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RESUMO

O Plano de Negdcio a ser apresentado, pretende analisar a viabilidade da implantacdo de
uma franquia da L’acqua di Fiori na cidade de Rubiataba - Goiés. Haja vista a expanséo
dos empreendimentos no setor de cosméticos, procurando satisfazer aos anseios em geral,
desde o publico com maior poder de aquisicdo até os menos favorecidos. Para a
realizacdo deste se fez necessario a analise de varios fatores que evidenciaram as
particularidades do negécio, tais como: a analise da marca em si e a descri¢do da empresa
que abordara: os fatores operacionais, as estratégias de marketing e principalmente a
analise financeira, que possibilitou visualizar a viabilidade dentro do contexto em que foi
inserida. Desta forma, o empreendedor visualizou de forma ampla e detalhada as
peculiaridades do empreendimento antes mesmo de sua implantagdo, podendo assim
tomar decisdes e planejar o futuro de seu negécio, fazendo-o de forma correta e com
maior chance de sucesso.

Palavras-chaves: L’acqua di Fiori, plano de negdcio, franquia e empreendedor.
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INTRODUCAO

No atual cenario, 0 empreendedor necessita, cada vez mais, de diferenciais para
empreender. Promover a implementacdo de metodologias e tecnologias que trazem
beneficios e qualidade de vida proporcionando mudancas na comunidade em que 0S

individuos atuam ¢ sindnimo de “ac¢do”, por em execuc¢do aquilo que se acredita.

O desenvolvimento do perfil do empreendedor é necessario, ndo somente para o
bom desempenho do mercado, mas também para o sucesso pessoal. E no panorama atual
do mundo empresarial ser reconhecido como uma pessoa empreendedora € um bom
inicio.

O presente trabalho tem como objetivo analisar a viabilidade da implantacéo de
uma loja da L’acqua di Fiori em Rubiataba, e através da elaboracéo do Plano de Negdcio
pode-se vislumbrar todas as caracteristicas e peculiaridades do empreendimento
pretendido, desde local até os indices financeiros, entendendo que ser empreendedor

exige analise, organizacdo, planejamento e visao de futuro.

A idéia da analise em questdo surgiu ap0s a percep¢do de que na cidade de

Rubiataba existe apenas uma loja especializada em cosméticos.

Nao se pretende, portanto implantar uma loja qualquer, mas sim um
estabelecimento diferenciado, tanto no atendimento quanto em suas mercadorias. Ao se
pensar em cosmeéticos vislumbra-se muito mais que simples produtos para a beleza, onde

a auto-estima, a imagem e a vaidade sempre estdo presentes.

Atualmente tanto as mulheres quanto os homens necessitam se sentir seguros em
relacdo a sua imagem perante a sociedade e este € o proposito da loja em questdo atender

aos anseios de pessoas exigentes com qualidade, exceléncia e conforto.

Observando tal contexto, ha, portanto, a necessidade de romper com os modelos
ultrapassados convencionais de empreender para alcangar os objetivos de transformacéo
como uma empresa competente, que consegue fazer que cliente se sinta participativo,
dindmico e importante e que nessa referida empresa o produto seja algo muito além de

simples mercadoria, onde o cliente seja sem duvida a peca de grande valor e zelo.
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O estudo do empreendedorismo despertou um novo olhar, demonstrando a
importancia da iniciativa, da forca de vontade, da inovacgéo e do planejamento acima de
tudo, este por sua vez, se torna fator de suma importancia a todos que pretendem
empreender. Planejar pode ser considerado o principal fator de sucesso para quem
pretende abrir um novo negdcio. Através do planejamento visualiza-se a empresa como
um todo antes mesmo que ela seja implantada. Entendendo que o mundo do trabalho
representa varios desafios para o homem, colocando o empreendedorismo como fator
indispensavel na constru¢do de individuos autdbnomos, participativos e cooperativos,
perante as dificuldades que serdo a alavanca para o0 sucesso e sobrevivéncia no mercado
de trabalho.

Este trabalho esta dividido da seguinte forma:

Capitulo 1 Referencial Teorico onde o autor buscou reunir informagdes na

literatura a fim de obter maiores esclarecimentos sobre o assunto.

Capitulo 2 Sumario Executivo, um breve apanhado do Plano de Negdcio,

possibilitando que o leitor tenha uma idéia inicial do conteddo completo.

Capitulo 3 Plano de Marketing, onde se efetuo a pesquisa de mercado e analise

dos concorrentes e clientes.

Capitulo 4 Plano Operacional, no qual demonstra-se fatores importantes a

respeito do processo de comercializacao.

E finalmente no Capitulo 5 Plano Financeiro, onde pode-se traduzir as
informacdes levantadas em indicadores financeiros capazes de traduzir a viabilidade do

plano.
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REFERENCIAL TEORICO

1.1  Empreendedorismo

A necessidade de se estudar conceitos tedricos de empreendedorismo vem de
encontro ao pensamento de varios autores que associam o termo a criacdo e manutengdo
das micros e pequenas empresas. Espera-se que com estes estudos a confeccdo do Plano
de Negdcio se torne mais fécil e funcional.

O conceito de empreendedorismo tem sido muito difundido no Brasil, nos
altimos anos, intensificando-se no final da década de 1990. Existem varios
fatores que talvez expliquem esse repentino interesse pelo assunto, ja que,
principalmente nos Estados Unidos, pais onde o capitalismo tem sua principal
caracterizagdo, o termo entrepreneurship é conhecido e referenciado ha muitos
anos, ndo sendo, portanto, algo novo ou desconhecido. No caso brasileiro, a
preocupacdo com a criacdo de pequenas empresas duradouras e a necessidade
da diminuicdo das altas taxas de mortalidade desses empreendimentos sdo sem
davida motivos para a popularidade do termo empreendedorismo, que tem
recebido especial atengcdo por parte do governo e de entidades de classe. Isso
porque nos Ultimos anos, apds varias tentativas de estabilizacdo da economia e
da imposicdo advinda do fendmeno da globalizacdo, muitas grandes empresas
brasileiras tiveram de procurar alternativas para aumentar a competitividade,
reduzir os custos e manter-se no mercado. (DORNELAS, 2005, p. 17).

O empreendedorismo por sua vez, representou para 0s brasileiros no primeiro
momento um meio para a estabilizacdo da economia e uma saida para a geracdo de novos
empregos, aumentando a competitividade entre as empresas e movimentando assim o
mercado brasileiro, que passa por constantes transformacdes devido ao continuo processo

de globalizag&o.

Dolabela enfatiza a importancia do empreendedorismo no processo de

desenvolvimento de uma sociedade.

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; avanca em virtude das descobertas que faz, as quais podem se
referir a uma infinidade de elementos, como novas oportunidades, novas
formas de comercializagdo, vendas, tecnologia, gestdo, etc. (DOLABELA,
1999, p. 45).

Ja Chiavenato (2004), alega que o processo empreendedor abrange todas as
atividades e fungdes relacionadas ao desenvolvimento de uma empresa. O

empreendedorismo envolve a criagdo de algo novo e que tenha valor no mercado e, para
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isso, deve haver comprometimento de tempo e esfor¢o para realizar o novo negécio, além

de tolerancia com possiveis erros, criticas, riscos, insucessos, etc.

Empreendedorismo, de uma forma geral, é ousar, transformar, incrementar
produtos que ja existem ou criar algo inovador que surpreenda. E sonhar, pensar no
futuro, dar funcdo e vida a produtos. Enfim, empreendedorismo € provocar, reunir

experiéncias, ir além do tradicional.

1.2 Empreendedor

Uma pessoa que monta seu proprio negocio e que este venha a dar certo, por
mais que ndo inove, ndo deixa de ser um empreendedor. Muitas pessoas tém vontade de
montar o seu proprio negdcio, seja pela necessidade ou pela percepcéo visionaria de uma
nova oportunidade que acredita poder dar certo, no entanto a concorréncia € grande, 0
mercado é dificil, e para progredir no negdcio, o individuo de alguma forma tem que se
destacar, tem que ser um bom empreendedor. Quanto a isto, Schumpeter (1949 apud
DEGEN, 1989, p. 9), numa alusdo quanto a criatividade necessaria e conveniente para o

processo produtivo, afirma que:

O empreendedor é o agente do processo de distribuicdo criativa que é o
impulso fundamental que aciona e mantém em marcha o motor capitalista,
constantemente criando novos produtos, novos métodos de produgdo, novos
mercados e, implacavelmente, sobrepondo-se aos antigos métodos menos
eficientes e mais caros.

Ou seja, o empreendedor é aquele que inicia algo novo, que vé o que ninguém

V&, e passa do sonho para a agéo.

Os empreendedores sdo pessoas diferenciadas, que possuem motivacao
singular, apaixonadas pelo que fazem, ndo se contentam em ser mais um na
multiddo, querem ser reconhecidas e admiradas, referenciadas e imitadas,
querem deixar um legado. Uma vez empreendedores estdo revolucionando o
mundo, seu comportamento e o préprio processo empreendedor devem ser
estudados e entendidos. (DORNELAS, 2005, p. 21).

O empreendedor de sucesso é aquele que ndo se cansa de observar, procurando
novas oportunidades, em todos os ambientes que vive observando a necessidade das
pessoas, do ambiente em que vive e que acima de tudo é ousado, arrisca e sabe arriscar,

fazendo de um modo calculado para ndo “colocar tudo a perder”, que acredita nas suas

convicgdes e trabalha arduamente para que elas déem certo.



16

E a energia da economia, a alavanca de recursos, o impulso de talentos, a
dindmica de idéias. Mas ainda: ele é quem fareja as oportunidades e precisa ser
muito réapido, aproveitando as oportunidades fortuitas, antes que outros
aventureiros o fagcam. O termo empreendedor do francés entrepreneur -
significa aquele que assume riscos e comeca algo novo. [..] Os
empreendedores sdo herdis populares do mundo dos negdcios. Fornecem
empregos, introduzem inovagGes e incentivam o crescimento econdmico.
(CHIAVENATO, 2004, p. 3/4).

Por outro lado, Dolabela considera o empreendedor um ser social, fruto da
relacdo constante entre o talento e as caracteristicas individuais e 0 meio em que vive,

estando assim em constante processo de conhecimento e interacéo.

Ainda segundo Dolabela (1999, p. 29):

O individuo que cria uma empresa, qualquer que seja ela; A 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; O empregado que
introduz inovagBes 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 inovacgao (quer na forma de vender, de produzir,

quer na maneira de tratar os clientes), mas somente gerencie 0 negocio.

Ser empreendedor significa ter, acima de tudo, a necessidade de realizar coisas
novas, pOr em prética idéias préprias, caracteristica de personalidade e
comportamento que nem sempre é facil de encontrar. O empreendedor, por
definicdo tem de assumir riscos, e 0 seu sucesso estd na sua capacidade de
conviver com eles e sobreviver a eles. (DEGEN, 1989, p. 10).

Enfim empreendedores sdo pessoas capazes de tornar realidade seus planos a

partir de seu capital intelectual e de sua forca de vontade.
1.2.1 Caracteristicas do empreendedor

O que mais caracteriza 0 empreendedor sdo suas idéias criativas, seguidas de
acdo, sendo necessario para isso reunir imaginagdo, determinacdo, habilidade para

organizar e liderar pessoas e conhecer as etapas do processo.

