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RESUMO:

Este trabalho tem como objetivo geral analisar a viabilidade de implantar uma loja no ramo de
bijuterias na cidade de Crixds- Goids. Os objetivos especificos sdo analisar e elaborar o plano
de marketing, plano operacional ¢ plano financeiro. Para Justificar a criagfio do trabalho toda
este projeto de idéia e para a concluso de curso, colocando em pratica todo-o conhecimento
adquirido durante o curso. O trabalho estd também abordando o referencial tedrico que
apresenta como ponto de partida as anélises tedricas do-empreendedorismo até.a estruturagio
do plano de negécio. O capital a ser investido é de recurso préprio ¢ os indicadores de
viabilidade mostram: que: o ponto-de equilibrio. serd de R$.142.269,33. anual, a lucratividade
serd de 10,07 % anual, a rentabilidade de 75,64% anual e a empresa ird gastar um periodo de
1 ano 3 meses.e.25 dias para recuperar.o capital investido.

Palavras — chaves: empreendedorismeo, trabalho, viabilidade
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ABSTRACT:

This study aims at analyzing the feasibility of deploying a jewelry store in the business of the
city of Crixas-GO. The specific objectives are to analyze and develop the marketing plan,
operational plan and financial plan. To justify the creation of the work throughout this project
idea and for the completion- of the course, pufting into practice all the knowledge acquired
during the course. The work is also addressing the theoretical framework that has as its
starting point the theoretical analysis of entrepreneurship to the structuring of the business
plan. The capital to be invested and own and viability indicators show that: the balance will be
R $ 142,269.33 annual profitability will be 10.07% per year, the profitability. of 75.64% per
year and the company will spend a period of 1 year 3 months and 25 days to recover the
invested capital.

Words - keys: entrepreneurship, work, feasibility
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INTRODUCAO

O neggcio trata da criagio de um comércio do ramo varejista, que tem por finalidade
a comercializacdo de.bijuterias exclusivas, que possa vir atender 4 populagio de Crixas-Go,
vilarejos e cidades circunvizinhas.

Os clientes foco sio toda populacio Crixaense, vilarejos e cidades circunvizinhas,
mas especificamente jovens e adultos que tenham faixa etiria acima de 15 anos, gue veem ao
municipio de Crixds, a oportunidade de comprar produtos que possuam qualidade aliados a
bons pregos.

Percebe-se que dentro do municipio, que nio ha uma grande quantidade de lojas que
trabalham no- ramo, nio atendendo 42 demanda: de consumidores. Analisando estes dados,
percebe-se que este pode ser.um fator de diferencial competitivo para o empreendimento, pois
se pretende ofertar aos consumidores produtos voltados as pessoas que estiio diretamente
ligadas as constantes mudangas.da moda.

Analisando os aspectos existentes dentro e fora do municipio, pode-se dizer que o
ramo de negdcio o qual se pretende criar, tornar-se altamente vidvel, devido 4 inexisténcia de
um comércio que forneca mercadorias e produtos, apenas para um: segmento de mercado
adulto, pretende-se fornecer .aos clientes, grande variedade, a fim de atender e satisfazer as

mais diversas necessidades - dos-clientes.

O presente trabalho apresenta um estudo de um plano de negdcio com o intuito de
verificar a viabilidade. da instalagiio de uma loja de bijuterias na cidade Crixds Goiés,
analisada a necessidade e auséncia de um empreendimento deste tipo na cidade e na regiso
do Vale do Sio.-Patricio, o foco da ideia do plano e a implantagio e criagio de uma loja
integrada de vendas de bijuterias. Para auxiliar o estudo.do plano foi feita uma pesquisa de
campo para verificar a-viabilidade do negdcio e sua aceitagio na populagiio de Crixas .

O objetivo do negécio € vender em toda a regifio.de Crixis visando buscar parcerias
com lojas de ouiras. cidades para a venda no atacado do produto. O grande interesse pelo

negocio foi a motivagio do curso de administracio de empresa que proporcionon isso
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incentivando a buscar a probabilidade de ter wm Jucro satisfatorio pois o interesse snrgiu
também pela vontade do empreendedor de ter seu proprio negdcio. O plano em questdo niio
pretenders implantar nma loja comum, mas sim estabelecimento criativo diferenciado e bem
diversificado nos seus produtos oferecendo comodidade, conforto e beleza com o. objetivo.de
atender aos.mais variados tipos de piiblico.

Fazer como trabalho de conclusfo de curso TCC e futuramente abrir o proprio
negdcio e analisando .as peculiaridades do empreendimento antes mesmo de sua implantacio,
podendo assim tomar decisdes e planejar o futuro do negdcio fazendo de forma cometa e com

maior.chance de obter sucesso.
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1 REFERENCIAL TEORICO
1.1 EMPREENDERORISMO-

Para Dolabela (1999, p 45), “O empreendedor € visto como um ramo da

administragdo de empresa”.

Mas sendo este um campo extremamente pragmaitico, a academia ¢ apenas um de
seus vdrios construtores, entre os quais se incluem os préprios empreendedores, consultores.
especialistas e parques tecnoldgicos, financiadores, capitalistas de risco .etc. por.isso, o
verdadeiro l6cus do aluno empreendedor e o ambiente empresarial.

Para Dolabela (1999,p 43), o empreendedorismo € “um fenémeno cultural, onde os

empreendedores nascem por influéncia do meio em que vivem”.

O temo empreendedorismo, segundo Dolabela (1999) onginon se do Francés
entrepreneursbip que no século XV era utilizado para designar aquele que incentivava brigas,

O empreendimento deve beneficiar a sociedade atendendo a todas ds necessidades
existentes, no ramo de atuagio. Segundo Dolabela (1999, p.45).

O empreendedorismo deve conduzir ao desenvolvimento econdmico, gerando e
distribuindo riquezas € beneficios para a sociedade. Por estar constantemente. diante
do novo, o empreendedor evolui através de um processo de iterativo de tentativa e
erro; avanga em: virtude das descobertas que faz, as quais podem se rever a uma
infinidade de elementos como novas oportunidadesnovas formas de

comercializagdo, vendas, tecnologia, gestio ete.( Dolabela, 1999, p 45)

Segundo Dolabela (1999, p. 68); “o empreendedor ¢ alguém que define por si-mesmo
0 que vai fazer e em que contexto sera feito. Ao definir.o que vai fazer ele Jeva em conta seus

sonhos, desgjos, preferéncias, o estilo de vida que quer ter, desta forma consegue dedicar-se

intensamente, ja que seu trabalho se confunde com o prazer”.

Segundo Domelas (2007, p.12), é “normalmente uma pessoa que, quando menos
esperava, se deparou com uma oporfunidade de negécio tomou a decisfio de mudar o que fazia
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na vida para dedicar ao negocio.proprio. Antes de se tomar empreendedor, acreditava.que nfo
gostava de assumir riscos. Tem de aprender a lidar com as novas situagdes e se envolver em

todas as atividades de um negocio proprio”.

Para Domelas (2007, p.14):

Toda teoria sobre o empreendedor de sucesso sempre apresenta o planejamento
como uma, das mais importantes atividades desenvolvidas palos empreendedores. E
isso tem sido comprovado nos ultimos anos, j4 que o planejamento aumenta 2
probabilidade de wm negfcio ser bem-sucedido e, em consequéncia leva mais
empreendedor.a.usar essa técnica para garantic methores resultados.

Segundo Domelas (2005, p. 39), empreendimento e o envolvimento de pessoas e
processos que, em conjunto, levam a transformacéo de idéias em oportunidades. E a perfeita
implementacio destas oportunidades leva a criagio de negdcio de sucesso.

Para Chiavenato (2004, p.5), “o empreendedor € a pessoa que consegue fazer as
coisas. acontecerem, pois é dotado de sensibilidade para os negdcios, tino financeiro e
capacidades de identificar a oportunidade.”

Segundo Chiavenato (2004, p.03):

O empreendedorismo e a energia da economia a alavanca de recursos, o impulso de
talentos, a dindmica de idéias.mais ainda e cle quem fareja as oportunidades e
precisa ser muito rapido, aproveitando as oportunidades fortuitas, antes outros
aveniureiros o fagam, enfim, e a pessoa que inicia-um negdeio pararealizar-uma boa
idéia ou projeto pessoal assumindo riscos e responsabilidade e inovando
~continuamente.

“A idéia de empreendedorismo surge através de contatos especializados nos varios
ramos de atividades, em -circulos de .conhecimento tecnolégico e de conhbecimento
mercadologico como complementagio ou associagio” (BERNARDL, 2007, p.8).

De acordo com BERNARDI (2007, p.8):
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A idéia de um empreendimento ou novo projeto surge de varias formas da
observagiio, da. percepgiio ¢ analise de atividades, -necessidades, tendéncias e
desenvolvimentos, na cultura, na sociedade, nos habitos sécias e de consumo, ou até
como desenvolvimentio natural de um negocio existente. Oportunidades detectadas
ou visualizadas, racional ou intuitivamente, das necessidades nfo atendidas definem
a idéia do empreendimento ou do_projeto.

Portanto, as. caracteristicas dos empreendedores sfio marcantes para a sua definigfo.
E tipicas de sua personalidade.

O empreendedor possui um perfil caracteristico e tipico de personalidade com: senso
de oportunidade, dominfncia, agressividade e energia. para realizar, autoconfianga,
otimismo, dinamismo, independéncia, persisténcia, flexibilidade de resisténcia
frustragfes, criatividade, propensio ao risco, lideranga carismégtica, habilidade de
equilibrar, realizagfio e relacionamento. (BERNARDI, 2007, p.9).

