FACULDADE DE CIENCIAS E EDUCACAO DE RUBIATABA — FACER
CURSO DE ADMINISTRACAO

RENATA LEANDRA DA SILVA

fesaciacan Baucativa Evangehce
BIBLIOTECA

PLANQ DE NEGOCIO: R BIJUTERIAS

Rubiataba / GO
2011



FACULDADE DE CIENCIAS E EDUCACAO DE RUBIATABA
CURSO DE ADMINISTRACAO

cuu
(g

RENATA LEANDRA DA SIngf’
BIBLIOTEC,

-
< RQTY
=)

o

ouﬁ“(a

&
>

%
ﬁ"b Qr’n 1(‘;‘}

Agseciacao Eaucativa Fyangelice
BIBQOTECA

PLANO DE NEGOCIO: R BIJUTERIAS

Plano de Negocio apresentado a Faculdade de
Ciéncias e Educacdo de Rubiataba como parte da
exigéncia da disciplina de Empreendedorismo, sob
a orientagdo do professor Claudio Roberto dos
Santos Kobayashi.

e

Rubiataba / GO
2011



[

RENATA LEANDRA DA SILVA

PLANO DE NEGOCIO: R BUUTER

asseciacao Equcativa Evangelica
sIBLIOTECA
Plano de Negécio submetido & Comissdo Examinadora designada pelo curso de Graduagfo
em Administracio da Faculdade de Ciéncias ¢ Educacio de Rubiataba — Facer, como

requisito para obtengfo do titulo de Bacharel em Administragdo.

Especlah& entt testao de Agron@g@cm
Orientador

~ Francinaldo Soares de Paula
Especialista em Educagio e Gestdo Empresarial

Juliano da Caldas Rabelo
Espemahsta em Administracgo Rural e Docéncia Universitéria
Examinador




E

DEDICATORIA

Dedico primeiramente a Deus que me ajudou a
chegar até aqui. Aos meus pais que sempre estiveram
comigo, foram meu referencial para que eu nfo desistisse
da caminhada e pudesse alcangar a meta final.

Aos meus colegas de sala pelos quatro anos que
passamos juntos. Aos mestres pelos conhecimentos e
experiéncias profissionais e de vida transmitidos com
carinho e dedicagio.

Ao meu orientador pelo apoio e paciéncia no
desenvolvimento deste trabalho. Enfim, expresso meus
agradecimentos e meu profundo respeito a todos que
contribuiram direta ou indiretamente para a conclusfo

deste trabalho.



2

AGRADECIMENTO

Agradeco a Deus por me conceder o dom de
adquirir conhecimentos que servird por toda minha vida,
por ter me iluminado e proporcionado sabedoria para
conduzir meus caminhos. Por ter dado significado a cada
obstaculo que passei. E pego que abengoe meus passos na
escola da vida.

Em especial ao meu professor - orientador, a todos
os professores e colegas com quem convivi durante toda a

vida académica. Sou grato a todos vocés.



RESUMO: A criagdo de um plano de negécio permite aos empreendedores, conhecer todos os
processos da analise da criagdo de um negocio, dentre eles podemos citar, os pontos fortes, pontos
fracos, oportunidades e ameacas, que o futuro negdcio possuira. Esta analise se faz necessaria para a
diminui¢do de eventuais riscos que o empreendimento esteja sujeito a ter, € que possam fazer com o
mesmo por algum motivo venha fracassar apds sua abertura, visto que esta possibilita preparar o
empreendimento para uma apresentacdo aos fornecedores e futuros clientes potencial. Além de
permitir que o empreendedor avalie seu novo empreendimento dentro do ponto de vista,
mercadoldgico, técnico e financeiro, juridico e operacional. O presente trabalho de conclusio de curso
demonstra de forma clara, o objetivo, justificativa e fundamentag3o tedrica. Dentro do sumério
executivo esta a descri¢do do plano nas suas mais diversas fases, onde mostra a oportunidade do
empreendedor, dados do empreendedor e informagdes pertinentes ao empreendimento. O plano de
marketing aborda temas de suportes estratégicos como: descrigdes dos principais produtos, pesquisas
feitas com as futuras clientes, concorrentes, fornecedores, estratégicas promocionais, dentre outros. O
plano operacional descreve a localizagdo do negdcio, juntamente com seu layout e todos os detalhes
do processo de comercializa¢io e direcionamento do pessoal. E por hltimo o plano financeiro traz em
seu contexto uma analise do empreendimento através da estimativa dos investimentos fixos,
financeiros, pré-operacionais, faturamento mensal da empresa, custos/despesas fixas e variaveis. Por
fim, uma andlise de viabilidade da empresa R Bijuterias, onde se procura demonstrar aspectos
relevantes para implantacio do empreendimento.

Palavras-chave: Plano de negdcio; Empreendimento; Comercializagio
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- SUMMARY: Creating a business plan allows entrepreneurs know all the processes of

analysis of creating a business, among them we can mention the strengths, weaknesses points,
opportunities and threats thatthe future business owns. This analysisis necessary to
reduce any risks that the enterprise is bound to have, and they can do the same for some
reason will fail after it opened, since it enablesthe project to prepare a presentation
to prospective customers and suppliers potential. In addition to allowing the entrepreneur to
evaluate his new venture into the point of view, marketing, technical and financial, legal and
operational. This conclusion of course work clearly demonstrates, the purpose, justification
and theoretical basis. Within the executive summary is a description of the planin its
various phases, which shows the entrepreneurial opportunity, data and information relevant to
the entrepreneurial venture. The marketing plan addresses issues of strategic media such
as descriptions of ~ major  products, future  surveys  of customers,  competitors,
suppliers, promotional strategies, among others. The operational plan describes the location of
the business along with its layout and all the details of the marketing process and direction of
staff. And finally brings the financial plan in context of the enterprise through an analysis of
the estimated fixed investment, financial, pre-operational, the company's monthly turnover,
costs / fixed and variable expenses. Finally, a feasibility analysis of R Jewelry company,
which seeks to demonstrate aspects relevant to implementation of the project.

Keywords: Business Plan, Entrepreneurship, Marketing
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INTRODUCAQ

O trabalho de conclusdo do curso visa analisar todos os pontos de vista, da futura
empresa R Bijuterias, uma loja totalmente voltada a comercializagio de acessorios femininos
que serd situada na cidade de Nova Gléria / GO.

Para alcancar uma analise objetiva na criagdo de um negocio, de maneira
adequada, desenvolve-se o plano de negdcio, do qual trata esse trabalho académico.

Este plano tem como objetivo avaliar a abertura do empreendimento intitulado
loja R Bijuterias sob todos os pontos de vista, sendo eles, financeiro, mercadolégico,
operacional, juridico e organizacional, dentro do municipio de Nova Gléria-GO. O plano de
negocio da R Bijuterias tem como objetivo especifico analisar os planos: operacional, de
marketing e financeiro. Estes sdo fatores importantes que tém por finalidade estruturar de
forma clara as principais ideias que a empreendedora buscou para decidir sobre a viabilidade
da empresa a ser criada.

A elaboracio do PN possibilita a0 empreendedor alcangar todos os pontos fortes e
fracos do futuro empreendimento, diminuindo riscos que muitas vezes levam a empresa ao
fracasso. Assim sendo conclui-se que este facilita a apresentagdo do presente negocio aos
fornecedores ¢ futuros consumidores potenciais, contribuindo assim para negociagbes bem
sucedidas e também para um bom andamento do empreendimento como um todo.

Podemos dizer que a maioria dos empreendimentos fecha as portas nos primeiros
cinco anos de existéncia. Acredita-se que um dos principais fatores ¢ o alto indice de
mortalidade das MPE, que esta diretamente ligado 2 falta de um planejamento adequado que
grande parte dos empreendedores deixa de realizar. Isso ndo significa que este planejamento
ird garantir o sucesso do empreendimento futuro, mas servird como base para minimizar
riscos que possivelmente virdo na abertura do negécio.

O trabalho esta dividido em cinco etapas:

Referencial teodrico: abordando véarios autores, sobre o surgimento do
empreendedorismo até a construgéio do plano de negécio.

Sumiério executivo: descreve o plano nas suas diversas fases, apontando

oportunidade, abordando viséio, missdo e objetivos e o perfil do empreendedor.
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Plano de marketing: traz os temas estratégicos que a empreendedora usard para
fidelizar as clientes, analisando mercado, produtos, concorrentes, fornecedores, estratégicas
promocionais, vendas e pds-vendas e andlise swot.

Plano operacional. Define localidade, layout da empresa, capacidade e processo
comercial, ¢ dimensionamento do pessoal.

Plano financeiro: traz uma andlise do empreendimento através de todo
investimento, indicadores e viabilidade financeira.

Este trabalho tem por objetivo o desenvolvimento de um plano de negbcios que
busca estabelecer as premissas pelas quais serd possivel a implantacdo de um estabelecimento
comercial. Tendo em vista todos os elementos envolvidos nesse processo e consegiientemente
seus desdobramentos e expectativas em face do desafio proposto. Este projeto surgiu em face
das caréncias do mercado local que por ser pouco explorado no municipio de Nova Gloria
apresenta uma excelente oportunidade e pode trazer para a cidade uma nova tendéncia em se
tratando da comercializacfo de bijuterias ¢ acessdrios.

Atendendo a demanda com pegas que satisfardo as necessidades dos clientes que
usam bijuterias ¢ sanando as dificuldades que estes encontram na hora de adquirir essas pegas.

A loja R Bijuterias disponibilizard acessoérios de alto padriio de qualidade e
sofisticacfio visando atender as necessidades de cada cliente respeitando sua individualidade ¢
sensibilidade. Com a implementagéio deste novo mercado a cidade sera a mais beneficiada,
pois, serd um empreendimento que ndo s6 vai gerar arrecadagdio fiscal, mais também
oferecera uma nova op¢éo para o consumidor garantindo a livre concorréncia e incentivando o
empreendedorismo.

Para tanto este plano de negocio contém um conjunto de dados e informagdes
sobre o futuro empreendimento, que define suas principais caracteristicas ¢ condigdes para
proporcionar uma analise da sua viabilidade e dos seus riscos, bem como para facilitar sua
implantagfo.

Deste modo o plano de negécios € parte fundamental do processo empreendedor.
E por isso os empreendedores precisam saber planejar suas agdes e delinear as estratégias da
empresa a ser criada ou em crescimento.

Ademais, se faz necessédrio esclarecer que a utilizagdo do plano de negodcios
também ¢ prover uma ferramenta de gestdo para o planejamento e desenvolvimento inicial de
uma empresa. Portanto, o plano de negocio esta diretamente vinculado ao nascimento de um

empreendimento € a sua conseqiiente sustentabilidade e rentabilidade.
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i1 REFERENCIAL TEGRICO

1.1 Empreendedorisme

De acordo com Chiavenato (2005, p. 19),

o empreendedorismo abrange todas as atividades, fungdes e a¢des relacionadas com
a criagdio de uma nova empresa. Sendo assim envolve comprometimento e esforgo
do futuro empreendedor para que o negocio possa transformar-se em realidade. O
empreendedorismo requer ousadia, assung@o de riscos calculados e decisdes criticas,
além de tolerdncia com possiveis tropecos, erros ou insucessos.

Ja para Dornelas (2005, p. 21), o empreendedorismo € invengdo de pessoas ou
equipes com caracteristicas especiais onde sdo visionarias, que questionam, arriscam, querem
algo diferente, fazem acontecer e empreendem.

O empreendedorismo capacita a criagio de um novo mercado, gerando ideias,
competitividade, inovacdo e mudanga. Atraindo seu publico alvo com mais dinamismo e
eficacia. Ndo ha um conceito especifico para a palavra empreendedorismo, pelo contrario, o
que existe sdo varias definicbes como a de Chiavenato (2004, p. 37); que diz
“empreendedorismo, de uma forma-geral; pode ser definido como sendo a capacidade que o
individuo tem de transformar sonhos pr‘iéticos em ideias concretas capazes de se tornar uma
realidade lucrativa para seus negocios”.

Assim 0 empreendedorismo surge como uma ferramenta de grande importancia, a
qual possibilita a criagdo de novos negdcios ou ihesmo a inovagéo dos ja existentes, partindo
de um planejamento de ideias e em seguida coloéando—as em pratica através da criagdo e
abertura de um determinado empreendimento \ »

Dornelas (2005, p. 28) afirma que “empreendedorismo é o envolvimento de
pessoas e processos que, em conjunto, levam 4 transformagéo de ideias em oportunidades. E a
perfeita implementacdo dessas oportunidades leva a criagdo de negdcios de sucesso.”

Ja Dolabela (1999, p. 96) relata que o “empreendedorismo € derivado da tradugio
da palavra entrepreneurship, este € utilizado para designar os estudos relativos ao

empreendedor seu perfil, suas origens, seu sistema de atividades e seus universos de criagfo.”
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Levando em consideragéo a linha de pensamento de ambos os autores, pode-se dizer que o
empreendedorismo em si, trata-se de uma ideia ou at€¢ mesmo uma criagfio, a qual € coloca em
pratica, através da criagdo de um empreendimento que gere resultados, no final de um
determinado periodo.

De forma geral o empreendedorismo visa estudar os passos do empreendedor, nas
mais diversas formas, demonstrando passo a passo a criagdo e a constru¢io de um dado
empreendimento, onde este por sua vez, esta sujeito a erros e falhas durante seu processo de
criagdo.

