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RESUMO
O estudo aborda a viabilidade de abertura de uma loja fisica do setor de vestuario
masculino na cidade de Cerro Largo — Rio Grande do Sul. Muitos empreendedores
estdo em busca de meios para se colocar no mercado de trabalho, analisam
oportunidades e pensam em investir nelas, porém para tais existem custos, que
muitas vezes sdo altos, como a instalacdo de uma loja fisica. Para um resultado
satisfatorio, e para a garantia de estar investindo na atividade certa e obter um bom
retorno financeiro, faz- se necessario uma analise de viabilidade econdmico-
financeira para abrir o empreendimento ou para amplia-lo. Ainda, sem essa andlise,
0 negécio pode vir a enfrentar diversas dificuldades e desperdicios de recursos,
portanto a analise de viabilidade ira ajudar a identificar quais as variaveis que fazem
0 hegodcio crescer e ter sucesso ou fracasso. Sendo assim, o estudo procura
responder a seguinte questao: qual a viabilidade da abertura de uma loja fisica do
setor de vestuario masculino na cidade de Cerro Largo — RS? Visando a responder o
problema de pesquisa, delimitou- se como objetivo geral: Realizar um estudo de
viabilidade econdémico-financeira de abertura de uma loja fisica do setor de vestuario
masculino na cidade de Cerro Largo- RS. A pesquisa foi do tipo descritiva, sendo a
natureza do estudo qualitativa. Ja as fontes de informacdes sdo através de dados
primarios e secundarios. A partir dos dados levantados, foi elaborado o Plano de
Negécios da empresa, o qual contém como estrutura base, o0 sumario executivo,
plano de marketing, plano operacional e plano financeiro. Portanto, apds concluidas
todas as etapas do plano foi possivel atestar a viabilidade econémico-financeira do
empreendimento, chegando assim a um resultado positivo, o qual indica que mesmo
com estudo ser feito num periodo de restricbes, onde a empresa busca migrar do

virtual para o fisico, o negdécio é viavel.

Palavras- chave: Viabilidade. Empreendedor. Plano de Negdcios.



ABSTRACT

The study addresses the feasibility of opening a physical store in the men's clothing
sector in the city of Cerro Largo - Rio Grande do Sul. Many entrepreneurs are looking
for ways to get into the job market, analyze opportunities and think about investing in
them, but for such there are costs, which are often high, such as setting up a physical
store. For a satisfactory result, and to ensure that you are investing in the right
activity and obtaining a good financial return, an economic and financial feasibility
analysis is necessary to open the business or to expand it. Still, without this analysis,
the business may face several difficulties and waste resources, so the feasibility
analysis will help to identify which variables make the business grow and succeed or
fail. Thus, the study seeks to answer the following question: what is the feasibility of
opening a physical store in the men's clothing sector in the city of Cerro Largo - RS?
In order to answer the research problem, the general objective was defined as
follows: To carry out a study of the economic and financial feasibility of opening a
physical store in the men's clothing sector in the city of Cerro Largo - RS. The
research was descriptive, and the nature of the study was qualitative. The sources of
information were primary and secondary data. From the data collected, the
company's Business Plan was prepared, which contains as its basic structure, the
executive summary, marketing plan, operational plan and financial plan. Therefore,
after completing all the stages of the plan, it was possible to certify the economic and
financial feasibility of the project, thus reaching a positive result, which indicates that
even with the study being carried out in a period of restrictions, where the company
seeks to migrate from the virtual to the physical, the business is viable.

Keywords: Viability. Entrepreneur. Business Plan.
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1 INTRODUCAO

Atualmente o setor de vestuario masculino vem crescendo expressivamente.
Diante disso as lojas de vestuario, que sdo comércios que abrangem varias pessoas
de diversos locais, precisam se adequar a esse crescimento, buscando assim novos
meios para se colocar no mercado. Além disso, atualmente estamos passando por
uma pandemia mundial, do Coronavirus (covid-19), que faz com que muitas vezes a
venda fisica ndo possa ocorrer. E € nesse momento em que é possivel perceber que
muitas empresas buscam novos meios para manter suas vendas acontecendo
diariamente. Conforme o site G1 (2021), essa pandemia consolidou a venda online,
passando assim a venda online ter um aumento de 5% em relagéo ao ano de 2020.
Também foi observando o proprio municipio de estudo, que mesmo nesse periodo
pandémico ocorreu a abertura de diversas lojas fisicas na cidade.

Vivemos tempos em que o0s consumidores estdo cada vez mais exigentes
com suas compras ou com O0S servicos que contratam. Eles buscam por
comodidade, bons precos e diversidade. Para que isso ocorra de forma satisfatoria o
empreendedor precisa buscar inovacdo e planejamento do seu negocio. Precisa
estudar novos meios de buscar clientes e de manter seu negécio estavel no
mercado, além de estar por dentro de todas as novidades do seu setor de atuacéo.

A moda juntamente com o setor de vestuario vem evoluindo e mudando
constantemente, despertando nas pessoas o desejo e 0 bem-estar de se vestir e se
sentir bem, tanto homens como mulheres. Segundo o Sebrae (2018), 0 homem esta
buscando cada vez mais acessorios da moda. Isso consequentemente faz ele se
tornar mais exigente no que diz respeito a tecnologia e qualidade dos servicos e
produtos que Ihe séo ofertados e assim fazendo com que as empresas se adaptem
a eles, criando e lancando produtos direcionados especificamente a esse publico.
(PEREIRA et al. 2008).

A partir dessa evolugdo no mercado masculino, surgem as oportunidades de
empreender. E possivel saber que nesse mercado existem tanto fatores positivos
guanto negativos, tais como, econdmicos, tecnoldgicos e sociais, que estédo
interligados ao sucesso ou ao fracasso de um negoécio (BARON, SHANE, 2007).
Ainda para os autores, reconhecer ideias novas e oportunidades emergentes tém

necessidade de acontecer na mente dos individuos. Diante disso surge 0 processo
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do empreendedorismo, que para 0s autores estad ligado a experiéncia que o
individuo possui em determinada area, na sua capacidade para identificar novas
oportunidades.

Os empreendedores sdo as pessoas que transformam suas ideias em
oportunidades de criarem um nego6cio novo, diferenciado. Eles buscam
reconhecimento e querem deixar um legado para quem as acompanha, possuem
motivacdo para o que estdo dispostos a fazer e também assumem riscos calculados
(DORNELAS, 2012).

Buscar novas oportunidades esta ligado ao mercado de trabalho e ao ramo do
empreendedorismo. O empreendedorismo, assim como o mercado de trabalho esta
evoluindo constantemente e é possivel perceber essas evolugbes nos avancos que
a tecnologia esta provocando no ambiente, ela faz com que o consumidor tenha
mais acesso as informacdes, pois com o0 avanco tecnoldgico tudo ficou mais facil de
chegar aos olhos e ouvidos dos consumidores (DANTAS, 2017). Analisando esse
ponto percebe- se que uma forma que é utilizada por empreendedores € comecar
seu empreendimento pelo meio virtual, tanto para conquistar novos clientes, como
para divulgar sua marca, sendo que agora com a pandemia, esse meio esta sendo
ainda mais procurado.

Esse meio virtual pode até mesmo ultrapassar a venda fisica. Pois ele permite
gue pequenos comerciantes atendam um enorme grupo de consumidores que
estejam pertos ou longe da sua localizagdo. Olhando por este ponto uma loja fisica,
sem investir nesses meios ndo conseguiria atingir tantos consumidores em téo
pouco tempo como um comeércio online (MENDONCA, 2016).

Entretanto, conforme Pitwak e Ferreira (2009), um comércio online possui
algumas desvantagens, perante o comércio fisico. As desvantagens podem estar
relacionadas a preferéncia dos consumidores em ver, tocar e provar pessoalmente o
produto adquirido e a forma e o tempo de entrega do produto, desvantagens essas
gue uma loja fisica ndo possui. Outra desvantagem que a venda online pode ter,
esta ligada a entrega, pois essa deve ser rapida e o produto deve chegar inteiro e
bem conservado ao seu destino.

O comércio online ainda ndo esta diretamente ligado as pessoas quando
falamos em uma loja, pois normalmente as lojas possuem um local fisico para
atender e mostrar seus produtos aos clientes, porém, para realizar a abertura de

uma loja fisica ndo é tdo simples como a de um virtual. Para a abertura de um
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comércio fisico € necessario mais planejamento e mais investimentos. Ja no
comeércio online, o investimento podera ser menor (NASCIMENTO, 2009).

Conforme o site FGV (2020), a pandemia do Coronavirus (Covid-19), esta
fazendo com que as lojas fisicas passem a migrar para o comércio virtual. Essa
migracao acaba abrindo espaco para novas lojas fisicas se instalarem no mercado,
ou seja, existe a migracao do fisico para o virtual e também a migracdo do virtual
para o fisico.

Para realizar a abertura de uma loja fisica, pode ser realizado um estudo de
viabilidade econbémico-financeira, que segundo Floreano e Cortezia (2019), esse
estudo ira analisar o investimento total necessario para por o projeto em pratica e
conseguir ter um retorno financeiro para manter o negdcio funcionando e obter
lucros. ApOs ter realizado esse estudo é possivel decidir se o investimento € viavel
ou néo, para isso pode ser utilizado como ferramenta o plano de negdcios.

Portanto, nesse estudo possuir um plano de negdécios € importante, pois
segundo Dornelas (2016) o plano é uma ferramenta extremamente Util quando
usada de forma correta. A partir do plano, é que o empreendedor pode definir as
escolhas de exposicdo que acreditar serem as mais adequadas para ir atras de seu
publico-alvo, além de estruturar o negdcio de forma geral.

Para Dolabela (2006) o plano de negdcios se mostra eficaz pois se trata de
um grupo de informacdes criadas pelo empreendedor para mostrar 0 Sseu
empreendimento com 0s aspectos mais importantes. Com ele € possivel diminuir
riscos do empreendimento, analisar quais e quantos sdo 0s clientes, quais as
projecdes financeiras para fluxo de caixa, receitas, despesas, custos e lucros dentre
outras caracteristicas.

Dessa forma € notavel perceber que o plano de negdcios se torna importante
para a analise da empresa que ja esta atuando no mercado, como também da
empresa que quer entrar no mercado. E através do plano de negdcios que s&o
fornecidos os dados necessarios para o estudo da viabilidade econdémica- financeira
e atraves desse estudo sera possivel ter a resposta se 0 negocio sera viavel ou
invidvel (BARUTTI, BARUTTI, RIBEIRO, 2015).
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1.1 TEMA

Estudo de viabilidade para a abertura de uma loja fisica do setor de vestuério
masculino na cidade de Cerro Largo — RS.

1.1.1 Problema

Qual a viabilidade da abertura de uma loja fisica do setor de vestuario

masculino na cidade de Cerro Largo — RS?

1.2 OBJETIVOS

Nesta secdo, serdo apresentados o objetivo geral e os objetivos especificos

do trabalho.

1.2.1 Objetivo Geral

Realizar um estudo de viabilidade econdmico-financeira de abertura de uma

loja fisica do setor de vestuario masculino na cidade de Cerro Largo- RS.

1.2.2 Objetivos Especificos

Para atingir o objetivo geral, foram propostos 0s seguintes objetivos

especificos:

¢ Identificar o publico-alvo para uma loja fisica de vestuario masculino;

e Avaliar a aceitabilidade da comunidade local em relagdo a abertura da loja
fisica;

¢ |dentificar os aspectos mercadoldgicos para uma loja de vestuario masculino;

e Desenvolver um Plano de Negdécios para a abertura de uma loja fisica de

vestuario masculino na cidade de Cerro Largo- RS.
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1.3 JUSTIFICATIVA

Muitas empresas abrem suas portas sem ter um planejamento, e essa falta
pode ocasionar seu fechamento. Segundo Dornelas (2012), um planejamento bem
feito pode diminuir os riscos de as empresas fecharem, pois com ele € possivel estar
preparado para eventuais acontecimentos que podem vir ocorrer na empresa
futuramente.

O presente trabalho tem como ferramenta de analise de viabilidade o plano de
negocios, o qual ira direcionar os empreendedores a tomarem decisées mais
assertivas na empresa, ou seja, diminuindo alguns riscos que poderdo surgir
futuramente.

Segundo a revista Exame (2016), as razdes que fazem com que ocorra o
fechamento de pequenas e médias empresas estdo relacionadas ao aumento de
peso dos impostos, a falta de crédito para capital de giro e uma parada no consumo.
Percebendo que muitas empresas fecham logo ap6s abrirem suas portas, a revista
realizou uma pesquisa com empresas constituidas entre 2008 e 2014 e, percebeu
gue o setor mais atingido esta ligado ao de servicos com 25% de fechamentos.
Ainda conforme a atual situacdo em que vivemos, a pandemia, ndo existem estudos
conclusivos a respeito da atual situacdo do comércio, pois tudo ainda é muito
recente.

As empresas além de planejarem ou ndo sua abertura para o mercado,
também precisam entender o seu publico, ou seja, estudar o mercado no qual irdo
se instalar, Moya e Lucas (2021), falam que entender o comportamento do
consumidor é um conceito fundamental, pois a partir disso é possivel satisfazer suas
necessidades, desejos e expectativas, e além do publico é importante conhecer e
saber quem sdo 0s seus concorrentes. Para conseguir por isso em pratica, pode ser
feito um estudo de mercado, sendo que esse estudo pode ser feito através do plano
de negdcios.

Visto isso, a escolha por esse estudo aconteceu, pois, a autora possui uma
loja virtual do setor de vestuario masculino, e agora pretende estudar a viabilidade
econdmica- financeira para a implementacdo de uma loja fisica do mesmo setor. Um
comeércio online e um comeércio fisico possuem algumas diferencas, a loja fisica da a
possibilidade de ter um ponto comercial e o cliente poder ir até a loja olhar o produto,

ja a online ndo, nela as vendas sao virtuais e ocorrem 24horas por dia, a fisica
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expbem seus produtos em vitrines e a online através de fotos e videos (SEBRAE,
2017).

Com base nisso, o trabalho justifica- se pelo fato de oferecer a autora,
condi¢cbes para aprimorar e aumentar seus conhecimentos a respeito do que lhe foi
ofertado durante o curso e também para desenvolver e ter um planejamento
assertivo para a sua empresa, colocando em pratica o0 que antes era apenas teoria.

Para a universidade, a realizacdo do presente trabalho tem importancia na
disponibilizagdo de estudos praticos, que orientem os académicos as realidades de
mercado. Apos realizada algumas analises, entre os meses de marco a abril de
2021, em periédicos da area como, Anpad, periddicos capes, RAC - Revista de
Administragcdo Contemporanea e TAC - Tecnologias de Administragdo e
Contabilidade, existem poucos estudos voltados especificamente para esse ramo na
cidade de Cerro Largo. Para efetuar a pesquisa foram utilizados os termos
“viabilidade” e “vestuario masculino”. Também tem suma importancia pois o plano de
negécios engloba praticamente todas as areas estudadas no curso, sendo assim,
podera ser utilizado por outras pessoas, para pesquisas futuras, que englobem o
mesmo ponto de estudo.

Ja para a comunidade, novas empresas podem oferecer novos produtos,
novas opc¢des, além de promoverem o consumo a partir da geracao de emprego e
renda. Novos empreendimentos, alicercados em um planejamento, poderéo reduzir

0S riscos, para que a empresa consiga se manter no mercado.
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2 REFERENCIAL TEORICO

O referencial teérico deste trabalho € formado pelos seguintes itens: Aspectos
mercadoldgicos descricdo de caracteristicas de consumidor e de publico-alvo,

viabilidade e plano de negocios.

