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RESUMO

A elaboracdo do Plano de Negocio permite ao empreendedor conhecer todos 0s pontos
fortes e fracos do futuro negdcio. Com isso, possibilita a diminui¢cdo dos riscos de
fracassar (riscos calculados). Facilita a apresentacdo do negécio a fornecedores e clientes
potenciais, contribuindo para as negociagdes de apoio. Permite avaliar 0 novo
empreendimento do ponto de vista mercadoldgico, técnico, financeiro, juridico e
organizacional. A introducdo deste Trabalho de Conclusdo de Curso demonstra
sucintamente seu objeto, justificativa e fundamentagdo tedrica. O sumaério executivo
apresenta a descricdo do negocio e da oportunidade, dados do empreendedor e
informaces a respeito do empreendimento. O plano de marketing aborda temas como
descricdo dos principais produtos, estudo dos clientes, dos concorrentes, dos
fornecedores, abrangéncia da cadeia de abastecimento — desenho da cadeia, estratégias
promocionais dentre outros. O plano operacional descreveu a localizacdo do negécio, a
apresenta o layout da loja, detalhes sobre processo de comercializagdo e
dimensionamento de pessoal. O plano financeiro analisa 0 empreendimento através da
estimativa dos investimentos fixos, financeiros, pré-operacionais, faturamento mensal da
empresa, fixos e varidveis mensais e analise do resultado através dos indicadores de
viabilidade. Por fim a analise da viabilidade da empresa Travessura Modas demonstra
diversos aspectos importantes para a implantagdo do empreendimento.

Palavras-chave: Empreendedorismo, Plano de Negdcio, Viabilidade.
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INTRODUCAO

O presente Trabalho de Conclusdo de Curso visa analisar a viabilidade, sob
todos os pontos de vista, da abertura da empresa Travessura Modas, uma loja varejista de
roupas infantis e infanto-juvenis de diversas marcas e modelos situada na cidade de
Itapaci — GO.

Para que a referida andlise pudesse ser feita de maneira adequada foi
desenvolvido o Plano de Negocio de que trata este trabalho académico. O Plano de
Negdcio Travessura Modas é subdividido em Plano Operacional, Plano de Marketing e
Plano Financeiro. Sabe-se que 0 mesmo é um documento escrito que tem o objetivo de
estruturar as principais idéias e op¢des que o empreendedor analisara para decidir quanto
a viabilidade da empresa a ser criada, ou seja, da ao empreendedor a possibilidade de

identificar os pros e contras da criacdo de determinada empresa.

Este plano tem o objetivo de avaliar a viabilidade da empresa Travessura Modas

do ponto de vista mercadoldgico, financeiro, juridico e organizacional.

O Plano de Negdcio (PN) permite ao empreendedor aprimorar sua idéia,
tornando-a clara, precisa e de facil entendimento. Para isso, ele ter4d de buscar
informacGes completas e detalhadas sobre o mercado e o seu negécio, assegurando assim
uma visdo de todo o neg6cio. Uma idéia € diferente de uma oportunidade de negdcio

devidamente analisada.

A elaboracdo do Plano de Negdcio permite ao empreendedor conhecer todos 0s
pontos fortes e fracos do futuro negdcio. Com isso, possibilita a diminuigdo dos riscos de
fracassar (riscos calculados). Facilita a apresentacdo do negécio a fornecedores e clientes
potenciais, contribuindo para as negociagdoes de apoio. Permite avaliar 0 novo
empreendimento do ponto de vista mercadoldgico, técnico, financeiro, juridico e
organizacional. O empreendedor ter4d uma nogdo prévia do funcionamento da sua

empresa em cada um destes aspectos.

Muitos empresarios ainda ndo entendem a necessidade de um planejamento e,
por isso, acabam fechando suas portas. Segundo dados do SEBRAE (2008), cerca de 31%

delas fecha as portas no primeiro ano de funcionamento, chegando a 60% até o quinto
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ano.O planejamento ndo garante o sucesso, mas serve, principalmente, para minimizar os

erros e otimizar as potencialidades e oportunidades.
Este trabalho esta dividido da seguinte forma:

Capitulo 1 Referencial Tedrico apresenta o objeto, a justificativa e a
fundamentacdo tedrica com os principais termos de um Plano de Negécio
(Empreendedorismo, Empreendedor, Plano de Negoécio, Caracteristicas do
Empreendedor, Comercializacdo e Micro e Pequenas Empresas) com suas respectivas
defini¢des, conforme Chiavenato, Degen, Dolabela, Dornelas e Syte do SEBRAE.

Capitulo 2 Sumério Executivo descreve o negocio, a oportunidade, dados do

empreendedor e informacdes a respeito do empreendimento.

Capitulo 3 Plano de Marketing aborda temas como descricdo dos principais
produtos, estudo dos clientes, dos concorrentes, dos fornecedores, a abrangéncia da

cadeia de abastecimento, estratégias promocionais e outros.

Capitulo 4 Plano Operacional descreve a localizagdo do negdcio, apresenta o
layout da loja e detalha sobre processo de comercializacdo e dimensionamento de

pessoal.

E finalmente no Capitulo 5 Plano Financeiro através da estimativa de
investimentos fixos, financeiros, pré-operacionais, faturamento mensal fixos e variaveis e
a analise do resultado de acordo com os indicadores de viabilidade, demonstra com

detalhe a analise financeira visando a viabilidade da empresa Travessura Modas.
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1 REFERENCIAL TEORICO

1.1 Empreendedorismo

De um modo simples, Empreendedorismo pode ser definido como a capacidade

de um individuo transformar uma idéia inovadora numa realidade lucrativa.

Para Dolabela (1999), empreendedorismo é derivado da livre traducdo da
palavra entrepreneurship e utilizado para designar os estudos relativos ao empreendedor,
seu perfil, suas origens, seu sistema de atividades, seu universo de atuacdo, ou seja, é
utilizada para designar principalmente as atividades de quem se dedica a geracdo de
riquezas, seja na transformagdo de conhecimento ou na inovacdo em &reas como

marketing, producdo, organizacao, etc.

“O empreendedorismo ¢ uma revolugdo silenciosa, que serd para o século XXI
mais do que a Revolugdo Industrial foi para o século XX.” (TIMMONS, 1994 apud
DORNELAS, 2005, p. 21)

Chiavenato (2005) alega que o processo empreendedor abrange todas as
atividades e funcGes relacionadas ao desenvolvimento de uma empresa.
Empreendedorismo envolve a criagdo de algo novo e que tenha valor no mercado e, para
isso, deve haver comprometimento de tempo e esfor¢o para realizar o novo negdécio, além

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

O empreendedorismo visa estudar o empreendedor com todas as suas qualidades

e dificuldades.

1.2 Empreendedor

O empreendedor precisa saber definir seu negécio, conhecer profundamente o
cliente e suas necessidades, definir a missdo e a visdo do futuro, formular objetivos e
estabelecer estratégias para alcanca-los, criar e consolidar sua equipe, lidar com assuntos
de producéo, marketing e finangas, inovar e competir em um contexto repleto de ameacas

e de oportunidades.
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Segundo Chiavenato (2005, p. 03) “O termo empreendedor — do francés

entreprenuer — significa aquele que assume riscos € comega algo novo.”

“(...) o empreendedor, por defini¢do, tem de assumir riscos, € 0 seu sucesso esta

na sua capacidade de conviver com eles e sobreviver a eles”. (DEGEN, 1.989, p. 11)

Para Chiavenato (2005, p. 05) “(...) o empreendedor é a pessoa que consegue
fazer as coisas acontecerem, pois é dotado de sensibilidade para os negécios, tino

financeiro e capacidade de identificar oportunidades.”

O empreendedor é um eterno insatisfeito, pois esta sempre a procura de novos

desafios que motivem sua busca pelo sucesso.

Para Degen (1989, p. 10) “Ser empreendedor significa ter, acima de tudo, a
necessidade de realizar coisas novas, por em pratica idéias proprias, caracteristicas de

personalidade e comportamento que nem sempre e facil de encontrar.”

“O empreendedor ¢ a pessoa que inicia e/ou opera um negdcio para realizar uma
idéia ou projeto pessoal assumindo riscos e responsabilidades e inovando
continuamente.” (CHIAVENATO, 2005, p. 03)

Para Dornelas (2005, p. 39) “(...) empreendedor ¢ aquele que detecta uma

oportunidade e cria um negdcio para capitalizar sobre ela, assumindo riscos calculados.”

Ser empreendedor é ser um empresario completo. E conhecer todas as fases do

negacio.

De acordo com Degen (1989, p. 13):

O potencial empreendedor se sente preparado para iniciar um negdcio préprio,
em funcdo do dominio que possui sobre as tarefas que deverd desenvolver
nesse negécio. Portanto, o preparo de um individuo para iniciar um negécio
préprio cresce com seu dominio sobre as tarefas necessarias para 0 seu
desenvolvimento, com o aumento de sua capacidade gerencial e com
crescimento de sua visdo empreendedora refletida no seu dominio sobre a
complexidade do negdcio.

