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I INTRODUCAO

O comércio varejista de cosméticos e perfumaria € um dos setores que mais cresce
termos mundial, onde o principal alvo € a vaidade feminina, que por sua vez, € o publico alvo
de tal segmento. Toda mulher quer sempre estar bem apresentavel, bem perfumada, com a
pele e os cabelos sempre bem cuidados, unhas sempre bem feitas, etc.

E os homens estdo cada vez mais preocupados com sua aparéncia, € também estarem
bem apresentaveis. E esses homens j& ndo ficam acanhados em dizer que vdo ao saldo de
beleza pra cuidar das unhas, da pele e para se depilarem.

Com base nisso, o presente trabalho visa apresentar a importéncia e as vantagens de se
elaborar um plano de negécio antes de iniciar as atividades de um determinado
empreendimento; bem como, também apresenta um plano de negdcio de implantagio de uma
loja de cosméticos e perfumaria da marca Cazo “Contratipos”, na cidade de Rianapolis/Go.

A CAZO nasceu em junho de 2005, com uma linha de perfumes inspirados nas
fragrancias mais conhecidas mundialmente. Para complementar a linha, a CAZO desenvolveu
também os Hidratantes Perfumados, uma linha de Gel Ap6s Barba ¢ os Sabonetes Perfumados
com as mesmas diregdes olfativas dos perfumes. Hoje também conta com a linha Cazo Erva
Doce, linha completa de maquiagem, hidratantes com fragrancia “gourmand”, que sdo
perfumes inspirados em flores e frutas, e com o mais novo langamento de Aguas de Cazo com
aromas frescos e delicados.

Com pouco mais de trés anos no mercado de cosméticos e perfumaria, a CAZO tem

sido uma grande referéncia na venda direta que é um dos ramos que mais crescem no Brasil.
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2 OBJETIVOS

2.1 Geral

e Baseando-se nos desejos da classe feminina e masculina que estdo sempre
preocupados com a aparéncia, este trabaltho tem o objetivo de analisar a
viabilidade de se implantar uma loja de cosméticos e perfumaria da marca CAZO,
que oferece produtos similares a importados, com a qualidade dos produtos

internacionais.

2.2 Especificos

o Elaborar plano de negécio;
e Identificar oportunidades de mercado;

e Analisar a viabilidade econdmica de implantacdo de uma loja de cosméticos e

perfumaria.
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3 JUSTIFICATIVA

A idéia de se implantar uma loja de cosméticos e perfumaria em Rianapolis surgiu
pelo fato de ndo haver nenhum estabelecimento na cidade que ofereca produtos similares a
importados, que sdo os chamados “contratipos”; fazendo com que as pessoas que moram
naquela cidade que procura esses tipos de produtos para adquiri-los, tenham que se deslocar
para as cidades vizinhas em busca do que desejam. Essa idéia nasceu também, pelo sonho de

ter meu proprio negdcio.
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4 REFERENCIAL TEORICO

4.1 Empreendedorismo

O termo empreendedorismo ¢ muito antigo, conforme diz Dolabela (1990, p. 47)
“Empreendedorismo vem de entrepreneur, palavra francesa que era usada no século XII para
designar aquele que incentivava brigas. No final do século XVIII, passou a indicar a pessoa

que criava e conduzia projetos e empreendimentos”.

Apesar de o termo empreendedorismo ser antigo, muito tem se falado sobre esse
assunto atualmente; tanto em palestras, quanto em faculdades, bem como, em algumas escolas
que ja incluiram o empreendedorismo como uma de suas disciplinas escolares. E, essa
disciplina € ministrada por professores que possuem o espirito empreendedor e que ja est4
“semeando” a sementinha do empreendedorismo nas criancas e jovens de hoje para se

tornarem empreendedores de grande sucesso futuramente.

Empreendedorismo tem sido considerado como um “alimento”; ou seja, como um
combustivel para o desenvolvimento econdmico, bem como para a geragdo e distribui¢do de
riquezas e beneficios para a sociedade. Pois, com o surgimento de novos empreendimentos

surgem também novas oportunidades de empregos para diversas outras pessoas.

O empreendedorismo também ¢ utilizado para classificar o perfil e as origens do
empreendedor; assim como, serve para descrever as atividades de quem se dedica a
criagdo/inovagdo e transformagido de conhecimentos, ou seja, transformacdio de idéias em

realidade.

O empreendedorismo deve conduzir ao desenvolvimento econdémico, gerando e
distribuindo riquezas e beneficios para a sociedade, é também utilizado para designar
os estudos relativos ao empreendedor, seu perfil, suas origens, seu sistema de
atividades, seu universo de atuacfo, ou seja, é utilizado para designar principalmente
as atividades de quem se dedica & geragio de riquezas, seja na transformagcio de
conhecimento ou na inovagiio em areas como marketing, produgdo, organizacdo, etc.
(DOLABELA, 1999, p. 43-45).

Para Chiavenato (2005) “O empreendedorismo envolve a criagido de algo novo e que

tenha valor no mercado e, para isso, deve haver comprometimento de tempo e esforgo para
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realizar o novo negocio, além da tolerancia com possiveis erros, criticas, riscos, insucesso,

2

etc

O empreendedorismo envolve a idéia de inovagéo, a habilidade de criar algo onde ndo
existia nada anteriormente, e fazer com que o negdcio se torne rentdvel. Mas, para se obter
sucesso € necessario que haja um esforco significativo por parte dos empreendedores, bem

como, seja feita uma analise detalhada de todas as areas do negdcio.

4.2 Empreendimento

Para abrir um novo empreendimento é necessario que seja feito um estudo detalhado
do negocio e de todos os seus aspectos. Estudo esse que € feito através de um plano de
negocio, que segundo Chiavenato (2004, p. 131) “Todo novo empreendimento deve ser
visualizado do ponto de vista de um plano de negocios completo e que contenha todos os
elementos importantes para caracteriza-lo adequadamente”. Ou seja, com o plano de negocio
bem detalhado é possivel que se tenha uma visdo de futuro do empreendimento, permitindo

assim, a criagdo de estratégias para prevenir as surpresas que possam surgir pelo caminho.

Todo negocio tem como objetivo, atender as necessidades dos clientes nas areas de
bens e servigos, ou seja, “O objetivo de um negbcio é produzir e vender com lucro
produtos/servigos que satisfagam necessidades e desejos da sociedade”. (CHIAVENATO,
2004, p. 23).

Em um empreendimento para atender as necessidades e desejos dos clientes, ¢
necessario que os produtos/servicos sejam de boa qualidade, com precos acessiveis, €
principalmente, que no estabelecimento tenha um bom atendimento; que é o diferencial de
todo empreendimento. E isso que fard com que o cliente volte ao estabelecimento e

possivelmente, torne um cliente fiel.

Empreendimento ¢ quando algumas pessoas se reinem em busca de um objetivo em
comum, sendo que através de seus esforgos produzem bens e servicos a fim de vendé-los em

determinados mercados para obterem recompensas financeiras. Ou seja, como diz Chiavenato
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(2004, p. 22) “Negocio € um esforgo organizado por determinadas pessoas para produzir bens
e servigos, a fim de vendé-los em um determinado mercado e alcangar recompensa financeira

pelo seu esfor¢o”.

Segundo Degen (1989, p. 4) para desenvolver novos empreendimentos € necessario
passar pelas seguintes fases: identificaciio das oportunidades, sua transformagiio num conceito
viavel, a avaliagdo de seu potencial de lucro e crescimento, a defini¢io das estratégias, a
preparag@o do plano de negdcio e até mesmo, as formas de conseguir recursos para torna-lo

realidade.

4.3 Empreendedor

Empreendedor € alguém que tem a capacidade de criar ou inovar algo, que possui
grande confianca em si mesmo, € imaginativo, perseverante, tem a capacidade de perceber e
detectar oportunidades de negdcio onde no existia anteriormente. No tem medo de assumir
riscos e responsabilidades, tem um grande poder de persuasio, possui uma visdo de futuro,
bem como, também possui uma grande energia e paixfo pelo que faz; ou seja, em construir

algo novo e tem consciéncia de que tudo isso se da com um trabalho arduo e perseverante.

O empreendedor ¢ alguém capaz de desenvolver uma viso, mas nfo s6. Deve saber
persuadir terceiros, socios, colaboradores, investidores, convencé-los de que sua
visdo poderd levar todos a uma situagdo confortdvel no futuro. Além de energia e
perseveranga, uma grande dose de paixdo € necessaria para construir algo a partir
do nada ¢ continuar em frente, apesar de obstaculos, armadilhas e da soliddo. O
empreendedor ¢ alguém que acredita que pode colocar a sorte a seu favor, por
entender que ela é produto do trabalho duro. (DOLABELA 1999, p. 44).

Existe um mito que diz o seguinte: “Para ser um empreendedor € necessario que a
pessoa nasga com esse dom”. Mas, na realidade, a pessoa pode adquirir esse dom tanto por
necessidade ou por influéncia do meio em que vive; ou seja, quando uma pessoa vive em
ambiente favoravel ao empreendedorismo, onde existam vérias outras pessoas que possuem o
espirito empreendedor, havera uma grande chance dessa pessoa se tornar uma empreendedora.
Pois, ela terd alguém em quem se espelhar, alguém para seguir como exemplo de vida. Como
diz Dolabela (1999, p. 30) “O empreendedorismo ¢ um fendmeno cultural, ou seja,

empreendedores nascem por influéncia do meio em que vivem. Pesquisas mostram que os

empreendedores tém sempre um modelo, alguém que os influenciam”.
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Segundo Dolabela (1999, p. 47) a partir do século XVIII os economistas Cantillon e
Jean-Baptiste Say passaram a definir como empreendedor aquele que identifica oportunidade
de negocios e assumia riscos, alguém que inovava e que era agente de mudancas. Ou seja, era
alguém que tinha a capacidade e a ousadia de enfrentar os riscos sem hesitar, era e € até os
dias atuais uma pessoa perseverante, que busca alcangar seus objetivos.

Para ser um empreendedor além de um certo acimulo de conhecimentos, € necessario
também que ele possua uma boa conduta moral € um bom comportamento, tem que ser uma
pessoa corajosa que saiba enfrentar e conviver com as incertezas do mercado. Enfim, ele deve

ser um exemplo a ser seguido.

Ser empreendedor ndo ¢ somente uma questio de acimulo de conhecimento, mas a
introjeciio de valores, atitudes, comportamentos, formas de percepcio do mundo e
de si mesmo voltados para atividades em que o risco, a capacidade de inovar,
perseverar € de conviver com a incerteza sdo elementos indispensaveis.
(DOLABELA 1999, p. 44).

Empreendedor € a pessoa que, além de identificar as oportunidades de negoécios, faz
com que elas acontecam; ou seja, ela ndo deixa as idéias ficarem apenas em seu pensamento

ou em meros projetos em papéis, ela as transforma em realidade para beneficiar a si proprio e

a comunidade onde vive.

