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1 INTRODUGAO

Este projeto surgiu da identificagdo da oportunidade de se criar um novo
negécio na cidade de Ceres, que além de trazer realizacdo ao empreendedor,
também trara beneficios a populagdo do Vale do Sdo Patricio, em especifico as
pessoas que tém o habito e gosto pela leitura. Tem como objetivo a elaboragéo de
um plano de negdcio para analisar a viabilidade de instalacdo de uma livraria na
cidade para que, possibilitando maiores condicbes na implantagdo do negécio,
determinando todos os recursos necessarios. O desenvolvimento do plano de
negdcio foi devidamente embasado em autores conceituados e respeitados no meio
embresarial e académico, tendo todo respaldo necessario do orientador, e com uma
boa dose de entusiasmo e confian¢a por parte do empreendedor. O projeto é a base
para a implantagdo do negécio. Com uma andlise minuciosa, dos mercados
potencial e financeiro, foi possivel identificar uma vantagem relevante sobre a
implantagdo da livraria na cidade de Ceres, devido a logistica da cidade, em relagéo
ao Vale do Séao Patricio.
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2 OBJETIVOS

2.1 OBJETIVO GERAL

¢ Elaborar um plano de negécio para verificar a viabilidade da implantagéo de
uma livraria na cidade de Ceres.

2.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

o |dentificar e avaliar a oportunidade.

» Obter, através do plano de negdécio, maiores condigdes para analisar a
implantagéo do nove negocio.

o Determinar os recursos necessarios para a implantagao da empresa.
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3 JUSTIFICATIVA

O desenvolvimento do projeto é devido a preocupagdo com o despreparo que
os empreendedores tém em relagao a seus empreendimentos, o que implica um alto
indice de mortalidade das empresas no seu primeiro ano de vida.

O desenvolvimento de um plano de negécio € de fundamental importéncia
para qualquer atividade comercial, independente de seu ramo de atuagéo. Por isso,
um plano bem estruturado, ajuda a conduzir e evitar todas as provaveis dificuldades
que se enfrentam em um novo negocio.

O plano mostrara detalhadamente todas as etapas a serem seguidas para o
bom desenvolvimento do negécio.
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4 REFERENCIAL TEORICO
4.1 EMPREENDIMENTO

Conforme  texto  divulgado no SITE do  Sebrae (2003)

(www.sebrae.com.br/br/economiainformalurbana2003/glossario.asp),

empreendimento nada mais € que, qualquer neg6cio ou empresa que envolva
questdes ativas de economia, desenvolvidas em grupo ou individualmente.

Para Chiavenato (2004, p. 22), "Neg6cio € um esforco organizado por
determinadas pessoas para produzir bens e servicos, a fim de vendé-los...".

Necessariamente, um negé6cio tem como objetivo suprir algum mercado,
atender alguma necessidade ou ser resposta a uma oportunidade de mercado,
estando assim envolvidos os atos de vender, comprar, produzir ou oferecer um
servigo, o qual estara satisfazendo a alguém.

Segundo Bernardi (2003, p. 63), "A concepcdo de um empreendimento, por
vezes, nasce de habilidades, gostos e outras caracteristicas pessoais...”.

Um empreendimento surge de inimeras maneiras, de necessidades
diferenciadas, as vezes do espirito empreendedor, da vontade de crescimento, e até
mesmo, como solugdo para problemas como é o caso do desemprego, pode
acontecer através de pessoas sem conhecimento suficiente no ramo do negécio, e
até mesmo por inovadores que desenvolveram seu potencial empreendedor.

Bernardi (2003, p. 70) destaca que, "... uma preparagcdo nao adequada e
superficial é pré-requisito a um provavel insucesso...".

O risco de um negécio é caracterizado pela falta de um roteiro, para auxiliar o
empreendedor, uma condicao de previsibilidade e resolugdo dos problemas.
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4.2 EMPREENDEDOR

Para Chiavenato (2004, p. 05), empreendedor é aquela pessoa que faz com
que as coisas acontegcam, pois tem imensa sensibilidade para os negécios, identifica
com facilidade as oportunidades. Com isso, faz que idéias se tomem realidade,
beneficiando a ele mesmo e a comunidade na qual esta inserido.

Ainda segundo Chiavenato (2004, p. 3), "O empreendedor... ndo € somente
um fundador de novas empresas ou consultor de novos negoécios. Ele é energia... é
quem fareja oportunidades...”.

O empreendedor ndo € aquele que da inicio ao novo negécio, mas aquele
que estd sempre atento, tanto para identificar novas oportunidades quanto para
enfrentar as dificuldades do novo empreendimento. Ele de estar preparado para
assumir riscos e comecar algo novo, sempre inovando, fazendo com que as coisas
acontegam, transformando idéias em realidade.

Chiavenato (2004, p. 64) afirma que 0 empreendedor deve ter em mente um
objetivo, saber aonde quer chegar, deve trabalhar com uma vis&o no futuro, o que
Ihe permite identificar se alguma atitude saiu do critério por ele adotado, fazendo
uma avaliagdo de cada dia vivido, e acrescentando algo mais para a construgéo de
seu futuro.

Para Dolabela (1999, p. 38) um empreendedor ndo € de maneira alguma um
aventureiro, assume riscos as vezes moderados, sem deixar de gostar deles, e faz
tudo isso de forma a diminui-los.
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4.3 AS CARACTERISTICAS DO EMPREENDEDOR

Dolabela (1999, p. 28) diz que o empreendedor € uma pessoa social, produto
de seu habitat, pois se alguém vive em um meio em que ser empreendedor &
positivo, entéo ela sera motivada a ser empreendedora, criando seu préprio negoécio.
Esse perfil empreendedor varia de lugar para lugar, de regido para regiao e depende
de inimeros fatores.

Dolabela (1999, p. 30) afirma que empreendedorismo € um fendmeno cultural,
e que empreendedores surgem devido as influéncias de seu habitat e tém sempre
um modelo que os influenciam.

Segundo Chiavenato (2004, p. 19), "O empreendedor revolucionario € aquele
que cria novos mercados por meio de aigo Unico".

Diferente do empreendedor revolucionario € o conservador, que cria negocios
em mercados ja existentes. Mas, independente de ser um conservador ou
revolucionario, ambos precisam seguir 0s mesmos passos para que sejam bem
sucedidos e sobrevivam no mercado.

Chiavenato (2004, p. 65) diz que o empreendedor nada mais € que uma figura
complexa, de visdo ampla, com bom faro para negdcios, com imensa capacidade de
transformar idéias em realidade, tem coragem e vontade de arriscar, esta sempre
em sintonia com oportunidades e mercado, o que nem sempre pode ser percebido
por todos.

Diz Dolabela (1999, p. 45) "O empreendedor aprende com 0s erros e
fracassos, diante dos quais nao se abate".

