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RESUMO: A criagdo de um plano de negdcio permite aos empreendedores, conhecer todos
os processos da analise da criagdo de um negécio, dentre eles pode-se citar, os pontos fortes,
ponto fracos, oportunidades e ameagas, que o futuro negocio possuiré. Estas andlises se fazem
necessarias para a diminui¢fo de eventuais riscos que o empreendimento esta sujeito a ter, e
que possam fazer com que o mesmo por algum motivo venha a fracassar ap6s sua abertura,
visto que estas possibilitam preparar o empreendimento para uma apresentagdo para
fornecedores e futuros clientes potenciais. Além de permitir que o empreendedor avalie seu
novo empreendimento, dentro do ponto de vista, mercadolégico, técnico, financeiro, juridico
e operacional. O presente trabalho de conclusdo de curso demonstra de forma clara e sucinta,
seu objetivo, justificativa e fundamentagfo tedrica. Dentro do sumdrio executivo estd a
descricio do plano nas suas mais diversas fases, onde mostra a oportunidade do
empreendedor como: descricdo dos principais produtos, estudos feitos com os futuros
clientes, concorrentes e fornecedores, abrangéncia da cadeia de abastecimento, desenho da
cadeia, estratégias promocionais, dentre outros. O plano operacional descreve a localizagdo do
negdcio, juntamente com seu layout, e todos os detalhes do processo de comercializagio e
direcionamento de pessoal. E por 1iitimo 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 ¢ varidveis. Por fim, uma
andlise da viabilidade da empresa Josy Cosméticos, buscando através deste avaliar a
viabilidade da implantag@o do empreendimento frente ao municipio de Itapaci.

Palavras-chave: Plano de Negdcios; Empreendedorismo; Cosméticos e Comercializagdo.
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ABSTRACT: Creating a business plan allows entrepreneurs know all the processes of
analysis of creating a business, among them one can cite the strengths, weaknesses,
opportunities and threats that the future business owns. This analysis is necessary to reduce
any risk that the project is subject to have, and can make it for some reason he fails after it
opened, since they enable the project to prepare a presentation to suppliers and future
prospects. In addition to allowing the entrepreneur to evaluate his new venture within the
point of view, marketing, technical and financial, legal and operational. This conclusion of
course work demonstrates clearly and succinctly, its purpose, rationale and theoretical basis.
Within the executive summary is a description of the plan in its various phases, which shows
the entrepreneur as an opportunity: a description of major products, studies made with
prospective clients, competitors and suppliers, scope of supply chain, design chain, strategies
promotional, 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 personnel. Finally
the financial plan, brings in its context an analysis of the enterprise through the estimate of
fixed investment, financial, pre-operational, the company's monthly turnover, costs / fixed and
variable expenses. Finally, an analysis of the viability Josy Cosmetics, looking through this to
assess the feasibility of implementation of the project against the city of Itapaci.

Keywords: Business Plan; Entrepreneurship; Marketing and Cosmetics.
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INTRODUCAO

O presente Trabalho de Conclusio de Curso visa analisar a viabilidade da criagfo
do plano de negdcios (PN), sob os diversos aspectos, da abertura da empresa Josy
Cosméticos, uma empresa do ramo varejista que possui como finalidade a comercializagdo de
produtos destinados a linha de cosméticos, a qual sera situada no municipio de Itapaci — Go.

Para obter uma andélise concisa da criagdo de um determinado empreendimento,
faz-se necessario a criagdo do plano de negdcios (PN), este possibilita ao empreendedor uma
andlise de todos os dados de maneira adequada, visando contribuir positivamente para criagio
do mesmo, como também para a dissolugdo de duvidas inerentes ao processo de criagdo. O
plano de negdcios Josy Cosméticos, € dividido em: Plano Operacional, Plano de Marketing e
Plano Financeiro, onde estes mostram passo a passo a construgido do empreendimento, sob o0s
pontos de vista do empreendedor e do publico alvo.

A elaboragio do plano de negdécios (PN), mostra ao empreendedor todos os
pontos do empreendimento, sendo eles fortes e fracos, isso faz com que diminua as
possibilidades dos riscos que muitas vezes levam as empresas ao fracasso, visto que este
facilita a apresentagfo do presente negdcio a futuros investidores, fornecedores, € clientes
potenciais, contribuindo assim para futuras negociagoes.

Estudos comprovam que grande parte dos empreendimentos fecham suas
portas devido a falta de planejamento antes da abertura, porém o planejamento néc garante o
sucesso, mas serve, para minimizar possiveis transtornos decorrentes no processo de abertura
de qualquer empreendimento, além do mais, o0 mesmo ¢ capaz de otimizar as potencialidades
do empreendedor junto ao empreendimento, fazendo disto um fator de diferencial competitivo
no cenario econdmico atual, visto que este processo de otimizac¢do leva os empreendedores a
obter um estudo eficaz de suas oportunidades, ameagas, pontos fortes e pontos fracos, fazendo
com que assim o empreendimento tenha o minimo de riscos possiveis no processo de criagéo.

