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RESUMO

Haja vista que o mercado no ramo de papelaria tem crescido muito e soirido murtas
mudangas, cujos clientes exigem produtos de qualidade, bom atendimento, bons pregos e
diante do crescente aumento de consumidores e niimero insuficiente de papelarias, percebeu-
se a possibilidade de criar um empreendimento, surgindo a idéia de elaborar um Plano de
Negdcio, onde serd analisado o mercado de atuagfio os clientes, concorrentes a localizagfio da
empresa os indicadores financeiros e outros, e assim verificar a viabilidade da instalacdo de
outra papelaria na cidade de Itapaci — GO, a qual disponibilizard produtos tradicionais e
diversificados com pregos acessiveis, sem abrir m#o da qualidade e atendimento eficaz.

Palavra-chave: Plano de Negécio, empreendimento.
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INTRODUCAO

O trabalho de curso como requisito para obtengio do grau de Bacharel em
Administragfio revelou grande oportunidade para a pesquisadora evoluir em sonhos, 4 medida
que pdde construir um documento para lhe orientar em seu futuro profissional como egressa
da Faculdade de Administraéﬁo.

Este trabalho tem como objetivo geral informag8io que permita ao investidor analisar
a viabilidade de um negécio no comércio varejista na area de papelaria na cidade de Itapaci,
sob todos os pontos de vista, da abertura da filial da Disneyldndia Papelaria. Assim como
objetivo especifico, determinar se a idéia da implantagio é um fato real, os recursos
necessarios para implantagdo da empresa, analisar o mercado e as vantagens que os clientes
terfio com o novo empreendimento.

Os pais da pesquisadora s3o proprietarios da Disneylandia Papelaria em Itapaci —
GO, na qual trabalha ha algum tempo, e por esse motivo esta interada na préatica comercial e
varejista. Decidi abrir uma filial da qual serei a responsavel. Para levar a termo, elaborei um
Plano de Negécio — como parte das exigéncias de finalizagfio do curso de Administragéio — e
assim analisar a viabilidade do empreendimento.

Para que a referida andlise pudesse ser feita de maneira adequada, desenvolveu-se
um plano de negécio de que se trata este trabalho académico. O Plano de Negocio €
subdividido em:

Referencial Tedrico onde a pesquisadora buscou reunir informagdes na literatura a
fim de obter maiores esclarecimentos sobre o assunto a ser abordado.

Sumario Executivo com um esclarecimento do Plano de Negocio: possibilitando que
o leitor tenha uma idéia inicial do contetido completo.

Plano de Marketing: onde se efetuou a pesquisa de mercado e analise dos clientes e
concorrentes.

Plano Operacional no qual se demonstra fatores importantes a respeito da localizagéo
e do processo de comercializagfo da empresa do dimensionamento de pessoal.

Plano Financeiro onde se¢ podem traduzir as informag¢des levantadas em indicadores

financeiros capazes de traduzir a viabilidade do plano.
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1 REFERENCIAL TEORICO

1.1 Empreededorismo

O termo empreendedorismo existe desde os meados dos séculos XIV, quando os
comerciantes e capitalistas europeus financiavam com capital de risco os empreendedores que
organizavam as caravanas para levar e trazer as mercadorias do Oriente. O risco destas
expedigdes era alto: muitas costumavam ser saqueados ou até mesmo dizimados no caminho.

“O Empreendedorismo é um fenémeno cultural, ou seja, empreendedores nascem por
influéncia do meio em que vive” (DOLABELA, 1999, p. 30 b).

“Empreededorismo ¢ o ato de criar e gerenciar negdcios, assumindo riscos em busca
de lucro. O processo empreendedor abrange todas as atividades e agGes relacionadas & criagfo
de uma nova empresa”. (CHIAVENATO, 2005). O empreendedorismo envolve a criagiio de
algo novo, que tenha valor no mercado e que seja reconhecido. Requer comprometimento de
tempo, esforgo, ousadia, tolerdncia com possiveis tropecos, erros ou insucessos para que o
novo negdcio se transforme em realidade.

O Empreendedorismo segundo Dolabela (1999, p.43 a). “¢ utilizado para designar os
estudos relativos ao empreendedor, seu perfil, suas origens, seu sistema de atividade, seu
universo de atuagio”. Ou seja, utilizado principalmente para designar as atividades que se
dedicam a relagfio de riqueza, seja através de conhecimento ou na inovagfio em areas como

marketing, produgio, organizag#o, etc.

1.2 Empreendedor

O termo empreendedor ja € vinculado desde séculos anteriores, e sobre ele cada autor
traz uma defini¢io. O empreendimento precisa de uma pessoa a frente que seja capaz de
enfrentar tudo o que lhe for proposto.

Como cita Chiavenato (2005, p. 3) “empreendedor ¢ a pessoa que inicia e/ou opera
um negocio para realizar uma idéia ou projeto pessoal, assumindo riscos e responsabiltdades e

inovando continuamente”.
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O empreendedor ¢ alguém que define por si mesmo o que vai fazer e em que
contexto sera feito. Ao definir o que vai fazer, ele leva em conta seus sonhos,
desejos, preferéncias, o estilo de vida que quer ter. Desta forma, consegue
dedicar-se intensamente, jA que seu trabalho se confunde com prazer.
(DOLABELA, 1999, p. 638 b).

Ser empreendedor significa ter, acima de tudo, a necessidade de realizar
coisas novas, pdr em praticas idéias prdprias, caracteristicas de
personalidade e comportamento que nem sempre é facil de encontrar. O
empreendedor, por definigfio tem de assumir riscos, ¢ o seu sucesso estd na
sua capacidade de conviver com ele e sobreviver a eles. (DEGEM, 1989, p.
10).

Segundo Chiavenato (2005, p. 30). O empreendedor ¢ aquele que consegue fazer as
coisas acontecerem, pois ¢ dotado de sensibilidade para o negécio, tino financeiro e
capacidade de identificar oportunidades.

Para ser um empreendedor bem sucedido, ¢ preciso planejar seu negécio, e planejar
significa estudar antecipadamente a agio que serd realizada ¢ quais os objetivos que se
pretendem alcangar. A melhor definigio de empreendedores é quando sdo comparadas
aquelas pessoas que fazem a diferenga, que nfio se contentam com a mesmice e procuram
deixar sua marca, criando oportunidades e inovando em seus negdcios. Vocé pode questionar
2 definico e afirmar que ¢ extremamente subjetiva, pois fazer a diferenga para uns nio
significa 0 mesmo para outros. (CHIAVENATO, 2005)

De acordo com a idéia de (DEGEM, 1989, p. 15) “a maioria das empresas de sucesso
foi iniciada por homens ou mulheres motivados pela vontade de ganhar muito dinheiro e, em
algum caso pelo desejo de sair da rotina a que estava submetido” [..-].

Segundo: Dolabela (1999, p.35 a) as principais caracteristicas que o empreendedor
bem sucedido deve possuir ou desenvolver sio:

o Iniciativa, Autonomia, Autoconfianga e busca de oportunidades;

® Perseveranca;

e Tem sempre alto Comprometimento. Cré no que faz.

© Busca de qualidade e eficiéncia;

® Coragem para assumir riscos, mas calculados; o fracasso é considerado um
resultado como outro qualquer e aprende com os proprios erros.

o Fixagdo de metas objetivas

® Busca de informagdes. Sabe buscar utilizar e controlar recursos.

o E lider. Cria um sistema préprio de relagdes com os empregados.

¢ Capacidade de persuasfio ¢ de estabelecer redes de contatos pessoais; estes
usados como suporte para alcangar os objetivos.

o Define o que quer aprender para realizar as suas visdes.

o Tem grande energia. E um trabalhador incansével, sabe concentrar os seus
esforgos para alcancar resultados.



s J)

]

14

O verdadeiro empreendedor busca o seu sucesso, tem visdes as quais lhe fazem
conquistar o mercado consumidor.

O empreendedor € o motor da economia, um agente de mudangas, ¢ quer sempre
realizar seus proprios sonhos, corre atras para que tudo se realize e que alcance a auto-

realizaciio, coloca o destino a seu favor e faz diferenca no mundo.
1.2.1 O processo empreendedor

E muito importante para um empreendedor conhecer todo o processo empreendedor
para que possa analisa-lo, e assim chegar 4 methor forma de fazer o seu empreendimento.

Segundo Chiavenato (2004, p.19-20), o processo empreendedor abrange todas as
atividades, as fungdes e as agdes relacionadas com a criagéio de uma nova empresa”.

Um empreendedor que tenha o conhecimento sobre o processo empreendedor tem
mais chances de que o seu negécio dé certo do que aquele que o desconhece. Porque quem
conhece o processo empreendedor sabe o que é necessério ser feito para que sua empresa seja
bem sucedida. Entio todo empreendedor deve antes de iniciar seu negécio adquirir
conhecimento sobre o processo empreendedor, para que consiga abrir sua empresa € se

manter no mercado,

1.3 Negdcio

Todo inicio de um negécio necessita ser fielmente estruturado para ocorrer o sucesso
do mesmo. Como cita Chiavenato (2004, p. 22) “negécio é um esforgo organizado por
determinadas pessoas para produzir bens e servigos, a fim de vendé-los em um determinado

mercado e alcancar recompensa financeira pelo seu esforco”.

