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APRESENTACAO

O Trabalho de Concluséo de Curso tem como finalidade proporcionar ao académico a
experiéncia pratica, agregando os conhecimentos tedricos adquiridos durante 0s anos
académicos e, a0 mesmo tempo permitindo um conhecimento amplo sobre todos os aspectos
da criacdo de novas empresas.

O presente trabalho proporcionara a visdo estratégica e indicara a viabilidade da
criacdo de uma pequena empresa de confec¢do e comércio de jeans: calca, bermuda, saia e
jaqueta, cujo nome é ON-LINE JEANS LTDA. Tal estudo tem como propdsito conhecer e
entender os diversos planos e analises inerentes a abertura, a fim de que ofereca a pratica de
atividades, propiciando uma oportunidade da ampla visdo de todos os aspectos de uma
organizacéo.

Através do Plano de Negocio em questdo pretende-se futuramente colocar em pratica,

visto que é um sonho de ter meu proprio negdcio.



REFERENCIAL TEORICO

EMPREENDEDORISMO

O termo empreendedorismo, conforme DOLABELA (1999), originou-se do francés
entrepreneur, que no século Xl era utilizado para designar aquele que incentivava brigas. A
partir do século XVIII, os economistas Cantillon, em 1755, e Jean-Baptiste Say, em 1803,
passaram a denominar de empreendedor aquele que identificava oportunidades de negdcios e
assumia riscos de realiza-los, que inovava e que era agente de mudancgas. O austriaco Joseph
A. Schumpeter, na década de 30, também apoiava esta linha de conceituacdo. Outros autores,
no entanto, procuraram conceituar o0 empreendedorismo baseando-se mais nos

comportamentos do que nas a¢des decorrentes, como 0 primeiro grupo citado.

Segundo GERANEGOCIO, (2007), Empreendedorismo € a capacidade de transformar
uma idéia em realidade, seja ela inovadora ou ndo. O termo é uma livre tradugdo que se faz da
palavra entrepreneurship. Designa uma area de grande abrangéncia e trata de outros temas

além da criacdo de empresas:

Geracdo do auto-emprego (trabalhador autbnomo);
Empreendedorismo comunitario (como as comunidades empreendem);

Intra-empreendedorismo (o empregado empreendedor);

DN N NN

Politicas publicas (politicas governamentais para o setor);

Chiavenato (2005) alega que o processo empreendedor abrange todas as atividades e
funcdes relacionadas ao desenvolvimento de uma empresa. O empreendedorismo envolve a
criacdo de algo novo e que tenha valor no mercado e, para isso, deve haver comprometimento
de tempo e esforco para realizar o novo negécio, além de tolerdncia com possiveis erros,

criticas, riscos, insucesso, etc.

Segundo Degen (1989), o empreendedorismo requer um esfor¢co significativo, pois
qualquer empreendimento necessita da identificacdo das oportunidades, sua transformacao
num conceito vidvel, a avaliacdo de seu potencial de lucro e crescimento, a definicdo das
estratégias, a preparacdo do plano de negocio e até mesmo as formas de conseguir recursos

para torna-lo realidade.
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O empreendedorismo deve conduzir ao desenvolvimento econdmico, gerando e
distribuindo riquezas e beneficios para a sociedade. Por estar constantemente diante
do novo, o empreendedor evolui através de um processo iterativo de tentativa e erro;
avanga em virtude das descobertas que faz, as quais podem se referir a uma
infinidade de elementos, como novas oportunidades, novas formas de
comercializacdo, vendas, tecnologia, gestdo, etc. (DOLABELA, 1999, p. 45).

EMPREENDEDOR

Dolabela (1999) menciona que o empreendedor, ou seja, aquele que pratica o
empreendedorismo estd relacionado ao desenvolvimento econdmico, a inovagdo e ao
aproveitamento de oportunidades em negdécios. No entanto, deve-se ter em mente que o
empreendedorismo € um fendmeno cultural, possui fatores e atitudes comportamentais que
variam de um lugar para o outro, dependendo do meio em que se vive.

Segundo (CHIAVENATO, 2005, p. 3) o empreendedor "é energia da economia, a
alavanca de recursos, o impulso de talentos, a dindmica de idéias”.

Conforme o site da empresa de Consultoria GERANEGOCIO (2007), ser
empreendedor é ser capaz de identificar oportunidades, desenvolver uma visdo do ambiente,
ser capaz de contagiar pessoas com sua idéia, é estar pronto para assumir riscos e aprender
com erros, € ser um profundo conhecedor do todo e ndo sé de algumas partes, é dentre outras
atribuicdes, ser capaz de obter feedback e utilizar essas informagGes para seu préprio
aprimoramento.Numa visdo mais simplista, podemos entender como empreendedor aquele
que inicia algo novo, que V& o que ninguém V&, enfim, aquele que realiza antes, aquele que sai
da area do sonho, do desejo, e parte para a acdo. Um empreendedor € uma pessoa que
imagina, desenvolve e realiza visdes, e acima de tudo, € um realizador que produz novas
idéias através da congruéncia entre criatividade e imaginacao.

Na verdade ninguém nasce empreendedor. O contato com familia, escola, amigos,
trabalho, sociedade vai favorecendo o desenvolvimento de alguns talentos e caracteristicas de
personalidade e blogueando ou enfraquecendo outros. Isso acontece ao longo da vida, muitas
vezes ao acaso, pelas diversas circunstancias enfrentadas. Ser empreendedor ndo é fruto do
nascimento ou de heranga genética, mas resultado de trabalho, talento e reserva econémica.

De acordo com site do SEBRAE/SP (2007), o empreendedor deve reunir algumas das
seguintes caracteristicas:

v’ Estar sempre & busca de oportunidades

v" Iniciativa
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Persisténcia

Comprometimento

Exigéncia de qualidade e eficiéncia
Correr riscos calculados

Saber estabelecer metas

Buscar informacgodes

Planejar e monitorar sistematicamente

Capacidade de persuaséo e de formar rede contatos

SRR N N N N SN

Independéncia e autoconfianca

Dificilmente uma pessoa reunira todas estas caracteristicas em perfeito equilibrio, mas
é importante estar consciente de quais sdo suas qualidades e deficiéncias.

Para Dolabela 1999, p. 70);

o0 individuo portador das condicdes para empreender sabera aprender o que for
necessario para criar, desenvolver e realizar sua visdo. No empreendedorismo, o ser
€ mais importante do que o saber: este serd conseqiiéncia das caracteristicas pessoais
que determinam a metodologia de aprendizagem do candidato a empreendedor.

De acordo com Chiavenato (2005), para ser um empreendedor bem sucedido, ele
precisa planejar seu negocio, e planejar significa estudar antecipadamente a agdo que sera
realizada e quais 0s objetivos que se pretende alcancar.

“Na atividade empreendedora, o conhecimento € volatil, mutante, nervoso, emocional”
(DOLABELA, 1999, p. 21).

Como exemplos de empreendedor, segundo DOLABELA (1999, p. 29):

- individuo que cria uma empresa, qualquer que seja ela;

- pessoa que compra uma empresa e introduz inovagdes, assumindo riscos, seja na
forma de administrar, vender, fabricar, distribuir, seja na forma de fazer
propaganda dos seus produtos e/ou servicos, agregando novos valores;

- empregado que introduz inovagdes em uma organizagdo, provocando o surgimento
de valores adicionais.

- contudo ndo se considera empreendedor uma pessoa que, por exemplo, adquira
uma empresa e ndo introduza nenhuma inovacgdo (quer na forma de vender, de
produzir, quer na maneira de tratar os clientes), mas somente gerencie o negocio.

O empreendedor é caracterizado por Filion (1999, p. 5-28) como uma pessoa criativa,
marcada pela capacidade de estabelecer e atingir objetivos e que mantém alto nivel de

consciéncia do ambiente em que vive, usando-a para detectar oportunidades de negécios. Um
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empreendedor que continua a aprender a respeito de possiveis oportunidades de negdcios e a
tomar decisdbes moderadamente arriscadas, que objetivam a inovacdo, continuara a

desempenhar um papel de empreendedor.

Invariavelmente, um empreendedor de sucesso deverda ser dotado de uma grande
capacidade de lideranca e uma agucada percepgdo do seu ambiente, de forma a leva-lo a
enxergar oportunidades ocultas dentro de seu mercado de atuacdo. Para Gerber (1990), o
empreendedor é tido como um grande estrategista, um ser inovador, criador de novos métodos
para penetrar e criar novos mercados. Todavia, ele devera ser extremamente organizado, de
forma a canalizar esforcos e manter a motivagdo dos seus colaboradores em torno de um

objetivo comum.

PLANO DE NEGOCIO

Segundo Chiavenato (2005, p. 128):

O plano de negocio - "business plan" - € um conjunto de dados e informag&es sobre
o futuro empreendimento, que define suas principais caracteristicas e condi¢des para
proporcionar uma analise da sua viabilidade e dos seus riscos, bem como para
facilitar sua implementacéo. é uma espécie de plano de viabilizacdo de uma idéia,
um pequeno "check list" para ndo deixar passar nada despercebido.

O detalhamento do Plano de Negdcios depende do tipo do novo empreendimento. Se o
novo negocio basear-se em um novo produto, mercado ou processo, ele precisara ser melhor
explicado do que se estivesse baseado em produtos, mercados ou processos ja existentes e
bem sucedidos. Consequientemente, para empreendimentos baseados em novas tecnologias,
sua importancia é maior ainda. Para Kotler (1998), sua importancia tem sido cada vez maior
dentro da nova realidade de mercado. Implicando em uma analise mais realista, sugerindo
uma comparacgdo com trabalhos que ja foram realizados no passado. Ainda segundo o autor,
os planos retratam cada vez mais o conteldo das fun¢Bes de marketing e estdo sendo
desenvolvidos em equipe.

De acordo com Degen (1989), existem basicamente dois tipos distintos de Planos de
Negdcios: o Plano de Negocios operacional, para ordenamento, analise e viabilidade do

empreendimento, e o Plano de Negdcios para captar investidores. No primeiro caso, ele
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representa uma oportunidade Unica para o empreendedor pensar e analisar o seu negdcio de
varios angulos, permitindo uma visdo total da operacionalizacdo do neg6cio. No caso de uma
empresa nascente em busca de investidores, o Plano de Negdcios tem grande importancia
tendo em vista que quase sempre, este tipo de documento é requerido por estes possiveis
investidores como uma forma de avaliar um novo empreendimento, para s6 entdo tomarem a
deciséo de participar ou nao dele.