1.4 Plano de negdcio
A preparacdo do plano de negdcio € uma excelente oportunidade para testar a

motivacdo, o empenho e o conhecimento dos possiveis socios. Ele comprova as idéias e,

sobretudo, a necessidade de realizagdo do futuro empreendedor.
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De acordo com Chiavenato (2005, p. 128)

O plano de negécio — business plan — é um conjunto de dados e informacdes
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 implantag&o.

O Plano de Negdcio serve para orientar o empreendedor a iniciar uma atividade

econdmica ou expandir 0 seu negocio de forma a minimizar os riscos ja identificados

Para Dornelas (2005, p. 98)

O plano de negdcio € um documento usado para descrever um empreendimento
e 0 modelo de negdcios que sustenta a empresa. Sua elaboragdo envolve um
processo de aprendizagem e autoconhecimento, e, ainda, permite ao
empreendedor situar-se no seu ambiente de negdcios.

O plano de negdcio possibilita que o empresario possa analisar se sua idéia é de

fato uma oportunidade viavel de negécio.

“O plano de negocio representa uma oportunidade unica para o futuro
empreendedor pensar e analisar todas as facetas do novo negdcio.” (DEGEN 1989, p.
178)

O Plano de Negocio ndo trata-se de uma receita infalivel de bolo e tampouco
garante o sucesso empresarial, mas, seguramente, diminui, e muito, os riscos de fracasso

OU iNsucesso.

Para Chiavenato (2005, p. 136):

O plano de negdcio é um projeto indispensavel para definir os rumos atuais e
futuros do novo empreendimento. As utilidades do plano de negécio sdo
muitas, mas podemos citar algumas:

# Cobre todos os aspectos internos e externos do negocio;

# Abrange todos os aspectos atuais e futuros do negocio; funciona como uma
visdo e sistematica do negoécio.

# Serve como um guia abrangente para a conducéo do negécio;

# Informa o mercado — principalmente investidores, bancos e financeiras — a
respeito do negocio;

# Divulgam aos parceiros internos e externos as caracteristicas do negocio;

# Funciona como um meio de avaliacdo dos desdobramentos do negécio.

A elaboracdo do plano de neg6cio permite que o empreendedor alcance dois
objetivos. O primeiro é conhecer satisfatoriamente o futuro empreendimento e o segundo

é despertar o interesse de possiveis investidores.
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De acordo com Degen (1989) existem basicamente dois tipos distintos de planos
de negdcios: O Plano de Negdcio Operacional, para ordenamento, analise e viabilidade
do empreendimento, e o Plano para captar investidores. No primeiro caso, ele representa
uma oportunidade Unica para o empreendedor analisar seu negécio de varios angulos. No
caso de uma empresa nascente em busca de investidores, o Plano de Negécio tem grande
importancia tendo em vista que quase sempre, este tipo de documento é requerido por
estes possiveis investidores como forma de avaliar um novo empreendimento, para sé

entdo tomarem a decisdo de participar ou ndo dele.

1.1.1 Caracteristicas do empreendedor

Para ser bem-sucedido, o empreendedor ndo deve apenas criar seu proprio
empreendimento. Deve também saber gerir seu negocio para manté-lo e sustentd-lo em

um ciclo de vida prolongado e obter retornos significativos de seus investimentos.

De acordo com Chiavenato (2005, p. 16):

As principais caracteristicas que um empreendedor bem-sucedido deve possuir

ou desenvolver séo:

e Iniciativa e busca de oportunidades;

e  Perseverancga;

e Comprometimento;

e Busca de qualidade e eficiéncig;

e Coragem para assumir riscos, mas calculados;

e Fixacdo de metas mais objetivas;

e Busca de informacdes;

e Planejamento e monitoramento sistematico, isto é, detalhamento de planos
e controle;

e Capacidade de persuasdo e de estabelecer redes de contatos pessoais;
independéncia autonomia e autocontrole.

O sucesso do empreendedor ndo consiste apenas no desenvolvimento de
habilidades especificas, tais como financas, marketing, producdo, etc; na concessao de

incentivos crediticios e/ou fiscais, mas também nas atitudes empreendedoras.

Para ser bem-sucedido, o empreendedor precisa:
e  Ter vontade de trabalhar duro;

e Ter habilidade de comunicac&o;

e Conhecer maneiras de organizar o trabalho;
e Ter orgulho daquilo que faz;

e Manter boas relagdes interpessoais;

e  Ser um self — starter, um autopropulsor;
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e  Assumir responsabilidades e desafios;
e Tomar decisdes. (CHIAVENATO 2.005, p. 17)

1.5 Comercializacéo

Segundo site do SEBRAE (2008), comercializagdo é o oficio de vender
mercadorias diretamente ao consumidor — no caso do comércio varejista — ou aquelas que

compram do produtor para vender ao varejista —comercio atacadista.
Exemplos:
- restaurante
- supermercado
- atacado de laticinios
- loja de roupas

- loja de ferragem

1.1.2  Micro e pequena empresa

De acordo com o site Micro e Pequenas Empresas as MPE tem 53,4% dos
empregos do setor empresarial segundo estudo divulgado pelo Instituto Brasileiro de
Geografia e Estatistica (IBGE). Segundo levantamento, as iniciativas com até 49
empregados representavam 98,9% das 5,1 milhdes de empresas que ndo fazem parte da

administracdo publica ou séo entidades sem fins lucrativos.

Embora ocupem a maior parte dos 30,2 milhGes de pessoas no setor, as micro e
pequenas empresas pagam apenas 19,5% do montante total de salarios e outras
remuneracOes. Ja as grandes empresas, que sdo 0,2% do total e ocupam 32%, fornecem
57,7% dos R$ 324,5 bilhdes em salérios pagos em 2006.

A classificacdo de empresas utilizada pelo SEBRAE (2008) da-se pelo nimero

de empregados da seguinte forma:
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ME (microempresa): na industria, até 19 empregados, no comércio e servigos,
até 9;
PE (pequena empresa): na industria, de 20 a 99 empregados, no comércio e
servicos, de 10 a 49;
MDE (média empresa): na industria, de 100 a 499 empregados, no comércio e
servicos, de 50 a 99;
GE (grande empresa): na industria, acima de 499 empregados, no comércio e
servicos, mais de 99.

A legislagdo prevé o enquadramento das empresas de acordo com seu

faturamento.
Micro : empresas que faturam até R$ 240 mil por ano

Pequena: empresas que faturam  acima de R$ 240 mil até R$ 2.400 mil por

ano.
Média: empresas que faturam acima de R$ 2.400 mil até R$ 35 milhdes por ano.

Grande: empresas que faturam acima de R$ 35 milhGes por ano.



Figura 1 -
Fonte: Elaborado pela autora, 2008
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2 SUMARIO EXECUTIVO

2.1  Descricao do Negocio e da Oportunidade

A TRAVESSURA MODAS € uma loja varejista de roupas infantis e infanto-
juvenis que disponibiliza de um servico de atendimento adequado ao ramo de atividade
comercial com produtos de diversas marcas e modelos visando agradar e atender as

necessidades de seus consumidores.

Seus principais clientes estdo localizados na cidade de Itapaci, vilarejos e
cidades circunvizinhas que visualizam no comércio itapacino uma oportunidade de
compra tanto no atacado como no varejo, aproveitando produto, preco, prazo e promocgao
que facilitam o poder de compra e podem ser também comercializados em suas cidades

por ndo possuirem um comeércio adequado a localidade.

A Travessura Modas estara localizada em uma das galerias situadas na principal
avenida da cidade, a Avenida Floresta, que € local que lhe permitira bastante visibilidade
junto a seus clientes potenciais e tambem facilitard para que possam atender com maior

rapidez seus consumidores.

O capital a ser investido serda na ordem de R$19.996,88. A estimativa de

faturamento mensal sera de R$10.232,00.

A lucratividade (lucros sobre as vendas) esperada para as micros e pequenas
empresas, segundo SEBRAE (2008) varia em torno de 5% a 10% ao més para industria e
comércio. Estima-se que a lucratividade da Travessura Modas sera de 17,06% ao més,
percentual bem acima do mercado. Além disso, em apenas 12 meses 0 empreendedor

recuperara todo o capital investido na abertura do empreendimento.

De acordo com o resultado das pesquisas 94% dos entrevistados afirmaram que
ha espaco para uma nova empresa que trabalhe com bons precos, diversidade de
produtos, boas formas e condigdes de pagamento.

Ainda, notou — se nesta pesquisa que ha a preferéncia dos consumidores por

produtos multimarcas, pois 74% dos entrevistados preferem o bom preco aliado a
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qualidade do produto e 14% tem preferéncia por marcas famosas, 0s demais nao tém

preferéncia. A Travessura Modas trabalhard com mercadorias dentro deste perfil.

Através da andlise financeira realizada podem-se apontar diversos fatores

positivos, conforme relacionado a seguir:

A Rentabilidade a ser alcancada pelo empreendimento superard em muito as
expectativas para uma microempresa. Visto que o resultado estimado a ser obtido seré de

8,25% ao més.