“O desenvolvimento do plano de negdcio em si nio garante o sicesso 4s empresas ou
sua. lucratividade; no entanto,quando desenvolvido com boa qualidade, aumentam as chances
do empreendimento, pois, através da reflexdo e da compreensio das pecessidades, cria bases
solidas. para .0 monitoramento do modelo e da estratégia de negéeios”. (BERNARDI 2007,

p.04).

1.2 PLANOBE NEGOCIO-

‘O SEBRAE (2011) define plano de negécio como um documento que descreve. por
escrito os objetivos de um negdcio e quais os passos que devem ser dados para que esses

objetivos sejam alcangados, diluindo riscos e incerfezas

Estudos realizados pelo SEBRAE em 2004 indicam que a taxa de mortalidade das
microempresas e empresas de pequeno porte brasileiras em 2009 foi de 56,4%. E a taxa
elevada, mas que vem diminuindo comprovando-se¢ com dados de 1999, onde a pesquisa
apontava uma taxa que plirapassava 70%. Um dos motivos do alto indice de mortalidade
pode-se intuir estar relacionado com a motivagio do ato de empreendedor. (SEBRAE 2011).

‘Ainda para Bemardi (2007, p.12) “um negécio € sujeito.a muitas oscilagdes. A perda
da relativa seguranga ¢ do bem-estar consegiiente tipicos de situagdes de emprego é outro

fator que deve ser muito bem avaliado”.
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Segundo Dolabela (1999, p. 127) “O plano de negécio € a validagio da ideia, a
anilise de sua viabilidade como negdcio. Ele anula a forma de percepelio e apreensfio da

realidade utilizada pelo empreendedor real”.

De acordo com. Bernardi (2007, p.7) “todo o processo do plano de negdcio e
lastreado em muitas reflexdes, muitas ditvidas, incertezas e questionamentos 4 medida que o

processo se aprofunda, novas reflexdes, dividas surgem”.

As questdes cruciais a.serem respondidas num plano de negdcio, em qualquer estigio
evolutive da empresa, sdo: qual é o nosso negdceia? Onde estamos? Para onde vamos? Quais
sdo os objetivos? Como vamos? E vidvel? Quais os riscos? Parecem perguntas simples; no
entanto, ha muita. complexidade por trds, para-respondé-las. No processo, existem muitos
fatores envolvidos, inclusive os de natureza psicoldgica e emocional, em relagfio a objetivos e
razdes. pessoais, 0 que tem muito peso, além de inimeras varidveis controliveis e nio
controldveis que. findam por tomar o exercicio um processo. desafiante e exaustivo, porém

altamente compensador.

O plano de negdcios movimenta todos os aspectos do novo empreendimento. Ele
representa i levantamento exaustivos de todos os elementos que compdem o
negdcio, sejam internos que deverd ser produzir, qual é o mercado, quais sfio os
concorrentes etc. (CHIAVENATQ, 2004, p. 128).

O plano de negécio € utilizado para evitar riscos e falhas na implantacdo do
empreendimento. E descrito um roteiro dos passos a serem seguidos e executados para o bom
funcionamento do empreendimento de acordo com Bernardi (2007) uma empresa, desde seus
estigios. iniciais é dependente de introdugdo, aceitagiio e significacio no mercado, vivendo
dos resultados econdmico-financeiros. Assim, direciona esforcos e recursos na busca da
exceléncia de uma atuaglio propicia pela concentracfio nas competéncias, varidveis e
atividades criticas e vitais do modelo de negécio. Sua competitividade estda numa estrutura

sistémica e equilibrada.

“Qualquer entendimento, planejamento, solugdo ou estratégias, envolvendo

estratégias, implica na compreensio da situagio ou das circunstancias, nos pontos decisivos e
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naquilo que é vital aos objetivos, individuais e coletivos, 0 que £ possivel fazendo as
perguntas certas”. (BERNARDI, 2007, n.89,).

Um bom plano de negdcio deve responder e abranger basicamente os quesitos: O
que a empresa £2 Qual € o seu produto? E quem sdp seus consumidores? Quem sdo
0s concorrentes e qual serd o diferencial da empresa? Para onde vai & empresa e
como fazer para atingir? Qual o capital investido? Como financiar? Que lucros se
esperam? Qual a capacidade de gestio ¢ conhecimento? Quais sfio 0s riscos?
{BERNARDI 2007, p, 92).

Conforme Dolabela (1999) define plano de negdcio coma: “O plano de negbeios é
uma linguagem para descrever de forma completa o que ¢ ou o que pretende ser uma

empresa’

Serd desta forma que o empreendedor terd como ponto de partida para a
formalizagfio de suas idéias, sendo assim que se analisard 3 viabilidade do projeto e
a estruturag@o do negécio. Com ele o empreendedor tem como estruturar e planejar
as aglies necessarias para atingir seus objetivos, analisando os riscos e aportunidades
na criacio de sen empreendimento, (DOLABELA, 1999, p 80).

“O plano de negécios € uma ferramenta dinfmica, que deve ser atualizada
constantemente, pois o ato de planejar € dindmico e corresponde a.um .processo ciclico”
(DORNELAS, 2005, p.98)

Segundo Bernardi.(2007, p.133):

A defini¢do do negécio é um assunto extrema importincia, pois orienta a empresa na

defini¢io das. fronteiras e escopo de seu negdcio, em seu posicionamento e

comunicagdo a0 mercado. S3o muito conhecidos os casos cldssicos em que uma

definicdo de negdcio muito restrita pode prejudicar a evolugio do cmprecadimento.

Por exemplo, uma empresa que fabrica computadores pessoais e impressoras define

que sen-negocio-€.informagio e imagem, ao-invés de fabricar computadores; d4 para
.percebe com essa definigfio a amplitude.do negéeio.

Vocé pode encarar suas-opgdes empresariais sob incontaveis angulos, especialmente
quando se trata do tipo .de negécio que vocés querem iniciar. Como se diz por ai, o mundo

esta repleto de vantagens e, entfio, como fazer para encontrar aquela pérola. de negdcios? Um
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bom comeco é examinar as quatro principais categorias de empresas e decidir qual delas
atende is suas necessidades:

1.  Consultoria

2. Varejo.

3. Venda.de produtos.

4. Negbcios ndo tradicionais (que nfio estdo relacionados com a sua atividade

profissional atnal).

Muito comum ouvirmos histérias de negécios criados na garagem e que tornaram
grandes sucessos, transformando-seus socios em: miliondrios. Mas serd que nfdo ha
muito romantismo nessas historias? O que ¢ mito e o que ¢ realidade? Os
.pesquisadores .americanos e jrmios Dan Heath argumentam .gque dificilmente
negbcios criados na garagem chegam ao sucesso e contrariam varios outros
estudiosos do-assunto, jogando wma baide de dgua fria. Sobre a tese de que basta
uma boa idéia, um empreendedor genial e o sucesso aparecerd. (DORNELAS 2007,
p-22),

1.2.1 Semédrio Executive:

O sumdrio.executivo em um plano de negocio € a parte onde estio destacadas pontos
como descrigio do negdcio, oportunidades de negdcio, localiza¢io da empresa e estrutura de
empresa. Sdo topicos que fazem uma pequena apresentagio da empresa e que proporcionam
ao leitor o conhecimento do assunto a ser apresentacfio no plano de negdcios. Um sumario
executivo bem feito abrira as estradas para um bom negbcio, pois trard a . descricio do
negdcio, informagdes sobre o empreendedor, os objetivos e metas do negdcio. E daré ao leitor

todas as informacdes que precisam sobre 0.negocio.

Nesse sentido Domelas (2005, p.101), descreve que “o sumario executivo fard o
leitor decidir se continuard on nfo a ler o plano de negécio. Portanto, deve ser escrito com
muita atengfo e revisado vérias vezes, além de conter uma sintese das principais informaces

que constam no plano de negocio™.

O sumdrio executivo € a introdugio das descriges da construgfio de ym plano de

negocio, uma boa estrutura do mesmo, dard ao leitor o conhecimento do assunto a ser descrito
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ao longo do trabalho. Dornelas (2005, p.126) complementa que, “o sumério executivo € a
principal se¢fo de seu plano de negdcio e deve expressar uma sintese do que serd apresentado
na sequéncia, preparando o leitor e atraindo o mesmo para uma leitura com mais atengio e

interesse”.

1.2.2 Plano de marketing

“0O plano.de marketing € uma parte, se bem que uma parte importante, deste plano. O
processo de planejamento de marketing, por conseguinte, precisa ser executado como uma
parte do planejamento global da campanha e do processo de elaboragio do orgamento”.
(WESTWO0D,1996, p.01).

Secundo Westwood (1996) Um plano de marketing é como um mapa ele mostra 4

empresa onde ela esta indo e como vai chegar l4. Ele € tanto. um plano de a¢do como um
documento escrito.Um plano de marketing deve identificar as oportunidades de nepdcios mais
promissoras para .a empresa e esbogar .como penetrar, conguistar ¢ manter posi¢cées em
mercados identificados. E uma ferramenta de comunicagfio que combina-todos os elementos

do composto mercadolégico. num plano de agiio coordenado. Ela estabelece quem fara o que,

quando,onde e como, para atingix suas finalidades.

A maneira como vocé procede para atingir seus objefivos de marketing sdo as
estratégias marketing.

As estratégias sido os métodos .amplos escolhidos para se atingir objetivos
especificos. Elas descrevem os meios para se atingir-os objetivos no prazo de tempo exigido.
Elas nfo incluem detalhes dos cursos de ac¢do individuais que serfip.seguidos em base didria
ou mensal: estas serfio as titicas. Estratégias e a defini¢io ampla de como o objetivo devem
ser atingidas, os passos da agdo sdo as faticas, e os planos de agdo contém detalhes
individuais, o momentos de ocorréncia dos mesmos e quem os executard. (Westwood,

1992)
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As estratépias de marketing sdo os meios pelas quais os objetivos de marketing

serfio atingidos. Elas se relacionam aos produtos, estabelecimento de pregos, propaganda/

promogio.