O presente trabalho, visa por meio deste plano de negécios (PN), a abertura de um
empreendimento dentro do municipio de Itapaci. Que seja voltado ao ramo de

comercializa¢8o de cosméticos.



1 REFERENCIAL TEORICO

1.1 Empreendedorismo

Empreendedorismo, de uma forma geral pode ser definido como sendo a
capacidade que o individuo tem de transformar sonhos praticos em idéias concretas capazes
de se tornar uma realidade lucrativa para seus negocios.

Novas tendéncias surgem constantemente, tendo em vista o elevado grau de
competitividade existente no mercado em que atua, isso faz com que os empreséarios, a cada
dia adote préticas e métodos capazes de auxilid-los no desenvolvimento de suas atividades,
bem como, colocd-los frente a esse novo cendrio que cobra incessantemente atualizagdes
constantes no que concerne aos produtos. Nesta dptica o empreendedorismo vem trazer um
novo modelo de gestdo, em que a capacidade de criar novos negdcios ou até mesmo inovar os
existentes para trazer ao mercado consumidor a concretizagfo das idéias e acima de tudo
torna-las acessiveis a todos.

Para Dolabela (1999), empreendedorismo é derivado da tradugio da palavra
entrepreneurship e este € utilizado para designar os estudos relativos ao empreendedor, seu
perfil, suas origens, seu sistema de atividades e seus universos de criag#o.

Segundo Chiavenato (2005, p. 03), a palavra empreendedorismo origina do
Francés entreprenuer — “a qual significa aquele que sabe assumir riscos comegando algo
novo”.

“0 empreendedorismo é uma revolugdo silenciosa, que serd para o século XXI
mais do que a Revolugdo Industrial foi para o século XX” (TIMMONS, 1994 apud
DORNELAS, 2005, p. 21).

O crescimento do empreendedorismo ¢ fortemente influenciado pela cultura,
vendo que a maioria dos empreendedores nascem por influéncia do meio em que vivem, onde
os empreendedores tém sempre um modelo e alguém que os influencia.

O estudo do Empreendedorismo esté relativamente ligado a grande importéncia
que a pequena empresa exerce no quadro econdmico mundial, pois este ramo de
conhecimento trata de caracteristicas pessoais capazes de determinarem a prépria metodologia

de aprendizagem, de acordo com o perfil de cada empreendedor.
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Chiavenato (2005), diz que o processo empreendedor abrange todas as atividades
e fungdes relacionadas ao desenvolvimento de uma empresa, pois o Empreendedorismo
envolve a criagfio de algo novo dentro do mercado de trabalho que tenha valor.

De uma forma geral 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, criticas, riscos, € insucessos.

1.2 Empreendedor

Segundo Chiavenato (2005, p. 3), “A palavra empreendedor — vem do francés
L) entreprenuer — a qual significa aquele que sabe assumir riscos comegando algo novo”.
“O empreendedor é aquele que faz acontecer, se antecipa aos fatos € tem uma
vis#io futura das organizagdes” (DORNELAS, 2001, p. 15).
De acordo com Dolabela (1999, p.25):

O que faz um empreendedor ¢ o conjunto de atitudes e comportamentos que o
predispdem a ser criativo, a identificar a oportunidade, a saber, agarrd-la. E a
encontrar ¢ gerenciar os recursos necessdrios para transformar oportunidades em um
negécio lucrativo.

Empreendedor € aquele que consegue transferir ao préprio negécic suas
caracteristicas pessoais, fazendo destas um diferencial competitivo para o mercado o qual
pretende atuar, e leve ao consumidor a sensagfio de satisfagdo por ter suas necessidades
atendidas.

Assim, Chiavenato (2004) define o empreendedor da seguinte forma:

O empreendedor € a pessoa que inicia e/ou opera um negécio para realizar uma ideia
ou projeto pessoal assumindo riscos e responsabilidades e inovando continuamente.
Essa defini¢do envolve ndo apenas os fundadores de empresas, mas os membros da
segunda ou terceira geragio de empresas familiares e os gerentes proprietdrios, que
compram empresas ja existentes de seus fundadores. Mas o espirito empreendedor
esta também presente em todas as pessoas que — mesmo sem fundarem uma empresa
ou iniciarem seus préprios negécios — estio preocupadas ¢ focalizadas em assumir
riscos e inovar continuamente (CHIAVENATO, 2004, p. 3).
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Diz-se que o empreendedor é aquela pessoa que tem uma visdio futura do seu
negocio e de sua vida, sabe tomar decisdes corretas, explorando o maximo das oportunidades
que Ihe aparece, conhece bem seus clientes, formula seus objetivos e estabelece suas proprias
estratégias, para alcanga-los, sabe trabalhar em equipe, mantém sempre dindmico sabendo
cultivar certo inconformismo diante das rotinas, em fim ser empreendedor € saber inovar e
competir dentro de um contexto repleto de tomadas de decisdes onde estas estdo cercadas de
oportunidades e ameagas.