O empreendedor deve se mostrar capaz de aprender com 0s proprios erros sem o
medo de arriscar com ousadia e determinagfo, partindo do principio que toda transformagio
exige um processo de crise. O que néo deve fazer parte de um empreendedor ¢ a incidéncia no
erro nem o medo de arriscar.

Quando se vai fazer um empreendimento no ramo de bijuterias como € 0 nosso
caso, ¢ fundamental que se pesquise as tendéncias do mercado e que se tenha em mente que se
trata de um negocio no ramo de beleza onde tudo deve ser pensado com muita cautela,
inclusive no aspecto visual do ambiente onde serdo comercializadas as bijuterias. E
importante ressaltar que o empreendedorismo mostra conceitos basicos onde facilitara na
abertura de um novo negdcio, mostrando como assumir riscos ¢ alcangar lugar no mercado
que esta altamente competitivo; sem fracassar e levando seus sonhos adiante conquistando
grandes oportunidades.

Portanto, o empreendedorismo visa estudar os passos do empreendedor, nas mais
diversas formas de qualidade, de dificuldade, de tolerdncia, vendo que os mesmo estdo

suscetiveis a erros, critica, riScos € Insucessos.

1.2 Empreendimento

Para Chiavenato (2004, p. 22), “Negécio ¢ um esfor¢co organizado por
determinadas pessoas para produzir bens e servigos, a fim de vendé-los”.
Necessariamente, um negdcio tem como objetivo suprir algum mercado, atender

alguma necessidade ou ser resposta a uma oportunidade de mercado, estando assim



envolvidos os atos de Vander, comprar e produzir ou oferecer um servico, o qual estara
satisfazendo a alguém.

Segundo Bernardi (2003, p. 63), “A concepgdo de um empreendimento, por vezes,
nasee de habilidades, gostos e outras caracteristicas pessoais...”.

Um empreendimento surge de inimeras maneiras, de necessidades diferenciadas,

as vezes do espirito empreendedor, da vontade de crescimento, e até mesmo, como solucio

® para problemas como € o caso do desempenho, pode acontecer através de pessoas sem
conhecimento suficiente no ramo do negocio e até mesmo por inovadores que desenvolveram
seu potencial empreendedor.
1.3 Oportunidades
Alguns autores observaram que os verdadeiros empreendedores sabem tirar
proveito das situagOes ruins de seu pais. Degen (1989, p. 28) preocupado com a situagio do
n Brasil, mostra as dificuldades enfrentadas, ou seja, desvantagens, porém, mostra as vantagens
L
também. Dolabela (1999, p. 25) auxilia o empreendedor, com algumas formulas, para que o
mesmo consiga identificar algumas oportunidades e assim sobreviver nesse mundo tdo
competitivo.
Todos nés estamos familiarizados com os problemas que o Brasil esta enfrentando:
divida interna, divida externa, crescimento da populagfo, declinio de recursos
naturais, poluicfio, enchentes, secas, pobreza, fome, falta de assisténcia medica, etc.
os jornais diariamente destacam problemas e solugdes por parte dos politicos, que
infelizmente nunca acontecem. Cada um desses formidaveis problemas pode,
® também representar grandes oportunidades para 0s empreendedores capazes de
desenvolver medidas positivas para suas solugdes. Mas serfio empreendedores
otimistas que vislumbrem oportunidades nos problemas e promessas e que tenham
muita criatividade e determinacfio para transformar essas oportunidades em
realidade. (DEGEN, 1989, p. 32).
Q.
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1.4 Férmulas para identificar oportunidades

De acordo com Degen (1989) para facilitar a compreensdo do leitor sobre o
processo de identificagdio de oportunidades de negdcios, vamos descrever as oito férmulas
mais comuns:

Identificagdo de necessidades;

Observagdo de deficiéncias;

Observagio de tendéncias;

Derivagdo da ocupagdo atual;

Procura de outras aplicagdes;

Exploragdo de hobbies;

Lancamento de moda; e

Imitagdo do sucesso alheio. (DEGEN, 1989, p. 21).

1.5 Empresa

A empresa precisa ter pessoas que formem equipes, pois, a mesma visa alcangar
seus objetivos e as pessoas sdo fatores essenciais para fazer com que a organizagdo supere
suas dificuldades, venga os fracassos e obtenha sucesso.

“Uma empresa € © conjunto de pessoas que trabalham juntas no sentide de

alcangar objetivos por meio da gestdo de recursos humanos, materiais e financeiros.*

(CHIAVENATO, 2005, p. 35).

1.6 Vantagens competitivas

Dornelas (2005, p. 65) explica que as vantagens competitivas favorecem ao

consumidor, ¢ essas vantagens se transformam em lucro e assim ele monitora o mercado.

Vantagens competitivas estdo necessariamente ligadas a diferenciais que
proporcionam um ganho para o consumidor. Isso pode ocorrer por meio de um custo
menor de produgdo, de estruturas enxutas, de criatividade no processo de obtengdo



@

[ J]

()]

( )

19

do produto, que ao final levam a um produto ou servigo de menor custo e
conseqiientemente,e menor preco final. Nesse caso, o diferencial est4 sendo o menor
custo. No entanto, a empresa pode deter um conhecimento de mercado muito
superior a concorréncia, o que lhe permite monitorar e controlar as tendéncias desse
mercado, antecipando-se aos competidores e sempre trazendo novidades que
atendam aos anseios de seus consumidores, estabelecendo sua marca e fortalecendo
sua presenca na mente dos clientes. (DORNELAS, 2005, p. 65)

O empreendedor deve estar atento a tudo que acontece a sua volta, observar o
mercado e saber aproveitar cada oportunidade. Fora visto que nfo hd uma empresa desse ramo
(artigos religiosos) estabelecida na cidade de Nova gldria, por ser entdo, uma cidade de
muitos religiosos, nasceu a idéia de uma empresa que possa satisfazer seus clientes. Além de
ser uma grande idéia e oportunidade, pode se transformar em um grande negécio. Ter uma
micro-pequena empresa ¢ o sonho de todo empreendedor, esse empreendedor possui
caracteristicas que o levam a fazer acontecer, apesar das dificuldades encontradas, certamente
€ capaz de assumir os riscos ¢ enfrentar os problemas, para buscar seus objetivos e alcangér

sua meta e assim tornar-se uma pessoa realizada.

1.7 Empreendedor

Tendo em vista que o empreendedorismo trata da criagio de um dado negécio,
através da visdo de oportunidades existentes no mercado em que pretende atuar, e ainda visto
que o mesmo trata da concretizacdo de sonhos e ideias em realidade, Dornelas (1999, p. 6)
destaca que “o empreendedor nada mais € do que aquele que realiza essas tarefas com base
naquilo em que foi sonhado, onde este por sua vez, defende seu ponto de vista e suas ideias de
forma a conseguir alcangar seus objetivos”.

Segundo Gerber (1996, p. 65) “A perspectiva empreendedora comeca com uma
imagem de um futuro nitidamente delineado, e volta ao presente com a intencfo de modifica-
lo até combinar com a visdo”.

Ainda segundo Gerber (1996, p. 31) A personalidade empreendedora transforma a
condi¢do mais insignificante em uma excepcional oportunidade. O empreendedor ¢ o
visionario dentro de nés. O sonhador. A energia por tras de toda atividade humana. A

imaginac#io que acende o fogo do futuro. O catalisador das mudangas.
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O empreendedor pode ser compreendido como a pessoa capaz de transformar
sonhos em realidade tendo em vista ser aquela pessoa que tem uma visdo futura do seu
negocio nas suas mais diversas fases, tomando decisdes corretas, frente a seus clientes, socios,
acionistas e possiveis investidores. Seus principais objetivos consistem em: estabelecer suas
proprias estratégias, saber trabalhar em equipe, manter-se sempre dinimico e pré-ativo frente
ao cendrio prospectivo em que todos estio inseridos; enfim ser empreendedor é saber inovar
frente as constantes mudancas e competir dentro de um contexto repleto de incertezas de
resultados; € tomar decisdes em um ambiente cheio de oportunidades como também de
ameagas.

Segundo Chiavenato (2005, p. 3), “a palavra empreendedor — vem do francés
entreprenuer — a qual significa aquele que sabe assumir riscos comegando algo novo.” A esse

respeito, Dornelas, postula que

Os Empreendedores sdo pessoas que sabem obter e alocar os recursos materiais,
humanos, tecnolégicos e financeiros, de forma racional, procurando o melhor
desempenho para o negécio. Pois empreendedores de sucesso planejam cada passo de
seu negécio, desde o primeiro rascunho do plano de negécios até a apresentagdo do
plano a investidores, sempre levando em consideragdo e tendo como base, a forte
visdio do negécio que possui ou até mesmo que pretende criar (DORNELAS, 1971, p.
7.

Chiavenato (2005, p. 3) “afirma que o empreendedor é a pessoa que inicia ou
opera um negocio para realizar uma ideia ou projeto pessoal assumindo riscos e
responsabilidades e inovando continuamente”.

E Dornelas (2007, p. 8) complementa este pensamento destacando que o
“empreendedof ¢ aquele que faz acontecer, se antecipa aos fatos ¢ tem uma visdo futura das
organizagdes”.

Sendo assim, o empreendedor ¢ aquele que possui uma visdo futura do negdcio
em si, destacando todos os pontos fortes, prevendo os acontecimentos, em fim fazer tudo o
que for possivel para melhorar o empreendimento em todos os seus aspectos.

Ao falar das caracteristicas do empreendedor Dolabela (1999, p. 68), diz:

o empreendedor € alguém que define por si mesmo o que vai fazer ¢ em que
contexto sera feito. Ao definir o que vai fazer, ele leva em conta seus desejos,



|

@

@

21

preferéncias, o estilo de vida que quer ter. Desta forma, consegue dedicar-se
imtensamertte, ja que seu trabatho se confunde com prazer.

De uma forma geral, o empreendedor, fica definido como sendo a pessoa que
possui uma visdo econdmica capaz de identificar oportunidades existentes dentro do mercado,
para com elas criar novos negdcios que gerem lucro no final de um determinado periodo. Ou
seja, € aquela pessoa que ndo tem medo de assumir riscos, para conseguir colocar em pratica
seus sonhos.

O mercado de bijuterias pode ser considerado um ramo que se mostra capaz de
proporcionar este prazer pelo trabalho ao mesmo tempo em que se torna cada vez mais
rentavel porque as mulheres e mesmo os homens tém se tornado cada vez mais consumidores
quando o assunto € algo ligado a beleza. Também é um ramo em que os investimentos s3o em

curto prazo e isto é um estimulo a mais para o empreendedor.

1.8 Caracteristicas do empreendedor

Segundo Dornelas (2007, p. 25) o empreendedor tem desejo por desafio
responsabilidade, geralmente alimenta uma responsabilidade pessoal pelo resultado do
negdcio. Tem preferéncia por riscos moderados — nfo joga, trabalha com riscos calculados.
Possui confianga em sua habilidade — otimismo, tende a ser otimista em relaco a sua
possibilidade de sucesso.

Deseja ainda ser lider; saber organizar; tomar decisdes; assumirbriscos; conhecer 0
ramo; aproveitar oportunidades; ter talento; ser independente; manter o otimismo; tino
empresarial. Sente desejo de continuo feedback, gosta de saber como estd se saindo e
constantemente procura por apoio e reforco. Apresenta elevado nivel de energia, mesmo ap6s
muitas horas de trabalho arduo. Mantém uma orientagfo futura — olha para frente, tem senso
bem definido para a busca de oportunidades, ¢ pro-ativo. Tem capacidade de organizagio —
escolhas certas. Possui visSo do dinheiro como simbolo do sucesso - nfio um fim em si

mesmao.
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Sabe-se que o empreendedor se diferencia das demais pessoas pelas suas
habilidades em transformar ideias em agdes, acreditando em seu potencial na busca pela
satisfacdo de suas necessidades.

Segundo Chiavenato (2004, p. 37) ¢ que caracteriza o impeto empreendedor € um
tanto quanto complexo, porém, segundo ele, a necessidade de realizag@io, disposi¢éo para
assumir riscos € autoconfianga sfio trés caracteristicas basicas que identificam o espirito
empreendedor.

Segundo Bernardi (2007, p. 8/9), as caracteristicas que se destacam em um
empreendedor sdo as seguintes: senso de oportunidade; dominancia; agressividade e energia
para realizar; autoconfianga; otimismo; dinamismo; independéncia; persisténcia; flexibilidade
e resisténcia a frustragdes; criatividade; propensdo ao risco; lideranga carismatica; habilidade
de equilibrar “sonho” e realizagfo; habilidade de relacionamento.

Para um empreendedor que trabalha com o ramo de bijuterias as principais
caracteristicas que deve ter sdo as seguintes: otimismo ¢ dinamismo, principalmente para
atingir seu principal cliente que sdo as mulheres e, em geral, muito exigentes. Deve ter
criatividade para variar nas mercadorias de forma a agradar o maior nimero possivel de
clientes e deve ter a habilidade de relacionamento, tendo em vista que o contato com o cliente
€ direto e pessoal.