1.2.3 Plano Operacional

E muito importante para ser utilizado internamente na empresa pelos diretores,
gerentes e funciondrios. E excelente para alinhar os esforgos infernos em diregio aos objetivos
estratégicos da organizagdo. Sen famanho pode ser varidvel e depende das necessidades
especificas de cada empreendimento em termos de divulgagdo junto aos associados e
colaboradores. Independente do tamanho e tipo do Plano de Negdcio, sua estrutura deve
conter as secdes apresentadas a seguir.

O plangjamento operacional pode ser considerado como a formalizagho,
principalmente _por meio de processo formais, das metodologias de
desenvolvimento e implementagdio estabelecidas. O planejamento operacional cria
condi¢@es para a adequada realizaciio dos trabathos didrios da empresa, portanto o
nivel operacional considera uma parte bem especifica da estrutura organizacional da

empresa. (OLIVEIRA, 2010, p.88)

Para Oliveira (2010, p.62) “a estrutura organizacional deve ser delineada de acordo
com os objetivos e as estratégias estabelecidas, on seja, a estrufura organizacional é nma
ferramenta basica para alcancar as situagtes almejadas pela empresa”.

Quando o analista de sistemas, organizacional e métodos estd desenvolvendo o
estudo de amanjo fisico; deve ter como objetivos desse trabalho alguns. aspectos,
dentre os quais podem ser citados: proporcionar um fluxo de comunicacgéio entre as
unidades organizacionais de maneiraeficiente, eficaz e efetiva, proporcionar melhor
utilizagdio da drea disponivel da empresa; tornar o fluxo de trabalho eficiente;
proporcionar facilidade de coordenagfio; proporcionar redugio da fadiga do
funcionédrio no desempenho da tarefa, incluiindo o isolamento contra ruidos;
proporcionar situacdo favorivel a clientes e visitantes. (OLIVEIRA,2010, p.348):
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-O arranjo fisico apresenta um dinamismo relacionadp 4 evolugio dos sistemas, bem

como ao. aprimoramento técnico-profissional dos funcionirios alocados no sistema,

considerado. Portanto, representa um assunto.para o qual o analista de.sistemas, organizacgio e

métodos deve proporcionar forte atengdo.

Fluxograma e a representagio gréfica que apresenta a sequéncia de um trabatho de
forma .analitica, caracterizadas as .operagies, 0s responsdveis e / on pnidades
organizacionais envolvidos no processo. O fluxograma objetiva evidenciar a
seqiiencia de-um trahatho, permitindo a visualizagdo dos movimentos ilogicos ¢ a
dispersdo de recursos materiais ¢ humanos. Constraindo o fundamento basico de

todo trabalho. racionalizando, pois nfo basta fazer sua divisfio, sendo .necessério

dispé-lo notempo e no espago de maneira adequada: (OLIVEIRA, 2010, p264):

Recrutamento de pessoas e sele¢io:

Lodi (1992, p.13,23):

O recrutamento de pessoal estd na ordem do dia. Tanto a empresa envolvida no
avango fecnolégico, e a empresa em .expansio comercial, come .a empresa
interessada na inova¢do dos métodos gerencias estio voltadas para a procora de
recursos humanos. Mais do-que os recursos fisico e materiais, o homem: é a-chave
da solu¢do dos problemas de qualidade e competigdo. O empregador deve estar
alerto para as condigdes do mercado. Existe um marketing de.empregados, assim
como existe wn-mnarketing para matérias-primas e produtos acabados.

Meétodos necessarios para a empresa tirar vantagens na hora escolbher melhor seus

funcionarios o empregador deve estar alerto para as condigdes do mercado.

1.2.3 Plano Financeiro

O planejamento empresarial é um processo para determinar como atingir o objetivo

social. O planejamento em uma empresa ocoe em rés niveis: Estratégico, tdtico

Operacional.
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O planejamento estratégico é um planejamento de longo prazo, e as decisdes a ele
relacionadas norteiam na empresa no longo prazo. Por esse motivo, a responsabilidade ¢ do
presidente e dos diretores da empresa.

O planejamento tatico analisa alternativas de oportunidades dentro do mercado ou

“Planejamento operacional é feito para maximizar os recursos do dia -a -dia de um
determinado periodo,obedecendo aos planos estratégicos”. (HOIL 2011, p. 128).

Segundo Gitman (1997), Balango patrimonial representa a demonstracio resumida
da posicao financeira da empresa em determinada data. A demonstracdo confronta os ativos
da empresa , o que ela possui, com suas fontes de financiamento, que podem ser divida
(obrigagdes) ou patriménio o que foi fornecido pelos proprietarios.

Demonstragdo do fluxo de caixa é uma das demonstrages financeiras obrigatorias
fornece uma visdo instantanea do fluxo de caixa da empresa em um dado periodo de tempo.
Como essa demonstragdo poderia ser util a condigdo de administragdo financeira? Antes de
prosseguir a leitura, reflita alguns instantes sobre essa questio.

Andlise de liquidez de uma “empresa liquida” é aquela que pode facilitar satisfazer a
curto prazo, no vencimento. Dado que os ativos circulantes representam recursos de curto
prazo e os passivos circulantes representam obrigactes de curto prazo, como vocé poderia

avaliar a liquidez de uma empresa.

Liquidez de uma empresa e medida pela sua capacidade para capacidade para
satisfazer suas obrigactes de curto prazo, na data de vencimento. A liquidez refere-
se a solvéncia da situagdo financeira global da empresa a facilidade com a qual ela
pode pagar suas contas. As trés medidas basicas de liquidez sdo o capital circulante
liquide o indice de liquidez corrente e o indice. (Gitman, 1997, p, 109).

!
Analise de atividade,os indices de atividade podem ser usadg$§hra medir a rapidez

~

com que as contas circulantes — estoques, duplicatas a receber, e Uduplicatas,@,_pagar, sdo

Rt



L )

31

convertidas em caixa. Por que ¢ importante usar essas medidas para avaliar a “verdadeira”

liquidez da empresa.

Andlise de endividamento, a situagio de endividamento de uma empresa pode ser
aferida .através tanto do seu gran de endividamento como de sua capacidade para
pagar as dividas. Que relac3o geral vocé deveria esperar que existisse entre o grau de
endividamento da empresa e sun capacidade para pagar-dividas? Por qué? Situagio
de endividamento de uma empresa indica o montante de recursos de terceiros gue
estd sendo usado, na tentativa de gerar lucros. Em geral, 0 analista financeiro estd
mais interessado nas dividas de longo prazo da empresa, uma vez que esses
empréstitnos comprometem: a empresa com o pagamento-de juros a-longo prazo,
Aassim.como com a devolugio.do principal (Gitman, 1997, p, 115).

Andlise de lucratividade: A lucratividade de uma empresa pode ser avaliada em
relagdo a suas vendas, ativos, patrimdnio liquido e ao valor da agdo. Por que € importante
observar a lucratividade da empresa: em relagiio a cada uma dessas varidveis? Antes.de

prosseguir.a leitura, reflita alguns instantes sobre essa questdo.

Ha muitas medidas: de' lueratividade. Cada: uma: delas: relaciona: os retornos: da

empresa a suas vendas, a seus ativos, a0 sen patriménio, ou ao valor da agfo.

O autor mosiya a importincia dos recursos financeiros para a abertura e
sobrevivéncia da organizacfo, sdo esses recursos que irfo tirar o plano de negécios do papel e
coloca-lo em pratfica. Isso revela a necessidade de wm bom plano financeiro para a empresa,

para que esses recursos sejam alocados de maneira correta.

Para Bernardi (2007, p.178) “no plano financeiro S3o demonstradas as avaliagdes
financeiras .do .plano de negocio que se pretende implantar, que servird a trés propdsitos:
anilise da viabilidade do negoacio, capacidade de liquidez e forma de capitalizagio do
empreendimento.”

Essa demonstracBio das avaliagbes financeiras é que dard suporte para o
empreendedor avaliar a viabilidade do negécio, se realmente é um bom negocio para se

investir, qual a melhor forma de buscar capital para o empreendimento.
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Para o plano de negdcio serd utilizado a teoria de Bernardi por descrever a teoria que

o autor busca para o trabalho. Ela traz uma descricfo teorica para que se possa construir um

plano financeiro adequado as necessidades do empreendedor.e compreensio do leitor.

A elaboragio- de um plano financeiro serd de importante por apresentar todos os
dados financeiros necessirios para a abertura da empresa. Com isso mosirara ao
empreendedor os recurso financeiros necessdrios, para que se possa tirar o projeto do papel e
coloci-lo em acfo,.e mostrara também toda uma estimativa em longo prazo gue ird guiar a
empresa no seu crescimento no mercado. (CHIAVENATO 2004, p.212)

1.3 LOJAS DE BIJUTERIAS

A idéia de concepgio da empresa de bijuterias, surgin da necessidade de empreender
um negécio com a possibilidade de ampliar conhecimentos e habilidades, os quais foram
adquiridos através do curso de Administracfio esses poderfio ser aplicados na.pratica através
da criaglio da loja de bijuterias, onde a teoria de empreendedorismo contribniu grandemente
para essa atitude, motivando-a tornar um pequeno empreendedor, o negocio &€ vender
bijuterias com design exclusivo da moda atual e moderno, o objetivo € vender em toda a
regifio Crixas. O publico alvo s3o mulheres e estudantes com faixa etdria de idade.de 15 anos,
e minha esfratégia sera a jungdo com ouftras lojas para que haja uma busca imediata do
produto. Esta juncfio serd com fornecedores que sejam rapidos na entrega do prodito, com
design diferente, exclusivo do concorrente e.que chame a atencdo das clientes. Esta jun¢do
fara com que a decisfio do cliente por comprar seja feita pelo impuiso.e nfio por necessidade e
sim para .que o cliente se encante pelo produto e acaba decidindo comprar, levando em

consideragio que o piblico alvo & feminino.