De acordo com McClelland (apud CHIAVENATO, 2004, p. 37), as principais

caracteristicas que um empreendedor bem sucedido deve possuir ou desenvolver sao:

. Iniciativa e busca de oportunidades;
. Perseveranga;
. Comprometimento;
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. Busca de qualidade de eficiéncia;

. Coragem para assumir riscos mais calculados;

. Fixacdo de metas e objetivos;

. Busca de informagdes;

. Planejamento e monitoracdo sistematica, isto é, detalhamento de planos
e controles;

. Capacidade de persuasdo e de estabelecer redes de contatos
pessoais;

. Independéncia, autonomia e autocontrole.

Segundo Dornelas (2005), o empreendedor possui as seguintes caracteristicas:
comprometimento e determinacdo, obsessdo pelas oportunidades, tolerancia ao risco,
ambiglidade e incertezas, criatividade, autoconfianca e habilidade de adaptacéo,
motivacao e superacao e lideranga.

J& para Dolabela (1999), o empreendedor tem sempre um modelo, uma pessoa
que o influencia, alguém que desperte nele a necessidade de empreender; mas 0 mesmo
deve ter: iniciativa, autoconfianga, otimismo, necessidade de realizacdo, ter capacidade
para trabalhar sozinho, ser perseverante, considerar o fracasso um resultado com outro

qualquer e estar sempre disposto a dar o melhor de si.

Como o empreendedorismo € um dos temas importantes da atualidade, ha
milhares de defini¢Ges para o empreendedor. Um resumo dos varios conceitos caracteriza

0 empreendedor como uma pessoa:

Que antecipa tendéncias, procura algo novo que possa realmente atrair clientes, sem
medo de inovar.

Trabalha com vigor e paixdo, é persistente, trabalha firme em seus ideais.

Tem senso de lideranca, toma frente de sua equipe, orientando e ajudando a mesma.
Tem senso de negociacdo, sabe conquistar o cliente, possui habilidade para negociar
fazendo do ato da negociacao algo favoravel para ambas as partes.

Sabe dividir tarefas e idéias, compartilha com a equipe suas idéias, aceitando

sugestdes e atribuindo obrigacoes.

Longe de ser um dom divino, boa parte dessas caracteristicas podem ser
adquiridas com treinamento e desenvolvimento pessoal. Alids, nenhum microempresario
nasce sabendo das coisas e sua experiéncia profissional anterior € fundamental para

torna-lo um bom empreendedor.
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Entre as caracteristicas que devem ser aperfeicoadas estdo a capacidade de ser
otimista, sem, no entanto perder o contato com a realidade; ter auto-estima, e demonstrar
independéncia, seguranca e confianca na execucdo da atividade profissional. Ao
empreendedor cabe ter uma visdo geral do negd6cio a ser proposto, e demonstrar

persisténcia em colocé-lo em prética.

1.3 Plano de negécio

Essa ferramenta de gestdo pode e deve ser usada por todo e qualquer
empreendedor que queira transformar seu sonho em realidade, seguindo o caminho légico
e racional que se espera de um bom administrador. E evidente que apenas razdo e
raciocinio 16gico ndo sdo suficientes para determinar o sucesso do negécio. A arte estara
no fato de como o empreendedor traduzird esses passos realizados racionalmente em um
documento que sintetize e explore as potencialidades de seu negdcio, bem como 0s riscos
inerentes a esse mesmo negocio. Isso é o que se espera de um plano de negocios. Que
seja uma ferramenta para o empreendedor expor suas idéias em uma linguagem que 0s
leitores do plano de negocios entendam e, principalmente, que mostre viabilidade e
probabilidade de sucesso em seu mercado. O plano de negdcios € se aplica tanto no

langcamento de novos empreendimentos quanto no planejamento de empresas maduras.

Segundo Chiavenato (2004, p. 128):

O Plano de Negdcio - business plan - é um conjunto de dados e informagdes
sobre o futuro empreendimento, que define suas principais caracteristicas e
condicOes para proporcionar uma analise da sua viabilidade e dos seus riscos,
bem como para facilitar sua implementagdo, é uma espécie de plano de
viabilizagio de uma idéia, um pequeno check list! para nfo deixar passar nada
despercebido.

Segundo Degen (2004, p. 178) ”O Plano de Negobcio representa uma
oportunidade Unica para o futuro empreendedor pensar e analisar todas as facetas do novo
negocio”.

Ainda de acordo com Degen (2004, p. 178), a elaboracao do Plano de Negdcio,

antes do inicio de um novo empreendimento, acarreta os seguintes beneficios:

. Relne ordenadamente todas as idéias e assim permite uma visdo de
conjunto que seja de todas as facetas do novo negdcio, evitando a
parcialidade que pode induzir a erros;

1 Lista de providéncias a serem tomadas e depois checadas.
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. Impde a avaliacdo do potencial de lucro e crescimento do novo negécio,
bem como de suas necessidades operacionais e financeiras;

. Examina as conseqliéncias de diferentes estratégias competitivas de
marketing, de vendas, de producéo e de finangas.

. Permite que todas as avaliacGes e experiéncias sejam realizadas com

base em simulagfes devidamente registradas, e evita gastos e riscos de
erros e acertos no inicio da operacdo de um novo negocio;

. Constitui-se de documento basico e indispensavel para atrair socios e
investidores para 0 novo negocio;
. Torna-se apresentacdo do novo negocio e fornecedores e clientes e,

assim, pode contribuir a obten¢do de condicfes favoraveis e de apoio
para o0 novo empreendimento;

. E importante para o recrutamento de empregados, dando-lhes a correta
perspectiva do novo negdcio e as possibilidades de crescimento junto
com o hovo empreendimento; e

. Serve para orientar todos 0s empregados na execucao das suas tarefas,
de acordo com a estratégia competitiva definida para o novo negacio.

Para Dornelas (2005), ndo existe uma estrutura rigida e especifica para se
escrever um Plano de Negdcios, pois cada neg6cio tem particularidades e semelhancas,

porém 0 mesmo sugere uma estrutura adequada para pequenas empresas em geral:
1.3.1 O sumario executivo

E um resumo do Plano de Negdcio, e nesta etapa que descrevemos o negdcio e a
oportunidade, dados dos empreendedores, perfis, atribui¢cdes, dados do empreendimento,
setor de atividades, forma juridica, enquadramento tributario, capital social, missao, visao

e metas.

Esta é a primeira parte do projeto, porém deve ser elaborado ap6s a conclusao de

todo o plano, deve-se deixar clara a idéia e a viabilidade de sua implantacéo.
1.3.2 O plano de marketing

Nesta etapa descreve-se 0s principais produtos, preferéncias e analise dos
clientes, principais concorrentes, possiveis fornecedores, estratégias promocionais,
estrutura de comercializa¢do, estudo do mercado a ser atingido, atendimento ao cliente

(venda e p6s-venda) .
1.3.3 O plano operacional

Deve apresentar a respectiva localizagcdo da empresa, layout, capacidade

comercial, processo de comercializagao.
1.3.4 O plano financeiro

Deve apresentar em numeros todas as agdes planejadas para a empresa e as

comprovacdes, através de projecOes futuras (quanto necessita de capital, quando e com
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que proposito), de sucesso do negdcio. Deve conter demonstrativo de fluxo de caixa,
analise do ponto de equilibrio, usos e fontes, necessidades de investimento,
demonstrativos de resultados, analise de indicadores financeiros do negocio, como por
exemplo: faturamento previsto, margem prevista, prazo de retorno sobre o investimento

inicial (payback?), taxa interna de retorno (TIR) etc.
1.3.5 Anexos

Esta secdo deve conter todas as informacdes que se julgar relevantes para o
melhor entendimento do Plano de Negdcios. A Unica informacdo que ndo se pode
esquecer de incluir é a relagdo dos curriculos dos socios e dirigentes da empresa. Pode-se
anexar ainda informagdes como fotos de produtos, plantas da localizacdo, roteiros e
resultados completos das pesquisas de mercado que foram realizadas, material de
divulgacdo do negdcio, folders, catalogos, estatutos, contrato social da empresa, planilhas

financeiras detalhadas, etc.

1.4 Franchising
1.4.1 Historico

Segundo Siméao Filho (1993, p. 27):

A prética comercial através de franchising® originou-se em forma rudimentar
nos Estados Unidos, apds a Guerra de Secess&o* (1861 a 1865). Os industriais
do norte, visando comércio como sul e oeste do pais, para expandir seus
negécios, houveram por bem celebrar acordos diversos com comerciantes
destas regides a fim de que estes passassem a distribuir, através da venda,
produtos de marca que possuiam. O sistema, entdo, se aproximava em muito
com o instituto de distribuicdo. Mesmo antes da Primeira Guerra Mundial, ja se
constatava nos E.U.A.° a utilizagdo do franchising, em sua fase inicial de
elaboracdo, como técnica de mercado pelos comerciantes do setor automotivo.

Porém o sistema comecou a se expandir apds a 22 Guerra Mundial, pois muitos
dos combatentes que retornaram para 0os EUA vislumbraram na atividade comercial a

solugdo para os seus problemas financeiros. No entanto, faltavam recursos para serem

investidos, foi entdo que o franchising tomou forma. Desta forma, através do denominado

2 E uma técnica de analise de investimento, este método visa calcular o nimero de periodos ou quanto tempo o
investidor ird precisar para recuperar o investimento realizado.

3 Contrato de Franquia.

4 E como é conhecida a Guerra Civil ocorrida nos Estados Unidos de 1861 a 1865, entre os Estados do sul e os do
norte, motivados pela aboli¢do da escravatura.

5 Estados Unidos da América.
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sistema business format franchising®, houve a viabilizagdo do ingresso ao comércio ndo
sO para 0s ex-combatentes, como também para os demais interessados, com a grande
vantagem de poderem iniciar suas atividades de imediato. N&o havia a necessidade de
experiéncias, na pratica, dos atos de comércio em fungdo da metodologia operacional
apresentada em forma acabada pelos franqueadores, e gragas a tutela de empresas cujas

marcas ja eram fortalecidas no mercado com grande aceitacdo publica.
1.4.2 Conceito

Conforme Chiavenato (2004, p. 104):

A franquia refere-se ao licenciamento do uso de marcas. Constitui a
transferéncia para um segundo empresario de toda a histéria de sucesso de
determinada marca, incluindo, entre outros itens, o repasse de informacdes nos
campos de tecnologia, gestdo de negdcio, treinamento e merchandising. Assim,
o0 sistema de franchising constitui um casamento de interesses em que 0s dois
parceiros - franqueado e franqueador - unem esforcos em busca de um
objetivo: o sucesso comercial de ambos.

Conceito de franquia de acordo com o art. 2° da lei n 8.955/94.

Franquia empresarial é o sistema pelo qual um franqueador cede ao franqueado
o direito de uso ou da marca ou patente, associado ao direito de distribuicdo
exclusiva ou semi-exclusiva de produtos ou servicos e, eventualmente, também
ao direito de uso de tecnologia de implantagdo e administracdo de negocio ou
sistema operacional desenvolvidos ou detidos pelo franqueador, mediante a
remuneracdo direta ou indireta, sem que, no entanto, fique caracterizado
vinculo empregaticio.