O ponto de equilibrio ocorre quando gastos sdo iguais a receita total da empresa,
Ou seja, a empresa ndo apresenta lucro nem prejuizo. No caso da Travessura Modas 0
ponto de equilibrio serd de R$6.903,61.

Portanto, diante do resultado obtido conclui-se que a travessura Modas € um

empreendimento viavel.

2.2  Dados do Empreendedor, Perfil e Atribuicdes

A empreendedora Marcia Ferreira de Souza reside a Rua Pilar n°. 12 Centro —
Itapaci — Go. Estd cursando o 8° periodo em Administracdo de empresas — FACER —
Rubiataba — Go. Possui as seguintes experiéncias profissionais: Vendedora autbnoma por
10 anos; atendente e auxiliar administrativo — 5 anos e 6 meses na empresa Construtora
Norte de Vale Itda. — Itapaci — Go; e arquivista, sua profissdo atual na Vale Verde

Empreendimentos Agricolas Ltda. — Itapaci — Go.

A empreendedora Mércia Souza possui experiéncias em atividades relacionadas
a rotina administrativa, atendimento a clientes, arquivamento de documentos,
conhecimentos na area de venda e po0s — venda, principalmente no ramo de

empreendimento focado, além de possuir caracteristicas empreendedoras.

Suas atribuic6es serdo gerir as operacdes da empresa, supervisionar as atividades

dos demais funcionarios e administrar toda a empresa.
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2.3  Dados do Empreendimento

O nome da empresa sera Travessura modas. Este nome foi escolhido por lembrar
0 publico alvo do empreendimento, ou seja, criancas e adolescentes. Afinal, ndo ha

palavra que melhor expresse esta deliciosa fase da vida.

O CNPJ sera 00.000.000/0001-00

2.3.1 Setor de atividades

O setor de atividade sera comércio no ambito varejista, pois e empresa comprara

o0s produtos de varejistas e/ou fabricantes para vender ao consumidor final.

2.3.2 Forma juridica

A empresa é titulada por uma Unica pessoa, assim, adéqua-se ao estatuto Juridico
“Empresario em Nome Individual”. Neste tipo de forma juridica o patriménio e as
responsabilidades pessoais confunde-se com a empresarial como forma de divulgar o

empreendimento.

2.3.3 Enquadramento tributario

Enquadrando-se no sistema simples tributdrio por se tratar de um
empreendimento de pequeno a médio porte de acordo com a classificacdo da junta

comercial e contabil.

2.3.4 Capital social
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O valor total do Capital Social serd de R$ 19.996,88, sendo que este valor serd
dividido em: estimativa de Investimentos Fixos R$9.935,00, estimativa de Investimentos

Financeiros é R$8.021,88 e estimativa de Investimentos Pré-Operacionais

2.3.5 Misséo, visdo e objetivos

A missdo da Travessura modas serd “elevar a auto-estima de seus clientes

através da comercializacdo das Ultimas tendéncias da moda a pre¢os acessiveis”.

A visdo da Travessura Modas sera “tornar-Se a maior e melhor empresa do ramo

de comercializagdo de roupas infanto-juvenis na cidade de Itapaci”.

A empresa tera como objetivo de curto prazo conquistar 40% da clientela de

seus concorrentes através da pratica de politicas agressivas de marketing.

O objetivo a médio-longo prazo sera crescer entre 4,5% e 5% ao ano visando

manter-se na lideran¢a do mercado neste segmento.
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3 PLANO DE MARKETING

A pesquisa de marketing tem assumido um papel fundamental como provedor de
subsidios para tomada de decisdo nos Gltimos anos, e vem consolidando-se como um
instrumento de direcdo e de suporte estratégico de responsabilidade dos gestores das
empresas. Isto deve-se a crescente necessidade das empresas em manterem competitivas.
Estas estratégias de marketing mantém as empresas orientadas para o mercado e 0sS
empreendedores centralizados nos habitos e atitudes dos consumidores e concorrentes. O
estimulo pela obtencdo de informacdes é relevante para identificar o que os consumidores
esperam e precisam dos produtos e servi¢os oferecidos para que estejam satisfeitos.

A identificagdo de problemas ou oportunidades; a minimizacdo dos erros nos
planos de marketing; a avaliacdo do grau de satisfacdo dos clientes; a busca por meios
que reduzem os riscos de investimento; a importancia da participacdo no mercado; € a
analise da concorréncia, sdo alguns dos principais aspectos motivadores das pesquisas de
marketing.

O problema

Qual o perfil do consumidor de Itapaci, bem como suas preferéncias,
necessidades, desejos e valores no segmento de vestuario de roupa infantil e infanto —
juvenil?

Objetivos

Verificar a satisfacdo dos clientes na obtencdo de compra de roupas infantis e
infanto-juvenis no comércio local, bem como preco e condi¢des de pagamento.

Localizar os principais concorrentes.

Identificar os fatores determinantes na hora de efetuar suas compras.

Conhecer a preferéncia dos consumidores em relagdo a marcas;

Saber qual a reacdo do consumidor em relacao a abertura de uma nova loja.

3.1 Descricéo dos Principais Produtos

A Travessura Modas focalizara o segmento de vestuario infantil ( 01 a 08 anos ) e

infanto- juvenil (10 a 16 anos ), oferecendo roupas masculinas, femininas, moda praia ,
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roupas intimas, acessorios, etc., em jeans, malha, algod&o, poliéster e etc., com modelos,
cores e marcas diferenciadas, visando satisfazer as necessidades dos clientes abrangendo
a todas as classes sociais sem perder na qualidade e no preco. Trabalharemos com marcas
famosas e marcas mais populares goianas, objetivando atender todos os perfis de clientes
e valorizando confecgOes goianas que ndo deixam a desejar em qualidade, moda e preco.

3.2 Estudo dos Clientes

A pesquisa de mercado é fundamental para que se possa ter um bom
desempenho nas diversas fases do negdcio. Foi realizada uma pesquisa de marketing,
onde foram distribuidos questionarios para 50 ( cinqiienta ) consumidores de ambos 0s
sexos, solteiros, casados, pais de familia, residentes na cidade de Itapaci-Go., para
observar o grau de satisfacdo deles em relacdo ao comércio de vestuario infantil e
infanto-juvenil local e identificar quem s&o os verdadeiros clientes deste segmento.

Através de uma conversa informal com o empreendedores e funcionarios
varejistas de Itapaci sobre o negocio focado, destacou-se que os principais clientes sdo
primeiramente os pais, que possuem aproximadamente 02 ( dois ) filhos, assalariados,
residentes da cidade de Itapaci e cidades circunvizinhas como Pilar, Guarinos, Hidrolina
e vilarejos como Ponte Nova e Oriente. Ndo podendo deixar de destacar que o
empreendimento estende — se a toda populacdo indiferente de idade, classe social, cor,

raca e etc.

3.3 Estudo dos Concorrentes

Os principais concorrentes séo: Ravelle, Lojdo da Economia e K&G Modas,
todos localizados no centro da cidade de Itapaci. De acordo com uma conversa informal
com os proprietarios dos empreendimentos sobre o ramo focado, observa - se que a
qualidade dos produtos oferecidos é variada, onde possuem marcas conceituadas e
populares. Os precos variam de acordo com as marcas oferecidas sem perder a qualidade
especifica.
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As condicbes de pagamento sdo vendas no crediario, cheque (a vista ou pré-
datado), com parcelamentos de até 06 vezes sem juros e pagamento a vista com até 10%
de desconto.

O horério de expediente é de Segunda & Sexta-feira, das 7:30hs as 18:00hs e aos
Sabados das 7:30hs as 16:00hs.

Dependendo da vontade do cliente, o atendimento pode ser feito via telefone, e a
entrega a domicilio.

A garantia dos produtos depende da gravidade do problema, como: defeitos de
fabrica, tecido manchado, picado, acessorios arrebentados ou danificados, e etc., onde séo
apresentados no maximo em 24hs ap6s a venda.

De um modo geral, o atendimento e as marcas oferecidas destacam — se como
um ponto forte desses empreendimentos, e como ponto fraco a diversidade dos produtos

que ndo sdo o foco principal do negocio

3.4.Estudo dos Fornecedores

De acordo com wuma conversa informal com os proprietarios dos
empreendimentos Ravelle, Lojdo da Economia e K&G Modas de um modo geral
trabalham com marcas famosas, como Malwee, Carinhoso, Marisol, Tindolelé, Ticby,
Contra Sensura, Jordane, Gallon, Disfarce e marcas mais populares goianas, como Jump,
Dedinho Minguinho, Reverso, Di-raca, Romp, pelas quais oferecem vestuario no
segmento infantil e infanto-juvenil e algumas adulto principalmente em jeans.

A Travessura modas de acordo com a pesquisa realizada trabalhard com marcas
famosas como Malwee, Carinhoso, Marisol, e marcas populares goianas, como Jump
(Jaragud ) e Lella / Extreme empresa esta que possui fabrica no municipio de Uruana e
vem se destacando no Vale de S8o Patricio onde possui loja varejista nas cidades de
Uruana e Rubiataba.