O empreendedor nao se deixa abater, nem desiste ao se deparar com um
“ndo” ou mesmo com dificuldades do género financeiro, pois, jamais desiste de
seus sonhos, seus objetivos, sua vontade de auto-realizar-se, de ser seu proprio
patrao, enfim, de progredir.
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Para Chiavenato (2004, p. 16) as principais caracte;i:sticég de um
empreendedor, ou as que ele deve desenvolver para se fornar b/erﬁ sucedido, sdo as
seguintes:

e Iniciativa.

o Perseveranga

e Comprometimento

e Busca da qualidade

o Eficiéncia

e Coragem para assumir riscos

o Fixacao de metas objetivas

e Busca de informagdes

¢ Planejamento e monitoracao sistémica

e Capacidade de persuasdo e de estabelecer redes de contatos
pessoais

o Independéncia, autonomia e autocontrole.

O planejamento & o segredo do sucesso para o empreendedor.. Isso significa
estudar, antes de colocar em pratica sua agoes.

Segundo Chiavenato (2004, p. 128) “O planejamento é uma relagéo entre
coisas a fazer e o tempo disponivel para realiza-las. Como o passado ja se foi e o
presente vai andando, é com o futuro que o planejamento se preocupa’. Entao o
empreendedor deve se preocupar em planejar antes de atuar no ramo escolhido,
pois estara lhe preparando para os provaveis contra-tempos que irdo acontecer pelo
longo desenrolar de seu negécio.

4.4 PLANO DE NEGOCIO

Para Pereira (1995, p. 31), "O plano de negécio € um documento escrito que
tem o objetivo de estruturar as principais idéias e opgbes que o empreendedor
devera avaliar para decidir quanto a viabilidade da empresa ser criada”.

O plano de negécio tem como principal objetivo a orientagdo ao
empreendedor quanto ao seu negécio, mostrando-o como enfrentar seus principais
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desafios e "dores de cabega" que, obviamente surgirdo no decorrer da implantagao e
maturagao do negocio.

Afirma Pereira (1995, p. 31), “.. plano de negdcio — estudo prévio do
negécio...”.

Apesar de ser um estudo necessério para o sucesso do negdcio, o plano e
algo novo para a maioria dos empreendedores. A maior parte s6 faz um breve
estudo sobre o negécio, e uma analise dos custos primarios, e isso quando nao € do
ramo. Esse aspecto deveria ser visto de forma mais séria, pois a ma implementacao
do negoécio pode vir a significar seu fracasso, causando assim uma série de
prejuizos emocional, pessoal e o que a maioria das pessoas classificam como o
mais importante, o financeiro.

Para Chiavenato (2004, p. 128), "O plano de negdcic — business plan — € um
conjunto de dados e informagdes sobre o futuro empreendimento, que define suas
principais caracteristicas e condigbes para proporcionar uma analise da sua |
viabilidade e dos seus riscos, bem como para facilitar sua implantagéo”. ﬁ

O plano de negécio é um roteiro que ndo elimina erros, mas auxilia a
enfrenta-los, direcionando seus esforgos de uma melhor maneira. E uma espécie de
plano de viabilizagdo de uma idéia, para que nada passe por despercebido. Ele
representa um cansativo levantamento, dos elementos que compdem 0 negocio,
tanto os internos quanto os externos, procurando a principio, responder a algumas
perguntas.

Degen, (1989, p. 181) diz que antes de se elaborar um plano de negécio, o
futuro empreendedor deve tracar seus objetivos, ou seja, analisar o potencial e a
viabilidade do empreendimento ou as intengbes de atrair investidores. Se for o
primeiro caso, elabora-se um plano do negdcio operacional, mas se for o segundo
caso elaborar-se-4 um plano do neg6cio para obter recursos. O que diferencia os
dois s&o as formas de apresentagéo e a inclusao.



Plano de Neg6cio
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5.1 SUMARIO EXECUTIVO

Oportunidade do Negécio: Por néo existir livrarias na regido, os estudantes e
leitores tém que se deslocar a capital para adquirir seus livros, ou optar pelo
comércio eletrdnico, que tem sido dispendioso com fretes e transportes e também
pela grande concentragdo de estudantes da cidade e cidades vizinhas.

QUALIFICAGAO DO EMPREENDEDOR

O empreendedor possui experiéncia em atendimento ao cliente, auxiliar
administrativo, conhecimento de vendas, logistica, propaganda, publicidade,
informatica e um espirito empreendedor.

PRODUTO OU SERVICO
Livros de negdcios, religiosos, auto-ajuda, esotéricos, artes, culinaria, infantis,
didaticos. revistas; periédicos; CD-ROM,; videos e similares.

O MERCADO

O mercado de livros ainda tem muito a crescer. Mas, sem duvidas, o livro € um
produto de mercado certo, e necessario para o desenvolvimento intelectual e cultural
de qualquer cidad&o, incluindo também o desenvolvimento da regido do Vale do Sao
Patricio, pois com a existéncia das Universidades FACER, UEG, UNIEVANGELICA,
o livro tornou-se uma ferramenta comercial de suma importancia.

VANTAGEM COMPETITIVA

As principais estratégias de diferencial competitivo s&o: pregcos mais acessiveis
na venda; convénios com escolas e faculdades; marketing de relacionamento; facil
acesso a livraria; ambiente acolhedor e agradavel; pessoal capacitado para o
atendimento; editoras reconhecidas; atendimento eficiente e promogdes.
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PESQUISA DE MERCADO

Ap06s realizar uma pesquisa junto ao mercado, foi possivel chegar a conc"l'uséo
de que todos consideram viavel a existéncia de uma livraria préxima a faculdade,
tendo como melhor opgéo a cidade de Ceres.

Como sugestdes para uma livraria de qualidade, acredita-se ser essencial um
espago reservado para leitura, precos mais acessiveis, bons livros de boas editoras.
Constatou-se também que os tipos de livros adquiridos com mais freqiéncia séo os
didaticos, seguidos pelos literarios.

A forma de pagamento mais utilizada & o dinheiro, sendo que a idade dos
clientes potenciais esté entre 21 e 50 anos com uma renda entre 3 e 4 salénos
minimos, os quais paganam até R$50,00 por um hvro

PLANO DE MARKETING

O objetivo do Plano de Marketing é estimular o consumo de livros na regiéo do.
Vale do Sao Patricio, fixando a marca da livraria e buscando a fidelidade do
consumidor.

Como estratégia para reforgar a imagem da livraria trabalhar-se-4 com
propagandas, utilizando carros de som, distribuicdo de panfletos, realizando
promogdes atrativas, anuncios em radio, estahdes em feiras e exposicdoes em

- faculdades, além de, seminarios e palestras trimestrais sobre topicos de interesse

dos estudantes, relacionados a area profissional de atuacdo, bem como a realizagéo
de cursos de redacao, entre outros eventos.

|NVESTIMENTO INICIAL.
o mvestnmento serd de R$ 65. 000 00 - sendo composto, basmamente do

investimento inicial e do capital de glro necesséno para a aquasngéo de estoque e
pagamento dos primeiros custos e despesas com a livraria.