Franqueador é quem concede e vende a franquia, seja pessoa fisica ou juridica.
Geralmente, o franqueador desenvolve e experimenta na pratica o conceito do negdcio e a
tecnologia de operagdo que o envolve e concede a franquia, autorizando o franqueado a

fazer uso dela na implantacdo, administracdo e operacdo de um negocio que deverd

funcionar de acordo com aquele conceito.

Franqueado € quem adquire a franquia, seja pessoa fisica ou juridica, pagando ao
franqueador, quase sempre, uma taxa inicial, além de royalties’ periodicos e outros
valores. O franqueado € o responsavel pela instalacdo, operacdo e administracdo da

franquia, operando conforme as normas ditadas pelo franqueador. Ele banca todos os

6 Franquia de Negdcios Formatado.

Remuneracdo periddica pelo uso do sistema, da marca ou em troca dos servicos efetivamente prestados pelo
franqueador ao franqueado.
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custos de instalacdo e todas as despesas de operacdo e administracdo da franquia,

operando conforme as normas ditadas pelo franqueador.

Atualmente o sistema de franchising é visto pelos empresarios como uma grande

oportunidade de maximizar seus negécios de forma agil e rentavel. Porém, para que esse

planejamento seja eficaz, existe a necessidade de uma estruturagdo muito bem definida.

1.4.3 Tipos de franquias

Segundo Simao Filho (1993, p. 45), existem 2 tipos de franquias conforme o

ramo de atividade do franqueado: industria e varejo (a franquia de varejo pode ser

subdividida em franquia de produto, de servigos e franquia hibrida ou mista).

Franquia de inddstria - o franqueado implanta e opera uma empresa
industrial. Exemplo: a Coca-Cola: as fabricas engarrafadoras de bebida
sdo de propriedade dos franqueados, que operam a producdo e a
distribuicdo, enquanto a Coca-Cola se limita a fornecer os xaropes
concentrados e 0 Know-how?,

Franquia de varejo - o franqueado instala e opera um neg6cio em que
comercializa essencialmente produtos/servigos. No caso da franquia
hibrida, o franqueado comercializa produtos/servicos em conjunto. Um
exemplo tipico de franquia de varejo de produtos é O Boticario e um de
franquia de varejo de servicos é a Stella Barros Turismo. Para
exemplificar franquia hibrida ou mista, podemos citar a escola de
idiomas Yazigi, em que o franqueado comercializa livros que
demonstram o método de ensino mais a prestacdo de servigos de ensino
de idiomas, equilibrando produtos/servicos.

Ainda segundo o mesmo autor existem 3 tipos de franquia conforme o estagio de

desenvolvimento da operacgéo: de primeira, segunda ou terceira geracao.

Franquia de primeira geracdo - é a franquia de marca e produto, o
franqueador outorga uma autorizacdo para que o franqueado use sua
marca para revender certos produtos ou prestar determinados servicos,
que sdo geralmente fornecidos ao franqueado pelo proprio franqueador
ou, pelo menos, sob sua licenca.

Franquia de segunda geragdo - tem as mesmas caracteristicas da
franquia de primeira geracdo, com a Unica diferenca de que a rede de
lojas com a marca do franqueador é usada como canal exclusivo para a
distribuicdo dos produtos/servigos. Da mesma forma, esse tipo de
franquia ndo oferece suporte ao franqueador, dependendo
exclusivamente do talento do franqueado.

Franquia de terceira geragdo - é também denominada franquia de
formato de negécio ou de negdcio formatado. E o tipo mais avancado de
franquia, pois assegura aos adquirentes condi¢des basicas de
implantacdo, operacdo e administracdo do negdcio, ainda que o0s
franqueados ndo tenham experiéncia anterior no ramo de atividade.

Cherto e Rizzo (1990 apud CHIAVENATO, 2004, p. 108), enumeram a seguir

algumas vantagens da franquia para franqueador e franqueado:

8 Termo inglés utilizado para designar uma técnica, um conhecimento ou uma capacidade desenvolvida por uma

organizag&o ou por uma pessoa.
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Vantagens para o franqueador:

3

3

Cobre 0 mercado com menor investimento préprio;

Disponibilidade de um canal de distribuic8o leal e exclusivo;

Maior eficiéncia em cada unidade, j& que o dono (franqueado) estara
presente em cada uma para assegurar o andamento do negécio.

Vantagens para o franqueado:

Maior garantia de sucesso pelo fato de entrar em um negocio dentro de
um esquema pré-testado e pré-aprovado;

Aquisicdo da experiéncia acumulada durante anos pelo franqueador;
Possibilidade de fazer um menor investimento e muita economia por
evitar erros decorrentes da inexperiéncia propria.

Mas a franquia traz alguns desafios e limitacdes, que também sdo apontadas por
Cherto e Rizzo (1990 apud CHIAVENATO, 2004, p. 108):

Limitaces para o franqueador:

Maior cobranca na atuacdo, pois o franqueado ndo é um subalterno ou
um empregado, mas um parceiro que investe na implantacdo e na
operagdo do negdcio;
Perda de acesso direto ao consumidor final de seus produtos/servicos,
pois o franqueado e sua equipe se colocam em contato direto com o
mercado consumidor;

Limitacdes para o franqueado:

Pouca independéncia, ja que o franqueador exige acdo unissoma de toda
a rede para a manutencéo do seu padrdo criado e imposto;

Risco associado ao desempenho do franqueador (o franqueador deve ter
uma equipe competente para estruturar a operacdo da franquia e manter-
se atento as tendéncias do mercado).

Necessidade de pagar uma taxa inicial ao franqueador, além de royalties®

periodicos e um percentual previamente estipulado de seu faturamento bruto.

1.4.4 Censo do franchising

De acordo com o site do Portal do Franchising (net, 2008), a L’acqua di Fiori se

encontra entre as 10 franquias mais procuradas e no ramo de cosméticos e perfumaria, € a

segunda.

9 Os royalties remuneram o franqueador pelos servigos e facilidades que presta ao franqueado; este precisa verificar a
relagdo custo/beneficio para avaliar se os servigos, as facilidades e os beneficios prestados valem o prego cobrado pelo

franqueador.
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Tabela 1 - Ranking das Franquias no Brasil, 2008.

Classificagdo Rede Segmento Total de Unidades
12 O Boticério Cosméticos e Perfumaria 2500
28 Kumon Educacédo e Treinamento 1654
3 Wizard ldiomas Escolas de Idiomas 1210
42 Escolas Fisk Escolas de Idiomas 965
5e L acqua di Fiori Cosméticos e Perfumaria 908
62 Hoken Beleza, Saide e Produtos Naturais 898
7 CCAA Escolas de Idiomas 803
8 Br Mania Negdcios, Servigos e Conveniéncia 740
92 Microlins Educacdo e Treinamento 730
10° Am Pm Mini Market Negocios, Servicos e Conveniéncia 609
112 Bob’S Alimentacao 602
128 Agua De Cheiro Cosméticos e Perfumaria 580
132 Mcdonald’S Alimentacao 544
142 Jet Oil Servigos Automotivos 525

Fonte: www.portaldofranchising.com.br, acessado em 12 de setembro de 2008.

Essa é a conclusdo que se pode extrair da analise dos nimeros apresentados pelo
“Censo do Franchising 2000, uma pesquisa de mercado encomendada pela Associa¢do
Brasileira de Franchising — (ABF) & Interscience. Franqueadores, franqueados e

investidores do sistema podem comemorar 0s nimeros resultantes da pesquisa.

De acordo com os dados divulgados no Portal do Franchising (2008), o
franchising brasileiro apresentou no quadriénio de 1995-1999 um desempenho, no
minimo, excepcional. Esses dados mostram que a formatacdo dos negdcios em franquia
tem sido o caminho correto para a solidificacdo dos negdcios em uma economia que sofre
os efeitos adversos da globalizagdo. “O franchising vem se revelando como uma das

férmulas mais efetivas para as empresas manterem-se competitivas”.

Um dado interessante que o Censo aponta é a evolucdo dos segmentos que
fazem parte do sistema de franchising. Entre aqueles que tiveram um maior crescimento
de faturamento, encontram-se o de Diversos 205%, Esporte, Salude e Beleza 186% e
Informatica e Eletronica 136%. Ja os setores que apresentaram uma maior retracdo foram
Produtos e Servicos para Veiculos -66%, Impressdo, Sinalizacdo e Fotografia -62% e
Locacao de Veiculos -54%.

Enfim, a pesquisa revela algumas surpresas no que diz respeito ao perfil das
empresas do setor. De acordo com os resultados, 94% das redes em operagdo no pais séo
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de origem nacional, o que significa que apenas 6% sdo master-franquias®. O franchising
brasileiro, sem davida, é a nova face de um Brasil moderno, que estda ndo soO

amadurecendo, mas, sobretudo se emancipando.

10 £ yma a forma muito utilizada pelos franqueadores para operar em paises estrangeiros. Neste sistema, o franqueador
nomeia através de contrato um ou mais franqueados que montam uma ou mais unidades-piloto, que servirdo de modelo
para mostrar a formatacdo da franquia. A partir das unidades-piloto, o subfranqueado inicia o processo de
comercializagdo, montagem da rede franquia no territorio estabelecido no contrato de subfranquia (Master Franchise ou
Franquia Master) como de sua responsabilidade.
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SUMARIO EXECUTIVO

2.1  Descricdo do negocio

Em outubro de 1980, a L'acqua di Fiori inaugurou suas primeiras lojas em Belo
Horizonte, incorporando o conceito de reunir, em um s espaco, diferentes fragrancias de
uma mesma marca. Nascia assim uma das maiores redes de perfumaria do pais. Portando
ha 28 anos no mercado, criando produtos de qualidade em sintonia com as tendéncias
internacionais e com uma marca forte e consolidada, a L'acqua di Fiori tornou-se uma

empresa de sucesso, premiada e reconhecida.

Levando em questdo toda essa historia de sucesso e renome, 0 negocio
pretendido consiste na implantagdo de uma loja de cosméticos da marca L’acqua di Fiori.
Pois devido constante e crescente busca pela beleza, nos Gltimos anos, esse setor de
cosméticos estd cada vez mais atrativo. Ao mencionar vaidade ndo se esta referindo
unicamente a mulheres, pois nimero de homens preocupados com a aparéncia aumenta

consideravelmente.

A proposta desta empresa é oferecer produtos de qualidade, com formas de
pagamento acessiveis, de acordo com o orcamento familiar. Inovacdo, produtos

diferenciados e atendimento de qualidade em um s6 empreendimento.

Rubiataba ainda ndo possui estabelecimentos que vendam os produtos da
L’acqua di Fiori, porém muitas pessoas ja conhecem ou ja ouviram falar desta marca, o
que facilita sua aceitacdo ndo s6 em Rubiataba, mas nas cidades circunvizinhas que

geralmente fazem compras no comércio local.

Atualmente o Brasil é o terceiro maior consumidor mundial de cosméticos, e o
mercado nacional cresce na mesma proporcdo que o mercado mundial. Segundo a
Associagdo Brasileira da Industria de Higiene Pessoal, Perfumaria e Cosméticos
(ABIHPEC), de 1996 a 2006, o faturamento do setor tem crescido anualmente uma média
de 10,9% ao ano.