Segundo Chiavenato (2004), definir o que caracteriza o impeto empreendedor ¢
um tanto quanto complexo, porém, segundo ele, a necessidade de realizagfo, disposi¢do para
assumir riscos e autoconfianga sdo trés caracteristicas basicas que identificam o espirito
empreendedor.

Empreendimento significa atuar, nfo ter medo de arriscar colocar idéias em

praticas ¢ oferecendo a seu piiblico um novo negocio que atendera a necessidade do cliente.

1.9 Micro e pequena empresa

Segundo Bernadi (2007, p. 12)

As Micro e Pequenas Empresas (MPE), a cada dia que passa, vém se consolidando
no mercado econdmico e ganhando grande forga representativa dentro do mesmo.
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Visto como sendo uma das principais fontes geradoras de empregos dentro de um
pais e tendo um papel fundamental na economia deste, estas contribuem de forma
positiva dentro do processo de desenvolvimento do mesmo.

Ainda de acordo com Bernardi (2007, p. 13) as MPE de uma forma geral,
apresentam grandes dificuldades para conduzir e alavancar seus negdcios, devido as diversas
dificuldades financeiras existentes. Dentre elas podemos citar: elevadas taxas de juros,
burocracia existente para o registro da empresa, encargos trabalhistas decorrentes do uso
intensivo da mao-de-obra. Ou talvez seja por falta de tempo dos empresarios em estar
buscando conhecimento de gestdo, pouca experiéncia, enfim sdo diversos os fatores que
originam a taxa de mortalidade das micro e pequenas empresas.

Estudos feitos pelo SEBRAE (2010) demonstram que geralmente o tempo de vida
das micro e pequena empresa gira em torno de cinco a seis anos. Demonstram também a
importancia das micro e pequenas empresas para a absorcdo de m&o-de-obra, na medida em
que elas respondem por cerca de 60% dos empregos do setor privado, percentual que sobe
para 71,5% no caso dos “sem carteira assinada” e a 99,6% entre os trabalhadores por conta
propria.

As MPE de uma forma geral apresentam grandes dificuldades para conduzir ¢
alavancar seus negocios, devido as diversas dificuldades financeiras existentes, dentre elas
podemos citar: elevadas taxas de juros, burocracia existente para o registro da empresa,
encargos trabalhistas decorrentes do uso intensivo da mao-de-obra.

Outro aspecto importante que se deve levar em consideracio, estd relacionado
com o grau de dificuldade que os proprios empresarios apresentam, seja por falta de tempo,
escolaridade, pouca experi€ncia e pouca informacdo, estes sdo os principais fatores que
originam a alta taxa de mortalidade das micro e pequenas empresas.

As regras para enquadramento tributério serfio adotadas com base no faturamento

ou no nimero de empregados da empresa, conforme mostra a tabela abaixo.

Tabela 1: Enquadramento Tributario das MPE

Empregados
Sigla Porte Faturamento (A.a) Indistria = Comércie
ME  Microempresa Até R$ 240.000,00 Até 19 Até 09
PE  Pequena Empresa Entre R$ 240.000,00 e R$2.400.000,00 20a99 10a49
MDE Média Empresa De R$ 2.400.000,00 até R$ 35.000.000,00 100 a 499 50a99
GE  Grande Empresa | Acima de R$ 35.000,000,00 Acima de 499 | Mais de 99

Fonte: SEBRAE, 2011, adaptada pela autora, 2011.
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A R Bijuterias se enquadra no nivel de uma pequena empresa onde o faturamento
estimado para os primeiros anos deve girar em torno de 275.400,00, conforme o quadro acima
estabelecido pelo SEBRAE (2011).

Assim, pode-se dizer que as MPE ficam definidas como sendo a unifio de esforgos
entre individuos para o alcance de seus objetivos. Isso se d4 pelo fato de vivermos em um
mundo altamente globalizado, onde as pessoas direta ou indiretamente sfo as principais
responsaveis pelo sucesso de um negécio, vendo que nenhuma organizagio € capaz de viver

sozinha.

1.10 Empresa ou negdcio

Geralmente se refere 4 empresa quando se ¢ empregado ou se tem relagdes
comerciais com ela, j4 0 negdcio quando é referido pelo proprietério, que se v€ na posi¢do de
dono do seu negocio, entendendo ser tudo a mesma coisa.

Chiavenato (2004) conceitua de forma clara e bem distinta tanto negdcio quanto
empresa, buscando assim a empreensdo e o esclarecimento dessa duvida. a seguir, temos o
que pensa o autor sobre o que vem a ser negécio: “Negécio € esfor¢o organizado por
determinadas pessoas para produzir bens e servigos, a fim de vendé-los em um determinado

mercado ¢ alcangar recompensa financeira pelo seu esfor¢co” (CHIAVENATO, 2004, p. 22).

1.11 Plano de negécio

O mundo empresarial e dos negdcios pertence cada vez mais aos empreendedores,
isto €, aqueles que identificam as melhores oportunidades € sabem como aproveita-las. Esses
empreendedores sdo levados cada vez mais a pensar bem sobre os vdrios fatores que
envolvem seu negocio, ¢ a realizar um planejamento bem detalhado antes de iniciar suas
atividades. Neste novo mundo de negocios nfo se pode mais pensar em abrir ou manter uma

empresa sem antes elaborar um bom plano de negécios. Apesar disto, a utilizagdo desse
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instrumento ¢ algo ainda incipiente no Brasil. Poucos empreendedores € empresas trabalham
com essa metodologia.

Dolabela (1999, p. 80) argumenta:

O Plano de Negdcios € uma linguagem para descrever de forma completa o que ¢ ou
o que pretende ser uma empresa. E uma forma de pensar sobre o futuro do negécio:
aonde ir, como ir mais rapidamente, o que fazer durante o caminho para diminuir
incertezas e riscos. Descreve um negécio: os motivos da existéncia da oportunidade
de negdcio, como o empreendedor pretende agarrd-la e como buscar e gerenciar os
recursos para aproveita-la.

Embora amplamente divulgada a importancia do planejamento nas organizagdes
com ou sem fins lucrativos, o que se evidencia em varios estudos, pesquisas e relatos de
empresarios é que, na maioria das pequenas e médias empresas brasileiras a teoria do
planejamento nfo esta intimamente ligada a pratica organizacional.

Através de um plano de negocios bem estruturado, é possivel: a) Entender e
estabelecer diretrizes para o negocio; b) Gerenciar de forma mais eficaz a empresa e tomar
decisdes acertadas; ¢) Monitorar o dia-a-dia da empresa e tomar agdes corretivas quando
necessario; d) Conseguir financiamentos e recursos junto a bancos, governo, investidores e
capitalistas de risco; e) Identificar oportunidades e transformé-los em diferencial competitivo
para a empresa, ¢ T) Estabelecer uma comunicag8o interna eficaz na empresa € convencer o

publico externo como fornecedores, parceiros, clientes e bancos.

1.12 A importincia do plano de negécios

Segundo Sahlman (1997 citado por DORNELAS, 2005, p. 96), poucas areas t€m
atraido tanta aten¢do dos homens de negdcios nos Estados Unidos como os planos de
negocios. Dezenas de livros e artigos t€ém sido escritos e publicados naquele pais sobre o
assunto, propondo férmulas milagrosas de como escrever um plano de negdcios que
revolucionara a empresa. Isso comega a ocorrer também no Brasil, devido principalmente ao
fervor da nova economia (a Internet) e as possibilidades de enriquecer da noite para o dia. O

cuidado a ser tomado é o de escrever um plano de negdcios com todo o conteido que se
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aplica a um plano de negdcios e que ndo contenham niimeros recheados de entusiasmo ou fora
de realidade. Nesse caso, pior que ndo planejar ¢ fazé-lo erroneamente e pior ainda,
conscientemente.

Essa ferramenta de gestdo pode ¢ deve ser usada por todo e qualquer
empreendedor que queira transformar seu sonho em realidade, seguindo o caminho logico e
racional que se espera de um bom administrador. Resumindo, ¢ importante que o plano de
negdcios possa demonstrar a viabilidade de se atingir uma situagdo futura, mostrando como a
empresa pretende chegar 14, entfio, 0 que o empresario precisa ¢ de um plano de negdcios que
lhe sirva de guia, que seja revisado periodicamente e que permita alteragdes visando a vender
a idéia ao leitor do seu plano de negdcio. Afinal um plano de negdcios € um documento usado
para descrever um empreendimento € um modelo de negécios que sustentam a empresa, sua
elaboragio envolve um processo de aprendizagem e auto conhecimento e ainda, permite ao
empreendedor situar se no seu ambiente de negdcios. As se¢des que compdem um plano de
negécios geralmente sdo padronizados para facilitar o entendimento. Cada uma das se¢des do
plano tem um propésito especifico. Um plano de negoécios para uma pequena empresa pode
ser menor que o de uma grande organizagio, ndo ultrapassando talvez dez a quinze péaginas.

Portanto o plano de negdcio possibilita o empreendedor a alcangar objetivos e
decisdes que o ajudarfio na abertura de um novo negécio. E por meio desta ferramenta que o
empreendedor inicia com mais seguranga e possibilidade de éxito.

Sabe-se que 0 mesmo ¢ responsavel por desenvolver uma analise de dados que
pode explorar as potencialidades que o futuro negécio alcangara.

Ja para Dolabela (1999, p. 127) o plano de negbcio, € a avaliagdo da ideia. Andlise
de usar viabilidade como negécio. “Ele estimula a forma de percepgio e apreensdo da
realidade utilizada pelo empreendedor real” O plano de negédcio ¢ uma ferramenta que pode
ser utilizada na abertura de novos empreendimentos ou em empresas maduras. Essa
ferramenta deve ser a atualizada constantemente, pois, com as mudangas rapidas € necessario
que o ato de planejar sempre esteja em um processo ciclico.

Onde Dornelas (2005, p. 98), relata como sendo um documento usado para
descrever um empreendimento ¢ o modelo de negdcios que sustentam a empresa. Sua
elaboracdo envolve um processo de aprendizagem e autoconhecimento. E ainda permite ao

empreendedor situar-se no seu ambiente de negdcio
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De tal forma, o plano de negbécio ¢ importante, ‘pois, ele avalia conceitos
minuciosos € todos os aspectos do empreendimento.

De acordo com Dornelas (2005, p. 97) o plano de negécio € uma ferramenta que
se aplica tanto no langcamento de novos empreendimentos quanto no planejamento de
empresas maduras, a arte estd no fato de como o empreendedor sintetize e explore as

potencialidades do seu negocio.

1.13 Objetivo do plano

O plano de negocios ele oferece coeréncia, determinando o caminho certo pela
qual o empreendedor deve seguir, isto & ele e a base de estabilidade para que
empreendimento tenha sucesso ao longo de sua existéncia. Assim de acordo com:

Degen (1989, p. 32) o plano de negodcio ¢ essencial para que todo e qualquer
empreendedor alcance seus objetivos, devendo defini-los antes para assim atingir o seu alvo e
chegar ao sucesso. Por tanto, fica subentendido que o plano de negécios funciona como a
espinha dorsal de qualquer empreendimento, ou seja, sem um plano de negdcios previamente
estabelecido e quase que impossivel que o futuro empreendimento venha ter sucesso. Todavia

todo e qualquer plano de negocio necessita ter um proposito € assim pode-se recorrer.

1.14 Estrutura do plano de negécios

Dornelas (20035, p. 30), mostra a importéncia de cada etapa do plano de negocios.

N#o existe uma estrutura rigida e especifica para se escrever um plano de negocios,
pois, cada negocio tem particularidades e semelhangas, sendo impossivel definir um
modelo padrio de plano de negécios que seja universal e aplicado a qualquer
negocio. Cada uma das se¢des apresentadas deve ser abordada sempre visando a
objetividade, sem perder a esséncia e os aspectos mais relevantes a ela relacionados.

1- Capa. Apesar de nfio parecer ¢ uma das mais importantes do plano de negécios,
pois é a primeira parte que é visualizada por quem 1€ o plano de negécios.
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Sumério. O sumario deve conter o titulo de cada segfo do plano de negécios e a
pagina respectiva onde se encontra, bem como os principais assuntos
relacionados em cada seg@o.

Sumadrio executivo. O sumario Executivo é a principal se¢do do plano de
negoécios. O sumadrio executivo fara o leitor decidir se continuaré a ler o plano
de negdcios.

Analise Estratégica. Nessa secdo s@o definidos os rumos da empresa, sua visdo e
missdo, sua situacdo atual, as potencialidades ¢ ameagas externas, forcas e
fraquezas, seus -objetivos € metas de negécio.

Descrigfio da empresa. Nessa se¢do deve-se descrever a empresa, seu histdrico,
crescimento, faturamento dos ultimos anos, sua raz&o social, impostos, estrutura
organizacional e legal, localizacdo, parcerias, certificacbes de qualidade,
servicos terceirizados etc.

Produtos e servigos. Essa se¢fio do plano de negdcios € destinada aos produtos e
servigos da empresa: como séo produzidos, quais os recursos utilizados, o ciclo
de vida, os fatores tecnolégicos envolvidos, o processo de pesquisa e
desenvolvimento, os principais clientes atuais, se a empresa detém marca e/ou
patente de algum produto. Etc.