RECEITAS E CUSTOS PREVISTOS

A previsdo dos custos fixos (pro-labore, mao-de-obra, encargos sociais,
contador, energia elétrica, agua, telefone, aluguel, seguro, manutengéo, despesas
de viagens, marketing, outros) sera em torno de R$ 7.936,50 mensals enquanto 0s

custos variaveis (produtos, embalagens, impostos e outros) variam em torno de- R$ -

11.500,00 mensais; totalizando um custo de R$ 19.436,50 mensal. A receita

~J
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operacional bruta sera em torno de R$ 21.350,00 e depois de deduzidos os custos,
tem-se um resultado liquido mensal de R$ 1.913,50.

ANALISE DE CENARIOS

A leitura ndo é um habito muito difundido entre a populagédo brasileira, o que
torna a comercializagdo de livros um negécio de risco moderado. Apesar desta
realidade, o mercado tem possibilidades de crescimento, haja vista, a quantidade
crescente de frequentadores das feiras de livros, que ocorrem em todo o Pais.

A livraria, “Livro-Mania”, buscando reduzir o risco do negécio, identifica como
cenario mais provavel, o sécio-cultural, considerando o estilo de vida dos habitantes
da regido, que estdo buscando cada v)ez mais a educacdo e o desenvolvimento
ocupacional. '

O nivel sécio-econémico, do publico-alvo, esté entre 3 e 4 salarios minimos. Os
meios de comunicagao e impactos tecnolégicos sobre o publico - estudantes com
idade entre 21 e 50 anos - oferecem como principais produtos os livros didaticos e
literarios.

A localizagéo da livraria sera proxima as faculdades, no centro da cidade de
Ceres, onde facilitara o acesso a todos os estudantes de nivel médio e superior,
também aos leitores em geral.

PAYBACK E TAXA INTERNA DE RETORNO
Analisado o investimento inicial de R$ 65.000,00, considerando que n&o haja
inflagéo, e alocados os gastos de custos operacionais e receitas, ocorridos no final

" do periodo, concluiu-se que o prazo para recuperar o valor investido sera de 2,5

anos.

A

5.2 PLANO DE NEGOCIO

5.2.1 OPORTUNIDADE DO NEGOCIO

Os livros fazem parte da vida das pessoas ha muito tempo, assumindo os mais
diversos papéis: excelente companheiro, fonte de conhecimento e de reflexao,
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propagador de idéias, meio de vida para aqueles que escrevem, editam e
comercializam. ,

Diante do exposto, o mercado de livros ainda tem muito a crescer,
especialmente quando o pais concentra poucos esforgos e recursos nos programas
de educacdo. Mas, sem duvidas, o livro € um produto de mercado certo e necessario
para o desenvolvimento intelectual e cultural de cada individuo.

Percebe-se isso no Vale do Sao Patricio, pois, com a existéncia da FACER,
UEG e com a implantagdo de novas insfituicbes de ensino, FACERES e
UNIEVANGELICA, para a regido, o livio torna-se uma ferramenta comercial
importante, sendo assim, essencial a existéncia de uma livraria para suprir a
necessidade do mercado, que como se sabe, ndo ha livrarias na regido, o que faz
com que os consumidores tenham que se deslocar a capital para adquirir seus livros
ou optar pelo comércio eletrénico, gerando desta forma, um grande dispéndio com
frete e transporte.

Identifica-se como principal segmento os estudantes em geral, os quais
correspondem a uma grande parte da populagdo do Vale do S&o Patricio, com
renda entre 1 e 3 salarios minimos. '

Constata-se que o melhor lugar para a implantagéo da livraria sera proximo as
faculdades, no centro de Ceres, sendo de facil acesso e por estar num ponto de
passagem privilegiado para os clientes potenciais.

Devido & concentragdo de um numero significativo de estudantes de cidades
vizinhas a livraria estara em funcionamento nos trés periodos, inclusive no noturno.

O ramo de atuagdo é o comércio varejista de livros novos, revistas, periédicos,
CD-ROM. Os principais produtos oferecidos serao: livros técnicos, didaticos, auto-
ajuda, esotéricos, artes, culindria, infantis. Revistas; Periédicos; CD-ROM.

" Ser4 uma livraria de pequeno porte, atendendo a demanda regional,
oferecendo servigco de busca de qualquer livro para o cliente, entregue em um prazo
significativo. “

O investimento é composto, basicamente, do investimento inicial e do capital
de giro. Considerando o capital de giro, 0s recursos necessérios para a aquisigéo do
estoque inicial e pagamento dos primeiros custos administrativos, folha de
pagamento de funcionarios e despesas diversas, como registro e regularidade da
empresa, marketing e outras, nédo previstas. O investimento sera de R$ 65.000,00.
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Para a estrutura inicial tem-se uma éarea de 30 m?, que sera dividida em: ioja
com balcdo de atendimento e caixa, 01(um) computador, 01 (uma) impressora, 01
(um) telefone-fax, 04 (quatro) géndolas de centro, Oér(dois) moveis para 0 CD-ROM,
01 (um) expositor de révistas e periédicos e 04 (quatro) mesas com cadeiras;
escritorio com 01 (uma) mesa, 01 (uma) cadeira e 01 (um) armario-arquivo, area de
estoque e banheiro.

Devido as dificuldades de se encontrar no mercado méveis que se adaptem as
necessidades seréo encomendados diretamente ao marceneiro. ‘

A divulgagdo sera desenvolvida num plano de marketing direcionado ao
consumidor final, e tem por objetivo estimular o consumo, fixar a marca da livraria,
buscar a fidelidade do consumidor. Para tanto, serdo utilizados carro de som,

distribuicdo de panfietos, realizacdo de promogdes atrativas, anincios em radio,

estandes em feiras e exposicoes em faculdades.

Sera observada também a exceléncia do atendimento, a qualidade dos
produtos e a diferenciagdo, para que isso cative o cliente, estimulando a propaganda
boca a boca, que sem duvida € um método de divulgagéo muito eficaz.

Como fornecedores, existem editoras que trabalham com distribuidores
especializados, o que facilita o trabalho, pois com um UGnico fornecedor pode se ter
acesso a todos os titulos disponiveis no mercado.

E viavel a parceria com as grandes livrarias proximas a regido, onde serao
buscados maiores descontos, junto as editoras.

5.2.2 MissAo, OBJETIVOS E METAS.

5.2.2.1 Misséo
Atender a necessidade dos estudantes e leitores da regido de aquisicao de
livros em melhor tempo e a prego acessivel.

5.2.2.2 Objetivos »

O principal objetivo em curto prazo & atender bem aos clientes, auxiliando a
sua insercdo no mundo da leitura, fornecendo livros de qualidade a um prego
acessivel, com agilidade no atendimento aos pedidos, diminuindo a distancia para a
aquisicao de livros.
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A médio e longo prazo, o objetivo é fazer com que esses clientes se tornem
fiéis, tornar a livraria conhecida, diversificar o estoque com produtos atuais,
informatizar e instalar terminais de consulta, promover noites de autégrafos, assim
como ampliar as instalagoes.