Todo negécio envolve necessariamente algum produto/servico e,
consequentemente, algum fornecedor, algum cliente; uma cadeia de
entradas, processos e saidas; alguma produgio e algum mercado; uma forma
de satisfazer alguma necessidade do cliente ou responder a alguma
oportunidade do negocio. (CHIAVENATO, 2004, p.22).
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Enfim, o objetivo de um negdcio é produzir e vender com lucro, produtos ou
servigos, e que esses mesmos satisfacam a necessidade do consumidor no ato final de cada

compra, € que o cliente volte a procurar o produto ou servigo quando precisar.

1.4 Plano de negdcio

De acordo com Dornelas (2005, p. 98).

Mano de negécio é um documento wusado para descrever um
empreendimento ¢ o modelo de negdcio que sustenta a empresa, sua
elaboragdo envolve um processo de aprendizagem e autoconhecimento, ¢,
ainda, permite ao empreendedor situar-se no seu ambiente de negécios.

O plano de negécio representa uma oportunidade tnica para futuro empreendedor
pensar ¢ analisar todas as facetas do novo negdcio, adquirindo aprendizado e conhecimento

que serfio fundamentais para a permanéncia da empresa no mercado financeiro.

O plano de negécio movimenta todos os aspectos do novo empreendimento.
Ele representa um levantamento exaustivo de todos os elementos que
compdem o negdcio, sejam internos que devera ser produzido, como, onde,
quanto, ou externos, para que produzir, qual é o mercado, quais sdo os

concorrentes etc. (CHIAVENATO, 2004, p.130).

De acordo com o SEBRAE/MG (2007), um plano de negécio ¢ um documento que
descreve quais os objetivos de um negdcio e quais os passos que devem der dados para que
esses objetivos sejam alcangados, diminuindo os riscos e as incertezas. Um plano de negécio
permite identificar e restringir seus erros no papel, ao invés de cometé-los no mercado.

Como todo bom empreendedor, suas atividades devem seguir um plano que vise
facilitar ¢ dar sustentabilidade para o desenvolvimento de seu negocio.

Segundo Chiavenato (2004, p. 128) plano de negdcio ¢ um conjunto de dados e
informacgSes sobre o futuro empreendimento, que define suas principais caracteristicas ¢
condi¢Bes para proporcionar uma analise da sua viabilidade e de seus riscos, bem como

facilitar sua implantagfio.
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A elaboragio do plano de negdcio deve conter aspectos que assegurem € garantam a
sua seguranca atual e futura como: sumério, introdugfo, problematica, objetivos, justificativa
e referencial teérico.

Um plano de neg6cio pode dar ao proprietario da empresa mais conforto e seguranca
nas decisdes a serem tomadas. O qual serve como uma bissola para que o empresario tentha
sempre em mios o caminho pelo qual a empresa deve seguir, e caso, por algum motivo ele

saia da rota fica mais facil colocar a empresa de novo no caminho.

Para Dornelas (2005, p. 98)

Plano de negécio é um documento usado para descrever um
empreendimento e o modelo de negécio que sustenta a empresa, sua
elaboragio envolve um processo de aprendizagem e autoconhecimento, e,
ainda, permite ao empreendedor situar-se no seu ambiente de negécio.

E esperado que um Plano de Negdcio ndio se concretize como uma simples peca de
planejamento. Este é visto como uma ferramenta pratica e flexivel, onde todas as suas
premissas ¢ componentes devem ser atualizados constantemente.

O plano de negdcio € uma linguagem para descrever o que € ou o que se pretende ser
uma empresa. Ele faz o empreendedor mergulhar definitivamente na analise do negdcio,

diminuindo assim a taxa de mortalidade das empresas.
1.4.1 Estrutura do plano de negécio

O plano de negécio é composto pelo sumdrio executivo, plano de marketing, plano
operacional e pelo plano financeiro. Todas as partes de um plano de negdcio sfio muito
importantes, pois cada uma delas nos da uma importante informagiio sobre o
empreendimento.

1.4.1.1 Sumario executivo

O sumario executivo é um resumo do plano de negécio. Nele é tratado um resumo

sobre os principais topicos do plano de negocios.
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O sumirio executivo “trata-se de um resumo introdutorio dos principais pontos do
plano de negécio que demonstram sinteticamente os objetivos, as estratégias e os resultados
esperados” (BERNARDY], 2007, p. 123).

1.4.1.2 Plano de marketing

O plano de marketing € uma parte muito importante de um plano de negbcios. Eele
que d4 ao empreendedor as informagdes sobre o tipo de cliente do mercado onde se pretende
entrar, © mercado em que estd entrando, os fornecedores, € os concorrentes entre outras
informagdes.

Segundo Dolabela (1999a, p.147) “Marketing € o processo de planejamento de uma
organizagdo que busca realizar trocas com os clientes, cada um com interesses especificos: o
cliente quer satisfazer suas necessidades, uma empresa quer gerar receitas™.

Deve conter também a grande utilizag&o dos 4ps: Produto, Prego, Ponto ¢ Promogéo.

v Produto: Um produto ou servigo € dito certo ao consumo quando atende as necessidades e

desejos de seus consumidores-alvos.

<

Prego: O produto deve ser certo e deve transferir a posse no prego certo.

AN

Ponto: O produto ou servico s6 tem utilidade se posicionado junto ao seu mercado

consumidor.

v Promogdo: O composto promocional do produto ou servigo compreende a publicidade, a
rela¢@o puiblica, a promogio de venda e a venda pessoal.

O marketing, como todos nés sabemos, significa mercado e corresponde a todas as

atividades das empresas no meio geral, que visa a colocagiio do produto ou servigo para o

consumidor final. O marketing em geral tem uma fungfo que é fazer que esses produtos ou

servigos cheguem ao consumidor final da melhor maneira possivel.
1.4.1.3 Plano operacional

O operacional nada mais é que a maneira como a empresa opera. isto €, ¢
conjunto de processos e operagdes para produzir um determinado produto.
Refere-se ao fazer, realizar, produzir com materiais, com informagGes, com
maquinas e equipamentos, com métodos e processos de trabalho. Também se
relaciona como o produto ou servigo sera comercializado com a capacidade
de oferta do empreendimento. (CHIAVENATO, 2004).
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O plano operacional é outra parte relevante no plano de negécio; € ele que vai
mostrar para o empreendedor o que ele vai necessitar de estrutura fisica, maquinario, e a
necessidade de pessoal da empresa, entre varias outras informagdes importantes sobre a parte

operacional da empresa.
1.4.1.4 Plano financeiro

O plano financeiro é a parte do plano de negécio que trata da parte financeira do
empreendimento. E através dele que o empreendedor fica sabendo quais serfio os custos € o
faturamento do seu empreendimento. E por meio do plano financeiro que o empreendedor vai
saber se € viavel ou nio fazer o empreendimento.

O plano financeiro “trata-se de um planejamento financeiro ou processo
or¢amentario” (BERNARDI, 2007, p. 140).

Bernardi (2007, p.140), diz que o desenvolvimento do plano financeiro abrange:

Demonstrativo ae resuis:

Balango patrimonial;

Fluxo de caixa:

Avaliagdo do retorno do investimento

Fora os itens citados por Bernardi como parte do plano financeiro existem varios
outros como os indices de lucratividade e de retorno, os quais podem ser utilizados no plano
financeiro para analise financeira do empreendimento.

Para funcionar, a empresa precisa de dinheiro. Nenhuma empresa pode ser aberta
sem capital inicial, e nem pode funcionar sem capital de giro. E para isso que o financeiro

serve: mostrar o quanto ser& necessario para o novo investimento.
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2 SUMARIO EXECUTIVO

2.1 Oportunidade

A Disneylandia Papelaria estd no mercado ha 10 anos, no municipio de Hapaci. O
sucesso da empresa e sua aceitagio no mercado foram forgas impulsionadoras que nos
levaram a estudar a viabilidade de filial na mesma cidade. Por esse motivo e pela
pesquisadora ja trabalha a algum tempo na papelaria com seus pais foi decidido elaborar um
Plano de Negécio para analisar a viabilidade da abertura da filial da Disneyléndia Papelaria na

mesma cidade.

2.2 Negocio

A Disneylandia Papelaria ¢ um micro empreendimento no setor comércio varejista de
papelaria, onde disponibilizard toda a linha de papelaria, escritério, e artigos para
presentes.Visando satisfazer as necessidades dos clientes, abrangendo todas as classes com
produtos de qualidade e prego bom.

As marcas mais utilizadas na empresa serdo: TILIBRA, CREDEAL, GRAFONS,
CIS, FABER CASTELL, BIC, COMPACTO, ACRIMET, SESTINI, TRAMOTINA, entre
outros.

Os produtos oferecidos pela empresa serfio: cadernos de varias matérias € modelos
diferentes, mochilas, pastas executivas, lapis de cor ¢ de escrever, grampeadores,
perfuradores, enfim toda linha escolar e para escritdrio.

As papelarias, atualmente t€ém passado por grandes mudangas, exigidas pelas
dindmicas de mercado. E oferecem produtos complementares aos tradicionais.

O empreendimento estara voltado para o piiblico infanto-juvenil, empresas da cidade
e regido e pais de estudantes do municipio de Itapaci e a quem necessite de materiais de
escritdrio e artes.