Segundo o site do (SEBRAE) A Loja de Bijuterias se caracteriza pelo comércio de

artefatos de ourivesaria.e pedras semipreciosas, ou seja, mercadorias trabalbadas com metais e

pedras de baixo valor econdmico, transformadas em anéis, correntes, pingentes, brincos,

broches, pulseiras etc. Os produtos podem ser banhados em latfo, niquel, ouro, prata, com ou

sem variagfio de envelhecimento. Nio se tratard aqui do comércio ambulante destes produtos.
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2 SUMARIO.EXECUTIVO
2.1 A oportunidade

Com vérias andlises de oportunidades e com a falta de uma Joja que tem um
ambiente totalmente voltado para bijuterias foi ai que surgiu wma idéia de montar o préprio
negdcio que pode ser um fituro investimento com esperangas de sucesso na cidade e regifo
de Crixas-Go, A idéia € que seja também um local agradavel e familiar, descontracio com os
clientes e qualidade nos produtos ali vendidos.

Pois idéia aliada ao sonho da abertura de um negdcio para o futuro foi este o desejo
que o empreendedor foi impulsionado, a escrever este plano de negocio, a colocar em pratica
o estudo adquirido no curso de administragio de empresas, o pensamento e analisar a
viabilidade da implantacdo da empresa, como teoria adquirida do curso.

O empreendedor busca criar sua empresa.-de bijuterias com diferencial de qualidade,
a busca do melhor produto, e venda de diversos produtos na drea de bijuterias. Os clientes da
empresa sdo mulheres vaidosas de todas as classes, desde que haja a necessidade do produto,
Os pregos dos produtos disponibilizados pela empresa serfo acessiveis, melhores do que os

concorrentes, onde os clientes estfio dispostos a pagar pelo produto.
2.2 O negécio

A id¢ia de concepciio da empresa de bijuterias surgin da necessidade de empreender
um negocio com a possibilidade de ampliar conhecimentos e habilidades, os quais foram
adquiridos através do curse de Administragfio esses poderfio ser aplicados na pratica através
da criag8o da loja de bijuterias, onde a teoria de empreendedorismo coniribuin grandemente
para essa. atitude, motivando a tornar um pequeno empreendedor. O negécio é vender
bijuterias com design exclusivo da.moda atual e modemo com objetivo de vender em toda.a
regifio Crixds. O piblico-alvo sio mulheres e estudantes com faixa etaria de idade sem
resirigiio .a intenglo e que o cliente se encante .pelo produto e acaba decidindo comprar,

levando.em consideragio que o pablico alvo e feminino.

Assaclacdo Educatiy Evangefica
Bl BLIOTECA
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2.3 Dados do Empreendimento

Rinconbijuterias nome escolhido por ser sobrenome do proprietario, Fabricio Rincon

Gongalves este vai ser o nome da empresa.

O empreendedor Fabricio Rincén Gongalves residente em Rubiataba Goias atualmente
estd. cursando o .8° periodo do curso de Administracdo de Empresas, pela Instituicdo de
Ensino Superior — Facer — Rubiataba — GOQ.

Suas principais atribuicdes sdo conhecimentos adquiridos no curso de administragio
de empresa com este conhecimento. Sabe gerir as operagdes da empresa, e supervisionar as

atividades.dos demais funcionarios, sabe trabalhar em equipe, ¢ administra da melhor forma
toda a empresa, sendo criativo e dinimico frente as exigéncias do mercado consumidor.

2.4 Capital Social

O capital social serd levantado junto com os dados do plano financeiro, portanto, o

-mesmo ainda encontra-se em andlise e apuragfo de valores. Pois, os valores que vdo estar no

plano financeiro serdio tudo de capital préprio.
2.5 Missido

Com a globalizag8o o mundo pode descobrir a criatividade dos brasileiros e € isso o
que a loja Rinconbjuterias vai ter a oferecer criatividade qualidade, oferecendo a mais atual

moda na arte da bijuteria, e ter como ponto forte um excelente atendimento

A missfo da empresa ¢ fornecer produtos de qualidade com compromisso e com a
cultura da. mulher brasileira:

2.6 Visiio
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A visdo € ampliar no mercado, tornando-se a melhor empresa no setor de bijuterias, a
empresa almeja ser lider de vendas na cidade e regido de Crixas GO, busca ser referéncia em
ética empresarial levando o bom humor.ao cliente, e aprimorar continuamente na inovagio do

mercado no ramo de bijuterias oferecendo o melhor prego e qualidade.
2.7 Objetivos
2.7.1 Curte prazo:

¢ No maéximo seis meses, tornar um ponto de referéncia na cidade no ramo hijuterias

¢ Conguistar o maior niimero de clientes possiveis, dentro e fora do municipio de Crixas
GO, através de praticas voltadas ao marketing

e Realizar parcerias com demais empresas do ramo, com intuito de maiores informac@es e
melhores pregos, e por.sua vez.ser repassada para os clientes em forma meios para atrair

como ex: brindes, promogdes etc.
2.7.2 Médio prazo:

¢ Dentro de um ano ganhar fidelidade de clientes

¢ Buscar sempre inovagio.
2.7.3 Lengo prazo:

» Continuar o crescimento sempre inovando para garantir a fixagdo e Jideranga do.mercado.
* Nao perder o foco do negécio continua a uma estratégia usada para nio haver prejuizo.
e Abertura de filial,.em outra cidades.

* Investir e tecnologia em redes virtual
2.8 Perfil do empreendedor
Fabricio Rincén Gangalves, brasileiro, soiteiro, residente na cidade de Rubiataba-

GO, académico de administragdo cursando o 8° periodo na Faculdade de Ciéncias e Educacido
de Rubiataba - GO.
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Tem como experiéncia no ramo empresarial, o curso de administragio de empresa
mas tem muitas ambigGes em se tornar um jovem empreendedor pois gosta de estar sempre

inovando.
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3 PLANO DE MARKETING

3.1 Pesguisa de Mercado

A Rinconbijuterias uma empresa no mercado de vendas de bijuterias exclusivas, que
pretende ingressar no mercado com qualidade, diferenciagfio de estilos, devido a enorme
expansio no.segmento de .acessorios em bijuterias, cada vez mais com criatividade, e
direcionando a novas tendéncias, atraindo mais consumidores para o mercado. Na cidade
temos algumas lojas que trabalham com a venda de bjjuterias como por exemplo as lojas de
dez reais no geral, entre outras. Todas elas vendem bem e se mantém no mercado. Foi
analisado que nio h4 nenhuma loja na cidade que tem somente um segmento de produto, a

loja prevista a ser aberta na cidade Crixas vai oferecer somente o produto de bijuterias.

O.mercado de cidade Crixas pode ser explorado de outro ponto de vista, através do
bom atendimento, prego atrativo € um dos fatores mais importantes da venda, e que muitas
vezes nio.apresentado nesta cidade Crixas nas lojas de revenda de bijuterias. O importante
ndo ¢ simplesmente preco e atendimento e também qualidade, tanto no atendimento quanto

no produto em si.
3.2 Anilise do pablico.

A visdo da pesquisa dos fatos aqui descritos & para este negdcio, uma base de sentir a
verdadeira forma de entrar no mercado. Os pontos importantes desta pesquisa para o negadcio
foi entender o mercado de Crixds e o piblico alvo do produto o que vai ser oferecido, se é

bem aceito para a populagio.

A pesquisa apresenta.alguns aspectos diversos de projegdo financeira dos clientes, o
local mais adequado para a empresa se instalar, o objetivo também é o estudo da viabilidade
de vendas de bijuterias, diferenciado na satisfacio e qualidade e a realizagio dos desejos
individuais de cada consumidor como promogio, conforto que satisfagam seus estilos de vida
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Grifico: 01: género

Género

® Masculino = Feminino

Fonte: dados da pesquisa, alaborado pelo autor, 2011.

Entre os destaques vistos pela pesquisa foi, a maioria dos consumidores deste
produto sdo mulheres, pois sdo as mulheres que desejam o produto e também sdo elas publico
que realmente mais usam o produto bijuterias . Os dados foram que 67% das mulheres usam
o produto e 33% dos homens usam também alguns acessorios masculino e também em datas
comemorativas como o dia dos namorados, dia das mées, os homens podem ir 4 loja para a

compra do produto.

Grifico 2 — qual fator decisivo na hora de escolher o local de suas compras?
Qual fator decisive na hora de

escolher o local de suas compras.

® Prego = Atendimento

Fonte: dados da pesquisa, alaborado pelo autor, 2011.

Das pessoas que responderam ao questiondrio, analisadas no gréfico sdo resultados
basicamente iguais., ndo ha pessoas qualificadas em vendas e no atendimento e isso é um
fator decisivo na hora da compra; 53% das pessoas preferem um melhor preco e 47 %
melhor atendimento.
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Grifico 03-vocé compra por impulso ou por necessidade?Impulso sim, necessidade nio?

voce compra por impulso ou por
necessidade? impulso sim necessidade
nao?

®Sim m= Nao

22%

Fonte: dados da pesquisa, alaborado pelo auntor, 2011.