5.2.2.3 Metas
e Trabalhar com o sebo;
e Anexar uma papelaria e um cybercafé;
e Abrir filial, em um prazo de 3 anos;

5.2.3 FATORES CRiTiCOS DE SUCESSO

5.2.3.1 Posicionamento competitivo:
e Seguranca: alarme, portas e janelas reforcadas, equipamento de
eletricidade adequado, extintor de incéndio;
e Estacionamento para clientes.
e Ambiente agradavel e bem iluminado;
¢ Criacao de salas de leitura;

5.2.3.2 inovagao
o Lancamento, noites de autégrafos, divulgagdo de novos autores,
validagdo da importancia de autores regionais com exposicoes e
incentivo aos leitores para se fornarem possiveis escritores, através de
CUrsos € CONCcursos.

5.2.3.3 Produtividade:
e Fazer com que os produtos superem as estimativas do mercado para
que se tenha uma produtividade superior a esperada.

5.2.3.4 Nivel de Recurso:

¢ Estoque minimo;
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e Equipamento: computador e programa adec{uado, impressora,
telefone/fax, prateleiras, gobndolas, expositores, balcdo, mesas e
cadeiras.

5.2.3.5 Ponto Comercial:
 No centro da cidade, localidade de acesso a todos os possiveis clientes
e que movimenta um grande fluxo de pessoas.

5.2.3.6 Responsabilidade Social e Relacionamento Empresarial

A vis&o para o futuro é estar melhorando o lado intelectual e cultural, através
da insergao dos livros, com maior énfase nas faculdades, escolas e comunidade,
proporcionando doagbes de livros para pessoas ou entidades da comunidade.
Conscientizar estudantes em geral da importancia de serem leitores.

5.2.4 ANALISE SWOT:

5.2.4.1 Forgas
e Precos acessiveis;

e Acesso mais rapido aos livros;

5.2.4.2 Oportunidades
e Ser a Unica na regiao;

¢ Grande quantidade de escolas na regiao;,

5.2.4.3 Ameacas
¢ - As copiadoras (xerox);
¢ Renda dos consumidores;
e Grandes livrarias em Goiania;

e Comeércio eletrénico — internet;

Né&o € exagero dizer que a regiao necessita de livrarias. Com o surgimento das
faculdades, tem-se superado as deficiéncias historicas da falta de leitura dos
brasileiros e da quantidade de copiadoras (xerox) que estéo surgindo na regiéo.
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Apesar das opgbes existentes, para a aquisicdo de livros, existe ainda a
vantagem de que a livraria sera varejista}, oferecendo centenas de titulos de diversas
editoras. Oferecera itens relacionados a livros, revistas e jornais. Tornando sua
aquisicdo mais rapida e com menos gastos para os clientes.

Também como vantagem futura, tem-se a montagem de filiais e as mudancgas
previstas nas metas.

O mercado varejista de livios esta bastante dinadmico, competitivo e
relativamente sofisticado, o que exigirda uma agédo empresarial mais eficaz, onde a
divulgacéo e o marketing de relacionamento devem receber uma maior atencéo, a
fim de conquistar um maior nimero de novos clientes, tornando-os fiéis a livraria.
5.2.5 VANTAGEM COMPETITIVA

5.2.5.1 Fontes externas de Vantagem Competitiva
e Convénios com escolas e faculdades;
e Divulgacdo em termos de regiao;
e Acesso facil a livraria.

5.2.5.2 Fontes Internas de Vantagem Competitiva
¢ Ambiente acolhedor e agradavel;
e Pessoal capacitado para o atendimento;
e Editoras conhecidas;
e Promocoes.

5.2.6 NATUREZA JURIDICA E ESTRUTURA ORGANIZACIONAL
Curriculo resumido do empreendedor, contendo sua formagao e competéncias
essenciais:

5.2.7 Organograma —~
5.2.7.1 Funcionarios Necessarios

e ”e’léméhto humano, como em qualquer empresa, é de fundamental
importancia para o sucesso da livraria. Para iniciarem as atividades sera necessario:
Um gerente geral, dois vendedores, um atendente (caixa) e um auxiliar de servigos
gerais.
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(2) Vendedores

5.2.8 Layout do Ambiente

Diretor
Geral
|
| Atendente (caixa) Auxiliar de
Servigos Gerais
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O ambiente serd arejado e bem iluminado, com distribuicdo de objetos
adequados ao fluxo de pessoas, fazendo com que o movimentar se torne facil e
dando viséo privilegiada aos produtos oferecidos.

O espaco sera distribuido entre géndolas de exposi¢cdo, mesas para pesquisa
e leitura, balcao central para atendimento, banheiro para o publico e escritorio, com
deposito e banheiro privativo.

5.3 ANALISE ECONOMICO/FINANCEIRA
5.3.1 ANALISE Do PoNTO DE EQUILIBRIO

A receita operacional bruta atinge a cifra de R$ 21.350,00 (Vinte e um mil,
trezentos e cinglienta reais) mensais. Deduzindo-se os impostos e outros encargos
incidentes sobre o faturamento, a livraria apurara uma receita operacional liquida
consolidada de R$ 17.080,00 (Dezessete mil e oitenta reais).

O Ponto de Equilibrio € corresponde ao nivel de faturamento necessario, para
que a empresa possa cobrir exatamente seus custos, ou seja, atingir o lucro
operacional igual a zero.

Acima do ponto de equilibrio, a empresa obtera lucro e abaixo dele ocorrera
prejuizo. O ponto de equilibrio, projetado sera de R$ 17.202,46 (Dezessete mil,,
duzentos e dois reais e quarenta e seis centavos.

4. Ponto de Equilibrio (Valor R$)

Receita Operacional Bruta (RO) R$ 21.350,00
Custo Fixo (CF) R$ 7.936,50
Custo Variavel (CV) R$ 11.500,00
Margem de Contribuicdo R$ 9.850,00
indice Margem de Contribuigdo 46,14%

Planilha 06 — ponto de equilibrio
Idealizador: Jean Alves Leal. 2006

5.3.2 PLANEJAMENTO TRIBUTARIO E FINANCIAMENTO

A atividade tributaria € essencial a existéncia da sociedade, pois permite o
custeio de servigos publicos e investimentos em educacao, salde, infra-estrutura,
saneamento basico, seguranga, previdéncia social e outros bens indispensaveis. E
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plenamente possivel recolher tributos regularmente e possuir um negécio lucrativo e
prospero. As autoridades fiscais sdo como parceiras, € com isso sera possivel exigir
a contrapartida pelo recolhimento regular e pontual dos ftributos, principaimente
quanto a prestacao de servigos publicos que toda sociedade tem direito.

Setor/Atividade: Comércio

Tipo de Negécio: Livraria

Principais tributos instituidos em lei:

Tributos Federais:

IRPJ - Imposto de Renda Pessoa Juridica;

PIS - Contribuigdo para o Programa de Integragéo Social;

COFINS - Contribuigao Social sobre o faturamento das empresas;

CSLL - Contribuigdo Social Sobre o Lucro Liquido;

Tributo Estadual:

ICMS - Imposto sobre a Circulagdo de Mercadorias e Prestagdo de Servigos;

O ICMS ¢é de competéncia dos Estados e do Distrito Federal. Sua
regulamentagdo constitucional esta prevista na Lei Complementar 87/1996 (a

chamada “Lei Kandir’), alterada posteriormente pelas Leis Complementares 92/97,
99/99 e 102/2000.