No quadro 1 verifica-se informagdes detalhadas acerca dos fornecedores da
Travessura Modas.
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Moda infantil

1 Calca Jump R$ 15,75 30,60 e 90 dias | De 02 a 03 meses Jaragua - GO

2 Bermuda Jump R$ 9,10 30,60 e 90 dias | De 02 a 03 meses Jaragua - GO

3 Camiseta Carinhoso R$ 8,05 30,60 e 90 dias | De 02 a 03 meses Blumanau - SC

4 Camiseta cavada | Malwee R$ 6,65 30,60 e 90 dias | De 02 a 03 meses Jaragua do Sul - SC
5 Conjunto c/m Carinhoso R$ 11,20 30,60 e 90 dias | De 02 a 03 meses Jaragua do Sul - SC
6 Conjunto cavado Extreme R$ 9,80 30,60 e 90 dias | De 02 a 03 meses Uruana - GO

7 Saia Jump R$ 7,70 30,60 e 90 dias | De 02 a 03 meses Jaragua - GO

8 Conjunto c/saia Lella R$ 13,30 30,60 e 90 dias | De 02 a 03 meses Uruana - GO

9 Conjunto capri Lella R$ 14,70 30,60 e 90 dias | De 02 a 03 meses Uruana - GO

10 Vestido Marisol R$ 11,20 30,60 e 90 dias | De 02 a 03 meses Blumanau - SC

11 Blusa Malwee R$ 6,30 30,60 e 90 dias | De 02 a 03 meses Jaragua do Sul - SC

Moda infanto-
juvenil

12 Calca Jump R$ 21,00 30,60 e 90 dias | De 02 a 03 meses Jaragua - GO

13 Bermuda Jump R$ 11,20 30,60 e 90 dias | De 02 a 03 meses Jaragua - GO

14 Camiseta carinhoso R$ 9,80 30,60 e 90 dias | De 02 a 03 meses Blumanau - SC

15 Camiseta cavada | malwee R$ 8,40 30,60 e 90 dias | De 02 a 03 meses Jaragua do Sul - SC
16 Conjunto c/m Carinhoso R$ 16,80 30,60 e 90 dias | De 02 a 03 meses Jaragua do Sul - SC
17 Conjunto cavado Extreme R$ 13,65 30,60 e 90 dias | De 02 a 03 meses Uruana - GO

18 Saia Jump R$ 11,20 30,60 e 90 dias | De 02 a 03 meses Jaragua - GO

19 Conjunto c/saia Lella R$ 18,20 30,60 e 90 dias | De 02 a 03 meses Uruana - GO

20 Conjunto capri Lella R$ 21,00 30,60 e 90 dias | De 02 a 03 meses Uruana - GO

21 Vestido Marisol R$ 14,70 30,60 e 90 dias | De 02 a 03 meses Blumanau - SC

22 Blusa malwee R$ 9,10 30,60 e 90 dias | De 02 a 03 meses Jaragua do Sul - SC

Quadro 1 — Estudo dos fornecedores
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2008

Todos os fornecedores relacionados na ilustracdo 3.1 trabalham com o sistema
de venda programada onde um representante da empresa visitara a loja e mostrard um
catdlogo com a nova colecdo para que os pedidos possam ser feitos. Geralmente, 0s
fornecedores langcam 4 colegdes ao longo de um ano.

O pagamento podera ser feito em 30, 60 e 90 dias em cheque ou boleto bancario.
No caso das vendas a vista, no ato da entrega o desconto praticado é entre 05 e 10%.

3.5 Abrangéncia da Cadeia de Abastecimento — Desenho da Cadeia

7

Entender a cadeia de abastecimento neste tipo de negocio, é de suma

importancia, uma vez que as roupas seguem a tendéncia da moda através do langamento
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das colecdes. Assim a empreendedora deverd ficar atenta aos procedimentos dos pedidos
de compras, 0 prazo de antecedéncia que tem que ser seguido para efetuar o pedido e ter

material no momento certo que o cliente desejar.

Fornecedores:

Maliee
Catinhoso .
- Pais
Marisol
E— Jovens
<ump Criangas
Lella e Extreme

Figura 2- Cadeia de abastecimento
Adaptada pela autora, 2008

3.6 Estratégias Promocionais

A Travessura Modas investira em formas de pagamento e bom atendimento, pois
0S precos serdo compativeis com o mercado. Serdo realizadas promocdes no més de
outubro (més do dia das Criangas), havera bancas promocionais no decorrer do ano e de

acordo com as estacdes tera promoc@es relampagos em alguns dias estratégicos.
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Este empreendimento contard com a publicidade da radio local, carros volantes,
cartbes de visita e com o Jornal Vale é Noticia, distribuido para toda comunidade

Itapacina e cidades circunvizinhas.

3.7 Estrutura de Comercializacao

A estrutura de comercializacdo utilizada pela Travessura Modas sera a venda
realizada por vendedores internos.

A preferéncia da clientela é por dirigir-se até a loja e verificar todos os modelos,
cores e tamanhos dos vestudrios que desejam. Porém, havera também as vendas
consignadas, onde, o cliente podera escolher algumas pecas e leva-las para casa para
experimentar, ou caso prefira, podera ligar para a loja e pedir para que um vendedor va
até sua residéncia e leve determinados modelos para que o cliente possa escolher o que

lhe for mais conveniente.

3.8 O mercado

A Travessura Modas ira atuar com a comercializacdo de vestuario e acessorios
infantil e infanto-juvenil, oferecendo roupas masculinas, femininas, moda praia, roupa
intima, etc., em jeans, malha, algodao, poliéster e etc., onde, esforcara para satisfazer os
anseios e desejos do consumidor na venda e pds-venda em relagdo a diversidade,
qualidade, preco e pagamento dos produtos oferecidos.

A concorréncia é um fator que preocupa qualquer empreendimento, por isso,
este empreendimento concentrard esforcos para uma melhor atividade no setor de
compras, buscando um preco final mais competitivo, sem desmerecer a qualidade

dos produtos. Assim, oferecera produtos de marcas mais famosas e mais
populares goianas, priorizando atender a todas as classes sociais sem deixar a desejar na
qualidade dos produtos.

A regido de Itapaci estd em pleno crescimento e estruturagdo, pois, conta com
uma ativa usina sucro-alcooleiro, a Vale Verde Empreendimentos Agricolas Ltda., parte
integrante de 07 (sete) usinas que compdem o Grupo Farias, pelo qual, 04 (gquatro),
localizam — se no estado de Goiés.



3.9 Pesquisa de marketing

38

Foi realizada uma pesquisa direcionada ao segmento de vestuario infantil e

infanto-juvenil junto a populacdo de Itapaci-Go, local onde se deseja implantar o

empreendimento, com o objetivo de analisar a viabilidade deste plano de negécio no

ponto de vista da populacdo. Foram distribuidos 50 (cinqiienta) questionarios com

questdes objetivas para diversos consumidores, tendo este 07 (sete) perguntas que seréo

discriminadas a sequir:

A primeira pergunta tem o objetivo de verificar qual o grau de satisfagdo dos

consumidores em relacdo ao setor de vestuario infantil e infanto-juvenil no comércio

local. No Grafico 1 observa — se que as opinides foram intermediarias, destacando — se

52% regular, 20% ruim, 28% bom. As opcdes péssimas e 6timas foram desconsideradas.

1. Como vocé avalia o setor de vestuario infantil e
infanto-juvenil no comércio local?

0,6

52%

0,5
0,4

0,3
0,2

20%

0,1

28%

O PESSIMO
B RUIM

0O REGULAR
OBOM

H OTIMO

Gréfico 1 - Andlise do comércio local

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2008

A segunda pergunta observa um fator intrinseco a atividade comercial envolvida,

0 preco. Esta questdo foi formulada para avaliar se a sociedade esta de acordo com 0s

precos cobrado nas mercadorias comercializadas no setor. O Gréafico 2 demonstra que

94% dos consumidores estdo insatisfeitos, surgindo assim uma oportunidade e um desafio

a ser trabalhado.
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2. Vocé esta satisfeito com os precos das lojas
de Itapaci?

6%

94%

@ SIM
m NAO

Grafico 2 - Satisfacdo em relagdo ao preco
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2008

A terceira pergunta faz uma avaliacdo das formas de pagamento. Pergunta ao

consumidor, como vocé avalia as condi¢Ges de pagamento oferecidas pelas lojas? Pode—

se notar no Gréafico 3 que as formas de pagamento sdo favoraveis, destacando uma

margem maior de 70% como regular e bom. Este ponto € bem trabalhado no comércio

local.
3. Emrelacao as condi¢cdes de pagamento
oferecidas pelas lojas, como vocé avalia?
0,6
0,5
B PESSIMO
0.4 m RUIM
0,3 26% O REGULAR
0,1 6% |
0
0 [
1

Grafico 3 - Avaliagdo das formas de pagamento

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2008
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Com a intencdo de identificar quem sdo 0s principais concorrentes neste
segmento, na quarta questdo visa identificar qual a loja que os consumidores costumam
realizar suas compras. Sendo relacionados os principais empreendimentos que oferecem
produtos deste segmento. O Gréfico 4 destaca como lideranca de mercado neste segmento
a Ravelle tecidos com uma margem aproximada de 60%, em seguida aparece 0 Lojéo da
Economia com 22%, K&G Modas e Mundial Tecidos com 6%.