A Disneyldndia Papelaria estarA situada na Rua Mato Grosso, setor Jardim
Presidente, por ser um setor que estd crescendo muito ¢ com um grande fluxo de pessoas da
Vila Santana que transitam por ali, para alcangarem o Setor Central da cidade. Um lugar

movimentado e de facil acesso.
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O capital a ser investido sera de 41.814,50 (quarenta ¢ um mil oitocentos e quatorze
reais e cingiienta centavos) Com faturamento anual de 195.323,40 (cento ¢ noventa e mil
trezentos e vinte trés reais quarenta centavos) Com o lucro de 2.299,00(dois mil duzentos e
noventa e nove reais) mensal. Espera-se o retorno do investimento em 1 ano € 6 meses.

O empreendimento se enquadra no Regime Super Simples, sendo um micro

empreendimento, na forma empresaria individual.

2.3 Dados do empreendedor perfil

Daniella Botega de Oliveira, solteira, residente a Av. Goids n° 45, graduada em
Administragio de Empresas, possui habilidade como vendedora, experiéncia técnica no ramo
de comércio varejista, atendimento aos clientes e relacionamento com fornecedores, trabalha
h4 algum tempo no ramo de papelaria com seus pais, tem grande facilidade de compra ¢

venda de produtos e ¢ capaz de administrar as finangas da loja.

2.4 Dados do empreendimento

A empresa a ser implantada tem por nome Disneylandia Papelaria, com justificativa
de ser filial a Disneyldndia Papelaria.

A Disneylandia Papelaria atuard no comércio varejista — empresas que vendem
diretamente ao consumidor.

A mesma, enquadra-se na forma juridica de empresédrio como microempresa, onde
exercerd com profissionalismo uma atividade econémica organizada inscrevendo-se na Junta
Comercial do Estado de Goias (JUCEG).

O capital social investido serd de 41.814,50 (quarenta e um mil oitocentos e quatorze
reais e cingiienta centavos), montante destinado & compra de equipamentos, reforma e
legalizagdo do prédio e produtos para iniciar o negdcio. O capital sera da propria
empreendedora, sendo responsavel pelo empreendimento.

A empresa enquadra-se no regime do Simples Nacional, - Regime Especial
Unificado de Arrecadagdo de Tributos e Contribui¢Ses devidos pelas Microempresas e
Empresas de Pequeno Porte (instituido pela Lei Complementar n® 123/2006), e respeitando os

demais requisitos previstos na Lei.
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2.5 Misséio

A missio da empresa serd oferecer produtos na drea de papelaria e linba de
escritorio. Para toda a clientela da empresa, adulto, infantil € também as empresas que existem
na cidade e regido, com qualidade e bom prego, atendendo as expectativas dos clientes, ¢

garantindo sempre a satisfacio do mesmo.

2.6 Visao

A visfio da empresa é ser uma empresa lider no comércio varejista de Itapaci, com

produtos inovadores, surpreendendo positivamente os clientes, para tornar-se sélida e estavel.

2.7 Objetivos

Curto praze:
# Divulgar o nome da loja no comércio local;
e Aumentar o valor das vendas da empresa, com faturamento maior;

¢ Tornar-se s6lida, segura, estivel e fortalecer o negdcio.

Médio prazo:
e Fidelizag#o dos clientes;
¢ Buscar melhorias e novidade para a empresa;

e Buscar estabilidade financeira

Longo prazo:
¢ Ampliago fisica do ambiente com maior nimero de produtos oferecidos;
¢ Conquistar lideran¢a no mercado;

e Ser referéncia na cidade.
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3 PLANO DE MARKETING

3.1 Descricao dos produtos

Antes de investir nesse novo mercado, foi preciso pesquisar a regifio de atuagfo e
fazer um levantamento dos itens mais procurados dentre o mix disponivel ¢ as mudangas
constantes dos catalogos dos fornecedores, atendendo a todos os tipos de clientes.

A Disneylindia Papelaria oferecerda opg¢des de cadernos de vérias matérias e
modelos diferentes, mochilas escolares de vérios personagens da Ultima moda, pastas
escolares, uma grande variedade de lapis de escrever ¢ de cor e toda a linha de materiais
diversos para as escolas, brinquedos pedagégicos, produtos de datas comemorativas como:
(cartdes de aniversirio, dia dos namorados, pascoa, etc.), visando satisfazer as necessidades
dos clientes sem perda na qualidade e no prego. Trabalhard com marcas tais como: Tilibra,
Faber Castell, Cis, Bic, etc., com pregos mais acessiveis, devido as nossas compras serem de
grande maioria a vista.

Tera também produtos mais populares mais simples, objetivando atender todos os

perfis de clientes.

3.2 Estudos dos clientes

Na cidade de Itapaci hi uma populagio bem diversificada, nfio havendo barreira com
as lojas que estdo ha mais tempo no mercado, mas a populagio de Itapaci procura preco,
qualidade de produtos, e qualidade no atendimento ¢ ¢ isso que a Disneyldndia Papelaria, ird
oferecer 3 popula¢do mais distante do centro ¢ também ao restante da populagfo. Percebe que
0 novo planejamento tem tudo para deslanchar bem.

Foi preciso também pesquisar quem sfo os futuros clientes, o que eles compram, por
que eles compram, como sdio feitas as compras, quando eles compram ¢ as tendéncias de
compra dos clientes, sdo essenciais para o sucesso do negdcio. As maiorias das empresas bem
sucedidas estdo em constates mudangas, com novas oportunidades e ameagas. Logo, e preciso
ousadia aliada & cautela.

A partir dos levantamentos efetuados pretende-se que o empreendimento esteja para

empresas que estdo em atividade na cidade de Itapaci e regifio que utilizam materiais para
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escritério, para o piiblico infanto-juvenil, jovens e adolescente de 0-12 anos e de 14-18 que
utilizam materiais escolares, € pais de criangas que estudam no municipio de Itapaci. Néo
importando idade, sexo, profissio, escolaridade.

Pelo fato de ser papelaria haverd uma frequéncia muito grande de vendas, pois as
criangas precisam todos os dias, de alguns materiais nas escolas para fazerem trabalhos ¢

também como ha indistria na cidade haverd uma grande saida em materiais para escritorios.

3.3 Estudos dos concorrentes

A cidade de Itapaci possui duas lojas no ramo de papelaria, mas nada impede a
implantagio da empresa, visto que ¢ o melhor, aquele que oferecer produtos desejados e
pregos competitivos.

Os concorrentes da empresa sdo: Bazar Mariana, situada em Itapaci na Avenida
Floresta ao lado do Banco do Brasil e a Disneyldndia Papelaria da situada na Avenida floresta
n® 100.

Comparacdo entre a empresa a ser implantada as concorrentes:

O Bazar Mariana adquire os produtos dos mesmos fornecedores, produtos com
qualidade, mas impde pregos altos devido a porcentagem que colocam nos produtos. Na
venda dos produtos os pagamentos sio: 5% de desconto a vista, 30 dias na nota promisséria e
30 dias no cheque.

A Disneylandia Papelaria compra produtos de mesma qualidade, com pregos
acessiveis, oferecendo de 5% a 10 %de desconto 3 vista, 30 dias na nota promisséria e 30 dias
no cheque.

O novo empreendimento a ser implantado oferecerd melhores condi¢bes de
pagamentos, como: 10 % de desconto a vista, 30 dias na nota promisséria, e 30/60 no cheque,
melhor atendimento, produtos com qualidade e ecologicamente corretos.

A empresa concorrera com sua matriz, mas devido & distancia entre si, ndo
prejudicara o novo empreendimento, por uma estar no centro da cidade, € a outra na periferia,
onde ha um grande fluxo de pessoas uma vez que novos bairros tém se formado préximos a
essa regiio. Assim a empresa estard oferecendo pregos mais acessiveis, com descontos aos
seus clientes e garantindo a satisfagdo, fazendo com eles nfio venham ao centro da cidade

procurar o0s concorrentes.
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H4 espago para todos, pois a populagio de Itapaci cada dia que passa cresce mais,
devido & Usina de 4lcool € 2 Mineradora que ird abrir na cidade de Pilar de Goias — GO
motivo pelo qual havera um fluxo maior de pessoas na cidade de Itapaci.

De acordo com o site do SEPLAN' 2009 a cidade de Itapaci conta hoje com 17.086
habitantes situados na cidade local. O site do SEPLAN de 2005 divulgou a taxa geométrica do
crescimento anual de Itapaci onde de 2000 a 2005 houve um aumento de 1,12% e de 2005 a
2009 um aumento de 1,45% onde podemos ver que o novo empreendimento tem tudo para se
deslanchar bem.

3.4 Estudos dos fornecedores

e Jorge Costa Distribuicio logistica: Localizada na Rua 01 s/n° - QD. 01 lote 02

Pélo empresarial de Goias. Aparecida de Goidnia — Goias — CEP- 74980-970

J C como é chamada tem preco acessivel, realiza importagfes ¢ exportagdes, com
produtos de todos os tipos, trabalha com uma grande linha de material escolar ¢ para
escritério.

A condi¢@o de pagamento da J C é a vista com desconto 5 %, 30/60/90 no cheque
dependendo do valor da compra e a crediario vocé tem que comprar toda semana.