Foi analisado que muitas pessoas compram por impulso ao ver o produto na loja. Os
dados mostram que 78% dizem que compram e 22% dizem que ndo compram.

Grifico 04— voct utiliza muitas bijuterias?

vocé utiliza muitas bijuterias

®Sim = Ndo mTalvez

%‘
11% 8

Fonte: dados da pesquisa, alaborado pelo autor, 2011,

Neste grifico foi analisado que as clientes se ultizam do produto ofercido foi
bastante satisfatério, 81% das pessoas entrevitadas dizem que sim e 8% dizem talvez e 11%
disseram ndo, os dados obtidos aqui foram resultados de um questionario aplicados em

campo.

3.3 Anilise de mercado

A loja Rinconbjuterias uma empresa no mercado de vendas de bijuterias que
pretende ingressar no mercado com qualidade, diferenciagio de estilo inovagao, para estar
sempre se destacando aos olhos dos clientes, tentando estar nas tendéncias atuais. Como a
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cidade de Crixas é uma cidade que estd crescendo a cada dia e que tem um poder aquisitivo

bastante satisfatdrio surge a oportunidade de o mercado crescer e expandir futuramente.

3.4 Contextunaliza¢ao

No mercado de Crixds as lojas que trabalbam com a revenda de acessdrios

femininos, tém conguistado grandes espacos. As mesmas vém conseguindo atrair de forma

fiel seus clientes, mantendo um fluxo de movimentacdo consideravelmente atrativo, segundo

.a entrevista feita na cidade.

A loja. estard localizada no setor Vila Nova no centro da cidade de Crixas, o espaco
com certeza vai.atrair muitos consumidores por estar bem no centro da cidade, onde é de facil
acesso ¢ todos sabem onde se localiza. No caso de um visitante na cidade interessar pela
compra de alguma mercadoria a localizag3o da loja Rinconbijuterias é um ponto de ficil
acesso, pois € na avenida principal da cidade. Um espago fisico de 110m? muito bem
iluminado e ventilado. Um ambiente dinamizado pelas pessoas que passarfio por ali.

No dia a dia das mulheres elas procuram sempre andar na moda atual. E muitas vezes
para estarem bem precisam maquiar e se enfeitar, e uma linda bijuteria pode ajudar na sua
produgdo, assim, pode-se dizer que € um setor que crescem, pois h4 uma procura sem sombra
de davidas a cada dia. As tendéncias levam 4 utilizagfio deste tipo de mercadoria devido as
tendéncias da maioria das mutheres de tadas as classes sociais, de todas as cores, de todas as
etnias etc. E realmente um setor que -estd com sua demanda cada vez mais elevada pelo

produto.
3.5 Predutos

O principal produto vendido pela loja serd em geral todo tipo de bijuterias, este grupo

que € composto.por todo acessérios femininos de bijuterias € alguns itens masculinos.

Todos os. produtos da loja serfio apresentados aos consumidores, por vendedores
treinados e que. tém conhecimento sobre os produtos, podendo assim demonstrar com mais
integridade a qualidade dos produtos.
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3.6.preco

A idéia sera praticar um prego diferenciado para atrair a. clientela. e nfo deixar de
lado também a boa e velha promog&o, principalmente na inauguragfio que serd a promogfo na
abertura da loja

O preco sera formado observando-se os custos e mais uma margem de lucro capaz de
suportar .0 .pagamento das despesas operacionais, tributos e ainda gerar lucro para o

empreendimento.

3.7 praga

A loja de bijuterias serd localizada no centro da cidade de Crix4s-go, o local e um
lugar estratégico .por ser de ficil acesso, ,por ser em wn Jocal perto de bancos e grandes
mercados. Pois o mercado de Crixds e promissor apresenta grande desenvolvimento

econémico.
3.8 Estratégias de publicidade, propaganda e promogio

A estratégia de publicidade da loja serd de divulgagfo nas ruas principalmente, mas,
além disso, terd promogfio de produtos em determinadas épocas (dia das mies, dia dos
namorados, Natal, etc), estar sempre de olho na propaganda dos concorrentes para estar

sempre um passo 4 frente dos mesmos,

Uma das principais ferramentas € com certeza o langamento. de pegas exclusivas para
datas exclusivas, a atengdo para com estas datas é de muita importincia para a empresa, pois,

os clientes passam a observar estes detalhes com atengio para com os mesmos.

3.9 Estudo dos Clientes-

Os clientes que temos em potencial é toda a sociedade feminina de 15 anos acima,
ou seja, ndo ha discriminagio de idade especifica sio mulheres que usam e gostam de andar
na moda da cidade de Crixas e regifio. Em analise ha alguns locais que se pode perceber que
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o consumo destes produtos é de quantidade elevada. Para uma tinica mulher consumir é de
grande importancia, ela se sente mais bonita e mais atraente, fatores que podem levar uma

mulher consumir bem mais do que ela realmente precisa.

Quando estio acompanhadas por amigas, muitas vezes o consumo se eleva tais
ainda paor causa dos palpites. Entio pode-se afirmar que as mulheres de uma forma geral
consomem bastante, muitas vezes de forma exagerada, o que mantém o mercado aquecido em

todas as épocas.
3.10 O perfil deste plano-

A loja sera rigorosamente planejada, levando em conta sua preparaciio para enfrentar
desafios maiores, de acordo com cada desejo e exigéneia do mercado sera implantada uma
estrutura organizactonal que definird o perfil real do mercado tipo cliente e vendas. A empresa
vai estabelecer uma imagem do produto junto aos clientes, tentando se diferenciar da melhor
forma possivel dos concorrentes para estar ali bem perto do perfil, e da necessidade dos seus

clientes escolhidos no seu segmento de mercado.
-3.11 Estudo.dos concorrentes

Os principais concorrentes sdo varias lojas neste ramo serfio estes dispostas no
quadro.a seguir, que também trazem para o nosso entendimento quais sdo os pontos fortes e

fracos de cada um-das:mesmas.

Quadro 1. Estudo dos Concorrentes,

Concorrentes Pontos Fortes { Pontos Fracos
Lojas de 10 reais | Clientes ja fidelizados '| Atendimento
Produtos com gualidade ¢ baixo | Localizacio
prego :
Estilos.com 1 Localizagio 7 Alto prego dos produtos
Clientes j4 fidelizados Atendimento
“Baixa qualidade dos produtos
Esplendores perfume | Localizagio "Baixa qualidade dos produtos
Clientes ja fidelizados | Alendimento
| Precos baixos

Fonte: dados da pesquisa, alaborado pelo autor, 2011.
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Na loja Rinconbijuterias os atendenptes terfio treinamento especializado para lidar e
saber explicar qualquer que seja a pega que estard deatro da loja, para assin poder dar o

melhor atendimento possivel aos nossos clientes e consumidores finais.

3.12 A influéncin da concorréncia neste negécio

Pois os concomrentes nio perceberam a ampla dimensdo de mercado, ou seja, .hi
vendas de bijuterias sim, mas nfio ¢ uma loja dedicada realmente a bijuteria. Este pounio ¢
bastante claro de perceber, nfio existe no mercado, pio tem preco tio satisfatdrio para os
consumidor também nio hi um treinamento com relagio aos produtos vendido, nfio ha uma
boa qualidade, estas foram para mim vérios ponto em que vi que ha espaco sim para se

destacar no ramo de bijuterias.
3.13 .Estudo dos Fornecedores

A loja Rincdnbijuteria. terd dois fornecedores que serfio Exclusiva Bijoux, uma loja
especializada .em montagem de bijuterias localizada na cidade de Geidnia — GO. E outra
Azurra Biju também em Goidnia. Terd estes dois fornecedores. Q foco da loja serd somente
na revenda e fabricagfio dos mesmos produtos. Foram escolhidos estes fornecedores pelo fator
prego e rapidez, e qualidade na entrega, que sio fatores imprescindiveis para o bom
funcionamento da loja. Vio ser pesquisadas outras lojas que proporcione melhor preco e

prazo com as necessidades da Rincanbiju.
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3.13 Analise SWOT e Plano de acdo

A anilise Swot demonstrou a necessidade de criar estratégias que tornem a empresa a

Quadro: Andlise Ambiental.

FATORES INTERNOS

Ponto Forte

‘Ponto-Fraco

Variedade de produtos € pregos que viao |
atrair

Baixo reconhecimento.da nova loja

Boa localizagdo e facil acesso e grande

procura

FATORES EXTERNOS

‘Oportunidades

Ameaq;aé

Afta-demanda

1 As lojas de-dez reais que existern varias

Cidade que ha um grande fluxo de pessoas

{ Exigéncias do consumidor local.

A cidade de Crixds é uma cidade
financeiramente estivel por ter ali uma

empresa-de minério

Fonte: dados.da pesquisa, claborados pelo sutor, 2011,
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Quadro 2: Plano de Agdo,
Acdp: Abertura daloja
O que? | Por qué? Quem? | Quando? [Onde? Como?
loja  de|Para atender & | serei o (mico | 1° semestre de | Na cidade | Por meio de
bijuterias. | ‘populagdo .de { dono desta { 2012. Crixds GO no |4investimento  de
Crixas regido | empresa ceqtro da | capital préprio.
cidade.
Acfio: Propaganda
Propagan | Atingir 0 | Buscar 15 dias | Nos meios de | Radio Crixds FM,
adireta | pitblico alvo o | vincular uma | anteriores i | comunicagio | jomal do vale,
| mais  rapido | série de | abertura e | que cidade | letreiros.
possivel meios de | possivel  rés {-oferecer.
propaganda. | vezes ao més
havera aniincios
Agfio: Promogiode Vendas
com | Agregar valor | Incentivos Nas TPor meio  dos|
brindes e | aos -produtos ¢ | aos ‘dependéncias | brindes-eprego .
comegar | atingir a | funciondrios {da -empresa.
com melhor  meta | como { Rincénbiju
prego no més comissdo
acessivel. -atraente

Fonte: dados da pesquisa, alaborado pelo antor, 2011.