O empreendedor ¢ a pessoa que consegue fazer as coisas acontecerem, pois é dotado
de sensibilidade para os negdcios, tino financeiro e capacidade de identificar
oportunidades, transformando idéias em realidade, para beneficio proprio ¢ para
beneficio da comunidade. (CHIAVENATO, 2004, p. 5)

'Segundo Medeiros (2008, p. 21),

Ser empreendedor é colocar em pratica uma idéia fundamentada no conhecimento. E
buscar a felicidade nos resultados obtidos com sua iniciativa. A recompensa nio
reside na funcdio exercida. O que realmente faz a diferenca € a atitude profissional
adotada, seja como autonomo, como executivo ou como empresario.

O empreendedor é uma pessoa que sonha alto, é autoconfiante, e que tem a capacidade
de perceber uma oportunidade de negdcio onde muitas pessoas ndo conseguem enxergar € se
agarra a essa oportunidade com unhas e dentes para defender suas idéias e projetos. Corre

atras daquilo que acredita que possa dar certo, ndo tem medo de assumir os riscos e

! hitp://www.valdirmedeiros.com.br
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responsabilidades, mesmo sabendo que enfrentara muitos desafios pelo caminho. Ele esta
sempre buscando novas idéias e, com muita perseverarga, consegue realizar seu grande sonho

de montar o proprio negocio.

O empreendedor nio ¢ somente um fundador de novas empresas ou o construtor de
novos negdcios. Ele ¢ a energia da economia, a alavanca de recursos, o impulso de
talentos, a dinimica de idéias. Mais ainda: ele € quem fareja as oportunidades e
precisa ser muito rapido, aproveitando as oportunidades fortuitas, antes que outros
aventureiros o facam, ou seja, o empreendedor ¢ a pessoa que inicia e/ou opera um
negécio para realizar uma idéia ou projeto pessoal assumindo riscos €
responsabilidades e inovando continuamente. (CHIAVENATO, 2004, p. 3)
’Diversas pesquisas demonstram as caracteristicas pessoais identificadas em
empreendedores de sucesso e que podem ser desenvolvidas, tais como:
« Iniciativa, autoconfianga, otimismo, necessidade de realizagdo pessoal;
* Perseveranca para vencer obstaculos;
» Capacidade de aprender com os proprios erros, € de ndo considerar o erro como
fracasso;
* Dedicacdo intensa ao trabalho;
* Capacidade de fixar metas e definir estratégias e taticas para alcangé-las;
» Capacidade de identificar oportunidades, agarra-las e aproveita-las;
* Alto comprometimento com o que faz;
* Possui e confia na intuigio;
» Sabe buscar, utilizar e controlar recursos;
« E um sonhador realista;
* Criar um sistema proprio de relagdo com os parceiros e empregados, baseado na
cooperagio;
* Tornar-se um lider, ou seja, alguém que tem a capacidade de convencer e mobilizar
as pessoas para realizar um objetivo ou um sonho;
* Aceita o dinheiro como medida para o seu desempenho;
« E capaz de tecer redes de relagdes que vAo apoiar a realizagdo de seu sonho;
* Cultiva a criatividade;
* Conhece muito bem o ramo em que atua, motivado pela paixio em acumular

conhecimentos sobre tudo o que envolve seu sonho.

*http://www.inova.ufmg. br
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Ser empreendedor € algo que exige muito esforco. Quem decide por ser um

empreendedor tem que estar preparado para enfrentar todas as dificuldades que irdo surgir

pelo caminho, tem que ter autoconfianca e saber lidar com seus proprios erros, e utiliza-los

como uma forma de aprendizado.

4.4 Plano de Negécio

Segundo Dolabela (1999, p. 80) “O plano de negdcio é uma linguagem para descrever

de forma completa o que € ou que pretende ser uma empresa”. E de acordo com o Sebrae-SP

o plano de negocio é um documento pelo qual o empreendedor formalizara os estudos a

respeito de suas idéias, transformando-as num NEGOCIO. No Plano de Negocios estardo

registrados o conceito do negdcio, os riscos, 0s concorrentes, O perfil da clientela, as

estratégias de marketing, bem como, todo o plano financeiro que viabilizara o novo negocio.

Além de ser um 6timo instrumento de apresentagio do negécio para o empreendedor que

procura socio ou um investidor.

Plano de negécio ¢ um documento usado para descrever um empreendimento e o
modelo de negécio que sustente a empresa, sua elaboraciio envolve um processo de
aprendizagem ¢ autoconhecimento, e ainda, permite ao empreendedor situar-se no seu
ambiente de negocios. (DORNELAS, 2003, p. 98)

O plano de negécio é a base para todo empreendimento. Pois é com ele que o

empreendedor podera se familiarizar com o mercado, com os possiveis clientes, concorrentes,

e, € através dele que se podera saber se um negocio ¢ viavel financeiramente.

Segundo Degen (1989, p. 178) Na elaboragio de um plano de negécio antes do inicio

de um novo empreendimento é possivel identificar diversas benfeitorias, tais como:

Reunido ordenada das idéias;

Imposigdo a avaliagdo do potencial de lucro e crescimento do novo
empreendimento;

Examina as conseqiiéncias de diferentes estratégias competitivas;

Evita gastos e riscos de erros e acertos no inicio da operagdo de um novo negocio;
E um documento basico e indispensavel para atrair socios e investidores para o
novo negocio;

Eimportante para o recrutamento de empregados;
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e Serve para orientar todos os empregados na execugdo das suas tarefas

De acordo com o Sebrae-SP o plano de negdcio permite ao empreendedor, aprimorar
sua idéia, tornando-a clara, precisa e de facil entendimento. Para isso, ele terd que buscar
informagdes completas e detalhadas sobre o mercado € o seu negocio, assegurando assim,
uma visdo de todo o negocio. Como também diz Dolabela (1999, p. 127) “O plano de
negocios significa o planejamento detalhado da empresa, € a valida¢do da idéia, a analise de

sua viabilidade como negdcio”.

O plano de negocio é¢ uma forma de o empreendedor colocar todas suas idéias em
ordem e analisd-las cuidadosamente para que se possa identificar falhas que futuramente

possam Vir a existir e, assim, elaborar estratégias que contornem essa situagao.

O plano de negbcio — business plan — é um conjunto de dados e informagdes sobre o
futuro empreendimento, que define suas principais caracteristicas e condigdes para
proporcionar uma anélise da sua viabilidade ¢ implantagfio. E uma espécie de plano
de viabilizacio de uma idéia, um pequeno check list para ndo deixar passar nada
despercebido. (CHIAVENATO, 2004, p. 128)

Para que o Plano de Negocio venha a ter um efeito satisfatorio, é viavel que ele passe
por uma revisdo constantemente de todas as suas areas, e, principalmente, nas areas financeira
e mercadologica, que séo as que mais sofrem mudangas no decorrer da vida do negocio. Isto
posto que a cada dia que passa, surge um novo produto/servigo no mercado, ha alteracdes de
pregos dos produtos/servigos, e independentemente do ramo do negodcio, o empreendedor

devera sempre estar atento a essas mudangas para conseguir atender as necessidades de seus

clientes.

O plano ¢ a formalizagfo das idéias, da oportunidade, do conceito, dos riscos, das
experiéncias similares, das medidas para minimiza-los, das respostas aos pré-
requisitos, da estratégia competitiva, bem como do plano de marketing, de vendas,
operacional ¢ financeiro para realizar o novo negocio. (DEGEN, 1989, p. 177)

Um plano de negoécio quando bem elaborado e bem analisado, aumenta

significativamente, as chances de um empreendimento obter sucesso futuramente, além de

atrair varios socios e conseguir recursos financeiros para o empreendimento com mais
facilidade.
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5 SUMARIO EXECUTIVO

O sumério executivo é um resumo do PLANO DE NEGOCIO. N#o se trata de uma
introdug@o ou justificativa do projeto e, sim, de um sumario das defini¢des principais do
projeto. Nele constara:

e Descricdo do projeto;

e Dados dos empreendedores;

e Perfis e atribui¢es dos socios.

5.1 Descricio do Negocio

O negocio sera uma loja de cosméticos e perfumaria da marca CAZO Contratipos.

A CAZO oferece produtos que sdo submetidos a rigorosos controles de qualidade
antes de serem comercializados para garantir um resultando em um alto grau de
similaridade com os perfumes originais e excelente tempo de fixagdo na pele, e que esta
sendo bem aceito em todo o mercado nacional.

Os Contratipos: E um termo que indica similaridade. Trata-se de produtos
inspirados em fragrincias famosas e consagradas no mercado mundial, com as mesmas

“diregdes olfativas.

E um novo conceito em perfume. Pois, levam apenas a verdadeira esséncia ao
consumidor, com embalagens e grifes iﬁacessiveis, tornando seu preco bastante atrativo —
até 70% abaixo do perfume importado.

Assim, a mesma fragrincia encontrada no mercado a tarifas exorbitantes pode ser
adquirida em uma embalagem mais simples (porém de muito bom gosto), por um prego
que “cabe no bolso” (até 70% mais barato).

Segundo a Agéncia Nacional de Vigilancia Sanitiria (Anvisa), cosméticos,
produtos de higiene pessoal e perfumes s3o preparados constituidos por substincias
naturais e sintéticas ou suas misturas, de uso externo nas diversas partes do corpo humano,
com o objetivo de limpa-los, perfuma-los, alterar sua aparéncia, corrigir odores corporais,
protegé-los ou, ainda, manté-los em bom estado.

A palavra portuguesa cosmeético deriva da palavra grega kosmetikos, que significa

“habil em adornar”. H4 milhares de anos homens e mulheres utilizam cosméticos.
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Arquedlogos; encontraram em tumulos egipcios de aproximadamente 3.500 a.C., sinais do
uso de pintura para os olhos e ungiientos aromaticos. O termo cosmético designa
substincias de origens diversas, usadas sobre a pele e cabelo para limpar, suavizar,
encobrir imperfeigdes e embelezar.

Embora ndo seja um fendmeno recente, o culto a beleza e a juventude ¢ uma forte
tend€ncia nos dias atuais. Isso tem se acentuado nos Gltimos anos, fruto da competigio e de
mudangas do comportamento social. Dentre elas, o ingresso da mulher no mercado de
trabalho e o aumento da expectativa de vida das pessoas. O resultado de tudo isso tem sido
o continuo crescimento da industria mundial de cosméticos e do mercado de

embelezamento.

Piablico-alvo

O publico-alvo é composto principalmente pela classe feminina, que esta sempre
preocupada em estar sempre bem apresentavel e perfumada, e muito exigente em questfio
da qualidade do produto, sdo mulheres acima de dezoito anos que ja concluiram o ensino
médio, tém emprego fixo e ganham em torno de um a dois salarios-minimo, e sdo

residentes e domiciliadas na cidade de Rianapolis/GO.