O prazo de entrega ¢ de um a dois dias no maximo.

o Eldorado Distribui¢io A.S.E. - Distribuicio LTDA: Localizada na Rua
Sargento Euclides 110 p6lo centro — CEP 75130390 — Anapolis — GO.

A.S.E. possui pregos acessiveis e trabalha com diversificados produtos.

As condi¢Ses de pagamento sfo de 5 % de desconto a vista, 30/60/90 no cheque. No
crediario pode comprar a qualquer dia.

O prazo de entrega é de um dia.

e Sestini_Mercantil LTDA: localizada na Av. Angélica, 2318-14° andar
Consolagdo — S&o Paulo / Sp CEP 01228-200

A Sestini trabalha com toda a linha de mochilas, pastas, porta lapis e bolsas
escolares. Oferece uma grande vantagem sobre as demais trabalhar com uma s6 empresa que
a represente em cada cidade.

As condi¢des de pagamento sdo a prazo na duplicata em até 6 vezes. O prazo de

enfrega e de 7 dias no maximo.

! Secretaria do plancjamento e desenvolvimento.
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A Disneylandia Papelaria terd um grande fornecedor: a Sestini que comercializa
mochilas de qualidade e modelos diferentes atendendo toda a linha infanto-juvenil e
estudantil. Tem bom prazo para pagamento das mercadorias.

Trabalhara também com a distribuidora Eldorado e J C que contemplam toda a linha
de materiais escolares e de escritorio, os quais possuem grande vantagem: a entrega é de no
maximo dois dias e os representantes vém até a porta para que as compras sejam feitas de

maneira eficiente e rAmida,

3.5 Estratégias promocionais

A estratégia que serd adotada pela Disneylandia serd de propaganda na Radio Goias
FM de Itapaci 87,9 a qual tem grande audiéncia e atinge cidade vizinhas; serd feita vérias
vezes ao ano, com enfoque maior, no inicio do ano, pois se inicia-se também o ano letivo.
Seré divulgada toda a linha de material escolar, modelos diferentes, marcas, pregos, prazos,
endereco e outros. Com essa estratégia a empresa atenderd um fluxo maior de clientes,
divulgando suas promogdes e suas vantagens competitivas, ¢ com a utilizagio dessa
publicagdo a empresa tera a oportunidade de se tornar ainda mais conhecida.

* A papelaria terd uma estratégia para fidelizaglio dos clientes, realizando promogdes
como: na compra dos materiais escolares, o cliente levaré todos os cadernos encapados sem
custo. As escolas do municipio de Itapaci exigem cadernos encapados.

A empresa também realizard promogdes 4 vista, oferecera brindes de acordo com o
valor da compra e fard propaganda volante.

Apos as realizagSes das estratégias promocionais, a empresa espera reconhecimento
na cidade e principalmente nos bairros proximos & Vila Santana, fidelidade dos clientes,

aumento dos clientes e lucratividade.
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3.6 Abrangéncia da cadeia de abastecimento
SESTINL ESTUDANTES
JUVENIS
ELDORADO i iy,
- DISTRIBUIDORA b DISNEYLANDIA PAIS
. PAPELARIA DE ALUNOS
EMPRESAS QUE
UTILIZAM
JORGE COSTA MATERIAIS P
DISTRIBUIBDORA ESCRITORIO
Figura 1: Abrangéncia da cadeia de abastecimento
Fonte: Dados da pesquisa, elaborado pela autora, 2009.
O canal de distribuigdo serda o varejo cujo objetivo principal é realizar vendas de
produtos ou servigos diretamente ao consumidor final.
. O abastecimento da papelaria ser4 feito duas vezes por semana. Nos meses que
~

antecedem a volta s aulas, terd um estoque maior de materiais para que na hora nfo falte
nada ao cliente e ele se sinta satisfeito com o produto no momento certo toda a qualidade que
merece.

Na papelaria ndo serd preciso muito estoque, pois as empresas que fornecem, t&m um
prazo de entrega rapido nédo atrasando a chegada dos produtos.

Os clientes da Disneylandia Papelaria sio, em sua maioria, pessoas da regido. O
pablico infanto-juvenil, pais de estudantes do municipio de Itapaci se preocupam com

produtos de qualidade, por isso & preciso planejar, organizar, dirigir e controlar.

&
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3.7 O mercadan

Segundo o SEBRAE (2006) o segmento de papelaria apresenta um incremento
expressivo de demanda entre os meses de janeiro a margo, em decorréncia da volta as aulas
com 12% de aumento, quardo chega a representar até 70% da receita anual. O momento de
volta s aulas ainda ¢ o periodo mais forte. Sendo assim, o comerciante deve se preparar para
esse periodo com bastante antecedéncia, buscando identificar fornecedores, negociar pregos e
formas de pagamento, etc. Apos esse perfodo, o volume comercializado nfio ser mais escolar,
mas de material de escritério e produtos menos sazonalizados. Quando é necessério realizar
plancjamentos, para nfio haver muita queda no setor, aproveitando datas comerciais. A média
de compra por cliente se limita a 20 itens. A volta s aulas representa entre 10% a 30% de
aumento das vendas.

Para 0 SEBRAE (2006) as papelarias buscam manter uma maior lucratividade, nos
periodos de entressafra quando as papelarias procuram fortalecer parcerias com escolas, em
busca de exclusividade nas listas de materiais e com empresas. Outras apostam em servigos,
como a criagdo de dreas internas voltadas para cursos de artesanato, pintura e informética.
Atualmente ¢ necessario identificar os segmentos de mercado especificos que se deseja
conquistar. Esse ramo pode atender consumidores independentes de faixa etdria, sexo e classe
social.

No municipio de Itapaci, a drea da Educagdo, cujo olhar da empresa estard mais
especialmente voltada, houve alguns indices de favorecimento para o empreendimento como:
crescimento na escola da area urbana onde com aumento de transportes facilita a vinda dos
alunos até a escola aumentando gradativamente. A escola municipal da cidade foi aberta em
2001 e dai aumenta cada dia mais e 2008 a 2009 houve um aumento de 100 alunos. 2008 com
1409 alunos € 2009 com 1509 alunos. E a cidade de Itapaci conta também com escolas
estaduais que também crescem gradativamente e consequente ha aumento de consumo o setor.

No ano de 2008 houve um grande enfoque na 4rea da Educagio, motivando alunos e
professores nas redes escolares. A escola municipal est4 tendo uma atengfo redobrada onde o
prefeito estd investindo, ampliando ¢ informatizando. Antes ndo havia apostilas nas escolas
municipais e hoje hé uma grande editora fornecendo estas apostilas, com isso trazendo mais

alunos para a escola onde hd um grande incentivo para os empreendedores. Mais alunos, mais

vendas de materiais escolares.



2

£ 4

[N
0

Também houve, aumento em novos empreendimentos, crescimento da Usina de
alcool Vale Verde, levando as empresas a comprarem materiais para escritérios e produtos

menos sazonalizados que sfo relativos & estagfio do ano, e acabam sendo comercializados a

qualquer época.

3.8 Vendas e pés-vendas

Para satisfazer os clientes, ¢ empresa procurara realizar suas vendas com pregos
acessiveis e menores do que os da concorréncia, com formas de pagamento facilitadas,
atingindo a satisfacdo dos clientes.

Para verificar o grau de satisfagiio dos clientes em relagfio aos produtos oferecidos, a
empresa ouvi-los-4, solicitando sugestdes, e se ndo houver a satisfagio esperada a empresa
buscara solucionar os problemas, objetivando a plena satisfagfo da clientela, cujo atendimento
seré de qualificagdo méaxima, isto €, auxilio na escolha dos produtos, contudo deixando-Ihe o
livre arbitrio, oferecendo prego justo e negociagdo na forma de pagamento. O cliente bem

atendido € ponto certo para o sistema de fidelizagdo o qual pretende a empresa.

O cliente ir4
escolher o
produto

Realiza o
pagamento

}

Cliente sai satisfeito
da loja

Figura 2: Atendimento 20 cliente
Fonte: Dados de pesquisa, elaborada pela antora, 2009,
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3.9 Matriz Swot

Pontos Fortes

¢ Produtos com qualidade,
diversificados, prego acessivel,

¢ Qualidade no atendimento, ambiente
agradavel.

e Experiéncia no ramo

e Treinamento dos funcionérios para

melhor atender a clientela.

Pontos Fracos

¢ Dificuldade na obteng#o de clientes.

Oportunidades » Fornecedores eficientes e ageis.
e Entrega dos produtos com efici€ncia.
Ameacas e Concorréncia na cidade
Quadro 1: Analise Swot

Fonte: Dados de pesquisa, elaborada pela autora, 2009.
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A empresa sempre estard procurando, a cada dia, melhorar seus pontos fortes para

garantir sucesso. Para isso sempre realizard treinamentos com os funcionirios. Quanto aos

pontos fracos a empresa investird nas estratégias promocionais para garantir uma clientela

sélida.

Devido a oportunidades que a empresa terd se empenhard o maximo, para garantir a

satisfacio dos clientes, garantindo crescimento continuo. Nas ameagas ¢ oportunidade a

empresa devera estar atenta para ndo ser pega de surpresa, procurando ser um diferencial na

cidade
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4 PLANO OPERACIONAL

4.1 Localizac¢io

Atualmente o mercado de papelaria vem sofrendo muitas mudancas e
transformagdes, devido as exigéncias dos consumidores, em relagfio aos produtos oferecidos.
Analisam criteriosamente qualidade e precos.

