam as intencdes da empresa, que deve assumir 0 COmpromisso
de trabalhar para alcancd-los. Em vista disso, serdo definidos objetivos de curto, médio e
longo prazo, que devem ser perseguidos pela empresa em questao.

No curto prazo, o objetivo principal € permanecer no mercado com a loja fisica,
obtendo resultados financeiros positivos. Trabalhando também para alcangcar 85% de
satisfacdo dos clientes, com os produtos e o atendimento.

No médio prazo, o objetivo € fazer investimentos em marketing para tornar a empresa
conhecida na microrregido de Chapeco, e observar a relagdo deste investimento com o
aumento ou ndo das vendas por ano.

No longo prazo, o objetivo é abrir duas filiais para vendas, sendo um quiosque no

Shopping Pétio Chapec6 e uma loja no bairro Efapi.

4.2.6 O empreendedor e suas competéncias

Inicialmente a proprietdria serd a responsavel por todos os setores da empresa, sendo
estes, administracdo geral, producdo, e vendas. O aprendizado adquirido no curso de
administracdo, aliado a atuacdo no negécio mesmo que ainda na informalidade, fez com que a
académica pudesse associar os aprendizados tedricos de varias dreas da administracdo com a
pratica.

A académica realizou atividades administrativas e operacionais como, negociagdo com

fornecedores, controle de estoques, apuracdo de custos e despesas, criagdo, produgdo,
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divulgacdo e atendimento ao cliente. E a partir disso desenvolveu competéncias que serdao
importantes para o gerenciamento do negdcio nesta nova etapa.

A estrutura inicial da empresa é pequena, mas suficiente para suprir as demandas no
comeco das atividades. A responsdvel serd a proprietdria Keila dos Santos Miiller, graduada
em Administracdo pela Universidade Federal da Fronteira Sul, que atualmente reside em

Aguas de Chapecé, e planeja se mudar para Chapecé.

4.3- ESTRUTURA ORGANIZACIONAL E LEGAL

4.3.1 Descricdo legal

A empresa trabalhard com a producdo e venda de acessorios do vestudrio infantil,
como faixas de cabelo, lacos de cabelo, tiaras, babadores e sapatinhos, para isso terd seguinte
firma social “Charme confec¢do e comércio de moda infantil EIRELI”, sob a forma juridica
de empresa individual de responsabilidade limitada, e serd representada por Keila dos Santos
Miiller, e estard localizada na Av. Nereu Ramos, E, 1050, 03, centro, Chapecd-SC, CEP:
89801-021. No mesmo local serdo produzidos os acessorios infantis.

Todos os procedimentos burocrdticos para que a empresa possua CNPJ, registro na
Junta comercial de Santa Catarina (JUCESC), registro de inscricdo municipal e cadastro na
previdéncia social serdo feitos com antecedéncia para que ao iniciar as atividades a empresa ja
esteja formalizada e regular. A empresa inicialmente terd receita bruta inferior a
R$360.000,00 ao ano e portanto iniciara como uma microempresa, desta forma ela se encaixa
no regime tributdrio do simples nacional como previsto na Lei Complementar n° 123, de 14
de dezembro de 2006, e desta forma o recolhimento é feito através de um documento tnico, o
DAS, que inclui os seguintes tributos: IRPJ, CSLL, PIS/Pasep, Cofins, IPI, ICMS, ISS e a
Contribui¢do para a Seguridade Social destinada a Previdéncia Social a cargo da pessoa

juridica (CPP), tornando mais simples o célculo de arrecadagdo de impostos.

4.3.2 Estrutura funcional

A Charme Acessoérios infantis serd inicialmente uma microempresa, sendo assim
estard organizada em uma estrutura simples, composta apenas pela adminstracdo geral(que
contard com assessoria contdbil), producdo e vendas. O setor de administragdo geral ndo tera

demanda para tempo integral, permitindo que a proprietaria e também administradora exerca
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essa fun¢do, com auxilio de um escritério de contabilidade terceirizado, e fique disponivel
para gerenciar os setores de produgdo e vendas.

Na producdo a empresa contard com uma colaboradora, que deverd ter no¢des bdsicas
de costura e serd treinada para confeccionar os acessérios bem como atender todas as
demandas do setor produtivo. Ja a loja contard com uma vendedora, que deverd atender os
clientes, repor e organizar estoques, bem como outras demandas do setor. A estrutura descrita

pode ser melhor visualizada no organograma a seguir:

Figura 7 Organograma da Charme Acessorios Infantis.

Administracao
Geral

Producao Vendas

Fonte: Elaborado pela autora, 2018.

Os colaboradores terdo carteira registrada e contrato de trabalho regido pelas normas
da Consolidag¢do das Leis do Trabalho CLT, e os saldrios destes terdo como base o Piso
Salarial Estadual de Santa Catarina em sua 2° faixa que estd fixado em R$1.152,00 para o ano
de 2018, enquanto a administradora/proprietdria recebera pro-labore. A seguir serdo descritas
as principais caracteristicas e fun¢des de cada cargo na organizacio, juntamente com o cddigo
CBO (Classificagdo Brasileira de Ocupagbes), € a remuneragdo que serd praticada na

empresa.

Quadro 1- Descri¢do do cargo de Administrador.

Cargo: Administrador

CBO: 2521-05

Principais Atividades: Planejam, organizam, controlam e assessoram as organizacdes nas dreas de
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recursos humanos, patrimonio, materiais, informacdes, financeira, tecnoldgica, entre outras;
implementam programas e projetos; elaboram planejamento organizacional; promovem estudos de
racionalizacdo e controlam o desempenho organizacional. Prestam consultoria administrativa a

organizagdes e pessoas.

Pré-Labore: R$2.500,00 mensais

Fonte: Adaptado de Classificagc@o Brasileira de Ocupagdes, 2018.

Quadro 2— Descricao do cargo de Costureira.

Cargo: Costureira de pecas sob encomenda-Modelista

CBO: 7630-10

Principais Atividades: Projetam e modelam confec¢des de roupas sob encomenda; confeccionam
pecas-piloto; preparam pegas e costuram roupas em tecidos, couros e peles; preparam produtos para
armazenagem e expedicdo, incluindo atividades de passadoria, embalagem e controle de estoques;
realizam manutencao produtiva. Atuam em todas as etapas da confeccdo de roupas sob medida, desde

o desenho do modelo até sua expedicao.

Remuneragdo: R$ 1.500,00 mensais

Fonte: Adaptado de Classificagc@o Brasileira de Ocupagdes, 2018.

Quadro 3—-Descri¢do do cargo de Vendedor

Cargo: Vendedor de comércio varejista

CBO: 5211-10

Principais Atividades: Vendem mercadorias em estabelecimentos do comércio varejista ou atacadista,
auxiliando os clientes na escolha. Controlam entrada e saida de mercadorias. Promovem a venda de
mercadorias, demonstrando seu funcionamento, oferecendo-as para degustagdo ou distribuindo
amostras das mesmas. Informam sobre suas qualidades e vantagens de aquisicdo. Expdem
mercadorias de forma atrativa, em pontos estratégicos de vendas, com etiquetas de preco. Abastecem
pontos de venda, gdndolas e balcdes e atendem clientes em lojas e mercados. Fazem inventario de
mercadorias para reposi¢do. Elaboram relatérios de vendas, de promocdes, de demonstragdes e de

pesquisa de pregos.

Remuneragdo: R$ 1.152,00 mensais + comissdo de 2% sobre as vendas.

Fonte: Adaptado de Classificacdo Brasileira de Ocupagdes, 2018.

4.3.3 Descri¢ao da unidade fabril e do processo de producao




A empresa serd instalada em uma sala comercial alugada, com drea de 60mts?,

questionario escolheram o bairro Centro, dentre as op¢des disponiveis no momento do estudo,
a sala escolhida

7z

localizada na Av. Nereu Ramos, E, 1050, 03, no centro da cidade de Chapec6-SC, préximo ao
é

Hotel Lang Palace. A localizacdo da loja foi escolhida pelos clientes, que através do

a que melhor acolhe as necessidades da empresa. No mapa a seguir é
apresentado o local onde a sala escolhida fica localizada.

Figura 8 -Mapa de localizacio da sala comercial.
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Fonte: Adaptado de Google Maps, 2018.

O valor do aluguel a ser pago € de R$ 2.800,00 (dois mil e oitocentos reais) mensais.

Esse espaco serd dividido com uma parede de drywall separando loja e producdo, cada uma
delas terd em torno de 30mts?, e na producdo terd um pequeno espaco reservado para

atividades administrativas. No exterior da loja, serd colocada uma placa na parte superior, e
adesivos na vitrine, como podemos ver nas imagens a Seguir:
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Figura 9— Fachada da loja/empresa.

ACESSORIOS INFANTIS

Fonte: Adaptado de google maps, 2018.

Figura 10— Modelo da placa de fachada.

Cheorme,

ACESSORIOS INFANTIS
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Fonte: Elaborado pela autora, 2018.

Figura 11— Modelo dos adesivos da vitrine.

$ & $p & %
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Fonte: Elaborado pela autora, 2018.
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Figura 12- Interior da sala comercial, parte que serd instalada a loja.

Fonte: Imobiliaria Nostra Casa, 2018.

Figura 13- Interior da sala comercial, fundos, parte que serd instalada a producao.

Fonte: Imobiliaria Nostra Casa, 2018.

Na figura 14, é apresentada a planta baixa da sala comercial, com a divisdo da loja e
area de producio e seus respectivos layout com a disposicdo dos méveis. Os ambientes foram
projetados levando em consideracdo as necessidades de producdo e estocagem, bem como a
organizacdo das pecas de forma que fiquem visiveis e chamem aten¢@o dos clientes, além de

criar um espago agraddvel para atendimento.
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Figura 14 Planta baixa da empresa com layout Loja/Producdo 3D.

Fonte: Elaborado pela autora, 2018.

4.3.3.1 Equipamentos € materiais necessarios para o inicio das atividades

Para o inicio das atividades é necessdrio adquirir equipamentos e materiais que
possibilitem a confeccdo e comercializacdo dos produtos. Nas tabelas a seguir serdo
detalhados os equipamentos e materiais essenciais para os trés primeiros anos de

funcionamento.



56

Quadro 4- Equipamentos, matéria prima e embalagens para confec¢cdo e comercializacao dos

acessorios no ano X1.

Descricao ~  Quantidade ~ | Valorun |~ Total bl
MaA4quina de costura 1 R$ 850,00 R$ 850,00

Magquina Fit Laser (corte de tecidos sintéticos) 1 RS$ 630,00’R$ 630,00

Tesouras 5 R$ 20,00 I'rR$ 100,00

Agulhas 40 R$ 0,17 R$ 6,80

Fita métrica 2 R$ 1,70 R$ 3,40
Etiquetas 16.000 R$ 0,117 R$ 1.760,00
Tags 15.000 R$ 008" R$ 1.200,00
Pistola aplicadora de Tag 1 R$ 22,00’ R$ 22,00
Pino Fix Normal 40mm- cx com 5 mil 3 RS$ 16,00 " RS$ 48,00
Cartela para faixa 3.300 R$ O,lOF R$ 330,00
Sacola de papel n° O 5.000 R$ 0,57 " R$ 2.850,00
Sacola de papel n°1 5.000 R$ 0,66 R$ 3.300,00
Sacola de papel n°2 5.000 R$ 0,75 " R$ 3.750,00
Cola bastéo grossa 1 kg 5 R$ 25,00F R$ 125,00
Cola pegamil 17g 60 R$250° R$ 150,00
linha pesponto 5 mil mts 30 RS$ 13,00’ R$ 390,00
Manta de Strass 1,20X0,45 2 R$ 130,00F R$ 260,00
Meia pérola 6mm - 500g 8 R$ 30,000 R$ 240,00
Strass Hot Fix - 500g 2 R$ 80,000 R$ 160,00
Aplicador de strass tipo caneta 1 R$ 60,00 i R$ 60,00
Pistola de cola quente profissional 1 R$ 70,00" R$ 70,00
Fita de cetim lisa n° 9 50 mts 100 R$ 2800  RS$ 2.800,00
Fita gorgurao lisa n°0 10mts 100 R$ 9,00 " R$ 900,00
Fita gorgordo estampada n° 9 10 mts 100 R$ 35007 R$ 3.500,00
Fita gorgorao lisa n°5 10 mts 50 R$6,00°  R$ 300,00
Fita gorgorio lisa n°2 10 mts 50 R$ 5,00’ R$ 250,00
Fita cetim lisa n°2 10 mts 50 R$ 3,00F R$ 150,00
sapato trico liso 300 R$ 7,50 R$ 2.250,00
sapato cetim 300 R$ 18,00 RS$ 5.400,00
Bicos de pato 8.550 R$ 0,50 R$4.275,00
Tiaras 1.000 R$ 0,60 R$ 600,00
meia de seda 1.000 R$ 1,10  R$ 1.100,00
moldes para corte 10 RS$ 10,00 R$ 100,00
fita magica 20 R$ 14,00 R$ 280,00
Botdo de pressao cx com 200 und 3 R$ 30,00 R$ 90,00
Tricoline mt 55 R$ 22,00 R$ 1.210,00
Plush mt 55 R$ 22,00 R$ 1.210,00
Modveis para produgio e loja, feitos sob medida 7 R$2.000,00 R$ 14.000,00
Modveis menores, feitos sob medida 5 R$1.000,00 RS 5.000,00
Cadeira Executiva Michigan At-502 Giratéria com

Regulagem de Altura a Gas Preto - at.home 1 R$ 250,00 R$ 250,00
Puff poltrona Capitone suede 60X50 1 R$ 180,00 R$ 180,00
espelho 1,50 X 1,00 1 R$ 300,00 R$ 300,00
Mesa de madeira 1,20 X0,76 1 R$ 500,00 R$ 500,00
Lixeira canelada 56 lts 1 R$ 27,00 R$ 27,00
Lona Fachada loja 1 R$ 600,00 R$ 600,00
Ar condicionado 1  R$1.500,00 R$ 1.500,00,
Total RS 63.077,20

Fonte: Elaborado pela autora, 2018.
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Quadro 5— Uniformes, EPI’s e materiais de limpeza ano X1.

Descricao - | Quant v |Valorun |~ Total v
Baby look gola polo personalizadas 12 R$ 60,00 R$ 720,00
Avental personalizado 4 R$ 35,00 RS 140,00
Maéscaras 4 R$ 2,50 R$ 10,00
Rodo 1 R$ 20,00 R$ 20,00
Vassoura 1 R$ 20,00 R$ 20,00
Pano 3 R$ 15,00 R$ 45,00
Balde 1 R$ 15,00 R$ 15,00
produtos de limpeza 12 R$ 30,00 RS$ 360,00
Total R$ 1.330,00,

Fonte: Elaborado pela autora, 2018.

A produgdo dos acessdrios tem inicio com a compra e recebimento das matérias
primas, que serdo conferidas no recebimento, depois € determinado o produto que ird entrar
em produ¢cdo naquele momento, para isso haverd uma escala de produgdo, que apds o
primeiro més de funcionamento devera ser ajustada com a demanda.