De acordo com o site SEBRAE/SP, (2007); Plano de Negdcio é um documento pelo
qual o empreendedor formalizara os estudos a respeito de suas idéias, transformando-as num
NEGOCIO. No Plano de Negdcios estara registrados o conceito do negécio, 0s riscos, 0s
concorrentes, o perfil da clientela, as estratégias de marketing, bem como todo o plano
financeiro que viabilizara o0 novo negocio. Além de ser um 6timo instrumento de apresentacao
do negocio para o empreendedor que procura sécio ou um investidor.

O Plano de Negdcio ndo tem um carater estatico, mas sim, dinamico. Na medida em
que haja mudancas do cenario do mercado, da economia, da tecnologia ou das acdes dos
competidores, deve ser feita a revisdo do Plano de Negdcio. Isso em geral requer uma revisao
semestral do plano, mas, dependendo do tipo de negdcio e da situacdo do mercado, €
necessario fazer essa revisdo em periodos maiores ou menores.

Sem fazer uma revisdo periddica do Plano de Negdcios o empreendedor ndo estara
acompanhando a evolucdo do mercado, de seus competidores, da situacdo econémica e
tecnoldgica.

No momento da elaboracdo do Plano de Negocios, Degen (1989) afirma que o
empreendedor deve sugerir algumas diretrizes gerenciais sobre o que fazer ou ndo fazer, para
obter o sucesso desejado. Independentemente do tipo de plano a ser feito, 0 empreendedor, em
seu desenvolvimento, devera ser sucinto e objetivo, ndo usar jargdes técnicos, projetar vendas
com base no mercado e ndo na producdo, evitar afirmacbes vagas, apresentar e discutir os
possiveis riscos, nao ‘“‘chutar” aspectos técnicos, e tentar vender a sua imagem como
empreendedor.

Segundo Lima, (2007):

Um plano de negdcio é um documento que descreve quais 0s objetivos de um negdcio
e quais passos devem ser dados para que esses objetivos sejam alcangados, diminuindo 0s
riscos e as incertezas. Um plano de negdcio permite identificar e restringir seus erros no

papel, ao invés de cometé-los no mercado.
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O plano ira ajudar o empreendedor a concluir se a sua idéia € viavel e a buscar
informacGes mais detalhadas sobre o seu ramo, os produtos e servigos que pretende oferecer,
seus clientes, concorrentes, fornecedores e, principalmente, sobre os pontos fortes e fracos do
seu negocio. Além de ser essencial para a estruturacdao da empresa.

Em geral, 0 momento o mais comum para alguém construir um plano de negécios é
antes do comeco do negdcio (mas nada impede de que facamos ou refagcamos este
planejamento com uma empresa que ja esteja em atividade). Mas por que devemos (ou para
quem) fazer o plano de negdcios:

Para o banco — No caso de precisarmos de um empréstimo para levantar o novo
empreendimento, o banco ira solicitar um plano de negdcios, com o intuito de avaliar a
viabilidade e potencial desta nova empresa. Este mesmo raciocinio vale para outros
investidores também.

Para o proprietario do negocio — um plano de negocio pode dar ao proprietario da
empresa mais conforto e seguranca nas decisfes a serem tomadas. O plano serve como uma
bassola para que o empresario tenha sempre em méos o caminho pelo qual a empresa deve
seguir, e caso, por algum motivo ele saia da rota fica mais facil colocar a empresa de novo no
caminho a ser seguido.

Logo o plano é importante para avaliar ao longo do tempo se os resultados alcancados
estdo dentro daquilo que foi estimado. O plano nunca sera totalmente exato, mas é
fundamental para o empreendedor, que pode avaliar mudangas inesperadas do mercado e
assim pode reavaliar (e reescrever-lo) de modo a diminuir os impactos desta mudanca.
Lembrem-se o plano funciona como uma bussola (ele indica um caminho) e ndo como um

relégio (que da as horas exatas).



15

PLANO DE NEGOCIO

SUMARIO EXECUTIVO

DESCRICAO DA EMPRESA

Raz&o Social: Vaz e Carvalho Ltda.

Nome Fantasia: ON-LINE JEANS

Setor Econémico: Industria e Comércio

Localizacdo: Itapaci-Goias

Oportunidade: No municipio de Itapaci e nas cidades circunvizinhas ndo existem confecc¢des
de jeans. Levando em consideracdo que o jeans € um produto de uso constante de grande
procura, isso faz com que a producdo e venda tanto no atacado quanto no varejo constituam
uma excelente oportunidade de negdcio. Vale ressaltar que como o produto sera de confeccao
prépria podera ser comercializado a varejo por um preco mais acessivel, ndo perdendo em
nada para a qualidade oferecida pelos concorrentes, 0 que torna este negocio altamente

competitivo.

EQUIPE GERENCIAL
Gerente Administrativo e Financeiro: Marcelo Vaz da Silva, além de estar concluindo o curso

de Administracdo de empresas tem experiéncia em atividades administrativas, informética e
possui espirito empreendedor.

Gerente de Producéo e Logistica: Cleoton Carvalho possui experiéncia técnica e operacional

no ramo de confeccdo, atendimento a clientes, consumidores, representantes, processo

produtivo e relacionamento com fornecedores.

PRODUTO OU SERVICO
A empresa comercializara calcas, bermudas, saias e jagquetas jeans de variados tamanhos e
modelos. O seu publico alvo serd composto por pessoas de ambos 0s sexos, jovens e adultas.

Oferecera produtos com qualidade, preco baixo e nos estilos e tendéncias da moda.
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Pontos fortes

v" Unica confecgdo de jeans
da cidade e regido

Criar uma politica de fidelidade com o cliente,
antecipando-se assim ao possivel surgimento de futuros
concorrentes no municipio ou regiao.

v  Precos mais acessiveis
para 0os consumidores nas
vendas a varejo

Como a prépria empresa confeccionard as pecas, tera
condigdes de comercializd-las a precos melhores que 0s
concorrentes.

v Produtos diversificados e

A empresa estard sempre em busca das Ultimas

com tendéncias da moda novidades do mercado atraves de uma rede de
relacionamentos.
Pontos Fracos

v" Investimento A empresa contar& com capital préprio para

relativamente alto

investimento.

v’ Etapa da producédo | Enviar para lavagem e tingimento a maior quantidade de
terceirizada em  outra | pecas possiveis por vez, otimizando assim a importancia
cidade paga a titulo de frete. Evitando assim que se gaste mais

do que o necessario com fretes.
Oportunidades

v' Melhor aceitacdo  dos | Trabalhar sempre focado nos trés itens mais importantes

produtos devido a | para o cliente que séo: qualidade, preco e atendimento.

qualidade/preco/formas de
pagamento

v’ Condicédo de

industrializacdo prépria

A empresa estara sempre buscando formas de minimizar
0s custos sem perder a qualidade, visto que sdo fatores
determinantes no momento da compra. Lembrando que
a empresa repassara sempre esta reducdo para o cliente.

v" Consumidores de diversas
classes sociais

A empresa buscara produzir e comercializar, de forma a
atingir todas as classes sociais.

v’ Cidade possui um grande

Para aproveitar esta diversidade a empresa oferecera

aumento  populagdo e | variadas pecas em jeans, visando atingir o maior numero
também populacdo | possivel de clientes.
flutuante
Ameacas
v’ Concorrentes atuam ha | Sera adotada uma politica de alta qualidade e preco

varios anos no mercado
oferecendo produtos
diversificados

acessivel, oferecendo aos clientes melhores formas e
condicOes de pagamentos.

v Inclusdo de uma nova
marca no mercado

A empresa buscara divulgar os produtos através de
propagandas, promocdes, participacdo em eventos e
feiras do ramo, buscando fortalecer a marca.

v" Inadimpléncia

A empresa controlara as vendas através de cadastros
com todos os dados pessoais do cliente com o intuito de
reduzir a inadimpléncia da populacao flutuante.
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Anélise da Concorréncia
Em Itapaci e nas cidades circunvizinhas ndo existe nenhuma confeccéo de jeans, sendo que 0s
concorrentes mais proximos sdo as lojas com vendas a varejo e confec¢des das cidades de

Uruacu, Jaragua, Goanésia e Goiania que comercializam a atacado e varejo.

Vantagem Competitiva

Atacado: além de estar estrategicamente posicionada, trabalhara com representantes que irdo
visitar os potenciais e possiveis clientes em cidades dentro e fora da regido fazendo amostras
dos produtos confeccionados, tirando pedidos e a entrega serd por conta da empresa. Havera
também disponibilidade para aceitar sugestfes visando fabricar o produto de acordo com as
necessidades dos clientes.

Varejo: como a empresa terd fabricacdo propria, havera condi¢fes de oferecer os produtos a
precos mais acessiveis que 0s concorrentes. Sera colocada a disposicdo dos clientes e
consumidores servicos de ajuste e reparos nos produtos para ajusta-lo de forma a satisfazer os
clientes atuais e conquistar os potenciais.

De um modo geral a confeccdo oferecerd seus produtos com as Ultimas tendéncias da moda,

diversificadas formas e condi¢des de pagamento.

PESQUISA DE MERCADO

Segundo a ABIT o mercado de jeans é bem diversificado, englobando consumidores
de diferentes idades, de ambos os sexos e em distintas estagdes do ano. Variando
estreitamente com o poder aquisitivo da populacéo, esse mercado € ainda influenciado por
diferencas climaticas e culturais, existindo distintos padr8es de consumo no que tange a
produtos voltados a moda e ao trabalho.

O jeans € um dos setores mais ativos do mercado brasileiro e, das indUstrias téxteis ao
grande varejo, do atacado as exportacoes, 0 segmento esta em ebulicao.

Atualmente, a producdo mensal brasileira de jeans é de 45 milhdes de metros, dos
quais 10 milhGes sdo exportados.