Localizacio
A loja Cazo Cosméticos e Perfumaria (CAZO Contratipos) tera sua instalacio na

Avenida principal da cidade (Avenida Santa Efigénia), no centro.

Produtos

Os principais produtos a serem comercializados serdo perfumes similares a
importados, hidratantes corporais, sabonetes, gel apos barba e maquiagem, da marca
CAZO, das linhas:

v' Cazo sensagdes

v" Cazo realce (maquiagem)

v Cazo desejo

v" Cazo erva doce

v Aguas de Cazo
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Preco

Os pregos sdo bastante atrativos - até 70% abaixo dos produtos importados

originais. Sd0 pregos unicos de acordo com cada linha de produto, e sio acessiveis a todas

as classes sociais; ou seja, sdo pregos compativeis com a realidade econdmica no Brasil.

Podendo ser parcelados em 30 e 60 dias, e também terdo descontos nas compras a vista e

de acordo com a quantidade adquirida de produtos.

Promocio

A promogao sera feita através de propagandas:

v

<N X

x

Em radios; pois, tem um alcance maior de clientes;

Carros de som na cidade e nas cidades vizinhas;

Catalogos com apresentac@o dos produtos

Brindes para incentivar os clientes a comprarem cada vez mais;

Descontos nas compras a vista e também de acordo com a quantidade adquirida
de produtos

Distribuigio de amostras gratis dos produtos para que os clientes possam
conhecer a qualidade dos produtos.

Disponibilidade de telefones para que os clientes possam ligar e solicitar a

visita de um vendedor em sua residéncia.

Vendas

Os produtos serdo vendidos na loja, ou na casa do cliente quando assim for

solicitado.

Sera feito um treinamento com os vendedores para que eles possam estar aptos a

atender os clientes sempre da melhor maneira possivel.

Faturamento

O faturamento mensal da empresa sera de R$ 10.162,50 (dez mil, cento e sessenta e

dois reais e cinqiienta centavos). O faturamento podera variar em torno de 20% a 80% de

acordo com as sazonalidades do comércio, como por exemplo, nos meses de maio (Dia das

mdes), junho (Dia dos namorados), agosto (Dia dos pais) e dezembro (Natal), que sdo os

meses €m que as pessoas mais compram.
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Lucro esperado
O lucro esperado é de RS 19.692 86 (dezenove mil, seiscentos € noventa e dois
reais e oitenta e seis centavos), o que equivale a uma taxa de lucratividade de 13,99% ao

ano.

Ponto de equilibrio
E necessario que a empresa tenha uma receita total de R$ 54.435,63 ao ano para

cobrir todos 0s seus custos.

Lucratividade

Sob o valor de R$ 140.750,63 de receita total, depois de pagas todas as despesas e
impostos, resta um saldo positivo ha ordem de R$ 19.692,86 em forma de lucro, o que
indica uma lucratividade de 13,99% ao ano.

Rentabilidade

A cada ano, o empresario recupera 50,57% do valor investido através dos lucros

obtidos no negdcio.

PayBack (Prazo de retorno do investimento)
Em apenas um ano e¢ onze meses apés o inicio das atividades da empresa, o
empreendedor tera recuperado, sob a forma de lucro, tudo o que gastou com a montagem

do negdcio.

Taxa de Minima Atividade (TMA)

A TMA é a taxa a partir da qual o investidor considera que esta obtendo ganhos
financeiros. E uma taxa associada a um baixo risco, ou seja, qualquer sobra de caixa pode
ser aplicada, na pior das hipoteses, na TMA.

A taxa de minima atratividade (TMA) proposta para o presente projeto é baseada
na taxa SELIC (13,75% a.a ) somada a TIPL (6,25% a.a.) que se di no valor total de
20,00% a.a. e de 1,53% a.m.
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Taxa Interna de Retorno (TIR)

A taxa interna de retorno demonstra a taxa interna do projeto, que iguala o valor
presente dos fluxos de caixa futuros e o valor do investimento inicial.

Nesse caso, a taxa interna de retorno (TIR) seria de 42,18%,

Valor Presente Liquido (VPL)

O valor presente liquido é o somatério das parcelas do fluxo de caixa. A medida
que € incrementada a taxa de juros, o fluxo de caixa passa a ser descontado
progressivamente até que o valor presente liquido se iguale a zero. O valor presente liquido
¢ R$ 60.278,37 e o VPL Descontado € no valor de R$ 20.213,68.

5.2 Dados dos Empreendedores, Perfis e Atribui¢ées.

A empresa sera constituida por apenas uma pessoa, que sera Poliana Bernardes
Ferreira Alves, residente e domiciliada na Rua Manoel Peixoto dos Santos, n°. 157,
Centro, na cidade de Rianapolis — Goias. Telefones: (62) 9246-7434 e (62) 3348-3650.

Dados Escolar
Colégio Estadual Gricon e Silva

Ensino Médio
Ano de conclusdo: 2004

Facer - Faculdade de Ciéncias e Educa¢@o de Rubiataba
Superior — em andamento

Curso — Administragdo de Empresa

Participacio em Cursos e Seminarios

Millenium Informatica

Curso de Informatica Basico, windows, word, excel, coreldraw , internet ,
powerpoint.

Ano de conclusdo: 2003
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Perfil — experiéncias e habilidades profissionais.

Cartério de Registro de Iméveis e Tabelionato de Notas de Rianapolis/GO, (com
habilidades profissional em lavratura e registros de escrituras, procuragdes, certidGes de
imoveis, protestos de titulos, etc).

Ano: 2005, ainda em atividade.
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6 APRESENTACAO DA EMPRESA

6.1 Dados do Empreendimento

A razdo social da empresa sera Poliana Bernardes Ferreira Alves Ltda com o nome

fantasia de Cazo Contratipos, CPF/CNPJ n°. 051.585.186-88.

AVA®.

Perfumes e Cosmeéticos

Logomarca:

6.2 Setor de Atividades

Setor de atividade sera o comércio varejista de cosméticos e perfumaria, que ira

comprara do fabricante para vender diretamente ao consumidor final.

6.3 Forma Juridica
Empresario

’E aquela constituida por uma unica pessoa, responsavel ilimitada e
individualmente pela Empresa (ou pelos seus atos), onde o nome da firma sera o do titular.
Este tipo de forma juridica se aplica a atividades de industria e/ou comércio sendo que o
ativo e o passivo (estoques, maquinas, contas a pagar, etc.) podem ser transferidos a outra

Pessoa Juridica. Porém, a Empresa em si, por ser firma individual, ¢ intransferivel.

Cabe destacar, portanto, que a Natureza Juridica "Empresario" ndao pode ser

vendida, nem admite socios.

3 http//www.berbel.pro.br
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6.4 Enquadramento Tributério

O enquadramento tributario escolhido sera o Regime Simples Nacional, pelo fato
de que a empresa tera uma receita bruta que nfio ultrapassara os R$ 240.000,00 (duzentos e
quarenta mil reais) nem os R$ 2.400.000,00 (dois milhdes e quatrocentos mil reais),
faturamento esse devido pelas Microempresas ¢ Empresas de Pequeno Porte, instituido

pela Lei Complementar n°. 123/2006, e respeitando os demais requisitos previstos na Lei.

Até 120.000,00 4,00%

De 120.000,01 a 240.000,00 5,47%
De 240.000,01 a 360.000,00

De 480.000,00 a 600.000,00 7,60%
De 600.000,00 a 720.000,00 8,28%
De 720.000,00 a 840.000,00 8,36%

Fonte: Receita Federal, 2008.

6.5 Capital Social
O capital social a ser investido na montagem do negocio sera de R$ 38.944,50

(trinta e oito mil novecentos e quarenta e quatro reais e cingiienta centavos).

6.6 Missao

Comercializar os perfumes Contratipos de extremo bom gosto e de altissima

qualidade com o melhor custo-beneficio, compativel com a realidade econdmica do Brasil.

6.7 Visao
Ser uma empresa reconhecida pelos clientes e colaboradores, como referéncia no
segmento de cosméticos e perfumaria. Surpreender e superar as expectativas dos clientes e

assim fideliza-los.

6.8 Metas
Ser uma empresa reconhecida em todo o Vale de Sdo Patricio e ser referéncia no

ramo dos Cosméticos e Perfumaria.
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7 PLANO DE MARKETING

7.1 Descricio dos Principais Produtos

Os produtos CAZO sdo submetidos a rigorosos controles de qualidade antes de

serem comercializados, para garantir a maior similaridade da diregio olfativa.

A missdo da loja é comercializar os perfumes Contratipos de extremo bom gosto

com o methor custo-beneficio, compativel com a realidade econdmica do Brasil.

Serd feito o possivel para levar até a clientela, o que ela merece: O melhor!

Traduzido aqui em Contratipos com a maior similaridade e fixagfo.

Contratipos: E um termo que indica similaridade. Trata-se de um produto inspirado
em fragrincias famosas e consagradas no mercado mundial, com as mesmas direcdes

olfativas.

E um novo conceito em perfume. Pois, leva apenas a verdadeira esséncia ao
- consumidor; ndo, embalagens e grifes inacessiveis, tornando seu prego bastante atrativo —

até 70% abaixo do perfume importado.

Assim, a mesma fragrancia encontrada no mercado a tarifas exorbitantes pode ser
adquirida em uma embalagem mais simples (porém, de muito bom gosto), por um preco

que “cabe no bolso” (até 70% mais barato).

Os principais produtos a serem comercializados serdio perfumes similares a
importados, hidratantes corporais, sabonetes, gel apds barba e maquiagem, da marca
CAZOQ, das linhas:

v' Cazo sensagdes

v" Cazo realce (maquiagem)

v" Cazo desejo

v" Cazo erva doce
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01. Angel

03. Jadore

05. Dulce & Gabbana Light Blue
07. Flower By Kenzo

09. Gabriela Sabatini

11. Anais Anais

13. Carolina Herrera

15. Dolce Gabbana

17. Animale

19. Amor Amor

23. Eternity

25. Jean Paul Gaultier

27. Chanel 5

29. Emporio Armani She
31. Ralph — Ralph Lauren
33. Very Sensual

35. 212 Sexy Carolina Herrera
37. Amarige

39. Lolita Lempicka

41. Chance

43. LouLou

45. Poison

02. Polo
04. Polo Blue

06. L'eau D'issey

08. Azzaro

10. Kouros

12. Dolce Gabbana

14. 212 Carolina Herrera
16. Animale

18. Bvlgari Black

20. Lapidus

26. Blue Jeans

28. Ferrari Black

30. Mont Blanc Presence
32. Boss

34. Armani

36. Armani Black Code

38. Fahrenheit

40. Polo Black

42. Drakkar Noir

44. Azzaro Silver Black
46. Chic - Carolina Herrera
48. Polo Sport

50. Paco Rab.

21, Ck One

10.Kouros
28 Ferrari Black

02.Polo

07 Flower By Kenzo
09.Gabriela Sabatini
10.Kouros
16.Animale

Morango Com Champanhe
Péra

Baunitha

Doce Segredo

Encanto

Pura Seducdo

Hidratante Corporal

Gel Esfoliante Corporal
Sabonete Liquido

Creme Esfoliante Para Os Pés
Creme Para As Mios

Flor-de-Laranjeira

Rosas

Lavanda

Flor-de-Algodio

Folhas Verdes
Quadro 1 - Produtos

Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora, 2008.