Ciente do produto que entrard em producdo, é iniciada a preparacdo das matérias
primas que serdo utilizadas para montagem, € nesta etapa que € feito o corte de fitas e linhas,
separacdo de apliques e pecas para montagem, colas, ou seja, tudo que serd necessdrio para
producdo e apds isso € iniciada a montagem do acessorio e acabamento, por fim as pecas
passam por revisao para verificar possiveis defeitos e recebem a tag e embalagem(no caso de
alguns produtos). O processo produtivo pode ser resumido nas quatro etapas do fluxograma

apresentado na figura 15.
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Figura 15-Fluxograma da producio dos acessorios infantis.

1- Compra e Recebimento de
matéria prima

2- Preparacao da matéria prima
para montagem

3- Montagem e acabamento

4- Revisao da peca e aplicacao da
tag e embalagem (quando houver)

Fonte: Elaborado pela autora, 2018.

Cada acessorio tem seu processo de produgdo(medidas, corte, costura, colagem, etc) e
materiais especificos(tipos de fitas, colas, apliques, etc), mas todos eles passam pelas quatro
etapas bdsicas descritas anteriormente antes de estarem prontos para comercializagdo.

Serdo levados para exposi¢do € venda na loja apenas as pecas que estiverem em
conformidade com os padrdes das pecas piloto, ou seja, sem nenhum tipo de defeito. As pecas
que estiverem com defeitos ficam na producgdo para conserto e caso isso ndo seja possivel
serdo descartadas.

Para as atividades administrativas e de vendas, sdo necessdrios os itens apresentados

no quadro 6.
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Quadro 6 Itens de escritério e caixa ano X1.

Descricao - | Quant - |Valorun |~ Total -

Notebook Dell Inspiron 115-3567-A10P Intel Core

6" 13 4GB 1TB Tela LED 15,6" Windows 10 - Preto I R$1.850,00 R$ 1.850,00
Impressora Multifuncional HP Deskjet Ink

Advantage 4536 Wi-Fi 1 R$ 444,00 R$ 444,00
Cadeira Executiva Michigan At-502 Giratéria com

Regulagem de Altura a Gds Preto - at.home 1 R$ 250,00 R$ 250,00

Conjunto Itapevi 2 Portas 3 Gavetas Politorno -
com Mesa para Computador/Escrivaninha e

Estante 1 R$ 665,00 R$ 665,00
Magquina de cartdo Point I Mercado pago 1 R$ 287,00 R$ 287,00
Lixeira Telada redonda 20 lts 1 R$ 25,00 R$ 25,00
Impressora De Cupom Elgin [7 - Usb - Serrilha

Nfce

1 R$ 400,00 R$ 400,00
Total R$ 3.921,00,

Fonte: Elaborado pela autora, 2018.

4.4- PLANO OPERACIONAL

4.4.1 Administracao

A Charme Acessorios Infantis terd uma estrutura hierdrquica composta pelos setores:
administracdo geral da empresa, producdo e vendas. Por ser uma empresa pequena, com
poucos colaboradores a estrutura € simples, a proprietdria ficard responsivel pela
administracdo geral(marketing, financeiro, gestdo de pessoas, compras, estoques) além de
orientar as atividades nos setores de producdo e vendas.

Quanto a remuneracdo, o administrador receberd prd-labore, e os demais

colaboradores receberdo saldrio de acordo com o piso salarial estadual.

4.4.2 Comercial

Inicialmente as vendas serao feitas através da loja fisica, ficardo responsaveis por essa

drea, a proprietdria e uma vendedora comissionada, que devem estar em sintonia para

proporcionar um atendimento de exceléncia aos clientes.
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Serdo disponibilizados aos clientes como formas de pagamento: dinheiro, e
cartdo(débito ou crédito). A loja funcionard nos seguintes hordrios: de segunda a sexta, das
9:00hrs as 12:00hrs e das 13:30hrs as 19:00hrs, e aos sabados das 9:00hrs as 13:00hrs.

A divulgacdo da loja e dos produtos serd principalmente através das redes sociais
facebook e instagram. A loja também terd um site, que inicialmente sera voltado para
divulgacdo e para receber o feedback dos produtos e atendimento, excepcionalmente para a

inauguracdo serdo utilizados outros canais como radio e folders.

4.4.3 Controle de qualidade

A qualidade dos acessoérios € um dos diferenciais dos produtos da loja, por isso merece
atencdo especial, além disso os clientes estdo a cada dia mais exigentes em relacio a
qualidade dos produtos e pagando um valor a mais por isto. Tendo em vista que a
administradora ndo terd mais disponibilidade para produzir todas as pecas, como fazia
anteriormente, € necessdrio criar um padrdo de qualidade, bem como oferecer treinamento
para o colaborador que atuar na producdo.

Para garantir a qualidade dos produtos serdo criadas “pecas piloto” ou prototipo, muito
utilizado em confec¢des, que segundo a empresa Audaces (2013), € a primeira peca de um
modelo, e serve para verificar e corrigir eventuais problemas, auxiliando para o
desenvolvimento de um processo produtivo mais pratico. Além disso cada produto/modelo
também terd uma ficha técnica, que deve estar sempre junto a peca piloto, e que deverd conter
as informagdes e caracteristicas detalhadas da peca, como por exemplo, os materiais e suas
quantidades, medidas, bem como outros itens que sejam essenciais para que seja mantido o
padrdo de producao e qualidade estabelecido para a peca.

A qualidade dos produtos também serd garantida através da escolha de matéria prima,
serdo utilizados no inicio materiais de fornecedores/marcas ja conhecidos e testados, qualquer
novo material deverd passar por testes bdsicos de qualidade e beleza antes de abastecer a
producdo.

Pensando em obter feedback sobre a qualidade dos produtos e também em relacio ao
atendimento recebido na loja, o site da empresa terd um espaco reservado s6 para isso, dessa
forma os clientes podem fazer essa avaliagdo a qualquer hora. A divulgacdo deste espaco no

site sera feita através de uma frase no cupom fiscal.
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4.4.4 Terceirizagdo

Serd necessdrio terceirizar os servicos do departamento contdbil, visto que a
proprietéria terd outras demandas na empresa e ndo pode ser sobrecarregada de atividades.
Para isso foi consultada a empresa Infinity Servicos Contdbeis, que ficard encarregada das
folhas de pagamento, pré-labore, notas fiscais, impostos e quaisquer outros processos
relacionados a drea, este servico terd um custo de 30% do saldrio vigente, considerando o
saldrio atual de 2018 R$954,00, o custo ficarda em R$286,20 mensais. A mesma empresa ainda
serd responsdvel pelos procedimentos necessdrios para a constituicdo legal da empresa,
fazendo todos os registros como, CNPJ, Inscricdo municipal e estadual, entre outros
necessdrios para abertura e legalizacao, estes procedimentos referentes a abertura da empresa

terdo de um custo de R$1.300,00.

4.4.5 Sistemas de Gestao

Como a empresa terd uma estrutura inicial simples, os sistemas de gestdo serdo feitos
através de um programa gerencial LimerSoft Sis Vendas, préprio para micro, pequenas e
médias empresas, através deste serdo feitos os cadastros de clientes, controles de estoques, de
vendas, de compras, matérias primas, fluxo de caixa, entre outros que serdo necessarios. A
aquisicao do programa custard R$91,10, neste valor estd inclusa uma licenga, para instalar em
uma madquina, a empresa oferece tutoriais de manuseio em video, e trés meses de suporte sem
custo apds a compra, também estard disponivel para compra tickets de suporte e servigo que
podem ser adquiridos caso necessdrio, bem como a licenca para uma segunda maquina, entre

outros.

4.4.6 Parcerias

Ainda na informalidade foi possivel perceber o quanto as parcerias sdo benéficas, e
podem contribuir de forma significativa para o sucesso do negdécio, desde que feitas de forma
ética, responsavel e dentro dos principios legais.

Entdo serdo estabelecidas parcerias semelhantes as que ja foram executadas com
sucesso, com estidios fotogrificos da microrregido de Chapecd, que recebem desconto na

compra de acessorios, e em contrapartida fazem a divulgacdo da loja para os seus clientes.
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4.5-ANALISE AMBIENTAL

A andlise ambiental visa estudar as varidveis que sdo externas a empresa,
caracterizando o macroambiente, para proporcionar conhecimento sobre o mercado de

atuacdo e o ambiente em que serd inserido o negdcio.

4.5.1 Demografico

A empresa pretende se estabelecer na cidade de Chapec6-SC, que segundo dados do
IBGE (2017) tem 213.279 habitantes, destes 41.110 estdo na faixa etdria entre 0 e 14 anos,
sendo os principais usudrios dos produtos comercializados pela loja. O municipio ocupa a
segunda posicao no estado quando se fala em qualidade de vida, e € a sétima maior economia
de Santa Catarina segundo a associacdo Comercial e Industrial de Chapec6-ACIC (2017).

Ainda segundo a ACIC (2017), varios fatores colaboram para que Chapecd seja o mais
preparado, maior e melhor centro urbano da regido, como por exemplo o aeroporto municipal
Engenheiro Serafim Enoss Bertaso, o parque de exposi¢cdes Tancredo Neves, e o fato de
Chapec6 ser uma grande referéncia na drea da saide. Com isso a cidade atrai cerca de meio
milhdo de pessoas/ano de outros municipios, cerca de 50% destas aproveitam para fazer
compras no comércio local, gerando um significativo impacto na movimentagdo econdmica,

esses fatores tornam atrativa a abertura de um comércio na regiao.

4.5.2 Econdmico

Atualmente com 100 anos, Chapecoé esta consolidada como centro econémico, a forga
econOmica do municipio € composta de uma agricultura moderna, um moderno parque
industrial, uma inddstria metalirgica sdlida, e forte atuagdo de empresas do segmento
tecnolégico. Segundo o IBGE (2015) o PIB per capita do municipio é de R$37.303,11, que
apresenta um crescimento de 112,28% quando comparado com o de 2006, isso demonstra o
aumento do potencial econdmico, que consequentemente atrai novos empreendimentos.

O quadro a seguir mostra a divisao das classes sociais no Brasil segundo o IBGE, e o

saldrio vigente em 2018 é de R$954,00.
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Quadro 7-Classes Sociais do Brasil.

CLASSES QUANTIDADE DE SALARIOS MINIMOS
A Mais de 20
B De 10a 20
C De 04 a 10
D De 02 a 04
E Até 02

Fonte: Adaptado de IBGE, 2016.

Com base no questiondrio aplicado na microrregido de Chapecd, podemos destacar as
trés principais classes consumidoras, 42% dos clientes em potencial, possui renda entre
R$1.760,01 a R$3,720,00, enquadrando-se na classe D, 27% possui renda até R$1.760,00
enquadrando-se na classe E, e 26% com renda entre R$3.720,001 a R$8.880,00, enquadrando-
se na classe C.

No entanto, para compreender melhor como esti o poder de compra dos
consumidores, € necessdrio olhar para a situacdo econdmica do pais, que desde 2014 enfrenta
uma crise econdmica, considerada a pior desde 1948.

Apesar da crise, os dados relacionados ao setor de moda infantil, demonstram que ele
continuou crescendo, segundo a Abravest (Associacdo Brasileira do Vestudrio) o crescimento
do setor foi de 6% enquanto houve queda no setor de adultos. Esse crescimento estd
diretamente ligado ao fato de que as criangas estdo em constante crescimento, um bebé cresce
em média 25 cm durante o seu primeiro ano de vida, fazendo com que haja uma demanda
constante por roupas,cal¢cados e acessorios no setor de moda infantil.

Por fim, o setor apresenta oportunidades, j& que mesmo com a crise continuou

crescendo.

4.5.3 Fatores Socioculturais

Como ja mencionado anteriormente, Chapecé recebe cerca de 500 mil pessoas por
ano, que vem de outros municipios da microrregido de Chapecd, para buscar servigos e
produtos especializados, e por consequéncia acabam aproveitando para realizar compras na
cidade, ja que ela oferece maior variedade de produtos e precos. Esse fator € favoravel para

que a loja conquiste clientes de outros municipios.
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As mulheres sdo em geral muito vaidosas, e apds se tornarem maes acabam passando
o mesmo para os filhos, comprando acessérios que agreguem beleza e charme ao visual dos
pequenos, nesta mesma linha temos também os parentes, amigos e padrinhos, que também
tem o costume de mimar os pequenos com esses itens, essas caracteristicas contribuem

significativamente para as vendas da empresa.

4.5.4 Fatores Tecnoldgicos

A tecnologia muda de forma muito rdpida, e estd cada vez mais presente na vida das
pessoas e nos lugares onde frequentamos, desta forma torna-se importante estar atento as
mudancas deste setor, e aderir as novidades quando estas forem acrescentar algo de positivo
para o negdcio.

Quanto a tecnologia, a empresa utiliza principalmente como canais de divulgacao as
redes sociais(facebook e instagram), que no momento sdo amplamente conhecidas e
utilizadas, com potencial de apresentar um 6timo retorno através de impulsionamento. E para
atendimento utilizard o aplicativo Whatsapp, que € o meio de comunicagdo mais popular
atualmente.

Além disso podem surgir novas tecnologias de gestdao, bem como de producdo. Por
isso € necessdrio estar atento as mudancas e aderir as novidades quando for necessério,

sempre indo ao encontro dos clientes e de melhor atendé-los.

4.5.5 Fatores Naturais

Quanto aos fatores naturais que podem interferir nas atividades da empresa, pode-se
destacar o clima bem definidos na regido, bastante calor no verdo e muito frio no inverno.
Esse fator ndo € necessariamente desfavordvel, pois os acessorios também sdo sazonais, € no
inverno serdo comercializados acessorios proprios para enfrentar o frio com muito charme,
contudo, serd projetada uma reducido de vendas para o periodo do inverno, que deve ser

posteriormente confirmada ou ndo através do histérico de vendas.

4.5.6 Politico Legal

O ambiente politico-legal ¢ composto por leis e 6rgios regulamentares, na regido de

atuacdo da loja, os 6rgdos governamentais reguladores sdo: a Receita Federal, que administra
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os tributos federais, e a Prefeitura municipal de Chapecd, que € a responsdvel pelas atividades
relacionadas ao fisco municipal.

A empresa iniciard como uma microempresa, desta forma ela se encaixa no regime
tributdrio do simples nacional como previsto na Lei Complementar n° 123, de 14 de dezembro
de 2006, e desta forma o recolhimento € feito através de um documento dnico, o0 DAS, que
inclui os seguintes tributos: IRPJ, CSLL, PIS/Pasep, Cofins, IPI, ICMS, ISS e a Contribui¢dao
para a Seguridade Social destinada a Previdéncia Social a cargo da pessoa juridica (CPP),

tornando mais simples o célculo de arrecadagdo de impostos.