Plano de Marketing

Produto:
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O produto sera a base de jeans: calca, bermuda, saia e jaqueta que serdo
confeccionados por profissionais capacitados, com material de qualidade, em diversos estilos
e nas tendéncias da moda. Com isso atingira as mais diversificadas preferéncias e exigéncias

dos clientes e consumidores finais.

Preco

O prego de uma mercadoria é constituido, a principio, por dois fatores: o custo total da
mercadoria e a margem de lucro e para qualquer negdcio o preco ideal da venda seria aquele
que é capaz de cobrir os custos dos produtos e ainda proporcionar o retorno desejado.
Portanto a empresa procurara alcancar maior parte dos consumidores potenciais, e enfrentar a
concorréncia reduzindo a margem de lucro se necessario para facilitar a penetragdo no

mercado.

Praca
A confeccdo estara localizada na cidade de Itapaci, no Vale do Séo Patricio. O produto
chegara até o consumidor final através da venda no atacado para lojas da cidade e regido, e

por meio de vendas no varejo na loja da confeccao.
Promocao
Serdo utilizadas as seguintes modalidades para divulgar a empresa e a marca:

Propaganda, representacdo comercial, promocéo de vendas e politicas de Fidelizacéo.

INVESTIMENTO INICIAL

DISCRIMINACAO TOTAL R$
Reforma 4.000,00
Magquinas e Equipamentos 56.672,50
Instalagdes, montagem e fretes 1.000,00
Moveis e Utensilios 8.680,00
Equipamentos de Informatica 4.450,00
Veiculos 42.000,00
Capital de Giro 162.000,00
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Outros 350,00

TOTAL DO INVESTIMENTO 279.152,50

RECEITAS E CUSTOS PREVISTOS

v" A previsao de Custos Fixos (médo-de-obra, prd-labore, encargos, honorarios contabeis,
depreciacdo, manutencdo, seguros, agua, telefone, aluguel dentre outros) serd de R$
20.668,43 mensais.

v' Os custos varidveis (matérias-primas, lavagem, tingimentos, energia elétrica,
combustiveis, comissdo de vendas) serdo de R$ 60.059,50 e a deducdo de vendas
(impostos) sera de R$ 11.112,52.

Totalizando um custo mensal de R$ 91.840,45.

v" A Receita Operacional Bruta sera de R$ 128.083,10, o que gera um resultado liquido

no valor de R$ 36.242,65.

ANALISE DE CENARIOS

Econbmico: na regido e principalmente em Itapaci tem oferta de méo-de-obra, o que trouxe
maior prosperidade para o municipio melhorando o poder aquisitivo e estabilidade da
populacdo. Com isso torna-se possivel realizar vendas com condicdes e formas de pagamentos
flexiveis, visto que os produtos serdo acessiveis a todas as classes sociais e € importante
ressaltar que a inexisténcia de confeccbes de jeans no municipio e cidades circunvizinhas.
Cultural: ha muitos anos o jeans é utilizado por um nimero muito grande de pessoas,
tendéncia vem tendéncia vai, e o velho e bom jeans continua em alta. Sendo assim ha uma

grande procura e espago para competir no mercado e regido ao qual a empresa fara parte.

PAYBACK
Como a empresa terd um investimento de R$ 279.152,50 e seu resultado liquido
mensal sera de R$ 36.242,65 o playback ou prazo de retorno sobre o investimento serd de 8

meses.
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1- VIABILIDADE TECNICA E ESTRATEGICA

1.1 — Visao Misséo e Objetivos

1.1.1 - Viséo
Se tornar em cinco anos uma das principais empresas de industria e comércio de jeans

da cidade e regido.

1.1.2 - Missé&o
Produzir e comercializar com alta qualidade, agilidade e ética, buscando a exceléncia e
a satisfacdo dos clientes e dos consumidores finais, através de um atendimento baseado em

relacBes de respeito, fazendo disto, um diferencial para a empresa.

1.1.3 - Objetivos
e Conquistar o mercado de confecgdes, destacando-se sobre os demais concorrentes;
e Obter retorno financeiro;
e Fabricar produtos de qualidade e nas tendéncias da moda;

e Em médio prazo estender as vendas no varejo para outras regides.
1.2 Oportunidade de Negdcio
1.2.1 - Anélise do Setor

Aspectos demograficos:

Oportunidades: a confeccdo seré a Unica do municipio de Itapaci e das cidades circunvizinhas

e estendera suas vendas por todo Estado de Goias. O publico alvo serdo pessoas a partir dos
18 anos de idade que representam 65% da populacéo goiana, sendo que 49,77% da populacéo
total em questdo é economicamente ativa.

Ameacas: Jaragua que é considerada a cidade polo da confeccdo fica em aproximadamente
120 km da cidade de Itapaci, o que acabara gerando concorréncia nas vendas em atacado, sera

necessario comercializar a pre¢cos menores para facilitar a penetracdo no mercado.
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Aspectos econdOmicos:
Oportunidades: por se tratar de produtos com qualidade, grande durabilidade e preco acessivel

tornam-se mais facil a aquisicdo por pessoas dos diversos niveis sociais, Vvisto que serdo
oferecidas diversas formas e condi¢cGes de pagamentos tanto nas vendas em atacado quando
nas vendas a varejo.

Ameacas: nas vendas a varejo com prazos e parcelamentos correm-se 0 risco de prejuizos e
transtornos por inadimpléncia, principalmente em Itapaci que conta com uma grande

populacéo flutuante.

Aspectos politico-legais: Criagdo do Imposto Unico (Simples Nacional) para as micro e

pequenas empresas.

Aspectos tecnoldgicos:

Vantagens: empresa investira em tecnologia adquirindo diversas maquinas e equipamentos
que serdo necessarias para cada etapa da confec¢do das pegas em jeans: calcas, bermudas e
jaguetas. Sendo assim, a empresa ira garantir a boa aceitacdo dos clientes e consumidores,
produzindo um produto com excelente qualidade.

Ameacas: serd necessario um investimento relativamente alto na compra de maquinas e
equipamentos. E por se tratar de uma marca nova em um mercado bastante concorrido a
empresa investird pesado na divulgacdo desta marca para que o retorno possa ser satisfatorio
em curto prazo e que venha a melhorar bastante a médio e longo prazo, fazendo com que o

investimento possa ser recuperado no menor tempo possivel.

Aspectos culturais:

Vantagens: o jeans ¢ um produto com uso tradicional devido sua durabilidade, estilo, e é
utilizado por todas as classes sociais e de facil acesso 0o que consequentemente gera uma
grande procura, pois sempre esteve na moda, sendo assim as pessoas sentem a necessidade e
desejo de adquirir o produto.

De acordo com dados da Secretaria de Planejamento do Estado (SEPLAN, 2007), Goias é o
quarto maior pélo de moda do Pais, atrds de Sdo Paulo, Parana e Santa Catarina, e esta a
frente de Minas Gerais. S&o cerca de 5 milhdes de pegas produzidas, por més, de modinha,

roupa fina feminina, moda praia, lingerie, linha infantil e jeanswear, entre outras.



22

1.3 - Analise dos Principais Clientes, Concorrentes e Fornecedores.

1.3.1 - Pesquisa de clientes

Apés a pesquisa realizada junto aos potenciais clientes nas vendas a varejo da
confeccdo constatou-se que as lojas da cidade de preferéncia pelos entrevistados sdo: Varejao
dos Tecidos com 16%, Lojdo da Economia, Mundial Tecidos e Ravele Tecidos com 14%
cada, portanto tais lojas serdo os potenciais concorrentes, a confeccdo terd condicbes de
comercializar a precos menores e dara énfase no atendimento e oferecera melhores condicdes
de pagamento facilitando assim sua penetracdo no mercado.

Referente ao preco de comercializacdo de roupas jeans da cidade 60% Vvé o preco
como regular e 22% como ruim, sendo assim a confeccdo tera grande vantagem sobre as
demais lojas, pois tera producdo propria e oferecera os produtos a precos menores que atraird
0s consumidores com mais facilidade.

Nas vendas atacado e varejo os fatores determinantes na hora de escolher a loja ou a
confeccdo onde comprar pelos entrevistados sdo: qualidade e preco. Sendo assim a confeccéo
priorizara ambos os fatores e buscara sempre oferecer um atendimento excelente e condic6es
de pagamentos de acordo com as necessidades dos clientes.

Referente ao atendimento, precos e condi¢cbes de pagamentos praticados pelas

confec¢Oes nas vendas a atacado em média consideraram 52,7% bom e 30% como regular.

1.3.2 - Pesquisa dos concorrentes
Varejo: foi realizado pesquisa a concorrentes da cidade de Itapaci. Observou-se que na cidade
existem diversas lojas de roupas que comercializam o jeans, sendo que algumas estdo ha
varios anos no mercado. Portanto a empresa trabalhard na conquista da clientela buscando
oferecer vantagens melhores que os concorrentes, visto que tera um grande diferencial que
serd condigdes de comercializar a precos melhores, devido a industrializagdo propria e assim
minimizando tambeém a entrada de novos concorrentes.

Os pontos fortes das empresas concorrentes sdo: condi¢des de pagamento e fidelidade
de alguns clientes. Os pontos fracos sdo: precos, atendimento, pouca opcao de modelos.

Apos estudar os pontos fortes e fracos dos concorrentes a empresa buscara aperfeicoar
os pontos fortes e trabalhar em cima dos pontos fracos exercendo um alto poder de presséo,

buscando conquistar a clientela nas vendas a varejo.
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Atacado: Jaragua é considerada cidade pdlo de confeccdo do estado de Goids, segundo a
Agéncia de Noticias do Sebrae, falta de mdao-de-obra especializada. Esta é a principal
dificuldade encontrada pelo setor de confeccdo do Arranjo Produtivo Local (APL) de Jaragua,
de acordo com pesquisa realizada pelo Servico de Apoio as Micro e Pequenas Empresas
(Sebrae) junto a 76 confeccbes e 12 lavanderias do municipio. Com 22% das respostas, 0 item
ficou a frente da escassez de capital de giro 21% e dos altos impostos 15% na lista dos
principais entraves assinalados pelos empresarios. A indulstria da transformacdo, na qual esta
inserido 0 segmento de confeccdo, conta com 548 empresas e 2.217 trabalhadores legalmente
registrados em Jaragua, de acordo com o Cadastro Central de Empresas (2004), do Instituto
Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE, 2007).