ORCAMENTO DE CAPITAL
DEMONSTRATIVOS DE INVESTIMENTOS

1 Obras Civis
Reforma do espago m’ | 30 |R$ 350,00 R$ 10.500,00
2  [Maquinas e Equipamentos
Fax Und.| 1 |R$ 750,00/ R$ 750,00
Telefone sem fio Und. 1 R$ 230,00, R$ 230,00
Calculadora Und.| 2 |R$ 50,00 R$ 100,00
Extintor Und.| 2 |R$ 150,00( R$ 300,00
Lampadas de emergéncia Und.| 4 |R$ 100,00 R$ 400,00
4 Instalagdes de Montagem e Frete
Instalagbes [Und.] 1 | R$ 1.500,00] R$ 1.500,00
5 |Moveis e Utensilios
IArmario para arquivo Und.| 1 R$ 500,00 R$ 500,00
Bebedouro vertical Und. 1 R$ 400,00, R$ 400,00




Cadeira para escritério Und.| 2 |R$ 100,00 R$ 200,00
Cadeira Giratoria Und.| 1 |R$ 350,00 R$ 350,00
|Balcao para caixa oval Und.| 1 | R$1.200,000R$ 1.200,00
Cadeira alta (tamborete) Und.| 1 |R$ 90,00 R$ 90,00
Géndolas Und.| 4 |R$ 250,000 R$ 1.000,00
IExpositor para revistas e CD-{Und.| 2 | R$ 105,00/ R$ 210,00
ROM
[Mesa de escritério Und.| 1 |R$ 500,00 R$ 500,00
Tapete personalizado Und.| 1 | R$ 400,00 R$ 400,00
Ventiladores de teto Und.| 3 |R$ 140,00/ R$ 420,00
Mesa com cadeiras Und.| 3 |R$ 50000 R$ 1.500,00
Vasos de plantas Und.| 2 |R$ 50,00 R$ 100,00
16 Equ 1itos de Informatica
Computador Pentium IV Und.| 1 | R$2.50000 R$ 2500,00
Impressora Lexmark Und.| 1 |R$ 350,00 R$ 350,00
Despesas burocraticas , .| 1 | R$1.500,00 1.500,00
Investimento estoque inicial . |R$20.000,00 20.000,00
{Investimento capital de giro 1 |R$20.000,00 20.000,00

ldealizador: Jean Alves Leal. 2006

DEMONSTRATIVOS DE CUSTOS

1.Custos Fixos

Pro-labore R$  2.000,00, R$ 24.000,00
Mao de obra operacional R$  1.000,00/ R$ 12.000,00
Encargos Sociais R$ 536,50 R$ 6.438,00
Servicos de terceiros (contador, etc) R$ 350,00, R$ 4.200,00
Energia elétrica R$ 200,00 R$ 2.400,00
Agua R$ 50,00 R$ 600,00
Telefone R$ 500,00, R$ 6.000,00
Seguro R$ 300,00 R$ 3.600,00
Manutencao (predial, maquinas e R$ 150,00 R$ 1.800,00
equipamentos)

Despesas de viagens (passagens, R$ 500,00{ R$ 6.000,00
diarias,etc)

Propaganda R$  1.000,00{ R$ 12.000,00




Aluguel R$  1.000,00; R$ 12.000,00
Outros custos fixos R$ 350,00 R$ 4.200,00
Total dos Custos Fixos R$  7.936,50| R$ 95.238,00
2. Custos Variaveis

Produtos R$ 11.000,00 R$132.000,00
[Material de embalagem R$ 500,00 R$ 6.000,00
Total dos custos variaveis R$ 11.500,00 R$138.000,00

a rativo u
Idealizador: Jean Alves Leal. 2006

PLANO DE VENDAS

Livros Unid. 48%) 450, 5400
Periédicos |Unid. 16% 150{ 1800
CD-ROM  |Unid. 11% 100] 1200
Revistas  |Unid. 25% 230] 2760

[ tom [ i [ ewlitieg

Faturamento

Livros Unit. |R$ 35,00 450, 5400| R$ 15.750,00 | R$ 189.000,00
Periddicos |Unit. | R$ 12,00 150/ 1800/ R$ 1.800,00 | R$ 21.600,00
CD-ROM _ [Unit. |R$ 15,00 100, 1200{R$ 1.500,00 | R$ 18.000,00
Revistas  [Unit. |R$ 10,00 230 R$ 2.300,00 | R$ 27.600,00
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Planilha 03 — plano de vendas e Faturamento
Idealizador: Jean Alves Leal. 2006

Demonstragdo de Resultados

ime Tributario: Simples

R$ 256.200,00

Receita operacional bruta R$ 21.350,00

no Estado R$ 21.350,00 | R$ 256.200,00
(-) Deducéo de vendas R$ 4.270,00 |R$ 51.240,00
SIMPLES Federal R$ 640,50 |R$ 7.686,00
ICMS R$ 3.629,50 |R$ 43.554,00
=) Receita operacional liquida R$ 17.080,00 | R$ 204.960,00
(-) Custos varidveis R$ 11.500,00{R$ 138.000,00

Produtos R$ 11.000,00| R$ 132.000,00




Material de embalagem R$ 500,00 R$ 6.000,00
=) Margem de contribuigéo R$ 9.850,00 [R$ 66.960,00
(-) Custos Fixos R$ 7.936,50 |[R$ 95.238,00
Pré-labore R$ 2.000,00|R$ 24.000,00
Méo de obra Operacional R$ 1.000,00(R$ 12.000,00
Encargos Sociais R$ 536,50 R$ 6.438,00
Servigos de Terceiros (contador, etc)| R$ 350,00|R$  4.200,00
Energia elétrica R$ 200,00|R$  2.400,00
Agua R$ 50,00/ R$ 600,00,
Telefone R$ 500,00/ R$  6.000,00
Seguro R$ 300,00/R$  3.600,00
Manutencao (predial, maquinas e R$ 150,00|R$  1.800,00
equipamentos)

Despesas de viagens (passagens, |R$ 500,00/ R$ 6.000,00
diarias,etc)

Propaganda R$ 1.000,00(R$ 12.000,00
Aluguel R$ 1.000,00(R$ 12.000,00
Outros custos fixos R$ 350,00|R$  4.200,00
(=) Resultado liquido R$ 191350 |R$ 22.962,00

Planitha 04 — demonstrativo de resultados

Idealizador: Jean Alves Leal. 2006

INDICADORES ECONOMICOS

1.Lucratividade (%)
Receita operacional liquida (ROL)
Resultado liquido (RL)

2. Rentabilidade / Retorno (%)
Resultado liquido (RL)
Investimento total (1)

3. Prazo de retorno do Investimento (meses)

Investimento total (1)
Resultado liquido (RL)

4. Ponto de Equilibrio (Valor R$)
Receita operacional bruta (RO)

Custo fixo (CF)