4.6 PESQUISA DE MERCADO

4.6.1 Concorrentes

Os acessorios infantis podem ser encontrados em varios tipos de lojas em Chapecd, e
também tem algumas artesds que fazem acessorios infantis, mas nao foi identificada nenhuma
loja fisica que tivesse o mesmo perfil da Charme Acessorios Infantis, com foco em acessorios
de cabelo, para uma melhor comparacdo, os principais tipos de concorrentes foram

subdivididos em quatro categorias:

Quadro 8- Principais categorias de concorrentes

Concorrentes Caracteristicas

Lojas de vestudrio Infantil | Os acessorios geralmente de marcas nacionais, com boa
qualidade, mas possuem pouca variedade de produtos e
modelos, e ndo personalizam.

Lojas de Bijuterias Os acessorios sdao importados, geralmente com baixa
qualidade, mas com grande variedade de produtos e modelos,
nao personalizam.

Outras lojas(lojas de Poucos acessorios, geralmente os que estdo em alta(na moda),
variedades e importados, e de baixa qualidade.
departamentos, etc.)

Artesas (formais e Algumas atuam na informalidade, ndo € possivel verificar a
informais) qualidade, geralmente fazem por encomenda e personalizam.

Fonte: Elaborado pela autora, 2018.
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O quadro foi elaborado através da percep¢ao sincera da autora em relacio as lojas que
ja tem conhecimento, e de pesquisas na internet para tentar identificar algum novo
estabelecimento, as andlises foram baseadas nos produtos encontrados nas lojas, a autora ja
trabalha com acessérios e consegue distinguir diferengas significativas como
acabamento(sobras de cola, acessorios que desmontam facilmente, desfiados, etc),
qualidade(material utilizado, coloragdo dos apliques). Quanto as artesds ndo € possivel
mensurar, a qualidade dos produtos, pois geralmente trabalham com pecas por encomenda,
mas conseguem oferecer pecas personalizadas(modelos, cores, € com nomes).

Como pontos fortes e fracos da concorréncia, podemos destacar:

Quadro 9— Pontos fortes e fracos dos concorrentes

Concorrentes Pontos Fortes Pontos Fracos
Lojas de vestudrio Infantil | J4 possuem uma cartela de | Pouca Variedade
clientes Nao personalizam
Trabalham com marcas
Lojas de Bijuterias Precos Populares Produtos sem qualidade
Grande Variedade N3ao personalizam
Outras lojas(lojas de Precos Populares Pouca Variedade
variedades e departamentos, | J4 possuem uma cartela de | Nao personalizam
etc.) clientes
Artesas(que comercializam | Personalizam Prazo de confec¢ao
informalmente) Fazem por encomenda Localizag¢do

Fonte: Elaborado pela autora, 2018.

4.6.2 Clientes

Com base nas 452 respostas coletadas com o questiondrio foi possivel identificar o

perfil dos clientes e potenciais clientes, que costumam fazer compras em Chapecd e

(€N

demonstraram real interesse pelos produtos. Quanto ao g€nero, o publico
predominantemente feminino 90,5%, e 81,9% dos respondentes tem filhos, destes 55% tem
apenas 1 filho, 30,9% tem 2 filhos, e apenas 14,1% tem entre 3 e 5 filhos.

Quanto ao estado civil a maioria sdo casados 43,6%, seguidos dos que responderam
estar em unido estavel 39,2%. As faixas etdrias predominantes sdo de 20 a 29 anos 54% e de
30 a 39 anos 31,4%. Quanto a escolaridade trés niveis ficaram bem préximos, 23,2% com
ensino médio completo, 22,3%7 com ensino superior completo, seguidos de 20,6% com
ensino superior incompleto. Quanto a renda familiar 42% ficam na faixa de R$1.706,01 a

R$3.720 reais.
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Gréfico 1- Para quem as pessoas compram acessorios infantis:

368

0 100 200 300 400

M Presente M Filhos

Fonte: Elaborado pela autora, 2018.

Com a pesquisa foi possivel identificar que os consumidores compram acessorios
infantis para presente 81,4% e para seus filhos 76,3%, o consumo na sua maioria € mensal
42,3%, quanto ao ticket médio 45,4% disseram estar dispostos a gastar entre R$30 ¢ R$50 em
cada compra.

Quanto a localizagdo, 71,2% preferiram que a loja estivesse no centro. E foi possivel
entender que os clientes priorizam a beleza das pegas, em segundo lugar a sua qualidade e por
ultimo o preco, mas vale ressaltar que nos trés itens foram predominantes a resposta “muito

importante”.



Griafico 2— Escala de Importancia de Preco/Qualidade/Beleza:
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Fonte: Elaborado pela autora, 2018.
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Quanto a estética dos acessorios, a maioria demonstrou preferéncia por acessérios com

detalhes, pedrarias, pérolas, detalhes, e em segundo lugar os acessOrios mais bdsicos, com

uma cor s6, sem detalhes. Os demais tipos também foram selecionados, demonstrando que a

demanda por eles é menor mas existente.

Griafico 3— Preferéncia de compra quanto ao tipo dos acessorios:

Tipos

100 200 300

o

400

H Coleg0es Especiais (natal,
copa)

M Personalizados

B De Personagens (com
nome)

M Estampados

B Com Detalhes (pedrarias,
pérolas)

M Basicos (cores lisas)

Fonte: Elaborado pela autora, 2018.
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Os dados coletados através do questiondrio foram importantes para conhecer melhor

os potenciais clientes, e também para calcular a participagcdo pretendida no mercado.

4.6.3 Fornecedores

Os fornecedores podem ser divididos em eventuais(fornecendo equipamentos e itens
que sao comprados no inicio da atividade), e continuos(que estardo fornecendo matérias
primas, embalagens etc. de forma constante).

Os fornecedores foram selecionados visando atender alguns requisitos, como
qualidade, preco, tempo de entrega, aproveitamento do frete, constdncia de estoque,

confiabilidade e para os itens eventuais a relacdo custo-beneficio.

Quadro 10— Fornecedores Continuos

Fornecedor

Produtos

Karina Fios

Fitas de cetim, gorgordo, viés eldstico, refil de silicone para pistola,

linhas, termocolante, renda

&

Ityel bebé Sapatinhos para customizagao

Pezinhos de 1a Toucas, sapatinhos e luvas de tricO para customizagao
Reig Cola fria, tiaras, bicos de pato

Pupets Meias de seda

Ladeira Pérola, meia pérola, corrente de strass

Bijuterias

Sévio Strass Mantas de Strass

Autentika Tricoline, Feltro

Alfana Tule, cetim

Duda Artesanato | Etiquetas

Lembrancinhas

360 imprimir Cartao de visita, tags, adesivos
Multi Embalagens plasticas

Embalagens

Jhonn Plast Embalagens plésticas

Arcus Industria | Sacolas de papel

Gréfica

Aliexpress Fitas, pecas para montagem, strass

Fonte: Elaborado pela autora, 2018.

Quadro 11— Fornecedores Eventuais.

Fornecedor

Produto

Fit Laser

Miquina para corte de materiais sintéticos

Equipaloja

Expositores
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Morandi Fachada e adesivos para a vitrine

Luminosos

Americanas Cadeiras giratorias e méveis para escritorio, impressora, notebook
Mobli Moveis

Fonte: Elaborado pela autora, 2018.

4.6.4 Produtos Substitutos

O mercado de acessdrios do vestudrio infantil € consideravelmente grande, afinal
qualquer loja ou mesmo um saldo de beleza pode fazer o comércio desses produtos, por isso
sdo facilmente encontrados no comércio, além disso existem artesds que também
confeccionam essas pecas, com isso 0s acessoOrios infantis sdo produtos que podem ser
facilmente substituidos por outros produtos.

No entanto, os clientes tem suas preferencias, de estilo, preco e qualidade, por isso a
Charme Acessorios Infantis ird trabalhar para colocar no mercado produtos diferenciados, que

agradem as preferencias dos clientes, com exceléncia no atendimento.

4.6.5 Analise SWOT

A andlise SWOT envolve os ambientes externo (oportunidades e ameacas) € interno
(pontos fortes e pontos fracos) da organizacao, é importante fazer essa andlise de forma muito
honesta pois o seu resultado indica qual a melhor estratégia para o empreendimento seguir.
Apés o levantamento das informagdes a matriz SWOT foi elaborada, os fatores foram
pontuados seguindo a escala (1-Pouco Significativa, 2- Significativa, 3-Muito Significativa), e
o cruzamento das varidveis foi feito com intuito de compreender melhor a relagdo do
ambiente com o negdécio. No quadro abaixo estd representado o quadrante que obteve a maior

pontuacdo da matriz.
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Quadro 12- Quadrante de maior pontuagdo da matriz SWOT.

Pontos Fortes
Matriz SWOT Importincia| Beleza dos| Qualidade di?eiﬁfiio Experiéncia d]:l};jzhzj:;a Subtotal
produtos |dos produtos 10 ramo ;
g os clientes

Importancia 3 2 3 2 3 13

E Demanda 3 3 3 3 2 3 14
:ﬁ Poucas lojas especializadas 3 3 2 3 3 3 14
E Alto mimero de turistas no municipio 2 3 i 3 2 3 13
E_ Clientes buscando produtos diferenciados| 3 3 3 i 1 2 12
0 J4 possui clientes no municipio 1 3 3 3 2 3 14
Total 12 15 13 15 10 14 6]

Fonte: Elaborado pela autora, 2018.

Com este resultado, onde a relacdo entre oportunidades e pontos fortes € a mais
expressiva, entdo o ideal € adotar para o negdcio estratégias de desenvolvimento. Neste ponto
torna-se necessdrio potencializar os pontos fortes do negdcio, como a beleza e qualidade dos
produtos, bem como as especificidades que os tornam diferenciados em seu segmento.

Para isso serd necessario focar em publicidade e propaganda através das redes sociais
do negécio (facebook, instagram), canais que foram escolhidos levando em consideracdo a
relacdo ja estabelecida com clientes através dos mesmos, potencial de divulgagdo e facilidade

de contato com os clientes.

4.6.6 Segmentacgao e publico alvo

O perfil do pubico alvo ficou bem definido apds a pesquisa de mercado, cerca de 90%
sdo do género feminino, casadas e em unido estivel, que tem entre 20 e 39 anos, com filhos, e
fazem parte das classes sociais D e E.

Através do questiondrio também foram identificadas as preferéncias de consumo dos
clientes quanto aos estilos de acessorios infantis. O tipo de acessorio que 73,5% dos clientes
preferem sdao com pedrarias(pérolas, strass, detalhes, etc), também conhecidos como
acessorios de luxo, enquanto 54,6% preferem acessorios de cores lisas, os bdsicos, 43,8%
indicaram acessorios estampados, seguido dos personalizados com nome com 42,9%, os de

personagens foram escolhidos por 27,4% dos respondentes, € por utlimo as colegdes
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especiais(pdscoa, natal, ano novo, etc). Assim cada estilo de acessorio foi alocado em um

segmento diferente:

e Segmento A: Luxo

e Segmento B: Bésicos

e Segmento C: Estampados

e Segmento D: Personalizados

e Segmento E: Personagens

e Segmento F: Especiais
A Charme Acessorios vai trabalhar com os seis segmentos, ja que o objetivo é oferecer

acessorios diferenciados, mas o foco principal nos segmentos A, B e C, que foram os mais

apontados na pesquisa.
4.6.7 Participacao pretendida no mercado

Para elaborar a previsdo de vendas, foi utilizado como base a capacidade produtiva da
empresa, também foi considerado histérico de vendas do negdcio atual para definir as

quantidades a produzir de cada acessorio.

Quadro 13- Capacidade produtiva ano X1.

Produtos Jan | Fev | Mar | Abr | Mai | Jun | Jul | Ago | Set | Out | Nov | Dez | Total

Bicos de pato 800 [ 800 | 800 | 800 | 800 | 800 | 800 | 800 | 800 | 800 | 800 | 800 8800
Tiaras 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 100 | 100 100 | 100 1100
Faixas de cabelo| 300 | 300 | 300 | 300 | 300 | 300 | 300 | 300 | 300 | 300 | 300 | 300 3300
Babadores 50 | 50 50 50 5 | 50 | 50 50 50 50 50 50 550
Sapatinhos 50 | 50 50 50 5 | 50 | 50 50 50 50 50 50 550
[mor 3300 [ 1300 | 3300 1300 | 1300 [ 1300 | 1300 | 300 | 1300 | 3300 [ 1300 [ 1300 [ 14300

Fonte: Elaborado pela autora, 2018.

Através da capacidade de producgdo, pode-se chegar a trés previsdes de vendas, na
baixa seria vendido apenas 30% da producdo total, na média seria vendido 60% da producao
total, e na alta seria vendido 90% da producio total.

O ideal para o presente estudo, € utilizar uma previsdo média, entdo para elaborar os
or¢camentos serdo consideradas vendas de 60% da capacidade de producdo, acrescentando
10% de vendas a mais somente nos meses de novembro e dezembro pois as vendas aumentam

devido as festas de final de ano.
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A previsdo de vendas para o ano X1 considera que o atual negdcio ja possui uma

cartela de clientes na regido.

Quadro 14- Previsao de vendas para o ano X1.

Produtos Jan | Fev | Mar | Abr | Mai | Jun | Jul | Ago | Set | Out | Nov | Dez | Total
Bicos de pato - | 480 | 480 | 480 | 480 | 480 | 480 | 480 | 480 | 480 | 560 | 560 | 5440
Tiaras - 60 60 60 60 60 60 60 60 60 70 70 680
Faixas de cabelo| - 180 | 180 | 180 | 180 | 180 | 180 | 180 | 180 | 180 | 210 | 210 | 2040
Babadores - 30 30 30 30 30 30 30 30 30 35 35 340
Sapatinhos - 30 | 30 [ 30 | 30 | 30 ] 3 | 3 |30 ] 3]3/|3 340
Mot | - o0 [ 70 [ o0 | oo [oso [ 780 [ 70 [ 70 [ 780 ‘om0 [ om0 [ sem |

Fonte: Elaborado pela autora, 2018.

4.7 PLANO DE MARKETING
4.7.1 Posicionamento

O posicionamento serve para definir que posi¢ao ela deseja conquistar no seu ramo de
atuacdo, como ela pretende ser conhecida e definida pelos clientes, exaltando os atributos
mais importantes da empresa em relac@o aos seus concorrentes (KOTLER, 2005).

A Charme Acessorios buscard se posicionar como “A loja com os mais belos
acessorios infantis da regido”. Para alcangar essa posicdo no mercado, serd necessirio
direcionar os esfor¢os para proporcionar aos clientes, produtos lindos, confortaveis, com boa
qualidade, além de um 6timo atendimento e pds venda. A intencdo do posicionamento €
passar essa imagem da empresa para os consumidores, para que quando eles pensarem em
acessorios infantis, lembrem da Charme Acessorios, que traga boas memdrias e sensacdes em

relag@o aos produtos e atendimento.

4.7.2 Estratégia de marketing (4P”s)

Com o cruzamento da analise SWOT, percebeu-se que o negécio deve adotar
estratégias de desenvolvimento para incrementar seus pontos fortes através das oportunidades
identificadas no ambiente externo. As estratégias serdo determinadas com base no mix de
marketing, seguindo as varidveis: produto, preco, praga e promocao, desta forma os esforcos

ficam voltados para atender e satisfazer os desejos dos consumidores.