2.1 ASPECTOS MERCADOLOGICOS, DESCRICAO DE CARACTERISTICAS DE
CONSUMIDOR E DE PUBLICO- ALVO

Com os avancos tecnoldgicos, a era do conhecimento e com a globalizacéo o
termo empreendedor se destaca no mercado. Para Dornelas (2012) o empreendedor
€ aquela pessoa que assume riscos ao ir atras de um novo empreendimento. Os
novos empreendimentos no mercado de trabalho almejam prosperidade e buscam
pelo equilibrio entre seus relacionamentos com o0s seus clientes, para isso eles
integram todos os membros de suas equipes para alcancarem de forma eficaz seus
objetivos e metas.

Nos dias atuais ndo basta apenas ter incentivo e vontade para empreender,
pois 0 mercado estd cada vez mais competitivo e com mais dificuldades para os
novos empreendedores. Segundo Dornelas (2012) o empreendedor precisa passar
por um processo que segue um roteiro, onde o primeiro passo € identificar a
oportunidade, depois possuir planejamentos e captacdo de recursos e por ultimo ter
a gestdo do novo empreendimento. Portanto, o empreendedor precisa conhecer o
mercado e seus potenciais clientes, assim como também seus concorrentes.

Conforme Rojo (1998), o comportamento do consumidor vem ganhando forga
e cada vez mais reconhecimento dos gestores, visto que, eles reconhecem a
importancia de conhecer e atender da melhor forma seus clientes. Segundo Vieira
(2002), o estudo do comportamento do consumidor € uma investigagdo das
atividades que séo envolvidas diretamente por ele, atividades estas que incluem os
processos decisorios que antecedem as ag¢des de compra dos consumidores.

Quando uma organizacdo se dedica a estudar o comportamento do
consumidor ela busca entender, 0 que o motiva a comprar, de qual maneira ele toma
suas decisdes de compra e quais fatores os influéncia (MERLO, CERIBELI, 2014).
Os fatores que mais tendem a influenciar os consumidores séo os fatores culturais,

sociais, pessoais e psicolégicos. Dentre esses fatores encontra- se a moda também,
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pois ela € um dispositivo social e nela é levado em consideracdo o comportamento
que o ser humano tem em relacdo a uma dada época historica. Ela se apresenta
como um agente, onde as mudancas de vestuario viram um processo de
constituicdo da subjetividade das pessoas. Essas mudancas ocorrem de forma
coletiva, acontecem conforme o gosto do momento, a maneira de se vestir e de viver
de cada pessoa (VIEIRA-SENA, CASTILHO, 2011).

No Brasil a moda esta alavancando o surgimento de diversas oportunidades
para novos negocios no setor de vestuario, sendo que cada vez mais homens estédo
a procura desse segmento, fazendo assim com que esse mercado ganhe cada vez
mais potencial e lucratividade (SEBRAE, 2014). A moda infere diariamente na vida e
cotidiano das pessoas, nos seus relacionamentos, no seu ego, em suas acoes e
principalmente em seus hébitos diarios. Através dela é possivel expressar a
individualidade e a personalidade de cada pessoa, pois a moda age como um
agente de escolhas. As escolhas criam a liberdade de estilo de cada um. Dessa
maneira, conforme, Lipovetsky (1989) a moda também age motivando e
incentivando o consumo, pois ela cria novas necessidades, desejos e ambic¢des nas
pessoas.

O Sebrae (2018) investigou o publico masculino e descobriu que 54% dos
homens possuem interesse pela moda. Eles tendem a procurar acessorios que
imprimem seu estilo de vida, refletindo a sua identidade, também s&o adeptos a
acessorios classicos. Esse publico busca desde itens béasicos a itens mais
sofisticados, que confirmem o seu bem estar. Nos Ultimos cinco anos esse publico
vem crescendo, isso pode ser justificado pelo fato de que a mudanca
comportamental da maioria dos homens, faz com que eles invistam em si mesmos e
suprem suas necessidades especificas.

Atualmente perante as novas tecnologias presentes no cotidiano das
pessoas, a busca por diferentes produtos esta cada vez mais acessivel para todos,
pois a atual geragéo vive numa sociedade virtualizada, que é dotada da tecnologia,
gue vive conectada. Dessa maneira é mais facil e rapido navegar por diversos sites
em busca do produto ideal (MACHADO, 2010).

Assim como existe uma praticidade em encontrar o produto ideal, atualmente,
existe também a possibilidade de procurar mais conhecimento com relacdo ao

mercado no qual qualquer empreendedor pensa em comecar a empreender. O
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conhecimento do mercado auxilia a conhecer melhor as necessidades do mercado e

também a viabilidade de abrir um novo negécio.

2.2 VIABILIDADE

A viabilidade € um meio de prever qual o investimento necessario e o possivel
retorno do investimento. Conforme Sebrae (2019), a viabilidade financeira é um
dado calculado em cima das despesas e lucros, a partir desse célculo é viavel saber
em quanto tempo o dinheiro investido no negdécio retornard ao empreendedor. A
viabilidade também dara base ao empreendedor na tomada de decisdes.

Existem algumas ferramentas que auxiliam os gestores a tomarem decisdes
mais assertivas em seus negocios. Decisfes que fazem com que ocorram menos
desperdicio e mais lucros, como a analise de viabilidade técnica, operacional e
financeira, que ira dar base para o empreendedor decidir se deve ou ndo continuar a
investir no negécio (DE SOUSA, et al., 2018).

Na viabilidade técnica e operacional € necessario demonstrar qual a
capacidade de producdo da empresa e como funciona a organizacdo dos recursos.
Nessa etapa é primordial planejar como sera a funcdo operacional da empresa,
demonstrando e identificando as principais atividades a serem desenvolvidas
(BIAGIO, 2013). Essas técnicas de viabilidade ser@o apresentadas de forma mais
abrangente no Plano Operacional do Plano de Negdcios

Nos meétodos de andlise financeira existem diversas ferramentas, mas €
constante identificar o uso do Valor Presente Liquido (VPL), como um indicador
econdbmico, que estimula o valor total do dinheiro no decorrer do tempo,
descontando assim os fluxos de caixa com uma taxa estabelecida, conhecida como
taxa de desconto. Outro método da viabilidade é a Taxa Interna de Retorno (TIR),
qgue diz respeito a taxa de juros que ira equilibrar, num dado periodo de tempo, 0s
valores das entradas presentes com as saidas previstas de caixa e, também o
Payback, que ird apontar o tempo previsto para o investimento inicial retornar,
através das entradas de caixa (SILVA E FONTES, 2005). Existem diversas
ferramentas para avaliar a viabilidade, entre elas o Plano de Nego6cios, o qual

engloba questdes mercadoldgicas, operacionais e financeiras.
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2.3 PLANO DE NEGOCIOS

O plano de negdcios € indispensével para o processo de empreender, pois 0S
empreendedores necessitam saber planejar suas acbes e demarcar as estratégias
da empresa, tanto a que ja esta atuando no mercado, como da empresa a ser
criada. Sua principal utilizacdo é impulsionar o planejamento e o desenvolvimento
inicial da empresa (DORNELAS, 2016). Para Chiavenato (2007), planejar significa
estudar antecipadamente todas acdes e objetivos que se pretende alcancar. Esse
planejamento procura proporcionar condicdes racionais, para que a empresa possa
se organizar e se conduzir em hipoteses corretas a respeito da realidade futura.

Conforme Dornelas (2016), o plano de negdcios é usado para apresentar o
modelo de negdécio que guia a empresa. A sua elaboracao envolve o empreendedor
em Varios aspectos, pois faz com que ele se situe no ambiente em que esté inserido.
Da mesma maneira, para Chiavenato (2007) ele descreve a ideia de um novo
empreendimento, que procura mostrar 0os aspectos financeiros, mercadolégicos e
operacionais dos negoécios propostos. Por fim, o plano mostra com detalhes quem
sdo os empreendedores e quantos sdo os clientes, como é o fluxo de caixa,
producao e vendas e auxilia nas projecdes futuras do negécio (DOLABELA, 2006).

Sua estrutura é bastante adaptavel a realidade de cada empreséario, pois cada
organizacdo possui diferentes tamanhos e diferentes setores de atuacdo. Mas todo
plano de negdécios deve possuir um minimo de sessfes que proporcionem um
entendimento complexo do negécio, como, por exemplo, a estrutura 1 do Dornelas,
gue conta com capa, sumario, sumario executivo, analise estratégica, descricdo da
empresa, produtos e servicos, plano operacional, plano de recursos humanos,
analise de mercado, estratégia de marketing, plano financeiro e anexos
(DORNELAS, 2016).

A estrutura que sera seguida e desenvolvida no seguinte trabalho seguira um
modelo adaptado ao do Dornelas (2016), e contard com sumario executivo, plano de
marketing, plano operacional e plano financeiro. Com relacédo ao plano de marketing
ele sera substituido pelo modelo proposto por Las Casas (2011), pois ele € um plano

mais simplificado e o plano operacional sera adaptado ao modelo do Sebrae (2013).
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2.3.1 Sumario Executivo

O sumario executivo é a principal secdo do plano de negdcios, € através dele
gue o leitor tem a possibilidade de se situar no plano e de decidir se continua ou nao
a sua leitura. Ele deve ser escrito com atencdo, pois contera as principais
informacdes que constam no plano de negocios. (DORNELAS, 2016). Precisa ser
direcionado ao publico-alvo do plano e esclarecer qual o seu objetivo em relacdo ao
leitor.

De acordo com Chiavenato (2007) o sumario deve conter um breve relatério
sobre os socios, sobre os recursos do empreendimento e um resumo que falara
sobre as caracteristicas do mercado que a empresa tera de operar. Possui também
textos, sobre a natureza do negocio e aspectos mais importantes, e outro, com as
necessidades que a empresa enfrentara no mercado.

Ainda conforme o manual do Sebrae (2013), essa parte do plano deve
constar, o resumo dos principais pontos do plano, dados dos empreendedores, a
missdo da empresa, setores de atividades, forma juridica, enquadramento tributério,

capital social e fonte de recursos.

2.3.2. Plano de Marketing

Conforme Las Casas (2011, p. 8) “O plano de marketing estabelece objetivos,
metas e estratégias do composto de marketing em sintonia com o plano estratégico
geral da empresa”. A relacdo que ha no mercado em conjunto com os planos de
marketing, de producdo, financeiro e de recursos humanos, forma o plano
estratégico da empresa. Portanto, o plano de marketing € um plano que faz parte do
plano estratégico de uma empresa.

A elaboracdo desse plano devera estar em plena sintonia com 0s objetivos
propostos pela administracdo e relacionados a 0 que a empresa pretende atingir em
longo prazo. Todos os departamentos de uma empresa acabam sendo afetados pelo
plano de marketing, pelo fato dele ser bastante amplo e composto de varios
subplanos, como plano de vendas, de propaganda, de novos produtos e plano de
merchandising (LAS CASAS, 2011).

Esse plano tem grande importancia para as empresas, pois ele € o resultado

de um processo de planejamento. E um documento escrito que contém as
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informacOes e estratégias necessarias da empresa, nesse sentido o plano é a
concretizacdo das ideias que os empresarios possuem e colocam no papel. Pode
ser usado pelas empresas com a finalidade de apresentar o que a empresa pretende
alcancar e fazer futuramente (LAS CASAS, 2011).

Ainda Las Casas (2011), apresenta como sugestao para as micro e pequenas
empresas um planejamento com formato mais simplificado, que contenha os
principais e necessérios elementos para a elaboracdo de um bom plano. O modelo

proposto por Las Casas (2011), pode ser observado no quadro 1.
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Quadro 1 - Roteiro simplificado para um plano de marketing.

PLANO DE MARKETING
1. Analise ambiental
la. Ameacas e oportunidades
Eventos Ameacas Oportunidades Sugestdes

1b. Pontos fortes e fracos
Aspectos analisados Concorrente 1 Concorrente 2 Concorrente 3
Pessoal Ponto Ponto Ponto Ponto Ponto Ponto
Quantidade forte fraco forte fraco forte fraco
Qualificagéo
Equipamentos
Capacidade instalada
Tecnologia
Financas
Recursos financeiros
Possibilidade de
obtencéo de
empréstimos
Marketing
Produto
Preco
Distribuicéo
Propaganda
Equipe de vendas
Promocéo

2. Objetivos
a. Quantitativos;
b. Qualitativos;

3. Estratégia de marketing
3a. Publico- alvo;
3b. Posicionamento;
3c. Estratégia do composto;
Produto;
Preco;
Distribuicao;
Promocéo;

4. Plano de acdo
Atividades Encarregado Periodo Orcamento

5. ProjecBes de vendas e lucros
Periodo Vendas Lucros Observacdes

Fonte: Las Casas (2011, p.35).
O primeiro passo para desenvolver o plano é fazer a analise ambiental. Nessa
etapa o planejador deve encontrar nos fatos externos fontes de inspiracdo para o
plano. Nessa fase surgem as ameacas e as oportunidades. Frequentemente, as
ameacas podem ser oportunidades para alguns empresarios e para outros ndo (LAS
CASAS, 2011).
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O ambiente empresarial, do ponto de vista do marketing, € estruturado por
variaveis incontrolaveis, essas variaveis sdo as que inferem no mercado e as que
requerem adaptacdo das empresas. “Assim, um ambiente empresarial € formado
pelas seguintes variaveis: culturais, demogréficas, politicas, legais e ambientais
(LAS CASAS, 2011, p.47)’. Para identificar quais sdo as ameagas e as
oportunidades de uma empresa € necessario fazer uma analise geral de todas essas
variaveis.

A etapa seguinte do plano diz respeito aos pontos fortes e fracos de uma
empresa. Nessa etapa é analisado se a empresa possui vantagens ou desvantagens
perante seus concorrentes. Essa determinacdo das vantagens e desvantagens ira
determinar onde a empresa possui pontos fortes e onde possui pontos fracos (LAS
CASAS, 2011).

Para examinar esses pontos é feita uma analise competitiva para identificar
onde ha maiores chances para competir com 0s principais concorrentes que a
empresa possui. S&o analisados 4 fatores principais, sendo eles: pessoal,
equipamentos, financas e marketing, cada um deles possuindo suas diferentes
especificidades. Para Las Casas (2011) esses fatores sdo 0os mais certeiros para
prosseguir com o plano de marketing, sendo que sao analisados tanto fatores
internos como externos. Para cada ponto forte ou ponto fraco encontrado deve- se
marcar um “X” no quadro.

Apbs concluida a andlise dos pontos fortes e fracos deve- se determinar quais

sao os objetivos do plano de marketing. Las Casas (2011 p. 74) esclarece:

Os objetivos representam tudo o que se quer atingir. E possivel atingir os objetivos
por meio de téaticas e estratégias incluidas no plano. Os objetivos representam onde
se quer chegar e as estratégias orientam como chegar. Os dois conceitos, de
objetivos e estratégias, estéo intimamente ligados, porque os objetivos séo situactes
idealizadas. Nao se praticam objetivos. Por isso, necessita-se de estratégias que
significam o que se deve fazer para “chegar 1&”.

Os objetivos do plano devem estar relacionados com a missao da empresa,
eles sdo elaborados em dois parametros, objetivos qualitativos e quantitativos. Os
objetivos qualitativos s&o aqueles que s&o determinados por uma qualidade
especifica, como por exemplo, melhorar a imagem da empresa. E 0s objetivos
guantitativos sdo aqueles em que a sua meta € expressa em quantidade, como por
exemplo, aumentar as vendas em 15%. Eles devem ser elaborados apds o

diagnostico da situacdo ambiental da empresa (LAS CASAS, 2011).
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Com os objetivos determinados é viavel realizar a estratégia de marketing.
Através dela pode- se determinar quais serdo as atividades necessarias para
alcancar os objetivos propostos. Las Casas (2011) sugere trés etapas, sendo a
primeira a determinagdo do mercado- alvo, a segunda a determinagdo do
posicionamento e a ultima a escolha da estratégia do composto de marketing.