Plano operacional. Essa se¢dio deve apresentar as ages que a empresa estd
planejando em seu sistema produtivo e o processo de producdo, indicando o
impacto que essas acdes terdo em seus pardmetros de avaliago de produgio.
Plano de recursos humanos. Aqui devem ser apresentados os planos de
desenvolvimento e treinamento de pessoal da empresa.

Anélise de mercado. O autor do plano de negdcies deve mostrar que os
executivos da empresa conhecem muito bem o mercado consumidor do seu
produto. Como estd segmentado, o crescimento, desse mercado, as
caracteristicas do consumidor e sua localizagfo, analise da concorréncia, sua
participacdo.

Estratégia de marketing. Deve-se mostrar como a empresa pretende vender seu

“produto/servico e conquistar seus clientes, manter o interesse dos mesmos e

aumentar a demanda.

Plano financeiro. A secdo de financas deve apresentar em niimeros todas a
acdes planejadas para a empresa e as comprovagdes, por meio de projecdes
futuras de sucesso do negdcio.

Anexos. Esta se¢o deve conter informagdes adicionais julgadas relevantes para
o melhor entendimento do plano de negécios. (DORNELAS, 2005, p.101).

1.15 Mercado de bijuterias

[ De acordo com Vieira (2009), Embora nfo existam numeros para dimensionar o

mercado, é facilmente constatavel que se trata de um setor que movimenta cifras altissimas.

Considerando-se que toda mulher € uma consumidora em potencial de bijuterias. Pode-se

constatar ainda, que a bijuteria ¢ utilizada por pessoas com diferentes niveis de poder

aquisitivo, pois seu uso se torna muito mais econdmico devido ao baixo custo comparado as

joOias.

O mercado de bijuterias é dindmico e se movimenta de acordo com as tendéncias

da moda. Seu acesso ¢ muito facil, basta que o fabricante fique atento ao que as pessoas de
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notoriedade estdo usando, como por exemplo, as atrizes das novelas de grande audiéncia.
A distribuiggio de bijuterias também € muito pulverizada, ndo existindo grandes distribuidores.

O ramo em bijuterias vem quebrando barreiras e oferecendo ao seus consumidores
uma oportunidade em poder comprar acessérios bonitos elegantes € acessivel a todo publico
feminino.

Segundo o (SEBRAE, 2011) O comércio de bijuterias atrai um nimero cada vez
maior de pessoas atras de boas oportunidades para iniciar o proprio negocio. A produgéo
artesanal de colares, brincos e pulseiras € répida e nfo exige grande investimento. Mas ¢
preciso ter criatividade para montar um bom mostruario e versatilidade para atender clientes
de todos os estilos. Para conquistar sucesso, o empreendedor precisa conhecer o publico,
estudar as tendéncias e ser coerente com um estilo proprio de criagdo para assim obter o
sucesso desejado.

Sendo assim, o empreendedor tem que procurar conhecer o perfil de seu cliente
para proporcionar a ele pecas que agradem a seus gostos, deixando-os satisfeitos com a

compra da mercadoria.
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2 SUMARIO EXECUTIVO

2.1 Descricdes do negocio e da oportunidade

O negocio trata da criagdo de um comércio varejista que tem por finalidade a
comercializagdo de bijuterias dentro do municipio de Nova Gléria. Tem por finalidade a
comercializacdo de bijuterias dentro do municipio, oferecendo produtos diferenciados com
qualidade e bons precos.

Seus principais clientes serdo pessoas juridicas ou fisicas, que utilizam bijuterias.
O publico alvo principal serdo as mulheres, tendo em vista que elas utilizam mais este tipo de
produto. Porém, a procura por este tipo de produto pelo piblico masculino tem aumentado
significativamente, haja vista que os mesmos adquirem tal produto para presentear. Para tanto,
0 negdcio em questdo pretende abranger a todos que necessitarem dos produtos que se
pretende comercializar dentro do presente PN.

Observando a inexisténcia dentro do municipio de Nova Gléria de um comércio
focado no ramo em que se pretende atuar, este surgiu como oportunidade de estar explorando
um mercado muito proeurado, onde até entfio, ndo é muito explorado dentro do municipio.

O ramo de bijuterias e acessorios tornou-se muito procurado pelos consumidores.
Levando em consideracéo a constante procura por produtos voltados a esse segmento, € tendo
como base o elevado niimero de vendas feitas através de revistas e catalogos fornecidos por
vendedoras de porta-porta viu-se a necessidade de criar um empreendimento, que suprisse
essa falta existente dentro do municipio. Pensando também em algo que pudesse atender as
necessidades dos consumidores locais, no que se refere a compra por produtos de qualidade
aliados & bons pregos.

Partindo primeiramente da vontade da empreendedora em estar aliando o sonho
com oportunidade, a ideia surgiu da oportunidade em trazer para o municipio de Nova Gloria
uma nova tendéncia em acessorios e bijuterias. Pensando também em atender aos anseios das
mulheres da cidade que usam esses tipos de acessorios, de forma toda especial e conveniente.
O municipio apresenta um mercado ainda pouco explorado que tem grandes oportunidades de

crescer ¢ poder oferecer acessorios com um preco acessivel a toda mulher vaidosa. Um




@

( J

31

empreendimento que idealiza atender as clientes, de forma satisfatdria, oferecendo produtos

de qualidade e podendo expor produtos que sejam voltados a demanda das clientes.

2.2 Descricao do negocio

A R Bijuterias Ltda., serd um estabelecimento especializado na comercializagéo
de bijuterias e acessdrios basicos e atenderd a demanda da cidade de Nova Gléria . A loja tera
como prioridade se adequar a todos os gostos, visando atender as necessidades das clientes,
atendendo, quando possivel, toda a demanda por esses tipos de acessdrios. Tera a intengo de
satisfazer a demanda de bijuterias e acessorios através de produtos modernos e com
qualidade, portanto isso devera possibilitar um bom atendimento. A loja ira diversificar seus
acessorios oferecendo modelos para cada tipo de gosto feminino, variando desde exdticos aos
mais simples e delicados, podendo assim atender as necessidades das mulheres com qualidade
€ um custo baixo.

A grande vantagem da loja de bijuterias serd trabalhar com estoques pequenos e
constantemente atualizados, com a intengéo de poder acompanhar a moda que € atualizada
todos os dias com bijuterias mais bonitas e modernas, para que as clientes ndo fiqguem

insatisfeitas com a compra dos produtos.

2.2.1 Dados empreendimento

A R Bijuteria Ltda. comercializara acessorios ¢ bijuterias. O nome da loja é
simplesmente a abreviag8o do nome da empreendedora que se chama Renata.

O slogan da empresa sera: Feita pra vocé!

O slogan ja diz tudo: uma loja feita para clientes que usam bijuterias e que tera
uma nova opg¢ao por esses tipos de acessorios.

O regime juridico adequado para a criacdio da loja serd pelo simples, pois € um

regime unificado de arrecadaciio de impostos e contribui¢cdes devidos pelas microempresas.
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Uma loja que serd muito bem instalada no centro da cidade, com facil acesso as

clientes que usam bijuterias.

2.2.2 Missao

O proposito da R Bijuterias ¢ atender de maneira agradavel as necessidades da
comunidade, fornecendo acessérios de qualidade superior, a um preco justo, para possibilitar
o crescimento da empresa, assim satisfazendo toda demanda por bijuterias.

A miss@io da empresa serd comercializar diferentes e novos tipos de bijutefias e
acessorios que satisfagam as necessidades das mulheres de Nova Gloria.

A loja sera um ambiente simples, onde deixara as clientes a vontade sem o receio
de estar entrando em um ambiente onde elas néo se sintam bem, muitas vezes pelo fato de o

ambiente ter mais luxo do que as mercadorias que a loja tem para oferecer.

2.2.3 Visio

A empresa procurard formas para um crescimento responsavel e sustentidvel no
municipio, atendendo a demanda dos consumidores, com pregos atrativos, que venham de
encontro aos seus anseios, trabalhando com mercadorias de qualidade que fagam desta um
diferencial competitivo dentro do municipio, bem como prestar esclarecimento a todos os
consumidores, no que concerne a pratica de comércio socialmente responsavel, em fim tudo o
que for do alcance da empreendedora, para uma melthora continua das praticas de comércio
locais almejando sempre trabalhar em prol da comunidade local, respeitando e atuando frente
as possibilidade financeiras do municipio em questfo.

A visdo da empresa sera conquistar a lideranca no mercado de bijuferias,

oferecendo acessérios com qualidade e pregos baixos, agregando um 6timo atendimento para

satisfazer totalmente as clientes.
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2.3 Objetiveo

Para criar um empreendimento, € necessario estabelecer objetivos quanto ao
percurso que a empresa deve seguir. Por isso, torna-se interessante estabelecer prazos sendo
eles a curto, médio e longo prazo, para o alcance destes.

Atuando dentro deste contexto, a empreendedora tera a possibilidade de atender
melhor a todos os clientes, tendo vista que ird adotar procedimentos corretos, capazes de
melhor atende-los, por possibilitar uma maior aproximagfo, da empresa junto a seus clientes,
fazendo disto um mecanismo que estabelece um padréio de feedback que proporcionara um
retorno a empresaria deste novo empreendimento.

Com isso o objetivo principal esta em uma busca constante pela conquista de uma
maior clientela, dentro e fora do municipio, prestando servigos com agilidade, eficiéncia e

exceléncia no atendimento e servigos prestados.

2.3.1 Curto prazo

Em curto prazo a empresa tera como objetivo alcangar o maior nimero de clientes
possiveis, oferecendo uma linha de bijuterias sofisticadas ¢ modernas, que possam atrair

clientes que usam bijuterias.

2.3.2 Médio prazo

Em médio prazo pretende-se identificar junto as clientes outras necessidades para
que num tempo ndo muito distante a loja possa vir atender a outros desejos. Ou seja oferecer
acessorios diferenciados que satisfaga o desejo por bijuterias, que muitas vezes no municipio
deixa a desejar, devido os empreendedores nfio pesquisar o que realmente seu publico alvo

necessita.

Assetiagdo Faucativa Evengefica
BIBLIOTECA
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2.3.3 Longo prazo

Em longo prazo pretende-se conquistar novos clientes, implementando uma nova
gama de produtos. colocando a disposic¢éo das clientes acessérios diferentes e ousados para as
mulheres que usam bijuterias.

Como também expandir o empreendimento, para as cidades circunvizinhas.

2.4 Dados da empreendedora

Renata Leandra da Silva, 24 anos estado civil solteiro, residente em Nova Gloria.
Atualmente cursa o 8° periodo de Administragdo, na Faculdade de Ciéncia e Educagio de
Rubiataba (Facer). Tem experi€ncia profissional: de secretaria (em uma radio comunitaria da
cidade), promotora de vendas (propagandas de produtos em mercados, mostrando o novo
produto ao consumidor), gerente de uma loja de semijoias (Mara Presentes). Qualifica¢des e
atendimento ao publico, cursos de informdtica, secretaria administrativa em um CFC Nova
Gloria (autoescola). E atualmente trabalha como caixa no banco Bradesco.

Uma pessoa dindmica, extrovertida com capacidade para encarar novos desafios,

com uma grande facilidade em interagir e conquistar clientes. Facilidade em trabalhar no setor

de marketing. Com efici€ncia e experi€ncia para se dedicar a esse novo empreendimento em

bijuterias onde facilitard o relacionamento com as clientes. A empreendedora busca inovar e
aprender cada vez mais sobre este ramo, para oferecer comprometimento e quando houver
desafios sabera enfrentd-los com determinacio e coragem, ndo deixando atingir assim o novo

empreendimento.
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3 PLANO DE MARKETING

A preocupagdo da loja serd manter clientes com um O6timo atendimento,
oferecendo dedicacdo € um bom trabalho e o retorno deste esfor¢o que a empresa empenhara
em fazer € a satisfagdo de um cliente em se sentir bem ao estar comprando seus produtos e
retornando para novas compras. De acordo com pesquisas, as clientes da loja, R Bijuterias
irfio ter uma faixa etaria entre 12 a 40 anos de idade. E um publico vaidoso e que procura esse
tipo de acessdrio, por isso a loja trabalhara em prol de atender e proporcionar as clientes tudo
o0 que elas usam e gostam para se satisfazerem com pegas bonitas e delicadas. A loja mantera
um relacionamento estidvel com suas clientes, pois s6 assim as elas poderdo dizer o que
realmente precisam para que o empreendimento alcance todas as necessidades dessas
mulheres que aderem bijuterias. A ideia em divulgar a loja serd pelo meio de comunicacio
através da radio local. Outra forma também ¢ de estar falando a respeito da abertura da R
Bijuterias para as proprias clientes da loja, pois, a futura empreenderd ja comercializagio no
ramo em bijuterias mantendo suas clientes atentas a um negocio, de forma que serd mais

viavel a abertura de loja.

3.1 Pesquisa de mercado

Foi realizada uma pesquisa direcionada ao segmento de comercializacdio de
bijuterias, mais especificamente voltada & populagio do municipio de Nova Gléria, onde se
deseja implantar o empreendimento, com o objetivo de analisar a viabilidade do plano de
negdcio no ponto de vista da populagéo.