Figura 16- Mix de Marketing (4P’s)

Produto
Vanedade
Qualidade
Design
Caracteristicas
Nome damarca
Embalagem
Tamanhos
Servigos
Garantias
Devolugdes

Fonte: Kotler e Keller, 2012.

4.7.2.1 Produto

Preco
Prego de Lista
Descontos
Bonificagdes
Prazo de pagamento
Condigoes de financiamento

Promocido
Promogio de vendas
Propaganda

Forga de vendas
Relagdes Pablicas
Marketing direto

. Praca

Canais
Cobertura
Sortimentos
Locais
Estoque
Transporte
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Confeccionar e comercializar acessorios do vestuario infantil é lidar diretamente com

as tendéncias e alternagdes da moda infantil. Como se trata de moda, os segmentos foram

definidos de acordo com os estilos, € a empresa optou por trabalhar com os seis segmentos

que foram definidos (A, B, C, D, E e F), para atender as preferéncias de todos os clientes no

ramo de acessorios do vestudrio infantil, e em todos os segmentos serdo seguidos o mesmo

padrdo de qualidade e atendimento.

Fardo parte do mix de produtos ofertados pela Charme Acessorios Infantis acessorios

como: tiaras, faixas de cabelo, lagcos para cabelo(bico de pato), babadores, sapatinhos, toucas

etc. O segmento de mercado D € o de acessérios personalizados, que oferecerd maior

diferencial em relacdo aos concorrentes formais.

Figura 17- Algumas pecas do mix de produtos ofertado



Fonte: Elaborado pela autora, 2018.
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Confeccionar os produtos serd um grande diferencial de mercado, pois a maioria dos

acessorios de vestudrio infantil disponiveis no mercado ndo sdo de confeccdo prépria, essa

caracteristica acrescenta vantagens competitivas para o negdcio da empresa, que tem

liberdade de confeccionar e colocar no mercado de forma mais rdpida acessdrios que atendam

as tendéncias de moda e demandas sazonais.

Além disso na pesquisa de mercado, as pessoas deixaram algumas sugestdes, a mais

frequente delas, foi a requisi¢do de mais produtos para meninos. Neste ponto a empresa

pretende trabalhar no desenvolvimento e confec¢do de mais algumas pecas para os meninos,

como gravatas, bonés, suspensorios, entre outros, a fim de atender a essa demanda das

clientes.

Quadro 15- Elementos (referentes ao produto) que influenciam na compra dos acessorios

infantis.

Elemento

Muito

Importante

%

Importante

%

Pouco

Importante

%

Sem

Importancia

%
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Beleza 339 75 108 24 |4 0,811 0,2
Qualidade | 337 74,6 | 107 23,7 (8 1,710 0
Preco 255 56,5 | 172 38 |20 44 |5 1,1

Fonte: Elaborado pela autora, 2018.

Conforme mostra a pesquisa de mercado, os poténciais clientes deste ramo
demonstraram preocupar-se mais com a beleza e a qualidade dos acessérios, do que com o
preco, esse resultado demonstra que os interesses estdo alinhados com os da empresa, que
pretende oferecer acessorios com diferenciais de beleza em relagdo aos disponiveis no

mercado com padrdo de qualidade superior.

4.7.2.2 Prego

Através da pesquisa de mercado realizada, foi possivel perceber que, apesar do
elemento preco ter ficado em udltimo lugar como fator de influéncia nas compras(pode ser
observado na figura 18), ele foi considerado também como importante € muito importante
para a decisdo de compra. Com isso entende-se que, os clientes estdo dispostos a pagar mais
por um produto com beleza e qualidade, porém os pregos precisam estar dentro de um limite
condiserado justo pelo produto oferecido.

Todos os precos serdo definidos levando em consideracdo os custos, as despesas fixas,
os calculos de ponto de equilibrio, e os precos praticados no mercado, mesmo que a estratégia
nao seja de lideranga em custos, € bom entender como se posiciona este segmento, para ficar
proximo de um preco que seja considerado justo.

A pesquisa também buscou respostas sobre o padrdo de consumo deste tipo de
produto, para isso os clientes responderam a frequéncia com que fariam compras e também
quanto estariam dispostos a pagar. Os resultados mostram que, a maioria das pessoas 42,2%
faria compras na loja uma vez por més, e 45,4% disseram estar dispostas a gastar entre R$30

e R$50 por compra.
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Grifico 4- Frequéncia de compra.

Disposi¢cao para gastar por compra
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Fonte: Elaborado pela autora, 2018.

Os pagamentos poderdo ser feitos em dinheiro(espécie), e através do cartdo(débito ou
crédito), o valor serd o mesmo para qualquer forma de pagamento, ja que a faixa de preco dos

produtos sdo relativamente baixos.

4.7.2.3 Praga

A localizacdo da empresa é um fator importante para o sucesso do negdcio, 0 acesso
precisa ser facil, a loja precisa ficar bem visivel ao publico. O bairro centro foi o escolhido
pelos atuais e também poténciais clientes, através da pesquisa de mercado, ndo foram
oferecidas muitas op¢des em fungdo da loja ser especializada em um setor e ter foco na
diferencia¢do, desta forma os produtos terdo um toque de exclusividade.

No decorrer da anélise, o bairro se mostrou mais do que ideal para o negdcio, pois 0s
clientes pretendem comprar uma vez por més, € a maioria das pessoas acaba se deslocando até
o centro da cidade durante o més, visto que muitos consultérios, lojas, entre outros estdo
concentrados neste bairro. Os poténciais clientes que sdo de outros municipios também se
deslocam até o centro e/ou proximidades, pelo mesmo motivo, lojas mais especializadas,

hospitais, consultdrios estdo a maioria nesta regido.
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O valor do aluguél nesta regido € superior aos demais bairros, justamente por
concentrar maior circulagio de pessoas, entretanto, o fato de a produ¢do conseguir ser alocada
no mesmo espago, acaba amenizando o impacto do aluguel.

O horério de atendimento sera diferenciado, para atender os clientes que trabalham em
horario comercial, nos dias de semana atendera até as 19:00 hrs e nos sabados até as 13:00
hrs. A loja terd um ambiente agraddvel, com algumas fotos de criancas com acessorios, a

vendedora deve ser simpatica e ter habilidades para lidar com criancas.

4.7.2.4 Promogao

A divulgacdo da loja e dos produtos serd feita através das redes sociais, facebook e
instagram. Serdo feitas postagens diarias de fotos, divulgando produtos e clientes usando os
produtos.

No atual formato do negdcio, as redes sociais t€ém sido eficientes na divulgacdo dos
produtos, e com o pagamento de anincios a resposta € ainda melhor. As redes sociais citadas
oferecem direcionamento personalizado, assim 0s patrocionios pagos sdo mostrados apenas
para o publico selecionado, isso auxilia no alcange de clientes com real poténcial de consumo.
Ex; Mulheres, com idade entre 20 e 45 anos, que residam em Chapeco e regido.

Com isso pretende-se manter essa linha de divulgacdo, apenas investindo um valor
maior do que o atual para divulgacao(R$200,00 mensais), visto que as propor¢des do negdcio
irdo mudar, as redes sociais continuariam as mesmas, apenas adota-se o novo nome Charme
Acessorios Infantis. Atualmente a pagina conta com 4.500 curtidas(perfis que recebem todas

as notificacdes da pagina).
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Figura 18-Perfil do atual negécio no facebook

Charme Faixas by

Keila Mller
@chan‘nefaixas

Pagina inicial

Sobie il Curtiu= | 3\ Seguindo~ | 4 Compartilhar = -~ € Enviar mensagem
Fotos
Loja Elo7 o sy W ptetviion @~ Artigos para bepésicriantas
Promogdes E=scr alno nesta Pagina
@ Escrevaago nesta Fagina Comunidade Ver tudo

Promogdes

2L Convide seus amigos para curlir esta Pagina
Videos

Fotos e 4.500 pessoas curtiram isso
Loja Solidarium

[4 i3 Y S 44891 pessoas estdo seguindo iss0
Publicacdes Y o ‘ AL Joscelino Soares Dos Santos e outros 24
B N amigos curtiram isso

Fonte: Elaborado pela autora, 2018.

Através das redes sociais a divulgacdo se torna mais escaldvel, pois uma pessoa que
chega ao perfil da loja por antincio pago, que comega a seguir o perfil e interagir com as
publicacdes acaba chamando a aten¢do dos seus amigos na rede, no caso de uma mae, o grupo
de relacionamentos desta com certeza inclui vdrias outras maes. No instagram o perfil do
negdcio estd ativo a apenas alguns meses, por isso o nimero se seguidores ainda € bem baixo,

também ainda ndo foi veiculada nenhuma divulgacao paga nesta rede.
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Figura 19- Perfil do atual negdcio no instagram.

- Instagram @ fusce Entrar

charmefaixas

311 publicagges 186 sequidores seguindo 62

Charme Faixas

www.elo7.com.br/charmefaixas

Fonte: Elaborado pela autora, 2018.

A loja vai oferecer um cartdo fidelidade para as clientes, que completando 10 compras
com valor minimo de R$50 cada, ganha um crédito de R$50 para gastar na loja, serd uma
forma de tentar trazer as clientes todo més para fazer uma compra e fidelizar a cliente com a

nova loja.
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Figura 20- Cartdo Fidelidade, apenas verso.

Ul

ACESSORIOS INFANTIS

Cliente:

Junte 10 adesivos e ganhe R$50 em compras

Ganhe 1 adesivo nas compras acima de R$50.

Fonte: Elaborado pela autora, 2018.

Ainda como estratégia de promogdo, serdo feitas parcerias com estidios fotograficos
da microrregido de Chapecd, a fim de tornar a loja conhecida e atrair mais clientes. No inicio
serd distribuido um kit com 3 acessérios para os estiidios conhecerem as pegas, juntamente
com cartdes de visita, para que facam a divulgag@o para os seus clientes, e apds isso o estidio
terd a loja a disposi¢do para comprar acessérios com 30% de desconto. Essa estratégia ja €
utilizada no negdcio atualmente e tem funcionado muito bem, para o negdcio e para os

estudios.

Figura 21— Cartdo de visita, frente e verso.

ACESSORIOS INFANTIS ACESSORIOS INFANTIS

Fonte: Elaborado pela autora, 2018.
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Contudo, a melhor propaganda que qualquer negdcio pode ter, sem ddvida sao clientes
satisfeitos, pois sd@o os grandes responsdveis pelo marketing boca a boca, que é uma boa
maneira de atrair novos clientes, mas este tipo de marketing exige que os clientes estejam bem
satisfeitos, tanto com os produtos, quanto com o atendimento.

Para tornar tudo isso possivel, € necessario estar atento a qualidade dos produtos e ao
atendimento, bem como pds venda, fazendo o que estiver ao nosso alcance para atender as
expectativas dos clientes, para que eles nao saiam da loja menos do que satisfeitos com a

experiéncia de compra.

4.8 PLANO FINANCEIRO

O plano financeiro é muito importante para o presente estudo, pois € através dele que
consegue-se entender a viabilidade ou ndo do negécio. Esse plano financeiro apresenta
projecdes para o primeiro ano de atividade da empresa, e ird contemplar, orcamento de
vendas, or¢camento de produ¢do, orcamento de despesas, projecao de resultados, projecao de

fluxo de caixa, projecdo patrimonial, indicadores de desempenho projetado e andlise.

4.8.1 Orcamento de vendas

O orcamento de vendas foi projetado para um ano, como base foi utilizada a
capacidade de producdo e as informacdes coletadas na pesquisa de mercado, ainda foi levado
em consideracdo que ja existe uma cartela de clientes formados e ativos na microrregido de
Chapec6-SC.

Foram consideradas trés expectativas de vendas, baixa-30%, média-60% e alta-90%, e
para a elaboracdo do orcamento de vendas e demais, foi utilizada proje¢do de vendas médias,
ou seja, 60% da capacidade produtiva, com acréscimo de 10% nas vendas apenas nos meses
de novembro e dezembro, justificada pelas festas de fim de ano que costumam movimentar
mais o comércio.

A empresa vai iniciar a producdo no meés de janeiro e neste més ndo haverd

comercializacdo, as vendas da empresa iniciardo apenas em fevereiro.



Quadro 16- Projecdo de vendas para o ano X1.
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X1 |Colunas1 |~ Colunas2 | = |Colunas3 ~ | Colunas4 + Colunas5|~ Colunas6 ~ Colunas7 +|Colunas§ ~ Colunasy~ Colunas1(~ Colunas1]~ Colunas1Z~ Colunas13|~
Produtos Jan Fev Mar Abr Mai Jun Jul Ago Set Out Nov Dez Total
Bicos de pato 430 430 480 430 430 480 480 480 480 560 560 5440
Receita R$ 11.5200{ R$ 11.5200[ R$ 11.520,0] R$ 11.5200] R$ 11.5200{ R$ 11.520,0{R$ 11.520,0| RS 11.5200{ RS 11.520,0] R$ 13.4400[ R$ 13.440.0| R$ 130.560,00
Tiaras 60 60 60 60 60 60 60 60 60 70 70 680
Receita R$ 1.500,00] R$ 1.50000[ R$ 1.500.00| R$ 1.500,00] R$ 1.500,00] R$ 1.500,00{R$ 1.500,00| RS 1.500,00{ R$ 1.500,00] R$ 1.750.00[ R$ 1.750,00{ R$ 17.000,00
Faixas de cabelo 180 180 180 180 180 180 180 180 180 210 210 2040
Receita R$4.320,00] R$4.32000[ R$4.32000| R$4.320,00] R$4.320,00] R$4.320,00{R$4.320,00| RS 4.320,00 R$4.320,00] R$5.040.00[ R$5.040,00{ RS 48.960,00
Babadores 30 30 30 30 30 30 30 30 30 35 35 340
Receita R$ 840,000 R$ 84000 R$84000[ R$84000] R$840,00] R$840,00 R$84000[ R$840,00f R$84000] R$98000[ R$980,00] R$9.520,00
Sapatinhos 30 30 30 30 30 30 30 30 30 35 35 340
Receita R$ 2.040,00] R$2.04000[ R$2.040.00| RS 2.040,00] RS 2.040,00] R$2.040,00{RS 2.040,00| RS 2.040,00] R$2.040,00] R$2.380.00[ R$2.380,00{ RS 23.120,00
Quantidades més 780 780 780 780 780 780 780 780 780 910 910 8840
R$ 229.160,00

Fonte: Elaborado pela autora, 2018.
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Os pregos foram definidos com base na capacidade de produgdo, no custo da matéria
prima, mado de obra, custos indiretos de fabricacdo, além de cobrir despesas administrativas,
com vendas e impostos, e acrescentando uma margem de lucro de 100% em cada peca, ainda
foi feito um arredondamento do valor final de venda, para tornar mais fécil a atividade de
venda, facilitando o pagamento e troco. As margens foram aplicadas visando manter um valor
atrativo para os clientes, valores que comparados aos praticados no mercado, serdo
considerados justos.