As pesquisas foram realizadas em novembro de 2006, e retratam os anos de 2004 e
2005, medindo a evolugcdo do APL local, como foco nos indicadores de lucratividade,
exportacdes, reducao do custo médio com insumos, mercado consumidor e agregacao de valor
dos produtos fabricados.

Pelas informacdes prestadas pelos empresarios, a lucratividade das confeccdes cresceu
6,65% de 2004 para 2005, mesmo com 0 aumento de 5,63% nos custos variaveis e de 19,96%
nos custos fixos. Os principais insumos também apresentaram alta média de 5,13% (3,28% o
metro do tecido, 4,44% o ziper e 7,96% o forro para bolso).

Entre os estados que mais compram de Jaragua estdo o Para 14,29%, Distrito Federal
12,96%, Minas Gerais 9,87%, Bahia 8,64%, Amazonas 8,64%, Tocantins 7,40% e Mato
Grosso 7,40%. Dentro do Estado, o principal destino é Goiania 32,52%, Anapolis 16,90%,
Goianésia 9,85% e Ceres 7,04%, Rio Verde 4,22% e Porangatu 4,22%.

1.3.3 - Pesquisa de fornecedores

Jaragud e Goiania sdo os locais mais proximos onde se localizam diversos
fornecedores de matérias-primas, maquinas, equipamentos e servicos técnicos de manutencgéo,
todos com uma grande diversidade no que se dizem respeito a pregos, qualidade, variedades,
formas e condicGes de pagamento.

Sendo assim a empresa aproveitara essa diversidade de fornecedores e selecionara os
que melhor atender suas necessidades.
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1.3.4 - Andlise das Forcas Competitivas de Mercado

A empresa exercera um grande poder de pressdao sobre os empreendimentos dos
concorrentes, nas vendas a varejo que tem como concorrentes as lojas da cidade e
circunvizinhas, a loja da confeccéo tera condicGes de comercializar a precos menores, devido
a producdo propria. Oferecera servicos gratis de ajuste no produto, que seréd realizado na
confeccdo no momento da compra tendo assim melhores condi¢cdes de sobressair sobre 0s
demais.

Nas vendas a atacado como existem o0s concorrentes de Jaragua e Goiania, se
necessario a empresa diminuird a margem de lucro, comercializando a precos menores e
trabalhara com melhores formas e condi¢fes de pagamentos, ou seja, parcelamentos através
de crediario, cartdo de crédito, descontos, etc., para assim colocar o produto no mercado e
conquistar o cliente.

Na relacdo com fornecedores haverd tambem um alto poder de pressdo no sentido
selecionar o melhor sem que haja perda da qualidade dos produtos conseguindo os melhores
precos, entregas e condi¢fes de pagamentos, visto que hd um grande nimero de fornecedores

dos materiais necessarios para a producéo.

1.4 - Fatores Criticos de Sucesso
1.4.1 - Posicionamento Competitivo

A inexisténcia de confec¢Ges no municipio e cidades circunvizinhas torna-se uma
vantagem muito grande sobre os concorrentes, sendo de facil acesso para clientes da regiao.
Considerando-se que nas vendas a varejo havera condi¢fes de comercializar a um preco mais
acessivel que as demais lojas de roupas, pois tera producdo prépria.

1.4.2 — Inovacéo

A empresa oferecerd em sua loja expositores com modelos diversificados e contara
com um local amplo e aconchegante onde o cliente e seu(s) acompanhante(s) terdo condicoes
de conhecer os produtos com facilidade e conforto, além de contar com o servico gratis de
adaptacéo e ajuste do produto ao gosto de cliente.

Em um futuro préximo seré disponibilizada uma pagina eletrdnica que apresentara a
empresa e seus produtos, como também espaco de relacionamentos com o cliente, onde

poderdo ser realizadas vendas.
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Seré oferecido aos clientes e consumidores sempre as Ultimas tendéncias da moda, ndo
deixando de lado a qualidade e preco, pois se sabe que estes fatores sdo determinantes na

decisdo da compra.

1.4.3 - Comercializacdo

A comercializagcdo sera realizada através da propria loja em contato direto com o
cliente que ter4 a amostra os diversos modelos das roupas confeccionadas. Contard também
com representantes que visitardo comércios do ramo e clientes dentro e fora da regido fazendo
amostras dos produtos confeccionados, realizando vendas e repassando para confeccdo fazer a
entrega e futuramente serd disponibilizada uma péagina eletrénica onde serdo efetuadas

negociacgoes.

1.5 — Nivel de Recursos
DEMONSTRATIVOS DE INVESTIMENTOS

o . Valor Valor
Item Discriminacao Unid. | Quant Unit. R$| Total R$
1 |Obras Civis 4.000,00
Reforma Unid. 1 4.000,00 4.000,00
2 | Maquinas e Equipamentos 56.672,50
Maquina caseadeira de olho mecénica Unid. 1 | 19.055,00f 19.055,00
Maquina pespontadeira alternada Unid. 1 3.900,00 3.900,00
Maquina interlock Unid. 1 1.920,00 1.920,00
Maquina ponto corrente 3 ags Unid. 1 3.800,00 3.800,00
Maquina pregar cos de 4 ags Unid. 1 3.800,00 3.800,00
Maquina passante Unid. 1 | 4.000,00 4.000,00
Maquina de cortar tecidos de faca vertical .
c/afiador automatico Unid. ! 980,00 980,00
Maquina costura reta Unid. 3 2.585,00 7.755,00
Ferro de passar a vapor industrial Unid. 1 310,50 310,50
Maquina de pregar botbes e ilhoses Unid. 1 200,00 200,00
Magquina travete Unid. 1 8.074,00 8.074,00
Maquina de costura zig-zag Unid. 1 1.400,00 1.400,00
Bebedouro Unid. 2 389,00 778,00
Ar condicionado Unid. 1 700,00 700,00
3 | Instalacdes, Montagem e Fretes. 1.000,00
InstalagGes, Montagem e Fretes. Unid. 1 1.000,00 1.000,00
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4 | Moveis e Utensilios 8.680,00
Mesa de madeira para corte Unid. 1 400,00 400,00
Mesa de madeira para acabamento Unid. 1 400,00 400,00
Armarios p/ escritorio Unid. 2 300,00 600,00
Mesas para escritorio Unid. 2 250,00 500,00
Cadeiras Unid. 15 50,00 750,00
Cadeiras giratorias Unid. 2 100,00 200,00
Armarios para escritorio Unid. 1 250,00 250,00
Sofa Unid. 1 700,00 700,00
Balcéo de recepgéo Unid. 1 1.200,00 1.200,00
Mesa de apoio p/ maquinas de costura Unid. 14 100,00 1.400,00
Carpete Unid. 1 300,00 300,00
Mesa de centro Unid. 1 80,00 80,00
Manequim Unid. 3 200,00 600,00
Arara Unid. 3 100,00 300,00
Outros Unid. 1 1.000,00 1.000,00

5 |Equipamentos de Informatica 4.450,00
Microcomputador Unid. 2 1.200,00 2.400,00
Impressora Unid. 1 600,00 600,00
Programa p/ confec¢éo Unid. 1 800,00 800,00
Aparelho de fax Unid. 1 500,00 500,00
Aparelho de telefone Unid. 3 50,00 150,00

6 | Veiculos 42.000,00
Camionete D20 Unid. 1 | 30.000,00| 30.000,00
Carro Unid. 1 | 12.000,00f 12.000,00

7 |Outros 60.350,00
Materlals diversos de producéo (tesouras, 1 200,00 200,00
réguas etc.)

Materiais diversos para escritorio 1 150,00 150,00

(grampeadores, calculadora, etc.)

Capital de giro 1 | 60.000,00| 162.000,00
TOTAL 279.152,50

Tabela | — Demonstrativo de Investimento Analitico
Fonte: Elaborado pelo autor. 2007

1.6 - Ponto Comercial

A empresa serd instalada no centro da cidade de Itapaci, em uma das galerias situadas
na Avenida Floresta que é a avenida principal e por se tratar de um local com maior
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movimento de pessoas e de facil acesso. O comodo sera dividido em duas partes, sendo que

na parte posterior serd a loja e na inferior a confecgéo.

1.7 - Responsabilidade Social e Relacionamentos Empresariais

A empresa implantara em parceria com empresarios, fornecedores, escolas do
municipio e orgaos publicos a Responsabilidade Social, atraves do programa ‘’Meu Primeiro
Emprego’’, onde serdo inseridos jovens carentes que passardo por um processo de sele¢do no
qual serdo avaliados: notas, freqiiéncia e comportamento escolar, com intuito de incentivar o
interesse e 0 desempenho nos estudos, diminuindo a evaséo nas salas de aulas e despertando
nas comunidades mais carentes a auto-estima e com isso minimizando o vandalismo. Atraves
deste programa os jovens trabalhardo meio periodo, onde além de aprenderem uma profissdo,
aqueles que se interessarem, contardo com um curso de informética. Serd cobrada somente
uma taxa simbdlica com o objetivo de despertar compromisso, responsabilidade e também
manutencgdo do projeto, j& que os mesmos receberdo um pagamento pelo seu trabalho dentro
das empresas. E posteriormente quando estes jovens tiverem atingido a maioridade se sentiréo
preparados para competir com maior igualdade o mercado de trabalho, j& que terdo que ceder
espaco para outros jovens carentes da comunidade que estardo sendo inseridos no programa.

A Responsabilidade Social resultara em marketing social que pode ser utilizado
também como estratégia e instrumento de divulgacdo das acGes sociais da empresa, podendo
resultar, a longo prazo, em um fortalecimento da marca e na obtencdo de um valor diferencial

para seus produtos.

1.8 - Fatores Criticos de Sucesso

Forcas: A empresa pretende conquistar e se sobressair no mercado de confeccdes de
Itapaci, regido e futuramente nas demais regides. Contudo estara localizada no centro de Vale
do Séo Patricio onde ndo existem confeccdes de jeans, além trabalhar com representantes que
irdo visitar os potenciais e possiveis clientes em cidades dentro e fora da regido fazendo
amostras dos produtos, tirando pedidos e a entrega serd por conta da empresa. Havera tambem
disponibilidade para aceitar sugestdes visando fabricar o produto de acordo com as
necessidades dos clientes. Como a empresa terd fabricacdo propria, havera condices de
comercializar com precos mais acessiveis que 0s concorrentes nas vendas a varejo, além de

diversificadas formas e condicGes de pagamento e nas ultimas tendéncias da moda. Inovara
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colocando a disposicao dos clientes e consumidores, servi¢os de ajuste e reparos nos produtos
para ajusta-lo de forma que satisfaca o cliente.