4. Qual alojadacidade de Iltapaci que vocé
costuma realizar suas compras?

70%

58%
60% O RAVELLE
50% B MUNDIAL TECIDOS
40% O PONTO DA MODA
30% 5% O LOJAO DA ECONOMIA
20% B K&G MODAS
10% 6% @ TECIDOS SAO LUCAS

0
0% [
1

Grafico 4 - Anélise dos concorrentes
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2008

A quinta questdo pergunta qual o fator decisivo que leva o consumidor a
comprar em determinada loja, as op¢des sdo os principais alicerces de um bom comércio
neste setor: precos e formas de pagamento; bom atendimento; divulgacdo da loja;
consolidacdo no mercado; diversidade de produtos e outros. O Gréafico 5 demonstra em 1°
e 2° lugar que o preco e formas de pagamento e a diversidade de produtos sdo fatores
indispensaveis para 0s consumidores pelos quais exige muita atencdo dos
empreendedores, ficando o atendimento em 3° lugar com 14% e a oportunidade de

melhorar outros fatores ndo destacados em 4° lugar com 6%.
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5. Qual o fator que o leva a escolher determinada
loja para realizar suas compras?

42%

38%

14%

O PRECO E FORMAS DE
PAGAMENTO

B ATENDIMENTO

0O DIVULGACAO DA LOJA

0O CONSOLIDACAO NO
MERCADO

B DIVERSIDADE DE
PRODUTOS

8 OUTROS

Grafico 5 - Fator decisivo na compras
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2008
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Levando em consideracdo o produto a ser comercializado, a sexta pergunta

aborda a preferéncia dos consumidores por marcas famosas, e compara com outras

marcas de bons precos e qualidade. O resultado confirma mais uma vez que 0O preco

juntamente com a qualidade é o diferencial que 74% dos entrevistados almejam no

mercado, onde 12% preferem marca e 14% ndo tém preferéncia, analisam o

empreendimento como um todo e ndo determinados fatores.

6. Vocé tem preferéncia por marcas famosas, ou
o importante é a qualidade e o preco?

14%

12%

74%

O PREFIRO QUALIDADE

B QUALIDADE E PRECO
ACESSIVEL

ONAO TEM
PREFERENCIA

Grafico 6 - Preferéncias
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2008
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Finalizando a pesquisa com o cliente, a sétima pergunta aborda qual a opinido
dos entrevistados sobre a abertura de uma loja no setor de vestuario infantil e infanto —
juvenil que trabalhe com produtos de qualidade, a precos acessiveis e com diversidade
nas formas de pagamento. J& era de se esperar e como visto no grafico 7, a comunidade
Itapacina tem sede de diversidade de produtos com qualidade, bons precos e formas de
pagamento acessiveis a todos e demonstra uma aceitacdo de 94% como uma 6tima opcao

contra 6% com uma boa op¢ao para abertura de uma nova loja nesta comunidade.

7. Qual asuaopiniao sobre aaberturade uma
loja no setor de vestuario que trabalhe co
produtos de qualidade, bons precos e formas de
pagamento?

6%

0 RUIM
B BOM
O OTIMO

94%

Grafico 7 - Aceitacdo de uma nova loja no mercado
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2008

3.10 Resultados da pesquisa

O resultado ja era esperado, revelou que 94% dos entrevistados afirmaram que
ha espago para uma nova empresa que trabalhe com bons precos, diversidade de produtos
e boas formas de condi¢cdes de pagamento, onde 6% dos entrevistados concordam que
seria boa a abertura de uma loja no setor de vestuario infantil e infanto—juvenil. Assim, a
Travessura Modas na cidade de Itapaci teria uma boa aceitacdo do publico, pois, parte-se
do principio que ndo houve rejeicdo da populacdo e que 100% da populacdo teria
interesse em comprar na loja.

Nota — se nesta pesquisa a preferéncia dos consumidores por produtos
multimarcas, onde 74% dos entrevistados preferem o bom preco aliado a qualidade do
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produto e 14% tem preferéncia por marcas famosas os demais ndo tem preferéncia. A
Travessura Modas trabalhar4 com mercadorias dentro deste perfil.

Analisando a pesquisa realizada com a populacdo Itapacina e a conversa
informal com os empreendedores destaca - se como uma oportunidade de negdcio a
consolidacéo deste plano que prioriza o segmento de moda infantil e infanto-juvenil com
marcas diversificadas e precos acessiveis que atendam a todas as classes sociais, pelo fato
de priorizarem outros segmentos como vestuario e roupas intimas adulto, bebé, cama,
mesa, banho, cal¢ados,etc., mas, em contrapartida analisei como risco que todos vendem
este tipo de produto e ja estdo consolidados no mercado a mais de cinco anos

Mas o fator mais importante observado na pesquisa, € que a maioria das
perguntas feitas aos consumidores havia uma alternativa de resposta relacionada com o
preco, este € o ponto onde a comunidade esta mais insatisfeita. Assim, trabalhar com bons
precos, com formas acessiveis de pagamento, com produtos de qualidade atendendo as
necessidades e preferéncias do consumidor, pode ser o atrativo diferencial em relacéo aos

concorrentes.

3.11 As vendas

O preco de venda sera calculado de forma a cobrir 0s custos e proporcionar o
retorno desejado. A estratégia utilizada sera trabalhar com pregos inferiores aos dos
concorrentes sem perder a qualidade, pois o objetivo em curto prazo é manter seu ponto
de equilibrio, conquistar clientes e torna-los assiduo, obtendo assim uma fatia do mercado
e expandindo a demanda pelo seu produto.

A empresa também trabalhard com sistema de parcelamento no cheque, boleto,
cartdo de credito e desconto a vista, levando em consideracdo que estas estratégias ja
foram adotadas por outras empresas que obtiveram Otimos resultados o que permite,
dentre outros beneficios, que pessoas com baixo poder aquisitivo possam comprar as

mercadorias oferecidas pela loja.

3.12 Atendimento ao Cliente: Venda e Pés Venda
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A venda sera realizada pela proprietaria da loja e vendedor interno. Havera
também as vendas consignadas onde o cliente podera escolher algumas pecas e leva-las
pra casa para experimentar, ou caso preferir, podera ligar na loja e pedir que um vendedor
va até sua residéncia e leve determinados modelos para que possa escolher o que Ihe for
mais conveniente.

Seré realizado um cadastro onde constardao informac@es de todos os clientes, tais
como aniversario, endereco, telefone e preferéncias que tanto colaborardo para com as
vendas futuras como também para que a empresa possa realizar o pés venda, verificando
assim o grau de satisfacdo do cliente com o atendimento prestado e o produto adquirido

na loja.
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4 PLANO OPERACIONAL

4.1 Localizacao do Negdcio

A Travessura Modas se localizard em uma das galerias situadas na principal
avenida da cidade, a Avenida Floresta, que € local que lhe permitira bastante visibilidade
junto a seus clientes potenciais e também facilitard para que possam atender com maior
rapidez seus consumidores levando em consideracdo que este ponto comercial esta

localizado no centro da cidade.

4.1.1 Escolha do imdvel

Por se tratar de uma empresa de pequeno porte, com investimento médio, a
empreendedora optou pela locacdo do estabelecimento, pois a maior parte dos recursos
sera direcionada para aquisicdo de bens e capital de giro.

Para a locacéo foi verificado se o imdvel esta legalizado e regularizado junto aos
6rgdos publicos federais, estaduais e municipais pelos quais possam interferir ou impedir
sua futura atividade. Analisou que a galeria ja possui varios empreendimentos instalados

no local e esta de acordo com as normas necessaria para abertura do mesmo.

4.1.2 Documentacao

Foi verificada juntamente com o locador a documentacdo atualizada
comprobatoria de propriedade do imovel, expedida pelo cartorio de registro de imoveis,

assim como um contrato de locacdo com todas as clausulas explicitas sobre o imovel.

4.1.3 Laudo de vistoria prévia

A verificacdo do estado de conservacdo do imovel assim como algumas fotos e

relatério de vistoria juntamente com o locador é importante para que, na entrega do
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imovel o estado fisico do mesmo esteja de acordo com o da data de locagdo. Destacando
tudo o que se encontra no imovel: aparelho de telefone, torneiras, chaves, portas, janelas,
luminarias, armarios etc. O laudo de vistoria prévia devera fazer parte integrante do

contrato de locacéo.