O primeiro passo é reconhecer quem sao os clientes do mercado. Logo apos
0 reconhecimento, selecionam- se grupos de consumidores especificos para a
empresa atingir. Apos isso, é preciso fazer o posicionamento, essa etapa € a forma
como os clientes percebem os produtos e marcas na mente. O posicionamento € o
ato de desenvolver a oferta e a imagem da empresa. Por fim, faz se a analise dos
fatores externos que atuam no ambiente empresarial e a escolha da melhor forma
de crescimento para atingir diversas posi¢des (LAS CASAS, 2011).

O préximo passo € realizar o plano de acdo. Esse plano coincide com as
atividades operacionais da empresa. Nele € detalhado o que se pretende fazer e
como fazer, além de dar suporte a cada setor para poderem perceber qual a sua
participagdo no plano geral de marketing. Conforme Las Casas (2011, p.102) “No
plano de acdo, devem-se incluir todas as etapas determinadas no desenvolvimento
da estratégia de marketing que necessitem de alguma agao”. O plano de acdo nada
mais é do que um detalhamento do plano de marketing, pois nesse plano séo
apontadas todas as atividades que necessitem de acdo, o responsavel por faze- 13,
o periodo que sera colocada em pratica e o orcamento da acéo.

Mas pouco adianta um plano de marketing se ele ndo obter resultados. E
nessa etapa do plano que é realizada uma projecao de vendas e lucros, item 5 do
quadro 1, nessa etapa o quadro sera preenchido com estimativas, pois sera feito
apenas uma projecdo das vendas. ApGs concluida essa etapa do plano e as demais,

o plano de marketing é considerado concluido.

2.3.3. Plano Operacional

Essa secdo do plano deve expor as acdes que a empresa planeja em seu
sistema produtivo e o desempenho da producéo, mostrando o impacto das agdes
em seus critérios de avaliacdo da producdo (DORNELAS, 2016). O plano
operacional sera adaptado com base na estrutura do Sebrae (2013). Essa estrutura

se divide em quatro etapas, sdo as seguintes: layout da empresa, capacidade
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produtiva, processos operacionais e a necessidade de pessoal. Apos concluida essa
etapa do plano, sera possivel realizar a analise financeira, pois a parte operacional
daré subvencéo ao plano financeiro posteriormente.

Segundo Sebrae (2013), por meio do layout, € definido como sera a
distribuicdo dos diferentes setores da empresa, dos recursos e das pessoas no
espaco vago. Para Camargo, Toaldo e Akel Sobrinho (2009), o layout é o interior da
loja, o seu arranjo fisico, é através dele que as lojas podem conseguir obter
produtividade méxima. Contudo, o layout e os outros componentes da loja devem
zelar em harmonia. Para o consumidor, o melhor layout é aquele que torna o
procedimento da compra algo divertido, confortavel e estimulante.

Um bom arranjo fisico proporciona diversas vantagens, como, por exemplo,
aumento da produtividade, maior facilidade na localizagdo dos produtos, tanto para
os clientes como para os funcionarios, diminuicdo do desperdicio e do trabalho e
uma melhoria na comunicacdo entre os setores e funcionarios (SEBRAE, 2013). O
Sebrae (2013), indica um esquema para distribuir as areas da empresa, 0s
equipamentos, méveis e os funcionarios, esse esquema pode ser feito através de
uma planta baixa da empresa. Ainda para Martins (2008), “o layout, ou arranjo fisico
€ o resultado do estudo da localizacéo relativa dos recursos produtivos, tais como,
maquinas, instalacées hidraulicas, elétricas, vias de locomocao, pessoas, em uma
instalacao industrial ou de prestacao de servicos”.

Além de um layout bem elaborado é indicado estimar a capacidade produtiva
da empresa, conforme o Sebrae (2013), essa capacidade se refere ao quanto pode
ser produzido ou quantos clientes podem ser satisfeitos com a estrutura existente.
Com essa capacidade instalada sera possivel diminuir o desperdicio e a ociosidade
da empresa.

Para Martins (2008), a capacidade de producdo da empresa depende dos
gargalos, ou seja, dos processos ou equipamentos que limitam a sua capacidade de
producdo, e esses necessitam ser identificados. Assim como determinar a
capacidade produtiva é importante para uma empresa, determinar 0 seu estoque
também é, e para isso € necessario responder duas perguntas, quando e quanto
repor. Segundo Martins (2008), existem dois sistemas que respondem essas
perguntas, o sistema de reposicéo continua e reposi¢cao periodica.

O sistema de reposi¢ao continua, ou também chamado de estoque minimo ou

sistema do ponto de reposicdo, funciona calculando um nivel de estoque “X” e
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guando o estoque do material alcanca esse valor é feita a ordem de compra para
reposicdo do estoque, contendo uma quantidade fixa ao longo do tempo. Ja no
sistema de reposicao periddica, ou também chamado de estoque méximo, é feita a
verificagdo do nivel de estoque dos itens em intervalos fixos, podendo ser semanal,
quinzenal ou mensalmente e apds é estimada a quantidade necessaria para
completar um nivel de estoque maximo na empresa (MARTINS, 2008). Quando é
utilizado o método do estoque minimo, € também usado o0 estoque de seguranca,
pois € a partir dele que se tem uma protecdo ao sistema, com relagdo a demanda e
o0 tempo de reposicdo, é através dele que a empresa tem condi¢cdes de néo ficar
com seu estoque zerado ao longo do tempo (MARTINS, 2008).

Na proxima etapa € o momento de registrar como a empresa ira funcionar.
Segundo Sebrae (2013), nessa etapa é necessario identificar quais trabalhos serédo
realizados e quem serdo os devidos responsaveis, sem esquecer de quais materiais
e equipamentos serdo utilizados e necessarios para a empresa possuir. Para
Hashimoto (2019), a estrutura organizacional de uma empresa ajuda a compreender
a forma e a dimensdo que a empresa possui, com essa estrutura € possivel analisar
como a empresa evolui e cresce. Uma forma de demonstrar essa estrutura é a partir
de um organograma. Nele sera possivel identificar o nome do ocupante e sua
respectiva funcdo. Ja conforme o Sebrae (2013), é recomendavel realizar um
fluxograma com todas as atividades detalhadas, ou seja, esse processo ira mostrar
como serdo realizadas as diversas atividades da empresa, descrevendo etapa por
etapa, desde a compra dos artigos de vestuario até a venda de tais, também sera
possivel identificar quem serd o responsavel por cada atividade, portanto, sera um
roteiro de informacdes.

Para conseguir dividir as atividades € necessario fazer uma estipulacdo do
namero necessario de funcionarios que o empreendimento precisara ter. De acordo
com o Sebrae (2013), a projecéo de pessoal € necessaria para o funcionamento do
negocio, nesse item devera ser incluido todos os socios e os familiares envolvidos
na empresa e também, se necessario as pessoas contratadas. E importante analisar
a mao- de- obra do pessoal disponivel e também se informar sobre a legislagéo
especifica para cada setor da empresa.

Para Hashimoto (2019), independente da participacdo acionaria, quando é
falado em estipulacdo e numero de funcionarios da empresa, devera ser levado em

consideracdo quem serdo 0s sOcios e quais deles participardo da gestdo do negocio,
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ele ainda salienta que os socios que se dedicarem integralmente ao negdocio devem
receber, além da participacdo na sociedade, um pro-labore minimo. Os sd4cios que
participardo integralmente do negdcio, assim como outros funcionérios da empresa,
deverao ser descritos mostrando assim quais serao suas respectivas fungdes. Para
finalizar essa etapa do plano, é analisada qual a quantidade de material e de

pessoas, e quais 0s moveis necessarios para dar andamento ao negaocio.

2.4.4. Plano Financeiro

Segundo Dornelas (2016) a parte financeira de um plano de negocios é a
parte em que abrange em numeros tudo aquilo que foi escrito nas outras sec¢des do
plano, incluindo os investimentos de marketing, as despesas com vendas, 0s gastos
com pessoal, custos fixos e variaveis, projecbes de vendas e as analises de
rentabilidade do negdécio, entre outros. Os principais demonstrativos que sao
apresentados no plano de negécio sao: balanco patrimonial, demonstrativo de
resultados e demonstrativo de fluxo de caixa.

Através desses demonstrativos € possivel efetuar analises de viabilidade do
empreendimento e o retorno financeiro proporcional. Para essas analises sao
utilizados os métodos de analise do ponto de equilibrio, TIR (Taxa Interna de
Retorno) e VPL (Valor Presente Liquido). As demonstracbes financeiras séo
informagOes preciosas para os empreendedores e para 0S gerentes, pois elas
informam os resultados das decisdes empresariais executadas, fazendo assim o0s
empreendedores terem a possibilidade de avaliar e as corrigir quando necessario
(DORNELAS, 2016).

No Brasil, 0 sucesso de um empreendedor depende da capacidade que ele
possui em administrar financeiramente seu negocio. Eles também justificam muitas
de suas acbes e decisbes em termos numéricos, mostrando assim como eles
conseguem valorizar o volume de recursos fisicos e financeiros disponiveis
(DORNELAS, 2016).

Por fim, os empreendedores necessitam estabelecer quais sdo seus alvos
financeiros e com quais ferramentais vdo acompanhar seu éxito. O primeiro
demonstrativo a ser tratado serd o balanco patrimonial. Ele reflete a posicéo
financeira da empresa em algum determinado momento, € composto por duas

colunas, a do ativo e a do passivo e patrimoénio liguido (DORNELAS, 2016).
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Conforme o quadro 2 abaixo, o ativo de uma empresa remete as aplicacdes de
recursos, se divide em ativo circulante, ativo ndo circulante, realizavel a longo prazo,
investimento, imobilizado e intangivel. JaA o passivo, € composto de passivo
circulante, passivo ndo circulante e patrimonio liquido, compondo assim as origens
dos recursos.

Quadro 2 - Balanco Patrimonial

Ativo Passivo
- Ativo Circulante - Passivo Circulante
- Ativo Nao Circulante - Passivo Nao Circulante
- Realizavel a Longo Prazo - PATRIMONIO LIQUIDO
- Investimento
- Imobilizado
- Intangivel

Fonte: adaptado de CFC (2021).
Para Dornelas (2016), o Ativo Circulante de uma empresa representa as

contas que estdo em giro, sendo que sua conversao em dinheiro ocorrera no
maximo no proximo exercicio social, o Realizavel no Longo Prazo representa o0s
bens e direitos que se transformardo em dinheiro futuramente. Ja o Passivo
Circulante, sdo as obrigacdes exigiveis, liquidadas no préximo exercicio social da
empresa e o Patrimbnio Liquido, sdo os recursos dos proprietarios aplicados na
empresa. No Balanco Patrimonial encontramos também o Ativo Nao Circulante, que
sdo os bens que precisaram mais de um ano para poderem ser transformados em
dinheiro, assim como também no Passivo Circulante, que séo as dividas, despesas
e obrigagOes financeiras com prazo de vencimento maior que de um ano. Ainda no
Ativo temos o Investimento que € as participacdes societarias da empresa, 0
Imobilizado, que representa os bens e direitos necessarios para manter a empresa e
o Intangivel, que se refere aos bens incorpéreos a manutencdo do exercicio da
empresa (CONTABILIZEI, 2021).

Um aspecto importante do balango patrimonial, segundo Dornelas (2016), é
gue ele mostra, através de seu passivo, a estrutura de capital do negocio. Sua
estrutura € composta de recursos proprios e de terceiros. No passivo é possivel
detectar o prazo de endividamento, o custo e os credores.

O proximo demonstrativo apresentado no quadro 3, € a Demonstracdo de
resultados, que é classificada, ordenada e resumida das receitas e das despesas da

empresa em determinado periodo.



Quadro 3 - Demonstracao de Resultados (DRE)

Item

Receita bruta

(-) Deducdes

= Receita liquida

(-) Custos do periodo

= Lucro bruto
(-) Despesas

= Lucro operacional

(+/-) Receita/ Despesa néo operacional
= Lucro antes do imposto de renda

(-) Imposto de renda

= Lucro liquido

Explicacao
—Total geral das vendas
—Impostos, devolugbes e abatimentos.

—Gastos referentes a produgdo e a
comercializacdo ou aos servi¢os prestados

—8380 gastos necessarios para que a
atividade seja desenvolvida (atividades
administrativas, de vendas e financas)

— Nao proveniente das operagdes.

Fonte: Dornelas (2016, p. 165).

Por fim, o quadro 4, apresenta o Ultimo demonstrativo, o fluxo de caixa, a
principal ferramenta de planejamento financeiro do empreendedor. O fluxo de caixa

seleciona os dados de entrada e saida de caixa projetados num dado periodo de

tempo (DORNELAS, 2016).




Quadro 4 - Fluxo de Caixa
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Jan

Fev

Mar

Abr

Mai

Jun

Jul

Ago

Set

Out

Nov

Dez

TOTAL

RECEBIMENTOS

Receitas a vista

Receitas a prazo

Faturamento

(vendas)

PAGAMENTOS

Custos/despesas

Variaveis

Compras a vista

Compras a prazo

Frete

Comissao

Impostos
Variaveis

Terceirizac&o

Custos Fixos

Salarios

Encargos Sociais

Aluguel

Agua

Energia Elétrica

Telefone

Despesa

Contador

Despesas

bancarias/juros

Pro- labore

Investimentos

Impostos fixos

Outras despesas

Custo Total

SALDO DE
CAIXA

Fonte: Dornelas (2016, p. 168).
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O horizonte coberto pelo fluxo de caixa é estabelecido em funcéo de objetivos
e metas definidas, através dele € possivel controlar todos os custos e despesas da
empresa. Dornelas (2012), também informa que através dos demonstrativos e das
andlises é possivel refletir se € viavel ou ndo investir no negécio em questdo. Um
dos métodos de andlise utilizado € o ponto de equilibrio, nele ndo ha nem lucros e
nem prejuizos. E nesse ponto que a receita equivale & soma dos custos fixos e
varidveis. A partir desse momento é que 0 empresario saber4d se o0 seu
empreendimento comecara a ter lucros.

Quadro 5 - Ponto de Equilibrio

PE = (Custos Fixos Totais / Margem de Contribuicdo) x Receita
No qual Margem de Contribuicdo = Receita — Custos Variaveis entéo:

Custo Fixo
PE = — -
1 — (custo variavel + receita total)

Fonte: Dornelas (2016, p. 167).

Para Padoveze (2012), o ponto de equilibrio evidencia os parametros que
mostram a minima capacidade na qual a empresa deve operar para que nao haja
nenhum prejuizo, mesmo que seu lucro seja igual & zero. E nesse ponto em que a
empresa consegue cobrir os seus custos variaveis das unidades vendidas ou
produzidas, e também cobrir os custos de capacidade da empresa, 0s custos fixos.

Além do ponto de equilibrio, existem outros indices de analises financeiras.
As analises de indices envolvem métodos de célculos e descricdo de indices
financeiros, para assim, analisar o desempenho que a empresa esta tendo. As
ferramentas usadas para medir esses indices, sdo o balanco patrimonial e a
demonstracao de resultado do exercicio (GITMAN, 2010).

Os indices financeiros podem ser classificados em quatro categorias
principais, sendo elas, liquidez, atividade, endividamento e lucratividade. A liquidez
de uma empresa € medida através de sua capacidade de saldar suas obrigagfes de
curto prazo. Ela diz respeito a posicéo financeira geral da empresa. A liquidez pode
ser dividida em liquidez corrente e liquidez seca (GITMAN, 2010).

Para Gitman (2010), o indice de liquidez corrente, mede a capacidade que a
empresa possui com relagdo a pagar suas obrigacbes no curto prazo. Na liquidez

seca, ndo é muito diferente, porém ela exclui do calculo o estoque da empresa.



33

Através do giro do estoque e do ativo total da empresa, € possivel medir o
seu grau de atividade. Esses dados sdo Uteis para medir o quanto de rapidez existe
na empresa, para converter as contas em vendas. A velocidade na qual o estoque é
renovado € determinada pelo giro de estoque, ele permite medir a eficiéncia com
que a empresa é capaz de usar 0s seus ativos para gerar vendas (DORNELAS,
2016).