Na pesquisa de mercado as pessoas se mostraram dispostas a gastar em média R$58,87
reais em cada compra, e com base nos precos fixados, seriam dois produtos por compra,
exceto o produto sapatinho, que ficou com valor superior, mas ainda € preciso lembrar que,
estes pregos foram definidos com base em um produto mediano, ou seja, o mix de produtos
ird oferecer produtos mais basicos e por consequéncia mais baratos e produtos de luxo,

consequentemente mais caros.

Quadro 17- Defini¢ao dos pregos para o ano X1.

Bico de pato |Tiara Faixa C. - Babador |Sapatinho
Total MP R$2,18] R$278 R$233| R$0,00[ R$4,16] R$2148
Total MOD R$ 1,38 R$ 1,38 R$1,38] R$000[ R$ 1,38 R$1,38
Total CIF R$ 1,50 R$ 1,50 R$1,50f R$0,00[{ R$ 1,50 R$1,50
Despesas ADM R$3,16] R$3,16/] R$3,16] R$0,00 R$3,16] R$3,16
Despesas com vendas R$ 2,15 R$2,15[ R$2,15] R$000] R$215] R$215

R$ 1,43

Impostos sob Vendas R$ 149 R$143] R$000] R$ 1,67 R$406

Prego de venda Arredondado X1 | R$24,00] R$ 2500 R$24,00] R$0,00[ R$ 2800 RS 68,00]

Fonte: Elaborado pela autora, 2018.

Foi utilizada uma margem de lucro de 100% em cima dos custos e despesas totais de
cada produto, essa margem foi acrescentada considerando as atividades atuais do negdcio, e
também a partir do conhecimento pessoal da académica, que teve oportunidades e identificou
a mesma margem em outras empresas/lojas. Mas fica aberta a possibilidade de alterar essa
margem de lucro caso seja necessario, devido a sensibilidade ao preco, visando para melhorar

os resultados da empresa, aumentar competitividade, entre outros motivos que podem surgir.
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Quanto aos estoques, a empresa inicia a comercializacdo com 1.300 unidades em
estoque, o que € considerado pouco, ja que o objetivo da empresa é oferecer variedade em
acessorios infantis e manter a loja completa (com aproximadamente sete mil pecas), mas é o
suficiénte para o inicio da atividade de comercializagao.

Desta forma, é mantida a producdo de toda a capacidade produtiva, a fim de repor as
pecas vendidas no més e também para criar um estoque maior, bem diversificado, assim
sendo ao final do ano X1, o estoque conta com 6.760 pecas, que fica bem préximo do
imaginado para a loja, que seria ter em torno de 7.000 pegas disponiveis na loja.

Neste ponto também € preciso destacar que, o custo dos produtos ficam constantes no
primeiro ano de exercicio, pois a matéria prima, bem como demais fatores envolvidos
(aluguel, salarios, entre outros) tem aumento anual, com isso fica necessdrio adotar a média
ponderada para avaliacdo dos estoques que ficarem de um ano para o outro, ou no caso de
reduzir a produgdo realizada em cada més, a fim de ndo acumular estoques demasiadamente,
estas decisdes (ajustes) deverdo ser tomadas pela proprietdria, conforme as previsdes iniciais

deste plano forem, ou ndo de fato concretizadas.



Quadro 18- Controle de estoques de Janeiro a Junho de X1.

Produtos Jan Saida (-)  |Entrada (+) |Saldo (=) |Fev Saida (-)  [Entrada (+) [Saldo(=)  |[Mar Saida (-) |Entrada (+) [Est. Final (=) |Abr Saida (-) |Entrada (+)[Est. Final (=)|Mai Saida (-) |Entrada (+)|Est. Final (=) {Jun Saida (-) |Entrada (+)(Est. Final (=)
Bicos de pato  |Und 0) 800 800|Bicos 480 800 1120|Bicos 480 800 1440|Bicos 480 800 1760|Bicos 480 800 2080(Bicos 480 800 2400
Receita R$5,1 R$00| R§4.0516] R§40516] RSS51| R$24310] R§4.0516] R$5.6722| R$51|R§24310| R§4.0516] R$7.293] RS$S51[ R§2431) R$4.052] R$8II13| R$SIR$24310[ RS4.0516] R$10.5341f R$S1|R$24310[ R§4.0516] RS 12.1548
Tiaras Und 0) 100 100{Tiaras 60) 100 140| Tiaras 60 100 180[ Tiaras 60 100 220|Tiaras 60, 100 260| Tiaras 60 100 300
Receita R$S566|  R$000] RS56645 RS 56645 | R$566] R$33987] RE 56645 R$79303| R§ 566 R$33987| R$ 56645 RS 101961 RS 566 RS 33987 RS 56645( RS 1.246,19] RS 566| RS 33987 R$ 56645 RS 1472,77| R$ 566 R$ 339.87) RS 56645| R$ 169,35
Faixas de cabelo |Und 0) 300 300[Faixas 180) 300 420[Faixas 180) 300 S540[Faixas 180) 300 660[Faixas 180) 300 780[Faixas 180) 300 900
Receita R$ 521 R$00| R$ 15643 RS 1.5643 | R$52[ R$9386] RS 15643 R$2.1900| R$52[ R$9386[ RS 15643 RS28158) R$52| R$9386|RS 1.5643[ RE3.4416] R$52| R$9386| RS 15643 R$4.0673] R$52| RE9386| RS 1.5643] R$4.6930

- 0 0 0 - 0) 0) 0 - 0) 0 0 - 0 0) 0 - 0 0) 0 - 0) 0 0
Receita R$000 | R$000 | RS000 | RSO00 [R$000| RSO00 | RS000 [ R$000 | R$000 | R$000] R$000 R$000] RS000] R$S000] R$000] R$000] RS000| RS000[ R$000[  RS000[ R$000] R$000[ R$000] RSO
Babadores Und 0) 50, 50[Babadore: 30 50 70|Babadore: 30, 50, 90|Babadores 30 50 110|Babadore 30, 50 130]Babadore; 30, 50, 150
Receita R$704] R$000] R$35222( RS 35222 | R$704f R$21133| R$35222] R$493,11| R$704 R$21133] R$35222] R$63400( RS 74| RS21133| R$35222[ R$ 77489 RS 7,04{ RS 21133] R$35222[ R$91578| RS 7,04| R$ 211,33 RS 352,22 R$ 105667
Sapatinhos Und 0 50 50]Sapatinho; 30 50 70| Sapatinhos 30, 50, 90| Sapatinho; 30 50 110[Sapatinhos 30, 50 130| Sapatinho; 30, 50, 150
Receita R$2436]  R$00| RS 1.2182( RS 1.2182 | R$244[ R$ 7309 R$1.2182) R$ 17055 R$244[ R$7309| R$ 12182 R$2.1928| R$244| RS7309| RS 1.2182| R$2.6801[ RS 244{ R$7309| RS 1.2182( R$3.1674] R$244| R$7309|R$1.2182| R$3.654,7
Quantidade més 0) 1300 1300 780 1300 1820) 780 1300 2340 780 1300 2860 780 1300 3380 780 1300 3900

Fonte: Elaborado pela autora, 2018.

Quadro 19- Controle de estoques de Julho a Dezembro de X1.

Jul Saida (-) |Entrada (+)|Est. Final (=)|Ago Saida (-) |Entrada (+]Est. Final (=]Set Saida (-) |Entrada (+)|Est. Final (5Out Saida (-) |Entrada (+|Est. Final (=|Nov Saida (-) [Entrada (+)|Est. Final (=)Dez Saida (-) |Entrada (+)|Est. Final (=)
Bicos 430) 800 2720[Bicos 430) 800 3040(Bicos 430 800 3360(Bicos 430) 800 3680|Bicos 560 800 3920[Bicos 560) 800 4160
R$5,1|R$2.4310| R§4.051,6] R$ 13.7754| RS 5,1|R$ 2.4310|R$ 4.051,6/ R 15.3960] R$5,1|R$ 2.431,0] R$ 4.0516|R$ 17.016,7]  R$ 5,1{RS 2.431,0{R$ 4.051,6[R$ 18.6373]  R$ 5,1{RS 2.836,1{ R$ 4.051,6| R$ 19.852,8] R$5,1|RS 2.836,1[ R$4.051,6| RS 21.0633
Tiaras 60) 100] 340 Tiaras 60) 100 380 Tiaras 60 100 40| Tiaras 60) 100 460 Tiaras 70 100] 490|Tiaras 70, 100] 520
RS 5,66 R$339.87| R$ 56645 RS 1.92593] R$5,66| R$ 339,87 R$ 56645/ R$ 2.152,51| R$5,66] RS 339.87| R$ 56645|R$ 2.379,08] RS 5066| RS 339.87| RS 566,45|R$ 2.605,66] RS 5.66] R$ 396,51] RS 56645| R$ 2.77560] RS$ 5,66 R 396,51] RS 56645| R$2.945,53
Faixas 180 300 1020|Faixas 180 300 1140|Faixas 180 300 1260|Faixas 180) 300 1380|Faixas 210 300 1470|Faixas 210) 300 1560
R$52( R$9386| R 1.5643[ R$53188] R$52| R$9I386(RS 1.5643[ R$5.9445 R$52| RS 9386 RS 1.5643] R$6.5703] R$52[ R$938,6|RS 1.564,3] R$7.1960[ R$52|R$ 1.0950] RS 1.564.3| R$7.6653] R$52|RS$ 1.0950( RS 1.564,3| R$8.134,6

- 0 0 0 - 0) 0 0 - 0 0 0o - 0) 0 0 - 0 0) of - 0) 0 0
R$000[ R$000] R$000 R$000[ R$000] R$000 R$000[ R$000] R$000] R$000] R$000 R$000] R$000[ R$000[ R$000[ R$000] R$000[ RS000[ R$000[ R$000[ R$000] R$000[ R$000 R$ 0,00
Babadores 30, 50 170{Babadores 30, 50 190|Babadores 30 50 210|Babadoreg 30, 50 230|Babadore 35 50 245|Babadore 35 50 260)
R$7,04| R$ 211,33 R$352,22] R$ 1.197,56] RS 7,04| RS 211,33| R$ 352,22| R$ 1.33845| R$ 7,04 RS 211,33] R$352,22[R$ 1.479.34| RS 7,04| R$ 211,33 R$ 352,22(R$ 1.620.23| R$ 7,04| RS 246,56] RS 35222| RS 1.72590] R$ 7.04| R$ 246,56| R$ 352,22 R$ 1.831,57
Sapatinhot 30 50 170]Sapatinho 30 50 190[Sapatinhos 30 50 210|Sapatinhot 30 50 230|Sapatinhos 35 50, 245|Sapatinhot 35 50, 200
R$244| R$7309[ R$1.2182[ R$4.1420] R$244| R$7309(R$1.2182[ R$4.6293] R$244| R$7309| R$ 12182 R§5.1165| R$244| R$7309|R$ 1.2182| R$5.6038 R$244| R$8528| R$ 1.2182| R$5.9693] R$244| R$8528| R$1.2182| R$6.3348
780) 1300 4420 780) 1300 4940 780 1300 5460 780) 1300 5980 910 1300 6370 910) 1300 6760

Fonte: Elaborado pela autora, 2018.
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4.8.2 Orcamento de producao

Nesta secao serd apresentado o orcamento de produgdo, para o primeiro ano de
exercicio, nessa projecdo constam os custos fixos e varidveis, todos em conformidade com as

projecdes j4 anteriormente demonstradas.



Quadro 20- Or¢camento de produgdo para o ano X1.

Matéria prima e embalagens|Jan Fev Mar Abr Mai Jun Jul Ago Set Out Nov Dez Total
Matéria prima R$ 4003000 R§4.00300 R$ 4003000 R$4.00300{RS4.00300] RS400300] RS400300] RS400300] R$4.00300] RS 4.003,00|RS 4.003,00] RS 4.003,00] R$ 48.036,00
Total R$ 4003000 R§4.00300 R$4.003000 R$4.00300{RS4.00300] RS400300] RS400300] RS 400300 RS$4.00300]RS$4.003,00| RS 4.003,00] RS 4.003,00{ RS 48.036,00

Outros custos Jan Fev Mar Abr Mai Jun Jul Ago Set Out Nov Dez Total
Depreciagio Mveis e equip. | R§ 14983 RS 14983]  RS14983]  RS14983] RS 14983  R§ 14983  R$ 14983 R$14983] RS 14983| R$ 14983 RS 14983 RS 14983 RS 1.798,00
Energia eletrica Prod. R$25000]  R$25000  R$25000  R§25000] R$25000]  R$25000]  R$25000 R$25000] R$25000{ R$250,00] R$25000[ RS$250,00] RS 3.000,00
Aluguel Prod. RS 1400000 R$1.400000 RS 1.400,00( RS 1.40000{RS 140000 RS 140000 RS 140000] RS 1.400,00[ RS 1.400,00] RS 1.40000{ RS 1.400,00| RS 1.400,00( RS 16.800,00
Agua Prod. R$5000]  R$ 50,00 RS 50,00 R$5000] R$50000  R$S000 RS 50,00 R§ 50000  R$S000Q R$S5000] RS5000 R$S0000 RS 60000
Manutengio de mag. Eequip. | R$ 10000  R$10000]  R$ 10000  R$10000{ RS10000] RS 10000]  R$ 100,00 R$10000] RS 10000] RS 100,00] R$ 100,00 RS 100,00{ RS 1.200,00
Méo de Obra Prod. RS 1.800,00[ R$1.80000] R$1.800,00 RS 1.800,00{RS 1.800,00[ RS 1.800,00[ RS 1.800,00] RS 1.800,00] RS 1.800,00] RS 1.800,00| RS 1.800,00| RS 1.800,00[ R$ 21.600,00
Saldrio R§ 1500000 R§1.50000] R$1.500,00( RS 1.50000{RS 1.500,00[ RS 1.500,00[ RS§1500,00] RS 1.500,00] RS 1.500,00] RS 1.50000{ RS 1.500,00| RS 1.500,00[ RS 18.000,00
FGIS R$12000] R$12000f  R$120000  R§12000[ R§12000] R 12000]  R$ 12000 R$ 120001 R$12000] RS 12000] R$ 120,00 RS$120,00{ RS 144000
Subtotal R§ 1620000 R§1.62000 R$ 162000 RS 1.62000{RS 1.62000] RS 1.62000] RS 1.62000] RS 1.620,00] RS 1.620,00] RS 1.62000| RS 1.620,00| RS 1.620,00[ RS 19.440,00
Provisdo 13°| ~ R$13500] R$13500]  RSI13500] R 13500] R§13500[ R$13500] RS 13500 R§ 135000 R$13500] R$ 135000 R$13500[ RS 13500] RS 1.62000
Prov. Férias R$4500]  R$4500 RS 45,00 R$4500 R$4500]  R§4500 RS 45,00 RS4500]  R$4500] RS4500] RS4500[ R$4500[ RS 540,00
Total R$3.74983] R§3.74983] R$3.74983] R$3.74983|R$3.74983] RS374983] RS§3.74983]  RS3.74983] R$3.749.83| RS 3.749,83| RS 374983 RS 3.749.83| RS 44.998,00

Total Producdo Jan Fev Mar Abr Mai Jun Jul Ago Set Out Nov Dez Total
Total R$7.75283] R§7.75283] R$7.75283] R$7.75283|R$7.75283] RS$7.75283] RS§7.75283]  RS§7.75283] R$7.75283| RS 7.752,83| RS 7.752,83| RS 7.752,83| RS 93.034,00

Fonte: Elaborado pela autora, 2018.
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4.8.3 Orcamento de despesas

No orcamento de despesas estdo os gastos que deverdo ser realizados, a fim de
executar os planejamentos propostos para as dreas de administracdo e vendas. Cabe ressaltar
que a empresa nao ird contrair empréstimos com instituicdes financeiras, o imobilizado sera
pago direto ao fornecedor em uma entrada e mais 11 parcelas, todas de igual valor e sem
juros. No quadro a seguir estdo projetadas as despesas administrativas e de vendas para o

primeiro ano de atuagdo.