E necessirio estar em dia com as novidades que o mercado oferece. Dai, a
necessidade do empreendedor sempre buscar atualizagGes, utilizando da criatividade, para
manter o publico alvo constante.

Os consumidores exigem: qualidade, facil acesso e boa infra-estrutura. Visando a
satisfacdo do cliente, a Disneylindia Papelaria, contara com uma estrutura espagosa e de facil
acesso.

A empresa estard localizada na Rua Mato Grosso, setor Jardim Presidente, na cidade
de Itapaci — GO.

O local foi escolhido por ter grande fluxo de pessoas, facil acesso, por ser uma drea
muito movimentada pois € via para o setor Vila Santana, € um ponto estratégico na cidade por
estar proximo a escolas, empresas e pontos de 6nibus de alunos, ou seja, por ser a principal
rua do setor, ha grande movimentagio de pessoas e veiculos, onde o slogan do
empreendimento sera construido para chamar atengfio dos que trafegam pela avenida.

A principio, a empresa pretende alugar o local, no momento a melhor alternativa para
implantagdo do negdcio. O local atende as necessidades operacionais, quanto a localizagio,
servicos de agua, luz, telefone, ha local para estacionamento € carga e descarga de
mercadorias, ndo alterando a rotina de atendimento.

Os concorrentes estio em localidades diferentes da empresa a ser implantada, sendo
assim as oportunidades sfio grandes, por estar em local de grande movimentagfio e fécil
acesso.

O local foi vistoriado pela prefeitura, constatando legalidade e regularidade do
imével, no existem multas e nem IPTU (Imposto Predial e Territorial Urbano) atrasados.
Em relagdo aos vizinhos, acredita-se que ndo havera problemas, por ser empresa que ofereca
produtos de consumo usuais cotidianos. Nio havera ruidos que perturbem ou incomodem os

vizinhos, € de modo certo, a empresa estara beneficiando os moradores em geral.
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As estratégias usadas pela empresa sdo: qualidade nos produtos, facilidade no acesso,
proporciona aos clientes conforto ¢ comodidade para a escolha dos produtos desejados,
agradando aos clientes, garantindo a satisfacfio ¢ fidelizagdo dos mesmos.

O local escolhido preenche todos os requisitos para implantagdo de um negdcio: os
estabelecidos pela empresa e pela prefeitura.

Sera realizado um contrato inicial de locagio 2 anos, podendo ser prorrogado. Este
contrato serd registrado no Cartério de Registro Civil na cidade de Itapaci — GO, sendo

lavrado em duas vias de igual teor, para o locador e o locatério.

4.2 Layout

Escritério Dep6sito

Maquina
de Xerox

Prateleiras

Figura 3 - Layout
Fonte: Dados de pesquisa, elaborada pela autora, 2009.

A empresa Disneylandia Papelaria contara com uma estrutura de 8 metros de largura

por 12 metros de comprimento. Como o imével € no lote todo, nio ha espago para expansio.
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A localidade dos produtos serd de forma criativa, facilitando o acesso dos clientes para a
aquisicio dos produtos.
A mesma contard com um escritdrio, depdsito, ambiente para as prateleiras e vitrines

para exposigéo dos produtos.

4.3 Capacidade comercial

A empresa contard com 3 funcionarios para realizacdo do atendimento, e as areas
administrativas do empreendimento.

A empresa tem capacidade comercial para atender uma média de 30 clientes diarios,
uma média de 720 clientes mensais. Funcionara 24 dias por més, nfo trabalhando domingos ¢
feriados. A empresa realizard uma venda de 50 itens por dia, vendendo uma média de 1.200
itens mensais.

No periodo “volta s aulas”, nos meses de janeiro e agosto, hd uma sazonalidade no
setor, aumentando as vendas dos itens, numa média de 10% a 30%, sendo assim o estoque da

empresa também aumentara.

4.4 Processo de comercializacio

Produtividade ¢ trabalhar de maneira que a demanda seja totalmente atendida, ou
seja, ter mercadoria suficiente para atender a todos os estilos de clientes, nfo medindo
esfor¢os para melhor satisfazé-los.

As comercializa¢fes dos produtos estardo ligadas 4 responsabilidade dos vendedores
com supervisio da proprietaria.

A empresa Disneylindia Papelaria contard com vendedores capacitados a fim de
melhor atender seus clientes, em contato direto com diversos modelos da linha escolar.

A comercializacio serd feita da seguinte forma: a proprietaria realizara as compras,
recebimento de mercadorias, pagamentos, controle de estoque e controle administrativo, Os
vendedores realizarfio o atendimento aos clientes, oferecendo um atendimento diferenciado,
com qualidade, por serem altamente treinados. A estratégia é voltada diretamente para o

consumidor final
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Compra de
mercadorias

v

Recebimento
de mercadorias

v

Pagamento de Vendas de Clientes
mercadorias — > | mercadorias — > |satisfeitos com —, >
aos clientes os produtos.

voa10r1ig1g
2ayabueng eageanp3 oedenossy

Figura 4: Comercializagio
Fonte: Dados de pesquisa, elaborada pela autora, 2009

4.5 Dimensionamento de pessoal

A empresa Disneylandia Papelaria, empresa de pequeno porte, terd 3 funcionarios. O
funcionamento da empresa sera das 08h as 18h, de segunda a sexta, e no sibado das 08h as
12h, uma carga horiria de 44 horas semanais; os funcionérios terfio 2 horas de almogo, em
horérios alternados.

Os cargos serdo divididos em:

a) Gerente: a proprietaria serd responsavel por toda area administrativa da empresa
(compras, controle de estoque, recebimentos, supervisfio ¢ pagamentos).

b) 2 Vendedores: responsaveis pelo atendimento, reposicio de mercadorias, € limpeza,’
supervisionados pela proprietaria.

Para o inicio das atividades da empresa, a proprietaria realizard treinamentos de
informética, vendas, junto ao SEBRAE, para atualizar-se ¢ bem administratem o©
empreendimento.

A politica de Recursos Humanos da empresa na contratacio dos funcionarios sera
realizada pela proprietaria da empresa, que analisard curriculos, experiéncia profissional e
responsabilidade. A empresa também disponibilizara cursos de treinamentos para qualificagdo
dos funcionarios, visando o bom atendimento, a fidelizagio da clientela e conseqiiente

crescimento da empresa.
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Cargo Pro- Encargos Sociais Encargos trabalhistas Total Més
labore
INSS FGTS | Férias 13 13° Aviso
Férias | Sakirio | Prévio
Gerente 1100,00 121,00 - - - - - 1221,00
Vendedores { 1100,00 | Simples 93,50 91,66 30,55 91,66 91,66 1499,03

Quadro 2: Quadro Pessoal
Fonte: Dados de pesquisa, elaborada pela autora, 2009.

34
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5 PLANO FINANCEIRO

5.1 Estimativa dos investimentos fixos

Para que a empresa Disneylandia Papelaria inicie seu funcionamento de maneira
apropriada serd necessdria aquisi¢io de bens. O quadro a seguir mostra a descri¢io dos bens

utilizados, a quantidade, valor unitario e valor total.

¢

ESTIMATIVA DOS INVESTIMENTOS FIXOS

Qtd. Descricio do Item Unt. Total
1 | Balcdo 700,00 700,00
4 | Prateleira 700,00 | 2.800,00
3 | Vitrine 500,00 { 1.500,00
1 | Maquina de Xérox 7.000,00 | 7.000,00
1 | Computador 1.400,00 | 1.400,00
1 | Impressora fiscal 2.200,00 | 2.200,00
1 { Méaquina ECF~ 1.600,00 | 1.600,00
1 | Leitor infravermelho 180,00 180,00
1 | Telefone 100,00 100,00
1 | Mesa para escritorio 550,00 550,00
2 | Calculadora 35,00 70,00
Outros 1.000,00
Total 19.100,00

(]

i ]

Quadro 3: Estimativa dos investimentos fixos
Fonte: Dados de pesquisa, elaborada pela autora, 2009.

5.2 Estimativa dos investimentos financeiros

Para a formagiio do capital de giro da empresa sfio necessdrios os investimentos
financeiros. O capital de giro é o montante em dinheiro necessario para: o estoque inicial de

matérias-primas, pagamentos de salarios e outras despesas.

ESTIMATIVA DOS INVESTIMENTOS FINANCEIROS
ESTOQUE INICIAL 12.464,50
CAPITAL DE GIRO 5.000,00
Total 17.464,50

Quadro 4: Estimativa dos investimentos financeiros
Fonte: Dados de pesquisa, elaborada pela autora, 2009.

% Maquina para emiss&o de cupom fiscal.
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5.2.1 Estimativa de estoque inicial

36

Estoque inicial ¢ composto por todas as matérias-primas utilizadas na empresa

Disneyldndia Papelaria, para a revenda das mesmas.