No indice de endividamento, para a situacdo da empresa indica o volume de
dinheiro de terceiros que foi utilizado para gerar lucros. Esse indice leva em conta as
dividas de longo prazo que a empresa possui, pois, essas dividas podem
comprometer a empresa e quanto maior o endividamento, maior o risco de que a
empresa ndo possua a credibilidade para pagar suas dividas. De modo geral, quanto
maior as dividas da empresa em relacdo ao seu ativo total, maior a alavancagem
financeira da empresa. A alavancagem é um aumento do risco e do retorno através
do uso de financiamento a custos fixos, portanto, quanto mais dividas a empresa
possuir de curto prazo, maiores serao as chances de riscos e de retornos esperados
(GITMAN, 2010).

Para Dornelas (2016), os indices de lucratividade mostram em que quantia a
empresa € atraente para o mercado, do ponto de vista de um investidor, pois todas
as medidas estao relacionadas aos retornos que a empresa possui, portando como
base as vendas. O ROI, retorno sobre o ativo total, estabelece a eficiéncia geral da
empresa, mostrando quando ela consegue gerar lucros com os ativos que possuli.

Existem também técnicas de andlise de investimento, elas que respondem
perguntas que os investidores podem fazer em relacdo ao empreendimento. As
principais técnicas sdo a rentabilidade, essa técnica fala sobre o retorno contabil do
investimento, outra é o prazo de payback, essa que mede o tempo necessario para
a recuperacdo do capital inicialmente investido. Essa técnica utiliza como base o
fluxo de caixa. Um projeto € mais atraente quando tiver 0 menor tempo necessario
de retorno de investimento (DORNELAS, 2016).

A Ultima parte do plano financeiro é equivalente a parte de fluxo de caixa
descontado, segundo Dornelas (2016), essas técnicas comparam o valor presente
dos futuros fluxos de caixa com o montante inicial investidos. Essa analise pode ser
feita por meio de dois métodos: VPL (valor Liquido) e TIR (Taxa Interna de Retorno).

Para o calculo da TIR, € necessario descobrir a taxa de desconto, que ira

fornecer um Valor Presente Liquido igual a zero. Quando isso ocorre, o valor
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presente dos futuros fluxos de caixa € igual ao investimento efetuado, sendo assim a
TIR € obtida através da férmula do VPL, igualizando- a zero e procurando o valor
para K, que significa a taxa de desconto (DORNELAS, 2016).

Para Padoveze (2012), o fundamento do VPL € o custo do dinheiro no tempo.
O Valor Presente Liquido significa descontar o valor dos fluxos futuros, a certa taxa
de juros, de maneira que esse fluxo se apresente a valores atuais. Ainda para
Dornelas (2016), para poder medir o VPL € preciso fazer uma estimativa do valor
atual para os futuros fluxos de reais, para realizar isso, deve- se descontar os fluxos
de caixa ap0s impostos para seu valor presente e apds subtrair o investimento
inicial. Se o VPL for positivo, 0 projeto sera viavel, caso contrario o projeto devera
ser rejeitado.

Quadro 6 - Valor Presente Liquido (VPL)

F1 F2 F3 Fn
VPL = ((1+K)1) (1+K)? + (1+K)3 ot (1+K)n

) - INV

Fonte: elaborada pela autora (2021)

No quadro anterior, cada sigla da equacao tem seu significado, no qual o
VPL= Valor Presente Liquido, Fn= Fluxo de caixa apos imposto do ano n, n= Vida do
projeto em anos, K= Taxa de desconto (taxa de retorno exigida para o projeto) e
INV= investimento inicial.

No plano de negécios é fundamental que mostre tanto o Valor Presente
Liquido do projeto quanto a TIR e o tempo de retorno do investimento, pois eles séo
0s primeiros indices que os investidores observam (DORNELAS, 2016). Além disso
temos ainda o indice da lucratividade, esse indice mede o lucro liquido em relacao
as vendas que a loja efetuar. Conforme Sebrae (2013), quanto melhor for a
lucratividade da empresa, maior a sua capacidade de competir no mercado. No
quadro 7 é possivel analisar como esse indice € calculado.

Quadro 7 - Lucratividade

Lucratividade = Lucro Liquido/ Receita Total X 100

Fonte: adaptado de Sebrae (2013).
Portanto, se a lucratividade da empresa for boa, essa empresa tera mais

chances de competir no mercado, pois ela terd mais autonomia para poder realizar
diversificacdo nos seus produtos e servigos, aquisicdo de novos equipamentos e

maiores divulgacdes (SEBRAE, 2013). Além da lucratividade, tem também o indice
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da rentabilidade, ele € um indicador de atratividade do negdcio, pois ele ira medir o
retorno do capital investido aos socios (SEBRAE, 2013). Esse indice pode ser
observado no quadro 8.

Quadro 8 - Rentabilidade

Rentabilidade = Lucro Liquido / Investimento Total X 100

Fonte: adaptado de Sebrae (2013).

s

Por fim, a rentabilidade é obtida sob forma de percentual por unidade de
tempo, més ou ano. O seu calculo é feito através da divisdo do lucro liquido pelo
investimento total. Esse indice deve ser comparado com indices do mercado
(SEBRAE, 2013). Por fim, Dornelas (2012), salienta a importancia do plano
financeiro e sua correta elaboracdo, pois erros nesta etapa podem acarretar

negacdes de futuros investidores.
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3 METODOLOGIA

Nesse capitulo ser4 abordado a metodologia que foi utilizada para o referido
trabalho de conclusdo de curso. As sec¢Oes estao divididas em caracterizacdo da
pesquisa, objeto de estudo, coleta de dados, analise e discussdo dos resultados e

ética da pesquisa.

3.1 CARACTERIZACAO DA PESQUISA

O estudo caracteriza- se como uma pesquisa descritiva, pois teve como
principal caracteristica, descrever o perfii do publico-alvo do negécio, sua
aceitabilidade no mercado, identificar os aspectos mercadolégicos e elaboragcédo de
um plano de negdcios. Conforme Gil (2002), a pesquisa descritiva possui como
objetivo principal a descricdo das caracteristicas de certa populacdo ou fenémeno,
ou, ainda o estabelecimento de ligacdes entre as variaveis. Para Malhotra (2011), a
pesquisa descritiva € um tipo de pesquisa conclusiva que contém como principal
objetivo a descricdo de algo, normalmente de caracteristicas ou funces do
mercado.

O estudo apresenta uma pesquisa de natureza qualitativa, pois procurou- se
entender os aspectos mercadolégicos onde a empresa estd inserida. Para Gil
(2002), a analise qualitativa depende de diversos fatores, como, a natureza dos
dados coletados, tamanho da amostra, quais os instrumentos utilizados para
pesquisa e 0s pressupostos tedricos que norteiam a investigacdo. Esse processo é
norteado como uma sequéncia de atividades, que envolve desde a redugcdo dos
dados até a redacao do relatério.

Apesar de tantos indicadores financeiros o estudo ndo é considerado como
guantitativo pois, conforme Gill (2002), na pesquisa quantitativa os dados utilizados
provém de analises estatisticas, como, por exemplo, testes de hipoteses e testes de
correlacdo. Ainda para Malhotra (2011), a pesquisa quantitativa procura quantificar

os dados utilizados.



37

3.2 OBJETO DE ESTUDO

Conforme o Sebrae (2016), uma loja fisica, possui um ponto comercial fixo,
funciona em horario comercial, atende o mercado local, o cliente sai da loja com o
produto, tem atendimento presencial, possui vitrines, prateleiras fisicas limitadas e
respeita o codigo de defesa do consumidor.

A empresa em questdo é atualmente uma loja de vestuario masculino, que
atua no mercado a aproximadamente dois anos e meio, funcionando de forma
virtual, utilizando as redes sociais, Facebook, Instagram e WhatsApp para divulgar
seus produtos. O presente estudo foi desenvolvido para analisar a possibilidade de
abertura de uma loja fisica desse mesmo setor de atuacdo da loja, ou seja, foi
desenvolvido um estudo de viabilidade para a empresa em questéo e parte desse
estudo se trata de uma definicdo de mercado.

Portanto, com o propésito de atingir o primeiro e o segundo objetivo
especifico do trabalho, identificar o publico-alvo para uma loja fisica de vestuario
masculino e avaliar a aceitabilidade da comunidade local em relagédo a abertura da
loja fisica, foi realizada a aplicacdo de um questionario (Apéndice A). O seu foco foi
voltado para o municipio de Cerro Largo- RS. Conforme o IBGE (2017) a populagéo
do municipio de Cerro Largo esta estimada em 14.189 pessoas.

Para calcular o tamanho da amostra foi utilizado o site Survey Monkey (2021),
obtendo assim o resultado de 96 respondentes necessarios. Na plataforma os dados
foram lancados da seguinte maneira, grau de confianca de 95%, margem de erro de
10% e tamanho da populacdo 14.189 pessoas. Obtendo, portanto, 96 respondentes
necessarios para realizacdo da pesquisa. Foram obtidos 144 questionarios validos
para a pesquisa, sendo 103 questionéarios da cidade Cerro Largo, confirmando assim

o grau de confianca e a margem de erro estabelecida.

3.3 PLANO DE COLETA DE DADOS

Para coletar os dados necessarios para a realizagdo do presente trabalho,
foram utilizados dados primarios e dados secundarios. Para Malhotra (2011),
guando os dados séo coletados para solucionar um problema de pesquisa, eles sao

chamados de dados primarios. Ja os dados secundarios representam os dados que
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ja foram coletados para outros propoésitos do estudo, que ndo sejam o problema em
guestéo.

Na coleta dos dados primarios foi utilizado um questionario estruturado
(Apéndice A). Para Malhotra (2011), para coletar os dados primarios € necessario
desenvolver um questionario ou um formulario de observacdo. Para Gil (2002), o
qguestionario € um conjunto de questdes que sado respondidas por escrito pelo
pesquisador. Sua finalidade é obter os dados necessarios sobre o perfil do
consumidor, para assim definir o publico-alvo da empresa e auxiliar na projecdo de
demanda. A aplicacdo foi realizada através de um survey online, utilizando a
plataforma do Google Forms, ele foi divulgado através do Facebook, Instagram e
WhatSapp, a fim de poder delimitar o publico respondente focando principalmente
na cidade de Cerro Largo- RS. Na analise, como a loja atende também cidades
vizinhas, foi utilizado como critério de inclusdo o0s questionarios que foram
respondidos e eram de moradores de cidades vizinhas, pois para a empresa €
importante também conhecer seus clientes de outras cidades.

O instrumento possui dois blocos, o primeiro deles com perguntas voltadas
para definicAo das caracteristicas do respondente, quanto a sexo, idade, classe
social, estado civil e profissdo. O segundo bloco teve perguntas voltadas ao
comportamento de compra do consumidor, foi feito questionamentos sobre suas
preferéncias, o que o leva a comprar, quanto gasta em média com vestuario, formas
de pagamento, local onde prefere efetuar suas compras, diversidade e divulgacao
dos produtos e sobre 0 que acha da ideia de abrir uma nova loja na cidade, em
média o0 tempo gasto para sua realizacao foi de 10 minutos. Para que o questionario
tivesse validagcéo cientifica, ele passou pela avaliacdo de especialistas, sendo o0s
tais, professores do curso de Administracdo da Universidade Federal da Fronteira
Sul, antes de ser feita a sua aplicacéo.

Em relacdo aos dados secundarios, estavam ligados a informacfes de setor,
situacbes econdmicas, entre outras e foram obtidos por publicacbes literarias,
artigos cientificos, sites governamentais e websites que possuiam as informacdes
necesséarias para a identificacdo dos aspectos mercadologicos e também para o
desenvolvimento do plano de negdcios. Também foram utilizados, dados
populacionais, engajamento de estratégias de marketing, modelos de processos de

producéo, informacdes legais ligadas a empresa e analises do micro e do macro
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ambiente. Esses dados foram utilizados para complementacdo do plano de

negocios.

3.4 ANALISE DOS DADOS

Os dados obtidos por meio dos questionarios, foram tabulados numa planilha
eletronica, por meio do software LibreOffice Calc. Os seus resultados foram
utilizados para a elaboracdo de quem sera o publico-alvo da empresa em questéo,
para serem realizadas estratégias de marketing no plano de negdcios da empresa.

Com base nisso, para atingir o primeiro objetivo especifico, que € descrever o
publico-alvo foi utilizado o primeiro bloco de perguntas do questionario, que séo
referentes ao perfil do respondente.

Ja para o segundo objetivo especifico, que se trata de avaliar a aceitabilidade
da comunidade local em relacdo a abertura da loja fisica, foi usado como base o
segundo bloco de perguntas do questionario, que se referem ao comportamento de
compra do consumidor.

E, por fim, para atingir o terceiro e o ultimo objetivo especifico do trabalho que
sdo, identificar os aspectos mercadolégicos para uma loja de vestuario masculino e
desenvolver um plano de negécios para uma loja de vestuario masculino, foi
desenvolvido o plano, seguindo a descricdo que foi realizada no referencial tedrico,
contendo assim, sumario executivo, plano de marketing, plano operacional e plano
financeiro. Sua estrutura é baseada em adaptacdes feitas com Dornelas (2016), Las
Casas (2011), com o plano de marketing e Sebrae (2013) com o plano operacional.

A partir dos dados levantados no plano de marketing, identificando o
mercado, a possibilidade de demanda e expectativas, foi desenvolvido um plano
operacional, e assim ao final esses planos deram base para o plano econémico-
financeiro do plano de negécios. Para evitar exposi¢cdo da empresa em questdo os
valores financeiros foram corrigidos por um coeficiente especifico. Os dados e
estratégias utilizados no plano de negocios geraram base para atestar a viabilidade
do negdcio, portanto foi possivel saber se hd ou néo viabilidade para a abertura da
empresa em questdo. E com isso, ao final do trabalho foi atingido o objetivo geral do

estudo.
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3.5 ETICA NA PESQUISA

Por conter pesquisa com seres humanos, o presente projeto foi enviado ao
Comité de Etica em Pesquisa com Seres Humanos da UFFS (CEP). Somente apos
aprovacdo do comité a aplicacdo de questionarios aconteceu. O foco dessa
aprovacao esta em manter os interesses da vida e sua diversidade no ambito da
pesquisa.

O TCLE, utilizado no presente projeto é encontrado no Apéndice (B), como a
pesquisa foi realizada de forma online o participante teve que concordar em
participar da pesquisa, portando o TCLE, foi apresentado ao participante no comeco
do questionério, e assim para o questionario ter continuacdo o respondente teve que
assinalar a opcao de concordar com o termo, ou caso contrario, ndo concordar com
o termo, e consequentemente ndo participou da presente pesquisa. Com relacdo

aos TCLEs, serdo guardados em meio eletrénico.
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4 APRESENTACAO, ANALISE E DISCUSSOES DOS RESULTADOS

Neste capitulo serdo apresentadas seus resultados e as discussdes obtidas
através dos questionarios aplicados e também da elaboracao do plano de negécios.