01.Angel
09.Gabriela Sabatini -
13.Carolina Herrera

~ 15.Dolce Gabbana

16. Animale

19. Amor Amor
31.Raiph — Ralph Lauren
33.Very Sensual

35.212 Sexy

qu
Batons

Gloss

Mini Gloss com Glitter
Lépis para Olhos

Lépis Retratil para os Olhos
Maéscara para Cilios
Sombras em P6

Duo de Sombra

P6 Compacto
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Os perfumes s#o itens essenciais para quem prima por uma boa apresentagio. As
fragrancias devem combinar com o estilo de cada um. Os perfumes revelam a
personalidade e o estado de espirito de uma pessoa. Por isso, um produto indicado para
uma pessoa dindmica, moderna e ativa, nio combina com aqueles de personalidade
aventureira que pratica esportes radicais. Para estar sempre na moda e "bem perfumada" é
preciso estar atento as novidades que chegam ao mercado. A fragrincia ideal € aquela que

mais combina com o seu jeito de ser.

Os hidratantes perfumados possuem as mesmas dire¢des olfativas de suas coldnias,
sdo produtos de altissima qualidade e sdo desenvolvidos com exclusividade para satisfazer
as necessidades e os desejos de todas as idades. Eles se caracterizam por possuirem toque
seco e aveludado, ¢ de rapida absorgio e agdo desodorante. Contém extrato de algoddo que
previne o ressecamento da pele, silicone que forma um filme e um agente de hidratacgéio

altamente eficaz.

Os sabonetes perfumados possuem uma textura diferenciada, com uma espuma
mais cremosa que proporciona uma explosdo de perfume e bem-estar durante seu uso. Eles

sdo vendidos em uma embalagem exclusiva com duas unidades da mesma Fragrancia.

O gel apos barba perfumado € inspirado nas fragrancias CAZO 10 e CAZO 28. Um
gel perfumado de textura leve e refrescante, que proporciona sensagdo de frescor e bem
estar. Contém ativos que deixam a pele macia e hidratada, além de acalmarem, protegerem,

além de auxiliarem na diminuigdo de irrita¢gdes comuns ao barbear.

A maquiagem é composta por: lapis para olhos, gloss, mascara para cilios, batons,
sombra em po, lapis retratil para olhos e minigloss. S3o produtos que possuem padrdes de
qualidade internacional para embelezar e agradar as mais exigentes consumidoras
brasileiras.

As Aguas de Cazo trazem a refrescincia das aguas cristalinas. Aromas frescos e
delicados de folhas, flores e frutas desenvolvidas em harmonia com a natureza. Um

verdadeiro banho-de-cheiro para refrescar e perfumar o dia-a-dia ou uma noite perfeita.
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Ponto Forte: A empresa oferece produtos que s3o submetidos a rigorosos controles
de qualidade antes de serem comercializados para garantir um resultando em um alto grau
de similaridade com os perfumes originais e excelente tempo de fixagiio na pele, e que esta

sendo bem aceito em todo o mercado nacional.

Ponto Fraco: E que a empresa tem apenas dois anos no mercado e ainda nfio é uma

marca muito conhecida.

Para minimizar os riscos serd feito uma divulgagdo mais intensa dos produtos
CAZO, com distribuigiio de amostras gratis, para que isso fique fixado na mente dos

clientes e, assim, torna-los clientes fiéis.

7.2 Estudo dos Clientes

O publico-alvo € composto principalmente pela classe feminina, que est4 sempre
preocupada em estar bem apresentavel e perfumada. E muito exigente em questdo da
qualidade do produto, sdo mulheres acima de dezoito anos que ji concluiram o ensino
médio, tém emprego fixo e ganham em torno de um a dois salarios minimos, e sdo

residentes e domiciliadas na cidade de Rianapolis/GO.

O que leva os clientes a comprarem esses produtos ¢ a qualidade dos mesmos. O
prego que € acessivel a todas as classes sociais. Quanto & forma de pagamento que varia de
30 a 60 dias, dependendo da quantidade de produtos adquiridas, e principalmente, a
qualidade no atendimento. Esses clientes costumam comprar esses produtos em torno de
dois a trés meses, podendo variar de acordo com uso dos mesmos por cada cliente. Eles
costumam compré-los nas cidades vizinhas. Pois na cidade ndo encontram esses tipos de

produtos.

O mercado a ser explorado pela empresa é ainda pequeno; pois, visa atender as
pessoas que residem na cidade de Rianapolis, e posteriormente busca-se atender as cidades
de Rialma, Ceres, Jaragua, Uruana, Nova Gloria e futuramente todas as cidades que

compdem o vale de Sdo Patricio.

\\\\\\
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7.3 Estudo dos Concorrentes

Unico (de acordo |30 ¢ 60 dias, { Na Avenida
com cada linha de | com descontos | principal, no
produto) nas compras 2] centro da cidade.
vista.
Boa Variavel 30 dias Na Avenida | Bom Bom
principal na
cidade de
Rialma/GO
Boa Variavel 30 dias Cidades vizinhas | Bom Bom

Quadro 2 - Estudo dos concorrentes
Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora, 2008.

Como em Rianépolis ndo existe nenhuma loja que comercialize produtos similiares
a importados, e sendo que sO existem lojas desse ramo nas cidades vizinhas, tem-se muitas

chances de competir.
Pode ser citado como possiveis concorrentes nessa area:

Cheiros e Fricotes que localiza-se na cidade de Rialma/GO, promotores de vendas

-externas dos produtos da Contém 1g que residem nas cidades vizinhas.

Ponto Forte da Cheiros e Fricotes € que essa loja ja existe ha bastante tempo, e

oferece vérios outros tipos de produtos; além dos similares aos importados.

Ponto Fraco € que as pessoas que moram em Rianipolis quando querem algum

desses produtos precisam se deslocarem para adquiri-los.

Os ponfos fortes da loja da CAZO Contratipos em relagdo a concorréncia:

v Unica loja na cidade;

v Produtos com padrﬁo de qualidade internacional a prego de nacional;

v" Vendidos em loja ou se o cliente prefirir, pode-se visita-lo para mostrar os
produtos; |

v’ Pregos acessiveis a todas as classes sociais.

Os pontos fracos da loja da CAZO Contratipos em relagdo a concorréncia:



35

v" Pouco tempo no mercado Brasileiro;

v" Produtos pouco conhecidos.

Para conseguir conquistar os clientes sera oferecido 6timos prazos de pagamento,

excelentes promogdes; principalmente nas datas comemorativa. Pois, sdo nessas datas, que

as pessoas mais compram. Ser&io oferecidos kits dos melhores produtos e com lindissimas

embalagens para presentes.

7.4 Estudo dos Fornecedores

v

Produtos — Cazo Contratipos, localizado na cidade de Goiania/GO, pagamento
feito com cartdo de crédito, pagamento em dinheiro, podendo ser divido até, em
06 vezes sem juros, prazo de entrega de no maximo, uma semana.

Moveis e Utensilios — Shopping dos Méveis na cidade de Ceres/GO, pagamento
pode ser feito até, em 10 vezes; SO Colchdes na cidade de Ceres/GO,
pagamento pode ser feito até, em 10 vezes, Mdveis Peixoto na cidade de
Rianapolis/GO, pagamento pode ser até em 10 vezes, todos com prazo de

entrega de no maximo, dois a trés dias.

7.5 Estratégias Promocionais

A promogao sera feita através de propagandas:

v
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Em radios; pois tem um alcance maior de clientes;

Carros de som na cidade e nas cidades vizinhas;

Catélogos com apresentagio dos produtos;

Brindes para incentivar os clientes a comprarem cada vez mais;

Descontos nas compras a vista e também de acordo com a quantidade adquirida
de produtos

Distribuicdo de amostras gratis dos produtos para que os clientes possam
conhecer a qualidade dos produtos.

Disponibilidade de telefones para que os clientes possam ligar e solicitar a

visita de um vendedor em sua residéncia.



36

Essas taticas foram escolhidas com o intuito de divulgar mais, a marca e os

produtos, € com isso, poder alcangar e fidelizar cada vez mais, clientes.

7.6 O Mercado

Apesar da instabilidade da economia nos ultimos anos, o mercado brasileiro de
cosméticos e perfumaria t€ém demonstrado excelente desempenho. Segundo a Associagio
Brasileira da Industria de Higiene Pessoal, Perfumaria e Cosméticos (Abihpec), o
faturamento do setor tem crescido anualmente, uma média de 10,9% ao ano. As marcas
mundial, ao contrario do que acontecia, ha uma década, hoje, enfrentam a concorréncia de

gigantes nacionais; entre elas, a Natura e O Boticario.

Atualmente, o Brasil € o terceiro maior consumidor mundial de cosméticos. E, o
mercado nacional cresce na mesma proporgdo que o mercado mundial. Os brasileiros sdo
considerados um dos povos mais vaidosos do mundo. Uma pesquisa realizada pelo
Instituto *Gallup mostra que 61% dos brasileiros consideram a aparéncia fisica como o

fator mais importante para o sucesso.

Segundo a Abihpec’, existem, no Brasil, 1.494 empresas que atuam no mercado de
produtos de higiene pessoal, perfumaria e cosméticos. Entre elas, 15 sdo de grande porte e

detém cerca de 73% do faturamento total deste segmento.

7.7 Pesquisa de Mercado

A pesquisa de mercado foi formulada com o intuito de conhecer melhor o publico-
alvo, ressaltando as caracteristicas dos consumidores, tais como: faixa etaria, grau de
escolaridade e renda, bem como, o comportamento de consumo e a freqiiéncia de uso dos

produtos.

O método escolhido para a pesquisa foi o de amostras, onde foram aplicados 100

questionarios com doze (12) questdes, sendo que onze (11) delas eram questdes fechadas,

*Instituto Gallup é um instituto de pesquisas de opinifio pablica
SAssociagio Brasileira da Inddstria de Higiene Pessoal
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onde o entrevistado deveria escolher uma unica resposta, e uma (01) questdo de multipla
escolha, em que o entrevistado podia escolher mais de uma resposta. O questionario foi
aplicado no més de setembro de 2008, utilizando uma amostra de 100 pessoas em um
universo de 5.000. O resultado foi contabilizado, utilizando o universo total da amostra,

onde foi estabelecido as porcentagens relativas as respostas.