Custo variavel (CV)

Margem de contribuicdo

indice da margem de contribuigdo
Planilha 05 — indicadores econdmicos
Idealizador: Jean Alves Leal. 2006

RS  17.080,00
R$ 191350
RS  1.91350
R$  65.000 00
R$  65.000,00
R$ 191350
R$  21.350,00
RS 7.936.50
R$  11.500,00
R$  9.85000

46.14%
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A lucratividade atinge o indice de 11% (onze pontos percentuais), em relagéo
a receita operacional liquida, sobre o resultado liquido, o que torna a implantagao do
empreendimento vidvel, devido ao fato ser a lucratividade superior a média nacional
que gira em torno de 0,9%. A rentabilidade/retorno tem o indice de 0,03% e um
prazo de 33,97 meses de retorno do investimento, a um ponto de equilibrio ao valor
de R$ 17.202,46 (Dezessete mil e duzentos e dois reais e quarenta e seis centavos).
Com esses dados verifica-se a viabilidade econémica do negdcio, que se caracteriza
como rentavel.

5.4 ANALISE DE SENSIBILIDADE E RISCO

A leitura ndo é um habito muito difundido entre a populagéo brasileira, o que
torna a comercializacdo de livros um negécio de risco moderado. Apesar desta
realidade, o mercado tem possibilidades de crescimento, haja vista a quantidade
crescente de frequentadores das feiras de livros que ocorrem em ytodo o Pais.

“‘Cenario” é a adequada, interagdo de composicdes consistentes, entre
projecdes variadas de fendéncias histéricas com postulagdes de eventos especificos
do ambiente empresarial.

A livraria esta exposta a uma série de riscos de mercado decorrentes de suas
operacgdes. Por isso utilizara uma politica global de gerenciamento de riscos. A
politica de atuacédo, da “Livro-Mania”, objetiva fixar nos mercados futuros, pregos
e/ou margens de operagdes comerciais precos que conduzam a redugéo de riscos.

De modo a reduzir o risco do negécio, identifica-se como cenario mais provavel
o sécio-cultural, considerando o estilo de vida dos habitantes da regido, que estao
buscando cada dia mais, a educagéo e desenvolvimento ocupacional. O nivel sécio-
econdémico do publico-alvo que estd entre 3 a 4 salarios minimos; os meios de
comunicagéo e imbacto tecnolégico sobre o mercado alvo, que sdo os estudantes
com idade entre 21 e 50 anos, oferecendo como principais produtos os livros
didaticos e literarios. \

Constata-se que o melhor lugar para a implantagdo da livraria & préximo as
faculdades, no centro de Ceres, sendo de facil acesso e por estar em um ponto de
passagem privilegiado dos clientes potenciais. Essas operagbes estdo sempre
atreladas as atividades realizadas no mercado fisico.
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A diversificagdo do mix ocorrera com a venda de produtos correlatos, como
periddicos, revistas, CD-ROM, a cria¢do de salas de leitura, além de promogobes de
lancamentos e noites de autégrafos, visando estimular as vendas.

O Investimento inicial serd de R$ 65.000,00, sendo de capital préprio e
parcerias, sera utilizado em investimentos fixos que s&o bens duraveis, os
investimentos pré-operacionais como os gastos com decoragido, iluminacéo,
pesquisa de mercado; despesas com a organizagédo da empresa (taxa de registro,
livros fiscais, contratos, formularios); pagamento de aluguel e capital de giro que sao
0S recursos necessarios para financiar as operagdes da empresa (compra, venda a
prazo, giro de estoques, pagamentos de saldrios, impostos e demais custos e
despesas).

5.5 PLANO DE MARKETING

introdugao

A empresa “Livro-Mania” sera uma livraria varejista de 30 metros quadrados,
especializada no comércio varejista de livros novos, revistas, periédicos, CD-ROM. A
livraria estard em operacao a partir de Margo de 2007 na cidade de Ceres — Goias.
Seus principais clientes potenciais sdo estudantes com a faixa etaria de 21 a 50
anos, e leitores potenciais da regiio. O empreendedor tem experiéncia em
atendimento ao cliente, auxiliar administrativo, conheéimentos em vendas e
contabilidade.

Uma vez que a livraria tem poucbs concorrentes diretos, sera capaz de manter
uma margem bruta média de 48%, evitando descontos nos precos, exceto para
liquidar estoque. Esse planol de marketing sera direcionado para o consumidor final,
e ver-se-a adiante como os sécios pretendem estimular o consumo, fixar a marca da
livraria e buscar o fiel consumidor.
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Andlise da Situacdo

Conforme dados do IBGE - Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica de
1996, a cidade de Ceres possui aproximadamente 21.951 habitantes com uma
renda entre trés e quatro salarios minimos, como revelou a pesquisa de marketing.

Influenciados pela UEG — Universidade Estadual de Goias e de outras
faculdades de cidades vizinhas, os habitantes atribuem elevado valor ao
aprendizado e a educagéo. Dessa forma, um das principais vantagens do ambiente
é que, a area comporta grande procura por livros didaticos.

De fato, acredita-se que o inicio da canalizagéo da demanda para os tipos de
produtos que se pretende vender, ja comeca aqui.

O orcamento para propagandas e relagdes publicas ndo é tao grandioso, mas
tem interesse em efetuar uma boa divulgacdo. Através da pesquisa de marketing
foram distribuidos 60 formularios na cidade de Ceres e cidades vizinhas e nota se
que 100% dos pesquisados acham necessario a existéncia de uma livraria mais
proxima a eles.

Tendéncias demograficas confirmam a visdo de que, a demanda por uma
livraria na regido continuard aumentando. De fato, o nimero de jovens matriculados
nas faculdades e escolas do Vale do Sao Patricio representa um grande percentual
dos habitantes.

Analise de competitividade

E de conhecimento de todos os moradores da regi&o, a inexisténcia de uma
livraria no Vale do Sao Patricio, o que faz com que os consumidores tenham que se
deslocar até a cidade de Goiénia para adquirir seus livros ou optar pelo comércio
eletrénico, obtendo desta forma um grande dispéndio com frete e transporte. E, outra
dificuldade encontrada pelos consumidores estd nos precos utilizados por estes
meios de comercio de livros.

Nao se espera grande concorréncia por parte de livrarias novas em curto
prazo. Dessa forma, as principais fontes de competicdo para a “Livro-Mania’ sédo
outros tipos de varejistas de produtos similares. Exemplo disso, sdo as copiadoras
(xerox) que estdo muito difundidas nas proximidades, mas isso, € uma cultura que
pode ser modificada.
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Planejamento de Marketing

Sera descrito agora o objetivo de crescimento e como se planeja alcanga-lo.

Objetivos de marketing

Estimular o consumo de livros na regido do Vale do Sao Patricio, fixar a marca
da livraria e buscar um consumidor fiel.

Pablico-alvo

Estudantes em geral, com idade entre 21 e 50 anos, com renda em torno de 3
a 4 salarios minimos, e em especial os residentes na cidade de Ceres.