4.1 PLANO DE NEGOCIO

No transcorrer desta se¢cdo serd apresentado o plano de negdcios elaborado.
Os itens abordados sdo sumario executivo, plano de marketing, plano operacional e
plano financeiro.
4.1.1 Sumario Executivo

O nome elegido para a loja foi SeuBonee. Trata- se de uma loja fisica do setor

de vestuario masculino, com seu principal foco a cidade de Cerro Largo — RS.
Figura 1- Logomarca do SeuBonee

Fonte: elaborado pela autora (2021)

A empresa SeuBonee ird necessitar de um investimento inicial de R$
26.143,00, possuindo assim um prazo de retorno do investimento de
aproximadamente cinco meses e meio. A estimativa de faturamento do primeiro més
de atuacdo esta estimada em R$11.007,92, portanto o faturamento anual esta
estimado em R$ 147.639,17. Esse faturamento sera o resultado de campanhas e
propagandas de marketing voltadas a homens e mulheres de idades médias entre
28 a 35 anos, com uma renda mensal entre R$ 1.100,01 a R$3.300,00. Ainda com
relacdo a rentabilidade da empresa serd de 82,52% e a lucratividade sera de
14,61%.
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Se tratando da forma juridica adotada pela empresa sera o Simples
Nacional. Esse regime tributario € exclusivo para micro e pequenas empresas.
Nesse regime apenas terdo dois sécios, um que possuira 0 CNPJ da empresa em
seu nome, o qual ficar4 responsavel pelo andamento da empresa e mais um socio, 0
qual ndo trabalhara diariamente na empresa. Com relacdo ao regime tributario
adotado pela empresa serdo pagos tributos no valor de 4,5% ao més sobre o
faturamento da empresa.

O posicionamento que a loja SeuBonee deseja possuir com seu publico-alvo
€ de oferecer produtos que suprem a necessidade diaria de se vestir da populacéo
cerro-larguense e da regido, oferecendo assim roupas casuais e demais artigos

masculinos para a populagéo.

4.1.2 Plano de Marketing

A presente secdo é adaptada do plano de marketing sugerido por Las Casas
(2011). Sua estrutura é vasta e possui, analise ambiental, objetivos do plano,

estratégias de marketing, plano de acao e projecdes de vendas e lucros.

4.1.2.1 Analise Ambiental

O ambiente demografico analisado limita-se ao municipio de Cerro Largo —
RS, ele esta localizado na regido noroeste Rio-grandense do estado, que também
faz parte da Rota Missdes. De acordo com o IBGE (2017), a estimativa da
populacdo da cidade de Cerro Largo no ano de 2020 foi de 14.189 pessoas.
Analisando essa populacdo a pesquisadora em questdo conseguiu obter 103
guestionarios respondidos por moradores de Cerro Largo, e mais 41 questionarios
de cidades vizinhas, conhecendo assim de forma melhor seus futuros potenciais
clientes. Com relacdo ao género dos respondentes obteve- se a média de 67% do
género feminino e 33% do género masculino, analisando essa média, mesmo a loja
sendo voltada para o publico masculino, normalmente quem mais realiza as
compras sao as mulheres, muitas vezes, sendo elas mesmas as que fazem as
compras de artigos e roupas masculinas, tanto para seus amigos como para noivos,
maridos, namorados, filhos entre outros. JA com relacdo ao estado civil, 0

predominante foi o solteiro com 47%. Em contrapartida, a relacdo da idade dos
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respondentes € bastante variada, partindo de 18 anos até 56 anos, sendo que nesse
ponto os produtos que a loja ira ofertar terdo a capacidade de suprir essa faixa
etaria, partindo de itens mais bésicos a itens mais diversificados, ainda sobre a
idade dos respondentes do questionario a predominante gira em torno dos 28 a 35
anos, considerando assim, que o publico alvo da empresa SeuBonee é considerado
a populacdo mais jovem, no gréafico 1, pode- se analisar o nivel de escolaridade dos
respondentes.
Gréfico 1 — Nivel de escolaridade

Nivel de escolaridade .
® Ensino Fundamental

Completo
Ensino Fundamental
Incompleto
Ensino Médio
8% Completo
Ensino Médio
Incompleto
u Mestrado ou
Doutorado
27% m Sem Escolaridade

m Superior Completo

12% m Superior Incompleto

1% 1%

Fonte: elaborado pela autora (2021)

Como é possivel ver no gréfico o nivel predominante € o ensino médio
completo, seguido pelo superior incompleto, sendo que isso pode estar associado a
idade dos respondentes e também a sua profissdo, sendo que essa foi bem variada,
analisando os guestionarios respondidos foram encontrados em média 54 diferentes
profissbes, porém as que prevaleceram sobre as demais foram de estudante,
doméstica, vendedor, autbnomo, professor e funcionario publico. Esse nivel de
escolaridade e as profissdes encontradas entram em pauta com relagdo ao salario
mensal da populagéo Cerro- Larguense, e conforme o IBGE (2017), no ano de 2018,
foi de que o salario médio mensal dos trabalhadores formais era estimado em 2,5
salarios minimos, fazendo com que a cidade de Cerro Largo, ocupasse a posi¢cao
109°, com relacdo a esse item no Estado. Na pesquisa nao foi diferente, como é

possivel analisar no grafico 2.
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Grafico 2 — Renda Familiar Mensal
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Fonte: elaborado pela autora (2021)

E possivel relatar que a renda mensal dos respondentes gira em torno de um
a trés salarios minimos. Ainda com relacdo ao PIB (produto interno bruto) per capita,
no ano de 2018, era de R$52.173,65. Com essa base salarial a maior parte dos
consumidores acaba gastando em média até R$100,00 por més com artigos de
vestuario masculino, levando em conta que 0s itens que mais compram, se
encaixam como sendo roupas casuais masculinas, que gira em torno de 63% e
também afirmam que compram esses itens de vestuario masculino para
simplesmente vestir-se e também por necessidade. J& com relacdo a frequéncia em
gue realizam as suas compras, a maior parte, 34% diz que realiza uma vez ao
trimestre, seguido por 21% que realiza uma vez ao més, a compra de algum artigo
de vestuario masculino. Portanto, pode- se perceber que o comércio continua
vendendo e atraindo cada vez mais novos consumidores mesmo em épocas
pandémicas como atualmente, é notdrio ver também pontos positivos para a loja em
guestdo, pois os produtos que ela ird ofertar ao seu publico estdo ligados aos
produtos que os respondentes da pesquisa afirmar que mais consomem.

Conforme Economia (2021), o comércio em geral foi o segundo setor que
mais gerou empregos no Brasil no ano de 2021, cerca de 60.480 novos empregos.
Ainda conforme o site DataViva (2015), o setor de varejo de artigos de vestuario
ocupa a 7° posicédo no ranking de empregados no Brasil, sendo que na cidade de
Cerro Largo no ano de 2017, tinha- se como principal ocupacdo o emprego de
vendedor, com 362 pessoas lotadas nesse setor de atuacdo. Segundo G1 (2021), as
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vendas do comércio varejista cresceram cerca 1,4% em maio deste ano comparado
ao més anterior, sendo que a atividade que teve maior crescimento dentro desse
setor foi a de tecidos, vestuério e calgados, com média de 16,8% de crescimento.

Consequentemente para abrir um comércio varejista é necessario seguir as
partes legais da lei, que conforme o Sebrae (2019), para a abertura e registro da
empresa € necessario realizar varios passos, sendo eles, realizar o Registro na
Junta Comercial, Registro na Secretaria da Receita Federal e Estadual, o Registro
na Prefeitura, para obter o alvard de licenca, o enquadramento na entidade sindical
patronal escolhida , cadastramento junto a Caixa Econdmica Federal no sistema
Conectividade Social e por ultimo o Registro do Corpo de bombeiros Militar, o qual
irA verificar se a empresa atende a todas as exigéncias minimas de seguranca e
protecdo contra incéndios. Importante também, que para a instalacdo do negdcio é
necessario realizar uma consulta prévia de endereco na Prefeitura Municipal, sobre
a lei de Zoneamento.

Além dessa parte, também € importante analisar o mercado em questéo,
principalmente quais sdo as oportunidades da empresa e as ameacadas que
poderdo serem encontradas, as quais estdo apontadas no quadro 9.

Quadro 9 - Ameacas e Oportunidades

Eventos Ameacas Oportunidades Sugestbes
Demogréfico Crescimento da
populacéo.
Econdmico Elevado numero de
concorrentes.
Econdmico Economia Nacional
tendéncia de elevacgéo
da inflacéo.
Econémico Queda do poder
aquisitivo da
populacao.
Tecnolégico Novas lojas utilizando Sempre procurar por
0 meio virtual. mais oportunidades e
inovacoes.
Tecnolbgico Grande porcentagem
de respondentes
afirmou preferir efetuar
suas compras em lojas
fisicas.

Fonte: elaborado pela autora (2021)

Analisando as ameacas e oportunidades que a loja pode vir a enfrentar
futuramente, percebe- se, que o aumento da populacdo € uma oportunidade, pois
conforme dados analisados do IBGE (2017), a populacdo foco da empresa vem

apresentando um crescimento nos Ultimos vinte anos, gerando assim mais
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potenciais clientes para a loja. Na parte econdmica a loja podera enfrentar
dificuldades ligadas aos concorrentes e a partes ligadas a economia nacional.
Conforme o site AgénciaBrasil (2021), a previsdo é que a taxa Selic suba para 7%
até o final deste ano, gerando assim dificuldades de recuperacdo da economia. A
elevacdo da taxa de juros eleva o retorno de aplicacfes financeiras, dificultando o
acesso a este ou fazendo com que o poder de compra diminua em funcdo de uma
maior desvalorizacdo do dinheiro, o que pode gerar queda nas vendas da loja em
questdo. J& nos aspectos tecnoldgicos, € notorio perceber o aumento de novas lojas
aderindo ao meio virtual, conforme E-commercebrasil (2021), essas vendas tiveram
um aumento de 57,4% com relacdo ao ano anterior, mas mesmo assim, apos
analisar a pesquisa aplicada pela empreendedora foi possivel analisar que 62,5%
dos respondentes, preferem efetuar suas compras de artigos masculinos em lojas
fisicas e ndo virtuais.

A proxima etapa da andalise ambiental € uma confrontacdo de pontos fortes e
de pontos fracos entre os trés principais concorrentes diretos da empresa. Esses
concorrentes foram definidos apds analisar o questionéario aplicado e perceber quais
sdo as outras lojas fisicas que os consumidores mais compram seus produtos de
vestuario masculino na cidade em questdo. Com isso temos o Quadro 10.

Quadro 10 — Pontos Fortes e Pontos Fracos

Aspectos Concorrente 1 Concorrente 2 Concorrente 3 SeuBonee
Analisados Fortes | Fracos | Fortes | Fracos | Fortes | Fracos | Fortes | Fracos
Pessoal

Quantidade X X X X
Qualificacdo X X X X
Equipamentos

Capacidade X X X X
Instalada

Tecnologia X X X X

Financas

Recursos X X X X
Financeiros

Possibilidade de | X X X X

obtencédo de

empréstimos

Marketing

Produto X X X X

Preco X X X X
Distribuic&o X X X X
Propaganda X X X X

Promocéo X X X X

Fonte: elaborado pela autora (2021)
Verificando a questdo de pessoal, destaca- se que todos os concorrentes

possuem uma boa quantidade de pessoal trabalhando nas lojas, porém na questéao
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de qualificacédo percebe- se que o Concorrente 3 apresenta ponto fraco em relagcéo a
esse item, pois ap0s analisar a loja percebeu- se que, mesmo vendendo produtos do
setor masculino, ndo ha propaganda de tais e nem divulgagéo, ou seja, o foco do
pessoal que trabalha nessa loja é os produtos femininos. Ja o segundo item que sédo
equipamentos e seguindo pelo terceiro que é financas, percebe- se que todos
concorrentes apresentam pontos fortes nesses itens, pelo fato de ja estarem
atuando na cidade e nesse ramo ha mais tempo e j& terem se consolidado.

Com relagdo ao marketing, todos os trés concorrentes apresentam como
ponto forte o produto e distribuicAo como ponto fraco, pois seu foco estd muito
voltado para a cidade apenas. Ja com relacdo ao preco, os Concorrentes 1 e 2
apresentam como ponto fraco, pois o valor é estipulado como sendo caro, por varias
pessoas. Ja a promocao € um ponto forte do Concorrente 2 e fraco dos demais, pois
guase nao ha promocdes do setor de vestuario masculino, a parte da propaganda
apresenta como ponto fraco do Concorrente 1, pois muito pouco se vé sobre a loja
nas redes sociais. Projeta-se para 0 SeuBonee, maior investimento na parte do
marketing e na qualificacdo de pessoal, trazendo esses fatores como pontos fortes

da loja.

4.1.2.2 Objetivos do plano de marketing

Realizada a analise ambiental, € possivel ver onde a empresa esta situada, e
com isso € desenvolvido os objetivos do plano de marketing, tanto os qualitativos
como 0s objetivos quantitativos.

Objetivos qualitativos:

- Fidelizar clientes;

- Qualificacéo de fornecedores;

- Desenvolver estratégias de diferenciacdo perante concorrentes.

Objetivos quantitativos:

- Atingir a média de 1.500 seguidores no perfil da loja no Instagram, no periodo de
01 ano;

- Aumentar em 25% as vendas da loja, com relacdo as vendas virtuais atuais, no

periodo de 01 ano.
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4.1.2.3 Estratégias de marketing

Apbs os objetivos estarem definidos, € necessario tracar as estratégias para
atingi-los, o primeiro passo é definir o publico alvo. Através da aplicagcdo de um
guestionario, constatou-se que o foco da empresa estara voltado a um publico mais
jovem, com a renda voltada entre R$1.100,01 a R$ 3.300,01.

O posicionamento que 0 SeuBonee deseja possuir com seu publico-alvo € de
oferecer produtos que suprem a necessidade diaria de se vestir da populagdo cerro-
larguense e da regido, oferecendo assim roupas casuais e demais artigos
masculinos para a populacdo. A escolha por este posicionamento ocorreu apos
analisar quais itens os consumidores mais procuram e 0 porqué compram esses
itens.

Dando sequéncia ao plano de marketing e seguindo o plano proposto por Las
Casas (2011), a proxima etapa é conhecer as estratégias do composto, ou seja, 0s
4P’s de marketing, que sdo, produto, preco, distribuicdo e a promocao.

O produto em questédo é a roupa e os artigos masculinos, sendo que a ideia é
sempre trazer as novidades do mundo da moda masculina para a loja. Agradando
assim o0 maximo de consumidores quanto possivel. Sem esquecer o bom
atendimento, da diversidade e da qualidade dos produtos, dos precos, das
condicbes de pagamento e da localizacdo da loja, pois esses sdo fatores que 0s
consumidores levam em consideracdo na hora de efetuar e escolher o local para
realizar suas compras de artigos de vestuario masculino, como é possivel analisar
no quadro 11 abaixo.

Quadro 11 — Fatores que influencia na hora de efetuar as compras

01 02 03 04 05
Qualidade do produto 74 14 15 14 20
Diversidade de produtos 44 32 24 19 15
Preco 69 23 15 20 14
Atendimento 62 15 25 25 17
Condicao de pagamento 62 17 17 20 17
Localizacéo 43 19 31 22 18

Fonte: elaborado pela autora (2021)

No quadro 11 é possivel analisar o quanto os respondentes prezam por
qualidade, diversidade, preco, atendimento e condigbes de pagamento. Para
responder essa pergunta foi disponibilizada uma escala de 01 a 05, sendo que
qguanto mais perto de 01 era considerado mais importante e quanto mais perto de

05, menos importante. Nem todos os respondentes responderam de forma correta,
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pois teve casos em que marcaram mais de uma alternativa no mesmo fator, ao até
mesmo nao foi marcada nenhuma alternativa. Mas mesmo assim, apos avaliar &
notério ver que todos os fatores mencionados sdo considerados como importantes
para os respondentes, portanto com isso a loja pretende sempre trazer a tona todos
eles, inclusive na questdo de qualidade e diversidade, por isso contardo com bons
fornecedores e sempre estara atenta a novas oportunidades.

J& com relacdo ao preco dos produtos, ele é defino apdés uma andlise do valor
unitario de custo de cada produto comprado, acrescido de uma margem de lucro,
além de sempre estar analisando e acompanhando os precos de mercado e dos
concorrentes. Ja com relacdo as formas de pagamento, sdo aceitas, em dinheiro,
cartdo de crédito e débito, podendo ser parcelado, pix, depositos, transferéncias
bancarias e vendas a prazo. No grafico 03 € possivel analisar as formas mais
usadas pelos respondentes do questionario.