Depois da obteng@o dos dados, obteve-se os seguintes resultados:

A primeira pergunta refere-se a faixa etaria da populagdo entrevistada, em que
percebe-se que 19% da populagdo tem idade entre 15 e 20 anos, 42% tém idade entre 21 ¢

29 anos, 29% tém idade entre 30 e 40 anos e apenas 10% tém idade acima de 40 anos.

0O De 15 - 20 anos
@ De 21 - 29 anos
0O De 30 - 40 anos
O Acima de 40 anos

Grafico 1 - Qual sua idade
Fonte: Pesquisa de Mercado, adaptados pela autora, 2008.

A segunda pergunta refere-se ao sexo da populag@o entrevistada, em que percebe-se
que 45% da populacdo pesquisada € do sexo masculino e 55% € do sexo feminino; sendo
que a populagdo do sexo feminino é o publico-alvo deste empreendimento, bem como, a
populagdo do sexo masculino que a cada dia que passa, estd mais preocupada com a

aparéncia fisica.
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45% O Masculino
@ Feminino

55%

Grafico 2 — Género
Fonte: Pesquisa de Mercado, adaptados pela autora, 2008.

A terceira pergunta refere-se a renda mensal da populagdo entrevistada, em que
observa-se que 41% da populagdo possui uma renda mensal de até, um salario minimo,
55% possui uma renda mensal de um a trés salarios, 4% possui uma renda mensal de
quatro a seis salarios e, nenhuma pessoa possui uma renda acima de seis salarios. Com
base nesses dados conclui-se que a populag@o possui uma renda mensal que varia de um a

seis salarios-minimo.

0O Até um salario

@ De uma trés

0, ;.
41% salarios

O De quatro a seis
salarios

55%

O Acima de seis
salarios

Griéfico 3 - Qual sua renda
Fonte: Pesquisa de Mercado, adaptados pela autora, 2008.
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A quarta pergunta refere-se ao grau de escolaridade da populagdo entrevistada, em

que percebe-se que 27% possui o ensino médio completo, 33% possui o ensino médio

incompleto, 13% possui o ensino superior completo e 27% esta cursando o ensino superior.

33%

O Ensino Médio
Completo

@ Ensino Médio
incompleto

0O Ensino Superior
Completo

0O Ensino Superior
iIncompleto

Grafico 4 - Qual seu grau de escolaridade
Fonte: Pesquisa de Mercado, adaptados pela autora, 2008.

A quinta pergunta foi feita com o intuito de saber se a populagdo entrevistada

conhece os produtos da Cazo, e de acordo com os resultados, 72% da populagio conhece

os produtos da Cazo e, apenas 28% ainda nio conhece.

o Sim
@ Néo

2%

Grafico 5 - Vocé conhece os produtos da Cazo
Fonte: Pesquisa de Mercado, adaptados pela autora, 2008.

A sexta pergunta refere-se ao grau de satisfagdo da populagio que ja tem

conhecimento dos produtos da Cazo, em que percebe-se que 10% possui grau de satisfagdo

regular, 51% possui grau de satisfagdo bom e, 39% possui grau de satisfagdo 6timo.
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39% 0O0a5- Regular
@6a7—-Bom

0 8 a 10 — Otimo

Gréfico 6 - Se vocé conhece os produtos da Cazo, qual seu grau de satisfagdo
Fonte: Pesquisa de Mercado, adaptados pela autora, 2008.

A sétima pergunta visa analisar como a populagéo ficou conhecendo os produtos da
Cazo. E, de acordo com os dados coletados conclui-se que, 31% ficou conhecendo os

produtos através de propagandas na midia, 68% ficou conhecendo os produtos através de

uma revendedora e 1% ficou conhecendo por outros meios.

O Através de
propagandas na
midia (televiséo,
radio, revistas,

etc...)
@ Através de uma

revendedora

O Outros

Grafico 7 - Como vocé ficou conhecendo os produtos da Cazo
Fonte: Pesquisa de Mercado, adaptados pela autora, 2008.
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A oitava pergunta refere-se ao habito que a populag@o possui de usar perfumes e
cosméticos. E, de acordo com os dados coletados conclui-se que 100% da populagdo tem o

habito de usar cosméticos.

0%

100%

Grafico 8 - Vocé tem o habito de usar perfumes e cosméticos
Fonte: Pesquisa de Mercado, adaptados pela autora, 2008.

A nona pergunta ¢ de multipla escolha, e refere-se a quais os tipos de cosméticos
que a populagio mais usa. E, de acordo com os dados coletados, 46% usam mais perfumes,

30% usam mais hidratantes, 21% usam mais batons e 3% usam outros tipos de cosméticos.

O Perfumes
@ Hidratantes
o Batons

O Outros

46%

30%

Grafico 9 - Se sim, qual (is) vocé usa.
Fonte: Pesquisa de Mercado, adaptados pela autora, 2008.

A décima pergunta tem como finalidade analisar qual a freqiiéncia de uso de

perfumes e cosméticos da populagdo entrevistada, em que percebe-se que, 87% usam
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cosméticos e perfumes diariamente, 10% usam cosméticos e perfumes de duas a trés vezes

por semana e 3% usam cosméticos e perfumes uma vez por semana.

0% 3% a Diariamente
\
“ @ De duas atrés vezes por
semana
0 Umavez por semana
87%

Grifico 10 - Com qual freqiiéncia vocé costuma usar perfumes e cosméticos
Fonte: Pesquisa de Mercado, adaptados pela autora, 2008.

A décima primeira pergunta tem como finalidade, analisar com qual frequéncia a
populagdo entrevistada costuma comprar perfumes e cosméticos. E, de acordo com os
dados coletados conclui-se que, 18% da populagdo compra perfumes e cosméticos todo

més, 32% compra a cada dois meses, 25% compra a cada trés meses e 25% compra acima

de trés meses.

25% %
0 Todo més

B A cada dois meses
0O A cadatrés meses
O Acimade trés meses

Griéfico 11 - Com qual freqiiéncia vocé costuma comprar perfumes ¢ cosméticos
Fonte: Pesquisa de Mercado, adaptados pela autora, 2008.
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A décima segunda pergunta tem como finalidade, analisar a possibilidade de se
abrir uma loja de cosméticos e perfumaria da marca Cazo em Rianapolis. E apds os dados
coletados conclui-se que, 53% acha 6tima a idéia de abrir a loja, 46% acha bom e apenas

1% da populagdo acha regular.

1%

46% ¢

q o Otimo
539 |m Bom
O Regular

Grafico 12 - O que vocé acha da possibilidade de abrir uma loja de cosméticos e perfumaria da
Cazo em Rianapolis
Fonte: Pesquisa de Mercado, adaptados pela autora, 2008.

7.8 Preco

Os pregos sdo bastante atrativos - até 70% abaixo dos produtos importados
originais, s3o pregos unicos de acordo com cada linha de produto e sio acessiveis a todas
as classes sociais. Ou seja, sdo pregos compativeis com a realidade econdmica do Brasil.
Podendo ser parcelados em 30 e 60 dias, e também terdo descontos nas compras a vista e
de acordo com a quantidade adquirida de produtos.

Assim, a mesma fragrancia encontrada no mercado a tarifas exorbitantes podera ser

adquirida por um prego que “cabe no bolso” de qualquer pessoa (até 70% mais barato).

7.9 As Vendas
Os produtos serdo vendidos na loja, ou na casa do cliente quando assim for

solicitado.

Sera feito um treinamento com os vendedores para que eles possam estar aptos a

atender os clientes sempre da melhor maneira possivel.
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Tera um acompanhamento de pos-venda, onde procura-se os clientes apos
adquirirem os produtos para saber se eles ficaram satisfeitos com os mesmos. E saber
também a opinido desses clientes com relagio ao atendimento oferecido a eles e lhes

agradaram. E assim, cultivar-se-4 um canal de comunicaggo constante.

7.10 Ameacas e Oportunidades

e Unica loja na cidade

e Surgimento de outras lojas do mesmo

ramo.
e Marca pouco conhecida, com menos de [® Produtos de padrdo de qualidade
dois anos no mercado. internacionais.
e Outras marcas com maior e Até 70% mais baratos que os originais.
reconhecimento.

e Alto grau de similaridade com os
perfumes originais.

Excelente tempo de fixac¢do na pele.

e Precos Unicos, acessiveis a todas as
classes sociais.

Quadro 3 - Ameagas ¢ Oportunidades
Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora, 2008.

Para eliminar as ameacas, e aproveitar melhor as oportunidades sera feito uma
divulgagio maior dos produtos; serfio oferecidas amostras gratis dos produtos para que
assim, as pessoas possam conhecé-los melhor. Serfo oferecidos também, Otimas
promogdes e condigdes de pagamento, para que assim, a marca dos produtos fiquem

fixadas na mente dos clientes; tornado-os clientes fieis.
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8 PLANO OPERACIONAL

8.1 Localizacdo do Negocio

A loja Bernardes Cosméticos e Perfumaria (CAZO Contratipos) tera sua instalagio

em um im6vel alugado no centro da cidade, localizado na Avenida Santa Efigénia.

A escolha daquele local se da pelo fato de o imovel ser localizado na avenida
principal da cidade e proximo a rodoviaria; que podera ser um fator importante a levar a
loja a vender mai. Pois, as pessoas que estiverem passando pela cidade podem comprar os
produtos para levarem de presente para alguém ou até mesmo, para si. Além disso, é um
local com boas condigdes de higiene e limpeza, Otimas condigdes de seguranga da

vizinhanga, de boa visualizagdo e facil acesso.

O aluguel do imével sera de no minimo, um ano, e podera ser renovado de acordo

entre as partes, € 0 pagamento sera feito mensalmente.

A cidade em si, ja € um ponto estratégico em questdo de fornecedores. Pois os
mesmos moram em Goiénia, e a cidade de Rianapolis esta proxima a Goiénia; tornando o
que se torna a entrega dos produtos, bem mais rapida. E como a loja sera proximo a

Rodoviaria fica ainda mais facil e mais rapida.
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8.2 Layout

12
3 4
2
1
0

1
1- Porta

2- Perfumes femininos

3- Maquiagens

4- Balcdo de atendimento

5- Perfumes masculino e gel ap6s barba
6- Sabonetes e hidratantes corporais

7- Escritorio

8- Balcdo expositor de amostras dos produtos
9- Bebedouro

10- Cadeiras

11- Banheiro

12 — Estoque

8.3 Capacidade Comercial
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De acordo com as estatisticas do IBGE de 2007, a cidade de Rianapolis/GO possui

uma populagdo de 4.167. E com base nisso pode-se concluir que a loja tera capacidade

para atender uma média de 8 a 12 clientes por dia e em média de 192 a 288 clientes por
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més. Com isso, tera uma proporgdo de 15 a 20 produtos vendidos diariamente e 360 a 480

produtos vendidos no més.