Fraguezas: A empresa necessitara pra seu funcionamento da compra de maquinas e
equipamentos utilizados em cada etapa da producdo o0 que ocasionara um investimento
relativamente alto.

Parte do processo produtivo: lavagem e tingimento serdo realizadas na cidade de
Jaragud, por se tratar do local mais proximo e com empresas especializadas no ramo. Sendo
assim havera necessidade de transporte dos produtos que sera feito com veiculo préprio, tal
despesa ocorrerd um custo maior ao produto, contudo serd enviada a maior quantidade de
pecas possiveis por vez, otimizando assim a importancia paga a titulo de frete.

Oportunidade: nas cidades vizinhas e principalmente em Itapaci ndo existe nenhuma
confeccdo e se trata de uma cidade com grande oferta de emprego e um consideravel aumento
da populacdo. Para aproveitar esta diversidade a empresa oferecera variadas pecas e estilos de
roupas em jeans: calca, bermuda, saia e jaquetas, visando atingir o maior numero possivel de
clientes.

Ameacas: existem concorrentes que estdo ha varios anos no mercado, sdo as lojas da
cidade e confeccBes de outras regides. Sera adotada uma politica de alta qualidade e preco
acessivel, se necessario reduzindo a margem de lucro, oferecendo aos clientes melhores
formas e condigcOes de pagamento. E se tratando de uma nova marca no mercado a empresa
buscard divulgar os produtos através de propagandas, promocg0es, representacdo pessoal,
participacdo em eventos e feiras do ramo, buscando fortalecer a marca.

1.9 - Vantagem Competitiva
1.9.1 — Fontes Externas de Vantagem Competitiva

A inexisténcia de confec¢fes no municipio e cidades circunvizinhas torna-se uma
vantagem muito grande sobre os concorrentes, pois facilitard a fixacdo da empresa na cidade e
regido, para se manter trabalhard com um mix de produtos, langando novos modelos em
pequenos intervalos de tempo.

Como existem diversos fornecedores, a empresa procurara firmar acordo,
selecionando os que melhor atenderem as necessidades da confeccéo, buscando as melhores
opcOes de negociacdo, os melhores precos, condi¢cbes de pagamento e agilidade no

atendimento.



29

1.9.2 — Fontes Internas de Vantagem Competitiva

Para atrair a clientela a empresa contar& com um local amplo e aconchegante
diferenciado dos demais onde o cliente e seu(s) acompanhante(s) poderdo experimentar 0s
produtos com facilidade e conforto, além de contar com o servigo gréatis de adaptacao e ajuste
do produto ao gosto de cliente apos realizado a compra. Havera a implantacdo de um banco de
dados com informagOes pessoais dos clientes, onde serdo feitos contatos sobre novos

produtos, promogdes, novidades, parabenizacdo em datas comemorativas, etc.

Em um futuro proximo serd disponibilizada uma pégina eletronica que apresentara a
empresa e seus produtos, como também espaco de relacionamentos com o cliente, onde

poderdo ser realizadas vendas.

1.10 - Natureza Juridica e Estrutura Organizacional

1.10.1 - Curriculo Resumido dos Empreendedores
v" Marcelo Vaz da Silva — solteiro, brasileiro, 26 anos. Curso técnico em Processamento

de Dados, cursando 8° periodo de Administracdo Empresarial. Experiéncias em
atividades administrativas, assisténcia técnica em informatica, periodo de 07 anos a
data atual.

v' Cleoton Carvalho — casado, brasileiro, 30 anos. Ensino médio completo possui

experiéncia técnica e operacional no ramo de confec¢cdo, atendimento a clientes,
consumidores, representantes, processo produtivo e relacionamento com fornecedores,

periodo de 10 anos.

1.10.2 - Funcionarios Necessarios, Respectivas Atribuicdes e remuneracao.
QUADRO DE FUNCIONARIOS

CARGO ATRIBUICOES QTD SALARIO

Definir objetivos e metas, controlar o
fluxo de caixa, realizar compras e
vendas, supervisionar as atividades dos
demais funcionarios, administrar o
marketing e financas e auxiliar nas
demais atividades cotidianas.

Gerente Administrativo
Financeiro (Pro-
Labore)

1 2.500,00
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Administrar a produgdo desenvolvendo
tarefas, implementando rotinas, além
Gerente de Producéo e |de planos operacionais, supervisionar
- L ] L N g 1 2.500,00
Logistica (Pro-Labore) |as atividades dos funcionarios, gerir a
logistica e auxiliar nas demais
atividades cotidianas.
Total Pro-labore 2
Contas a pagar e a Receber, Compras,
Auxiliar Administrativo|[J€Mais atividades — administrativas| 590,00
cotidianas e auxiliar o vendedor
atender clientes na loja.
- i Realizar as tarefas de limpeza e
Auxiliar rvi ] -~ P
uxilia de Servigos higienizacdo do prédio, maquinas, 1 380,00
Gerais >
movels, etc.
Vendedor Atend_er_ 0s cllente_s na I(_)ja e auxiliar 1 590,00
nas atividades administrativas.
Realizar as tarefas nas etapas
Auxiliar de Produgéo produtivas das pegas em jeans: 6 600,00
modelagem,  corte,  costura, e
acabamento.
Transporte de mercadorias, viagens a
Motorista negocios e demais  atividades 1 800,00
relacionadas.
Total Geral 12 10.960,00
Tabela Il — Quadro de Funcionarios
Adaptacdo: Do préprio autor. 2007
1.10.3 Organograma da Organizagao
GERENTE GERENTE DE
ADMINISTRATIVO PRODUCAO E
FINANCEIRO LOGISTICA
Auxiliar Vendedor Auxiliares Motorista Aux. Serv.
Administrativo Producéo Gerais
Figura | — Organograma
Adaptacdo: Do préprio autor. 2007.. 2007
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Vestudrio

Banheiro

Confecgiio

Escritorio
o0

Figura Il — Layout
Adaptacdo: Do préprio autor. 2007.
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2 - PESQUISA E PLANO DE MARKETING

2.1 - Pesquisa de Marketing

2.1.1 - Etapas da Pesquisa de Marketing
O PROBLEMA.:

Tragar o perfil do consumidor de roupas jeans na cidade de Itapaci e regido, bem como

identificar suas preferéncias, necessidades, desejos e valores.

OS OBJETIVOS:

e Localizar os principais concorrentes nas vendas a varejo;

e Verificar o que o cliente a varejo pensa a respeito do preco de comercializacdo das roupas
em jeans da cidade, bem como as condicGes de pagamentos;

e Verificar o que o cliente a atacado pensa a respeito do preco de comercializacdo,
atendimento e condic¢des de pagamentos oferecidas pelas confeccdes;

o Identificar os fatores determinantes na hora de efetuar compra de roupas jeans;

e Conhecer as preferéncias dos entrevistados em relacdo as cores e tipo de jeans;

e Apontar quais das pegas em jeans 0s consumidores compram mais.

2.1.2 - Resultado da Pesquisa
POPULACAO PESQUISADA

Foi realizada pesquisa com 50 pessoas de ambos 0s sexos. A populacdo pesquisada

nas vendas a varejo é composta em 44% por homens e 56% por mulheres residentes na cidade
de Itapaci, com idade superior a 18 anos. Sendo que 50% dos entrevistados possuem renda
mensal de 1 até 2 salarios minimos, 19% tém renda mensal de 2 até 3 salarios minimos, e
31% tem renda maior que 3 salarios minimos.

Nas vendas atacado foram pesquisadas as doze lojas preferidas na pesquisa aos

clientes nas vendas a varejo.

O METODO DE PESQUISA
O método utilizado foi o estudo descritivo estatistico, ou pesquisa quantitativa, busca

uma analise qualitativa das relacfes de consumo. Dai a necessidade destes estudos serem

realizados a partir da elaboracdo de amostras da populacdo, utilizando-se assim da estatistica
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para este fim, pois o0 que se pretende é extrapolar os resultados obtidos na amostra em estudo
para determinada populacdo. Os resultados da pesquisa serdo analisados e interpretados a

partir de médias e percentuais das respostas obtidas.

AMOSTRA
Devido a limitacdo de tempo e custo, a amostragem foi feita utilizando-se o método

nao-probabilistico por conveniéncia.

2.1.3 - Pesquisa junto aos clientes nas vendas a varejo

A primeira pergunta do questionario teve por finalidade avaliar o grau de preferéncia
dos entrevistados sobre os concorrentes nas vendas a varejo da Confeccdo. Dentre as diversas
lojas de roupas da cidade percebe-se que as preferidas sdo: Varejdo dos Tecidos com 16%,
Lojao da Economia com 14%, Mundial Tecidos com 14%, Ravele Tecidos com 14%, Ke G
Modas com 12% das respostas e 30% das respostas estdo divididas em variadas lojas da
cidade. Percebe-se que os principais concorrentes obtiveram um percentual relativamente
baixo entre os entrevistados, o que pode facilitar para a confeccdo a penetracdo de mercado

devido a um publico de consumidores bastante fragmentado.

s lojas da cidade, qual vocé prefere
alizar suas compras de roupas jean

12%

) 14%
e 14%
OK e G Modas B Lojdo da Economia O Mundial Tecidos
O Rawele Tecidos B Varejdo dos Tecidos O Outros

Fonte: Dados da pesquisa
Adaptagdo: Do proprio autor. 2007.

A segunda pergunta tem o objetivo de avaliar o que os consumidores acham do preco
de comercializagcdo das roupas em jeans da cidade. Constatou que 60% dos entrevistados

acham o preco regular e 22% acham ruim, portanto a confeccdo terd uma grande vantagem,
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pois ird comercializar a precos menores que os concorrentes. O resultado completo foi o

seguinte:

Grafico Il — Preco a varejo

2. O que vocé acha do preco que é comercializado o
jeans (calca, bermuda, saia e jagueta) na cidade?

péssimo
ruim
regular

bom

6timo

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

Fonte: Dados da pesquisa
Adaptacéo: Do préprio autor. 2007.