4.1.4 Contrato de locacao

Contrato de Locacgdo é o instrumento juridico celebrado entre locador e locatario
que estabelece regras claras e objetivas no sentido de que o locatario receba e utilize o
imdvel cedido pelo locador, sob determinadas condi¢des, mediante 0 pagamento de um
aluguel. Apds ja ter escolhido o imovel ideal para exercer as atividades, € necessario que
se exija que a contratacdo se dé por meio de contrato de locacéo por escrito, o qual devera
constar: a qualificagdo das partes, o objeto, o valor do aluguel, indice de reajuste, duracéo
da locagéo, forma e local de pagamento do aluguel. O contrato deve ser elaborado em,
pelo menos, duas vias idénticas, uma para o locatario e a outra para o locador. Ambas as
partes também assinam as vias do contrato de locacdo no mesmo momento, ou seja, deve-
se evitar que uma das partes assine as vias e remeta-as a outra parte para assinatura e

posterior devolucéo.

4.2 Layout

A estrutura da Travessura Modas serd de um espaco de 4X6 m. A mesma

contara com 0s seguintes equipamentos, conforme ilustragéo 4.1.
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Figura 3 - Layout
Adaptado pela autora, 2008

4.3 Capacidade Comercial

A importancia de se estimar a capacidade instalada da empresa, isto é, quantos
clientes podem ser atendidos com a estrutura existente € primordial, deve também
considerar as vésperas de comemoragdes, onde o fluxo aumenta consideravelmente nos
comércios. A Travessura Modas acredita que podera receber e atender sua clientela de
forma eficiente e prazerosa, pois este espaco ja foi analisado para atender a clientela de

acordo com a populacdo itapacina e das cidades circunvizinhas.

Com o quadro de méo de obra que a Travessura Modas possui espera-se que sejam
atendidas de 15 a 20 pessoas/dia e 390 a 450 pessoas/més.

4.4 Processo de Comercializacao

E no Processo de Comercializacdo que se deve registrar como a empresa ira
funcionar. A Travessura Modas contara apenas com um funcionario realizando atividade
de venda, além da prépria empreendedora. A venda das mercadorias ocorrera de forma

muito simples, devido o espaco fisico ser pequeno, a partir dai, 0 consumidor entrard na
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loja, escolhera seu produto que estard exposto nas prateleiras, experimentara e ira direto

para o caixa efetuar o seu pagamento.

4.5 Dimensionamento de Pessoal

A Travessura Modas necessitara para que o negocio funcione, de inicio, a prépria
empreendedora que cuidara de todo o empreendimento, contando apenas com uma
funcionaria, como mencionado acima. De acordo com o crescimento e datas
comemorativas, podera sim, analisar a questdo de se contratar uma terceira pessoa para

que ajude nas vendas.

Qtd |Cargo Atribuicdes Valor (R$)

1 Gerente (pro-labore) Gerir as operagdes da empresa, supervisionar as atividades dos demais 1.500,00
funcionérios e administrar toda a empresa.

1 Vendedor Atender os clientes na loja, organizar a empresa em quesitos de limpeza e 415,00
executar servigos de banco.

Quadro 2 - Dimensionamento de pessoal
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2008

Na regido, a oferta de mdo-de-obra qualificada € escassa, portanto, a Travessura
Modas oferecera cursos de integracdo e treinamento no SENAC para os colaboradores

contratados e reciclagens sempre que julgar necessario.

A remuneracdo sera condizente com a oferecida pelas respectivas atribuicées nas
empresas deste segmento na regido, sendo que os rendimentos serdo compostos por

rendimento fixo mais comissao sobre as vendas.



5 PLANO FINANCEIRO

5.1 Estimativa dos Investimentos

Os investimentos fixos sdo 0s equipamentos, mdveis e utensilios que a empresa

necessitara para desenvolver as suas atividades.

Este investimento devera ser feito pela empreendedora, antes mesmo de abrir a

empresa, uma vez que no dia da inauguracdo tudo tem que estar impecavel para que

possa causar uma boa impressao aos clientes.

E de extrema importancia que a empreendedora saiba avaliar e escolher os seus

investimentos fixos, pois terdo impacto direto no prazo de retorno.

Itens Descricéo Quant. Valor Unitario | Total

1 Magquinas e Equipamentos R$ 759,00
Ar Condicionado 1 R$ 600,00 R$ 600,00
Bebedouro 1 R$ 159,00 R$ 159,00

2 Instalacbes, Montagens e Fretes R$ 800,00
Instalagcbes, Montagens e Fretes R$ 800,00

3 Moveis e Utensilios R$  4.778,00
Balcdo 3 R$ 400,00 R$ 1.200,00
Espelhos 2 R$ 300,00 R$ 600,00
Tapete de entrada 1 R$ 75,00 R$ 75,00
Banquetas 3 R$ 80,00 R$ 240,00
Mesa 1 R$ 300,00 R$ 300,00
Prateleiras 4 R$ 200,00 R$ 800,00
Araras 2 R$ 80,00 R$ 160,00
Cabides 100 R$ 1,80 R$ 180,00
Cadeira giratéria 1 R$ 98,00 R$ 98,00
Arquivo de ago 1 R$ 435,00 R$ 435,00
Manequins 4 R$ 60,00 R$ 240,00
Outros 1 R$ 450,00 R$ 450,00

4 Equipamentos de informética R$  3.598,00
Microcomputador 1 R$ 1.200,00 R$ 1.200,00
Impressora Multifuncional R$ 400,00 R$ 400,00
Impressora Bematech Fiscal Térmica R$ 1.998,00 R$  1.998,00

Total dos Investimentos Fixos R$ 9.935,00

Quadro 3 - Estimativa dos investimentos fixos
Fonte: Dados da Pesquisa, adaptados pela autora, 2008
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5.1.1 Estimativa do estoque inicial

O estoque inicial diz respeito as primeiras pecas que a empreendedora comprara
para revender em sua loja. Segue abaixo relacdo dos itens que comporédo o estoque inicial

da Travessura Modas:

Descrigéo Preco de Custo Quant. Valor Aquisigo

Mensal (R$)
Moda infantil
Calca R$ 15,75 8 R$ 129,94
Bermuda R$ 9,10 11 R$ 100,10
Camiseta R$ 8,05 17 R$ 132,83
Camiseta cavada R$ 6,65 22 R$ 146,30
Conjunto c/m R$ 11,20 25 R$ 277,20
Conjunto cavado R$ 9,80 14 R$ 134,75
Saia R$ 7,70 7 R$ 50,82
Conjunto c/saia R$ 13,30 17 R$ 219,45
Conjunto capri R$ 14,70 11 R$ 161,70
Vestido R$ 11,20 10 R$ 110,88
Blusa R$ 6,30 19 R$ 121,28
Total Infantil R$ 1.585,24
Moda infanto-juvenil
Calca R$ 21,00 22 R$ 462,00
Bermuda R$ 11,20 19 R$ 215,60
Camiseta R$ 9,80 17 R$ 161,70
Camiseta cavada R$ 8,40 19 R$ 161,70
Conjunto ¢/m R$ 16,80 14 R$ 231,00
Conjunto cavado R$ 13,65 8 R$ 112,61
Saia R$ 11,20 11 R$ 123,20
Conjunto c/saia R$ 18,20 17 R$ 300,30
Conjunto capri R$ 21,00 14 R$ 288,75
Vestido R$ 14,70 7 R$ 97,02
Blusa R$ 9,10 22 R$ 200,20
Total Infanto-Juvenil R$ 2.354,08
Embalagens R$ 250,00
Outros R$ 393,93
Total Geral R$ 4.583,25

Quadro 4 - Estimativa do estoque inicial
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2008

5.1.2 Estimativa de capital de giro

A estimativa de capital de giro é composta do valor necessario para efetuar a

cobertura das despesas e custos fixos no periodo de um més.
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Descricao Valor Total R$
Reserva de Caixa (Cobertura dos Custos+ Despesas Fixas) 3.433,63
Total Capital de Giro 3.433,63

Quadro 5 - Estimativa de capital de giro Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2008

5.1.3.Estimativa de investimentos financeiros (resumo)

A estimativa de investimentos financeiros retine o valor necessario para fazer as

compras do estoque inicial e pagar despesas e custos fixos da empresa.

Descrigéo Valor Total R$
Estoque Inicial (Custos Variaveis) 4.583,25
Reserva de Caixa (Custos Fixos + Despesas Fixas) 3.433,63
Total dos Investimentos Financeiros 8.016,88

Quadro 6 - Estimativa dos investimentos financeiros
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2008

5.1.4 Estimativa dos investimentos pré-operacionais

A estimativa de investimentos financeiros reline o valor necessario para que

sejam feitas as compras para compor o estoque inicial da Travessura Modas.

Discriminacao Valor Total R$
Despesas de Legalizacdo (JUCEG, CMC e Inscr. Estadual) R$ 390,00
Divulgagédo / Inauguracéo R$ 450,00
Obras Civis e Reforma R$ 1.200,00
Total Despesas Pré-Operacionais R$ 2.040,00

Quadro 7 - Estimativa dos investimentos pré-operacionais
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2008

5.1.5 Estimativa do investimento total (resumo)

No grafico seguinte pode-se visualizar o resumo do montante que sera
necessario para abrir as portas da Travessura Modas. Este valor esta dividido entre

investimentos, fixos, financeiros e pré-operacionais.