Os brasileiros sdo considerados um dos povos mais vaidosos do mundo. Uma
pesquisa realizada pelo Instituto Gallup (2006) mostra que 61% dos brasileiros

consideram a aparéncia fisica como o fator mais importante para o sucesso.
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A linha L’acqua di Fiori conta com mais de 300 itens distribuidos nos seguintes

grupos:
o perfumes (masculino,feminino, infantil e unissex),

e maquiagem em geral,

e desodorantes,

e estojos,

e aromaterapia,

« produtos para os cabelos (effective’!, creme de tratamento, shampoo, perfume),

o produtos para o corpo e face (effective, bio system'?, emulsdes e cremes de

tratamento),
e produtos para o banho (sabonete, shower gel'3, 6leos);
e  produtos da linha solar.

A busca permanente pela inovagao e uma equipe de conceituados pesquisadores
fazem da L'acqua di Fiori uma empresa de destaque no aprimoramento de sua linha de

produtos.

2.2 Local

A proposta € que a empresa deverd estar localizada na Avenida Aroeira n° 565
D, Qd 102 - Centro - Rubiataba - Goias. A escolha deste local se deve ao fato do grande
fluxo de pessoas que frequentam essa rua diariamente e por ser o local de maior
concentracdo de comércio, o que proporciona melhor contato com o consumidor, mesmo

sendo um local onde o aluguel é significativamente mais alto, se torna recompensavel.

A area minima para aprovacdo, segundo os padrdes da franquia, € de 25m2

2.3  Dados do empreendimento

O empreendimento possuira a Razdo Social: Cristina e Regina Cosméticos

LTDA e nome fantasia: L.’acqua di Fiori.

11 Eficaz; de grande efeito.
12 Sistema de Bioquimica.
13Gel de Banho.
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afm I

A ARTE DO PERFUME

Figura 1 - Logomarca
Fonte: Lacqua di Fiori, 2008.

A empresa tem como Missdo oferecer cosméticos de qualidade para
consumidores exigentes, que buscam em uma sé empresa, qualidade, precos acessiveis,
formas de pagamento que se adaptam ao seu orcamento e bom atendimento, sem

modificar, entretanto as caracteristicas de seus clientes.

A Visdo do empreendimento é de expandir suas lojas para varias cidades do

Vale do Sdo Patricio, levando a todos os produtos da L’acqua di Fiori.

O objetivo a curto prazo é oferecer a todos, produtos de alta qualidade a um
preco acessivel, atendimento personalizado de forma a ouvir aos anseios de seus clientes,

consolidando-se no mercado local.

O objetivo a medio prazo e fazer com que a marca L’acqua di Fiori, seja a
primeira a ser lembrada quando houver a necessidade de aquisi¢do de produtos do género

que disponibiliza.

O objetivo a longo prazo é abrir filiais nas cidades de Ceres e Itapaci.

2.4 Setor de atividades

O setor de atividades da loja L’acqua di Fiori de Rubiataba, serd 0 Setor
comercial, pois ela venderé diretamente ao consumidor final em comprara do fabricante
ou fornecedor, ressaltando-se, portanto, que ndo havera producédo de cosmeticos, somente

a comercializacdo dos mesmaos.
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2.5  Forma juridica

A empresa sera constituida sob a forma de responsabilidade limitada, que é
aquela composta por duas ou mais pessoas, que se propdem realizar atividade econdmica
produtora, debaixo de firma ou denominacdo, na qual, todos os sdcios respondem
solidariamente pela integralizagdo do capital social declarado no contrato.

A responsabilidade dos socios € restrita ao capital social. Todavia, na falta de
integralizacdo das quotas, os sécios obrigam-se por todo o capital social de forma
solidaria e ilimitada.

Acredita-se que esta seja 0 melhor tipo societario para as pretensfes das
empreendedoras, pois nesse tipo deixa-se separado o patrimonio particular do
empresarial, dai o0 nome SOCIEDADE LIMITADA, pois a responsabilidade se limita a

quantia que € investida na empresa.

2.6 Enquadramento tributario

A fim de simplificar os controles da empresa, almejando a desburocratizacdo da
mesma, optou-se por recolher os impostos de maneira unificada, através do Simples, o
qual foi instituido pela Lei Complementar n® 123/2006, onde a receita bruta da atividade
da empresa deve estar entre os patamares de: R$ 240.000,00 (microempresa) ou R$
2.400.000,00 (empresa de pequeno porte) e respeitando 0s demais requisitos previstos na
Lei. Nesse regime, o empreendedor poderé recolher os seguintes tributos e contribuigdes,
por meio de apenas um documento fiscal — o DAS (Documento de Arrecadacdo do

Simples Nacional):

e IRPJ (Imposto de Renda da Pessoa Juridica);

e CSLL (Contribuicdo Social sobre o Lucro Liquido);

e PIS (Programa de Integracdo Social);

e COFINS (Contribuicao para o Financiamento da Seguridade Social);
e ICMS (Imposto sobre Circulacdo de Mercadorias e Servigos);

e INSS (Contribuicéo para a Seguridade Social).
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Conforme o Anexo A da referida Lei Complementar n® 123/2006, as aliquotas
do SIMPLES Nacional, para esse ramo de atividade, vdo de 4% até 11,61%, dependendo

da receita bruta auferida pelo negdcio.

Para a empresa que sera implantada, a aliquota sera de 7,54% tendo em vista o
faturamento anual de R$ 406.545,94 (Quatrocentos e seis mil, quinhentos e quarenta e

cinco reais e noventa e quatro centavos).

Tabela 2 - Aliquotas do Simples.

Receita Bruta em 12 meses (R$) Tabela | - Comércio
Até 120.000,00 4,00%
De 120.000,01 a 240.000,00 5,47%
De 240.000,01 a 360.000,00 6,84%
De 360.000,01 a 480.000,00 7,54%
De 480.000,00 a 600.000,00 7,60%
De 600.000,00 a 720.000,00 8,28%
De 720.000,00 a 840.000,00 8,36%

Fonte: Lei Complementar 123/2006, 13 jun. 2008. (ANEXO A)

2.7  Capital social

O Capital Social sera obtido através de financiamento FCO. Com juros de 5%

a.a’®, 1 ano de caréncia e 04 anos de amortizacio.

Tabela 3 - Capital Social

Nome do Sdcio Valor (R$)
Cristina Kelly dos Santos R$ 46.730,00
Regina Kellen dos Santos R$ 46.730,00

Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora 2008.

2.8 Investimento

O investimento inicial exigido na implantagdo da franquia, que inclui montagem
da loja e estoque inicial, sera apresentado separadamente, o que proporcionard melhor
entendimento a despeito dos gastos necessarios para o start-up*® da empresa. Para efeito
de andlises, os dados com relacdo a metragem da empresa, foram estimados de acordo

com os levantamentos empiricos efetuados no processo de construcdo deste plano.

14 Fundo Constitucional de Financiamento do Centro-Oeste.
15 Ao Ano.
16 Alinhamento dos recursos indispensaveis para iniciar uma empreitada, um empreendimento.



31

Dados do Investimento:

Instalacdo, Padronizacdo, Informatizacdo e Sistema de Climatizacdo -
aproximadamente R$ 2.000,00 / mz;

Estoque inicial / Embalagens / Uniforme — o valor varia de acordo com o
tamanho da loja (entre R$ 30.000,00 e R$ 35.000,00);

E de extrema importancia que além do Investimento Inicial o franqueado tenha

disponibilidade financeira para Capital de Giro.

O projeto sera realizado por uma empresa especializada e credenciada pela
Franqueadora. O Franqueado devera cumprir as normas de padronizacdo técnica,
relativas aos projetos e layout!’ das instalagdes e mdveis, inclusive as modificages que

vierem a ser aprovadas e determinadas pela Franqueadora.

2.9  Retorno do investimento
O retorno do capital aplicado acontecera em até 1 ano, 6 meses e 18 dias.

O markup - margem bruta (relacdo entre o preco de compra e o0 preco de venda
ao consumidor) médio é de 114% para a maioria dos produtos, ja& incluindo o que se paga
a titulo de royalties. A margem liquida de uma loja L'acqua di Fiori varia em funcéo dos
custos fixos (aluguel, taxa de condominio, etc.) e principalmente, da administracdo do
franqueado e do desempenho da equipe de vendas.

A taxa de remuneraco® da Franqueadora € de 34,3% sobre valor da compra
posto fabrica®® o fundo promocional é de 21,4% sobre valor da compra posto fabrica.

2.10 Publico-alvo

O publico-alvo ser& constituido por pessoas acima de 18 anos, de ambos 0s
sexos que possuam rendimento igual ou superior a um salario minimo, vale ressaltar que

a maior porcentagem de consumidores destes produtos sdo mulheres de faixa etaria

17 padrGes arquitetonicos nas instalagdes do franqueado; situacdo perante o Instituto Nacional de Propriedade Industrial
- (INPI) das marcas ou patentes cujo uso estara sendo autorizado pelo franqueador; situacdo do franqueado, apds a
expiracdo do contrato de franquia, em relag&o.

18Taxa paga pelos franqueados para obter o direito de abrir uma franquia.

19 Preco de fabrica.
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variada. Porém, a L’acqua di Fiori de Rubiataba terd como desafio a conquista e

fidelizacdo de homens de bom gosto que procuram beleza e requinte.

2.11 Treinamento

O treinamento inicial serd realizado em Belo Horizonte, Minas Gerais. A
participacdo do Franqueado é obrigatoria e € condicdo indispensavel para a abertura da

loja.

A L’acqua di Fiori oferece também reciclagens, buscando aprimorar a equipe de
vendas assim como atualizar sua rede com as novas tendéncias do mercado de perfumaria

e cosmeéticos.

2.12 Contrato de Franquia Empresarial

A franquia proposta consiste na comercializagdo exclusiva dos produtos L'acqua
di Fiori em um territério determinado, obedecendo as normas e procedimentos da
Franqueadora e ao Contrato de Franquia Empresarial e a lei 8.955 de dezembro de 1994,

conforme citado no capitulo 1.

Sera concedida uma licenca para utilizacdo da marca e sistema operacional da
L'acqua di Fiori, através de loja, produtos e procedimentos padronizados, em pontos

estrategicamente localizados dentro de um ambito territorial estabelecido em contrato.

Todos os produtos, embalagens e uniformes comercializados e utilizados na loja
deverdo ser adquiridos unicamente de fornecedores indicados pela Franqueadora.

Os precos praticados serdo tabelados e estipulados pela Frangueadora. O
Contrato de Franquia é celebrado pelo prazo de 3 (trés) anos, contados da data de sua
assinatura, cessando a sua vigéncia findo o prazo estipulado, independente de notificagéo
ou aviso. Se nenhuma das partes denunciar a avenca até 6 (seis) meses antes de seu
término, ocorrerd a prorrogacdo automatica do contrato por periodo igual ao contrato

vigente.

2.13 Dados das Empreendedoras

Sécia 1 - Cristina Kelly dos Santos, domiciliada na Rua Cassuarina n°. 174 -
Vila Operéria na cidade de Rubiataba estado de Goias, graduada em Administracdo na
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Faculdade de Ciéncias e Educacdo de Rubiataba - FACER localizada na Praca Mutum,
n°. 186 - Centro.

Cursos de aperfeicoamento:

Bésico de Computacdo, Auxiliar de Escritorio, Sistema Operacional Linux, Curso de
Inglés - Basico.