Foram distribuidos 30 (trinta) questionarios em pontos estratégicos da cidade,
como em supermercados e papelarias onde s@o de grande movimentagdo. A pesquisa foi feita
nos dias 03/ 06/ 2011 a 06/11/2011, onde através de uma amostragem do publico alvo, foram
distribuidos questionarios com (07) questdes objetivas, aonde se buscou através destas,
analisar o interesse da populagdo no que diz respeito aos produtos que se pretende
comercializar através deste PN. As pesquisas foram distribuidas em lugares considerados

potenciais dentro do municipio, como: portas dos bancos, avenida principal, saldes de
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cabelos. Estes por sua vez foram escolhidos, de forma aleatoria, por ter sido considerado pela
empreendedora, lugares onde se concentra o maior publico alvo do futuro empreendimento.
As questdes foram tabuladas e apontadas no Excel, utilizando-se mecanismos de simples
manuseio, como o de inser¢do de graficos e posteriormente a edi¢do do mesmo, colocando a
porcentagem que cada resposta representa. Portanto, a empreendedora desde o principio busca
mecanismos simples para a adaptacdo de seu projeto, tendo como intuito obter uma maior
visibilidade junto a populag@o do municipio de Nova Gloria e cidades do entorno.

De acordo com a pesquisa realizada, a renda mensal predominante das clientes
sera de 500,00 a 1.200,00 reais sendo propicia as mercadorias que a loja ira oferecer.

Tendo em vista que o municipio de Nova Gléria ainda possui como base principal
da cadeia produtiva a agricultura familiar, a qual grande maioria da populag¢do existente no
mesmo, desenvolve suas tarefas. Ainda sabendo que o municipio possui pouco mais de
10.000 mil habitantes, acredita-se que o resultado da renda mensal da populagido decorra
destes fatores acima mencionados e pode-se dizer que esta é uma faixa considerada
satisfatoria para o padrdo de vida da populagdo, haja vista que grande parte do que se produz
dentro do municipio ¢ consumido ali mesmo. De acordo com os resultados obtidos, pode-se
dizer que grande parte da parcela da populagdo entrevistada, possui uma boa renda mensal.
Esses dados sdo de fundamental importancia para o empreendedor, haja vista que 0 mesmo, se
sentird seguro, ao estar empreendendo em uma regido, onde as pessoas conseguem adquirir

suas mercadorias.

Tabela 2: Frequéncia de aquisicao de bijuterias

Frequéncia de aquisicao de bijuterias
B Varias vezes ao mes B Acadadois meses  m A cada trés meses

4%

e |

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011
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A segunda pergunta teve como intuito verificar e analisar o comportamento do
consumidor. Para que o empreendedor possa ficar atendo ao mesmo e saber como proceder no
processo de induzi-lo a compra de uma determinada mercadoria, foi perguntado aos
entrevistados qual a frequéncia que o mesmo tem para adquirir uma bijuteria.

Os resultados obtidos ndo poderiam ter sido melhores. Eles esclarecem muitas
davidas do empreendedor quanto ao empreendimento ¢ o gosto da populagdo. 83% dos
entrevistados responderam que compram determinado produto, varias vezes ao més, contra
13% que afirmaram comprar de dois em dois meses e 4% afirmaram que a cada um més passa
a adquirir tal produto.

Conforme os resultados obtidos, estes foram de fundamental importancia para a
analise correta sobre o comportamento do consumidor, dando base para o empreendedor atuar

frente ao cenario competitivo local.

Tabela 3 : Tendéncias da moda

Tendéncias da Moda

®Sim @ N3o

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011

Tendo em vista que o presente empreendimento trata-se de um comércio, que esta
diretamente ligado ao ramo da moda, da beleza e do intelecto das pessoas por estarem sempre
a moda, a quarta pergunta teve como objetivo verificar quais as preferéncias das pessoas por
estarem adquirindo produtos que estejam acompanhando os rumos da moda, em suas diversas

faces.
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Como resultados, 76% dos entrevistados afirmaram que as novas tendéncias sdo
de fundamental importancia no ato da compra de algum produto, contra 24% afirmaram ndo
ligar, sendo o produto bom, ndo se importam com a tendéncia.

Isso pode nos mostrar que a empreendedora terd um grande desafio pela frente,
haja vista que tera que ter um jogo de cintura para trabalhar com dois grupos de clientes: um
diretamente ligado aos rumos da moda, e outro ndo menos importante que ndo seja totalmente
voltado para essa questdo.

Analisando o grande resultado das pessoas que estdo voltadas para a tendéncia,
pode-se dizer que para o empreendedor esse cendrio sera de fundamental importancia, pois
permite que o mesmo atue em conformidade com o mercado e também com os mecanismos
pré-definidos em sua missdo e visdo.

As tendéncias sempre prevalecem no mundo da moda. O resultado nos mostra que

as clientes de bijuterias procuram inovar e acompanhar a moda.

Tabela 4: Marcas de Bijuterias

Marcas de Bijuterias

mSim B Nio

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011

A quinta pergunta faz meng¢éo as marcas dos produtos, onde foi perguntado aos
mesmos no ato da compra, se eles optam por comprar produtos que sejam de marcas ou nio.
56% dos entrevistados afirmaram que preferem comprar produtos de marca, contra 44% que
disse ndo se importar. Esse resultado foi muito satisfatorio para a empreendedora, tendo em

vista que grande parte prefere optar por produtos de marca e isso para o empreendimento é de
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grande valia, uma vez que 0 mesmo ird atuar em um cendrio muito competitivo e também

exigente.

Tabela 5: Compras de bijutrias

Compras de Bijuterias

B Preco  ® Qualidade m Bomatendimento B Produtos atualizados

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011

Quando se pretende abrir um novo empreendimento, deve-se primeiro fazer uma
analise de cenario e do ambiente competitivo local, com intuito de averiguar os diversos
riscos e as oportunidades que o mesmo possa ter, dentro deste cenario.

Apods analisado o gosto dos consumidores a sexta pergunta destina-se ao
comportamento do mesmo no ato da compra, onde perguntado sobre o que os leva a adquirir
um produto. 36% disseram que avaliam a questdo dos pregos, 30% afirmaram que os produtos
precisam estar sempre ligados ao ramo da moda, com isso € necessdria certa atualiza¢do para
que ndo fiquem totalmente desatualizados com as mudangas da moda; 20%afirmaram que
além do preco, olham também a qualidade dos produtos, afirmando que nem sempre o que ¢é
mais caro € o melhor; 14% disseram que a decisdo da compra estd diretamente ligada e
relacionada com o bom atendimento.

Apos analisar esses aspectos a empreendedora pretende atuar, de acordo com

essas exigéncias, a fim de satisfazer e agradar a todos.
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Tabela 6: Acessorios que mais compram

AcessOrios que mais compram

@ Brincos @ Pulseiras ® Aneis  ® Colares @ Relogios = Outros

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011

A sétima pergunta refere-se aos produtos que os consumidores mais adquirem. Tal
questdo é de extrema relevancia para o sucesso do emrpeendimento,haja vista que a mesma
fornece informagdes necessarias para o empreendedor atuar frente ao cenario competitivo
local, e assim atender a demanda dos consumidores. Diga-se de passagem que a cada dia esta
mais exigente.

Nota-se que as clientes aderem bastante a esses tipos de acessorios, sendo que
alguns vém ganhado a preferéncia, até pela facilidade do uso, como brincos e pulseiras,

bijuterias que as mulheres ndo ficam sem o uso, de acordo com a pesquisa.

Tabela 7: Preco pago por bijuterias

Prego pago por Bijuterias

m De 10,002 20,00 mDe20,00a40,00 mDeS50,00a60,00 m De60,000u mais

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011
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A oitava pergunta refere-se ao preco pago pelo consumidor em relagdo ao
produto. Quando perguntado ao mesmo, o valor que costuma pagar no ato da compra, 40%
afirmaram que por se tratar de bijuterias, produtos que usam muito e entdo esta em constante
troca, 0S mesmos pagam um prego inferior ¢ optam por comprar produtos mais em conta;
26% afirmam pagar um pouco mais, na faixa de R$20,00 a R$ 40,00 ¢ 17% que afirmaram R$
50,00 a R$ 60,00 ¢ R$ 60,00 para mais.

O resultado obtido s6 confirma mais uma vez que o consumidor nunca estara
100% satisfeito com os precos dos produtos que estdo sendo ofertados. Para tanto, este
resultado serve como base para empreendedora que ao adentrar no comércio local,
inicialmente a mesma devera trabalhar com precos inferiores aos dos concorrentes, com o

intuito de angariar novos clientes para seu empreendimento.

3.2 Resultado da pesquisa

O resultado da pesquisa j& era esperado e de certa forma ndo poderia ter sido
melhor. Analisando as respostas obtidas através dos questionarios aplicados, pdde se perceber
uma grande aceitagdo por parte dos entrevistados quanto a abertura de um empreendimento
que trabalhe venda de bijuterias dentro do municipio de Nova Gléria — GO, tendo em vista a
inexisténcia deste tipo de comércio no municipio.

A pesquisa revelou que grande parte dos entrevistados, afirmaram que a abertura
de um comércio que trabalhe exclusivamente com bijuterias, ndo s6 atenderia suas
necessidades como também seus interesses, tendo em vista que 83% afirmaram possuir
interesse em adquirir este tipo de produto.

Outro aspecto importante a ser relatado na pesquisa é que grande parte dos
entrevistados disseram possuir interesse neste tipo de segmento que se pretende atuar através
do presente PN. 56% dos entrevistados afirmaram estar ligados as tendéncias da moda, contra
44% que disseram ndo estar. Visto que grande parte dos entrevistados opta por comprar

produtos que estejam voltados a moda. Isso para a imagem do empreendimento € bom, pois a

empreendedora podera satisfazer as necessidades dos clientes e assim atuar frente ao mercado,

com produtos de qualidade, bem quistos por todos que atuam e compram produtos nesse

ramo.
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Pode-se dizer que com isso R Bijuterias, dentro do municipio de Nova Gloria,
obtera um bom indice de aceitagdio por parte dos consumidores locais, tendo em vista que
quase 100% dos entrevistados aprovaram a abertura do empreendimento e disseram que o
mesmo ira atender de imediato suas necessidades.

Percebe-se que 36% dos entrevistados, preferem produtos que possuam além de
uma boa qualidade, um preco acessivel, contra 20% que preferem apenas qualidade. Com
base nesses dados a R Bijuteria pretende trabalhar com produtos que possuam em seu
contexto uma excelente qualidade, aliado a um bom prego de mercado, atendendo assim as
caracteristicas pré-estabelecidas pelo consumidor local.

A pesquisa realizada com o publico alvo do empreendimento foi satisfatoria. Deu
a empreendedora dados necessarios para perceber que a abertura deste empreendimento tera,
além de uma boa aceitacdo por parte dos consumidores também serdA uma grande
oportunidade para a mesma, tendo em vista a inexisténcia de um comércio dentro do
municipio destinado apenas a este ramo de comercializagfo do presente PN.

\ Através dos resultados obtidos no questionario de pesquisa pode-se dizer que o
presente PN é vidvel para o comércio de Nova Gléria. O mesmo possui caracteristicas
inexistentes nos comércios da regido, onde se pretende oferecer produtos que possuam boa
qualidade, aliados a um bom prego e acima de tudo produtos que satisfagam as necessidades e

os interesses dos consumidores.

3.3 Descricao dos principais produtos

A loja ird vender varios tipos de acessorios, como brincos, pulseiras, colares,
anéis, broches, diademas, kits de maquiagem e outros. Com varia¢do de cores, tamanhos e
modelos; acessorios pequenos € mais simples e grandes bem extravagantes. Bijuterias
modernas a altura das Clientes que procura e que usa esse tipo de acessorio. A loja ird contar
com muitas variagdes de produtos.

Oferecer produtos com qualidade, para que as clientes se sintam privilegiadas em
ter uma nova opgdo de acessorios na cidade que agrade seu gosto pela variagdo de produtos e

pela qualidade oferecida.
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O ponto forte serd oferecer brincos, pulseiras colares e acessorios bonitos com
um 6timo padrio de qualidade, e sem duvida poder trazer para perto das clientes uma
tendéncia muito procurada e pouca encontrada no municipio.

O ponto fraco serd a aceitagiio de novos acessorios que a loja disponibilizara as
clientes, devido ao fato de elas estarem acostumadas somente com um tipo de acessorio sera

novidade o que a loja ird vender.

3.4 Preco

A composi¢do do prego sera importante, pois serd um alvo para rapidamente
alcangar a competitividade e manter as clientes fidelizadas a empresa.

A determinagdo do preco serd calculada de forma a cobrir os custos do
empreendimento, almejando o retorno esperado pela empreendedora. Bem como, de forma a
satisfazer as necessidades e exigéncias impostas pelos clientes. Este sim serd um grande
desafio tanto para a empresa quanto para a empreendedora, pois se torna um fator
fundamental no ato de determinar se a empresa esta tendo o retorno almejado e ao mesmo
tempo conseguindo satisfazer as expectativas dos clientes. Depois de feita a pesquisa de
marketing e¢ analisada a renda média da populagdo de Nova Gloria percebe-se que para
atender as exigéncias impostas pelo mercado e principalmente pelo cliente os produtos
deverdo manter pregos acessiveis a todos, tendo em vista a renda média do municipio. Para
tanto fica claro que o prego baixo devera ser o principal atrativo, a fim de garantir que os
clientes ndo busquem outros mercados, tendo em vista a proximidade com outros centros de
comércios.