4 PLANO OPERACIONAL

4.1 Localizagfio do negécio

A loja Rinconbijuterias sera localizada a rua 14 no centro Vila Nova no centro da
cidade, na principal avenida de Crixas. Serd uma loja de venda de bijuterias, neste local ha
outras varias lojas e comércios pois o fluxo de pessoas é muito grande a loja vai ser também
proxima aos bancos da cidade o que foi uma estratégia usada pois os primeiros dias do més é
muito grande a movimentagdo por ali pois ha vdrios pagamentos e varias empresas.

4.2-Layout

Figura 1: Layout.
Fonte: dados da pesquisa, elaborado pelo autor 2011.

Legenda: 8 — Banquetas;

1 — Prateleiras com produtos; 9 — Porta de entrada;

2 — Balcio de atendimento; 10 — Espelho em toda parede;

3 — Carpetes; 11 — Banheiro;

4 — Balcdo de atendimento; 12 — Frente da loja, toda em vidro

5 — Mesa de cafezinho; 13 — Piso da loja;

6 — Sofa; 14 — Balcao de atendimento do caixa

7 — Pilastra com espelhos laterais;
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A empresa visa criar um ambiente agradavel e para que os clientes se sintam bem os
produtos serdo expostos de maneira a favorecé-los no momento da escolha dos produtos e
contard com vitrines, espago_para acomodagéo dos clientes, caixa, cozinha, banheiro, estoque

e também um escritorio.

Para isso a empresa desenvolven um ambiente planejado, tendo em vista a atual
estrutura do ponto comercial no qual se pretende implantar uma estrutura que seja o
diferencial

4.3 Capacidade comercial

No momento a proprietario dispde de todos os recursos financeiros necessdrios para:
abrir a empresa. Quanto a recursos humanos, a mfio de obra serd de mulheres que tenham
habilidade com artesanato.,

O horario comercial da empresa sera das 08:0 as 19:00. Também disponibilizara de
uma capacidade de comercializaciio que sers a venda de 50 itens, acima da demanda

exigida,o tempo de atendimento aos clientes nfio serfio mensurados, serd o mais rapido

possivel, a intencio.serd de atendimento répido e a0 méximo de pessoas possivel por dia.

4.4 Comercializacio

No que se diz a respeito de forca de vendas a Rincénbiju optard por utilizar a
melhor negociaglo com os fornecedores para adquirir os materiais mais em conta e dar inicio
aos trabalhos da empresa. Serd necessdrio adquirir materiais como: vitrines, materiais para
escritério, computadores, & também os produtos que serfio vendidos pela empresa

A fase de comercializagiio na empresa Rincénbiju iniciard logo apis o recebimento
das mercadorias dos fornecedores.:

Serd utilizado um estoque de mercadorias satisfatério para que nfio haja a falta nas
vitrines.
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O controle de estoque serd feito .por meio de um .programa de gerenciador que
controla a entrada e a saida das mercadorias mediante cadastro do cédigo do produto.

-

infcio )

Melhor atendimento.aos clientes

entL gerak

Buscar melhor prego com os
fornecedores

Diversificar

produtos.si limares

Montar

produtos.que estio

Anotaros

solicitada coes

Estoquese

novos’prodiutos”
disponiveis na loja

' i Conduzir o
> cliente até o caixa
Cadastramento.
Receber as
duplicatas:

Publicar os

Figura 2: Fluxograms.
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Fonte: dados da pesquisa, claborades.pelo antor, 2011.

4.5 Recrutamento

O recrutamento serd feito internamente, pelo proprio administrador da empresa
(dono) nio havera custo adicional no que se refere a contratagfo e ao recrutamento.

O.perfil exigido para selegiio dos candidatos sera:

Para vendedor
+ Maior.de 18 anos
e Ensino médio completo

¢ Experiéncia em vendas

Para o () auxiliar
» Maiordel8 anos
e Ensino fundamental completo

Com estes perfis a selecdo ocorrerd de forma mais selecionada, o que reduzird o
tempo gasto nesse processo. Serdo recrutados mediante o perfil descrito acima, um

montador de bijuterias e um auxiliar que trabalhari no ambiente interno (loja)
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5 PLANO FINANCEIRO

5.1 Estimativa dos investimentos-

5.1.1 Estimativa dos-investimentos-inicial

Os dados deste quadro séo alguns itens a serem adquiridos para que a empresa inicie

seu funcionamento, serd necessiria a aquisicio de alguns bens,

A tabela a seguir mostra a descri¢8o, quantidade, valor unitirio e valor total de cada
bem a ser adquirido.

Tabela 1 = Investimentos inicial:

Descriciio Quantidade | ¥alor unitario RS Valor total RS

Computador 01 , 900,00 . 900,00
Ventiladores 02 90,00 180,00
Impressora fiscal ' 01 320,00 - 320,00
Aparelho telefénico 01 120:00 - 120,00
‘Bebedouro/purificador 01 400,00 | 400,00
Geladeira 01 750,00 750,00
Balcio 01 520,00 520,00
Armidrio para-arquivo » 02 250,00 : 500,00
Kit escritorio 01 T 80000 800,00
Mesa estoque 01 200,00 200,00
Mesa com 4 cadeiras 01 250,00 250,00
Cadeiras : 02 90,00 - 180,00
Vitrines | 02 1200,00 ] 2.400,00
Expositores externos 02 800,00 1.600,00

TOTAL 1 R$9120,00

Fonte: Dadas da pesquisa, adaptadas pelo autor, 2011

-5.1.2-Estimativa-dos investimentos. firanceiros
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Tabela 2 — Estimativa dos.investimeates financeiros

Descrigio Toatal

Estoque inicial 5.000
Capital de giro 6000
TOTAL . 11.000,00

Fonte: Dados da pesquisa, adaptadas pelo autor, 2011
a) Estoque.inicial
O estoque inicial da loja de bijuteria Rinconbiju e composto, por todas as matérias
primas necessdrias para comegar este negocio, sera um estoque bem renovado com tudo que

tiver nas tendéncias do mercado. Por isso a loja vai ter um estoque bem concreto e sortido que

atingira um valor de RS 5.000,00.(cinco mil reais).
b) Estimativa do capital de gjro

Para que a empresa funcione bem, serd necessaria uma reserva de dinheiro, até que

entre capital de caixas, sendo assim o capital de giro da loja de bijuterias serd de R$ 6.000,00.
5.1.3 Estimativa de investimentos. pré-operacional

Para inicio das atividades ser4 necessario que a empresa realize alguns recursos para
que ela inicie seu faturamento. Os recursos sdo compostos de capital proprio. Estimam-se os

seguintes investimentos pré-operacionais.

Tabela - Investimentos pré-operacionais.

Reforma do prédio R$ 3.500,00
Instalagbes ~ R$650,00
Despesas de legalizagdo R$ 700,00
Divulgagio R$600,00
Cursos ¢ freinamento R$.500,00

TOTAL |  R$5.950,00

Founte: Dadas de pesquisa adaptadas pelo auter, 2011.

5.2 Balango Patrimonial (inicial)



Tabela 04: balango patrimonial

BALANCO PATRIMONIAL
ATIVO PASSIVO
CIRCULANTE 11.000,06 | CIRCULANTE
Caixa 1.000,00 | Fornecedor 0,00
Banco 5.000,069.| Finaaciamento 0,00
Estoque '5.000,00
PERMANENTE 15070,00 | PATRIMONIO 26.070,00
LIQUIDO
Investimento Capital Inicial 26:070,00
Imobilizado 5070000 -
Diferido
Intangivel
TOTAL 26.070,00 26.070,00

Fonte: Dados da pesquisa, adapiados pelo autor, 2011

5.3 Estimativa do faturamento da empresa mensal e anual do produto final

A previsio do faturamento da empresa € estimada no célculo da qualidade de

servigos no més multiplicado pelo valor.do pacote dos mesmos.

Tabela 05 — Balance Patrimonial

Media Media
Vendas | Umdm.lw Valnr mensal anual de - Faturamento | faturamento
pordia | unitirio de vendas mensal anual
vendas
Brincos grandes 3 | : RS
R$ 30,00 172 864 2.160,00 R$ 25.920,00
Pulseiras 2 | RS
R$ 150,00 |48 576 7.200,00 RS 86.400,00
Colares e.anéis 1 a R$ o
| BS 150,00 {24 288 3.600,00 R$ 43.200,00
Brincos grandese {4 RS
peduenos R$20,00 |96 1152 1.920,00 __|R$23.040,00
Piercing 1 R$ 15,00 {24 288 R$ 360,00 {R$-4.320,00
Prendedores e 15 R$
piranhas para cabelo [R$3,00  |360 4320 1.080,00 RS$ 12.960.00
Total x x {624 7438 | RS 16.320,00 {$195.840,00

Fonte: Dados de pesquisa adaptades-pelo autor, 2011.

5.4 Deducoes de Receitas



L J

54

De acordo com artigos publicados pelo Ministério da Fazenda, o Simples Nacional é
um regime tributdrio simplificado e diferenciado que favorece de acordo com a Lei
Complementar n°® 123/2006 as Microempresas e Empresas de-Pequeno Porte unificando todos
os impostos cabiveis a essas empresas. A aliquota do imposto de acordo com a tabela de

enquadramento do Simples Nacional é de 5,47%.