“O empreendedor € a pessoa que inicia ou opera um negdcio para realizar uma
ideia ou projeto pessoal assumindo riscos, responsabilidades e inovando continuamente”.
(CHIAVENATO, 2005, p. 3).

De uma forma geral, pode-se dizer que o empreendedor € aquela pessoa, a qual
possui um “tino” econdmico, a qual consegue fazer de seus sonhos realidade, e acima de tudo
prosperar através da inovagdo e dos riscos assumidos, tendo em vista que o mesmo identifica

as oportunidades existentes no mercado, ¢ a traz para as necessidades dos consumidores.

1.3 Plano de negocio

Plano de Negécios trata-se de uma ferramenta que auxilia os gestores, no
desenvolvimento de um projeto, uma vez visto que o mesmo direciona-os através de dados,
nimeros e estatisticas na busca constate pelo melhor resultado.

Segundo Dolabela (1999, p. 127), “O Plano de Negoécios € a validagdo da idéia, a
analise de sua viabilidade como negécio. Ele emula a forma de percepgfio e apreensfio da
realidade utilizada pelo empreendedor.

“0 plano de negdcios é um conjunto de dados e informagdes sobre o futuro
empreendimento, que define suas principais caracteristicas e condi¢Oes para proporcionar uma
andlise de sua viabilidade e dos seus riscos, bem como para facilitar sua implantagdo”.
(CHIAVENATO, 2004, p. 12).

Analisando esses dados, pode-se dizer que o plano de negdcio trata-se de uma
ferramenta de extrema importincia a qual é responsavel por direcionar os empresarios no
caminho certo, bem como definir 0s rumos do empreendimento dentro deste cendrio

econbmico prospectivo o qual todos estdo inseridos.
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A preparagdo do plano de negécios é também uma excelente oportunidade para
testar a motivagio, o empenho e o conhecimento dos possiveis socios do investimento, apds a
criagdo do mesmo o empreendedor passa a descobrir que muitos dos possiveis socios
empolgados perdem o entusiasmo quanto tém que trabalhar duro.

O plano de negdcios representa uma oportunidade dnica para o futuro
empreendedor, pois este possibilita a0 mesmo entender todo o processo de criagdo de um
novo negdcio, dentro das mais diversas formas.

Para Degen, (1989, p. 181):

A elaboragfio do plano de negécios, antes de inicio de um novo empreendimento,
acarreta os seguintes beneficios: - Retne as idéias e assim permite uma visdo de
conjunto, evitando a parcialidade que pode induzir a erros; - Impde a avaliagdo do
potencial de lucro e crescimento do novo negécio, bem como de suas necessidades
operacionais e financeiras; - Examina as conseqiiéncias de diferentes estratégias
competitivas.

O processc de criagdo de um plano de negoécio permite ao empreendedor ou ac
empresario a concentrar-se na analise do ambiente de negdcios, nos objetivos, nas estratégias
definidas, nas competéncias e nas estruturas das organizagdes, nos investimentos ¢ nos
recursos que se fazem necessarios para o estudo de viabilidade da criagdo de um negbcio, pois
o principal foco do plano de negécio ¢ criar um investimento, capaz de atender as

necessidades dos possiveis investidores.

1.3.1 Modelagem do plano de negocios

O processo de desenvolvimento do plano de negécios € constituido de duas partes,
distintas entre si, que interagem para o alcance de um mesmo objetivo, estas partes séo
classificas em narrativa e quantitativa.

De acordo com Bernardi (2007, p. 43):

a parte narrativa do plano de negécios, refere-se & descrigéio do sistema em que se
pretende criar o negécio e da projegdo do modelo inserido dentro desse sistema, com
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1sso torna-se essencial a parte qualitativa, j4 a parte quantitativa refere-se 4 forma
como se mensura o resultado, no dmbito econdmico do funcionamento do modelo,
porém como o proprio autor diz deve-se entender que em ambas as situagdes a
empresa deve verificar todo este processo a fim de avaliar as consequéncias que
serdo obtidas através da face narrativa.

O processo de modelagem do plano de negdcios pode ser mais bem entendido de

acordo com a figura 1, dada por Bernardi (2007, p. 43)

Figura 1: Modelagem do Negocio

Andlise
Do
Ambiente
Pressupostos ’ Pressupostos Pressupostos
Globalis Locais Do Ramo
Entendimento do
Sistema
Recursos e Capacidade Oportlll'n'idadeée ] ( ~ Objetivos e
Necesséaria - " Ameagas "~ | Estratégias
Modelo
Da Empresa
—A :
_ Missdc / Politicas
—_— Estrutura e
5 ———— T Metas S , _ —
Miss#o / Politicas ¥ : Objetivos
Estrutura il Quantitativos
Metas . .