Experiéncias Profissionais:
e Associacdo Atlética Rubiatabense

Atividades Desenvolvidas: orientagdo escolar, desenvolvimento de atividades de

recreacdo, coordenacao de atividades educacionais.
e Loja Versitil

Atividades Desenvolvidas: atendimento ao cliente, compra de mercadorias, controle do

fluxo de caixa, controle de contas a pagar e a receber.
e Funeraria Pax Campo Santo e Acacia Floricultura

Atividades Desenvolvidas: atendimento ao cliente, realizacdo de contratos, servigos
bancérios, contabilidade em geral.

e Altel Celular

Atividades Desenvolvidas: atendimento ao cliente, servicos bancérios, contabilidade em

geral, compra e venda de mercadorias, conquista de clientes.
e Prefeitura Municipal de Rubiataba

Atividades Desenvolvidas: digitacdo, atendimento ao publico em geral, auxilio nas
atividades desenvolvidas pelas escolas do municipio e pela equipe pedagogica, atividades

basicas de um escritorio (oficio, autorizacdo, requisicao, etc.).
Atribuices da socia:

e supervisionar as atividades do comércio, desde compra da mercadoria até a venda ao

cliente;

o escolher e habilitar pessoas para atuarem como vendedores;
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e organizar de forma geral os critérios de venda: forma de pagamento, pagamento,

providéncias a ser tomadas com inadimplentes, etc.

o responsabilidade financeira de investimentos da ordem de R$ 1.000,00 (mil reais), ou
seja, a mesma estd habilitada para aprovar ou ndo individualmente qualquer
investimento que se fizer viavel até o valor de R$ 1.000,00 (mil reais), acima deste

valor a outra socia devera ser consultada.

Socia 2 - Regina Kellen dos Santos, domiciliada na Rua Cassuarina n°. 174 -
Vila Operéria na cidade de Rubiataba estado de Goiés, estudante, até o instante de
conclusao deste Plano Negdcio, do curso de Administracdo Empresarial na Faculdade de
Ciéncias e Educacdo de Rubiataba - FACER localizada na Praga Mutum, n°. 186 -

Centro.
Cursos de aperfeicoamento:
Bésico de Computacdo e Curso de Inglés - Basico.
Atribuic6es da socia:
o controle e realizacao do fluxo de caixa e servi¢os bancarios em geral;
o escolher e habilitar pessoas para atuarem como vendedores;

o responsabilidade financeira de investimentos da ordem de R$ 1.000,00 (mil reais), ou
seja, a mesma esta habilitada para aprovar ou ndo individualmente qualquer
investimento que se fizer vidvel até o valor de R$ 1.000,00 (mil reais), acima deste

valor a outra socia devera ser consultada.

Experiéncias profissionais:

Vitral Vidracaria

Atividades Desenvolvidas: atendimento ao cliente, controle do fluxo de caixa em geral,

servicos bancarios.
e Fisk - Escola de Idiomas

Atividades Desenvolvidas: reforco para alunos com dificuldade.
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PLANO DE MARKETING

O Plano de Marketing englobou varias pesquisas e estudos que a empreendedora

teve que realizar, a fim de conhecer detalhes do publico, do mercado e dos concorrentes.

Por se tratar de uma marca nova na cidade, o marketing da empresa serd mais do
que nunca fator decisivo para 0 seu sucesso, deverd ser trabalhado o atendimento
personalizado, pos - vendas, e acima de tudo a fidelizagdo do cliente mostrando que ele
ndo € mais um. Em Rubiataba existe uma loja especializada em cosméticos, o Boticario,
e outros estabelecimentos que vendem alguns cosméticos (farmécias, supermercados,
lojas de artigos femininos), existem também inumeras vendedoras de linhas de
cosméticos através de revistas e catalogos (Avon e Natura). Portanto, nota-se que a

cidade possui demanda suficiente para que haja uma loja da L’acqua di Fiori.

A franquia L’acqua di Fiori também possui um amplo aparato, quando se trata
de divulgacdo e promocdo o que facilitard e muito na propagac¢do da marca na regido. Do
faturamento bruto da empresa a franquia cobra 1% para compor o fundo promocional da

rede.

3.1  Descrig¢éo dos principais produtos

A qualidade e o bom gosto das criagbes, aliados a uma marca forte e
consolidada, fazem da L acqua di Fiori uma empresa de sucesso, premiada e admirada

pelos brasileiros e reconhecida no mercado internacional.

Para satisfazer um puablico cada vez mais exigente, a L acqua di Fiori lanca
constantemente produtos de alta qualidade, com embalagens atraentes e frascos criativos.
Sempre buscando encantar seus clientes, a L’acqua di Fiori conta com frascos e
embalagens criados por alguns dos mais famosos ateliers de frascos e embalagens do
mundo: o Atelier Dinand (Deo-Col6nia INIZZI0), e o Atelier Arketip (VOLGERE, H20,
OTOTEMO, H20 ICE e a linha SPLASH), ambos franceses.

O desejo permanente de inovar e uma equipe de pesquisadores de cosmeética e
perfumaria fizeram da L'acqua di Fiori uma empresa de destaque no aprimoramento de

sua linha de produtos. S&o mais de 300 itens distribuidos nos grupos:
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Deo-colbnias femininas, masculinas e unissex.
Linha completa de maquiagem.

Produtos para corpo e rosto: emulsdes hidratantes, cremes e linha completa para

tratamento da pele, after shave, gel apds barba e desodorantes.

Produtos para o banho: sabonetes glicerinados, sabonetes liquidos, 6leo e espuma de

banho.
Produtos para cabelo.

Linha Sol: protetores e bronzeadores com varios fatores de protecéo e produtos pos-

sol.
Linha infantil: colénia, shampoo, condicionador, emulsao e sabonete.
Aromaterapia: 0leos relaxante e energizante.

Linha Bio System: desenvolvida para limpar, tratar e proteger a pele. Sdo produtos
que atuam na renovacéo celular, na atenuacgao das rugas e linhas de expresséo, perda
de tonicidade da pele e manchas préprias da idade ou decorrentes de fatores
enddgenos.

« Linha Effective: linha de shampoos, condicionadores e hidratantes que
potencializam os ativos naturais, utilizando o que existe de mais avancado em

tecnologia de cosméticos.

Estudo dos Clientes

Através da pesquisa efetuada na cidade, foi possivel estudar algumas

caracteristicas relevantes dos clientes em relacdo aos cosméticos.

O questionario foi respondido por 50 pessoas, sendo 25 homens e 25 mulheres,

com idade entre 20 e 50 anos, percebeu-se que:

60% dos consumidores de cosméticos ganham acima de 1 salario minimo;

42 % fazem compras de cosméticos de 2 em 2 meses, 0s mesmos classificam como

fatores importantes na hora da compra: pre¢o, qualidade e atendimento;

76 % deles ja ouviram falar da marca L’acqua di Fiori, portanto desconhecem algum

estabelecimento que venda essa linha de cosméticos.
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Através do questionario foi possivel visualizar que Rubiataba e cidades
circunvizinhas, possuem potencial para receber uma loja da L'acqua di Fiori e que a

populacéo entrevistada possui interesse em uma nova opcao de cosméticos.

3.3 Estudo dos Concorrentes

Em relacdo aos concorrentes foram analisadas trés marcas diferentes: O

Boticario, Avon e Natura.

O Boticario: possui produtos de qualidade e diversificados, o preco e as
condicBes de pagamento ndo sdo acessiveis para maioria da populacao, vende-se a prazo
dependendo do valor (até R$ 50,00: 30 dias, acima de R$ 50,00: entrada, 30 e 60 dias, no
boleto bancario ou cartdo Visa). Sua loja possui boa localizacdo, porém suas instalacdes
nao dao o conforto necessario aos clientes por ser muito pequena, o sistema de abertura

de cadastro € muito restrito.

Avon e Natura: possui produtos de qualidade com algumas limitagcdes por se
tratar da venda através de revista, o prazo de pagamento deve ser feito no ato da entrega
do produto que leva de 15 a 30 dias para chegar apds o pedido, sendo que o cliente corre
0 risco de n&o ter seu pedido atendido ou de receber seu produto com algum defeito. Na
cidade de Rubiataba existem inimeras vendedoras de ambas as marcas, mas por nao
terem um treinamento adequado muitas delas ndo possuem qualificacdo devida para

vender e ndo levam a sério seu trabalho deixando uma imagem negativa da marca.

Tabela 4 - Estudo dos Concorrentes
Estudo dos Concorrentes

O Boticario Natura Avon
Qualidade Bom Bom Bom
Preco Regular Bom Bom
Condi¢des de Pagamento Bom Regular Regular
Localizagdo Bom Regular Regular
Atendimento Bom Bom Bom
Servigo ao Cliente Bom Bom Bom
Garantias Oferecidas Bom Regular Regular

Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora 2008.

Ao analisar o quadro apresentado acima, percebe-se que a L’acqua di Fiori tem

condigdes de competir com seus concorrentes, seu maior diferencial sera: as condi¢coes de
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pagamento, o atendimento customizado, a qualidade de seus produtos, e comodidade em

suas instalagoes.

3.4 Estudo do Fornecedor Exclusivo

Os produtos serdo fornecidos exclusivamente pela L'acqua di Fiori, assim as
empreendedoras ndo necessitardo efetuar tomadas de precos, basta ficarem atentas as
necessidades de estoque e previsdes de aumentos de vendas.

Abaixo descricdo das peculiaridades do processo.

1 Colocacéo de Pedidos:
e 1°Pedido ou Pedido de Inauguragdo — Pagamento a vista.

e Os trés meses subsequentes terdo 28 dias de prazo, apos estes trés meses entra no

prazo normal.

2 Pedidos Programados:

e Entrada do dia 1° ao dia 10 de cada més:

e Pedidos acima de R$1.500,00 Prazo 30 / 60 dias
e Pedidos de R$ 800,00 a R$1.500,00 Prazo 30/45 dias
e Pedidos de R$ 500,00 a R$ 800,00 Prazo 38 dias

3 Pedidos Extraordinarios (colocados fora do prazo):
e Pedidos acima de R$1.500,00 Prazo de 30/45 dias
e Pedidos abaixo de R$1.500,00 Prazo de 28 dias

4 Em todos os casos, os pedidos abaixo de R$1.500,00, o frete serd por conta do

franqueado.

5 O Pedido minimo é de R$ 500,00. Pedidos abaixo deste valor ndo serdo faturados.

Nas datas promocionais todas as alteracfes serdo comunicadas previamente.

6 Reposicdo: Caso o pedido ndo seja atendido completamente, os produtos faltantes
ficardo em reposicao automatica e serdo enviados juntamente com o préximo pedido

ou assim que estiverem disponiveis em estoque.

7 Importante: N&o € necessario fazer outro pedido dos itens faltantes, pois neste caso

sua loja iré receber os produtos em dobro.
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8 Lancamento de Produtos: todo lancamento serd enviado automaticamente de acordo

com o faturamento de cada loja.

3.5  Estratégias de Publicidade

Sempre que o franqueado necessitar desenvolver campanhas ou pecas
publicitarias, ele pode contar com a equipe de comunicagdo e marketing da L acqua di
Fiori. Esta equipe ira orientar ou até mesmao criar banners, outdoors, folders, enfim, todo
0 material necessario para 0 sucesso da campanha e para a divulgacdo da marca na cidade

do franqueado.