Tabela 06: balanco patrimonial

Deducies da Receita
Descrigio do imposto | % Faturamento estimado Gasto
Simples nacional 5,47 RS 187.200,00 RS 10.712.45

Fonte: Dados de pesquisa adaptadaes pelo autor, 2011.

5.5 Estimativa das Despesas Fixas

As despesas sdo gastos que se destinam a comercializagio dos produtos e servicos e

a administragdo geral da empresa, isto se refere as atividades ndo produtivas da empresa.

Tabela 7 — Estimativa das despesas fixas

Despesas fixas Valor mensal RS Valor anual RS

Agua R$30,00 | R$360,00
Honordrio Contador RS 100,00 R$ 1.200,00
Propaganda : RS 100,00 R$ 1.200,00
Materiais de limpeza R$ 40,00 RS 480,00
Aluguel ' RS 400,00 - R$ 4.800,00
Energia R$ 100,00 ~ R$1:200,00
Telefone/internet R$ 120,00 R$ 1.200,00
Total RS 1040,00 RS 10.440,00

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2011.

5.6 Estimativa do custo com Depreciagiio

Depreciagdo € a perda ou valor de bens devido ao uso. Com o decorrer dos anos, os

equipamentos utilizados vio se desgastando, ou se tornam ultrapassados. Com isso é
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necessario uma reposi¢io dos mesmos. A depreciagdo da loja de bijuterias Rinconbiju estd

relacionada na tabela seguinte.

Tabela:08 Estimativa do custo com depreciagio

Estimativa dos custas com depreciagio

Itens Valor do bem/|Vida atil em{Depreciagiio | Depreciagiio
(RS) anos {anual (R$) |mensal (RS)

Magquinas e R$ 5.000,00 10 R3S 500,00 RS 41,666
equipamentos
Equipamentos de. R$ 3.200,00 3( RS$ 106633 RY 88,86
Informatica _
Mbveis e utensilios RS 660,00 10 RS 66,00 R$ 5,50
Bebedouro R$-600,00 10- R$ 60,00 R$ 5,00

TOTAL RS 22.509,00 33{ R$2.99733 R$ 249,78

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo antor, 2011

5.7 Estimativa de custos com m3io de obra.

Mo de obra € um custo fixo que influencia diretamente da produggo da empresa.

Esta tabela muda, o padrio de formatagio, porem, nfio muda o texto.

Tabela 9 - Estimativa.com Miio-de-obra

Cargo Qtd Valor INSS FGTS |Férias 1/3 13° A.prévio | Total més | Total anual
Pré-labore |1 R$ 1.800,00| RS 198,00 - - - -| R$ 1.998,00 ’S 22.236,00
Vendedora |1 R$ 800,00 R$64,00) R$64,00] $8890| 356667 R$66,77{ R$ 1.15030] RS 13.803,60
TOTAL R$2.600,00| R$262,00| R$64,00( R$88,90| RS66,67| RS66,77| RS3.14830] R$37.779.60

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2011.

Tabela 10 - apuragiio dos produios vendidos
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Vendas Unidades por | Valor unitario Vendas LCusto.mensal
dia mensais
Brincos grandes 3 R$17,50 2 RS 1.260,00
Pulseiras 2 R$:88,00 48 R$4.224,00
Colares e anéis R%.88,00 24 R$ 2.112,00
Brincos pequenos 4 96 1R$ 1.104,00
R$ 11,50
Piercing 1 RS 8,50 24 R$ 204,00
Prendedores € 15 R$ 1,70 360 R$ 612,00
piranhas para
cabelo
Total 26 624 R$9.516,00
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2011.
Tabela.11- apuragiio dos produtos vendidos
Més/Anoe | Custo varidivel |{Custo fixo CMV
Mensal  [R$9.516,00 |R$3.398,08 | RS 12.914,08
Anual R$ 114.192,00 |{R$40.776,96 | RS 154.968,96

Fonte: Dados da pesquisa, adaptades pelo autor, 2011

5.8 Demonstrativo de resultado
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O demonstrativo contabil da loja de bijuterias. Nesta demonstragio, serd possivel

identificar se a empresa ir obter lucro ou prejuizo no exercicio.
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Tabela 12 — demonstrativo dos resultados

Receita tota! das vendas R$ 195.840,00
(-) Deducdo das receitas R$10.712,45
(=) receita liquida de venda RS 185.127,55
(-) CMV RS 154.968,96
(=) Resultado operacional R$ 30.158,59
(-) Despesas R$ 10.440,00
(=) lucro RS 19.719,59

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autm;, 2011.

5.9 Balanco Patrimonial final

Tabela 13: balan¢o patrimonial

BALANCO PATRIMONIAL

ATIVO PASSIVO
CIRCULANTE 30.719,59 | CIRCULANTE
Caixa 2.000,00 { Fornecedor 0,0
Banco 23.719,59 | Financiamento 0,
Estoque 5.000,00
PERMANENTE PATRIMONIO | 45.789,59

LiQUIDO

Investimento 15.070,00 | Capital Inicial 26.070,00
Imobilizado 15.070,00 | Lucro acumulado 19.719,59
Diferido
Intangivel
TOTAL 45.789,59 45.789,59

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2011.

5.10 Projecio de fluxo de caixa

O fluxo de caixa € um instrumento financeiro de controle que pode auxiliar o
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empresario a tomar decisdes sobre a situagio financeira da empresa. E um relatério gerencial

que fornece toda a movimentagio de dinheiro em forma de entradas e saidas, sempre

considerando um periodo determinado, que pode ser uma semana, um més, um ano e etc.

O fluxo de caixa além de possibilitar um controle financeiro, também permite a

visualizagdo do passado e futuro da empresa e os desvios eventuais ocorridos em suas

afividades.
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A partir do ano 4 e 5, a aliquota do Simples Nacional passa de 5,47% para 6,84% sob

o faturamento, pois o faturamento esta na faixa de R$ 240.000,00 a R$ 360.000,00.

Tabela 14 — Fluxo de caixa

FLUXO DE CAIXA
tem Ano 0 Ano 1 Ano2 Ano3 Anod Ano S
8% 8% 3% 8%

Investimento 26.070,00 |

Receita 195.840,001 211.507,20| 228.247,78) 246.702,00| 266.438,16
(-)Custo fixo 40.776,96 44.039,12 47.562,25 51.367,23 55.476,60
(-)Custo varidvel 114.192,00| 123.327,36] 133.193,55| 143.849,03| 155.356,96
{-) Despesa 10.440,00 11.275,20 12.177,22 13.151,39 14.203,50
(-} Tributos 10.712,45 11.569,45 12.495.00 16.874.42 18.224,37
(=) Lucros 19.719,59 21.295,67 22.819,79 21.459,93 23.176,72
Acumulado -6.350,41 14.945,26 37.765,05 59.224,98 82.401,70

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2011

5.11 Margem de Contribuiciio
E o valor, ou percentual, que sobra das vendas, menos o custo direto variavel e as

despesas variaveis. A margem de contribuigio representa o quanto a empresa tem para pagar

as despesas fixas ¢ gerar o lucro liquido.

IM.C. = Receita bruta— Custos Varidveis + impostos

Receita Bruta
ILM.C=195.840,00— 124.904.45 = 70.935.55 = 0,36
195.840,00 195.840
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5.12 Ponto de equilibrio

E o periodo gasto para recuperar o investimento, por meio de fluxo de caixa liquido

gerado no decorrer das atividades.

P.E. = Custo fixo + despesa Fixo Total

Indice margem de contribuicdo

PE = 40.776.96_ + 10.440,00= 142.269,33
0,36
A empresa precisa vender de RS 142.269,33 anuais ou 11.855,78 mensais para |

cobrir todos os seus custos e despesas.

Como a empresa estipula R$ 16.320,00 mensais de faturamento, ela ird cobrir os

seus custos € despesas, sendo que o ponto de equilibrio equivale 11.855,78.
5.13 Lueratividade

Lucratividade ¢ um conceito de referéncia para as conclusdes sobre o rumo do
negocio € o sucesso do empreendimento. Ele mede o lucro liquido anual em relagfio as

vendas.

Lucratividade = Lucro liguido x 100
Receita Total

Lucratividade = __19.719.59x 100  =10,07%
195.840,00

Isso quer dizer que sob RS 195.840,00 da receita anual sobram RS 19.719,59 na
forma de lucro depois de pagas todas as despesas e impostos. O que indica que a lucratividade

sera de 10,07 % ao ano ou 0,84% mensal.
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5.14 Rentabilidade

Rentabilidade ¢ o indicador de atratividade dos negécios, onde mede o retorno do

capital investido. E obtido sob a forma de percentual por unidade de tempo.

Rentabilidade = Lucro liguido x 100
Investimento total

Rentabilidade = _19.719.59x 100 = 75,64 %
26.070,00

Isso quer dizer que, a cada ano, a empresa recupera 75,64% anual ou 6,30 % mensal

do valor investido através do lucro liquido.
5.15 Pay Back

O prazo de retorno indica o tempo necessério para que o empreendedor recupere o

que investiu no negdcio.

Pay back = Investimento total

Lucro liquido

Pay back =26.070.00 = 1,32= 0] ano 03 més e 25 dias
19.719,59

Apobs o inicio das atividades da empresa, o empreendedor ird gastar 01 ano 03 meses

e 25 dias para recuperar sob a forma de lucro, o que gastou com o investimento total.

5.16 Taxa Minima de atratividade — TMA
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A TMA deve representar o custo de oportunidade do capital para a empresa. Ela é a
taxa de juros que deixa de ser obtida na melhor aplicagfo alternativa quando hi emprego de
capital proprio, ou é a menor taxa de juros obtenivel quando recursos de terceiros sfo

aplicados.