Quadro 21- Despesas ano X1.
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Administrativas Jan Fev Mar Abr Mai Jun Jul Ago Set Out Nov Dez Total
Pré-Labore R$ 2.775,00{ R$ 2.775,00| R$ 2.775,00{ R$ 2.775,00| R$ 2.775,00| R$ 2.775,00| R$ 2.775,00{ R$ 2.775,00| R$ 2.775,00[ R$ 2.775,00| R$ 2.775,00[ R$ 2.775,00] R$ 33.300,00
Deprecia¢ao R$78,13] R$7813 R$78,13] R$7813] R$7813] R$78,13] R$78,13] R$7813 R$78,13] R$7813] R$7813 R$78,13] R$937,60
Uniformes e EPI’s R$ 630,00 - - - - - - - - - - - R$ 630,00
Internet R$0,00[ R$80,00] R$80,00f R$80,00] R$80,00[ R$80,00] R$80,00[ R$80,00] R$8000[ R$80,00] R$80,00[ R$80,00] RS 880,00
Contabilidade R$ 0,00 R$28620] R$28620[ R$ 28620 R$28620[ R$ 286,20 R$28620[ R$286,20] R$ 28620 R$286,20] R$ 28620 R$ 286,20 R$ 3.148,20
Aluguel da Loja R$ 1.400,00{ R$ 1.400,00| R$ 1.400,00{ R$ 1.400,00| R$ 1.400,00{ R$ 1.400,00| R$ 1.400,00{ R$ 1.400,00| R$ 1.400,00[ R$ 1.400,00| R$ 1.400,00[ R$ 1.400,00] R$ 1.400,00
Energia elétrica (loja) R$ 0,00 R$ 100,00 R$ 100,00 R$ 100,00 R$ 100,00 R$ 100,00 R$ 100,00 R$ 100,00 R$ 100,00 R$ 100,00 R$ 100,00 R$ 100,00 R$ 100,00
Limpeza R$30,00] R$3000[ R$30,00] R$3000[ R$30,00] R$3000[ R$30,00 R$3000[ R$30,00 R$3000[ R$30,00 R$ 30,00 R$ 30,00
Taxa/Alvard/Registro | R$ 1.300,00 - - - - - - - - - - - R$ 1.300,00
Reforma Sala comercial| R$ 5.000,00 - - - - - - - - - - - R$ 5.000,00
Fachada (loja) R$ 1.500,00 - - - - - - - - - - - R$ 1.500,00
Sistema de gestdo R$ 91,10 - - - - - - - - - - - R$ 91,10
Ferramentas R$ 952,20 - - - - - - - - - - - R$ 952,20
Total R$ 13.75643| R$ 4.749,33| R$ 4.749,33| RS 4.749,33| R$ 4.749,33| RS 4.749,33| R$ 4.749,33| RS 4.749,33| R$ 4.749,33| RS 4.749,33| R$ 4.749,33| RS 4.749,33| R$ 49.269,10
Vendas Jan Fev Mar Abr Mai Jun Jul Ago Set Out Nov Dez Total
Antncios em rede social - R$200,00] R$ 200,00 R$200,00] R$200,00[ R$200,00] R$200,00[ R$200,00] R$200,00[ R$200,00] R$200,00[ RS$ 200,00 RS 2.200,00
Uniforme vendedora - R$ 240,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 240,00
Embalagens de venda - R$ 1.024,36| R$ 1.024,36| R$ 1.024,36| R$ 1.024,36| R$ 1.024,36[ R$ 1.024,36| R$ 1.024,36[ R$ 1.024,36| RS 1.024,36[ R$ 1.024,36| RS 1.024,36[ R$ 11.268,00
Saldrio Vendedora - R$ 1.786,80[ R$ 1.786,80| R$ 1.786,80[ R$ 1.786,80| R$ 1.786,80[ R$ 1.786,80| R$ 1.786,80[ R$ 1.786,80| RS 1.786,80[ R$ 1.854,20| RS 1.854,20[ R$ 19.789,60
Saldrio - R$ 1.152,00{R$ 1.152,00| R$ 1.152,00{ R$ 1.152,00| R$ 1.152,00[ R$ 1.152,00| RS 1.152,00[ R$ 1.152,00| RS 1.152,00[ R$ 1.152,00| RS 1.152,00[ R$ 12.672,00
FGTS - R$92,16] R$92,16] R$92,16] R$92,16] R$92,16] R$92,16] R$92,16] R$92,16] R$92,16] R$92,16] R$92,16] R$ 1.013,76
Subtotal - R$ 1.244,16| R$ 1.244,16| RS 1.244,16| R$ 1.244,16| RS 1.244,16| R$ 1.244,16| RS 1.244,16| R$ 1.244,16| RS 1.244,16[ R$ 1.244,16| RS 1.244,16| R$ 13.685,76
Previsdo 13° - R$ 103,68/ R$ 103,68 R$ 103,68/ R$ 103,68 R$ 103,68/ R$ 103,68 R$ 103,68/ R$ 103,68 R$ 103,68/ R$ 103,68 RS 103,68 R$ 1.14048
Prev. Férias - R$3456] R$3456] R$3456] R$34,56] R$3456] R$3456] R$3456] R$34,56] R$3456] R$34,56] R$3456] R$ 380,16
Subtotal - R$ 1.382,40[R$ 1.382,40| R$ 1.382,40[ R$ 1.382,40| RS 1.382,40[ R$ 1.382,40| RS 1.382,40[ R$ 1.382,40| RS 1.382,40( R$ 1.382,40| R$ 1.382,40( R$ 15.206,40
Comissao 2% - R$ 404,40 R$ 40440 R$404,40| R$40440( R$40440| R$40440[ R$40440| R$ 40440 R$40440| R$ 471,80 R$471,80] RS 4.583,20
Saldrio Total - R$ 1.786,80[ R$ 1.786,80| R$ 1.786,80[ R$ 1.786,80| R$ 1.786,80[ R$ 1.786,80| R$ 1.786,80[ R$ 1.786,80| RS 1.786,80[ R$ 1.854,20| RS 1.854,20[ R$ 19.789,60
Total - R$ 3.251,16|R$ 3.011,16|R$ 3.011,16| R$ 3.011,16| RS 3.011,16[ R$ 3.011,16| RS 3.011,16[ R$ 3.011,16| RS 3.011,16[ R$ 3.078,56| R$ 3.078,56| R$ 33.497,60

Fonte: Elaborado pela autora, 2018.
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Nesta secdo € apresentada a projecdo de demostrativo de resultado do exercicio- DRE, referente ao primeiro ano, para a elaboracdo desta

foi utilizada a técnica de regime de competéncia, ou seja, os recebimentos foram alocados de acordo com as vendas realizadas no periodo, ndo

considerando os valores que de fato entraram no caixa. Destaca-se que no primeiro més do ano nio tem receitas de vendas, pois neste més serdo

confeccionados os primeiros produtos da empresa, que terd disponibilidade suficiente para iniciar as vendas somente no més seguinte.

Também € possivel observar que, a empresa ja obtém lucros desde o primeiro més de vendas, com aumento nos dois ultimos meses do

ano, devido a projecao de aumento de 10% nas vendas destes meses.

Quadro 22— Demonstragao do resultado do exercicio-DRE ano X1.

DRE Jan Fev Mar Abr Mai Jun Jul Ago Set Out Nov Dez Total

(-) Deducdes -R$ 1.207,13| -R$ 1.207,13| -R$ 1.207,13] -R$ 1.207,13] -RS 1.207,13| -RS 1.207,13| -RS 1.207,13| -R$ 1.207,13| -R$ 1.207,13| -R$ 1.408,32| -R$ 1.40832 -R$ 13.680.85
Impostos (3,97%) -R$ 1.207,13| -R$ 1.207,13| -R$ 1.207,13] -R$ 1.207,13] -RS 1.207,13[ -RS 1.207,13| -RS 1.207,13| -R$ 1.207,13| -R$ 1.207,13| -R$ 1.408,32| -R$ 1.40832| -R$ 13.680.85
Receita Liquida R$ 19.01287|R$ 19.012,87| R$ 19.012.87|R$ 19.012,87|R$ 19.012,87|RS 19.012,87| RS 19.012.87| RS 19.012.87| R$ 19.012,87| R$ 22.181,68| RS 22.181,68] R$ 215.479,15
(-) Custo da mercadoria vendida -R$4.651,70| -R$ 4.651,70[ -R$ 4.651,70] -R$ 4.651,70] -RS 4.651,70| -RS 4.651,70| -RS$ 4.651,70{ -R$ 4.651,70] -R$ 4.651,70| -R$ 5.426,98| -R$ 5.42698| -R$ 52.719.27
Resultado Bruto - RS 14.361,17|R$ 14.361,17| RS 14.361,17| R$ 14.361,17|R$ 14.361,17(RS 14.361,17|RS 14.361,17| RS 14.361,17| RS 14.361,17| RS 16.754,69| RS 16.754,69] R$ 162.759.88
(-) Despesas operacionais -R$ 13.75643| -R$ 8.000,50] -RS 7.760,50| -RS 7.760,50| -R$ 7.760,50| -R$ 7.760,50| -R$ 7.760,50| -R$ 7.760,50] -R$ 7.760,50] -R$ 7.760,50] -RS 7.827.90| -RS 7.827.90| -RS 99.496,70
Administrativas -R$ 13.75643] -R$4.749.33| -R$ 4.749.33| -R$ 4.749,33| -R$ 4.749,33| -R$ 4.74933| -R$ 4.749,33| -R$ 4.749.33| -R§ 4.749.33| -RS 4.749.33| -R$ 4.749.33| -R$ 4.749,33| -R$ 65.999,10
Vendas R$000] -R$3.251,16] -R$ 3.011,16] -R$ 3.011,16] -R$ 3.011,16| -R$ 3.011,16| -R$ 3.011,16] -R$ 3.011,16] -RS 3.011,16] -RS 3.011,16] -R$ 3.078,56| -R$ 3.078,56| -R$ 33.497.60
Resultado Liquido -R$ 13.75643| RS 6.36067| R$6.60067 RS 6.60067| RS 6.600,67| RS 6.600,67| RS 6.60067| R$6.600,67 RS 6.60067| RS 6.600,67 RS 892680 RS 8.92680] RS 63.263,18

Fonte: Elaborado pela autora, 2018.
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4.8.5 Projecdo de fluxo de caixa

Nesta secdo € apresentada a projecdo de fluxo de caixa-DFC, que foi or¢ada também
para o primeiro periodo. Com esta é possivel observar todos os recebimentos e pagamentos

projetados para cada més.



Quadro 23- Demonstragdo do Fluxo de Caixa, ano X1.
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Fonte: Elaborado pela autora, 2018.

Saldo Inicial R$ 35.000,00] R$ 16.414,03| R$ 10.605,80[ R$ 12.053,64|R$ 13.501,47|R$ 14.949,31(R$ 16.397,15| R$ 17.844,98| R$ 19.292,82(R$ 20.740,65|R$ 22.188,49] R$ 25.321,32
Vendas a vista - R$ 10.110,00] R$ 10.110,00] R$ 10.110,00{R$ 10.110,00|R$ 10.110,00|R$ 10.110,00f R$ 10.110,00] R$ 10.110,00|R$ 10.110,00| RS 11.795,00] R$ 11.795,00
Vendas a prazo - R$ 10.110,00] R$ 10.110,00] R$ 10.110,00{R$ 10.110,00|R$ 10.110,00|R$ 10.110,00f R$ 10.110,00] R$ 10.110,00|R$ 10.110,00| RS 11.795,00] R$ 11.795,00
Total de recebimentos - R$ 10.110,00] R$ 20.220,00] R$ 20.220,00{R$ 20.220,00| R$ 20.220,00|R$ 20.220,00[ R$ 20.220,00] R$ 20.220,00|R$ 20.220,00| RS 21.905,00] R$ 23.590,00
Matéria prima R$4.003,00] R$4.003,00] R$4.003,00 R$4.003,00] R$4.003,00] R$4.003,00[ R$4.003,00] R$4.003,00] R$4.003,00[ R$4.003,00] R$4.003,00] R$4.003,00
Pro-labore R$ 0,00[ R$2.77500[ R$2.77500] R$2.775,00] R$2.775,00] R$2.775,00] R$2.77500] R$2.77500[ R$2.77500[ R$ 2.775,00] R$ 2.775,00] R$ 2.775,00
Salarios R$ 0,00 R$1.500,00 R$2.652,00] R$2.652,00] R$2.652,00] R$2.652,00] R$2.652,00] R$2.652,00[ R$2.652,00[ R$2.652,00[ R$2.652,00] R$2.652,00
13° saldrio R$ 0,00 R$ 13500 R$23868| R$23868) R$23868 R$23868 RS 23868 R$ 238,68 R$ 238,68 R$ 23868 RS 238,68 R$ 238,68
FGTS R$ 0,00 R$ 120,00 R$ 212,16 R$ 212,16 R$212,16 R$212,16] R$212,16 R$ 212,16 R$ 212,16 R$212,16] R$212,16 R$ 212,16
Comissdo sob vendas - R$ 0,00 R$40440] R$40440] R$40440[ R$40440] RS 404,40 R$ 404,40 R$ 404,40 R$40440] RS 40440 R$ 471,80
Férias R$ 0,00 RS$ 45,00 R$ 79,56 R$ 79,56 R$ 79,56 R$ 79,56 R$ 79,56 R$ 79,56 R$ 79,56 R$ 79,56 R$ 79,56 R$ 79,56
Moveis e Equipamentos R$ 2.279,67| R$2.279,67| R$2.279,67| R$2.279,67| R$2.279,67| R$2.279,67| R$ 2.279,67| R$2.279,67] R$2.279,67| R$ 2.279,67| R$ 2.279,67| R$ 2.279,67
Energia elétrica R$ 0,00 R$ 250,00 R$ 350,00 R$ 350,00 R$350,000 R$350,00] R$ 350,00 R$ 350,00 R$ 350,00 R$ 350,00 RS 350,00 R$ 350,00
Uniformes e EPI’s R$ 630,00 R$ 240,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Internet R$ 0,00 R$ 80,00 R$ 80,00 R$ 80,00 R$ 80,00 R$ 80,00 R$ 80,00 R$ 80,00 R$ 80,00 R$ 80,00 R$ 80,00 R$ 80,00
Agua R$ 0,00 R$ 50,00 R$ 50,00 R$ 50,00 R$ 50,00 R$ 50,00 R$ 50,00 R$ 50,00 R$ 50,00 R$ 50,00 R$ 50,00 R$ 50,00
Contabilidade R$ 0,00 R$ 286,20 R$ 286,20 R$ 286,20 R$286,20] R$28620| RS 286,20 R$ 286,20 R$ 286,20 R$28620| R$ 28620 R$ 286,20
Aluguel R$ 2.800,00] R$2.800,00] R$2.800,00 R$2.800,00] R$2.800,00] R$ 2.800,00[ R$2.800,00] R$2.800,00] R$2.800,00[ R$2.800,00] R$2.800,00] R$ 2.800,00
Embalagens de venda R$ 0,00 R$1.024,36] R$ 1.024,36] RS 1.024,36] RS 1.024,36] RS 1.024,36] R$ 1.024,36] RS 1.024,36] R$ 1.024,36[ R$ 1.024,36] R$ 1.024,36] RS 1.024,36
Publicidade R$ 0,00 R$ 200,00 R$ 200,00 R$ 200,00 R$200,000 R$200,00] R$ 200,00 R$ 200,00 R$ 200,00 R$200,00] R$ 200,00 R$ 200,00
Limpeza R$ 30,00 R$ 30,00 R$ 30,00 R$ 30,00 R$ 30,00 R$ 30,00 R$ 30,00 R$ 30,00 R$ 30,00 R$ 30,00 R$ 30,00 RS$ 30,00
Taxas/alvard/registros R$ 1.300,00 - - - - - - - - - - -
Sistema de gestdo R$ 91,10 - - - - - - - - - - -
Impostos sobre vendas R$ 0,00 R$ 0,00 R$1.207,13| R$ 1.207,13] R$ 1.207,13| R$ 1.207,13| R$ 1.207,13] R$ 1.207,13| R$ 1.207,13| R$ 1.207,13[ R$ 1.207,13| R$ 1.408,32
Reforma sala comercial R$ 5.000,00 - - - - - - - - - - -
Ferramentas R$ 952,20 - - - - - - - - - - -
Fachada RS$ 1.500,00 - - - - - - - - - - -
Manutencao R$ 0,00 R$ 100,00 R$ 100,00 R$ 100,00 R$ 100,000 R$ 100,00 R$ 100,00 R$ 100,00 R$ 100,00 R$ 100,00 R$ 100,00 R$ 100,00
Total de pagamentos R$ 18.585,97| R$ 15.918,23| R$ 18.772,16| RS 18.772,16|R$ 18.772,16|R$ 18.772,16| R$ 18.7722| R$ 18.772,16] R$ 18.772,16[R$ 18.772,16] R$ 18.772,2] R$ 19.040,75
R$ 16.414,03] R$ 10.605,80] R$ 12.053,64| RS 13.501,47|R$ 14.949,31|R$ 16.397,15(R$ 17.844.98| R$ 19.292,82] R$ 20.740,65[R$ 22.188,49| R$ 25.321,32| R$ 29.870,57
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4.8.6 Projecao Patrimonial