A loja funcionara de 8 as 18 horas de segunda a sexta e, no sabado, de 8 as 12
horas.

8.4 Processo de Comercializacio

Produto

Negociagdo das formas
de pagamento

Entrega do produto ao
Cliente

8.5 Necessidade de Pessoal

A loja contara com um quadro de funcionarios de no minimo duas pessoas, sendo:
v Gerente;

v" Um vendedor.

A quantidade de funcionarios € o suficiente para atender aos clientes, pois a

populagdo da cidade € bem pequena.
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9 PLANO FINANCEIRO

9.1 Estimativa do Investimento Total

48

Nessa etapa € necesséario determinar o total de recursos que deve ser investido para

que a empresa comece a funcionar. O investimento total € formado pelos:

e Investimentos Fixos;
e Investimentos Financeiros;

e Investimentos Pré-operacionais.

9.1.1 Estimativa dos Investimentos Fixos

O investimento fixo corresponde a todos os bens que devem ser comprados para

que o negocio possa funcionar de maneira apropriada.

Tabela 1 - Esti

Prateleiras

Balcdo de atendimento
Vitrine

Mostruério

Cadeiras
Espelho
Bebedouro
Telefone

Computador
Calculadora
Outros

[ I LY I B ° B N}

Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora, 2008.

9.1.2Estimativa dos Investimentos Financeiros

R$ 131,00
RS$ 200,00
RS 200,00
R$ 150,00
R$ 62,50
RS$ 300,00
RS 400,00
R$ 50,00
R$ 1.400,00
R$ 12,50

R$ 262,00
R$ 200,00
RS 400,00
R$ 300,00
R$ 312,50
R$ 300,00
R$ 400,00
R$ 50,00
R$ 1.400,00
R$ 25,00
R$ 150,00

O capital de giro necessario para que a empresa possa ter um funcionamento

normal, é de aproximadamente, R$ 8.000,00 (oito mil reais).
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9.1.3A - Estimativa do Estoque Inicial

Para aquisicio de estoque inicial, embalagens e uniformes serd necessario

49

aproximadamente, R$ 16.645,00 (dezesseis mil, seiscentos e quarenta e cinco reais).

Colbnias masculinas
Colonias femininas

ColOnias unissex

ouros
Ferrari black

Polo

Flower by kenzo
Gabriela sabatini
Kouros

Animale

Angel

Gabriela sabatini
Carolina herrera
Dolce gabbana
Animale

Amor Amor

Ralph - ralph lauren
Very sensual

Morango com Champanhe
Péra

Baunilha

Doce Segredo

Encanto
Pura Sedugio

Tabela 2 - Estimativa do estoque inicial

150
150

40

15
15

15
15
15
15
15

20
20
20
20
20
20
20
20

20
20
20
20
20
20

R$ 22,00
R$ 22,00
R$ 22,00

R$ 12,50
R$ 12,50

R$ 6,00
R$ 6,00

R$ 6,00
R$ 6,00

'R$ 10,00

R$ 10,00
R$ 10,00
R$ 10,00
RS 10,00
R$ 10,00
R$ 10,00
R$ 10,00

R$ 10,00
R$ 10,00
R$ 10,00
R$ 10,00
R$ 10,00
R$ 10,00

RS 3.300,00
" R$ 3.300,00

R$ 880,00

R$ 187,50

RS 187,50

“R$ 90,00
R$ 90,00

R$ 90,00
R$ 90,00
R$ 90,00

R$ 200,00
R$ 200,00
R$ 200,00
R$ 200,00
R$ 200,00
R$ 200,00
R$ 200,00
R$ 200,00

R$ 200,00
R$ 200,00
R$ 200,00
RS$ 200,00
RS$ 200,00
R$ 200,00
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Hidratante corporal 20 R$ 8,50 R$ 170,00
Gel esfoliante corporal 20 R$ 9.00 R$ 180.00
Sabonete liquido 20 R$ 11,00 R$ 220,00
Creme esfoliante para os pés 20 R$ 9,00 R$ 180,00
Creme para as mios 20 R$ 6,50 R$ 130,00
Magquiagem
Batons 20 R$ 6,00 R$ 120,00
Gloss 20 R$9.75 R$ 195,00
Mini gloss com glitter 20 R$ 7,00 R$ 140,00
Lapis para olhos 20 R$ 6,00 R$ 120,00
Lapis retratil para os olhos 20 R$ 7,25 R$ 145,00
Mascara para cilios 20 R$ 11,25 R$ 225,00
Sombras em po 20 R$ 4,75 R$ 95,00
Duo de Sombra 20 R$ 11,25 R$ 225,00
P6 compacto 20 R$ 9,75 R$ 195,00
Aguas de Cazo :
Flor-de-laranjeira 20 R$ 19,50 R$ 390,00
Rosas 20 R$ 19,50 R$ 390,00
Lavanda 20 R$ 19,50 R$ 390,00
Flor-de-algodio 20 R$ 19,50 R$ 390,00
Folhas verdes 20 R$ 19,50 R$ 390,00
Outros
Embalagens — caixas p/ presentes 150 R$ 4,50 R$ 675,00
Embalagens - sacolinhas 150 R$ 2,50 R$ 375,00
Uniformes 4 R$ 50,00 R$ 200,00
TOTAL 1409 RS 532,50 R$ 16.645,00

Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora, 2008.

9.1.4B — Estimativa de Capital de Giro

Para reserva de caixa sera necessario aproximadamente, R$ 5.000,00 (cinco mil
reais). Estima-se que, esse valor seja suficiente para cobrir todos os custos da empresa até

que as contas a receber, comecem a entrar em caixa.

Tabela 3 - Estimativa de capital de giro
B - Estimativa de Capital de Giro

Descricio Total
1. Reserva de Caixa (Cobertura dos custos) R$ 5.000,00
5.1.2 — Estimativa dos Investimentos Financeiros (Resumo)

Investimentos Financeiros Total
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A — Estoque Inicial , R$ 16.645,00
B — Capital de Giro R$ 8.000,00

Fonte: Dados do trabatho, adaptados pela autora, 2008.

9.1.5Estimativa dos Investimentos Pré-Operacionais

Tabela 4 - Estimativa dos investimentos pré-operacionais

‘Despesas de legalizacio ‘ - ' “R$ 800,00
Obras Civis e¢fou reformas R$ 3.000,00
Divulgagdo RS$ 600,00
Cursos e treinamentos R$ 500,00

Outras despesas R$ 1.000,00

Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora, 2008.

9.1.6 Estimativa do Investimento Total (Resumo)

Tabela 5 - Estimativa do investimento total

1. Estimativa dos Investimentos Fixos (8.1.1) R$ 3.799,50
2. Estimativa dos Investimentos Financeiros (8.1.2) R$ 29.645,00
3. Estimativa dos Investimentos Pré-Operacionais (8.1.5) R$ 5.500,00

9.2 Estimativa do Faturamento Mensal da Empresa

Tabela 6 - Estimativa de venda mensal

" Colénias (Femininas; $ 2.640,00
Gel apés barba 15 R$ 25,00 R$ 375,00
Sabonetes perfumados 10 R$ 12,00 R$ 120,00
Hidratantes Corporal 20 R$ 20,00 R$ 400,00
Hidratantes Corporal ¢/ Fragrancias "Gourmand" 10 R$ 20,00 R$ 200,00
Hidratante corporal - Erva Doce 15 R$ 17,00 R$ 255,00

Gel esfoliante corporal - Erva Doce 15 R$ 18,00 R$ 270,00
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Sabonete liquido - Erva Doce 15 R$ 22,00 R$ 330,00
Creme esfoliante para os pés - Erva Doce 10 R$ 18,00 R$ 180,00
Creme para as mios - Erva Doce 15 R$ 13,00 R$ 195,00
Batons 40 R$ 12,00 R$ 480,00
Gloss ‘ 20 R$ 19,50 R$ 390,00
Mini gloss com glitter 15 RS 14,00 R$ 210,00
Lapis para othos 10 R$ 12,00 R$ 120,00
Lapis retratil para os olhos 20 R$ 14,50 R$ 290,00
Mascara para cilios 15 R$ 22,50 R$ 337,50
Sombras em pd 20 R$ 9,50 R$ 190,00
Duo de Sombra 20 R$ 22,50 R$ 450,00
P6 compacto 40 R$ 19,50 R$ 780,00
Flor-de-laranjeira 10 R$ 39,00 R$ 390,00
Rosas 10 R$ 39,00 R$ 390,00
Lavanda 10 R$ 39,00 R$ 390,00
Flor-de-algodio 10 R$ 39,00 R$ 390,00
Folhas verdes 10 - R$ 39,00 R$ 390,00
TOTAL | 435 R$550,00 RS 10.162,50

Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora, 2008.

De acordo com a pesquisa de mercado foi elabora a tabela acima, onde estima-se
que a venda mensal serd em torno de 435 produtos, dos quais saira a um valor unitario
total, de R$ 550,00 (quinhentos e cingiienta reais) e o valor total das vendas sera de R$

10.162,50 (dez mil cento e sessenta e dois reais e cinqiienta centavos).

Tabela 7 - Estimativa de faturamento mensal

o 2

Uramento 1.0t onalidad men
1 10.162,50 0 R$ 10.162,50
2 R$ 10.162,50 0 R$ 10.162,50
3 RS 10.162,50 0 R$ 10.162,50
4 R$ 10.162,50 0 R$ 10.162,50
5 R$ 10.162,50 50% R$ 15.243,75
6 R$ 10.162,50 35% R$ 13.719,38
7 R$ 10.162,50 0 R$ 10.162,50
8 R$ 10.162,50 20% R$ 12.195,00
9 R$ 10.162,50 0 R$ 10.162,50
10 R$ 10.162,50 0 R$ 10.162,50
11 R$ 10.162,50 0 R$ 10.162,50
12 R$ 10.162,50 80% R$ 18.292,50

do comércio; como, por exemplo, nos meses de maio (Dia das mies), junho (Dia dos

a

Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora, 2008.

A quantidade dos produtos vendidos pode variar de acordo com as sazonalidades
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namorados), agosto (Dia dos pais) e dezembro (Natal), que sdo 0s meses em que as pessoas

mais compram.

9.3 Apuracio do Custo dos Produtos e / ou Mercadorias Vendidas

Primeiramente, € necessario estimar o custo de aquisicdo das mercadorias, e logo
apos, soma-se com os custos fixos, os quais obtém o custo da mercadoria vendida.
Juntamente com a Empresa Cazo, obteve-se o preco de custo de cada produto (unitario),
ressaltando que todos os produtos serfo adquiridos com 50% de desconto, porcentagem

essa repassada pela propria empresa.