ESTIMATIVA DE ESTOQUE INICIAL
Qtd. Descri¢do do Item Valor Valor total
unitirio

20 cx | Alfinete para mapa 3,09 61,80
20 ud | Almofada para carimbo 2,59 51,80
230 ud | Apontadores 0,45 103,50
20 ud | Arquivos 1,28 25,60
10 ud | Barbante 6,10 61,00
300 ud | Borrachas 0,25 75,00
250 ud | Cadernos 6,50 1.625,00
300 ud | Canetas esferograficas 0,36 108,00
80 ud | Canetas hidrograficas 2,80 224,00
200 ud | Papel carbono 0,13 26,00
30 ud | Cartdes 1,50 45,00
80 cx | Clipes 1,23 98,40
250 ud | Colas 0,60 150,00
80 ud | Compassos 2,26 180,80
80 ud | Corretores de texto 0,80 64,00
50 ud | Elasticos 1,35 67,50
50 ud | Embalagens para presente 1,00 50,00
300 ud | Envelopes 0,08 24,00
150 ud | Estiletes 0,90 135,00
150 ud | Estojos escolares 6,52 978,00
50 fls { Etiquetas 0,65 32,50

80 ud | Ficharios 23,0
0 1.840,00
150 ud | Fitas adesivas 1,37 205,50

20 ud | Gaveteiros 12,0
0 240,00
200 cx | Giz de cera 0,70 140,00
200 estj | Grafites 1,00 200,00
20 ud | Grampeador 5,32 106.40
80 cx | Grampos 1,78 142,40
400 ud | Lapis 0,20 80,00
200 ud | Lapiseira 1,89 378,00
30 ud | Liminas 0,15 4,50
100 ud | Marcadores de texto 0,64 64,00
150 cx | Massa de modelar 0,90 135,00
400 pct | Papel 1,70 630,00
200 ud | Pastas 1,80 360,00
50 cx | Percevejos 2,33 116,50
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20 ud | Perfuradores 3,62 72,40
100 rolo | Plastico para encapar 2,30 230,00
40 ud | Porta durex 8,00 320,00
40 ud | Pranchetas 0,95 38,00
100blc | Refil pra fichério 6,51 651,00
40 fis. | Refil para catalogo 0,15 6,00
200 ud | Régua 0,30 60,00
200 ud | Tesoura 0,80 160,00
100 cx | Tinta guache 1,19 119,00
50 ud | Tinta para carimbo 3,50 175,00
30 ud | Pistola para cola quente 7,01 210,30
1 un | Tinel 450,
00 450,00
Outros 1.200,00
Total 12.464,50

Quadro 5: Estimativa de estoque inicial

Fonte: Dados de pesquisa, elaborada pela autora, 2009,

5.2.2 Estimativa de capital de giro

37

Para cobrir os custos da empresa até que Contas a Receber entrem no caixa, €

necessario uma Reserva de Caixa. A empresa Disneyldndia Papelaria terd uma reserva no

valor de R$ 5.000,00 (cinco mil reais).

5.3 Estimativa de investimentos pré-operacionais

Antes do inicio do funcionamento da empresa, ¢ necessario que a empresa realize

alguns gastos, como reformas, vistas 4 legislagdo, divulgagfo e outros. Esses recursos serdo

compostos de capital proprio.

ESTIMATIVA DE INVESTIMENTOS PRE-OPERACIONAIS
Descriciio do Jtem Total
Reforma 3.000,00
Despesa de legalizaciio 600,00
Divulgacio 650,00
Outras despesas 1.000,00
Total 5.250,00

Quadro 6; Estimativa de investimentos pré-operacionais
Fonte: Dades de pesquisa, elaborada pela autora, 2009.
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5.4 Estimativa de investimento total

O investimento total compreende todos os investimentos feitos pelo empreendedor
para a abertura da empresa. Sendo composto pelos investimentos fixos, investimentos

financeiros ¢ investimentos pré-operacionais.

ESTIMATIVA DE INVESTIMENTO TOTAL

Descricio do Item Total
Investimentos fixos 19.100,00
Investimento Financeiro 17.464,50
Investimento pré-operacional 5.250,00

Total 41.814,50
Quadro 7: Estimativa de investimento total
Yonte: Dados de pesquisa, elaborada pela autora, 2009.

5.5 Estimativa do faturamento da empresa

Estima — se para a empresa um faturamento mensal superior a R$ 16.256,95
(dezesseis mil, duzentos e cinqiienta ¢ seis reais e noventa e cinco centavos) quando estiver
estabilizada no mercado. Mas em certas épocas do ano a empresa pode sofrer sazonalidade,

como nos meses de “volta as aulas™.

ESTIMATIVA DO FATURAMENTO
Preco Descrigiio do Item Qid. Qtd. Valor Valor
de mensal | anual mensal anual
venda
4,45 | Alfinete para mapa cx. 15 180 66,75 801,00
3,6 | Almofada para carimbo 15 180 54,00 648,00
0,85 | Apontadores 200 2.400 170,00 2.040,00
1,95 | Arquivos 18 216 35,10 421,20
8.8 | Barbante 7 84 61,60 739,20
0,5 | Borrachas 270 3.240 135,00 1.620,00
10,9 | Cadernos 230 2.760 2.507,00 | 30.084,00
0,6 | Canetas esferograficas 280 3.360 168,00 2.016,00
4,55 | Canetas hidrograficas 60 720 273,00 3.276,00
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0,2 | Papel carbono 180 2.160 36,00 432,00
2.3 | Cartées 25 300 57,50 690,00
1,75 | Clipes cx. 70 840 122,50 1.470,00
1,1 | Colas 230 2.760 253,00 3.036,00
3,55 | Compassos 70 840 248,50 2.982,00
1,4 | Corretores de texto 70 840 98,00 1.176,00
2,1 | Elasticos 40 480 84,00 1.008,00
1,45 | Embalagens p/ presente 40 480 58,00 696,00
0,2 | Envelopes 250 3.000 50,00 600,00
1,35 | Estiletes 130 1.560 175,50 2.106,00
11,1 | Estojos escolares 130 1.560 1.443,00 | 17.316,00
1 | Etiquetas 50 600 50,00 600,00
35,15 | Fichérios para comércio 80 960 2.812,00 | 33.744,00
2,1 | Fitas adesivas 170 2.040 357,00 4.284,00
16 | Gaveteiros 15 180 240,00 2.880,00
1,2 | Giz de cera cx. 180 2.160 216,00 2.592,00
1,8 | Grafites 180 2.160 324,00 3.888,00
9,1 | Grampeador 15 180 136,50 1.638,00
3,5 | Grampos 65 780 227,50 2.730,00
0,35 | Lapis 350 4200 122,50 1.470,00
3,1 | Lapiseira 180 2.160 558,00 6.696,00
0,25 | Laminas 25 300 6,25 75,00
1 | Marcadores de texto 80 960 80,00 960,00
1,4 | Massa de modelar 130 1.560 182,00 2.184,00
2,8 | Papel 100 fls. 250 3.000 700,00 8.400,00
2,6 | Pastas 170 2.040 442,00 5.304,00
3,2 | Percevejos 40 480 128,00 1.536,00
5,45 | Perfuradores 15 180 81,75 981,00
3,65 | Plastico p/ encapar-rolo 80 960 292,00 3.504,00
15,05 | Porta durex 30 360 451,50 5.418,00
1,45 | Pranchetas 30 360 43,50 522,00
10,4 | Refil pra fichario 80 960 832,00 9.984.00
0,25 | Refil para catdlogo 30 360 7,50 #- 90,00
0,65 | Régua 180 2.160 117,00 1.404.00
1,25 | Tesoura 180 2.160 225,00 2.700,00
1,8 | Tinta guache cx. 70 840 126,00 1.512,00
6 | Tinta para carimbo 40 480 240,00 2.880,00
10,5 | Pistola para cola quente 25 300 262,50 | 3.150,00
0,2 | Xerox 600 7.2000 120,00 1.440,00
Outros 800 9.600,00
TOTAL 16.276,95 | 195.323.40

Quadro 8; Estimativa de faturamento

Fonte: Dados de pesquisa, elaborada pela autora, 2009.

Nos meses de janeiro, fevereiro, julho e agosto, hi uma sazonalidade de 10% a 20%,

devido ser o periodo de’volta as aunlas’.
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Meés Sazonalidade % | Faturamento mensal RS | Faturamento total RS
1 30 16.276,95 21.160,03

2 20 16.276,95 19.523.34

3 16.276,95 16.256,95

4 16.276,95 16.256,95

5 16.276,95 16.256,95

6 16.276,95 16.256,95

7 10 16.276,95 17.904,65

8 10 16.276,95 17.904,65

9 16.276,95 16.256,95

10 16.276,95 16.256,95

11 16.276,95 16.256,95

12 16.276,95 16.256,95
Total 195.323,40 206.548,26

Quadro 9: Estimativa de fataramento com sazonalidade
Fonte: Dados de pesquisa, elaborada pela autora, 2009.