Composto de marketing

A ‘“Livro-Mania” pretende atrair o publico-alvo da regido, utilizando um
excelente atendimento, oferecendo servigo de busca de qualquer livro para o cliente,
entregue em um prazo significativo, a um prego acessivel. O foco estara voltado
para produtos de qualidade superior e diferenciados, sempre na busca de cativar os
clientes e estimular a propaganda boca a boca.

Como estratégia para reforcar a imagem da livraria trabalhar-se-a com
propagandas, utilizando carros de som, distribuicdo de panfletos, fazendo
promogdes atrativas, anuncios em radio, montando estandes em feiras e nas
faculdades, além de seminarios e palesiras sobre topicos de interesse dos
estudantes.

Para complementar essa atividade regular de comunicagbes, serao
aproveitadas todas as outras oportunidades que tragam publicidade para a livraria,
como a realizagao de concursos de redacdo, entre outras.

Implementacao e controle

(o} empreendedof da mlivraria “Livro-Mania” sera responsavel pela
implementagao deste plano de mé’rketing. Conforme mostra a figura abaixo, o
cronograma de implementagao do plano envolve a inauguragao da livraria em 01 de
Margo de 2007, e sua divulgagdo e crescimento até dezembro do mesmo ano. O
sucesso na execugdo deste plano sera medido nos termos de concluséo das
atividades, dentro do cronograma apresentado, € da consecucdo dos objetivos do
plano. Se os custos forem mais altos que os previstos, o plano de contingéncia sera
prosseguido enquanto se puder manter a faixa de 156% acima do valor projetado.
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Cronograma do plano de marketing: ano fiscal de 2007.

Meses Margo | Abril | Maio | Junho | Agosto | Setembro | Qutubro Novembro | Dezembro

Inauguracao .
da Livraria

Promocdes . . ° . . . . . °
de expansao

Planejamento ° . . .
de seminarios

Noite de ° ° . °
autografos

»

Propagandas, o | o o o . . . o .
anuncios e
distribuicéo
de panfletos.

i 4

5.6 PESQUISA DE MARKETING

Observou-se a necessidade de realizar a Pesquisa de Marketing para que se
pudesse identificar e conhecer melhor o mercado que se pretendia atingir, € assim
segmentar de forma adequada os potenciais clientes da regiao, para posteriormente
poder trabalhar um posicionamento no mercado.

Para a realizagdo desta Pesquisa foram elaborados dois formularios, composto
por 10 questdes fechadas, para cada formulario.

A populagado pesquisada também foi dividida em dois grupos: os parceiros que
envolveram as faculdades, éscolas, livrarias e os clientes potenciais que envolveram
 desde estudantes a leitores em 'geral, ambos da regido de Ceres, Rubiataba e
ltapaci.




36

5.7 RESULTADO DA PESQUISA

Questionario voltado aos parceiros

Abaixo esta o resultado do primeiro formulario, o qual utilizou uma amostra de
21 (vinte e um) parceiros pesquisados. A primeira pergunta questiona foi se a
existéncia de uma livraria proxima a instituicdo de ensino melhoraria o interesse dos
alunos pela leitura, e obteve-se como resultado 100% de aprovagdo, como
demonstra o grafico abaixo:

LIVRARIA PROXIMA A ESCOLA MELHORA O
INTERESSE DO ALUNO PELA LEITURA?

asim
mNAO

A questao n° 02 se refere a freqiéncia com que a instituicdo de ensino adquire
livros, percebendo entdo que cerca de 43% das instituicbes de ensino adquirem
livros bimestralmente, enquanto 38% adquirem anualmente e apenas 14% compram
livros mensalmente, 5% nao responderam.

Frequéncia com que a escola adquire livros
5% 14%

38%
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Sobre qual seria 0 maior fornecedor das instituicdes de ensino, concluiu-se que
52 % dos livros sdo fornecidos pelo Governo, 38% adquiridos diretamente das
editoras e apenas 10% em livrarias.

Maior Fornecedor de Livros na Regido

10%

i

[llendu OEditoras BGoverno ]

Quanto aos tipos de livros que as escolas e faculdades mais adquirem, obteve-se o
seguinte resultado: 63% sado didaticos (geografia, histéria, arte, gramatica,
matematica, ciéncias, filosofia, sociologia, etc), 28% literarios como romance e
aventuras e 9% adquirem outros tipos de livros.

Tipos de livros mais adquiridos

S o 28%

63%

lLiterérios W Técnicos B Outros ]

A forma de pagamento utilizada pelas instituicdes de ensino, informada na
pesquisa foi: 43% pagam em dinheiro, 33% preferem pagar com boleto bancario,
19% utilizam outras formas de pagamento e 5% utilizam o cartdo de crédito.

Forma de Pagamento utilizado pelas instituicdes de Ensino

A7 ]
B Dinheiro ”/ ]
[l Boleto Bancério
B Cartéio de Crédito
B Outros
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Foi pesquisado também, quais as dificuldades que a instituicao enfrenta ao
efetivar suas compras de livros, e as apontadas se resumem assim: 76% acreditam
ser os pregos, 14% dizem ser outras dificuldades e 10% concordam ser a distancia.

Dificuldades enfrentadas pelas
instituicdes ao efetivar compra de
livros

@ Outros
E Distancia
B Precos

Na sétima questdo foi interrogado acerca da quantidade de livros de leitura
obrigatéria que s&o solicitados aos alunos durante o ano ou periodo letivo, tendo um
resultado de 48% para 3 a 4 livros solicitados por periodo letivo, 33 % de 1 a 2 livros

e 19% de 5 livros acima.

Quantidade de livros de leitura
solitados aos alunos durante o
ano ou periodo letivo

[D1a2 O3a4 BSacimal
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As livrarias itinerantes s&@o consideradas boas por 67% das instituicbes de
ensino pesquisadas, 24% acham razoaveis, 5% consideram como ruins e 5% n&o

responderam.

Livrarias Itinerantes

HEBranco

B Ruins

B Razoéaveis
HBoas

Foi perguntado se a instituicdo teria interesse em firmar parceria com uma
livraria, e cerca de 90% afirmaram que sim, somente 10% acreditam n&o ser viavel.

Interesse das instituicoes em
firmar parceria com uma livraria

Sugestdes consideradas importantes para uma livraria de qualidade: precos
acessiveis, seguidas por bons livros, boas editoras, entre outros.

Sugestdes para uma livraria de
qualidade

B Bons Livros H Boas Editoras
OPrecos Acessiveis [JOutros
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5.7.1 Conclus@o

Apbs esta pesquisa junto aos possiveis parceiros da regido, chegou-se a

" conclusdo de que a maioria tem a intencdo de firmar parceria com uma livraria, e

todos acreditam que uma boa livraria proxima a instituicdo melhoraria o interesse
dos alunos pela ieitura, jA que sdo solicitados cerca de 3 a 4 livros de leitura
obrigatéria por ano ou periodo letivo aos alunos.

As instituicbes de ensino pesquisadas consideram boas as livrarias itinerantes
e também, costumam adquirir livros todo bimestre, tendo como principal fornecedor
o Governo, e sendo o preco a principal dificuldade enfrentada ao efetivar suas
compras de livros.