Grafico 3 - Principais formas de pagamento

Formas de pagamento?
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m Cartdo de crédito
Cartédo de Débito
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Fonte: elaborado pela autora (2021)

Analisando 0os meios que a loja possui e 0s que 0s respondentes mais
utilizam, percebemos que estdo de acordo. Pensando na questdo da praca/
distribuicdo a ideia inicial € de locar algum imdével comercial no centro da cidade de
Cerro Largo- RS. Por conta da maior movimentagéo de pessoas que ha nesse local
e apos analisar a pesquisa aplicada pela pesquisadora, a qual apontou que a maior
parte dos respondentes mora no centro e que considera a localizagcdo da loja um
fator que Ihe influéncia na hora de efetuar suas compras de artigos masculinos. Para

auxiliar nas vendas a empresa também continuard& com a loja virtual em
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funcionamento e consequentemente continuara fazendo entregas a domicilio e
também vendendo para outros municipios, com a opc¢do de enviar via correio,
transportadora e 0nibus, como o cliente preferir.

Com a intengéo de continuar vendendo bem e poder sempre trazer novidades
a seus clientes a empresa SeuBonee, fard promocdes e sorteios de seus produtos
de vestuario em datas comemorativas e queima de estoque ao comecar uma
colecédo nova. As promogodes que serdo realizadas séo:

A primeira se trata de uma promoc¢do ao final do periodo de inverno,
provavelmente entre o fim de agosto e comeco do més de setembro, onde sera
realizado uma queima de estoque de inverno e o langcamento da colecédo de verao.
Cada produto de inverno passara a ter um desconto de 10% a 50%. Com isso a
empresa pretende vender itens de inverno e também aproveitar para mostrar os
novos produtos de verdo. Esse modelo de promocao também seré feito ao final do
verdo e comeco do inverno, onde os descontos serdo também de 10% a 50%,
porém agora nas pecas de verdo, enquanto as de inverno serdo novidade e
langamento.

Outro meio para as promoc¢des serd em datas especiais, como, dia das maes,
dia dos pais, natal e no aniversario da loja, nessas datas serdo sorteados brindes ou
cestas de produtos, esse sorteio sera feito nas paginas do Facebook e Instagram.
Através disso sera possivel atrair novos seguidores e potenciais clientes para a loja.
Portanto, o Facebook e o Instagram serdo dois meios muito bem usados pela
empresa para divulgar seus produtos e suas promocdes. Conforme a pesquisa
realizada pela autora pode- se perceber que a maior parte dos clientes apontou que
vé mais artigos de vestuario pelo Instagram 34% e através de vitrines de lojas 32%.
Portando, a empreendedora ird pagar um andncio por més no Instagram para
alavancar suas vendas e também para sua marca ficar mais vista e ira investir
bastante na vitrine da loja fisica.

O dia de langamento da loja também sera diferenciado, seréo feitas varias
divulgacdes no Facebook, Instagram e WhatsApp, para informar a populagéo sobre
0 acontecimento, sendo que, todo mundo sera convidado para passar e conhecer a
loja. Na inauguracéo terdo doces e salgados para os clientes, e no final do dia ter4
um sorteio de um brinde entre todos que compraram algum produto da loja naquele
dia.
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Apos as estratégias de marketing estar definidas, obtém- se o seguinte plano

de acédo do SeuBonee, o qual esta visivel no quadro 12.

Quadro 12 — Plano de Acéo

Atividades Encarregado Periodo Orgcamento Anual
Promogdo de queima | Empreendedora Fim do més de agosto | -

de estoque de inverno e inicio de setembro

Promogdo de queima | Empreendedora Fim do més de margo | -

de estoque de verdo e inicio de abril

Sorteio dia das Maes Empreendedora Maio R$ 50,00
Sorteio dia dos Pais Empreendedora Agosto R$ 50,00
Sorteio de Natal Empreendedora Dezembro R$ 50,00
Aniversério da Loja Empreendedora A definir R$ 50,00
Pagar andncio no | Empreendedora Todo més R$ 240,00
Instagram

Inauguracao da Loja Empreendedora A definir R$ 100,00
Cartdo de Crédito e | Empreendedora Ja em andamento -

Débito

Manutenc¢édo da pagina | Empreendedora Ja em andamento -

e perfil no Facebook e

Instagram

WhatsApp Business Empreendedora Ja em andamento -

Sacolas e cartdo | Empreendedora Ja em andamento R$ 1.000,00
Personalizados

Total Primeiro Ano R$ 1.540,00

Fonte: elaborado pela autora (2021)

A fim de propor diferentes estratégias de marketing aos consumidores, a loja

optou por realizar promocfes em datas especiais e também queima de estoque, de

inverno e verdo. J4, para atingir mais consumidores no perfil da loja no Instagram

serdo pagos anuncios mensais, sendo que também havera sorteios por meio dos

canais virtuais da loja. Como a loja ja atua de forma virtual, ela possui alguns itens

em maos ja, como por exemplo, maquina de cartdo de crédito e débito e os perfis da

loja, os quais ja foram criados. Com relacdo a projecao de vendas estimadas e 0s

lucros da loja fisica, pode-se analisar o quadro 13.
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Quadro 13 — Projecfes de vendas e lucros

Periodo Vendas Médias | Lucros Observacfes

Més 1 153 R$ 11.007,92

Més 2 164 R$ 11.228,08

Més 3 168 R$ 11.452,64

Més 4 198 R$ 11.681,69

Més 5 243 R$ 11.915,32 | Aumento por conta das vendas de itens de
inverno.

Més 6 276 R$ 12.153,63 | Aumento por conta das vendas de roupas de
inverno.

Més 7 251 R$ 12.396,70

Més 8 202 R$ 12.644,64 | Aumento, pois, tem a promocédo de dia dos pais.

Més 9 143 R$ 12.897,53

Més 10 143 R$ 13.155,48

Més 11 139 R$ 13.418,59

Més 12 184 R$ 13.686,96 | Aumento, pois, tem a promogédo de natal.

Fonte: elaborado pela autora (2021)

A projecao realizada conta com o auxilio das projecdes de vendas do plano

financeiro do presente trabalho, as vendas foram feitas com valores médios

mensais, pois como se trata de uma loja de vestuario, existem alguns itens que

possuem mais vendas em determinado periodo e em outros periodos 0 mesmo item

praticamente ndo possui saida na loja, como por exemplo, roupas de inverno.

4.1.3 Plano Operacional

Nessa etapa do plano foi elaborado o seguinte layout da loja, figura 2, para

gue assim ela possa atender adequadamente a demanda de seus clientes e poder

expor de forma adequada seus produtos.

Figura 2 - Layout
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Banheiro

Expositor
de bonés
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FACHADA, TCDA COM VIDRC.

Fonte: elaborado pela autora (2021)
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A sala comercial possui dois balcdes araras centrais, 0s quais serviram de
suporte para por cabides com camisas, jaquetas e moletons. Na sua parte superior,
eles poderédo servir como mesa ou como apoio para separar algumas pecas de
roupas. Nas prateleiras, as quais ficaram encostadas na parede, estardo as calgas,
bermudas, meias, cuecas e toucas. No outro lado da loja ficardo presos na parede
diversos expositores de bonés, esses facilitaram a procura dos bonés e deixara os
mesmos possuindo maior exposi¢céo tanto dos clientes que entrarem na loja, como
quem passar pela frente da loja, pois toda a sua fachada € de vidro. Logo ao lado
tem o banheiro e o caixa, o balcdo do caixa também terd pecas expostas em suas
prateleiras, pecas como carteiras e shoulder bags. Tera um provador com espelho e
caso for necessario terd o banheiro também, o qual podera ser usado como
provador.

Como a fachada da loja sera de vidro, terd& manequins perto da entrada,
expondo assim os produtos que a loja ira oferecer. Na parte externa tera uma
bandeira com a logomarca da loja e também ter4 uma fachada, para divulgar ainda
mais a loja e chamar atencdo de quem passar por perto. O layout da loja é pensado
com base no cliente, foi planejado de forma a facilitar a exposi¢do e o encontro dos
artigos de maneira facil e agil.

Ja com relacéo a capacidade produtiva, ou seja, o0 estoque da empresa, como
citado no item 2.3.3 do referido trabalho, a empresa precisara trabalhar com
estoque, e para isso foi definido que sera utilizado o modelo proposto por Martins
(2008), que possui o0 modelo de reposicao periddica, ou seja, é feita a verificacdo do
nivel de estoque dos itens em intervalos quinzenais, e apés € estimada a quantidade
necessaria para completar um nivel de estoque maximo na empresa. Possuindo um
intervalo de quinze dias é possivel analisar todos os itens, e assim definir quais itens
precisam ser repostos e quais ndo. Essa tarefa sera executada pela sécia e dona da
loja em questao, sendo que a principio os artigos serdo encomendados via internet.

Assim, como a parte de realizacdo dos pedidos de estoque e a conferéncia do
estoque, toda a parte financeira e visual serd executada pela propria socia,
possuindo apenas a ajuda do seu socio para a parte das entregas, as quais serao
realizadas no periodo noturno e também aos finais de semana e feriados. Em
relacdo com a limpeza e organizacdo da loja, também sera por conta da prépria

proprietaria, pelo menos nos primeiros meses de andamento da loja.
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Portanto, no inicio, ou seja, nos primeiros meses de andamento da loja, toda
a responsabilidade ficara a cargo dos donos da loja, ou seja, a sécia fara todo o
processo de andamento da loja no dia-a-dia, desde a conferéncia do estoque, a
encomenda da mercadoria, 0 pagamento da mercadoria, sua conferéncia no
momento que chegar até a parte do marketing e a distribuicdo da mercadoria na loja.
Ja com relacdo aos pagamentos fixos, como luz, agua, internet e aluguel também
ser@o por conta da socia. Na loja fisica a soOcia ir4 atender os clientes, emitir notas,

organizar a loja e fazer a publicidade na loja virtual.

4.1.4 Plano Financeiro

Apbs concluidas as etapas do plano de marketing e do plano operacional, € a
vez de realizar a estrutura do plano financeiro, pois a partir dessa estrutura sera
possivel realizar os célculos de viabilidade. A primeira parte é relativa aos
investimentos fixos da empresa SeuBonee, como, méveis e utensilios, citados no
quadro 14 e também a parte dos equipamentos eletrénicos como citado no quadro
15.

Quadro 14 — Méveis e Utensilios

Numero Descricao Quantidade | Valor Unitario Total
1 Balc&o arara 2 R$ 484,00 R$ 968,00
2 BalcGes 1 R$ 625,00 R$ 625,00
3 Espelhos 2 R$ 180,00 R$ 360,00
4 Prateleiras 2 R$ 399,00 R$ 798,00
5 Manequim 1 R$ 370,00 R$ 370,00
6 Manequim 1 R$ 50,00 R$ 50,00
7 Cabides 50 R$ 1,00 R$ 50,00
8 Tapete 1 R$ 170,00 R$ 170,00
9 Cortina 1 R$ 105,00 R$ 105,00
10 Vardo e suporte para cortina 2 R$ 15,00 R$ 30,00
11 Poltronas 2 $150,00 R$ 300,00
12 Bandeira 1 R$ 200,00 R$ 200,00
13 Fachada de loja em ACM 1 R$ 600,00 R$ 600,00
14 Expositor de bonés 10 R$ 12,00 R$ 120,00
Total R$ 4.746,00

Fonte: elaborado pela autora (2021)



Quadro 15 — Eletrdnicos

55

Numero | Descricao Quantidade | Valor Unitario | Total

01 Notebook 01 R$ 1.600,00 R$ 1.600,00
02 Impressora 01 R$400,00 R$400,00
Total R$ 2.000,00

Fonte: elaborado pela autora (2021)

Somando os investimentos fixos, como moveis, utensilios e eletrbnicos,

obtém- se o valor de R$6.746,00. O proximo passo é calcular o estoque inicial da

loja, e para isso tem se o quadro 16, mostrando a quantidade de itens necessarios

para a loja comecar a operar e vender.

Quadro 16 — Estoque Inicial

Nimero Descricédo Quantidade | Valor Total
Unitario
1 Bonés 80 R$ 18,00 R$ 1.440,00
2 Camisas 30 R$ 29,90 R$ 897,00
3 Bermudas 20 R$ 27,00 R$ 540,00
4 Moletons Canguru 40 R$ 69,00 R$ 2.760,00
5 Moletom Gola Careca | 20 R$ 60,00 R$ 1.200,00
6 Calca Moletom 30 R$ 50,00 R$ 1.500,00
7 Jagueta corta vento 20 R$ 60,00 R$ 1.200,00
8 Jaqueta Bobojaco 15 R$ 130,00 R$ 1.950,00
9 Meias 50 R$ 4,00 R$ 200,00
10 Cuecas 30 R$ 7,00 R$ 210,00
11 Carteiras 15 R$ 10,00 R$ 150,00
12 Shoulder Bag 15 R$ 14,00 R$ 210,00
13 Toucas 50 R$ 15,00 R$ 750,00
14 Camisa manga longa | 30 R$ 33,33 R$ 990,00
15 Calca Sarja 20 R$ 60,00 R$ 1.200,00
Total R$ 15.197,00

Fonte: elaborado pela autora (2021)

Somando os investimentos fixos da loja com o estoque inicial e com o capital

de giro investido, iremos obter o investimento inicial que a loja precisard, o qual esta

apresentado no quadro 17.

Quadro 17 — Investimento Inicial

Descricao dos | Valor
Investimentos

Investimentos Fixos R$ 6.746,00
Variaveis R$ 15.197,00
Capital de Giro R$ 4.200,00
Total R$ 26.143,00

Fonte: elaborado pela autora (2021)
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O faturamento mensal estimado pela empresa SeuBonee, esta indicado no

quadro 18. Com relacdo a estimativa de vendas e demanda, o proprio foi calculado a

partir das estratégias abordadas no plano de marketing da empresa e também

fazendo uma média anual envolvendo todos os produtos, pois tem- se produtos que

sao vendidos mais no inverno e outros com maior frequéncia no verao.

Quadro 18 - Faturamento Mensal Estimado

Quant. Faturamento
Produto jan|fev | mar|abr|mai|jun]jul |ago |set|out [ nov |dez | Média médio

estimada | mensal
Bonés 65 |65 |65 |65 |65 (65 |65|65 [65 |65 |65 [65 |65 R$ 2.600,00
Camisas 30 (30|30 |15 |15 |10 |10(10 |10 (10 |15 |30 (17,92 R$ 1.164,58
Bermudas 12 {15 |10 0 0 |0 5 110 |10 |20 [7,67 R$ 421,67
Moletons Canguru 0 |0 |O 15 (30 |30(6 2 10 |0 |O 7,58 R$ 947,92
g"g:gg”s Golal o5 lo |o |10 |10 |25 |25]10 |1 [0 [0 |o 675 R$ 843,75
Calca Moletom 0 [0 |5 10 (20 |20 |20)10 |5 |5 |O 0 7,92 R$ 752,08
Jaqueta corta vento 0 |0 |5 10 |15 |20 [15])10 |5 |1 |1 1 6,92 R$ 795,42
Jaqueta Bobojaco 0 |0 |O 5 (10 (10 |10(5 0 |0 |0 |O 3,33 R$ 750,00
Meias 10 {10 |10 |10 (15 |20 |15(15 [10 (10 (10 {10 |12,08 R$ 145,00
Cuecas 15 (15|15 |15 (15 (10 |10(15 |15 |15 (15 (15 |14,17 R$ 212,50
Carteiras 10 |10 {10 |10 5 (5 |20 |10 {10 |10 |20 |10,42 R$ 260,42
Shoulder Bag 3 5 1 (2 [3 |5 3,00 R$ 105,00
Toucas 0 10 (20 |25 ]20)10 [O |O |O 7,08 R$ 212,50
I‘;ﬁg‘fa Mangal 5 13 |5 |10 |20 |20 |15[10 |5 |5 |3 |3 |842 R$ 547,08
Calga Sarja 6 |12 (10 |10 |15 |15 (10|10 |8 |9 (|5 |15 |10,42 R$ 1.250,00

Fonte: elaborado pela autora (2021)

Determina- se para a empresa aumentar seu faturamento em média 2% ao

més nos primeiros 12 meses de andamento da loja, superando assim o objetivo de

aumentar em 25% as vendas no primeiro ano de atuacao. Levando em consideracéo

gue todas as projecbes simuladas no plano ndo possuem alteracdo nos precos,

tanto de vendas como de custo das mercadorias, o0 preco levado em consideracao é

o atual, ou seja, sem correcdes monetarias. Com isso temos a projecado para o

primeiro ano no quadro 19.