Nesta secdo sao apresentados os balangos patrimoniais dos trés anos inicias da
empresa, detalhados més a més, demonstrando a posicdo patrimonial e financeira em que a

empresa estard nestes periodos.



Quadro 24— Balanco Patrimonial ano X1.
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Ativos Jan Fev Mar Abr Mai Jun Jul Ago Set Out Nov Dez
Ativos Circulantes R$ 24.166,9| R$ 31.569,8|R$ 36.118,7| R$ 40.667,7| R$ 45.216,7| R$ 49.765,6| RS 54.314,6| R$ 58.863,6|/ R$ 63.412,6/ R$ 67.961,5 R$ 75.105,2| R$ 81.980,3
Disponivel R$ 16.414,0( R$ 10.605,8| R$ 12.053,6| R$ 13.501,5| R$ 14.949,3| R$16.397,1| R$ 17.845,0| R$ 19.292,8 R$ 20.740,7| R$ 22.188,5| R$25.321,3| R$ 29.870,6
Caixa R$ 16.414,0| R$10.6058| R$12.053,6] R$13.501,5] R$14.9493] R$16.397,1] R$17.8450[ R$19.2928] R$20.740,7| R$22.188,5| R$25.3213| R$29.870,6
Clientes R$0,0 | R$10.110,0(R$ 10.110,0| R$ 10.110,0| R$ 10.110,0| R$ 10.110,0| R$ 10.110,0| R$ 10.110,0| R$ 10.110,0| R$ 10.110,0| R$ 11.795,0/ R$ 11.795,0
Duplicatas a receber R$ 0,0 R$10.1100] R$10.1100] R$10.1100] R$10.1100[ R$10.1100] R$10.1100[ R$10.1100] R$10.1100] R$10.1100] R$11.7950] RS$ 11.7950
Estoques R$ 7.752,8| R$ 10.854|R$ 13.955,1| R$ 17.056,2| R$ 20.157,4| R$ 23.258,5| R$ 26.359,6| R$ 29.460,8| R$ 32.561,9| R$ 35.663,0) R$ 37.988,9| R$ 40.314,7
Matéria prima R$ 0,0 R$ 0,0 R$ 0,0 R$ 0,0 R$ 0,0 R$ 0,0 R$ 0,0 R$ 0,0 R$ 0,0 R$ 0,0 R$ 0,0 R$ 0,0
Produto Acabado R$ 7.752,8| R$ 10.854,0 R$ 13.955,1| R$ 17.056,2| R$ 20.157,4| R$ 23.258,5[ R$ 26.359,6| R$ 29.460,8| R$ 32.561,9| R$ 35.663,0| RS 37.988,9| RS 40.314,7
Outros R$ 0,0 R$ 0,0 R$ 0,0 R$ 0,0 R$ 0,0 R$ 0,0 R$ 0,0 R$ 0,0 R$ 0,0 R$ 0,0 R$ 0,0
Ativos Néo Circulantes R$ 27.128,0| R$ 26.900,1|R$ 26.672,1| R$ 26.444,1| RS 26.216,2| R$ 25.988,2| R$ 25.760,2| R$ 25.532,3| R$ 25.304,3| R$ 25.076,3| RS 24.848,4| R$ 24.620,4
Imobilizado R$ 27.128,0( R$ 26.900,1| R$ 26.672,1| R$ 26.444,1| R$ 26.216,2| R$ 25.988,2| R$ 25.760,2| R$ 25.532,3| R$ 25.304,3| R$ 25.076,3| R$ 24.848,4| RS 24.620,4
Méveis e equipamentos R$27.356,0] R$27.356,0] R$27.356,0] R$27.3560[ R$27.356,0] R$27.3560] R$27.3560] R$27.3560[ R$27.3560| R$27.3560| R$27.356,0] R$27.3560
(-) Depreciagdo Acumulada -R$22797| -R$45593| -R$68390[ -R$911,87] -R$1.139.83| -R$1.367,80] -R$1.59577| -R$ 1.823,73| -R$2.051,70| -R$2.279,67| -R$2.507,63| -R$ 2.73560

Passivos Jan Fev Mar Abr Mai Jun Jul Ago Set Out Nov Dez

Passivos Circulantes R$ 30.051,33] R$ 30.865,60| R$ 28.585,93| R$ 26.306,27| R$24.026,60] R$21.74693| R$ 19.467,27| R$ 17.187,60| RS 14.90793| R$ 12.62827 R$10.617,19| R$8.337,52
Fornecedores a pagar R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Pro-labore R$2.77500[ R$2.77500| R$2.77500] R$2.77500] R$2.77500 R$2.77500] R$2.77500] R$2.77500] R$2.77500] R$2.775,00 R$2.77500] R$2.775,00
Salarios R$ 1.500,00] R$2.652,00 R$2.652,00] R$2.652,00 R$2.652,00[ R$2.652,00] R$2.652,00] R$2.65200f R$2.65200[ R$2.652,00 R$2.65200] R$2.652,00
Provisao 13° R$ 135,00 R$ 238,68 R$ 238,68 R$ 238,68 R$ 238,68 R$ 238,68 R$ 238,68 R$ 238,68 R$ 238,68 R$ 238,68 R$ 238,68 R$ 238,68
Provisao Férias R$ 45,00 R$ 79,56 R$ 79,56 R$ 79,56 R$ 79,56 R$ 79,56 R$ 79,56 R$ 79,56 R$ 79,56 R$ 79,56 R$ 79,56 R$ 79,56
Comissao de vendas R$ 0,00 R$ 404,40 R$ 404,40 R$ 404,40 R$ 404,40 R$ 404,40 R$ 404,40 R$ 404,40 R$ 404,40 R$ 404,40 R$ 471,80 R$ 471,80
FGTS R$ 120,00 R$ 212,16 R$ 212,16 R$ 212,16 R$ 212,16 R$ 212,16 R$ 212,16 R$ 212,16 R$ 212,16 R$ 212,16 R$ 212,16 R$ 212,16
Despesas Adm R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Energia elétrica R$ 250,00 R$ 350,000 R$ 350,00 R$ 350,00 R$ 350,00 R$ 350,00 R$ 350,00 R$ 350,00 R$ 350,00 R$ 350,00 R$ 350,00 R$ 350,00
Aluguel R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Imobilizado a pagar R$25.076,33] R$ 22.796,67| R$ 20.517,00] R$ 18.237,33| R$ 15.957,67| R$13.67800[ R$ 11.39833| R$9.118,67| R$6.839,00( R$4.559,33 R$ 2.279,67 R$ 0,00
Outros custos de producio R$ 150,00 R$ 150,00 R$ 150,00 R$ 150,00 R$ 150,00 R$ 150,00 R$ 150,00 R$ 150,00 R$ 150,00 R$ 150,00 R$ 150,00 R$ 150,00
Impostos sob vendas a pagar R$ 0,00 R$1.207,13| R$1.207,13] R$1.207,13| R$1.207,13] R$1.207,13] R$1.207,13] R$1.207,13] R$1.207,13| R$1.207,13 R$ 1.408,32| R$1.408,32
Passivo Nao Circulante - - - - - - - - - - - -

Patrimonio Liquido R$ 21.243,57| R$ 27.604,24] R$ 34.204,90[ R$ 40.805,57| R$ 47.40624| R$ 54.00691| RS 60.607,58| R$ 67.208,25| R$ 73.80892| R$80.409,59( R$89.336,38| R$ 98.263,18
Capital Social R$35.0000[ R$35.0000] R$35.0000] R$35.0000] R$35.0000f R$35.0000] R$35.0000] R$35.0000/ R$35.0000] R$35.000,0 R$35.0000] R$ 35.000,0
Lucros/prejuizos acumulados -R$ 13.756,4| -R$7.395,76] -R$795,10] R$5.80557| R$ 12.40624| R$19.00691] R$25.607,58] R$32.208,25| R$38.80892| R$45.409,59] R$54.336,38| RS 63.263,18

Fonte: Elaborado pela autora, 2018.
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4.8.7 Indicadores de desempenho projetado e anélise

Os indicadores de desempenho da empresa sao essenciais para o entendimento da sua
respectiva situacdo financeira, sendo ainda uma importante ferramenta para auxiliar na
tomada de decisdo. A seguir sdo apresentados os indices que conforme a literatura exposta

anteriormente s30 0s mais importantes para gestores e investidores.

Os indices de liquidez, apresentados no quadro 25 demonstram a capacidade de
pagamento da empresa. A empresa inicia as atividades com capital circulante liquido negativo
em R$5.884,47, isso se deve ao incio das atividades, mas assim que tem incio a
comercializacdo dos produtos a empresa comec¢a a caminhar para o equilibrio financeiro. A
liquidez corrente representa a capacidade de pagamento da divida com terceiros, através de
recursos realizdveis, como podemos observar que no primeiro més de atividade, quando
apenas se comeca a produ¢do, a empresa nao teria disponibilidades suficientes para quitar as
obrigacdes de curto prazo caso necessario, mas ja no segundo mes, iniciadas as vendas os
valores de direitos e obrigacdes de curto prazo se tornam equivalentes, posteriormente seguem
aumentando més a més, e chega ao final deste exercicio com uma boa folga no disponivel

para uma possivel liquidacdo das obrigagdes.

A liquidez seca exclui do cdlculo anterior os estoques, por este motivo esse indice é
sistematicamente menor do que o anterior, considerando este, a empresa alcanca a

equivaléncia de direitos e obrigacdes no més de maio e em dezembro ja apresenta folga.



Quadro 25- Indices de liquidez.
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_Jan Fev Mar Abr Mai Jun Jul Ago Set Out Nov Dez

Capital circulante liquido RS 588447 (RS 70417 [ RS 7.53280 | RS 14.36144 | RS 21.190.08 | RS 28.018,71 | RS 34.84735 | RS 41.67598 | RS 48.50462 | R$ 55.33325 | RS 64.488,02 | RS 73.642,78
Liquidez Corrente 0.80 12 126 1,55 1.88 229 279 34 425 538 707 983
Liquidez Seca 0,55 0,67 0,78 0.90 14 1,22 14 171 207 256 350 500
Fonte: Elaborado pela autora, 2018.

Quadro 26- Indices de endividamento.

_Jan Fev Mar Abr Mai Jun Jul Ago Set Out Nov Dez
Participacdo de Terceiros 06 05 05 04 03 03 02 02 02 01 01 01
Relagdo Exigivel/PL 141 1,12 084 0,64 0,51 040 032 0,26 0,20 0,16 0,12 0,08

Fonte: Elaborado pela autora, 2018.

Quanto aos indices de endividamento da empresa, a participacdo de terceiros em janeiro é de 0,6, considerado ideal para o negdcio, e

diminui més a més, conforme sdo pagas as parcelas do imobilizado. Ja na relagdo exigivel/PL, nos primeiros dois meses o endividamento é maior

que o capital disponivel, devido as saidas de caixa com valor maior e o processo de inicio das atividades, mas também diminuem conforme sdo

liquidadas as parcelas de pagamento do imobilizado.

Quadro 27— Indices de lucratividade.

_Jan Fev Mar Abr Mai Jun Jul Ago Set Out Nov Dez

Margem bruta 071 0.71 0.71 071 0,71 071 0.71 0.71 0.71 071 0.71
Margem Operacional 0,76 0,76 0,76 0,76 0,76 0,76 0,76 0,76 0,76 0,76 0,76
Margem liquida - 031 033 033 033 033 033 033 033 033 0,38 0,38
ROI 027 0,11 0,11 0,10 0.09 0.09 0,08 0,08 0,07 0,07 0,09 0,08

Fonte: Elaborado pela autora, 2018.
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Os indices de lucratividade devem demonstrar a eficiéncia da empresa em gerar lucros com as vendas, a margem liquida indica que de
cada real da receita 0,31 centavos sdo de lucro. O ROI representa o poder de ganho da empresa, a partir de fevereiro quando comec¢am as vendas
o ROl fica positivo 11% , passa por variacdes e termina o ano em 8%.