Descricado Valor Total R$
Estimativa de Investimentos Fixos (tabela 1) 9.935,00
Estimativa de Investimentos Financeiros (tabela 4) 8.016,88
Estimativa de Investimentos Pré-Operacionais (quadro 5) 2.040,00
Total 19.991,88

Quadro 8 - Estimativa do investimento total
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2008



5.2 Estimativa do Faturamento Mensal da Empresa
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A empresa estima faturar um montante no valor de R$10.232,00 mensais. Este

faturamento esta dividido conforme mostra o Quadro 9.

Preco Quant. Valor (R$)
SEES U\%,t%réo M::SIZI Anual Média Mensal Anual
Moda infantil
Calca R$ 45,00 8 90 R$ 337,50 R$ 4.050,00
Bermuda R$ 26,00 10 120 R$ 260,00 R$ 3.120,00
Camiseta R$ 23,00 15 180 R$ 345,00 R$ 4.140,00
Camiseta cavada R$ 19,00 20 240 R$ 380,00 R$ 4.560,00
Conjunto ¢/m R$ 32,00 23 270 R$ 720,00 R$ 8.640,00
Conjunto cavado R$ 28,00 13 150 R$ 350,00 R$ 4.200,00
Saia R$ 22,00 6 72 R$ 132,00 R$ 1.584,00
Conjunto c/saia R$ 38,00 15 180 R$ 570,00 R$ 6.840,00
Conjunto capri R$ 42,00 10 120 R$ 420,00 R$ 5.040,00
Vestido R$ 32,00 9 108 R$ 288,00 R$ 3.456,00
Blusa R$ 18,00 18 210 R$ 315,00 R$ 3.780,00
Total Infantil R$ 4.117,50 R$ 49.410,00
Moda infanto-juvenil
Calca R$ 60,00 20 240 R$ 1.200,00] R$ 14.400,00
Bermuda R$ 32,00 18 210 R$ 560,00 R$ 6.720,00
Camiseta R$ 28,00 15 180 R$ 420,00 R$ 5.040,00
Camiseta cavada R$ 24,00 18 210 R$ 420,00 R$ 5.040,00
Conjunto ¢/m R$ 48,00 13 150 R$ 600,00 R$ 7.200,00
Conjunto cavado R$ 39,00 8 90 R$ 292,50 R$ 3.510,00
Saia R$ 32,00 10 120 R$ 320,00 R$ 3.840,00
Conjunto c/saia R$ 52,00 15 180 R$ 780,00 R$ 9.360,00
Conjunto capri R$ 60,00 13 150 R$ 750,00 R$ 9.000,00
Vestido R$ 42,00 6 72 R$ 252,00 R$ 3.024,00
Blusa R$ 26,00 20 240 R$ 520,00 R$ 6.240,00
Total Infanto-Juvenil R$ 6.11450| R$ 73.374,00
Total faturamento R$ 10.232,00 R$ 122.784,00

Quadro 9 - Estimativa do faturamento mensal
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2008

5.3 Estimativa dos custos com materiais

O valor que a empresa pretende gastar na compra de matérias corresponde a

44,79% de seu faturamento total. Conforme pode ser verificado no Quadro 10.
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Descrigéo Preco de Custo Quant. Valor Aquisicao

Mensal (R9$)
Moda infantil
Calca R$ 15,75 8 R$ 129,94
Bermuda R$ 9,10 11 R$ 100,10
Camiseta R$ 8,05 17 R$ 132,83
Camiseta cavada R$ 6,65 22 R$ 146,30
Conjunto ¢c/m R$ 11,20 25 R$ 277,20
Conjunto cavado R$ 9,80 14 R$ 134,75
Saia R$ 7,70 7 R$ 50,82
Conjunto c/saia R$ 13,30 17 R$ 219,45
Conjunto capri R$ 14,70 11 R$ 161,70
Vestido R$ 11,20 10 R$ 110,88
Blusa R$ 6,30 19 R$ 121,28
Total Infantil R$ 1.585,24
Moda infanto-juvenil
Calca R$ 21,00 22 R$ 462,00
Bermuda R$ 11,20 19 R$ 215,60
Camiseta R$ 9,80 17 R$ 161,70
Camiseta cavada R$ 8,40 19 R$ 161,70
Conjunto c/m R$ 16,80 14 R$ 231,00
Conjunto cavado R$ 13,65 8 R$ 112,61
Saia R$ 11,20 11 R$ 123,20
Conjunto c/saia R$ 18,20 17 R$ 300,30
Conjunto capri R$ 21,00 14 R$ 288,75
Vestido R$ 14,70 7 R$ 97,02
Blusa R$ 9,10 22 R$ 200,20
Total Infanto-Juvenil R$ 2.354,08
Embalagens R$ 250,00
Outros R$ 393,93
Total Geral R$ 4.583,25

Quadro 10 - Estimativa dos custos mensais com mercadorias Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela
autora, 2008

5.4 Estimativa dos custos de comercializa¢éo

O custo de comercializacao refere-se aos impostos que a empresa paga sobre sua

Receita Total. A Travessura Modas é optante pelo Sistema de Tributagdo Simples. O

percentual da tabela no qual a empresa se enquadra é o de 5,47%.

Descricéo % Faturamento Estimado (R$) Custo Total
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Simples

‘ 5,47

‘ R$ 10.232,00

R$ 559,69

Quadro 11 - Estimativa dos custos de comercializacéo
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2008

5.5 Estimativa dos custos com mao-de-obra

A principio a empresa contara somente com a proprietaria e uma vendedora em

seu quadro de funcionarios. Nas datas comemorativas serdo contratados funcionarios

temporarios. A medida que a loja for se expandindo serdo contratados mais funcionarios.

L Encargos
Cargo AtribuigGes td | Valor R Total
g ¢ Q $ (Fgts+Inss) R$

Gerente Gerir as operagfes da empresa,

(Pré-Labore) supervisionar as atividades dos demais 1 1.300,00 143,00 1.443,00
funcionérios e administrar toda a empresa.

Total pré-labore 1.300,00 143,00 1.443,00
Atender os clientes na loja, organizar a

Vendedor empresa em quesitos de limpeza e 1 449,58 125,88 539,50
executar servicos de banco.

Total M&o de Obra 449,58 89,92 539,50

Total Geral [2 1.749,58 268,88 1.982,50

Quadro 12 - Estimativa dos custos com mao-de-obra
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2008

5.6 Estimativa do custo mensal com depreciacao

No quadro 13 encontra-se a discriminagdo do investimento em maquinas,

equipamentos, moveis, utensilios e instalagdes bem como o valor estimado para

depreciacdo dos mesmos.

Discriminacéo

Investimento Fixo

Depreciacdo Mensal

Taxa Anual Valor Mensal
Maq./Equipamentos 4.357,00 10% 36,31
Moveis/Utensilios 4.778,00 10% 39,82
Instalacbes 800,00 10% 6,67
TOTAL 9.935,00 82,79

Quadro 13 - Estimativa do custo mensal com depreciacdo
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2008

5.7 Estimativa dos custos fixos mensais
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Na estimativa apresentada no quadro 14, verifica-se todos o0s custos e despesas

fixas que a Travessura Modas tera ao longo de um més.
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. » Valor
Discriminacao Média Mensal
FIXOS
1 Custos Fixos
Salario 449,58
Encargos Sob Salarios 89,92
Pro labore 1.300,00
Encargos Sob Pro Labore 143,00
Depreciagédo 82,79
Manutencao e Conservagéo 7,24
Seguro 5,09
Aluguel do Estabelecimento 600,00
Outros Custos 100,00
Total Custos Fixos 2.777,63
2 Despesas Fixas
Agua 40,00
Energia Elétrica 80,00
Servigos de Contabilidade 166,00
Internet 50,00
Telefone 200,00
Marketing 120,00
Total Despesas Fixas 656,00
Total dos Custos / Despesas Fixas (1+2) 3.433,63

Quadro 14 - Estimativa dos custos fixos mensais Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2008

5.8 Demonstrativo de resultado

No demonstrativo de resultado da empresa pode-se verificar o percentual que

cada um dos componentes do demonstrativo representa se comparado a Receita Mensal
Total.

Descricao R$ %

Receita Operacional Bruta 10.232,00 100,00%
(- ) Dedugéo de Vendas 559,69 5,47%
(-) Custos Variaveis 4.583,25 44,79%
(=) Margem de Contribuigéo 5.089,06 -
(-) Custos Fixos 3.433,63 33,61%
(=) Resultado Liquido 1.650,43 16,13%

Quadro 15 - Demonstrativo do resultado
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2008
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5.9 Indicadores de viabilidade

5.9.1Ponto de equilibrio

E o valor das vendas que permite a cobertura dos gastos totais (custos, despesas
fixas e despesas varidveis). Neste ponto, 0s gastos sdo iguais a receita total da empresa,

Ou seja, a empresa ndo apresenta lucro nem prejuizo.