5.6 Estimativa do custo com materiais mensal e anual

ESTIMATIVA DO CUSTO MENSAL E ANUAL

Descrigio do Item Prego Qtd. Qtd. Custo Custo
unit. mensal anual mensal | anual RS
RS
Alfinete para mapa 3,09 15 180 46,35 556,20
Almofada para carimbo 2,59 15 180 38,85 466,20
Apontadores 0,45 200 2.400 90,00 1.080,00
Arquivos 1,28 18 216 23,04 276,48
Barbante 6,10 7 84 42,70 512,40
Borrachas 0,25 270 3.240 67,50 810,00
Cadernos 6,50 230 2.760 | 1.495,00 1 17.940,00
Canetas esferograficas 0,36 280 3.360 100,80 1.209,60
Canetas hidrogrificas 2,80 60 720 168,00 2.016,00
Papel carbono 0,13 180 2.160 23,40 280,80
Cartoes 1,50 25 300 37,50 450,00
Clipes 1,23 70 840 86,10 1.033,20
Colas 0,60 230 2.760 138,00 1.656,00
Compassos 2,26 70 840 158,20 1.898.40
Corretores de texto 0,80 70 840 56,00 672,00
Elasticos 1,35 40 480 54,00 648,00
Embalagens presente 1,00 40 480 40,00 480,00
Envelopes 0,08 250 3.000 20,00 240,00

40
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Estiletes 0,90 130 1.560 117,00 1.404,00
Estojos escolares 6,52 130 1.560 847,60 ] 10.171,20
Etiquetas 0,65 50 600 32,50 390,00
Ficharios 23,00 80 960 | 1.840,00 | 22.080,00
Fitas adesivas 1,37 170 2.040 232,90 2.794,80
Gaveteiros 12,00 15 180 180,00 2.160,00
Giz de cera 0,70 180 2.160 126,00 1.512,00
Grafites 1,00 180 2.160 180,00 2.160,00
Grampeador 5,32 15 180 79,80 957,60
Grampos 1,78 65 780 115,70 1.388,40
Lapis 0,20 350 4.200 70,00 840,00
Lapiseira 1,89 180 2.160 340,20 4.082,40
Laminas 0,15 25 300 3,75 45,00
Marcadores de texto 0,64 80 960 51,20 614,40
Massa de modelar 0,90 130 1.560 117,00 1.404,00
Papel , 1,70 250 3.000 425,00 5.100,00
Pastas ‘ 1,80 170 2.040 306,00 3.672,00
Percevejos 2,33 40 480 93,20 1.118,40
Perfuradores 3,62 15 180 54,30 651,60
Plastico para encapar 2,30 80 960 184,00 2.208,00
Porta durex 8,00 30 360 240,00 2.880,00
Pranchetas 0,95 30 360 28,50 342,00
Refil pra fichério 6,51 80 960 520,80 6.249,60
Refil para catdlogo 0,15 30 360 4,50 54,00
Régua 0,30 180 2.160 54,00 648,00
Tesoura 0,80 180 2.160 144,00 1.728,00
Tinta guache 1,19 70 840 83,30 999,60
Tinta para carimbo 3,50 40 480 140,00 1.680,00
Pistola para cola quente 7,01 25 300 175,25 2.103,00
Tonner 450,00 1p/ 4

3meses 450,00 1.800,00
Outros 1.000,00 | 12.000,00
Total 10.921,94 | 127.463,28

Quadro 10: Estimativa do custo com materiais
Fonte: Dados de pesquisa, elaborada pela autora, 2009.

5.7 Estimativa dos custos com comercializacio

Como as vendas anuais estZo estimadas em R$ 206.548,26 (duzentos e seis mil,
quinhentos e quarenta e oito reais, ¢ vinte ¢ seis centavos) a aliquota do imposto € de 5,47%

de acordo com o enquadramento. Sendo assim o imposto sera de:

Receita bruta em 12 meses Aliquota INSS
Até 120.0000,00 4,00% 1,80%
De 120.000,01 a 240.000,00 547% 2,17%
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| De 240.000,01 a 360.000,00
Quadro 11: Receita bruta
Fonte: Dados de pesquisa, claborada pela autora, 2009

1 6,84% 12,71% |

ESTIMATIVA DOS CUSTOS COM COMERCIALIZACAO
Descrigiio do Item Y% Faturamento Custo total
total RS R$
Imposto — SIMPLES NACIONAL 547 206.548,26 11.298,19
TOTAL 11.298,19

i
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Quadroe 12: Estimativa dos custos com comercializagéio
Fonte: Dados de pesquisa, elaborada pela autora, 2009.

5.8 Estimativa dos custos com mao-de-obra

A empresa contard com 3 funcionarios para realizagio do atendimento, e as 4reas

administrativas do empreendimento.

ESTIMATIVA DOS CUSTOS COM MAO-DE-OBRA
Cargo Qtd | Salirio | Encargos | Encargos | Saldrio+ | Salirio +
mensal % mensais encargos | encargos
R$ RS mensais RS total

anual R$
Pré-labore | 1 1.100,00 11 121,00 1.221,00 | 14.652,00
Vendedores | 2 1.100,00 8 93,50 1.193,50 | 14.322,00
Total 3 2.200,60 214,50 2.414,50 | 28.974,00

Quadro 13: Estimativa dos custos com m&o-de-obra
Fonte: Dados de pesquisa, elaborada pela autora, 2009.

5.9 Estimativa dos custos com depreciacio

Com o passar dos anos, as maquinas, ferramentas e equipamentos v&o se desgastando

ou se tornando ultrapassados, sendo necessario uma reposigfio ou troca de pegas.
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ESTIMATIVA DOS CUSTOS COM DEPRECIACAO

Descrigiio do Ifem Valor Vida atil Depr. Depr.
Mensai RS | Anual R$
Mébveis 6.550,00 10 anos 54,58 655,00
Informética 5.550,00 5 anos 92,50 1.110,00
Equipamentos 7.000,00 10 anos 58,33 700,00
Total 19.100,00 205,41 2.465,00

Quadro 14: Estimativa dos custos com depreciagiio
Fonte: Dados de pesquisa, elaborada pela autora, 2009.

5.10 Estimativa dos custos fixos e variaveis mensal/anual
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Os custos sfio todos os gastos realizados na produgio dos servigos, e serfio

incorporados no prego de vendas.
ESTIMATIVA DOS CUSTOS FIXO0S E VARIAVEIS

CUSTOS FIX0S MEDIA MENSAL RS MEDIA ANUAL RS
Salérios + encargos 2.414,50 28.974,00
Depreciagiio 205,41 2.465,00
Total 2.619.91 31.439,00

CUSTOS VARIAVEIS | MEDIA MENSAL RS MEDIA ANUAL RS
Impostos 941,52 11.298,19
Custos com materiais 10.921,94 127.463,28
Total 11.863,46 138.761,47
Custo Total 14.48337 170.200,47

Quadro 15: Estimativa dos custos fixos e varidveis
Fonte: Dados de pesquisa, elaborada pela autora, 2009,

5.11 Estimativa das despesas

As despesas 580 gastos que se destinam a comercializagiio dos produtos e servigos ¢

a administra¢fo geral da empresa.
ESTIMATIVA DAS DESPESAS
Despesas Média mensal Meédia anual
Energia 120,00 1.440,00
Agua 20,00 240,00
Telefone 70,00 840,00
Contador 120,00 1.440,00
Aluguel 400,00 4.800,00
Total 730,00 8.760,00

Quadro 16: Estimativa das despesas
Fonte: Dados de pesquisa, elaborada pela autora, 2009.
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5.12 Demonstrativo de resultade

Com o demonstrativo de resultado, é possivel a empresa prever os resultados,

verificando se ela terd lucro ou prejuizos.

DPEMONSTRATIVO DE RESULTADO
Descricio Valor em RS

RECEITA TODA DE VENDAS

Total 206.548,26
(-) Soma dos Custos fixos e variaveis 170.200,47
(=) LUCRO BRUTO 36.347,79
(-) despesas 8.760,00
LUCRO LIQUIDO 27.587,79

Quadro 17: Demonstrativo do resultado
Fonte: Dados de pesquisa, elaborada pela autora, 2009.

Para inicio das atividades, a empresa terd um bom retorno, segundo as expectativas

de crescimento do mercado de papelaria.

5.13 Indicadores de viabilidade

5.13.1 Margem de contribuigio

E o excesso do prego de venda em relacfio aos custos e despesas varidveis; destina-se
a amortizar os custos e despesas fixas ¢ a formar o lucro da empresas.
L.M.C. = receita liquida total — custos variaveis — despesas varidveis.
Receita liquida total
LM.C=206.548.26 — 138.761.47= 0,3282
206.548,26
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5.13.2 Ponto de Equilibrio
O Ponio de Equilibrio representa o quanto a empresa precisa faturar ou quantas
unidades de um determinado produto ou servigo precisam ser vendidas para pagar todos os
seus custos em um determinado periodo.
P.E =__ custo e despesas fixo total
fndice de margem de contribuigio
P.E= 31.439.00 +8.760.00 = 122.483,24 ao ano
0,3282
* P.E. = 10.206,94 ao més.
Isso quer dizer que R$ 10.206,94 ¢ a receita total para cobrir os custos da empresa.
Isso ¢ satisfatorio pra empresa, pois ela precisa vender R$ 10.206,94 para cobrir os
custos e despesas, ¢é terd uma venda mensal de R$ 17.205,27. Estando com um valor positivo.
5.13.3 Lucratividade
£ um indicador que mede o lucro liquido em relagfio is vendas. E um dos principais
indicadores econ6micos das empresas, pois esta relacionado diretamente & competitividade.
Lucratividade = Jucro do exercicio x 100
) Receita liquida total
Lucratividade = 27.587.79 x 100 = 13,36% ao ano
206.548,26

Isso quer dizer que depois de pagas todas as despesas a empresa tera uma
lucratividade de 13,36% ao ano ou 1,113% ao més.