A terceira pergunta tem a intengdo de avaliar o que os consumidores acham das
condigdes de pagamento oferecidas pelas lojas da cidade. 2% dos entrevistados consideram as
condigdes de pagamento 6timas, 64% boas e 34% consideram regulares. Verificou-se que no
geral as condicOes estdo satisfatorias, mas ha necessidade de melhora-las.

Gréfico Il — Formas de pagamentos

3.0 quevocé acha das formas de pagamentos
oferecidas pelas lojas da cidade?

70% A
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0% . : T i

6timo bom regular ruim péssimo

Fonte: Dados da pesquisa
Adaptacdo: Do proprio autor. 2007.
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A quarta pergunta tem como intuito identificar os principais fatores que a Confecgéo
deveréa priorizar, ou seja, o que os clientes observam na hora de realizar a compra. Constatou-
se que o principal fator é a qualidade (40%), segundo o preco (32%), terceiro o atendimento
(18%) e por ultimo as formas e condi¢bes de pagamentos (10%). Sendo assim a empresa
procurard priorizar os requisitos de maior valor para o cliente dando maior énfase aos

mesmaos.

Grafico IV — Fator decisivo de compra

4. Que fator € decisivo na hora de escolher a loja
em que ird comprar?

B Formas e condi¢cdes
- 10% de pagamento

Atendimento

18%

32% Preco

Fonte: Dados da pesquisa
Adaptacéo: Do préprio autor. 2007.

A quinta pergunta tem a intencdo de verificar das pecas em jeans o consumidor
compra mais. Sendo que 88% dos entrevistados compram com maior énfase calcas, 6%

bermudas, 6% saias e 0% jaquetas.

Grafico V — O que compra mais

6% 6%

| calca
O bermuda

B saia

88%

Fonte: Dados da pesquisa
Adaptagdo: Do proprio autor. 2007.
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A sexta pergunta tem a finalidade de identificar quais séo as cores de jeans o cliente
prefere. Constatou-se que o preferido € o jeans tradicional (40%), em segundo do jeans escuro

(26%). Segue abaixo o resultado completo:

Gréfico VI - Cores do jeans

6. Quais as cores de jeans vocé prefere?

manchado

escuro

claro

tradicional

0% 10% 20% 30% 40%

Fonte: Dados da pesquisa
Adaptagdo: Do proprio autor. 2007.

A sétima pergunta tem por objetivo identificar os tipos de jeans o cliente prefere.
Constatou-se que o preferencial é o jeans tradicional 70%, em segundo o jeans com elastano

26% e por ultimo o jeans com lycra 4%.
Grafico VIl — Tipo do jeans

7. Qual tipo de jeans mais Ihe agrada?

70% 1
60% -
50% 1
40% 1
30% 1
20%
10%

0%

tradicional com elastano com lycra

Fonte: Dados da pesquisa
Adaptacdo: Do préprio autor. 2007.
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2.1.4 - Pesquisa junto aos clientes nas vendas a atacado

Foi realizada pesquisa junto as principais lojas de roupas da cidade, buscando
informacdes através dos resultados obtidos desenvolver diferenciais competitivos nos
requisitos avaliados com baixo indice de satisfacdo pelos clientes.

A primeira pergunta teve o intuito de verificar o que o cliente atacado pensa a respeito
do atendimento (venda, prazo e entrega) praticado por confec¢bes de roupas jeans: 50% dos

entrevistados consideraram bom, 33% regular e os demais resultados segue abaixo:
Gréfico VIII — Atendimento

1.0 que vocé acha do atendimento (venda, prazo,
entrega) narealizacdo da compra em
confecgbes?

6timo bom regular ruim péssimo

Fonte: Dados da pesquisa
Adaptacédo: Do préprio autor. 2007.

A segunda pergunta teve a intencdo de avaliar como os entrevistados véem 0s precos
praticados pelas confecgbes. Verificou-se que 58% consideram o preco bom, 33% regular e

8% ruim.
Gréfico IX — Precos

2.0 que vocé acha dos precos praticados pelas
confecgdes?

péssimo
ruim
regular

bom

otimo

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Fonte: Dados da pesquisa
Adaptacdo: Do prdprio autor. 2007.
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A terceira pergunta teve a finalidade de saber sobre as formas de pagamentos
oferecidas pelas confeccOes e pode constatar que 50% dos entrevistados consideram boas e

25% regular. Os demais resultados seguem abaixo:

Grafico X — Formas de pagamentos

3.0 quevocé acha das formas de pagamentos
praticadas pelas confec¢cdes?

60%

50%
40%
30%
20%
. 1

O% T T 1
6timo regular ruim péssimo

Fonte: Dados da pesquisa
Adaptagdo: Do proprio autor. 2007.

A quarta pergunta teve como intencdo avaliar o fator decisivo na hora de escolher em
que confeccdo ird comprar, para entdo a empresa priorizar 0s requisitos de maior importancia

definidos pelos entrevistados: 50% qualidade e 33% prego.

Gréfico X1 — Fator decisivo de compra

4. Qual o fator decisivo nahora de escolher onde
ira comprar?

50%

40%

30%

20%

10%

0%

Preco Qualidade Atendimento  Formas e
condi¢des de
pagamento

Fonte: Dados da pesquisa
Adaptacdo: Do proprio autor. 2007.
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A quinta pergunta teve a finalidade de descobrir quais as pecas de roupas os lojistas
compram com maior quantidade para servir de apoio para a projecdo da producdo. Segue 0
resultado:

Grafico XII - O que compra mais

10% 6%

H calca

0,
e O bermuda

W saia

B jaqueta

Adaptagao: Do proprio autor. 2007.
Fonte: Dados da pesquisa

A sexta e sétima pergunta tiveram como intencdo descobrir as cores e tipos de jeans 0s
clientes a atacado compram com maior freqiiéncia e através dos resultados obtidos servirdo de

apoio na realizacdo da projecéo de producdo e vendas. Segue abaixo 0s resultados:

Grafico XIIl — Cores do jeans

6. Cologue em ordem crescente as cores de jeans
vOCcé compra mais?

manchado

escuro

claro

tradicional

; . < . .
0% 10% 20% 30% 40% 50%

Fonte: Dados da pesquisa
Adaptacdo: Do préprio autor. 2007.
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Grafico XIV — Tipo do jeans

7. Coloque em ordem crescente o tipo de jeans
VOCé compra mais?

tradicional com elastano com lycra

Fonte: Dados da pesquisa
Adaptagdo: Do proprio autor. 2007.

2.2 - Plano de Marketing
KOTLER (2000, p. 38), pontua que “os 4Ps representam a visdo que a empresa
vendedora tem as ferramentas de marketing disponiveis para influenciar compradores.”.
Segundo KOTLER (2000), as variaveis especificas de marketing sob cada P s&o:
v" Produto: variedade de produtos, qualidade, design, caracteristicas, nome de marca,
embalagem, tamanhos, servicos, garantias e devolugoes;
v" Preco: preco de lista, descontos, concessdes, prazo de pagamento, condigcdes de
financiamento;
v" Promocédo: promocdo de vendas, publicidade, forca de vendas, relacdes publicas,
marketing direto;
v Praca: canais, cobertura, variedades, locais, estoque, transporte.

2.2.1 - Produto:

Serdo confeccionados calgas, bermudas, saias e jaquetas a base do tecido jeans para
ambos o0s sexos. A empresa contard com profissionais capacitados, utilizard material de
qualidade, em diversos estilos e nas tendéncias da moda. Com isso atingird as mais
diversificadas preferéncias e exigéncias dos clientes e consumidores finais.

Nas vendas a varejo com certeza sera o pre¢co um dos maiores diferenciais, como a

empresa tera fabricacdo propria, oferecera condi¢bes de comercializi-los de maneira mais
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acessivel aos clientes e consumidores sem deixar de lado a qualidade. De modo geral serdo
utilizados como formas de pagamento o parcelamento no cartdo de crédito, crediario e
descontos nos pagamentos a vista, buscando assim facilitar a clientes e consumidores a
compra do produto.

O tecido jeans tradicional ¢ uma sarja (tecido de construcdo diagonal) de algodao
produzido a partir de uma trama (fios transversais do tecido) em fio cri e um urdume
(conjunto de fios longitudinais) em fio tinto. Em anos recentes, a produgao ampliou-se a partir
do jeans azul padrdo, incorporando diferentes técnicas de tingimento, corantes quimicos,
misturas com outras fibras (por exemplo, elastano e lyocell) e maquinas mais velozes, em
especial na fiacdo e tecelagem, de modo a ampliar a variedade dos tecidos fabricados, além de

elevar seu padrdo de qualidade.

PROCESSO PRODUTIVO
O processo produtivo na indUstria do vestuario compreende as seguintes etapas:

v' Criacdo: primeira etapa, também chamada de concepcéo, realizada por um estilista.
Consiste no design dos modelos e na escolha dos tecidos (textura e padrdo).
Atualmente utiliza-se o computador na fase do design, com o sistema CAD

v" Modelagem: consiste na concretizacdo das idéias do estilista, criando um prot6tipo a
partir do qual serdo elaborados os moldes, adequando as propor¢des do mesmo aos
diversos tamanhos (gradacao).

v Corte: momento delicado do processo produtivo, pois um erro nesta operagdo tem
pouca chance de ser reparado, representando perda parcial ou total do tecido e atraso
na producdo para a empresa. O corte manual é uma tarefa que exige habilidade do
operador. Com o auxilio de uma guilhotina (empresas maiores) ou de uma serra fita ou
circular e, seguindo os moldes elaborados anteriormente pela modelista, sdo cortadas
em grandes mesas (mesa de corte) varias pecas do tecido sobreposto.

v' Montagem ou costura: executada por costureiras (etapa mais complexa e intensiva
em trabalho). Consiste na unido de dois ou mais elementos de uma roupa.

v' Acabamento: consiste na limpeza e passadoria das pecas ja costuradas, de modo a
deixa-las prontas para a embalagem e a comercializacdo. Sdo executadas tarefas como:
corte de linhas, corte de sobras de pano, passadoria para roupa pronta feita com uso de

ferro a vapor, empacotamento.
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Etapas complementares ao processo de acabamento:
v Colocacdo de acessorios (botGes, ziperes, etc.);

Estamparia;

Lavagens especiais;

Tingimentos especiais;

AR NERN

Bordados ou gravacOes especiais.