Em se tratando da composi¢do dos precos esta se daré através da andlise de alguns
fatores que sdo: a qualidade da mercadoria, ou seja, a diferenga existente entre diversos itens a
serem oferecidos, uma vez que nem todos os itens apresentem a mesma qualidade. Além
disso, deve-se levar também em conta a margem de lucro a ser alcangada. Entretanto, a
empresa buscard sempre uma margem de lucro menor em fungdo da venda de uma maior
quantidade de produtos.

Os precos serdo calculados de forma a cobrir os custos e as despesas do

empreendimento, levando em consideracio o prego de mercado existente onde se pretende
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através deste, colocar um preco acessivel ao mercado pertinente, para que a empreendedora
consiga obter um grau de alavancagem em cima de sua receita como também, um MCO
margem de contribuicdo operacional, onde esta serd responsével por possibilitar um poder de

“barganha” frente aos consumidores e concorrentes.

3.5 Praca

A loja sera instalada na cidade de Nova Gléria devido a necessidade deste
mercado no municipio e por uma inovagio para mulheres que usam bijuterias que se pensou
na possibilidade de criar o empreendimento. A empresa terd sede propria, pois a
empreendedora ja reside na mesma localidade onde a loja serd implantada, evitando uma
despesa como o aluguel favorecendo esse dinheiro para outros fins.

A grande vantagem deste empreendimento é que na cidade ndo dispde de
concorrentes facilitando a instalagdo da loja no municipio, podendo oferecer acessorios
diferente visando chamar a aten¢3o dos clientes. A loja serd localizada, no centro da cidade,

em uma das ruas mais movimentadas. Essa serd também uma das estratégias utilizadas para

- divulgacsio da loja e disponibilizara como funciondria somente a empreendedora.

3.6 Promocao

As estratégias promocionais que a empresa realizara diz respeito a: cartdes de
visita (produzir os cartdes e entregar nos comércios, nas casas, a todos os tipos de clientes) e
carro de som; o periodo para realizagio das mesmas sera no periodo inicial de abertura da loja
durante um més e no decorrer do ano, em épocas de férias e feriados.

A empresa também estara realizando formas de pagamentos diferenciadas com
cheque ou a vista, facilitando as compras dos clientes, sendo acessiveis aos mesmos. Também
realizara descontos de 5% a 10% em compras a vista, de acordo com o valor da compra.

Todas as estratégias utilizadas serfio para conquistar a fidelidade dos clientes.
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A propaganda realizada ird estimular o comportamento dos clientes e divulgara a
marca da loja. Isso fara com que os mesmos procurem o empreendimento para a compra de
novos produtos, procurando sempre satisfazer as necessidades dos clientes, ganhando a
satisfacdo e confianca dos mesmos. Tal agfio tera resultades positivos os quais irdo influenciar
os clientes a divulgar cada vez mais os produtos para outras pessoas.

Apés a realizacio dessas estratégias promocionais a empresa espera retornos
como: crescimento financeiro, aumento de clientes e reconhecimento na regido.

A promogio dentro de uma empresa é sem duvida, um papel muito importante
para a fidelizag8o de um cliente; agora como conquistar essas clientes? Uma forma ¢ deixa-las
a vontade em suas escolhas, determinar um prazo que ira satisfazer na hora de comprar o seu
produto. E muito cauteloso montar um mercado e manté-lo acessivel os seus clientes. Isso
engloba vérios fatores, principalmente a aceitagio de mercado da empresa. E para que isso
aconteca € preciso conhecer suas clientes oferecendo-lhes tudo o que procuram no mundo das
bijuterias. Claro que com muito cuidado para ndo vender produtos que possam denegrir a
imagem do seu empreendimento, mas sem divida, a loja disponibilizarad de opgdes, pois os

gostos sdo variados e a loja estara pronta para atender toda essa demanda.

3.7 Clientes

O publico alvo da R Bijuterias serd a populagdo de baixa renda, ventretanto a
empresa contara com uma gama variada de produtos visando atender a todas as faixas sociais.
Uma vez que existe também a demanda por produtos mais sofisticados e consequentemente
de valor mais elevado. A inteng¢do da loja é comercializar acessérios para todo padrfio de
beleza das clientes de bijuterias. Visando essa necessidade que a R Bijuterias pensou em uma
forma de acompanhar essa tendéncia das clientes que usam bijuterias de poder adquirir seus
acessoOrios em qualquer hora, seja para presente ou uso proprio.

As clientes da R Bijuterias terfio faixa etéria entre 12 a 40 anos por ser
considerado um publico bastante vaidoso. Elas contario com um Otimo atendimento e
prestagfo de servigo. Elas estarfio entrando em um ambiente que se preocupa realmente com
seus consumidores. As clientes da R Bijuterias verfio que o empreendimento se preocupa com

seu bem estar.
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3.8 Concorrentes

Visto a inexisténcia de um empreendimento que atue no ramo de Bijuterias dentro
do municipio de Nova Gloria, no primeiro momento ndo se destaca como principal
concorrente.

No entanto, destacam-se como concorrentes aqueles que efetuam as vendam de
bijuterias como representantes comerciais que atuam através do sistema de vendas porta-a -
porta. Ademais as poucas lojas que lidam com o artigo em questdo oferecem estoques
limitados e poucas opgdes, 0 que leva o cliente a procurar as cidades vizinhas para satisfazer
as suas necessidades de consumo.

A concorréncia de produtos voltados na questdo de bijuterias praticamente €
inexistente dentro da regido.

Assim sendo, pode-se afirmar que a concorréncia neste municipio € pouco
profissional e quase que inexistente, proporcionando assim uma excelente oportunidade de

negdcio com o objetivo de atender & lacuna neste segmento.

Tabela 8: Concorrentes

Concorrentes

® Porta-aporta M Lojas ndo especificadas no ramo de bijuterias Cidades circuvizinhas

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011

De acordo com a pesquisa elaborada, obtemos a conclusdo que 70% dos
concorrentes da loja R Bijuterias sdo as lojas ndo especificadas nos ramos de acessorios e

bijuterias. Sendo 20% de porta-a-porta ¢ uma pequena porcentagem de concorrentes das
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cidades circunvizinhas, ou seja, com esses dados o empreendimento terd facilidade de

conquistar suas clientes.

3.9 Fornecedores

Tabela 9: Fornecedores

__Mtens | Descricio | Fornecedor |Pr.Unit. R$| Pgto | Prazo entrega| Localizagdo
01 {Brincos Belas biju 8,90 {Crediario [lmediato Goidnia
02 [Pulseiras [Pink Bijuterias | 13,90  (Credidrio [imediato Goiania
03 Ancrlsw _ |Acessrios 10,00  Crediario |Imediato p@;@ﬁ;@
04 Colares Mania da Beleza | 18,00 (Credidrio {imediato [Goizsia

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011

A R Bijuterias buscara seus fornecedores na cidade de Goiénia, pela variedade de
op¢des que as lojas oferecem. De inicio a loja nfio terd uma quantia exata de fornecedores,
pois isso serd avaliada num bom prego de atacado em acessorios e bijuterias. Os pregos das
bijuterias que estdo na tabela acima sfo baseados em valores que a empreendedora do negdcio
obteve quando vendia de porta em porta. S&o valores reais, porém sdo precos variados, pois
bijuterias tanto sfo encontradas com custos baixo como custos mais elevados. Essa ¢ uma
grande vantagem da empreendedora para a abertura da R Bijuterias, pois, a colocagdo de
pregos sera mais viavel para as clientes que usam bijuterias.

O ponto forte em ir até o fornecedor € poder estar comprando um produto
diferente, escolhendo pelo gosto da cliente.

Ponto fraco ja esta ligado ao gasto de ter que ir até o fornecedor e ter que esperar

o tempo certo para novas compras, fazendo com que o cliente espere um pouco mais.
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3.10 Vendas

A comercializagdo dos produtos serd mediante a procura no estabelecimento, onde
os clientes serfio atendidos com proﬁssionais capacitados, garantindo a satisfagcio dos
mesmos.

As vendas do empreendimento dizem respeito aos produtos oferecidos, sendo eles
com qualidade e diversificagdo e também com um atendimento diferenciado. O prego sera
cobrado referente a venda.

Como todo empreendimento, inicialmente o pre¢o de venda sera calculado de
forma a cobrir os custos do empreendimento e proporcionar um retorno desejado pela
empreendedora. Trabalhar-se-4 com fornecedores capazes de fornecer produtos que possuam
boa qualidade aliados a um bom prego, podendo assim no ato da venda, repassar essas
vantagens para os fornecedores e também trabalhar com pregos menores que os dos
concorrentes.

A R Bijuterias trabalhara com sistema de vendas com prazos de 30 e 60, pois a
renda da populagfio nfio é propicia para outras formas de pagamentos.

Tais mecanismos foram determinados para que a empreendedora, pudesse atingir
todos os niveis ¢ classes existentes no municipio. A estratégia a ser utilizada serd trabalhar
com produtos de qualidade, que satisfagam as necessidades dos clientes e superem as
expectativas dos mesmos, ofertando para os mesmos produtos que possam atendé-los de

imediato sem que haja necessidade de espera.

3.11 Analise Swot

A R Bijuterias terd uma posi¢io no mercado em trazer satisfagéo as clientes. Com
grandes vantagens competitivas de acessérios bonitos, modernos ¢ pregos menores do que 0s
que j4 estdo no mercado. Todos esses cuidados serdo para as mulheres que usam bijuterias e
gostam de estar sempre na moda, com acessérios bonitos e chamativos pelo bﬁlho, pela cor

ou até mesmo pelo tamanho da peca.
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A loja se preocupard ndo somente em trazer novidades em bijuterias, mas também
em conquistar as clientes, para que elas entendam que nosso maior objetivo € alcancar toda a

demanda de todos os tipos de acessoérios.

3.12 Pontos fortes

v Oferecer produtos com qualidade;
v' Ambiente agradavel e receptivo;

v" Pregos acessiveis, com facilidade no pagamento, e negociagdes.

3.13 Oportunidades

AN

Unico empreendimento do ramo na cidade;

AN

Precgos e boas condigdes de pagamento;
v’ Diferenciagdo do empreendimento no que diz respeito aos comércios locais,
buscando sempre, estabelecer um espago amplo e de fécil acesso a todos;

v’ Satisfazer os clientes, em relagdo aos pregos, € qualidade dos produtos.

O plano de agfo para os pontos fortes € a oportunidade consiste em: realizar
estratégias promocionais que garantam precos acessiveis e facilidades de pagamentos; realizar
treinamentos com o quadro de funcionarios, no que diz respeito a técnicas de negociacdes €
vendas, com intuito de oferecer para os clientes um atendimento diferenciado, produtos de
qualidade, ambiente receptivo. Todo o plano de agfio seré realizado com os funcionérios € a
proprietaria, em curto prazo, através da busca por parcerias em empresas capacitadas, que

realizam cursos € semindrios.
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3.14 Pontos fracos

v" Costume da populagdo por adquirir tais produtos através das vendas por

catdlogos.

v" Desconhecimento por parte da populagio pelo empreendimento.

3.15 Ameacas

v" Comércios na regido que vendam este tipo de produto, vendedoras ambulantes

que trabalham na venda por catalogo.

O plano de agdo para os pontos fracos e ameagas consiste em: realizar
investimentos nas estratégias promocionais; ter diferenciais em relagdo a concorréncia
atribuindo ao mercado: produtos com pregos acessiveis, diferenciagdo nos pagamentos, busca
por parcerias em empresas que fornegam treinamentos e capacitagdio profissional, como o

SEBRAE, SEST/SENAT dentre outras.

3.16 O mercado

O mercado de Bijuterias nos tltimos anos ganhou muito espago. Isso se deu pelo
fato de a populagfo a cada dia que passa estd mais preocupada com a aparéncia. Depois pelo
fato de estar buscando produtos que possuam pregos acessiveis, aliados a qualidade e boas
condi¢des de pagamento. Analisando estes fatores nota-se que a busca por produtos desse
ramo, tornou-se muito relevante, devido a qualidade que tais produtos demonstram frente aos
produtos originais. Na maioria das vezes a semelhanca ¢ grande e isso faz com que o
consumidor opte por um produto que possua um prego bem mais acessivel, no entanto tenha a

mesma funcionalidade.
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O sucesso no ramo de bijuterias esta ligado a capacidade que o empreendedor tem

em acompanhar a moda e de explorar outros setores de venda nessa area.

Sendo assim o mercado de bijuterias tem aumentado muito nos dias atuais devido
ao preg¢o e a praticidade que esses acessérios t€m em suas vendas, tornando um alvo aos
empreendedores que gostam de trabalhar neste negdcio. Para atrair as clientes € preciso
analisar tendéncias e ser coerentes nas escolhas desses acessorios, sem contar que o mercado
exige um mostruario completo que agrade a todos os gostos das clientes.