Para calcular o payback foi necessario estabelecer uma taxa de retorno, em vista disso a proprietdria definiu o percentual de 2,0% ao més
como taxa de atratividade(Taxa Minima de Atratividade-TMA), levando em conta que uma aplica¢do de fundo fixo que pode ser feita em uma
institui¢do financeira oferece um retorno aproximado de 1,0% ao més, entdo a diferenca entre essas taxas foi considerada a taxa de risco do
investimento no negdcio ao abrir mao de deixar o valor aplicado.

O payback considera apenas a movimentacao de valores com origem operacional, entdo sdo desconsideradas as parcelas de pagamento do
imobilizado, bem como os desembolsos de encargos financeiros realizados. Assim sendo, o prazo de payback demonstra o prazo de retorno do
capital investido, e para o célculo foram utilizados valores liquidos operacionais do caixa transformados em valor presente. Com isso € possivel
constatar em quanto tempo o valor de R$35.000 que foi investido retornara.

O calculo do payback foi feito através da formula disponivel no Microsoft Excel, e conforme as projecodes realizadas, o cdlculo foi feito
para o primeiro ano de atividades, mas com base neste, através da seguinte conta, considerando valores de VPL constantes e positivos para o

segundo ano e dando continuidade a reducdo do payback, é possivel compreender que o investimento feito serd zerado no periodo de 1 ano e 6
meses.

Quadro 28- Calculo do Payback.

Periodo/Meses Jan Fev Mar Abr Mai Jun Jul Ago Set Out Nov Dez
Entradas operacionais liquidas R$ 10.110,00 | R$ 20.220,00 | R$ 20.220,00 | R$ 20.220,00 | R$ 20.220,00 | R$ 20.220,00 | R$ 20.220,00 | R$ 20.220,00 | R$ 20.220,00 | R$ 21.905,00 | RS 23.590,00
Saidas operacionais liquidas R$ 16.30630 | R$ 13.638,56 | R$ 15.285,36 | R$ 15.285,36 | R$ 15.285,36 | R$ 15.285,36 | R$ 15.28536 | R$ 15.285,36 | R$ 1528536 | R§ 15.285,36 | R$ 15.28536 | RS 15.352,76
Fluxo de caixa operacional liquido -R$ 16.306,30 [-RS 3.52856 | RS 4.93464 | R§ 493464 [ RS 493464 | RS 4.93464 | R 493464 | RS 493464 [RS 493464 |R$ 493464 [RS 6.61964 | RS 823724
Remuneragdo TMA 2% am.

VPL fluxo de caixa operacional liquido | -R$ 15.986,57) -R$3459.38] R$4.83788] R$4.83788] R$4.83788] R$4.83788] R$4.83788] R$4.83788] R$4.83788] R$4.83788] R$6.48984| R$8.075,72
Payback descontado -R$50.986,57| -R$ 38.459.38] -R$30.162,12 -R$30.162,12| -R$ 30.162,12] -R$30.162,12 -R$30.162,12| -R$30.162,12] -R$30.162,12[ -R$30.162,12| -R$28.510,16] -RS 26.924,28

Fonte: Elaborado pela autora, 2018.
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Outro célculo que pode ser observado no quadro 28 € o indicador de atratividade VPL,
para este também considera-se os saldos de caixa operacional dos 12 meses de projecdao
realizados.

O VPL fica positivo a partir do terceiro més de atividades da empresa, que é o
segundo més com vendas, e também o primeiro més em que sdo recebidas as receitas de
vendas a prazo (50%), com este VPL maior que 0, entende-se que o projeto deve ser aceito,
pois indica que a taxa interna de retorno é maior que a (Taxa Minima de Atratividade)-TMA,
e que o valor dos recursos, considerados ao longo do tempo resultard em um retorno maior do
que o custo do capital.

A Taxa Interna de Retorno-TIR serve para avaliar a rentabilidade de projetos de
investimento, para o calculo desta também foi utilizada a férmula disponivel no Microsoft
Excel, e os dados do primeiro ano de atividade, apesar de a TIR ter ficado negativa -1%, é
preciso compreender que para fazer este cdlculo foi utilizado apenas o primeiro ano de
atividade, como o payback leva 1 ano e 6 meses, € somente a partir do segundo ano a TIR se
torna positiva.

Quadro 29- Célculo da TIR.

TIR
-R$  35.000,00
R$ 34.499,10
-1%

Fonte: Elaborado pela autora, 2018.

O indice de rentabilidade demonstra o percentual de remuneragdo do valor aplicado,
ou seja, quanto de retorno serd obtido com este investimento.

Quadro 30- Indices de atividade e rentabilidade.

Rentabilidade 0,64
Giro do estoque (dias) 170
Giro do ativo total 2,75

Fonte: Elaborado pela autora, 2018

O giro do ativo total € uma compara¢do entre quanto a empresa vende em relagdo ao
seu total de ativos, e neste caso, quanto maior o indice, melhor para a empresa, pois ela estard
gerando cada vez mais vendas, com a mesma base de ativos. Enquanto o giro do estoque

ocorre em 170 dias.
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5 CONSIDERA COES FINAIS

O empreendedorismo tem ganhado cada vez mais atencdo no Brasil, muitos
empreendem pois surgem oportunidades, mas nos udltimos anos o setor foi ainda mais
estimulado com a crise financeira, que faz crescer o nimero de empreendedores por
necessidade. Muitos dos negdcios iniciados ainda fecham nos primeiros anos de atuagio,
geralmente por falta de planejamento e conhecimentos basicos de administracao.

Logo podemos perceber a importancia de realizar um planejamento, e do presente
estudo, que tem como objetivo fazer a construcdo do negdcio no papel, projetando os trés
primeiros anos de atuacdo, reunindo informacgdes que orientem o empreendedor, tanto para
identificar a viabilidade ou nao do negdcio, quanto para auxilia-lo apds o inicio da execucdo
do plano caso seja vidvel.

Sendo assim, o principal objetivo deste plano € verificar a viabilidade da abertura de
uma loja de acessorios infantis no municipio de Chapecd- SC, através da elaboragdo de um
plano de negdcios. Para tanto foi necessdrio a elaboracdo de um plano operacional, uma
andlise ambiental, a aplicacdo de uma pesquisa mercadoldgica, a elaboracdo de um plano de
marketing, e também um planejamento financeiro e orcamentdrio, para por fim analisar e
apurar a viabilidade do negdcio.

Cabe destacar que todos os objetivos propostos foram alcancados, reunindo
informacdes e pesquisas, que foram essenciais para a construcio da estrutura que a empresa
pretende ter, como almeja se posicionar no mercado, sua missdo, visdo e valores, tracando ndo
o caminho mais fécil, mas o considerado mais adequado para maximizar as chances de
sucesso, visando ndo tdo somente obter lucros com a atividade mas também proporcionar ao
cliente os produtos que eles desejam, bonitos, confortaveis, diferenciados, com preco justo e
bom atendimento.

Anadlise ambiental mostrou que existem vérios concorrentes neste ramo, que oferecem
produtos diferentes, em qualidade e variedade, deixando claro que para obter sucesso neste
ramo € necessario adotar uma estratégia de diferenciacdo e oferecer algo a mais para os
clientes, a fim de conquista-los e fideliza-los.

A pesquisa de mercado foi essencial, pois evidenciou as preferéncias e habitos de
consumo do publico alvo, demonstrando que os consumidores estdo cada vez mais exigentes,
pois apesar de estarem dispostos a pagar mais por um produto bonito e de qualidade,
elencaram também o preco como fator bem importante, demonstrando que procuram por um

preco consideravelmente justo.
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Com o plano de marketing foi possivel definir os melhores métodos e meios para
alcancar os objetivos da empresa, e para obter uma posicdo de destaque em relacdo aos
concorrentes, a pesquisa de mercado deixou claro que além de acessorios para meninas, a
procura por acessorios para os meninos tem aumentado, norteando a empresa a desenvolver
mais produtos voltados para os meninos para complementar o mix de produtos.

No plano financeiro, as projecdes foram elaboradas com base na capacidade produtiva
da empresa em seu tamanho inicial, foi utilizada uma base média de vendas, considerada
realista, levando em considera¢do também o fato de que atualmente ja possui uma cartela de
clientes formada na regido.

As andlises feitas através do plano financeiro demonstraram que o payback do
investimento inicial ocorre em 1 ano e 6 meses. A empresa demonstra resultados positivos a
partir do primeiro més de comercializacdo dos produtos, ainda conforme paga as parcelas do
imobilizado, vai reduzindo o capital de terceiros e caminha para uma folga financeira.

Apesar da viabilidade, as projecdes demonstram que a empresa tem uma capacidade
produtiva que ndo serd totalmente aproveitada somente com a loja, por isso fica aberta a
possibilidade de trabalhar em conjunto com uma loja virtual, visto que ndo teriam tantos
custos a mais para implementar essa op¢ao, e assim a empresa consegue aproveitar melhor os
recursos disponiveis, aumentando a lucratividade da empresa. Além disso vai de encontro ao
objetivo da empresa, que € alcancar clientes de toda a microrregido de Chapeco.

Por fim, a elaboragdo deste plano deixa claro que ser empreendedor nao € uma tarefa
facil, e exige de quem assume este desafio muito conhecimento, habilidade, paciéncia e

principalmente dedicagdo.
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APENDICE A- Istrumento de coleta de dados

Questionario de Viabilidade Mercadolégica
Old! Sou académica da 10° Fase de Administracdo da Universidade Federal da

Fronteira Sul Campus Chapeco, e estou estudando a viabilidade para abertura de uma loja
especializada em acessorios infantis (Acessérios de cabelo, Sapatinhos, Babadores, entre
outros) na cidade de Chapecd-SC, conto com a sua participacao!

OPCIONAL: Ao final do questiondrio, informe nome e telefone caso queira concorrer
a um kit com 6 lacos de cabelo. O sorteio sera realizado apds o alcance das respostas
necessdrias para o estudo e o resultado serd divulgado no Facebook na pdgina Charme Faixas
by Keila Miiller.

Os dados coletados serdo utilizados apenas para fins académicos, e nenhuma
informacao pessoal serd divulgada (exceto o nome do ganhador(a) do sorteio).

Desde ja agradeco pela participacao.

1) Vocé costuma fazer compras em Chapecd-SC?
( )Sim
( ) Nao

2) Vocé tem filhos?
( )Nao
() Sim. Quantos? ____

3) Vocé compraria acessorios infantis para seus filho(a)s ou para presente? Ex.
Acessorios de cabelo(Tiaras, faixas, presilhas), sapatinhos, babadores, toucas. (com imagens)
( )Sim

( ) Nao
4) Em qual municipio vocé reside?
5) Género

() Feminino
() Masculino

6) Estado Civil

() Solteiro(a)

() Unido Estavel

() Casado(a)

() Divorciado(a)/Separado(a)
() Vidvo(a)
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7) Qual € a sua idade?
) Até 19 anos

) De 20 a 29 anos

) De 30 a 39 anos

) De 39 a 49 anos

) De 49 a 59 anos

) Acima de 60 anos

e N

8) Qual a sua escolaridade?

) Ensino fundamental incompleto

) Ensino fundamental completo

) Ensino médio incompleto

) Ensino médio completo

) Superior incompleto

) Superior Completo

) P6s graduacido/Mestrado/Doutorado
) Outros:

N e e e N N

9) Qual a sua renda familiar?

() Até R$ 1.760,00 reais

( )DeR$ 1.760,01 aR$ 3.720,00 reais
( ) DeR$3.720,01 aR$ 8.800,00 reais
( ) DeR$ 8.800,01 aR$ 17.600,00 reais
() Acima de R$ 17.600,01 reais

10)  Para quem vocé compraria acessorios infantis? Pode selecionar mais de uma
alternativa.

() Para meus Filho(a)s

() Para Presente

() Outros.

11)  Com que frequéncia vocé compraria?
) Cada 15 dias

) Uma vez por més

) Cada 2 meses

) Cada 3 meses

) Duas vezes por ano

) Uma vez por ano

~ AN A A AN
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12)  Quanto estaria disposto a gastar por compra?
() Até R$30

( ) De R$30 a R$50

( ) De R$50 a R$80

( ) De R$80 aR$110

( ) Acima de R$110

13)  Quanto a localizac¢do da loja em Chapecd, qual vocé prefere?
() Centro

() Quiosque no Shopping

() Outro. Qual?

14)  Quando vocé compra acessorios, como eles geralmente sdao? Obs; pode selecionar
mais de uma op¢ado. (op¢cdes com imagens)

) De cores lisas

) Com pedrarias

) Estampados

) De personagens

) Personalizados (com nome)

) Colecdes especiais (Natal, pascoa, festa junina, copa, times etc.)

N N N N Y

15) Ao comprar um acessorio infantil, qual a importancia de cada item? Preco, Qualidade,
Beleza.
Escala: Muito Importante / Importante / Pouco importante / sem importancia

16)  Qual dos nomes abaixo vocé considera ideal para a loja?
) Charme Acessorios Infantis

) Ki Charminho

) Kid+ Acessorios

) Di mimos Acessorios

) Boni Kids

) Outro. Qual?

e

17)  Gostaria de deixar alguma sugestdao? De nome pra loja, produtos, etc.
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APENDICE B- Matriz SWOT completa.

Pontos Fortes Pontos Fracos
Depende de
Matriz SWOT Importancia| Beleza dos| Qualidade .Produt'o : Experiéncia Loc?hzagao Subtotal Capac1da(%e Produgo miode Marca. Demora. . Subtotal
oroduos s prduc diferenciado - da 10Ja.agrada de proldugao Manl ob.ra' Desconhecid perso~nahzag
S 0s clientes baixa especiaizad) @ io
2
ImportAncia 3 ) 3 2 3 13 2 2 3 I / 10
é Demanda 3 3 3 3 2 3 14 3 2 3 | 2 11
Tg Poucas lojas especializadas 3 3 2 3 3 3 14 | | I | | 5
E Alto nimero de turistas no municipio 2 3 ) 3 2 3 13 2 2 | | 3 9
E Clientes buscando produtos diferenciados| 3 3 3 3 | 2 12 | 2 3 | 2 9
C Jd possui clientes no municipio | 3 3 3 2 3 14 2 | 3 | | §
Total 12 15 13 15 10 14 67 9 § 11 5 9 4
Familias com poucos ou nenhum filho 2 3 2 3 | 2 11 | | 2 | | 6
g Algel caro o ceniro 3|3 3 3 2 3 O I R 1 1 |9
g Concorréncia indreta 3 3 1 3 3 3 13 ) 1 3 y 1 9
5 Crise Econdmica | 3 ) 3 2 2 3 | 2 2 2 | 1
gcommerce I 3 2 3 2 3 3 | | 2 2 | 1
Total 10 15 10 15 10 13 63 8 7 11 8 5 39

Fonte: Elaborado pela autora, 2018.