3.6  Estrutura de Comercializacéo

A L’acqua di Fiori de Rubiataba, contara com uma vendedora devidamente
qualificada para atender aos clientes, trabalhando exclusivamente com Vendas Internas
(loja), posteriormente sera analisada a viabilidade de pontos de vendas em regides
circunvizinhas. Além das empreendedoras que estardo exercendo as atividades de vendas,

além das administrativas necessarias.
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PLANO OPERACIONAL

3.7  Localizagdo do Negdcio

A empresa devera ser localizada na Avenida Aroeira — Centro, uma vez que a
pesquisa indicou que esta possui seguranga noturna, local para estacionamento, grande
fluxo e concentracdo de pessoas e é rota obrigatdria da maioria das pessoas que procuram
0 comércio local.

Para tal escolha também foram levados em conta fatores como: nivel de ruido,
condigdes de higiene, limpeza do local e suas proximidades, proximidade com o0s

estabelecimentos concorrentes e conforto dos clientes.

O

I— )

Figura 2 - Layout da Loja
Adaptagéo: Da prdpria autora, 2008.

Legenda:
Lancamentos [l Carpete Produtos Infantis B Espelho
Sofas -Elebedcuun:u -Elalcﬁu:u de Atendimento Porta

-Datas Especiais -Tapetes Mostruario
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3.8  Capacidade Comercial

Analisando a divisdo do espaco fisico disponivel e a quantidade de atendentes,
sendo duas para atendimento direto e uma para a realizacdo do cadastro e efetivacdo da
venda. Portanto, a loja podera acomodar confortavelmente em suas instalagdes um total
de 06 clientes para atendimento, sendo trés para cada atendente e apds a escolha dos
produtos as mesmas serdo encaminhadas para o balcdo o que dara mais agilidade ao
processo, podendo as mesmas atender outros clientes.

A loja também terd um espaco para descanso assim quem acompanha ou espera

por atendimento podera aguardar confortavelmente.

3.9  Fluxogramacao do Processo de Vendas

Abaixo segue o fluxo do processo de vendas, estabelecido pelas
empreendedoras. O produto chega na loja e logo apos é colocado em exposic¢ao para que
os clientes possam visualiza-los, depois é feita a demonstracdo dos mesmos aos clientes,
ap6s os mesmos escolherem o produto a ser levado e feito o cadastro, negociado as
formas de pagamento que se adequam melhor ao orgcamento do cliente, entdo é feita a
preparacdo da embalagem de acordo com a ocasido (presente, consumo proprio, datas
especiais, etc...) e efetiva-se a compra e entrega do produto ao cliente. Vale ressaltar que
antes e depois do processo de vendas, existem outros processos, 0s quais nao foram

demonstrados neste estudo, tais como: conferéncia de mercadoria, p6s-vendas e outros.

Produto
Exposicao do Produto
Yenda
Cadastro Cliente

Megociacao das formas de
Paagamento

Preparagéao da Embalagem do
Produto

Figura 3 - Fluxogramacdo do Processo de Vendas

Adaptacdo: Da propria autora, 2008.
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3.10 Necessidade de Pessoal

Importante que na realizacdo de um atendimento de qualidade as atribuicfes das
sOcias estejam voltadas numa dindmica de atuacéo fortemente direcionadas aos conceitos
e procedimentos administrativos, 0s quais estdo envolvidos atuacdes na area de vendas,

selecdo de produtos, marketing e demais desempenhos:

Tabela 5- Necessidade de Pessoal

Atuar nas Vendas, escolher mercadorias, preparar as divulgacoes, conquistar e
fidelizar?® clientes.

Sdcia 2 Regina  Atuar na Administragéo e efetivacdo das vendas

Uma vendedora para executar 0s processos de venda ao cliente em geral, desde o
atendimento e efetivacdo do cadastro.

Sécia 1 Cristina

1 Funcionaria

Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora 2008.

Politica de contratacdo: serd realizado um processo de recrutamento, onde a
pessoa que melhor se enquadrar sera contratada, a mesma participarad dos treinamentos

disponiveis e serd devidamente capacitada de forma geral pelas donas da loja.

20 Fidelizar é reter os clientes, evitando que migrem para a concorréncia, e aumentar o valor dos negdcios que eles
proporcionam.
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PLANO FINANCEIRO

3.11 Estimativa dos Investimentos
3.11.1 Estimativa dos investimentos fixos

Por se tratar de uma franquia todos os moveis devem ser confeccionados de
acordo com os padroes exigidos pela L’acqua di Fiori, e a empresa escolhida para realizar
este trabalho é a MDM Montagens e Acabamentos LTDA - Janauba, localizada em Belo
Horizonte - Minas Gerais, a qual enviou orgamento disponibilizando itens e precos para

adequacdo aos padrdes exigidos pela franqueadora, conforme anexo 1.

Tabela 6 - Méveis

Qtd Descrigéo Valor
1  AC-apoio de caixa 1.86 R$ 2.200,00
1  Av-aparador central 140x60 R$ 1.100,00
1 Av-aparador central 70x70 R$ 700,00
1  AC-balcdo caixa 1.75 R$ 2.200,00
1 Em-expositor maquiagem 116 R$ 1.250,00
1  Em-expositor nicho 70 R$ 1.600,00
3 Me-mddulo expositor (90) R$ 4.950,00
2 Me-m6dulo expositor (80) R$ 3.000,00
1  Mep-mddulo expositor parede (1.00) R$ 1.800,00
4 Vitb-vitrine branca 40x60 R$ 1.920,00
2 Vitv-vitrine vermelha 60x60 R$ 1.040,00
2 VV-vitrine vertical R$ 1.560,00
1  Transporte R$ 800,00

Total R$ 24.120,00

Fonte: Or¢amento Loja MDM, 2008.

Tabela 7 - Outros Investimentos

Qtd Descrigéo Valor
1  Computador “ti- 2173 Intel - aiko com monitor lcd 19” — Widescreen R$ 1.200,00
3 Calculadora R$ 30,00
1  Bebedouro esmaltec egc 35b - coluna branco 220 v R$ 400,00
1  Soféseele spazzio nobre - 2 lugares R$ 320,00
1  Espelho parafusado R$ 1.000,00
1  Impressora de Cupom Fiscal - DARUMA FS345 R$ 990,00

Total R$ 3.940,00

Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora 2008.

Estima que o valor R$ 28.060,00 (vinte e oito mil e sessenta reais), seja

necessario para suprir os investimentos fixos da empresa.
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3.12 Estimativa dos Investimentos Financeiros

A reserva de caixa necessaria para o funcionamento normal da empresa é de
aproximadamente: R$ 12.000,00 (doze mil reais). Para adquirir o estoque inicial serdo

necessarios aproximadamente R$ 32.000,00 (trinta e dois mil reais).

Tabela 8 - Estimativas dos Investimentos Financeiros

Estimativa dos Investimentos Financeiros

Investimentos Financeiros Total

A - Estoque Inicial R$ 32.000,00
B - Capital de Giro R$ 12.000,00
Total dos Investimentos Financeiros R$ 44.000,00

Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora 2008.

3.13 Estimativa dos Investimentos Pré-Operacionais

De acordo com os padrdes exigidos pela L’acqua di Fiori para a Instalagdo,
Padronizacdo, Informatizacdo e Sistema de Climatizacdo serdo necessarios
aproximadamente R$ 2.000,00 / m2, Sabendo-se que a loja em questdo tera 40 m2 estima-
se que sera necessario o valor de R$ 21.400,00 (vinte e um mil e quatrocentos reais), para

que a loja esteja totalmente dentro dos padrdes, conforme anexo 1.

Tabela 9 - Estimativas dos Investimentos Pré-Operacionais

Investimentos Pré Operacionais Total

Adequacdo da loja aos padroes da L’acqua di Fiori R$ 20.000,00
Projeto de Elaboracédo da loja R$ 1.400,00
Total de Investimentos Pré Operacionais R$ 21.400,00

Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora 2008.

O resumo dos investimentos fixos, necessarios ao inicio das atividades da
empresa, foram agrupados na tabela abaixo, a fim de facilitar a visdo das
empreendedoras, do volume de capital que terdo que ter a disposi¢cdo para comegar 0
empreendimento, além do mais, isto facilitara a visdo do analista de crédito, que
verificara a viabilidade do plano para liberagdo da quantia necessaria.

Tabela 10 - Estimativas do Investimento Total

Descricéo Total
1. Estimativa dos Investimentos Fixos R$ 28.060,00
2. Estimativa dos Investimentos Financeiros R$ 44.000,00
3. Estimativa dos Investimentos Pré - Operacionais R$ 21.400,00
Total dos Investimentos R$ 93.460,00

Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora 2008.
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3.14 Estimativa do Faturamento da Empresa

O faturamento da empresa foi estimado, com base no know how da
franqueadora, a qual mantém vastas informacbes de empresas localizadas em cidades

com caracteristicas similares a de Rubiataba.

Tabela 11 - Estimativas do Faturamento

Més Faturamento Mensal
1 R$ 25.558,88
2 R$ 25.878,37
3 R$31.629,11
4 R$ 33.066,80
5 R$43.130,61
6 R$43.130,61
7 R$ 23.002,99
8 R$ 28.753,74
9 R$28.753,74
10 R$28.753,74
11 R$ 37.379,86
12 R$57.507,48

Total R$ 406.545,94

Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora 2008.

Alguns meses sofrerdo variacbes no faturamento, devido as datas
comemorativas, as quais aumentam as vendas no cOomercio e outros meses, onde as

vendas de comércio sdo tradicionalmente menores, como 0s meses de janeiro e fevereiro.

As datas comemorativas, abaixo, aumentam muito o faturamento das empresas
deste setor, por experiéncia da Franqueadora, pode-se utilizar em média os acréscimos de

faturamento conforme indicado abaixo.

Més de maio: Dia das Mées - Neste més o aumento das vendas em 50% se deve
a grande demanda por perfumes e cosméticos, em geral para presentear as maes, sabendo-

se que as mulheres sdo as maiores consumidoras dos mesmos.

Més de junho: Dia dos Namorados - Neste més o aumento das vendas em 50%
se deve ao aumento da procura de estojos e perfumes, por parte de homens e mulheres de

produtos para presentear seus pares.

Més de dezembro: Natal - Neste més 0 aumento das vendas em 100% se deve as
festividades do Natal, onde todos presenteiam e sdo presenteados. Nessa época 0

comercio de cosméticos pode explorar toda sua gama de produtos e criatividade.
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3.15 Estimativas das Despesas de Comercializacao

O Simples Nacional abrange a participacao de todos os entes federados (Unido,
Estados, Distrito Federal e Municipios). Para o ingresso no Simples Nacional é

necessario o cumprimento das seguintes condicdes:

e enquadrar-se na definicdo de microempresa ou de empresa de pequeno porte;
e cumprir 0s requisitos previstos na legislacéo; e

o formalizar a opcdo pelo Simples Nacional.

O Regime do Simples Nacional prevé o recolhimento de tributos de forma
centralizada, através de guia Unica. Assim, as empreendedoras puderam apurar que de
acordo com o faturamento anual estardo sujeitas a aliquota de 7,54% e portanto Unico

item de deducdo da despesa.