, Analisando com o SEBRAE (2008) a lucratividade mensal esta baixa, mas para
inicio das atividades & satisfatorio. Apos o periodo inicial do empreendimento, procura-se
uma melhor lucratividade.

Segundo o SEBRAE (2008), para os pequenos negécios ¢ importante que os lucros
gerados sejam equivalentes a 3% ao més em média do valor dos investimentos préprios. Com
relagfio & lucratividade (lucros sobre as vendas) para as micros e pequenas empresas ela varia
entre tomo de 5% a 10% para industria € comércio. No caso de prestadoras de servigos ficam
em torno de 15% a 20%.
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5.13.4 Rentabilidade

E um indicador de atratividade dos negdcios, pois mede o retorno do capital
investido aos s6cios. E obtido sob a forma de percentual por unidade de tempo (por exemplo,

méES ou ano).

Rentabilidade = lucro do exercicio x 100

Investimento total
Rentabilidade =27.587.79 x 100 = 65,98% ao ano
41.814,50
Isso quer dizer que o empreendedor recupera 65,98% ou 5,50% ao més ao ano do

capital investido. Assim analisando segundo o SEBRAE (2008) a empresa esta acima dos

valores.
Segundo o SEBRAE (2008), as micro e pequenas empresas esperam uma
rentabilidade de 2% a 4% ao més.

5.13.5 Prazo de retorno de investimento

indica o tempo necessério para que o empreendedor recupere o que investiu no seu

negocio.

Pay back = investimento total

Lucro do exercicio

Pay back =41.814.50=1 ano e 6 meses
27.587,719
Isso quer dizer que apds 1 ano e 6 meses o empreendedor terd recuperado o valor

total que gastou nos investimentos. Isto € bom, por ser em curto prazo.



5.14 Fluxo de caixa

Deserigiio 2010 2011 2012 2013 2014
Investimento Total -41.814,50

Receitas totais 206.548,26 212.744,71 219.127,50 225.700,86 232,471,89
Receitas totais 206.548,26 212.744,71 219.127,50 225.700,86 232.471,89
(-) Custos e despesas totais 165.197,28 170.153,20 175.257,79 180.515,53 185.930,99
Saldrios + encargos 28.974,00 28.843,22 30.738,52 31.660,67 32.610,49
Materiais 127.463,28 131.287,18 135.225,79 139.282,57 143.461,05
Energia 1.440,00 1.483,20 1.527,70 1.573,53 1.620,73
Agua 240 247,20 254,62 262,25 270,12
Telefone 840 865,20 891,16 917,89 945,43
Contador 1.440,00 1.483,20 1.527,70 1.573,53 1.620,73
Aluguel 4.800,00 4.944,00 5.092,32 5.245,09 5.402,44
(=) Lucro Tributdvel 41.350,98 42.591,51 43.869,25 45.185,33 46.540,90
(-) Simples Nacional (5,47) 11.298,19 11.637,14 11,986,25 12.345,84 12.716,21
(=) Disponibilidade 30.052,79 30.954,37 31.883,01 32.839,49 33.824,69
Amortizagfo (9,85% ao ano) -41.814,50 -10.453,63 -10.453,63 -10.453,63 -10.453,63
Saldo Acumulado 30.052,79 50.553,53 71.982,91 94.368,77 117.739,83

Quadro 18: Fluxo de caixa

Fonte: Dados de pesquisa, elaborada pela autora, 2009
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5.15 Taxa Minima de Atratividade - TMA

A Taxa Minima de Atratividade (TMA) é uma taxa de juros que representa 0 minimo
que um investidor se propde a ganhar quando faz um investimento, ou 0 méximo que um
tomador de dinheiro se propde a pagar quando faz um financiamento.

A taxa minima de atratividade proposta para a Disneylandia Papelaria, setd de 15%

aa.e1,1715 am.

5.16 Taxa Interna de Retorno

A Taxa Interna de Retorno (TIR), é a taxa necesséria para igualar o valor de um
investimento (valor presente) com os seus respectivos retornos futuros ou saldos de caixa.
Sendo usada em andlise de investimentos significa a taxa de retorno de um projeto. Onde
neste projeto a TIR serd de 68.79%. Sendo portando um indicador que supera a TMA

prevista e, como consequéncia, tem-se a viabilidade do projeto.

5.17 Valor Presente Liquido

O valor presente liquido (VPL), também conhecido como valor atual liquido ou
método do valor atual, é a férmula matematico-financeira de se determinar o valor presente de
pagamentos futuros descontados a uma taxa de juros apropriada, menos o custo do
investimento inicial. Basicamente, € o cdlculo de quanto os futuros pagamento somado a um
custo inicial estaria valendo atualmente.

Neste projeto o VPL serd de R$ 117.739,85, é bom porque ela tera um valor positivo,

sendo lucrativo para a empresa.

5.18 Valor Presente Liquido Descontado

Fluxo de caixa anual/ enter / CHS/ FV/ tempo N/ taxa de juros/ i/ PV

VPLD com o valor 64.280,55 sendo satisfatério para a empresa porque esta no valor positivo.
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6 ANALISE DE CONCLUSAO SOBRE O PLANO

Com a elaboracio deste Plano de Negécio, pudemos ter uma visdo mais clara da
futura empresa, avaliando as reais possibilidades de sucesso, assim aprimorando novas idéias
tornando-se mais clara e precisa, através de uma analise detalhada do negdcio.

O Plano de Negécio serviu para colocar em ordem as idéias e estrutura-las para
metlhor avaliar a viabilidade em relagfo a criagdo do novo empreendimento.

Através do Plano de Marketing observamos que teremos uma grande variedade de
mercadorias para oferecer aos os novos clientes, com produtos inovadores ¢ diferentes, e
assim, atendendo as necessidades dos mesmos, trabalhando com piiblico bem diversificado a
classe infanto — juvenil adolescente e pais de criangas do municipio de Itapaci e s empresas
com toda a linha de escritério. Em relagio aos concorrentes nfio teremos problemas, pois
estaremos um pouco distante do centro. Os fornecedores sdo eficientes e ageis entregando as
mercadorias no prazo correto, € assim ndo atrasando para os novos clientes, com mercadorias
de qualidade e prego acessivel, pois a maioria das compras da empresa serd a vista.

Portanto, trabalhar com preco bom, com formas de pagamento que agradam o
consumidor, com produtos de qualidade, atendendo as necessidades e preferéncias dos
consumidores, pode ser o grande diferencial em relagfio aos concorrentes.

Através do Plano Operacional vimos que a localizagio da empresa serd de facil
acesso, pois estard localizada numa avenida de grande movimento da cidade, os consumidores
vdo atrds de novidades e pregos que lhes agradam e é isto que temos para os clientes. A
empresa contard com trés funcionarios para o atendimento aos clientes e para area
administrativa e comercializagdo do novo empreendimento.

Através do Plano Financeiro realizado, ¢ possivel apontar diversos fatores positivos,
conforme relacionados abaixo:

A rentabilidade alcangada pelo novo empreendimento supera as expectativas para
uma micro empresa, visto que o resultado obtido foi de 65,98% ao ano do capital investido.

Em relagio a lucratividade 3 lucratividade (lucro sobre as vendas) a empresa
Disneylandia Papelaria terd uma lucratividade de 12,39% ao ano.

E em apenas 1 ano e 6 meses, a empreendedora terd recuperado todo o capital
investido na abertura da Disneyldndia Papelaria.

Enfim de acordo com os indices que foram verificados conclui-se que Disneyldndia

Papelaria ¢ um empreendimento viavel.
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CONSIDERACOES FINAIS

Com a elaboragfio do projeto, a pesquisadora teve varios momentos de dificuldade,
os quais foram superados, mas demandaram grandes esforgos. Um dos maiores foi o problema
do deslocamento para receber orientages, mas através da utilizacZio da tecnologia, isto pdde
ser superado facilmente.

Outro fator que demandou grande superagfo foi a concentracio de trabalhos normais
das disciplinas, durantc 0 mesmo tempo de construgio do trabalho de curso, o que em
algumas oportunidades refletiu em uma correria extrema ¢ talvez certo desprestigiamento de
alguns.

Na construgfio deste trabalho optou-se por utilizar pesquisa de marketing secundaria,
pois se entendeu que seria o suficiente para entendimento do negéceio ¢ elaboragio do plano
sem maiores problemas.

Entende-se que o mundo do trabalho representa varios desafios para o homem,
colocando o empreededorismo como fator indispensivel na construgdio de individuos
autdnomos, participativos perante as dificuldades que serdo a alavanca para o sucesso €
sobrevivéncia da empresa mercado de trabalho.

Por maiores que tenham sido os esforgos, melhorias sempre sfio possiveis quando se
tem um espirito empreendedor em si, € um sonho a se tornar realidade.

As expectativas de tornar esse sonho réa]idade foram alcangadas, diante do que se
mostrou que esse empreendimento a ser implantado é de fato uma oportunidade real de
negocio.

Assim se espera que, logo em breve, nesse futuro grandioso, ocorra a abertura real da
empresa Disneyléndia Papelaria — filial- na cidade de Itapaci, ¢ que d& continuidade a esse
caminho de grandes realizagdes.
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