Matérias-primas:
v Tecidos jeans

v" Linhas;

v’ Etiqueta;

v Acessorios (botdes, ziperes, rebites, etc.);

v' Embalagem final.

2.2.2 - Preco

O preco de uma mercadoria é constituido, a principio, por dois fatores: o custo total da
mercadoria e a margem de lucro e para qualquer negécio o preco ideal da venda seria aquele
que € capaz de cobrir os custos dos produtos e ainda proporcionar o retorno desejado.
Portanto a empresa procurara alcancar maior parte dos consumidores potenciais, e enfrentar a
concorréncia reduzindo a margem de lucro se necessério para facilitar a penetracdo no
mercado.

Nas vendas a varejo com certeza sera 0 preco um dos maiores diferenciais, como a
empresa terd fabricacdo propria, oferecerd condi¢bes de comercializd-los de maneira mais
acessivel aos clientes e consumidores sem deixar de lado a qualidade. De modo geral serdo
utilizados como formas de pagamento o parcelamento no cartdo de crédito, crediario e
descontos nos pagamentos a vista, buscando assim facilitar a clientes e consumidores a

compra do produto.

2.2.3 - Praca
A confeccdo estara localizada na cidade de Itapaci, cidade localizada no Vale do S&o
Patricio. Oferecerd em sua loja expositores com modelos diversificados e contara com um

local amplo e aconchegante onde o cliente e seu(s) acompanhante(s) terdo condicOes de
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conhecer e experimentar os produtos com facilidade e conforto, aléem de contar com o servico
gratis de adaptacdo e ajuste do produto ao gosto de cliente.

A industria de confeccOes de roupas jeans possui uma boa diversificacdo de
mercadorias e com uma ampla aceitagdo no mercado. Por ser uma empresa de pequeno porte,
0 negocio buscaré atender a demanda de consumidores nos produtos comercializados.

O produto chegaré até o consumidor final através da venda no atacado para lojas da
cidade, regiéo e estado, e por meio de vendas no varejo na loja da confecgdo. A empresa nao
trabalhara com grandes estoques, visto que devera efetuar a confeccdo das pegas de acordo
com as tendéncias da moda, e como esta tendéncia muda constantemente, manter estoques
altos poderia acarretar prejuizos. Havera uma grande énfase no prazo de entrega das pecgas aos

clientes, prazo este que sera sempre 0 menor possivel.

2.2.4 - Promogéao

A empresa disponibilizarda R$ 500,00 mensais para gastos com marketing. Serdo
adotadas pela empresa as seguintes modalidades:
Propaganda: serdo utilizados anuncios em radios da regido, outdoors com inclusdo de fotos
dos produtos tornando-os atrativos, veiculos de comunicacdo de preferéncia em horario
comercial com mensagens claras e convincentes, cartazes fixados em locais movimentos,
panfletos contendo titulos atrativos, etc.

Representacdo comercial: a empresa ird dispor de um representante visitando os clientes nas

vendas a atacado e fazendo amostras dos produtos em outras cidades e até mesmo através de
solicitagbes facilitando 0 acesso aos mesmos e apOs a realizacdo dos pedidos serdo
encaminhados a confeccéo.

Promocao de vendas: Criar a promocdo de vendas buscando atrair o consumidor nas vendas a

varejo a uma compra imediata, principalmente em datas comemorativas. As promocdes serdo
em forma de descontos e parcelamentos sem juros em determinado periodo de tempo ou em
datas comemorativas, aumentando assim o volume de vendas e reduzindo produtos em

estoque.

Politicas de Fidelizacdo: A empresa ird implantar um cartdo de fidelizacdo para os

compradores mais freqlientes que dard descontos e melhores condigdes de pagamentos.
Trabalhara também com politicas de bénus que recompensara os funcionarios por fornecer
um servico excelente, com o intuito que os clientes voltem mais vezes sem ter que oferecer

descontos perpétuos. A implantacdo de um banco de dados com informacg6es pessoais dos
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clientes, onde serdo feitos contatos sobre novos produtos, promocGes, novidades,
parabenizacdo em datas comemorativas, visando assim criar um bom relacionamento com o

cliente.

Segundo informacdo do Sebrae é mais lucrativo manter relacionamentos com o0s
clientes ja conquistados do que buscar continuamente novos clientes. A fidelizacdo é uma
importante ferramenta promocional do negocio. Com isso, ao realizar a venda, é necessario

que esse cliente ndo seja esquecido.
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3 - VIABILIDADE FINANCEIRA

3.1 — Analise do Ponto de Equilibrio

A receita operacional bruta atinge a quantia de R$ 128.083,10 mensais. Deduzindo-se
0s impostos e demais encargos, a empresa apurara uma receita operacional liquida de R$
116.970,58 mensalmente.

Segundo 0 SEBRAE/SP (2007), ponto de equilibrio é o valor ou a quantidade que a
empresa precisa vender para cobrir o custo das mercadorias vendidas, as despesas variaveis e

as despesas fixas. No ponto de equilibrio, a empresa ndo tera lucro nem prejuizo.

O ponto de equilibrio da empresa serd de R$ 38.917,03.
Tabela 111 — Ponto de Equilibrio

4. Ponto de equilibrio ( Valor R$) R$  38.917,03
Receita operacional bruta ( RO ) 128.083,10
Custo fixo ( CF) 20.668,43
Custo variavel (CV) 60.059,50
Margem de Contribuicéo 68.023,60
indice Margem Contribuicio 53,11%

Fonte: Elaborado pelo autor, 2007

3.2 — Planejamento Tributario e Financeiro

De acordo com o Codigo Tributario Nacional (lei n.° 5172/66) “tributo é toda
prestacdo pecunidria compulsoria, em moeda, ou cujo valor nela se possa exprimir, que nao
constitua sangdo de ato ilicito, instituido em lei e cobrado mediante atividade administrativa
plenamente vinculada a lei.”

E através da cobranca de tributos que se arrecada verba que permitem o custeio de
servicos publicos e investimentos em educacdo, saude, infra-estrutura, saneamento basico,
seguranca, previdéncia social e outros bens indispensaveis.

Setor/Atividade: Industria e Comércio

Tipo de Negdcio: Industria de confecgdo de roupas em jeans e Loja de vendas a
varejo.

Tributos: A empresa optara pelo Simples Nacional que se trata de um regime
tributario diferenciado, simplificado e favorecido previsto na Lei Complementar n°: 123, de
14.12.2006, aplicavel as Microempresas e as Empresas de Pequeno Porte, a partir de
01.07.2007.


http://www.receita.fazenda.gov.br/Legislacao/LeisComplementares/2006/leicp123.htm
http://www.receita.fazenda.gov.br/Legislacao/LeisComplementares/2006/leicp123.htm
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Considera-se  Empresa de Pequeno Porte, para efeito do Simples Nacional, o
empresario, a pessoa juridica, ou a ela equiparada, que aufira, em cada ano-calendério, receita
bruta superior a R$ 240.000,00 e igual ou inferior a R$ 2.400.000,00. Portando o
empreendimento serd uma Empresa de Pequeno Porte, pois tera uma receita bruta operacional
em seu exercicio social de 1.536.997,20.

Nas vendas a varejo a empresa terd& uma receita bruta operacional anual de R$

628.506,00 e sera contribuinte conforme tabela seguinte:

Anexo |

Receita Bruta em 12 meses (em R$) | ALIQUOTA | IRPJ |CSLL [ COFINS |PIS/PASEP | INSS | ICMS

De 600.000,01 a 720.000,00 8,28% 0,38%| 0,38%| 1,15% 0,27%| 3,28%| 2,82%

Fonte: Receita Federal, Partilha do Simples Nacional - Comércio.

Nas vendas a atacado a empresa ter4d uma receita bruta operacional anual de R$

908.491,20 e contribuira da seguinte forma:

Anexo Il

Receita Bruta em 12 meses

emR$) ALIQUOTA| IRPJ |CSLL [COFINS|PIS/PASEP | INSS [ICMS | IPI

De 840.000,01 a 960.000,00 8,95% |0,39%|0,39%| 1,17% 0,28%| 3,35%| 2,87%]| 0,50%

Fonte: Receita Federal, Partilha do Simples Nacional — IndUstria.

3.3 — Orcamento de Capital

DEMONSTRATIVOS DE INVESTIMENTOS

Tabela IV — Demonstrativo de Investimento Sintético

Item Discriminacéo Valor Total R$
1 Reformas 4.000,00
2 Maquinas e Equipamentos 56.672,50
3 InstalacGes Montagens e Fretes 1.000,00
4 Moveis e Utensilios 8.680,00
5 Equipamentos de Informatica 4.450,00
6 Veiculos 42.000,00
7 Capital de Giro e outros 162.350,00

TOTAL 279.152,50

Fonte: Elaborado pelo autor, 2007


http://www.receita.fazenda.gov.br/publico/Legislacao/LeisComplementares/2006/LeiComplementar1232006Anexo1.doc
http://www.receita.fazenda.gov.br/publico/Legislacao/LeisComplementares/2006/LeiComplementar1232006Anexo1.doc

DEMONSTRATIVO DE CUSTOS / DESPESAS

Tabela V — Demonstrativo de Custos/Despesas
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Valor (R$)
Discriminacgéo Média
i Mensal Anual
1. Custos e Despesas Fixas
Pré-labore 5.000,00 60.000,00
Encargos 1.475,00 17.700,00
Méo-de-obra administrativa 1.311,11 15.733,32
Mé&o de obra operacional 6.422,22 77.066,64
Encargos sociais 2.281,33 27.375,96
Servigos de contador 250,00 3.000,00
Depreciacao 1.318,77 15.825,24
Manutencdo ( predial, maquinas e equipamentos) 300,00 3.600,00
Seguro 25,00 300,00
Internet 60,00 720,00
Aluguel 800,00 9.600,00
Agua 75,00 900,00
Telefone 150,00 1.800,00
Marketing 500,00 6.000,00
Outros custos fixos 700,00 8.400,00
Total dos Custos Fixos 20.668,43 248.021,16
2. Custos e Despesas Variaveis
Tecido jeans 34.833,50 418.002,00
Tecido de algodao p/ bolso 676,00 8.112,00
Linha, ziper, botéo, ribites, embalagem etc. 9.200,00 110.400,00
Lavagem e tingimento 10.350,00 124.200,00
Energia elétrica 500,00 6.000,00
Combustiveis e lubrificantes 2.500,00 30.000,00
Comisséo vendas 1.000,00 12.000,00
Outros custos variaveis 1.000,00 12.000,00
Total dos Custos Variaveis 60.059,50 720.714,00
3. Custo Total (1+2) 80.727,93 968.735,16