Quadro 19 — Projecéao de faturamento

Total Médio Mensal R$ 11.007,92
Més 2 R$ 11.228,08
Més 3 R$ 11.452,64
Més 4 R$ 11.681,69
Més 5 R$ 11.915,32
Més 6 R$ 12.153,63
Més 7 R$ 12.396,70
Més 8 R$ 12.644,64
Més 9 R$ 12.897,53
Més 10 R$ 13.155,48
Més 11 R$ 13.418,59
Més 12 R$ 13.686,96
Anual Total R$ 147.639,17

Fonte: elaborado pela autora (2021)
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Apos calculado o custo unitario de cada produto vendido é possivel calcular o

seu custo como mercadoria vendida, o qual estd exposto no quadro 20.

Quadro 20 — Custo dos materiais como mercadorias vendidas

Ndmero | Produto Estimativa de | Custo Ur!itlério Custo médio
ven_das de Materiais mensal
(unidades)

1 Bonés 65 R$ 18,00 R$ 1170,00

2 Camisas 15 R$ 29,90 R$ 535,70

3 Bermudas 5 R$ 27,00 R$ 207,00

4 Moletons Canguru 30 R$ 69,00 R$ 523,25

5 Moletons Gola Careca | 25 R$ 60,00 R$ 405,00

6 Calga Moletom 20 R$ 50,00 R$ 395,83

7 Jagueta corta vento 15 R$ 60,00 R$ 415,00

8 Jaqueta Bobojaco 10 R$ 130,00 R$ 433,33

9 Meias 25 R$ 4,00 R$ 48,33

10 Cuecas 20 R$ 7,00 R$ 99,16

11 Carteiras 10 R$ 10,00 R$ 104,16

12 Shoulder Bag 5 R$ 14,00 R$ 42,00

13 Toucas 30 R$ 15,00 R$ 106,25

14 Camisa manga longa 15 R$ 33,00 R$ 277,75

15 Calca Sarja 10 R$ 60,00 R$ 625,00

Total R$ 5.387,79

Fonte: elaborado pela autora (2021)

Os gastos das mercadorias vendidas possuem também aumentos mensais,

da mesma maneira como o faturamento da empresa, iSSO ocorre pois eles seguem a

mesma taxa, a projecao pode ser analisada no quadro 21.
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Quadro 21 — Projecéo de custos com produtos

Total Médio | R$ 5.387,79
Mensal

Més 2 R$ 5.495,55
Més 3 R$ 5.605,46
Més 4 R$ 5.717,57
Més 5 R$ 5.831,92
Més 6 R$ 5.948,56
Més 7 R$ 6.067,53
Més 8 R$ 6.188,88
Més 9 R$ 6.312,66
Més 10 R$ 6.438,91
Més 11 R$ 6.567,69
Més 12 R$ 6.699,04
Total Anual R$ 72.261,55

Fonte: elaborado pela autora (2021)

Assim como qualquer outra empresa 0 SeuBonee também possui outros
gastos, como o de comercializacdo, o qual envolve a forma juridica optante da
empresa, gastos com publicidade e propaganda e taxas da maquina de cartdo que a
empresa possui. A empresa é optante pelo Simples Nacional o qual possui como
taxa tributaria 4,5% sobre o faturamento da empresa. Com relacdo as taxas da
maquina de cartdo, tanto na funcéo crédito como débito, giram em torno dos 4,99%
por compra efetuada, sendo que foi considerado que todas as vendas efetuadas
serdo realizadas no cartdo de crédito ou débito, como é possivel ver no quadro 22

logo abaixo.
Quadro 22 — Gastos de Comercializacao

Descricéo % Faturamento Estimado | Custo Total
Simples Nacional 4,50 | R$ 11.007,92 R$ 495,36
Gastos com propaganda (gastos com vendas) | 1,16 | R$ 11.007,92 R$ 127,70
Taxas de Cartdes (Gastos com vendas) 4,99 | R$11.007,92 R$ 549,30
Total Impostos R$ 495,36
Total Gastos com Vendas R$677,00
Total geral (Impostos + Gastos) R$1.172,36

Fonte: elaborado pela autora (2021)

Apbs definidos os gastos com comercializagéo, é possivel realizar a projecéo
desses gastos nos proximos 12 meses de atuacdo da loja, sendo que nesse
planejamento também sera levado em conta um crescimento semelhante ao do

faturamento estimado, importante destacar, que nesse calculo apenas houve a
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projecdo de aumento dos impostos e da taxa de cartdo, em média 2% ao més, ja os
gastos com propaganda seguiram fixos, como € possivel analisar no quadro 23.

Quadro 23 — Projecao de gastos com comercializagao

Periodo Total

Més 1 R$ 1.172,343
Més 2 R$ 1.193,237
Més 3 R$ 1214,547
Més 4 R$ 1.236,285
Més 5 R$ 1.258,456
Més 6 R$ 1.281,072
Més 7 R$ 1.304,139
Més 8 R$ 1.327,668
Més 9 R$ 1.351,668
Més 10 R$ 1.376,147
Més 11 R$ 1.401,116
Més 12 R$ 1.426,585
Ano 1 R$15.543,26

Fonte: elaborado pela autora (2021)

Mesmo ndo saindo do caixa da empresa ainda existem 0s gastos com
depreciagéo, dos méveis e utensilios e da parte dos eletrdnicos. Na abordagem foi
utilizado a depreciacao real dos bens e ndo a depreciacdo contabil, como pode ser
visto no quadro 24.

Quadro 24 - Custos com depreciacao

Ativos Fixos Valor do bem | Vida util em Anos Depreciacéo Depreciacéo
Anual Mensal

Méveis e | R$4.746,00 10 R$ 474,60 R$ 39,55

utensilios

Eletrénicos R$ 2.000,00 5 R$ 400,00 R$ 33,33

Total R$ 874,60 R$ 72,88

Fonte: elaborado pela autora (2021)

Todos o0s gastos que a empresa SeuBonee tera no primeiro més de atuacao,
séo possiveis de serem analisados no quadro 25.

Quadro 25 — Gastos com o primeiro més de atuacao

Descricéo Custo
Aluguel + IPTU R$ 1.100,00
Energia Elétrica + Agua R$ 120,00
Internet R$ 80,00
Honorérios do Contador R$ 450,00
Pré- Labore R$ 1.100,00
Encargos Sociais R$ 220,00
Material de Limpeza R$ 15,00
Material de Escritério R$ 30,00
Depreciacdo R$ 72,88
Total R$ 3.187,88

Fonte: elaborado pela autora (2021)
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Portanto apds concluida a projecédo de gastos com o primeiro més de atuacao

da loja é possivel realizar uma projecdo para o primeiro ano de andamento da loja.

Essa projecéo €é possivel de ser analisada no quadro 26.

Quadro 26 - Projecdo de gastos mensais

Periodo | Valor

Més 1 R$ 9.748,02
Més 2 R$ 9.876,66
Més 3 R$ 10.007,89
Més 4 R$ 10.141,73
Més 5 R$ 10.278,26
Més 6 R$ 10.417,51
Més 7 R$ 10.559,55
Més 8 R$ 10.704,43
Més 9 R$ 10.852,20
Més 10 | R$ 11.002,94
Més 11l | R$ 11.156,68
Més 12 | R$ 11.313,51
Ano 1 R$ 90.992,69

Fonte: elaborado pela autora (2021)

No quadro acima foi tido como base de calculo os gastos fixos do més mais a

taxa de cartdo de crédito e débito de cada més, tendo em vista o0 aumento de 2% ao

més e o custo da mercadoria vendida, o qual também foi levado em conta o

aumento de 2%. ApOs concluidos os célculos é possivel montar o balanco

patrimonial do SeuBonee, o qual pode ser analisado no quadro 27.

Quadro 27 — Balanco Patrimonial

Ativo Valor Anual (R$) | Passivo Valor Anual (R$)
Ativo Circulante Passivo Circulante
Caixa 383,64 Pro-labore 13.200,00
Aplicactes 19.700,00 Encargos Sociais 2.640,00
Contas a Receber | 6.569,74 Aluguel 13.200,00
Estoque 15.197,00 Energia Elétrica +Agua | 1.440,00
Honorario Contador 5.400,00
Impostos Sobre Venda | 6.644,64
Tarifas do Cartéo 7.367,00
Material de Escritorio 360,00
Material de Limpeza 180,00
Internet 960,00
Imobilizado 26.143,00 Patriménio Liquido
Capital Social 26.143,00
Lucro 21.572,13

Fonte: elaborado pela autora (2021)
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Portanto, no balanco patrimonial foi considerado todos os ativos que a
empresa tera e todos os passivos que deverdo serem pagos, Ou seja, 0 balanco
patrimonial representa um relatério da situagéo financeira da empresa, de forma
detalhada, mostrando quais sdo seus bens, suas dividas e seu lucro. Apos isso €
possivel sintetizar no quadro 28, todos os calculos ja feitos até agora e elaborar a
DRE do SeuBonee.

Quadro 28 — DRE do SeuBonee

Iltem Valor

Receita bruta R$ 147.639,17

(-) Deducdes (-) R$ 6.643,76

= Receita liquida (=) R$ 140.995,44
(-) Custos do periodo (-) R$ 72.261,55
= Lucro bruto (=) R$ 68.733,89
(-) Despesas (-) R$47.161,75
= Lucro Liquido (=) R$ 21.572,13

Fonte: adaptado de Dornelas (2016, p. 165)
Na Demonstracdo de Resultado do Exercicio, os valores sdo todos anuais,

sendo que nessa etapa € realizado um confronto das receitas com 0s custos e
despesas do empreendimento no final do primeiro ano. Para projecdes mensais €

utiizado o fluxo de caixa, o qual pode ser analisado no quadro 29.



Quadro 29 — Fluxo de Caixa

Mésl | Més2 Més3 Més4 Més5 Més6 Més7 Més8 Més9 Més10 | Mésll | Més12 |Total
Recebimentos 9924,1111122,4(11344,9(11571,7 (11803,2 | 12039,2 [ 12280,0 [ 12525,6 | 12776,1 [ 13031,7 [ 13292,3 | 13558,1 | 145269,4
Receitas a vista 5724,1(5838,6 [5955,4 [6074,5 [6196,0 [6319,9 |6446,3 |6575,2 |(6706,7 |6840,9 |6977,7 |7117,2 |76772,4
Receitas a prazo 5283,8 |5389,5 |5497,3 |5607,2 |5719,4 |5833,7 [5950,4 |6069,4 |[6190,8 [6314,6 [6440,9 [64297,1
Faturamento 5724,1111122,4(11344,9|11571,7|11803,2|12039,2|12280,0 | 12525,6 | 12776,1 | 13031,7 | 13292,3 | 13558,1 | 141069,4
(vendas)
Capital de Giro 4200,0 4200,0
PAGAMENTOS 9675,2(11003,8(11335,0(11568,9 11805,4 [ 12044,6 | 12286,7 | 12532,5 | 12779,3 | 13030,1 | 13283,8 | 13540,6 | 144885,8
Cust,os/despesas 5883,2 [ 6000,8 [6120,8 [6243,2 |6368,1 |64955 |66254 |6758,8 |6893,1 |7030,9 |7171,5 |7315,0 |78906,2
\éz:;i\?zlssa vista 5387,85495,6 [5605,5 [5717,6 [5831,9 [5948,6 |6067,5 |6188,9 [6312,7 |6438,9 |6567,7 |6699,0 |72261,6
Impostos Variaveis 4954 (505,3 |[515,4 |[525,7 |[536,2 |546,9 |557,9 |569,9 |580,4 |592,0 |603,8 |6159 |6644,6
Custos Fixos 3792,0(5003,0 |5214,2 [5325,6 |5437,3 [5549,2 |5661,3 |5773,7 [5886,3 |5999,2 |6112,3 |6225,7 |65979,6
Aplicagbes 1200,0 |1400,0 |1500,0 |1600,0 |1700,0 |1800,0 |1900,0 |2000,0 |2100,0 |2200,0 |2300,0 |[19700,0
Encargos Sociais 220,0 [220,0 |(220,0 |[220,0 (220,0 (220,0 (220,0 (220,0 (220,0 (220,0 (220,0 |220,0 |2640,0
Aluguel 1100,0/1100,0 |1100,0 |1100,0 |1100,0 |1100,0 |1100,0 |1100,0 [21100,0 [1100,0 {1100,0 (1100,0 {13200,0
Agua 40,0 (40,0 40,0 40,0 40,0 40,0 40,0 40,0 40,0 40,0 40,0 40,0 480,0
Energia Elétrica 80,0 (80,0 80,0 80,0 80,0 80,0 80,0 80,0 80,0 80,0 80,0 80,0 960,0
Internet 80,0 (80,0 80,0 80,0 80,0 80,0 80,0 80,0 80,0 80,0 80,0 80,0 960,0
Contador 450,0 [(450,0 [450,0 [450,0 |[450,0 |450,0 |450,0 |450,0 |450,0 |450,0 |450,0 |450,0 |5400,0
Pro- labore 1100,0/1100,0 |1100,0 |1100,0 |1100,0 |1100,0 |1100,0 |1100,0 [1100,0 [1100,0 {1100,0 (1100,0 {13200,0
Material de Escritério {30,0 |30,0 30,0 30,0 30,0 30,0 30,0 30,0 30,0 30,0 30,0 30,0 360,0
Material de Limpeza (15,0 |[15,0 15,0 15,0 15,0 15,0 15,0 15,0 15,0 15,0 15,0 15,0 180,0
Propaganda 127,7 |127,7 127,7 127,7 127,7 127,7 127,7 127,7 127,7 127,7 127,7 127,7 1532,4
Taxa De Cartdes 549,3 (560,3 [571,5 [582,9 [594,6 |[606,5 |618,6 |631,0 |643,6 |656,5 |669,6 |683,0 |7367,2
Custo Total 9675,2(11003,8(11335,0(11568,9(11805,4 [ 12044,6 | 12286,7 | 12532,5(12779,3 | 13030,1 | 13283,8 | 13540,6 | 144885,8
SALDO DE CAIXA |249,0 |367,6 |377,4 |380,3 |378,1 |372,7 |366,1 |[359,2 |[356,0 |[3576 |[366,1 [383,6 [383,6

Fonte: elaborado pela autora (2021)

62



63

O fluxo de caixa mostra més a més as movimentacdes realizadas, tanto
entradas como saidas. Apos esse indice calculado chegamos na questdo chave do
plano de negocios, que sdo os indicadores de viabilidade do negdcio. Todos os
calculos realizados do quadro 30 possuiram como base o fluxo de caixa do primeiro
ano de atuacao da loja.