Tabela 12 - Deducdes das Receitas

Descricéo % Faturamento Estimado Gasto
SIMPLES 7,54% R$ 406.545,94 R$ 30.653,56
Total R$ 30.653,56

Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora 2008.

3.16 Estimativas dos Custos Com a Mao-de-Obra

Serd necessaria a contratagdo de uma colaboradora que tera salario de R$
600,00, acima da média salarial local. E também, as empreendedoras estardo
desempenhando as atividades de comércio, tal qual fossem funcionarias da loja também,

por isso considerou-se o valor dos reflexos dos prd-labores.

Os encargos considerados levam em consideracdo o regime de tributacdo pelo
regime do simples, o qual desonerou a folha de pagamento dos micros e pequenos

empresarios.

Tabela 13 - Estimativas dos Custos com a Méao-de-Obra

Encargos Sociais

Encargos % Valor Encargos Salario + Encargos
INSS Proé-labore 11,00% R$ 2.000,00 R$ 220,00 R$ 2.220,00
FGTS 8,00% R$ 600,00 R$ 48,00 R$ 648,00
Total R$ 2.600,00 R$ 209,20 R$ 2.868,00

Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora 2008.
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3.17 Estimativas dos Custos com Depreciagao

Embora a depreciacdo seja um instituto ndao financeiro, ou seja, ndo tem reflexos
diretos no caixa da empresa, ela devera ser considerada nos célculos, para que o
empresario, possa estar gerando reservas para futuras trocas e melhorias dos ativos da
empresa, uma vez que o negdcio exige modernizagdo constante até por exigéncia dos

padrdes da franqueadora.

Tabela 14 - Estimativas dos Custos com a Depreciacdo

Tempo
Nome do Bem Médio Valor D. Anual D. Mensal
Vida Util

Computador 3 R$ 1.200,00 R$ 400,00 R$ 33,34
Impressora de Cupom Fiscal 3 R$ 990,00 R$ 330,00 R$ 27,50
Ac-apoio de caixa 1.86 10 R$ 2.200,00 R$ 220,00 R$ 18,33
Av-aparador central 140x60 10 R$ 1.100,00 R$ 110,00 R$ 9,17
Av-aparador central 70x70 10 R$ 700,00 R$ 70,00 R$ 5,83
Ac-balcdo caixa 1.75 10 R$ 2.200,00 R$ 220,00 R$ 18,33
Em-expositor maguiagem 10 R$ 1.250,00 R$ 125,00 R$ 10,42
En-expositor nicho 10 R$ 1.600,00 R$ 160,00 R$ 13,33
Me-modulo expositor 10 R$ 4.950,00 R$ 495,00 R$ 41,25
Me-modulo expositor 10 R$ 3.000,00 R$ 300,00 R$ 25,00
Me-modulo expositor parede 10 R$ 1.800,00 R$ 180,00 R$ 15,00
Vitb-vitrine branca 40x60 10 R$ 1.920,00 R$ 192,00 R$ 16,00
Vitv-vitrine vermelha 60x60 10 R$ 1.040,00 R$ 104,00 R$ 8,67
\v-vitrine vertical 10 R$ 1.560,00 R$ 156,00 R$ 13,00
Bebedouro 10 R$ 400,00 R$ 40,00 R$ 3,33
Sofa - 2 lugares 10 R$ 320,00 R$ 32,00 R$ 2,67
Total R$ 6.230,00 R$ 3.134,00 R$ 261,17

Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora 2008.

3.18 Estimativas das Despesas e Custos Fixos
3.18.1 Despesas fixas

As despesas fixas sdo aqueles gastos que a empresa tem que nao fazem parte da
atividade principal da empresa, no caso comercializacdo, mas sdo necessarias para o
desenvolvimento dos trabalhos administrativos e devem ser controladas com o mesmo
rigor que os custos comerciais. Elas representam gastos que devem ser monitorados
constantemente a fim de que ndo se invertam os valores na hora do investimento, 0s

quais, em teoria devem privilegiar desembolsos na atividade principal (comercializacao).

Tabela 15 — Estimativas das Despesas Fixas

Despesas Fixas

Discriminacao Valor

Honorarios do Contador R$ 200,00

Material de Expediente R$ 90,00
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Agua, luz e telefone R$ 500,00
Limpeza R$ 100,00
Propaganda R$ 150,00
Transporte R$ 100,00
Despesas eventuais R$ 100,00
Treinamento R$ 150,00
Gastos com Investimento em Responsabilidade Social R$ 100,00
Outras Despesas (associa¢Oes/cartdes/demais) R$ 350,00
Amortizagdo dos Financiamentos R$ 1.947,08
Total — Mensal R$ 3.787,08
Total — Anual R$ 45.445,00

Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora 2008.

3.18.2 Custos fixos

Este item leva em consideracdo os gastos envolvidos no processo de
comercializagdo que dependem de rateio para anélise de desempenho individual de cada
produto, por isso deverdo ser analisados, em primeiro momento de forma global, como
apresentados abaixo, mas que no desenvolvimento das atividades, serdo rateados aos
produtos individualmente a fim de se compor a margem unitéria de contribuicdo de cada

produto. Definindo-se, portanto, qual o mix?! de produtos que a franqueada devera adotar.

Tabela 16 - Estimativas dos Custos Fixos

Custos Fixos

Discriminacéo Valor

Aluguel R$ 800,00
Retirada dos Proprietarios (Pro-labore) R$ 2.220,00
Salério R$ 648,00
Uniformes/EPI R$ 75,00
Depreciacdo R$ 261,17
Total — Mensal R$ 4.004,17
Total — Anual R$ 48.050,04

Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora 2008.

3.19 Apuracao dos Custos com Aquisi¢Ges de Mercadorias

Através dos dados obtidos junto a franqueadora, obteve-se 0s precos de custos
unitarios assim como os percentuais de royalties e fundo promocional, o que proporcional

a empreendedora, calcular exatamente 0s custos com as aquisi¢cdes de mercadorias.

21 0 mix de produtos é composto por familias, ou subfamilias de produtos. Estas procuram responder a
uma necessidade global e idéntica de varios consumidores.



Tabela 17 — Custo de Aquisicdo

Meés

Custo Variavel

R$

14.755,35

R$

14.939,79

R$

18.259,74

R$

19.089,73

R$

24.899,65

R$

24.899,65

R$

13.279,81

R$

16.599,77

R$

16.599,77

R$

16.599,77

R$

21.579,70

B e
SIE|IB|lo|lo|~Nolalsw(ne-

R$

33.199,54

Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora 2008.

3.20 Apuragéo dos Custos das Mercadorias Vendidas
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Os custos das mercadorias vendidas levam em consideragdo 0s custos com

aquisicdes e os custos fixos da operacdo, assim e para efeito de analises considerou-se

que a empresa devera sempre ter um estoque regulador, capaz de suportar as necessidades

da clientela, ndo perdendo, em hipdtese alguma perder vendas por falta de produto.

De acordo com o disposto nas tabelas 17 e 18 resume-se o custo da mercadoria

vendida conforme abaixo, partindo-se da premissa de que o estoque inicial e final serdo

constantes, para efeito de analises iniciais e proposito deste plano.

Tabela 18 - Apuracédo dos Custos das Mercadorias Vendidas

Més Custo Variavel Custo Fixo CMV
1 R$ 14.755,35 R$4.004,17 R$ 18.759,52
2 R$ 14.939,79 R$4.004,17 R$ 18.943,96
3 R$ 18.259,74 R$4.004,17 R$ 22.263,91
4 R$ 19.089,73 R$4.004,17 R$ 23.093,90
5 R$ 24.899,65 R$4.004,17 R$ 28.903,82
6 R$ 24.899,65 R$ 4.004,17 R$ 28.903,82
7 R$13.279,81 R$4.004,17 R$ 17.283,98
8 R$ 16.599,77 R$4.004,17 R$ 20.603,94
9 R$ 16.599,77 R$4.004,17 R$ 20.603,94
10 R$ 16.599,77 R$ 4.004,17 R$ 20.603,94
11 R$21.579,70 R$ 4.004,17 R$ 25.583,87
12 R$ 33.199,54 R$4.004,17 R$ 37.203,71

Total R$ 282.752,31

Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora 2008.
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3.21 Demonstrativo do Resultado

Um dos principais demonstrativos da empresa é este, muito embora,

pouquissimas empresas o facam.

A partir deste demonstrativo pode-se obter informacdes essenciais da salde
contabil/financeira da empresa e que se bem gerido podera evitar que a mesma entre em

colapso e feche suas portas.

Para efeito deste estudo, optou-se por realizar o Demonstrativo de Resultado

para o primeiro ano.

Tabela 19 - Demonstrativo do Resultado

Receita Operacional Bruta

Vendas de Mercadorias R$ 406.545,94
(-) Deducdes da Receita Bruta
Simples (R$ 30.653,56)

= Receita Operacional Bruta

R$ 375.892,37

(-) Custos das Vendas

Custo das Mercadorias Vendidas (R$ 282.752,31)
= Resultado Operacional Bruto R$ 93.140,06
(-) Despesas Operacionais

Despesas (R$ 45.445,00)
(=) Lucro/Prejuizo R$ 47.695,06

Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora 2008.

3.22 Indicadores de Viabilidade
3.22.1 Ponto de equilibrio

Ponto de Equilibrio € o valor ou a quantidade que a empresa precisa vender para
cobrir o custo das mercadorias vendidas, as despesas varidveis e as despesas fixas. No
ponto de equilibrio, a empresa ndo tera lucro nem prejuizo, indica-se o nivel de vendas
em que a receita serd 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.

O Ponto de Equilibrio em faturamento € encontrado através da divisdo do Custo
fixo mais Despesas Fixas pelo indice de Margem de Contribuicio. Assim, antes de
calcular o Ponto de Equilibrio, fez-se necessario o calculo da Margem de Contribuicéo, o

qual demonstra-se a seguir:
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Margem de Contribuicdo = Receita Total — (Custo Variavel + Impostos) /

Receita Total

indice de Margem de Contribuicio: R$ 406.545,94 - R$ 234.702,27/ R$
406.545,94

indice de Margem de Contribuicéo: 34,73%

Assim pdde-se calcular o ponto de equilibrio em faturamento, o qual segue

abaixo:
Custo Fixo + Despesas Fixas / Margem de Contribuicéo
PE faturamento: R$ 45.445,00 + 48.050,04 /0,3473
PE faturamento: R$ 114.404,86

Apobs a analise verificou-se que é necessario que a empresa tenha uma receita
total de R$ 114.404,86, ao ano, para cobrir todos 0s seus custos e despesas ndo obtendo

lucro nem prejuizo neste momento.
3.22.2 Lucratividade

A lucratividade indica o percentual de ganho obtido sobre as vendas realizadas,
comparando o seu lucro liquido com relagdo ao seu montante de venda.