O principal para obter sucesso sem duvida € fazer uma andlise de mercado para
chegar a uma conclusdo do que realmente a cliente precisa. De acordo com a pesquisa
aplicada, as clientes estdo dispostas a encarar esse novo ramo de bijuterias, pois sfo
acessorios acessiveis e ao alcance de todas as mulheres que aderem bijuterias. Elas ndo se
importam com precos e sim com as tendéncias da moda. Claro que a qualidade nfo pode faltar

na hora de adquirir suas compras, pois elas procuram acessorios bonitos e com durabilidade.
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4 PLANO OPERACIONAL

4.1 Localizacao cuidados/ preocupacdes

O empreendimento sera instalado na Av. Bernardo Say@o n°. 786 — centro — Nova
Gléria — GO. A loja tera sede propria, com otimo estado de conservagfio néo tendo transtornos
com vizinhos no que se refere a barulhos ou mau cheiro. A empresa ird buscar um 6timo
padrio em limpeza em geral, mantendo um ambiente acolhedor e satisfatorio para atender as
clientes da loja.

A empresa tera uma vantagem, pois serd instalada no centro da cidade. Uma
oportunidade que fard o estabelecimento se tornar mais visivel as clientes de bijuterias.
Também sera a primeira loja do ramo na cidade. Estabelecendo normas e padrdes a loja sera
muito bem cuidada e limpa para que as clientes possam estar entrando em um ambiente

acolhedor.

4.2 Layout

A loja ficara bem localizada ao lado de um dos mercados mais movimentados da
cidade, o que facilitara o acesso a R Bijuterias. O espaco fisico contard com a infraestrutura
necessaria para o comego das atividades, uma vez que, possui instalagdes elétricas, hidraulicas
em perfeitas condi¢des.

A loja contara com:

1- Balcdo de vidro

2- Copa- onde servira café

3- Um banheiro

4- Um espelho no fundo da loja

5- E 300 ganchos que servirdo de apoio para expor os brincos na parede.

6- Porta de entrada

7- Suportes para brincos, colares e etc.

8- Ganchos para suporte de brincos

9- Mesa de computador
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Contando com 6timas instalagdes, a loja terd vitrines novas e com grandes
novidades em acessorios, conforme demonstra a figura abaixo. Este layout foi desenvolvido
devido o ponto onde a empresa serd instalada ja se enquadrar neste perfil desenhado, ou seja,
o comodo ja estd em perfeitas condigdes faltando apenas alguns reparos para a acomodacfio

do empreendimento

Figura 1: Layout da R Bijuterias

.. Espelho 4

Suporte -5

Suporte 8

Mesa de
‘computador 9

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011

4.3 Capacidade comercial

A empresa contard com uma estrutura comercial para vender em média 40 itens
por dia (sendo brincos, pulseiras, colares e anéis) com capacidade de atender a demanda das
clientes de bijuterias.

A loja visa atender as clientes com muitas variedades em acessorios, alcangado

uma meta em poder ampliar o estabelecimento para que novos acessérios possam ser
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comercializados. A R Bijuterias estima vender seus acessérios com quantidade de produto

citado, levando em considerag8o sua capacidade de venda por més € por ano.

Tabela 10: Ca-pacidade de comercializacio da R Bijuterias.

Produto Meés Meés (26 dias) Ano (12meses)
Brincos 400 pecas 10.400,00 124.800,00
Colares 200 pecas 5.200,00 62.400,00
Pulseiras 200 pecas 15.200,00 62.400,00
Anéis e outros 240 pecas 6.240,00 74.880,00
Total 1.040,00 27.040,00 324.480,00

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011

Por se tratar, de uma microempresa, que se pretende estabelecer frente ao cendrio
competitivo do comércio local, inicialmente pretende-se trabalhar com um numero baixo de
pegas, com intuito de nfo correr grandes riscos.

Porém a medida que os negocios forem se desenvolvendo, tal nimero tende a

Crescer.

4.4 Fluxograma

Toda comercializagdo dos produtos sera de responsabilidade da empreendedora,
onde realizara os atendimentos com qualidade, demonstrando todos os produtos os quais
forem solicitados pelos clientes.

A comercializag8o dos produtos sera da seguinte forma: a proprietaria realizard as
compras dos produtos, realizando os pedidos, pagamentos, controles de estoque e outros. E os
vendedores realizardo os atendimentos aos clientes, oferecendo os produtos disponiveis pela
empresa, com um atendimento de qualidade e diferenciado, utilizando uma estratégia
comercial voltada diretamente para cada tipo de cliente tendo em vista que cada qual possui
seu gosto e preferéncia.

Por se tratar de uma empresa de pequeno porte serd composta somente da

proprietaria do empreendimento, sendo a administragio e a parte de vendas feita pela mesma.
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Em um médio prazo a empresa espera alcancar suas metas que o empreendimento possa ser
aumentando e assim estar contratando funcionérios para melhor atender as clientes da R

Bijuterias.

Figura 2: Fluxograma bésico de vendas da R Bijuterias.

Sim

Clientes visitam a loja
interessam?

Clientes conhecem
produtos
¥

Efetuam as compras

v

Vendas efetuadas

s

Pés-vendas

Ndo voltam a loja e
procuram outros
meios para se
satisfazerem

Voltam para
fazer novas
compras.

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011
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4.5 Dimensionamento de pesseal

A R Bijuterias necessitard para que o negocio funcione, de inicio, a prépria
empreendedora que cuidard de tode o empreendimento, contando apenas com uma
funcionaria, de acordo com o crescimento e datas comemorativas, podera sim, analisar a

questfio de se contratar uma terceira pessoa para que a ajude nas vendas.

Tabela 11: Dimensionamento de Pessoal

Qtd Cargo Atribuicdes Valor (R$)

Gerente (pro-labore) Gerir as operagdes da empresa, |R$ 1.221,00
supervisionar as atividades dos demais
funcionarios e administrar toda a
empresa.

[a—y

[Sm—y

Vendedor Atender os clientes na loja, organizar a|R$ 702,00
empresa em quesitos de limpeza e
executar servigos de banco.

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011

Na regido a oferta de méo-de-obra qualificada € escassa, portanto a R Bijuterias,
pretende oferecer cursos de integracdio e treinamento no SEST/SENAC SEBRAE, para os
colaboradores contratados e reciclagens sempre que julgar necessario.

A remuneracdo sera condizente com a oferecida pelas respectivas atribui¢des nas
empresas deste seguimento na regido, sendo que os rendimentos serdio compostos por

rendimento fixo mais comissdo sobre as vendas.
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5 Plano Financeiro

5.1 Estimativa dos investimentos fixos
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O investimento fixo trata dos bens que serdo comprados para que o

empreendimento venha funcionar de maneira correta para satisfagdo das clientes. Estdo

demonstrado na figura 06 todos os equipamentos, prateleiras, balcdo, e acessorios que véo ser

utilizados, na quantidade necesséria e no valor em um exato de cada produto.

Tabela 12: Estimativa dos Investimentos Fixos

ITEM |DISCRIMINACAO QUANT. |VALOR |VALOR
_ UNIT.R$ [TOTAL R$
01 INSTALACOES, MONTAGEM E FRETES 110,00
Instala¢Ges, Montagens e Fretes 1 110,00 110,00
02 MOVEIS 1.000,00
Balcio de vidro e balcdo para a copa da loja 1 600,00 600,00
Espelho 1 80,00 80,00
Sofas (pufs) 3 70,00 210,00
: Suporte para brincos (ganchos na parede) 200 110,00 110,00
03 EQUIPAMENTOS DE INFORMATICA 1.200,00
Computador 1| 1.200,00 1.200,00
TOTAL 2.310,00

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011.

5.2 Estimativa dos investimentos financeiros

Os investimentos financeiros sdo aqueles destinam a formagdo de capital de giro para

a empresa. O capital de giro sfo recursos em dinheiro necessario para o funcionamento

normal da empresa, compreendendo a vendas das mercadorias, financiamento e pagamento de

salarios e outras despesas.

O investimento financeiro serd de R$ 20.890,00 conforme o guadro abaixo:
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Tabela 13: Estimativa dos Investimentos Fixos

INVESTIMETO FINANCEIRO TOTAL
Estoque inicial 15.120,00
Capital de Giro 5.770,00
Total dos Investimentos Financeiros 20.890,00

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011

5.3 Estimativa do estoque inicial
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O estoque inicial e destinado para vendas de mercadorias ou materiais que serdo

utilizados para adequac¢fo da loja. Na tabela abaixo estda demonstrados estoque mensal:

Tabela 14: Estimativa do Estoque Inicial

Produto Custo unitario R$ | Quantidade / més Custo total R$
Brincos 8.90 500 pecas 4.450,00 -
Pulseiras 13,90 300 pegas 4.170,00
Colares 18,00 250 pecas 4.500,00
Anéis 10,00 200 pecas 2.000,00
Total- A 15.120,00

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011.

5.4 Estimativa de capital de giro .

O capital de giro ¢ o valor determinado para cobrir os custos e despesas do

empreendimento.

Sendo assim, torna-se a reserva de caixa em dinheiro que possibilita ao

empreendedor cobrir os custos da empresa, até que a mesma passe a faturar com as vendas, ou
seja, até cair dinheiro no contas a receber comecem a entrar no caixa, € com isso a estimativa

de reserva de caixa, para a cobertura dos custos sera no valor de R$ 5.770,00.(cinco mil

setecentos € setenta reais.
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5.5 Estimativa dos investimentos financeires (Resumo)

Tendo em vista no que foi abordado no planb, estima-se que os investimentos
financeiros, sendo o estoque inicial no valor de R$ 15.120,00 (quinze mil cento e vinte reais)e
o capital de giro no valor de 5.770,00 (cinco mil setecentos e setenta reais) serdo utilizados

para abertura do empreendimento.

5.6 Estimativa dos investimentos pré-operacionais

S#o despesas que a empresa terd antes da abertura da loja. Os investimentos pré-
operacionais incluem despesas com legalizacdes do empreendimento, reformas da estrutura,
divulgagdo da loja e outros. E a estimativa dos gastos pré-operacionais serd no valor de R$

1.800,00.(hum mil e oitocentos reais).

5.7 Estimativa do investimento total

Estimativa do Investimento total compreende todos os investimentos realizados
pela empreendedora para a abertura da empresa, dando 4 mesma uma viséo necessaria para o

processo de abertura do empreendimento.

Tabela 15: Estimativa do Investimento Total

DESCRICAO TOTAL

1- Estimativa dos investimentos fixos (quadro ) R$ 2.310,00
2- Estimativa dos investimentos financeiros (quadro) R$ 20.890,00
3- Estimativa dos investimentos pré-operacionais (quadro) R$ 1.800,00
Total (1+2+3) R$  25.000,00

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011..

A empresa R Bijuterias, tera um investimento de R$ 25.000 ( vinte e cinco mil reais),

sendo a soma dos Investimentos Fixos R$ 2.310,00 ( dois mil trezentos ¢ dez reais),
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Investimentos Financeiros R$ 20.890,00 ( vinte mil oitocentos e noventa reais), Investimentos

Pré — Operacionais R$ 1.800,00 ( hum mil e oitocentos reais).

5.8 Balanco patrimenial inicial

Tabela 16: Balanco Inicial

BALANCO PATRIMONIAL INICIAL

ATIVO PASSIVO
CIRCULANTE AV | CIRCULANTE AV
Caixa R$ 5.770,00 | 19,02% | Fornecedor R$ 13.298.40 |43,85%
Banco R$ - |- Financiamento R$ - |-
Estoque R$ 15.120,00 | 49,85%

PATRIMONIO
PERMANENTE R$ - |- LIQUIDO
Investimentos R$ - |- Capital Inicial R$ 17.031,60 |56,15%
Imobilizado R$ 7.490,00 | 24,70% | Lucro Acumulado R$ - |-
Diferido R$ - |-
Intangivel R$ 1.950,00 6,43%
TOTAL R$ 30.330,00 | 100,00% R$ 30.330,00 |100,00%

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011.

5.9 Estimativa do faturamento mensal da empresa

Podemos observar no através do quadro a estimativa de vendas que a empresa ira

faturar no més de acordo com as atualizagdes de mercado.

O preco de venda com base nos custos da empresa, € assim proporcionar o retorno

almejado pela empreendedora.

Tabela 17: Estimativa do Faturamento Mensal da Empresa

Produto/servico | Qd Prego de | Faturamento Faturamento total anual
(estimativa | vendas unit$ | total mensal § | $
de vendas)

Brincos 500 R$ 15,00 R$7.500,00 R$ 90.000,00

Pulseiras 300 R$ 19,00 R$5.700,00 R$ 68.400,00

Colares 250 R$ 27,00 R$6.750,00 R$ 81.000,00

Anéis e outros 200 R$ 15,00 R$3.000,00 R$ 36.000,00

Total R$22.950,00 | R$ 275.400,00

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011.




5.10 Estimativa dos custos com deprecia¢io

Tabela 18: Estimativa dos Custos com Depreciaciio

61

ESTIMATIVA DOS CUSTOS COM DEPRECIACAO

Itens Valor do bem R$ | Vida util | Depr. Depr. Anual
(anos) Mensal R§ | R$

Moveis e utensilios 1.000,00 10 8,33 100,00

Equipamentos de informatica 1.200,00 5 10,00 120,00

Total 2.200,00 - 18.33 220,00

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011..

5.11 Estimativa dos custos fixos e variaveis

A Estimativa dos custos fixos variaveis ¢ definida através dos valores e gastos

inerentes a atividade fim do empreendimento, onde estes por sua vez variam de acordo com as

altera¢des no volume de venda e produgdo da empresa, geralmente sdo classificados como

sendo: gastos operacionais, de vendas e impostos.