Portanto, o ponto de equilibrio representa o quanto sua empresa precisa faturar

para pagar todos 0s seus custos em um determinado periodo.

Ponto de equilibrio ( Valor R$) R$ 6.903,61
% Ponto de equilibrio ( Valor R$) 83,82%
Receita operacional bruta ( RO ) 10.232,00
Custo fixo ( CF) 3.433,63
Custo variavel (CV) 4.583,25
Deducéo de Vendas 559,69
Margem de Contribui¢éo 5.089,06
indice Margem Contribuicdo 49,74%

Quadro 16 - Ponto de equilibrio
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2008

5.9.2Lucratividade

Segundo o Site do SEBRAE (2008), lucratividade é a relacdo do valor do lucro
com 0 montante de vendas, ou seja, divide-se o valor do lucro pelo volume de vendas

(lucro liquido/vendas).

Um investimento pode proporcionar altas taxas de lucros em determinados
periodos, e até prejuizos em outros; neste caso deve prevalecer o retorno medio obtido no

periodo considerado.

Com relacédo a lucratividade (lucros sobre as vendas) para as micros e pequenas

empresas varia em torno de 5% a 10% para indUstria e comércio.

Através do quadro seguinte pode-se verificar que a Lucratividade da Travessura
Modas sera de 17,06% ao més.

Lucratividade (%) 17,06%
Receita liquida de vendas ( RLV) 9.672,31
Resultado liquido ( RL) 1.650,43

Quadro 17 - Lucratividade
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2008
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5.9.3Rentabilidade

Rentabilidade refere-se ao resultado que possibilita a analise do retorno sobre o

investimento realizado na empresa.

Rentabilidade indica o percentual de remuneracdo do capital investido na
empresa. Segundo SEBRAE (2008) a rentabilidade esperada para micro e pequenas
empresas € de 2% a 4% ao més de investimento. E um indicador de atratividade dos
negocios, pois mede o retorno do capital investido aos scios. E importante que conhecer
a rentabilidade do projeto, o que corresponde & remuneracao do seu capital investido.

A proprietaria da Travessura Modas recuperara a cada més 8,25 % do valor

investido através dos lucros obtidos no negécio.

Rentabilidade (%) 8,26%
Resultado liquido ( RL) 1.650,43
Investimento total (I) 19.991,88

Quadro 18 - Rentabilidade
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2008

5.9.4Prazo de retorno do investimento

O Prazo de retorno do investimento é um indicador de atratividade. Significa o

tempo necessario para que o empreendedor recupere 0 que investiu no seu negocio.

Isso significa que, em 12,12 meses apds o inicio das atividades a proprietaria da
Travessura Modas terd recuperado todo o capital investido para implantar o

empreendimento.

Prazo de retorno do investimento ( meses ) 12,12
Investimento total ( I) 19.996,88
Resultado liquido ( RL) 1.650,43

Quadro 19 - Prazo de retorno do investimento
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2008
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59

Discriminacio

Projecdo Anual

Ano 0 Ano 01 | Ano 02 Ano 03 | Ano 04 Ano 05
1 - Investimento Total (19.991,88)
2 - Receitas Totais 122.784,00 | 126.467,52 | 129.629,21 | 132.869,94 [ 136.191,69
3 - Custos e Despesas Anuais
Totais 96.202,56 99.088,64 | 101.565,85 | 104.105,00 | 106.707,63
4 - Custos Fixos 33.331,54 34.331,48 | 35.189,77 36.069,51 [ 36.971,25
Salario 5.395,00 5.556,85 5.695,77 5.838,17 5.984,12
Encargos Sob Salérios 1.079,00 1.111,37 1.139,15 1.167,63 1.196,82
Pro labore 15.600,00 16.068,00 | 16.469,70 16.881,44 | 17.303,48
Encargos Sob Pro Labore 1.716,00 1.767,48 1.811,67 1.856,96 1.903,38
Depreciacio 993,50 1.023,31 1.048,89 1.075,11 1.101,99
Manutencéo e Conservagéo 86,91 89,52 91,76 94,05 96,40
Seguro 61,13 62,96 64,53 66,15 67,80
Aluguel do Estabelecimento 7.200,00 7.416,00 7.601,40 7.791,44 7.986,22
Outros Custos 1.200,00 1.236,00 1.266,90 1.298,57 1.331,04
5 - Despesas Fixas 7.872,00 8.108,16 8.310,86 8.518,64 8.731,60
Agua 480,00 494,40 506,76 519,43 532,41
Energia Elétrica 960,00 988,80 1.013,52 1.038,86 1.064,83
Servigos de Contabilidade 1.992,00 2.051,76 2.103,05 2.155,63 2.209,52
Internet 600,00 618,00 633,45 649,29 665,52
Telefone 2.400,00 2.472,00 2.533,80 2.597,15 2.662,07
Marketing 1.440,00 1.483,20 1.520,28 1.558,29 1.597,24
6 - Custos Variaveis 54.999,02 56.648,99 [ 58.065,22 59.516,85  61.004,77
Aquisicdo de Novas Mercadorias 47.271,84 48.690,00 | 49.907,25 51.154,93  52.433,80
Embalagens (Sacolas/Sacos/Fitas) 3.000,00 3.090,00 3.167,25 3.246,43 3.327,59
Outros Custos Variaveis 4.727,18 4.869,00 4.990,72 5.115,49 5.243,38
7 - Juros S/ Finc. Pretendidos 2.611,44 2.061,66 1.511,89 962,11 412,33
FCO FIXO 1.564,23 1.234,92 905,61 576,30 246,98
FCO GIRO 1.047,20 826,74 606,28 385,81 165,35
Outros - Recurso Proprio
8 - Lucro Tributavel 23.970,00 25.317,22 | 26.551,47 27.802,83  29.071,73
Tributacdo SIMPLES (1*5,47%) 6.716,28 6.917,77 7.090,72 7.267,99 7.449,69
Dividendos Obrigatdrios 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Imposto de Renda - IR 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
9 - Disponibilidades 18.247,21 19.422,75| 20.509,64 21.609,95  22.724,03
10 - Repos. Financ. Pretendidos 3.998,38 3.998,38 3.998,38 3.998,38 3.998,38
FCO FIXO 2.395,00 2.395,00 2.395,00 2.395,00 2.395,00
FCO GIRO 1.603,38 1.603,38 1.603,38 1.603,38 1.603,38
Outros - Recurso Proprio 0,00
11 - Superavit / (Déficit) 14.248,84 15.424,38 [ 16.511,26 17.611,58 | 18.725,66
12 - Acumulado (19.991,88) | (5.743,04) 9.681,33 | 26.192,60 43.804,17 | 62.529,83

Quadro 20 - Fluxo de caixa

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2008

5.9.6Taxa minima de atratividade (TMA)

A Taxa Minima de Atratividade considerada neste plano foi a SELIC com

percentual de 13,75 a.a.




5.9.7Taxa interna de retorno (TIR)
A Taxa Interna de Retorno do Investimento sera de 73,02% a.a.
5.9.8Valor presente liquido (VPL)

O Valor Presente do Investimento serd R$ 82.521,71

60
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6 CONSIDERACOES FINAIS

De acordo com o resultado das pesquisas 94% dos entrevistados afirmaram que
ha espacgo para uma nova empresa que trabalhe com bons precos, diversidade de produtos
e boas formas de condigdes de pagamento.

Ainda, notou — se nesta pesquisa que ha a preferéncia dos consumidores por
produtos multimarcas, pois 74% dos entrevistados preferem o bom prego aliado a
qualidade do produto e 14% tem preferéncia por marcas famosas, 0s demais ndo tem

preferéncia. A Travessura Modas trabalhard com mercadorias dentro deste perfil.

Portanto, trabalhar com bons precos, com formas acessiveis de pagamento, com
produtos de qualidade, atendendo as necessidades e preferéncias do consumidor, pode ser

o diferencial em relagc&o aos concorrentes.

Através da analise financeira realizada pode-se apontar diversos fatores

positivos, conforme relacionados abaixo.

A Rentabilidade alcancada pelo empreendimento supera e muito as expectativas
para uma microempresa, visto que o resultado obtido foi de 8,26% ao més. Segundo
informado pelo SEBRAE (2008), o esperado para este porte é entre 2% a 4% ao més de

investimento.

Com relacdo a lucratividade (lucros sobre as vendas) para as micros e pequenas
empresas varia em torno de 5% a 10% para indUstria e comércio. A lucratividade da

Travessura modas sera de 17,06% ao més.

O ponto de equilibrio, ou seja, 0 montante que a Travessura precisa vender para
nao ter lucro e nem prejuizo é de R$6.913,67.

Em apenas 12,12 meses a empreendedora tera recuperado todo o capital

investido na abertura da Travessura Modas.

Portanto, diante do resultado obtido conclui-se que a travessura Modas € um

empreendimento viavel.
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