Tabela 8 - Estimativa dos custos de aquisicio de mercadorias

1 R$ 5.081,25 0 R$ 5.081,25
2 R$ 5.081,25 0 R$ 5.081,25
3 R$ 5.081,25 0 R$ 5.081,25
4 R$ 5.081,25 0 R$ 5.081,25
5 R$ 5.081,25 50% R$ 7.621,88
6 R$ 5.081,25 35% R$ 6.859,69
7 R$ 5.081,25 0 R$ 5.081,25
8 R$ 5.081,25 20% R$ 6.097,50
9 R$ 5.081,25 0 R$ 5.081,25
10 RS 5.081,25 0 R$ 5.081,25
11 RS 5.081,25 0 R$ 5.081,25

'R$ 5.081,25 80% R$ 9.146,25

Apos calcular o custo de aquisi¢io de mercadorias, pode-se obter o custo das

mesmas vendidas.

Jua
Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora, 2008.

Tabela 9- Estimativa do custo das mercadorias vendidas

R$ 7.031,86

1 R$ 5.081,25 1950,61

2 R$ 5.081,25 1950,61 R$ 7.031,86
3 R$ 5.081,25 1950,61 R$ 7.031.86
4 R$ 5.081,25 1950,61 R$ 7.031,86
5 R$ 7.621,88 1950,61 R$ 9.572,49
6 RS 6.859,69 1950,61 R$ 8.810,30
7 R$ 5.081,25 1950,61 R$ 7.031,86
8 R$ 6.097,50 1950,61 R$ 8.048,11




54

9 R$ 5.081,25 1950,61 R$ 7.031,86
10 R$ 5.081,25 1950,61 R$ 7.031,86
11 R$ 5.081,25 1950,61 R$ 7.031,86

R$ 11.096,86

9.4 Estimativa dos Custos de Comercializacio

Tabela 10 - Estimativa dos custos de comefcializagﬁo

- Imp
Simples Nacional 5,47% R$ 140.750,63 R$ 7.699,06

>

TOTAL 9.106,57
Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora, 2008.

9.5 Estimativa dos Custos com Mio-de-Obra

Tabela 11 - Estimativa dos custos com mio-de-obra

Pro-labore 1 R$ 1.200,00 R$ 1.200,00 RS 14.400,00
Vendedor 1 R$ 415,00 R$ 415,00 RS 4.980,00

INSS Pro-labore 11,00% R$ 1.200,00 R$ 132,00 RS 1.584,00
FGTS R$ 415,00 R$ 33,20

Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora, 2008.

9.6 Estimativa do Custo com Depreciacio

" Tabela 12 - Estimativa do custo com depreciacio

Prateleiras i0 R$ 131,00 R$ 10,31 R$ 0,85
Balcdo atendimento 10 R$ 200,00 R$ 20,00 RS 1,66
Vitrine 10 RS 200,00 R$ 20,00 RS 1,66
Mostruario 10 R$ 150,00 R$ 15,00 R$ 1,25
Cadeiras 10 R$ 62,50 R$ 6,25 R$ 0,52
Espelho . 10 R$ 300,00 R$ 30,00 R$ 2,50
Rebedouro 10 R$ 400,00 RS$ 40,00 R$ 3,33

Telefone 10 R$ 50,00 R$ 5,00 R$ 0,41
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Computador 5 RS 1.400,00
Calculadora 10 R§$ 12,50

06,¢
- Fonte: Dados do trabatho, adaptados pela autora, 2008.

9.7 Estimativa das Despesas/Custos Fixos Mensais

R$ 280,00
R$ 1,25

Tabela 13 - Estimativa das despesas fixas mensais

Discriminaciio

Valor
Honorarios do Contador R$ 100,00
Material de Expediente R$ 30,00
Agua e Energia Elétrica R$ 100,00
Telefone R$ 200,00
Material de Limpeza R$ 40,00
Propaganda R$ 100,00
Despesas eventuais RS$ 50,00
Outras Despesas (associagdes/cartdes/demais) R$ 200,00
Amortizacfo do fi i t R$ 811,34

Tabela 14 - Estimativa dos custos fixos mensais

Discrimina¢io Valor
Aluguel R$ 100,00
Retirada dos Proprietarios (Pré-labore) R$ 1.200,00
Salério RS$ 415,00
Uniformes R$ 200,00
Depreciacdo R$ 35,61
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Fonte: Dados do trabatho, adaptados pela autora, 2008,

9.8 Demonstrativo de Resultados
Apés reunir as informagles sobre as estimativas de faturamento e o total dos
custos, sejam eles fixos ou variaveis, é possivel prever o resultado da empresa, verificando

se ela possivelmente, ird operar com lucro ou prejuizo.
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Tabela 15 - Demonstrativo dos resultados
Receita Operacional Bruta

Vendas de Mercadorias R$ 140.750,63
(-) Deducdes da Receita Bruta
Simples
= Receita Operacional Bruta

R$ 133.051,57
(-) Custos das Vendas
Custo dos Produtos Vendidos

= Resultado Operacional Bruto

R$ 39.268,94
(-) Despesas Operacionais
Despesas
(=) Lucro/Prejuizo R$ 19.692,86

Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora, 2008.

9.9 Indicadores de Viabilidade

9.9.1Ponto de equilibrio

Ponto de equilibrio é o volume de vendas minimas para que a empresa ndo tenha

prejuizos.

Margem de Contribui¢do = Receita Total — (custo variavel + impostos)

Receita Total
Margem de Contribuigdo = 140.750.63 —(70.375.31 + 9.641.86) = 0,43
140.750,63

PE Faturamento = Custo fixo total / indice da margem de contribuigo
PE Faturamento = 23.407,32/ 0,43
PE Faturamento = 54.435,63

Conclusio: E necessario que a empresa tenha uma receita total de R$ 54.435,63 ao

ano, para cobrir todos 0s seus custos.



57

9.9.2 Lucratividade
Lucratividade = Lucro Liquido / Receita total * 100
Lucratividade = 19.692,86 / 140.750,63 *100
Lucratividade = 13,99%

Conclusdo: Apos os resultados conclui-se que, sob os R$ 140.750,63 de receita
total hd um saldo positivo na ordem de R$ 19.692,86 na forma de lucro depois de pagas
todas as despesas e impostos; o que indica uma lucratividade de 13,99% ao ano. E isto é

bom; pois, significa que a empresa tera lucros no final do periodo e ndo prejuizos.

9.9.3Rentabilidade

Rentabilidade ¢ o percentual que representa o quanto mensalmente rende o
investimento total.

Rentabilidade = Lucro Liquido / Investimento Total * 100
Rentabilidade = 19.692,86 / 38.944,50 * 100
Rentabilidade = 50,57 % ao ano

Conclusio: A cada ano, o empresario recupera 50,57% do valor investido através
dos lucros obtidos no negdcio. E isto ¢ bom; pois, significa que a empresa recuperara o

valor total investido em pouco tempo de funcionamento da empresa.

9.9.4 PayBack (Praze de retorno do investimento)

O Retorno do Investimento representa quantos meses a empresa levara para pagar o
investimento realizado.

Prazo de Retorno = Investimento Total / Lucro Liquido
Prazo de Retorno = 38.944,50 / 19.692,86

Prazo de Retorno = 1,98.

Conclusio: Isso significa que, em apenas um ano e onze meses apOs o inicio das

atividades da empresa, o empreendedor tera recuperado, sob a forma de lucro, tudo o que
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gastou com a montagem do negocio. Isso é bom, pois, a empresa em apenas 01 ano e 11

meses conseguira recuperar todo valor que foi investido.

9.10 Fluxo de Caixa
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9.11 Taxa de Minima Atividade (TMA)

Segundo Clemente (1998, p. 155) A TMA (Taxa de Minima Atratividade) deve
representar o custo de oportunidade do capital para a empresa. Dessa forma, a taxa de
minima atratividade € a taxa de juro que deixa de ser obtida na melhor aplicagio
alternativa quando hd emprego de capital proprio; ou é a menor taxa de juros obtenivel

quando recursos de terceiros sio aplicados.

Casarotto (2007, p. 55) diz que a TMA ¢é a taxa a partir da qual o investidor
considera que esta obtendo ganhos financeiros. E uma taxa associada a um baixo risco, ou
seja, qualquer sobra de caixa pode ser aplicada, na pior das hipoteses, na TMA. Uma das

formas de se analisar um investimento é confrontar a TIR com a TMA do investidor.

Souza e Clemente (2006, p. 74) diz que a base para estabelecer uma estimativa da
TMA ¢ a taxa de juros praticada no mercado. As taxas de juros que mais impactam a TMA
sao: Taxa Basica Financeira (TBF); Taxa Referencial (TR); Taxa de Juros de Longo Prazo
(TJLP) e Taxa do Sistema Especial de Liquidagio e Custédia (SELIC).

A taxa de minima atratividade (TMA) proposta para o presente projeto € baseada
na taxa SELIC (13,75% a.a ) somada a TIPL (6,25% a.a.) que se di no valor total de
20,00% a.a. e de 1,53% a.m.

9.12 Taxa Interna de Retorno (TIR)

Segundo Bernardi (2007, p. 167) A taxa interna de retorno demonstra a taxa interna
do projeto, que iguala o valor presente dos fluxos de caixa futuros € o valor do

investimento inicial.

Naquele caso, a taxa interna de retorno (TIR) seria de 42,18%, conforme

demonstram os resultados obtidos através da calculadora HP 12C.
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01
02
03
04
05

R$ 23.181,21 G

R$ 15.378,68 G

R$ 17.765,93 G

R$ 20.190,45 G

R$ 22.706,60 G
Resposta: 42,18%

9.13 Valor Presente Liquido (VPL)

PMT
PMT
PMT
PMT
PMT
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Segundo Bernardi (2007, p. 54) O valor presente liquido é o somatério das parcelas

do fluxo de caixa. A medida que ¢ incrementada a taxa de juros, o fluxo de caixa passa a

ser descontado progressivamente até que o valor presente liquido se iguale a zero.

E segundo Clemente (1998, p. 157) O Valor Presente Liquido é a diferenca entre o

valor investido (CFo) e o valor dos beneficios esperados (CFj), descontados para a data

inicial, usando-se como taxa de desconto a Taxa de Minima Atratividade (TMA).

RS 38.944,50

12

RS 15.378.68

VPL Liquido = Entradas — Investimento inicial

RS 17.765.93

R$ 20.190,45

RS 22.706,60

VPL Liquido = 23.181,21 + 15378,68 + 17.765,93 + 20.190,45 + 22.706,60 — 38.944,50

VPL Liquido = R$ 60.278,37

-R$ 38.944,50
RS 38.944,50

01
02
03
04
05

VPL (descontado) = 19.319,84 + 10.682,03 + 10.284,66 + 9.741,27

R$ 23.18121
RS 19.319,84

RS 15378,68
RS 10.682,03

TMA =20% a.a. € 1,53% a.m.