A TMA proposta, para a empresa, serd de 12% a.a. ou 1% ao més.

5.17 TIR — Taxa interna de retorno

A Taxa Interna de Retorno ¢ a taxa necessaria para igualar o valor de um
investimento (valor presente) com os seus respectivos retornos futuros ou saldos de caixa.

Sendo usada em analise de investimentos significa a taxa de retorno de um projeto.

Para se obter o resultado da TIR, foi utilizada a calculadora financeira. Os valores

utilizados foram: valor do investimento e o lucro dos 5 anos contidos no fluxo de caixa.

O projeto € vidvel, pois a TIR serd de 75,36, € maior do que a TMA

5.18 Valor presente liquide - VPL

VPL ¢ a Férmula matemadtica-financeira de se determinar o valor presente de
pagamentos futuros descontados a uma taxa de juros apropriada, menos o custo do
investimento inicial. Basicamente, € o caleulo de quanto os futuros pagamentos somados a um

custo inicial estaria valendo atualmente.

Para identificar o valor presente liquido (VPL), foi utilizada a calculadora financeira.
Os valores utilizados foram: valor do investimento, lucro dos 5 anos contidos no fluxo de

caixa e a taxa de desconto TMA.
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Logo, a valor presente liquido encontrado foi de R$ 51.545,50, percebe-se que o ele

€ maior que o custo inicial que corresponde a R$ 26.070,00, portanto este projeto & viavel

5.19 Anailise horizontal e vertical

5.19.1 Anailise vertical

Tabela 15 — Balan¢o Patrimonial

Andlise
Andlise |analis | Anilise |{PASSIV Vertica % Analise
ATIVO |Inicial | Vertical |e Vertical |O analice |1 inal Vertical
Circulant 0.719, Circulant
e 1.000,00{2,19% {59 709% |e
Fornecedo
Caixa 000,00 |,83% 000,00 {,37% r 0,00 0,0
3.719, Financiam
Banco 000,00 19,18% {59 ,80% ento 0,00 00
.000,0
Estoque 000,00 {9,18% {0 0,92%
Patrimdn
Permane 5.070, io 6.070,0
nte 5.070,00 | 7,81% {00 2,91% |[Liquido |0 00% 5.789,59 1100%
Capital 6.070,0
Inicial 0 00% 6.070,00 | 56,93%
Lucros
Imobilizad 5.070, Acumulad
o 5.070,00]7.81% |00 291% |os 9.719,59 |43,07%
5.789, 6.070,0
TOTAL {6.070,00 | 09% 59 00% TOTAL |0 080% 5.789,59 1100%

Tabela 16 — Balanco Patrimonial
Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2011.

Analisando o balango patrimonial, em uma andlise vertical & possivel perceber que o

ativo circulante aumentou sua porcentagem de um ano para outro em relagdo ao ativo total,

passando de 42,19% para 67,09%, isso ocorreu devido ao lucro acumulado no periodo, com

isso o ativo permanente perdeu sua participagdio ocorrendo maior liquidez no ativo.



5.19.2 Anailise Horizontal

Tabela 16 — Balan¢o Patrimonial

% Analise F%  Anatise
ATIVO Inicial Final Horizontal | PASSIVO Inicial Final Horizontal
Circulante 11.060,00 130.719,59 {279,27% { Circulante
Caixa 1.000,00 |2.000,00 §200,00 Fomecedor {0,00 0,00
Financiament
Banco 5.000,00 |23.719,59 |479,43 o 0,00 0,00
Estogue 5000,00 5.000,00 |100%
Patrimbnio
Permanente |15.070,00 |15070,00 |100% Liquido 26.07000 |45.789,59 |175,64%
Capital
Investimento |15.070,00 |15.070,00 |100% Inicial 26.070,00 ]126.070,00 ] 100%
Lucros
Tmobilizado Acumulados 19.719,59 | %19.719,59
TOTAL 26.070,00 |45.789,59 |175,64% |TOTAL 26.070,00 | 45.789.59 | 175,64%

Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2011
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Através da anilise horizontal do balango patrimonial, percebe-se que o ativo

circulante teve um acréscimo de 279,27% de um ano para outro, isso ocorreu devido aos

lucros obtidos no periodo. Esses lucros contribuiram para que o ativo total aumentasse em

175,64%. J4 o patriménio liquido teve um aumento de 175,64%, devido aos lucros

acumulados no periodo.

5.20 Anidlise de quocientes ou indicadores

Indicadores da estrutura de capital.

Imobilizac¢io do Patriménio Liguido

Patrimbnio

Ativo:

TR A

Smanenie

0.33

fiquido,_ 45.789,59~ -

Quantos $ se aplicaram no Ativo Permanente para cada $ 100 de Patriménio Liquido
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Imobilizaciio dos Recursos niio Correntes

Ativo permanente = 15.070.00

I

0.33
45.789,59

Patriménio liquido + E.L. P

il
If

Que % dos Recursos nfio Correntes foi destinado ao Ativo Permanente.

Quanto menores forem esses indicadores melhor para a empresa.

Indicadores da rentabilidade.

Giro do Ativo
Vendas liguidas 185.127.55 = 4.04
Ativo 45.789,59

Quanto a empresa vendeu para cada $ 1 de investimento total.

Margem Liquida

Lucro liguido =19.719.59 = 0.11
Vendas liquidas  185.127,55

Quanto & empresa obtém de lucro para cada $ 100 vendidos.

Rentabilidade do Ativo

Lucro liguido  19.719.59 = (.43
Ativo 45.789,59

Quanto a empresa obtém de lucro para cada $ 100 de investimento total

Rentabilidade do Patriménio Liquido
Lucro liquido 19.71959 = 043
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Patrimoénio liquido médio 45.789,59

Quanto a4 empresa obtém de lucro para cada R$ 100 de capital préprio investido, em

média, no exercicio.

Quanto maiores forem esses indicadores methor para a empresa.
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6 AVALIACAO DO PLANO DE NEGOCIO

A partir dos resultados encontrados neste plano de negdcio conclui-se que é
importante para a abertura de uma empresa, ¢ através da sua avaliagio que o futuro
empreendedor analisa a viabilidade da implantagiio da empresa oferecendo qualidade nos

servigos prestados.

O plano de marketing proporcionou analisar 0 mercado de uma forma mais ampla
identificando os consumidores, concorrentes, fornecedores, pontos fortes e fracos, ameagas e
oportunidades, foi feito também um plano de agfio com o objetivo de ajudar e ter um sucesso
esperado do empreendimento. Foi possivel identificar quais as estratégias que vio ser usadas
para se manter no mercado, garantindo a fidelizacdo dos clientes e o reconhecimento da
empresa na regido do Vale do Sdo Patricio. Foram identificados fatores importantes para

garantir a venda e pos-vendas para atingir a satisfagdo dos clientes.

O plano de negécio permite ao empreendedor uma visdo completa das atividades do
neglcio, permitindo uma boa localidade, com facilidade de acesso, espago agradavel e
confortdvel. Com ele também foram identificados fatores importantes como layout,
capacidade comercial, processo comercial e dimensionamento de pessoal, onde a méo de obra

serd suficiente para o inicio do funcionamento do empreendimento.

Com o Plano Financeiro percebeu-se a grande viabilidade da implantagio do
empreendimento, com vérios fatores positivos, sendo eles: o capital a ser investido é de
recurso proprio € os indicadores de viabilidade mostram que: o ponto de equilibrio serd de R$
142.269,33 anual, a lucratividade serd de 10,07 % anual, a rentabilidade de 75,64% anual ¢ a
empresa ira gastar um periodo de 1 ano 3 més e 25 dias para recuperar o capital investido. E
também terd R$ 26.070,00 no primeiro ano de funcionamento. Assim de acordo com os
dados apresentados, nota-se que o negécio é um investimento viavel, porém ¢ necessdrio que

o plano seja consultado e analisado permanentemente podendo sofrer alteragdes.
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7 CONSIDERACOES FINAIS

Este plano de negdcio foi um prova de conhecimento de toda a vida académica, com
toda a informag8io adquirida em sala de aula como teoria, tudo que foi apreendido no decorrer

do curso, cujo intuito € colocar em prética este plano para seja um futuro negdcio.

O plano de negécio ¢ uma ferramenta super importante no mundo dos negécios e
através dele pode-se projetar o negécio para haja perdas menor no investimento, pode-se

adquirir uma grande experiéncia.

Todas as expectativas previstas para a elaboragfio do plano foram alcangadas, sendo
assim superadas, Onde revelou grandes oportunidades para realizar um sonho. Realizadas

algumas entrevistadas com algumas pessoas para ver suas aceitagdes e opinido.

Algumas barreiras foram encontradas na construgio do plano, mas foram superadas,
a pesquisa realizada foi suficiente para o desenvolvimento do negdcio, ¢ para obter toda a

andlise e dar suporte ao trabalho.

Ap6s a conclusio do curso pretende-se iniciar o negdcio colocando aqui em préatica
todo o projeto aqui analisado, e, alcangar a independéncia tdo almejada pelo empreendedor de

maneira geral.
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APENDICE 1 - QUESTIONARIO

O Questionario de pesquisa elaborado para estudo de viabilidade do estudo de um

novo empreendimento na cidade Crixas sobre orienta¢do do professor Francinaldo de Paula

Género
Masculino ( )

Feminino ( )

Qual o fator decisivo na hora de escolher o local de suas compras

Prego ()
Atendimento( )

Vocé compra por impulso ou por necessidade? Impulso Necessidade ?
Sim( )
Nao()

Vocé utiliza muitas bijuterias

Sim( )

Nio ()