Fonte: Elaborado pelo autor, 2007



Tabela VI — Plano de Aquisicdo

PLANO DE PRODUCAO
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Quantidades
Produtos Unid. Média Mensal Anual
Calca Unid. 3.220 38.640
Bermuda Unid. 690 8.280
Saia Unid. 460 5.520
Jaqueta Unid. 230 2.760
TOTAL 4.600 55.200
Fonte: Elaborado pelo autor, 2007
PLANO DE VENDAS
Tabela VII — Plano de Vendas
Quantidades
Produtos / Servicos Unid. Partic. % Média Mensal Anual
No Estado 4.600 55.200
Calca Unid. 70,0% 3.220 38.640
Bermuda Unid. 15,0% 690 8.280
Saia Unid. 10,0% 460 5.520
Jaqueta Unid. 5,0% 230 2.760
TOTAL 100% 4.600 55.200
Fonte: Elaborado pelo autor, 2007
FATURAMENTO
Tabela VIII — Faturamento
Quantidades Valor (R$)
Produtos / Servigos | Unid. P'Te?". Média Média
Unitario Anual Anual
Mensal Mensal
Varejo
Calca Unid. 35,00 1.127 13.524 39.445,00| 473.340,00
Bermuda Unid. 23,00 242 2.898 5.554,50 66.654,00
Saia Unid. 20,00 184 2.208 3.680,00 44.160,00
Jaqueta Unid. 42,00 88 1.056 3.696,00 44.352,00
Total parcial 1.641 19.686 52.375,50| 628.506,00
Atacado

Calca Unid. 28,00 2.093 25.116 58.604,00| 703.248,00
Bermuda Unid. 18,40 449 5.382 8.252,40 99.028,80
Saia Unid. 16,00 276 3.312 4.416,00 52.992,00
Jaqueta Unid. 33,60 132 1.584 4.435,20 53.222,40
Total parcial 2.950 35.394 75.707,60| 908.491,20
TOTAL 4.590 55.080 |128.083,10 |1.536.997,20

Fonte: Elaborado pelo autor, 2007




DEMONSTRACAO DE RESULTADO

Regime Tributario: SIMPLES NACIONAL

Tabela IX — Demonstrativo de Resultado
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Valor (R$)
Descrigao Média Mensal Anual
Receita Operacional Bruta 128.083,10 1.536.997,20
Varejo 52.375,50 628.506,00
Atacado 75.707,60 908.491,20
(- ) Deducéo de Vendas 11.112,52 133.350,26
SIMPLES NACIONAL - varejo (8,28%) 4.336,69 52.040,30
SIMPLES NACIONAL - atacado (8,95%) 6.775,83 81.309,96
(=) Receita Operacional Liquida 116.970,58| 1.403.646,94
(-) Custos e Despesas Variaveis 60.059,50 720.714,00
Tecido jeans 34.833,50 418.002,00
Tecido de algodao p/ bolso 676,00 8.112,00
Linha, ziper, botdo, ribites, embalagem etc. 9.200,00 110.400,00
Lavagem e tingimento 10.350,00 124.200,00
Energia elétrica 500,00 6.000,00
Combustiveis e lubrificantes 2.500,00 30.000,00
Comissdo vendas 1.000,00 12.000,00
Outros custos varidveis 1.000,00 12.000,00
(=) Margem de Contribuicéo 56.911,08 682.932,94
(-) Custos e Despesas Fixas 20.668,43 248.021,16
Pro-labore 5.000,00 60.000,00
Encargos 1.475,00 17.700,00
Méo-de-obra administrativa 1.311,11 15.733,32
Ma&o de obra operacional 6.422,22 77.066,64
Encargos sociais 2.281,33 27.375,96
Servigos de contador 250,00 3.000,00
Depreciacao 1.318,77 15.825,24
Manutencdo (predial, maquinas e equipamentos) 300,00 3.600,00
Seguro 25,00 300,00
Internet 60,00 720,00
Aluguel 800,00 9.600,00
Agua 75,00 900,00
Telefone 150,00 1.800,00
Marketing 500,00 6.000,00
Outros custos fixos 700,00 8.400,00
(=) Resultado Liquido 36.242,65 434.911,78

Fonte: Elaborado pelo autor, 2007
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INDICADORES FINANCEIRQOS
Os indices financeiros tém como fun¢do medir o desempenho da empresa no que se
refere a sua liquidez, o seu ciclo operacional, ao seu grau de endividamento, sua rentabilidade
e atividade. O seu célculo é feito a partir das informacdes financeiras apresentadas no Balanco
Patrimonial e no Demonstrativo de Resultado do Exercicio da empresa em analise. A seguir

indicadores:

Lucratividade sobre as vendas
A lucratividade indica o percentual de ganho obtido sobre as vendas realizadas,

comparando o seu lucro liquido com relagdo ao seu montante de venda.

Tabela X — Lucratividade sobre as vendas

1. Lucratividade ( %) 30,98%
Receita liquida de vendas (RLV ) 116.970,58
Resultado liquido ( RL ) 36.242,65

Fonte: Elaborado pelo autor, 2007

Rentabilidade do Negécio
A rentabilidade é um indicador que define o percentual de retorno obtido de acordo
com o volume de capital proprio investido na empresa. Assim, ela indica quanto a empresa

teve de lucro para cada unidade monetaria de capital préprio colocado no empreendimento.
Tabela X1 — Rentabilidade do Negocio

2. Rentabilidade (%) 12,98%
Resultado liquido ( RL ) 36.242,65
Investimento total (1) 279.152,50

Fonte: Elaborado pelo autor, 2007

Periodo de Pay-Back
E o periodo de recuperacio de um investimento. Ou seja, 0 prazo de tempo até que o

investimento inicial seja recuperado por meio dos fluxos de caixa liquidos positivos gerados

pelo negocio.

Tabela XII — Periodo de Pay-Back

3. Prazo de retorno do investimento ( meses ) 7,70
Investimento total (1) 279.152,50
Resultado liquido ( RL ) 36.242,65

Fonte: Elaborado pelo autor, 2007
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Ponto de Equilibrio
Indica o nivel de vendas em que a receita sera igual a todas as saidas de caixa da
empresa. Isto é importante porque indica qual o nivel minimo de vendas que a empresa devera

manter para que nao opere com prejuizo.
Tabela X1l — Ponto de Equilibrio

4. Ponto de equilibrio ( Valor R$) R$  38.917,03
Receita operacional bruta ( RO ) 128.083,10
Custo fixo (CF) 20.668,43
Custo variavel (CV) 60.059,50
Margem de Contribuigio 68.023,60
indice Margem Contribuigio 53,11%

Fonte: Elaborado pelo autor, 2007

3.4 — Andlise de Sensibilidade e Risco

O mercado de jeans € bem diversificado, englobando consumidores de diferentes
idades, de ambos 0s sexos e em distintas estacGes do ano. Variando estreitamente com o poder
aquisitivo da populacdo, esse mercado é ainda influenciado por diferengas climaticas e
culturais, existindo distintos padrdes de consumo no que tange a produtos voltados a moda e
ao trabalho.

O jeans € um dos setores mais ativos do mercado brasileiro e, das industrias téxteis ao
grande varejo, do atacado as exportacfes, 0 segmento esta em ebulicéo.

Atualmente, a producdo mensal brasileira de jeans é de 45 milhdes de metros, dos
quais 10 milhdes sdo exportados. No entanto as perspectivas de mercado sdo favoraveis ao
negacio.

Analisando o cenario econdémico percebe-se que na regido e principalmente em Itapaci
tem uma grande oferta de médo-de-obra, 0 que trouxe maior prosperidade para 0 municipio
melhorando o poder aquisitivo e estabilidade da populacdo. Com isso torna-se possivel
realizar vendas com condicGes e formas de pagamentos flexiveis, visto que os produtos seréo
acessiveis a todas as classes sociais e é importante ressaltar que a inexisténcia de confecgdes
de jeans no municipio e cidades circunvizinhas. E no cenario cultural demonstra que ha
muitos anos o jeans € utilizado por um nimero muito grande de pessoas, tendéncia vem,
tendéncia vai, e o velho e bom jeans continua em alta. Sendo assim ha uma grande procura e
espaco para competir no mercado ao qual a empresa fara parte.

A empresa serd instalada no centro da cidade de Itapaci, em uma das galerias situadas

na Avenida Floresta que é a avenida principal e por se tratar de um local com maior
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movimento de pessoas e de facil acesso. O comodo sera dividido em duas partes, sendo que

na parte posterior serd a loja e na inferior a confecgao.

3.5 - Analise do Plano

No municipio ndo existe confeccdo de jeans o que facilitard as vendas a varejo com
precos significativamente menores que as lojas da cidade e regido devido a fabricacdo propria.

Jaragua e Goiania sdo os locais mais proximos onde se localizam diversos
fornecedores de matérias-primas, maquinas, equipamentos e servicos técnicos de manutencéo,
todos com uma grande diversidade no que dizem respeito a precos, qualidade, variedades,
formas e condicOes de pagamento. Sendo assim a empresa aproveitara essa diversidade de
fornecedores e selecionara os que melhor atender suas necessidades.

Levando em conta que jeans € um dos setores mais ativos do mercado brasileiro, a
estabilidade econbmica e por ser um produto de uso constante entre as pessoas, de facil
acesso a todas as classes sociais e diversificados publicos, torna o empreendimento bastante
viavel. Considerando que segundo estudos realizados tera um lucro liquido de 30,98% mensal

que recuperara o investimento de R$ 279.152,50 em 08 meses.
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