Lucratividade = Lucro Liquido / Receita Total * 100
Lucratividade = R$ 47.695,06 / R$ 406.545,94* 100
Lucratividade = 11,73%

O indicador de lucratividade ndo deve ser analisado isoladamente, uma vez que
outros fatores podem ser insatisfatorios ao empreendedor, por isso analisou-se outros

indices, os quais norteardo a tomada de deciséo.
3.22.3 Rentabilidade

A rentabilidade € um indicador que define o percentual de retorno obtido de
acordo com o volume de capital préprio investido na empresa. Assim, ela indica quanto a
empresa teve de lucro para cada unidade monetaria de capital proprio colocado no

empreendimento.
Rentabilidade: Lucro Ligquido / Investimento Total *100

Rentabilidade: R$ 47.695,06 / R$ 93.460,00 * 100
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Rentabilidade: 51 % ao ano

A cada ano, o empresario recupera 51 % do valor investido através dos lucros
obtidos no negdcio. Assim, percebe-se que o investimento estard sendo remunerado

adequadamente em face de aplicacdes de riscos menores existentes no mercado.
3.22.4 Prazo de retorno do investimento - Payback

E o periodo de recuperagdo 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 negdcio.

Tabela 20 - Projecdo do Resultado Financeiro

Investimento 1°ano 2° ano 3°ano 4° ano 5% ano

Inicial R$ 66.490,99 | R$ 48.73521 | R$55.217,44 | R$61.966,68 | R$68.996,26

R$ (93.460,00) | R$(26.969,01) | R$ 21.766,20 | R$76.983,64 | R$138.950,32 | R$207.946,57

Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora 2008.

Através da projecdo financeira, observa-se que a empresa conseguira reaver o

investimento em 1 ano, 6 meses e 18 dias ap0s o inicio das atividades da empresa.

Os teoricos da &rea estimam que para as economias em crescimento, COmo no

caso a do Brasil, o retorno ideal estaria entre 3 e 5 anos.

Verifica-se portanto, que este indicador encoraja, mais ainda, as empreendedoras

a investir, uma vez que é muito melhor do que as recomendagGes tedricas.
3.22.5 Projecdo do fluxo de caixa

A demonstragdo dos fluxos de caixa permite ao administrador financeiro e a
outras pessoas interessadas, analisar o passado e possivelmente o futuro fluxo de caixa da
empresa, desta forma o mesmo tera condicdes de detectar a ocorréncia de quaisquer
desvios em relag&o as politica financeiras da empresa ou até mesmo se avaliar se as metas
projetadas foram alcancadas. (GITMAN, 1997, p. 88)



Tabela 21 - Projecéo do Fluxo de Caixa
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PROJECAO DO FLUXO DE CAIXA

N Projecdo Anual
Discriminagéo

Ano0 Ano01 Ano 02 Ano 03 Ano 04 Ano 05
1 - Investimento Total (93.460)
2 - Receitas Totais 406.546  426.873 448.217 470.628 494.159
3 - Custos/Despesas Anuais Totais 304.832  320.074 336.078 352.882 370.526
3.1 - Custos Variaveis 234.702  246.437 258.759 271.697 285.282
Custo de aquisicéo de mercadorias 234.702 246.437 258.759 271.697 285.282
3.2 - Custos Fixos 48.050 50.453 52.975 55.624 58.405
Aluguel 9.600 10.080 10.584 11.113 11.669
Retirada dos Proprietarios (Pro-labore) 26.640 27.972 29.371 30.839 32.381
Salério 7.776 8.165 8.573 9.002 9.452
Uniformes/EPI 900 945 992 1.042 1.094
Depreciacéo 3.134 3.291 3.455 3.628 3.809
3.3 - Despesas Fixas 22.080 23.184 24.343 25.560 26.838
Honorérios do Contador 2.400 2.520 2.646 2.778 2.917
Material de Expediente 1.080 1.134 1.191 1.250 1.313
Agua, luz e telefone 6.000 6.300 6.615 6.946 7.293
Limpeza 1.200 1.260 1.323 1.389 1.459
Propaganda 1.800 1.890 1.985 2.084 2.188
Transporte 1.200 1.260 1.323 1.389 1.459
Despesas eventuais 1.200 1.260 1.323 1.389 1.459
Treinamento 1.800 1.890 1.985 2.084 2.188
Gastos com Investimento em Responsabilidade Social 1.200 1.260 1.323 1.389 1.459
Outras Despesas (associagdes/cartdes/demais) 4.200 4.410 4.631 4.862 5.105
4 - Juros S/ Finc. Pretendidos 4.569 4.046 2.903 1.761 619
FCO Fixo 4.569 4.046 2.903 1.761 619
5- Lucro Tributavel 94.011 99.463 105.781 112.357 119.205
Tributagao Simples (6,84%) 30.654 30.654 30.654 30.654 30.654
6 — Disponibilidades 66.491 72.100 78.582 85.332 92.361
7 - Amortizagdo Financ. Pretendidos 23.365 23.365 23.365 23.365
FCO Fixo 23.365 23.365 23.365 23.365
8 - Superavit/Déficit 66.491 48.735 55.217 61.967 68.996
9 — Acumulado (93.460) (26.969) 21.766 76.984 138.950 207.947

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2008.

3.22.6 Taxa minima de atratividade - TMA

A TMA é a taxa minina que o empreendedor aceita como remuneracao do seu

capital, ou seja, € um indicador que representa 0 estudo de uma oportunidade preterida

pelo investimento analisado.

Ao se comparar com a Taxa Interna de Retorno — TIR, o empreendedor podera

tomar a decisdo a respeito do investimento estudado, sendo que para isto basta verificar

que quanto maior a TIR mais certeza a respeito da decisdo de se investir e correr 0s riscos

inerentes ao empreendimento.

A TMA utilizada foi de 13,75% ao ano, para escolha da referida taxa levou-se

em consideracdo a taxa Selic no ano de 2008.

3.22.7 Taxa interna de retorno — TIR

A Taxa Interna de Retorno € a taxa de desconto que iguala o valor presente das

entradas de caixa ao investimento inicial referente a um projeto, resultando, desse modo,
em um VPL =0. (GITMAN, 1997, p. 330)



54

A TIR apurada foi de 57,28% ao ano e em comparacdo com a TMA, verifica-se
ha viabilidade do investimento pretendido, uma que esta diferenca, € suficiente para

cobrir os riscos que as empreendedoras terdo com a atividade empresarial.

Quando a TIR ¢ usada para tomar decisdes do tipo ‘“aceitar-rejeitar”’, adota-se 0
seguinte critério: Se a TIR for maior que o custo de capital, aceita-se o projeto; se for
menor, rejeita-se 0 projeto. Esse critério garante que a empresa esteja obtendo, pelo
menos, sua taxa requerida de retorno. Tal resultado deveria aumentar o valor de mercado
da empresa e, conseqlientemente, a riqueza dos seus proprietarios. (GITMAN, 1997, p.
330)

3.22.8 Valor Presente Liquido - VPL
VPL: R$ 207.946,57

O Valor Presente Liquido é obtido subtraindo-se o investimento inicial do valor
presente das entradas de caixa, descontadas a uma taxa igual ao custo de capital da

empresa.

Quando o VPL ¢ usado para tomar decisdes do tipo “aceitar-rejeitar, adota-se o
seguinte critério: Se o VPL for maior que zero, aceita-se o projeto; se o VPL for menor
que zero, rejeita-se o projeto. Se o VPL for maior que zero, a empresa obtera um retorno
maior do que seu custo de capital. Com isto, estaria aumentando o valor de mercado da

empresa e, consequentemente, a riqueza dos seus proprietarios. (GITMAN, 1997, p. 329)
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CONSIDERACOES FINAIS

A motivacdo para a realizacdo deste trabalho surgiu de um desejo profissional e
pessoal de estudar mais detalhadamente todos os pontos a serem analisados para a devida
implantacdo de uma empresa, conhecimentos esses de grande valia, considerando-se a
possibilidade de futuramente, colocar em prética os estudos desenvolvidos neste. Assim
sendo a escolha do tema empreendedorismo no sentido mais amplo é muito mais uma
forma de ser, do que fazer. E de fundamental importancia o espirito empreendedor que a
faculdade desenvolve, sendo esta competente para propagar tais conhecimentos e, mais
ainda, € de suma importancia o desenvolvimento da auto-percep¢do profunda que vai

além das vontades, transformando sonhos em realidade.

Preparando para transformar tudo que foi aprendido em riquezas para si mesmo,

mas visando beneficiar a coletividade.
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APENDICE A

Documento n°® 1

Questionario elaborado e aplicado na pesquisa de campo

Sexo:

( )Masculino ( ) Feminino
Idade:

(' )Menos de 20 anos

(' )Entre 20 e 29 anos

(' )Entre 30 e 39 anos

(' )Entre 40 e 49 anos

Estado Civil:
( )Solteira
( )Casada

( )Divorciada

Grau de escolaridade:
( )1°grau

( )2°grau

() Superior

() Pés Graduagdo

Qual sua profissao: ------------m-=m-mm-mmmmommmm oo

Quantidade de pessoas na familia:

Renda:

() Menos de 1 salario minimo
()1 a3salarios minimos
()4 a6 salarios minimos
()7 allsalarios minimos

() Mais de 11 salarios minimos

Com que frequéncia compram cosméticos:
( )Todo més
() De2em 2 meses

() De 3 em 3 meses



() De 4 em 4 meses
( ) De5em5 meses

() De 6 em 6 meses

Qual critério voce utiliza para a compra de cosmeticos?
() Preco

() Qualidade

() Marca

() Prazo de entrega

() Prazo de pagamento

() Atendimento

Vocé ja ouviu falar na marca de cosméticos L’acqua di Fiori?
()Sim
() Néo
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ANEXO
ANEXO 1
MDM MONTAGENS E ACABAMENTOS LTDA
BELO HORIZONTE 04 DE MARCO DE 2008.
ORCAMENTO JANAUBA

LOJA PADRAO L’ACQUA

1-AC —APOIO DE CAIXA 1.86 R$ 2.200,00
1-AV-APARADOR CENTRAL 140X60 R$ 1.100,00
1-AV-APARADOR CENTRA 70X70 R$ 700,00
1-BC- BALCAO CAIXA 1.75 R$ 2.200,00
1-EM- EXPOSITOR MAQUIAGEM 116 R$ 1.250,00
1-EN-EXPOSITOR NICHO 70 R$ 1.600,00
3-ME- MODULO EXPOSITOR (90) R$ 4.950,00
2-ME- MODULO EXPOSITOR (80) R$ 3.000,00
1-MEP-MODULO EXPOSITOR PAREDE (1.00) R$ 1.800,00
4-VITB-VITRINE BRANCA 40X60 R$ 1.920,00
2-VITV-VITRINE VERMELHA 60X60 R$ 1.040,00
2-VV- VITRINE VERTICAL R$ 1.560,00

Valor da loja R$ 23.320,00
Transporte R$ 800,00
Valor Total R$ 24.120,00

Pagamento: sinal de R$ 11.600,00, na entrega R$ 800,00 (frete)

O restante de R$ 11.720,00 dividido em 4 parcelas de R$ 2.930,00 em cheques pré
datados enviados a empresa dor sedex no ato do pedido ou avista valor final de R$ 22.000,00
sendo que tera de fazer uma remessa de R$ 20.000,00 (Banco: Itau, Agéncia: 1403, Conta:
31122-6, Titular: Silvana Jean Versiani Duarte e o restante pago na entrega da loja.

Entrega: A combinar
Garantia: 2 anos
Sem mais cordialmente

Marcio Neves Duarte

FABRICA —RUA COLINA N 3 BAIRRO SAO SALVADOR BH-MG CEP 30.881-240.
FAX -34112341- FABRICA 88267688-30722201 MARCIO -88486259

MDMMARCIO@CLICKZl.COM.BRDECLARACAO
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