RS
RS
RS
RS
RS

38.944.50
VPL Descontado = R$ 20.213,68

23.181,21
15.378,68
17.765,93
20.190,45
22.706,60

ENTER CHS
ENTER  CHS
ENTER CHS
ENTER CHS
ENTER CHS

2322313

RS 17.765,93

RS 10.284,66
12 n 153
24 n 153
36 n 153
48 n 153
60 n 153

R$ 20.190,45
R$ 9.741,27

i PV

i PV

i PV

i PV

i BV

I

i

-+

RS 22.706,
RS 9.130,38

19.319,84
10.682,03
10.284,66
9.741,27
9.130,38

9.130,38 —
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10 CONSIDERACOES FINAIS

Ap6és o término deste trabalho pode-se chegar a conclusdio de que o
empreendimento ¢ viavel pelo fato de ndo haver nenhum estabelecimento que comercialize
cosméticos e perfumaria similares a importados, na cidade de Rianapolis, o que faz com
que as pessoas que querem adquirir esse tipo de produto, tenham que se deslocar para as
cidades vizinhas para adquiri-lo, bem como o fato de que o empreendimento em questio,

oferecera produtos de altissima qualidade a pregos acessiveis a toda a populagdo.

E com a elaboragio deste plano de negocio e através dos estudos financeiros que
foram realizados, demonstra-se que ¢é viével a implantagio de uma loja de cosméticos e
perfumaria na cidade, que proporcione retornos significativos com o VPL (Liquido) no
valor de R$ 60.278,37, TIR de 42,18%, PayBack (prazo de retorno do investimento) de 01

ano e 11 meses e uma lucratividade de 13,99% ao ano.
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0
RS 38.944,50 1 R$ - R$ 19725 | RS -| RS - | R$ 934,60
RS 38.944,50 2 R$ - R$ 19725 | RS -1 R$ - | RS 934,60
R$ 38.944.50 3 R$ - R$ 197,25 | RS -| R$ - | R$ 934,60
RS 38.944,50 4 R$ - R$ 197,25 | R$ -| R$ - | R$ 934,60
R$ 38.944,50 5 R$ - R$ 19725 | R$ -| R$ - | R$ 934,60
R$ 38.944,50 6 R$ - R$ 197,25 | R$ -| RS - | R$ 934,60
R$ 38.944,50 7 R$ - | R$197,25 | RS -| R§ - | R$ 934,60
RS$ 38.944.50 8 R$ - R$19725 | RS -| R§ - | RS 934,60
RS 38.944,50 9 R$ - R$ 197,25 | RS -| R$ - | R$ 934,60
RS 38.944.,50 10 |R$ - R$ 197,25 | RS -| R$ - | R$ 934,60
R$ 38.944.50 11 |R$ - R$ 197,25 | R$ -/ R$ - | R$ 934,60
RS 38.944,50 12 |R$ - R$ 197,25 | R$ -|R$ 236705 |R$ 934,60
R$ 38.133,16 13 |R$ 81134 R$ 197,25 | R$ -| R$ - | R$ 1.008,60
R$ 37.321,81 14 |R$811,34 | R$ 193,14 | R$ - | R§ - | R$ 1.004,49
RS 36.510,47 15 |R$811,34 | R$ 18903 | R$ -/ R$ - | R$ 1.000,38
R$ 35.699,13 16 |R$811,34 | R$ 18493 | R$ -| R$ - | R$ 99627
R$ 34.887,78 17 |R$811,34 | R$ 180,82 | R$ -{ R$ - RS 992,16
R$ 34.076,44 18 |R$81134 R$ 176,71 | R$ -| R$ - | R$ 98805
R$ 33.265,09 19 |R$811,34 R$ 17260 | R$ -| R$ - | R$ 98394
R$ 32.453,75 20 |R$811,34 | R$ 16849 | R$ -| RS - | R$ 97983
R$ 31.642,41 21 |R$811,34 | R$ 16438 | R$ -| R$ - |R$ 97572
R$ 30.831,06 22 |R$811,34 R$ 160,27 | R$ - R$ - | R$ 97161
R$ 30.019,72 23 |R$ 811,34 R$ 156,16 | R$ -| RS - | R$ 967,50
R$ 29.208,38 24 |R$811,34 | R$ 152,05 | R$ 9.736,13| R$ 2.09582 | R$ 963,39
R$ 28.397,03 25 |R$811,34 | RS 147,94 | RS -| R$ - | R$ 95928
RS 27.585,69 26 |R$811,34 | RS 14383 | RS -| RS - | R$ 95517
R$ 26.774,34 27 |R$811,34 RS 139,72 | R$ -| R$ - | R$ 95107
R$ 25.963,00 28 |R$811,34 | RS 13561 | RS -| R$ - | R$ 94696
R$ 25.151,66 29 |[R$811,34 | R$ 131,50 | R$ -| R$ - | R$ 94285
R$ 24.340,31 30 |R$81134 | R$ 12739 | R$ -/ R$ - | R$ 93874
R$ 23.528,97 31 |R$81134 | RS$ 12328 | R$ -| R§ - | R$ 934,63
R$ 22.717,63 32 {R$81134 | R$ 11917 | RS -| R$ - | R$ 93052
RS 21.906,28 33  |R$ 811,34 R$ 115,06 | R$ - | R$ - | R$ 92641
R$ 21.094,94 34 [R$81134 | R$ 110,96 | RS -| R$ - |R$ 92230
R$ 20.283,59 35 |R$811,34 | R$ 10685 | R$ -| R$ - | R$ 91819
R$ 19.472,25 36 |R$811,34 | R$ 10274 | R$ 9.736,13] R$ 150406 | R$ 914,08
R$ 18.660,91 37 |R$ 811,34 R$ 98,63 | RS - | R$ - | R$ 90997
RS 17.849,56 38 |R$81134 |R$ 9452 | RS -| R$ - | R$ 90586
R$ 17.038,22 39° |R$81134 |R$ 9041 | RS -| R$ - | R$ 901,75
R$ 16.226,88 40 |R$81134 |R$ 8630 | RS -| RS - | R$ 89764
RS 15.415,53 41 |R$811,34 |R$ 8219 | RS -| RS - | R$ 89353
R$ 14.604,19 42 |R$ 811,34 R$ 7808 | R$ -| R$ - | R$ 88942
RS 13.792,84 43 |R$ 811,34 R$ 73,97 | R$ -| R$ - | R$ 88531
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R$ 12.981,50 44 R$ 811,34 R$ 69,86 | RS -| R$ - R$ 881,20
R$ 12.170,16 45 R$ 811,34 R$§ 6575 | R$ -1 RS - R$ 877,10
R$ 11.358 81 46 R$ 811,34 R$ 6164 | RS -| R§ - R$ 872,99
R$ 10.547.47 47 R$ 811,34 R} 5753 { RS -{ R§ - R$ 868,88
R$ 9.736,13 48 R$ 811,34 R$ 5342 | R$ 9.736,13| R$ 912,30 | R$ 864,77
R$ 8.924,78 49 R$ 811,34 R$ 4931 | R$ -] R$ - R$ 860,66
R$ 8.113 .44 50 R$ 811,34 R$ 4520 | R$ -1 R§ - R$ 856,55
R$ 7.302,09 51 R$ 811,34 R$ 41,09 | R$ -1 R§ - RS 852,44
R$ 6.490,75 52 R$ 811,34 R$ 36,99 | R$ -1 R§ - R$ 848,33
R$ 5.67941 53 R$ 811,34 R$ 32,88 | RS -| R§ - R$ 84422
RS 4.868,06 54 R$ 811,34 R$ 2877 | R$ -| R§ - R$ 840,11
R$ 4.056,72 55 R$ 811,34 R$ 24,66 | R$ -1 R$ - R$ 836,00
RS 3.245,38 56 R$ 811,34 R$ 20,55 | R$ -1 R§ - R$ 831,89
R$ 2.434,03 57 R$ 811,34 R 1644 | RS -| R§ - R$ 827,78
R$ 1.622,69 58 R$ 811,34 R$ 1233 | R$ -| R§ - R$ 823,67
R$ 811,34 59 R$ 811,34 R$ 822 | RS -| R§ - R$ 819,56
RS - 60 R$ 811,34 R$ 4,11 | RS$ 9.736,13| RS 320,54 | R$ 815,45
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QUESTIONARIO
1 - QUAL SUA IDADE?
( ) De 15 - 20 anos
( )De 21 -29 anos
( ) De 30 - 40 anos ( ) Acima de 40 anos
2 - QUAL SEU SEXO?
() Masculino ( ) Feminino

3 - QUAL SUA RENDA?
) Até um salario
) De um a trés salarios
) De quatro a seis salarios
) Acima de seis salarios

(

(

(

(

4 - QUAL O SEU GRAU DE ESCOLARIDADE?
() Ensino Médio Completo

() Ensino Médio Incompleto

() Ensino Superior Completo

( ) Ensino Superior Incompleto

5.
(
6-
(

VOCE CONHECE OS PRODUTOS DA CAZO?
) Sim ( )Nio

Se vocé ja conhece os produtos da cazo, qual seu grau de satisfacio?
) 0a5- Regular ( )6a7-Bom ( )8a10-0Otimo

7 - COMO VOCE FICOU CONHECENDO OS PRODUTOS DA CAZO?
() Através de propagandas na midia (televisdo, radio, revistas, etc...)
( ) Através de uma revendedora

( )Outros:

8 - VOCE TEM O HABITO DE USAR PERFUMES E COSMETICOS?
( ) Sim ( )Nio

9 - SE SIM, QUAL (IS) VOCE USA?

( ) Perfumes

() Hidratantes

( ) Batons

( ) Outros:

10 - COM QUAL FREQUENCIA VOCE COSTUMA USAR PERFUMES E
COSMETICOS? ‘

( ) Diariamente

() De duas a trés vezes por semana

( ) Uma vez por semana

11 - COM QUAL FREQUENCIA VOCE COSTUMA COMPRAR PERFUMES E
COSMETICOS?

( ) Todo més

( ) A cada dois meses

{ ) A cada trés meses

( ) Acima de trés meses

12 - O QUE VOCE ACHA DA POSSIBILIDADE DE ABRIR UMA LOJA DE
COSMETICOS E PERFUMARIA DA CAZO EM RIANAPOLIS?

( ) Otimo ( )Bom ( )Regular



Kit Hidratante Linha Desejo + Sabonetes
Perfumados

Linha Erva Doce Hidratante Corporal,
Esfoliante Corporal, Sabonete Liquido,
Esfoliante para os Pés, Creme para as
Maos.
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Kit hidratante corporal erva doce + creme
para as maos erva doce

Kit coldnia + gel apos barba



i

W i

Kit col6nia + hidratante perfumad
linha sensagdes

Linha de maquiagem "realce”

O -
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Kit com Hidratante da Linha Deso




Kit Hidratante Linha Desejo + Sabonete
Perfumado

Embalagem para presentes
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Aguas de Cazo. Com fragrancias: Flor-
de-laranjeira, Rosas, Lavanda, Flor-de-
algoddo e Folhas verdes.