_ Constatou-se também que, os tipos de livros mais adquiridos pelas instituicoes
sdo: os livros didaticos, seguidos pelos literarios e, a forma de pagamento mais
utilizada é em dinheiro.

Como sugestido de importancia fundamental para uma livraria de qualidade,
ficam os pregos mais acessiveis, seguido por bons livros e boas editoras.

Foram utilizadas duas pesquisas devido ao fato de se abordar publicos
diferentes, onde se procurou alcangar resultados através de possiveis parceiros e
também, por futuros clientes em trés cidades do Vale do Sao Patricio.

Questionario voltadoe aos clientes potenciais

Para a pesquisa do segundo formulario, foi utilizada uma amostra de 39 (trinta
e nove) clientes potenciais e 10 questées, demonstradas através dos graficos
abaixo.
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1° - A idade dos clientes potenciais pesquisados foi de 38% esta entre 31 e 50
anos; 33% entre 21 e 30 anos; 18% entre 10 e 20 anos e 10% de 50 anos acima.

A idade dos clientes potenciais

#21 e 30 anos
W50 anos acima
18% 10% E10 e 20 anos
E31 e 50 anos

2° - Renda dos clientes potenciais pesquisados: 51% entre 1 e 2 salarios
minimos; 36% entre 3 e 4 salarios e 13% entre 5 e 10 salarios minimos.

Renda dos Clientes Potenciais
13%

1 a 2 saldrios
minimos

3 a 4 salarios
minimos

5 a 10 salérios
minimos

3° - Quanto a localizagéo da livraria, foi questionada qual seria a cidade mais
indicada para a implantacao da livraria e, encontrou-se os seguintes resultados: 67%

acreditam que a melhor cidade seria Ceres; 31% Rubiataba e 2% preferem outra
cidade.

Melhor cidade para uma livraria

2%

s |

4

[WCERES ORublataba BOutra |
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4° - Quanto a viabilidade de uma livraria proxima & faculdade, se obteve como

resultado: 100% de aprovagio, assim como demonstra o grafico abaixo:

LIVRARIA PROXIMA A FACULDADE

QsiM
ENAO

5° - Quantidade com que os clientes potenciais compram livros: 26% dos
clientes compram cerca de 2 livros por bimestre; 20% compram 2 livros anuais;10%
compram de 3 livros por bimestre; 10% compram 1 livro anual, 8% compram 2 livros
anuais; 8% compram 1 livro por bimestre; 8% compram 2 livros semanais; 5%
compram 1 livro por més e 5% compram 1 2 livros mensais.

Quantos livros vocé costuma comprar

B2 livros semanais
1 livro mensal

30% 2 livros mensais
[ 1 livro biestral
20%
% 02 livros bimestrais

3 livros bimestrais
H1 livro anual

M2 livros anuais

W3 livros anuais

10%

0%
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6° - Quanto a preferéncia dos clientes potenciais na hora de comprar livros,
tem-se: 33% dos livios mais comprados por clientes sao literarios (romance, policial,
ficcdo cientifica); 32% compram mais livros didaticos (geografia, historia, direito,
administragdo, agronegoécios, estatistica, gramatica, matematica, ciéncias, filosofia,
sociologia, etc); 8% livros técnicos e 27% adquirem outros tipos de livros.

Tipos de livros mais adquiridos

Literarios Técnicos Outros  Didéticos

|BLiteraﬁos W Técnicos BOutros ElDidéaticos |

7° - A pesquisa também questionou o valor a que os clientes pagariam por um
livro: 62% pagariam até R$ 50, 00; 26% pagariam até R$ 10, 00; 10% até R$ 100,00
€ 2% nao responderam.

Até quanto vocé pagaria por um livro?

: HAté R$ 10,00
mté R$ 50,00
mté RS 100,00

DJdo Responderam

10% 2%
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8° - Quanto ao lugar onde os clientes preferem comprar, tem-se o seguinte
resultado: 79% preferem comprar na livraria e 21% pela internet.

Onde os clientes pesquisados preferem
comprar livros

HLivraria
Hinternet

0% 20% 40% 60% 80% 100%

9° - A forma de pagamento utilizada pelas clientes potenciais, informada na
pesquisa foi: 44% pagam em dinheiro; 38% preferem pagar com cartdao de crédito;
13% utilizam outras formas de pagamento e 5% apenas utilizam o boleto bancario.

Forma de Pagamento utilizado pelos clientes potenciais

) o

EDinheiro

i Boleto Bancario
E Cartdo de Crédito
B Outros

10° - O que os clientes acham mais importante em uma livraria de qualidade:
espacgo para leitura, cafeteria, lanchonete, entre outros.

Sugestoes para uma livraria de
qualidade

|lEspacopara leitura B Outros [ Cafeteria Olanchonete ]
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5.8 CONCLUSAO

Todos os clientes pesquisados consideram viavel a existéncia de uma livraria
proxima a Faculdade, tendo como melhor op¢ao a cidade de Ceres, e como
sugestbes para uma livraria de qualidade acredita-se ser essencial, um espago
reservado para leitura.

Conclui-se que a idade dos clientes potenciais esta entre 21 e 50 anos, com
uma renda em torno de 3 a 4 salarios minimos, 0s quais pagariam cerca de R$50,00
por um livro.

Ao comprar os livros, os clientes pesquisados demonstraram ter preferéncia
pelas livrarias, comprando livros didaticos e literarios na sua maioria e cerca de dois
livros por bimestre, quase sempre em dinheiro ou cartdo de crédito.
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T.C.C.: Livraria Livro Mania.
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e Auténomo — dezembro de 2004 a agosto de 2006.
¢ Nova Casa de Ferragens. Vendedor. Janeiro a

novembro de 2004.
Estagios
2005 - Nova Casa de Ferragens, atuagédo Empreendedora e Marketing.
Monitorias

Monitor de grupos da ADA, Associagdo dos Diabéticos de Anapolis, jutho de
1995, julho de 1996, julho de 1998.

Monitor de grupos da ADVESP, Associagdo dos Diabéticos do Vale do Sao
Patricio.

Monitor de Acampamento de Férias.

Monitor de informatica na FACER, 2003.

Participagdo em Palestras e Encontros

[ ]

Palestra: Amor e inovagéo. Agosto de 2006. FACER. José Rafael Medeiros.
Duracgao: 90 min..

Encontro: Agenda de Negécios, fomentar 2006. Maio de 2006. Anapolis-GO.
Duracgéo: 2 dias.

Encontro: Economia e Desenvolvimento, conjuntura Socioecondmica de
Goias. Mar¢o de 2006. Anapolis-GO. Duragédo: 1 dia.

Palestra: Clusters e APL, Prefeitura Municipal de Jaragua. Junho de 2005.
FACER. Lineu Olimpio, Prefeito de Jaragué. Durag&o: 90 min..

Linguas

[ J
[

Portugués: lingua materna
Espanhol: Basico

Informatica

Windows, Word, Excel.
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