Quadro 30 — Indicadores de Viabilidade

Indicadores Ano 1

Ponto de Equilibrio R$ 96.840,03
TIR 16,97%

VPL R$ 35.368,88
Rentabilidade 82,52% ao ano
Lucratividade 14,61% ao ano
Prazo de retorno do investimento 5 meses e meio

Fonte: elaborado pela autora (2021)

Com relacédo ao Ponto de Equilibrio, o mesmo foi calculado através da divisao
dos custos fixos pela margem de contribuicdo, ou seja, identificando assim o
faturamento minimo que sera necessario para que a loja possua fundos suficientes
para cobrir seus custos e despesas. O VPL foi calculado tendo como base uma taxa
minima de atratividade de 3% a.m, que seria 0 custo médio do capital investido,
percebe- se que a TIR encontrada € maior que esta taxa, apontando assim o melhor
investimento. Com relacéo a rentabilidade da empresa, o resultado demostra que a
cada um real investido o retorno € de R$ 0,8252 e a lucratividade da loja, mostra que
a cada um real vendido R$ 0,1461 é lucro. Obtendo assim um prazo de retorno do
investimento de aproximadamente 5 meses e meio.

Analisando os resultados dos calculos obtidos no plano financeiro € possivel
afirmar que o negdcio é viavel, pois teve o seu VPL positivo. Além dos calculos
realizados, € possivel analisar no grafico 4, a opinido dos respondentes do

questionario com relacdo a sua aceitabilidade com o novo empreendimento local.
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Grafico 4 — Compraria na loja

Compraria em uma loja fisica na cidade de
Cerro Largo que vendesse artigos de
vestuario masculino, como por exemplo,
bonés, camisas, bermudas, roupas de
inverno, entre outros.

3%

' mNao

97% Sim

Fonte: elaborado pela autora (2021)

Portanto, na pergunta em questdo foi descrito indiretamente a loja em
questdo, foi descrito alguns produtos que ela fornecera, porém sem divulgar seu
nome, analisando o grafico percebe- se que praticamente todos respondentes
afirmaram que comprariam nessa loja, iSso nos leva a mais um ponto positivo do
empreendimento, pois mostra que a populacdo possui interesse nos itens citados.
Assim pode- se analisar também que uma loja fisica pode chamar mais atencdo que
uma loja virtual. E que teria uma boa aceitabilidade da comunidade local e de

cidades vizinhas.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

Inicialmente percebeu- se que o planejamento € uma questdo chave do
processo de empreender. O planejamento possibilita planejar os investimentos,
protege contra futuras ameacas do mercado, fortalece o empreendedor, favorece a
comunicacdo e além de tudo funciona como uma vantagem competitiva. No
presente estudo foi utilizado como ferramenta de planejamento o plano de negécios,
0 qual complementou todo um processo de organizagdo de um novo
empreendimento.

O vigente estudo teve como objetivo realizar um estudo de viabilidade
econdmico-financeira do setor de vestuario masculino na cidade de Cerro Largo-
RS. Esse objetivo foi atingido, pois na execu¢ao do estudo pode- se chegar a um
resultado conclusivo sobre a viabilidade, através dos objetivos especificos.

O primeiro objetivo foi o de identificar o publico-alvo para uma loja fisica de
vestuario masculino. Esse obijetivo foi atingido a partir de uma pesquisa de mercado,
identificando que o publico-alvo da loja sdo tanto homens quanto mulheres, sendo
gue a maioria € solteiro (a), com idade predominante entre 28 a 35 anos, com uma
renda média mensal de um a trés salarios minimos e com o ensino médio completo,
a qual proporcionou a oportunidade de tracar o perfil do consumidor do futuro
empreendimento, analisando as principais caracteristicas desse consumidor.

Ja4 o segundo objetivo especifico, o qual é, avaliar a aceitabilidade da
comunidade local em relacdo a abertura da loja fisica, também foi atingido, esse
objetivo foi atingido através da mesma pesquisa de mercado, a qual apontou que
97% dos respondentes afirmou que compraria na loja e também que 62,5% afirmou
que prefere efetuar suas compras de vestuario masculino em lojas fisicas, onde 32%
apontou também que um dos meios pelos quais mais vé artigos de vestuario
masculino sdo em vitrines de lojas.

O terceiro objetivo especifico que trata de identificar os aspectos
mercadoldgicos para uma loja de vestuario masculino foi atingido em conjunto com o
guarto objetivo especifico, que é desenvolver um plano de negécios. Ambos foram
atingidos e atestados como de suma importancia para conseguir se chegar a uma
resposta final sobre a viabilidade. Essa resposta foi conquistada apos a realizacéo
do plano financeiro do plano de negdcios, o qual estabeleceu quais seriam as

necessidades do empreendimento para que ele pudesse ser posto em pratica e
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assim realizados todos os calculos de viabilidade do negocio, sendo que a TIR
encontrada no trabalho foi maior que a taxa minima de atratividade e o projeto teve
seu VPL positivo, indicando a viabilidade econbmica e financeira do
empreendimento.

O plano de negécios possibilita ter uma visdo ampla do negdcio, pois ele
auxilia desde a definicdo dos objetivos de curto e longo prazo do plano de marketing,
até os seus custos no plano financeiro. Formulando esse plano é possivel levar em
conta a importancia do plano de marketing e do plano operacional para um
empreendimento, pois € a partir disso que se consegue calcular a demanda e
analisar qual serd a estrutura operacional necessaria para a empresa operar.
Portanto apds concluidas todas as etapas do plano foi possivel atestar a viabilidade
econdmico-financeira do empreendimento, chegando assim a um resultado positivo,
o qual indica que a proposta em andlise é viavel. Apesar do presente estudo ser
realizado num periodo de restricdes, onde a empresa busca migrar do virtual para o
fisico, 0 negdcio é viavel.

Sobre as dificuldades encontradas na realizagdo do estudo, pode se afirmar
gue as principais estdo ligadas ao marketing, com relacédo a definicdo de demanda e
gostos do mercado, pois sdo pontos que mudam constantemente. Para estudos
futuros sugere- se pesquisas que possuam caracteristicas ligadas ao periodo
pandemico DA Covid- 19 atual, pois ele poderd gerar impactos diferentes no
comércio. Outra sugestdo é a aplicacdo da pesquisa de mercado, pois ela ira facilitar
o conhecimento e entendimento dos gostos e preferéncias dos consumidores. Para
esse estudo, conhecer o publico-alvo e saber o que as pessoas pensam sobre um
novo empreendimento foi o primeiro passo para dar base a estruturacao do presente
trabalho.
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APENDICE A - Questionario sobre o perfil do publico-alvo de uma loja de

vestuario masculino na Cidade de Cerro Largo -RS.

QUESTIONARIO SOBRE O PERFIL DO PUBLICO- ALVO DE UMA LOJA DE
VESTUARIO MASCULINO NA CIDADE DE CERRO LARGO- RS.

Bloco 1- Perfil do respondente
1- Idade: anos.

2- Sexo

() Feminino () Masculino

3- Estado Civil

() Solteiro (a)

() Casado (a)

() Divorciado (a)
() Viavo (a)

( )Outro.

4- Qual sua renda familiar mensal?

( )Até R$ 1.100,00.
( )De R$1.100,01 A R$3.300,00

( )DE R$3.300,01 A R$5.500,00

( )DE R$ 5.500,01 A R$7.700,00
( )MAIS DE R$7.700,01

5- Qual seu nivel de escolaridade

( ) Sem Escolaridade

( )Ensino Fundamental Incompleto
( )Ensino Fundamental Completo
( )Ensino Médio Incompleto

( )Ensino Médio Completo

( )Superior Incompleto

( )Superior Completo

( )Mestrado ou Doutorado

6- Qual sua profissao?

7- Em que cidade reside?

8- Qual seu Bairro ?




73

Bloco 2- Comportamento de compra do consumidor.

9- Quais séo os artigos de vestuario masculino que vocé mais compra?

( ) Roupas Casuais
( ) Roupas esportivas
( ) Roupas Sociais
( ) Roupas Intimas
( ) Roupas Tipicas
( ) Acessorios.
( ) Outro. Qual

10-Com que frequéncia realiza suas compras de vestuario masculino?
( ) 1vez ao més

( ) 2 vezes ou mais ao més

( ) 1 vez ao trimestre

( ) 1 vez ao semestre

( ) 1vez ao ano

( ) Nenhuma vez.

11-0 que te leva a comprar artigos de vestuario masculino?

( ) Aproveitar as promocdes.

( ) Estar na moda.

( ) Aumentar sua autoestima.

( ) Mostrar sua personalidade/ estilo.
( ) Usar em ocasides especiais.

( ) Simplesmente para vestir- se.

( ) Necessidade.

( ) Outro.

12-Qual o valor aproximado médio mensal que gasta com artigos de vestuario
masculino?

( ) Até R$100,00.

( ) De R$100,00 a R$200,00
() De R$200,00 a R$300,00
( )De R$300,00 a R$400,00
( ) Mais de R$400,00.

13-Como séo pagas as suas compras?
( ) Na maioria das vezes a vista.
( ) Na maioria das vezes a prazo.

14-Qual a principal forma de pagamento?

( ) Dinheiro.
( ) Cheque.
( ) Cartéo de credito.
( ) Cartéao de débito.
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( ) Carnés.
() Pix.

15-Vocé compra artigos de vestuério masculino em outro municipio?

() Sim.
( )Nao.
Se sim, em qual ?

16- Possui preferéncia por alguma marca especifica, como:

( ) Adidas.
( ) Nike.

( ) Lacoste.
( )Tommy Hilfinger.
( )Oakley.

( ) New Era.

( ) Outra. Qual?

17-Prefere efetuar suas compras de vestuario masculino em?
( ) Lojas Fisicas.
( )Lojas Virtuais.
Se em loja fisica em qual?

18- Quais os principais fatores que lhe influenciam na hora de efetuar suas
compras? Enumere por ordem de importancia, sendo 1 o item mais importante e
5 menos importante.

( )Qualidade do produto.

( )Diversidade de produtos.
( ) Preco.

( ) Atendimento.

( ) Condicao de pagamento.
( ) Localizacéo.

19- A diversidade de produtos lhe influencia na hora de comprar seus artigos de
vestuario masculino?

( ) Sempre.

( ) Na maioria das vezes.
( ) Na minoria das vezes.
( ) Nunca.

20- Por qual meio de divulgagéo vocé mais vé artigos de vestuario masculino?

( ) Facebook.
( ) Instagram.
( ) WhatsApp.
( ) Radio.
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( ) Jornal.

( ) Vitrines de lojas.

( ) Outros.

21- Compraria em uma loja fisica na cidade de Cerro Largo que vendesse artigos
de vestuario masculino, como por exemplo, bonés, camisas, bermudas, roupas
de inverno, entre outros.

( )Sim.
( )Nao.
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APENDICE B - Termo de consentimento livre e esclarecido (TCLE).

Comité de Etica em Pesquisa - CEP/UFFS

Estudo de viabilidade para a abertura de uma loja fisica do setor de vestuéario
masculino na cidade de cerro largo- rs.

Prezado participante,

Vocé estd sendo convidado(a) a participar da pesquisa de Estudo de viabilidade para a
abertura de uma loja fisica do setor de vestuario masculino na cidade de Cerro Largo- RS,
desenvolvida por Ana Elisa Puhl Stallbaum, discente de graduacdo em Administracdo da
Universidade Federal da Fronteira Sul (UFFS), Campus de Cerro Largo, sob orientacdo do
Professor Me. Fabricio Costa de Oliveira. O objetivo central do estudo é: Analisar a
viabilidade econbmico-financeira de abertura de uma loja fisica do setor de vestuario
masculino na cidade de Cerro Largo- RS.

A escolha por esse estudo aconteceu, para estudar a viabilidade econbmico-
financeira para a implementacéo de uma loja fisica do mesmo setor. Com base nisso, 0
trabalho justifica- se pelo fato de oferecer a autora, condicbes para aprimorar e aumentar
seus conhecimentos a respeito do que lhe foi ofertado durante o curso e também para
desenvolver e ter um planejamento assertivo para a sua empresa, colocando em pratica o
que antes era apenas teoria.

O convite a sua participacdo se deve ao propésito de atingir o primeiro e o segundo
objetivos especificos do trabalho, que sado, descrever o publico-alvo e analisar a
aceitabilidade da comunidade local com o novo empreendimento. O principal foco do
questionario estd voltado para a cidade de Cerro Largo- RS, mas o convite a sua
participacdo é geral, buscando atingir a maior diversidade possivel de respondentes.
Apenas com a sua participacéo seré possivel realizar o presente estudo, pois ele se trata de
uma analise de viabilidade em que a loja esta inserida e continuara se inserindo.

Sua participac@o ndo é obrigatoria e vocé tem plena autonomia para decidir se quer
ou ndo participar, bem como desistir da colaboragdo neste estudo no momento em que
desejar, sem necessidade de qualquer explicacdo e sem nenhuma forma de penalizagéao.
Contudo, sua participacdo é muito importante para a execugdo da pesquisa. Vocé ndo
receberd remuneragdo e nenhum tipo de recompensa nesta pesquisa, sendo sua
participacao voluntaria.

Serdo garantidas a confidencialidade e a privacidade das informacbes por vocé
prestadas. Qualquer dado que possa identifica-lo sera omitido na divulgacéo dos resultados
da pesquisa e o material armazenado em local seguro, com acesso apenas da académica e
do professor orientador. A qualguer momento, durante a pesquisa, ou posteriormente, vocé

podera solicitar do pesquisador informacfes sobre sua participacao e/ou sobre a pesquisa, 0
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que podera ser feito através dos meios de contato explicitados neste Termo.

A sua participacdo consistird em responder perguntas de um questionario de forma
online. A aplicacao sera realizada através de um survey online, utilizando a plataforma do
Google Forms, ele serd divulgado através do Facebook, Instagram e WhatSapp e também
sera repassada para o Setor de Comunicacdo da Universidade, para ser encaminhado a
todos o0s académicos. O tempo necessario para responder 0 questionario é de
aproximadamente dez minutos. Ao final da pesquisa, todo material sera mantido em arquivo
digital, por um periodo de cinco anos. O beneficio relacionado com a sua colaborag¢éo nesta
pesquisa é o de estar colaborando com uma académica da comunidade local e também com
um futuro empreendimento da comunidade local. Ainda os respondentes poderdo expor
suas preferéncias e gostos por artigos de vestuario.

A participagdo na pesquisa poderd causar riscos como, 0 constrangimento ao
responder algumas perguntas, porém se acontecer 0 participante podera desistir de
continuar respondendo o questionario ou até mesmo deixar alguma pergunta sem resposta,
sendo que isso ndo afetara em nada o respondente.

A devolutiva dos resultados desta pesquisa sera por meio de arquivo em PDF do
Trabalho de Curso disponivel no repositorio digital da Universidade Federal da Fronteira Sul,

no site: <https:/rd.uffs.edu.br/>. Caso concorde em participar, o participante terd a

possibilidade de imprimir sua via antes do questionario ou deixar seu e-mail para receber
uma copia do mesmo. Desde j& agradecemos sua participagdo!Cerro Largo, de de
2021.

Me. Fabricio Costa de Oliveira
Contato profissional com o(a) pesquisador(a) responsavel:
Tel: 55 — 3359-4602 E-mail: fabricio.oliveira@uffs.edu.br
Endereco para correspondéncia: Rua Jacob Reinaldo Haupenthal, 1580, Bairro S&o Pedro,
Bloco A. CEP 97900-000. Cerro Largo- RS- Brasil.

Declaro que entendi os objetivos e condicbes de minha participacdo na pesquisa e concordo

em participar. Nome completo do (a) participante:

Caso queira receber os resultados deste estudo via e-mail, deixe seu contato:

Em caso de duvida quanto a conducdo ética do estudo, entre em contato com o Comité de
Etica em Pesquisa da UFFS: Tel e Fax- (0XX) 49- 2049-3745. E-Mail: cep.uffs@uffs.edu.br
Endereco para correspondéncia: Universidade Federal da Fronteira Sul/lUFFS - Comité de
Etica em Pesquisa da UFFS, Rodovia SC 484 Km 02, Fronteira Sul, CEP 89815-899,

Chapecé - Santa Catarina — Brasil.


https://rd.uffs.edu.br/