Os custos sdo todos os gastos da empresa, que sdo incorporados no prego das

vendas.

A R Bijuterias tera os seguintes custos variaveis:

Tabela 19: Estimativa dos Custos Fixos e Variaveis

ESTIMATIVA DOS CUSTOS FIXOS E VARIAVEIS

Custos fixos Média mensal R$ Média anual R$
Salario + encargos 1.740,00 20.880,00
Depreciagdo 18.33 220,00
Total 1.758,33 21.100,00
Custos variaveis Média mensal R$ Média anual R$
Custos com materiais vendidos 15.120,00 181.440,00
Total 15.120,00 181.440,00
Custo Total 16.878.33 202.540,00
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011.
o e
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5.12 Estimativa das despesas

Tabela 20: Estimativa das Despesas

@

ESTIMATIVA DAS DESPESAS

Despesas Média mensal R$ Média anual R$

Aluguel 400,00 4.800,00
Agua 50,00 600,00

Energia 60,00 720,00

Telefone 50,00 600,00

Materiais de limpeza 30,00 360,00

Contador 150,00 1800,00

Total 740,00 8.880,00

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011.

5.13 Demonstrativo de resultado

O demonstrativo prevé os possiveis lucros ou prejuizos da empresa.

Tabela 21: Demonstrativo de Resultado

Descrigdo Valor anual AV %
Receita operacional Bruta 275.400,00 100%
Vendas de produtos 275.400,00 100%
Dedugdes
(-) Simples (5,47) 15.064,38 5,47%
(=) Receita Operacional 100%
Liquida 260.335,62
(-) custos das mercadorias
vendidas 202.240,00 73,44%
= Resultado operacional 58.095,62 21,09%
Despesas Operacionais
(-) Despesas 8.880,00 100%
Lucro Liquido 49.215,62 100%

Fonte Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011.
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5.14 indices de viabilidade

5.14.1 indice de margem de contribuicio

I.M.C. = Receita Total — Custos Varidveis = 275.400,00 —181.440.00 =34,11%
Receita Total de vendas 275.400,00

O LM.C. serade 0,34 ou 34,11%

5.14.2 Ponto de equilibrio

Ponto de equilibrio € o valor que a empresa tera que faturar para pagar os custos

em determinado periodo.

P.E. = Custo Fixo + Despesas Fixa Total =21.100,00 + 8.880.00 = 88.176,47

anual ¢ R$ 7,348.04 mensais.

fndice margem de contribuigio 0,34

Isso quer dizer que é necessario que a empresa tenha uma receita total de R$
88.176,47 ao ano para cobrir os custos anuais que equivalem a R$ 21.100,00 (vinte ¢ um mil e

cem), o que indica uma lucratividade de 88.17% ao ano.

5.14.3 Lucratividade

A lucratividade é o indicador que mede o lucro liquido anual em relacdo as vendas.

Lucratividade = Lucro liquido x 100 = 49.215.62x100 = 17,87%%
Receita Total 275.400,00
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Isso quer dizer que sobre R$ 275.400,00 (duzentos e setenta e cinco mil virgula
quatrocentos reais) da receita total, sobram R$ 49.215,62 (quarenta e nove mil, duzentos e
quinze virgula sessenta e dois) de lucro, o que indica uma lucratividade de 17,87% ao ano.

Analisando com o SEBRAE (2011 )a lucratividade mensal esta baixa, mas para
inicio das atividades ¢ satisfatério, tendo em vista que apds a abertura do empreendimento
esta tende a crescer ao logo dos anos.

Segundo o SEBRAE (2011), para os pequenos negdcios € importante que os
lucros gerados sejam equivalentes a 3% ao més em média do valor dos investimentos
proprios. Com relagéio a lucratividade (lucros sobre as vendas) para as micros e pequenas
empresas ela varia entre torno de 5% a 10% para industria e comércio. No caso de prestadoras

de servigos ficam em torno de 15% a 20%.

5.14.4 Rentabilidade

A rentabilidade mede a atratividade do negdcio, pois mede o retorno do capital

investido.

Rentabilidade = Lucro liquido x 100 =49.215.62 x 100 = 196,86% a.a e 16,41% ao més.
Investimento total 25.600,00

Isso quer dizer que a cada ano o empreendedor a recupera 16,41% do valor
investido, onde o empreendimento ¢ altamente vidvel, estando dentro dos pé'dr(")es da
rentabilidade esperada para uma micro pequena empresa.

Segundo o SEBRAE (2011), as micro e pequenas empresas, esperam uma

rentabilidade de 2% a 4% ao més.

5.14.5 Pay back

O prazo de retorno indica o tempo que o empreendedor ira gastar para recuperar o

valor investido.
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Pay back = Investimento total = 25.000.00 = 0,5meses
Lucro liquido 49.215.62

Isso significa que em aproximadamente 5 meses apoOs o inicio das atividades a

empresa tera recuperado tudo o que gastou para a montagem do negdcio. Isso é bom porque a

empresa ird recuperar o capital investido em um curto tempo.

5.14.6 Fluxo de caixa

Tabela 22: Fluxo de Caixa

PROJECAO DO FLUXO DE CAIXA
Projecdo Anual
Discriminacio Ano0 | Ano01 | Ano02 Ano03 | Ano04 | Anoo0s
1 - Investimento Total (25.000,00)

2 - Receitas Totais 275.400,00| 283.662,00| 292.171,86| 300.937,02| 309.965,13
3 - Custos e Despesas
Anuais Totais (202.499,96) | (217.762,56) | (224.295,44) | (231.024,30) | (237.955,00)
4 - Custos Fixos 21.100,00 21.732,96 22.384,95 23.056,50 23.748,19

Pro labore + encargos (

11%INSS) 20.880,00 21.506,40 22.151,59 22.816,14 23.500,62

Depreciacio 219,96 226,56 233,36 240,36 247,57

Outros custos fixos 0 0 0 0 0
5 - Despesas Fixas 8.880,00 9.146,40 9.420,79 9.703,42 9.994,52
Aluguel 4.800,00 4.944,00 5.092,32 5.245,09 5.402.44
Agua 600 618 636,54 655,64 675,31
Energia 720 741,6 763,85 786,76 810,37
Telefone 600 618 636,54 655,64 675,31
Materiais de Limpeza 360 370,8 381,92 393,38 405,18
Contador 1.800,00 1.854,00 1.909,62 1.966,91 2.025,92
6 - Custos Variaveis 181.440,00| 186.883,20| 192.489,70| 198.264,39| 204.212,32
Outros custos variaveis 181.440,00| 186.883,20| 192.489,70| 198.264,39| 204.212,32
7 - Juros S/ Fine.

Pretendidos 0 0 0 0 0
Outros Recursos - GIRO 0 0 0 0 0
8 - Lucro Tributével 72.900,40 65.899.44 67.876,42 69.912,72 72.010,10
TRIBUTACAO

SIMPLES (5,47%) (15.064,38)| (15.516,31)] (15.981,80)| (16.461,25)| (16.955,09)
Dividendos Obrigatérios 0 0 0 0 0
Imposto de Renda - IR 0 0 0 0 0
9 - Disponibilidades 57.836,20 50.383,13 51.894,62 53.451,46 55.055,01
10 - Repos. Financ.

Pretendidos 0 0 0 0 0
Outros Recursos - GIRO 0 0 0 0 0
11 - Superavit / (Déficit) 57.836,20 50.383,13 51.894,62 53.451,46 55.055,01
12 - Acumulado (25.000,00) 32.836,20 82.219,33| 135.113,95| 188.565,41| 243.620,42

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011
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5.14.7 Taxa minima de atratividade

A Taxa Minima de Atratividade, também chamada de custo de oportunidade ou
taxa de desconto, ¢ aquela paga pelo mercado financeiro em investimentos correntes
(poupanga, fundos de investimento, etc.). Essa taxa ¢ utilizada para representar os fluxos de

caixa em valores presentes.

Com isso a empresa R Bijuterias tera uma TMA de 6,25 ao més.

5.14.8 Taxa interna de retorno (TIR)

A TIR ¢ a taxa necessaria para que o VPL seja igual a zero. Com ela é capaz de
descobrir se o PN € viavel ou nfio em outras palavras se o presente empreendimento &

lucrativo.

Quando a TIR de um investimento for superior 8 TMA a disposi¢io do investido,

tal investimento € economicamente viavel, dentro do periodo de estudo.

Valor do investimento inicial enter chs g PV entradas g pmt

- 25.000,00 57.836,20

50.383,13
51.894,62
53.451,46

55.055,01 g pmt f fv
TIR =222,29 %

E bom porque a TIR ¢ superior a TMA.
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5.14.9 Valor presente liquido (VPL)

A

O Valor Presente é a soma de todas as capitaliza¢des do fluxo de caixa, calculadas
como valor presente através de uma taxa de juros. Geralmente utiliza-se a TMA para se
determinar o VPL.

A técnica do VPL considera o fluxo de caixa no tempo, € uma estimativa do valor

“hoje” dos fluxos obtidos pelo investimento.

Entradas (57.836,20) + (50.383,13) + (51.894,62) + (53.451,46) + (55.055,01) = R$
Entradas (268.620,42) - Investimento Inicial (25.000,00) = (243.620,42)

5.14.10 Valor presente liquido descontado (VPL - Descontado)

Fluxo de caixa anual enter chs fv tempo n taxa de juros i pv
57.836,20 enterchs fv 12 n 0,50481 pv= 54.445,01
50.383,13 enter chs fv24n0,5048 i pv= 44.647,98
51.894,62 enter chs fv36n 0,50481 pv= 43.290,97
53.451,46 enter chs fv48n 0,50481 pv= 41.975,22
55.055,01 enterchs fv60n 0,5048ipv =  40.69945

VPL descontado = 225.058,63 - 25.000,00 = 200.058,63
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6 CONSIDERACOES FINAIS

Através da andlise financeira deste, pode-se concluir que o mesmo trona-se
altamente viavel para sua implantagio do presente plano dentro do municipic de Nova Gléria,
tendo em vista os vdrios fatores positivos encontrados no empreendimento, conforme se relata
abaixo.

A rentabilidade alcangada pelo empreendimento supera as expectativas previstas
pela empreendedora quanto ao novo empreendimento, uma vez visto que o resultado de
16,41% ao més, e este estd acima da média pré-estabelecida para micro € pequenas empresas,
que ¢ de 2 a 4% ao més, com isso nota-se que o empreendimento € muito rentavel.

No que se refere a Lucratividade, pode-se dizer que a mesma nada mais ¢ do que o
lucro obtido em cima das vendas, para micro e pequenas empresa, a lucratividade variade 5 a
10%. A lucratividade da R Bijuterias gira em torno de 17,87% ao més, estando este assim
como a rentabilidade acima da média estipulada para as micro e pequenas empresas, sendo
assim altamente lucrativo para a empreendedora.

O ponto de equilibrio tem como base calcular, a média que a empresa deve
alcangar na venda de seus produtos, para ndo ter prejuizos, o ponto de equilibrio para a R
Bijuterias ndo ter prejuizo é de R$ 88.176,47 (oitenta e oito mil, cento e setenta ¢ seis virgula
quarenta e sete) ao ano, e. 7.348,04 (sete mil, trezentos e quarenta e oito, virgula zero quatro)
ao més.

Através da andlise destes resultados obtidos na projecéo feita através deste plano
financeiro, diz que o empreendedor ird recuperar o capital investido em 3 meses,ou seja 0
valor gasto no investimento inicial, sera recuperado répido.

Tais resultados decorrem do fato da empreendedora, ndio querer avangar muito
financeiramente no que se diz a investimentos, tendo em vista que este ¢ ponta-pé inicial do
negoécio logo nada melhor do que ser pé no chio, e caminhar conforme as possibilidades da
mesma, com intuito de adentrar ao mercado, com uma empresa firme e solida, que tende a
crescer passo a passo 2 medida que o mercado for melhorando.

Conclui-se, portanto que a R Bijuterias ¢ um empreendimento viavel para a
abertura dentro do municipio de Nova Gldria, tendo em vista os varios fatores acima

mencionados, bem como o elevado indice de aceitagio do mesmo, por parte dos
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consumidores, ¢ clientes potenciais, conforme relatado na pesquisa de marketing, feita para a

construcdo do presente PN.
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QUESTIONARIO

Qual ¢ sua renda mensal?
() de 500,00 a 1.200,00
() de 1.200,00 a 1.500,00
() de 1.500,00 a 2.000,00
() 2.000,00 ou mais.

Com qual frequéncia vocé adquire bijuteria?
() varias vezes a0 més

( ) acada dois meses

( ) acadatrés meses

Em relago a bijuterias vocé procura sempre se inovar das tendéncias do mundo da
moda?
( )sim
( )ndo

Vocé tem preferéncias por marcas de bijuteria?
( )sim
( )ndo

O que te levaria a comprar bijuteria?
{ ) prego

( ) qualidade

( ) bom atendimento

( ) produtos atualizados

Quais os tipos de acessorios vocé mais compra?
() brincos

() pulseiras

() anéis

() colares

() relogios

( ) outros

Quanto vocé pagaria por bijuterias?
( )deR$ 10,00 2 R$ 20,00

( ) deR$ 20,00 aR$ 40,00

( ) de 50,00 a 60,00

() 60,00 ou mais
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