Fonte: Bernardi (2007, p. 43).



22

Para Degen, (1989, p.181), O detalhamento do plano de negécios depende do tipo
do novo empreendimento, se o novo negdcio basear-se em um novo produto,
mercado ou processo, ele precisara ser mais bem explicado do que se basear em
produtos, mercados ou processos existentes bem conhecidos.

O processo de modelagem do plano de negécios ¢ essencial, para a avaliagéo dos
riscos inerentes ao processo de abertura de um empreendimento, assim como para a criagfo de
um investimento, tendo em vista que o mesmo ¢ feito de acordo com as necessidades
levantadas “oportunidade”, e esta tem como principal fungfio, fazer através de uma analise
uma projecio do futuro empreendimento, possibilitando ao empreendedor atuar em
conformidade com as exigéncias do mercado vigente, como também atuar como um

diferencial competitivo de seus concorrentes.

1.3.2 Caracteristicas do empreendedor

Atuando como um sistema, onde todas as partes sfio diretamente responsiveis
pelo resultado final, e visto que ambas estio ligadas dentro de um contexto global, o
empreendedor que almeja reconhecimento em seu campo de atuacfio ndo basta apenas, criar
seu proprio empreendimento de forma a atender as necessidades dos clientes, ou seja, néo
adianta ter um bom produto, se 0 mesmo nfo pessui um bom atendimento, portanto deve
também adquirir habilidades que o auxilie no processo de gestéo.

De acordo com Bernardi (2007, p. 8/9):

As principais caracteristicas que um empreendedor deve possuir ¢ desenvolver sdo:
Senso de Oportunidade;

Dominéncia;

Agressividade e energia para realizar;
Autoconfianga;

Otimismo;

Dinamismo;

Independéncia;

Persisténcia;

Flexibilidade e resisténcia a frustragGes;
Criatividade;

Propenséo ao risco;

Lideran¢a Carismadtica;

Habilidade de equilibrar “sonho’’ e realizagéo;
Habilidade de relacionamento.
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Para Dormnelas (1971, p. 7), 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 negocio, desde o primeiro rascunho do plano de negbcios até a
apresentagdo do plano a investidores, sempre levando em consideragéo ¢ tendo como base, a

forte visfo do negocio que possui ou até mesmo que pretende criar.
1.4 Comercializacio

Seguindo a mesma linha de pensamento, e atuando dentro de um contexto onde
todas as partes s@o responsaveis pelo sucesso do empreendimento o termo comercializagio
refere-se na forma que se vende mercadorias diretamente ao consumidor.

O termo comercializagfo trata-se na forma de vender mercadorias diretamente aos
consumidores, levando em considerago os seguintes aspectos, no caso de comércio varejista,
ou aqueles que compram diretamente do produtor para revender ao varejista e também no
comeércio atacadista.

Sdo tidos como exemplos de comercializag@io nestes dois aspectos, os seguintes
empreendimentos:

v Restaurantes;

Supermercados;

v
v' Atacado de Laticinios;
v" Loja de roupas e

v

Loja de ferramentas.

1.4.1 Micro e pequena empresa

As micro pequenas empresas com o passar dos anos consolidou-se no mercado,
com sendo uma das principais fontes geradoras de empregos dentro dos municipios ¢ até

mesmo dentro de um pafs, isso devido as mesmas possuirem papel fundamental na economia
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brasileira, tendo em vista que contribuem significativamente para o processo de melhoria
continua da qualidade de vida de todos que estfo no seu envolto.

Estudos feitos pelo SEBRAE (2010) mostram a importéncia das micro e pequenas
empresas para a absor¢do de mao-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 prépria.

No entanto com o advento da globalizagdo e com os altos indices inflacionarios
existentes no pais as MPE apresentam grandes dificuldades para conduzir e firmar seu
negdécio, devido as diversas dificuldades como também:

v A burocracia existente para o registro da empresa,

v Encargos trabalhistas decorrentes do uso intensivo da méo-de-obra, dentre

outros.

As regras para enquadramento tributdrio serfio adotadas com base no faturamento

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

Tabela 1: Enquadramento Tributirio das MPE

Empregados
Sigla Porte Faturamento (A.a) Indistria Comércio
ME Microempresa | Até R$ 240.000,00 Até 19 Até 09
Pequena Entre R$ 240.000,00 e

e Empresa R$2.400.000,00 20299 10249
MDE Meédia Empresa |De R$ 2.400,00 até¢ R$ 35.000,00 100 a 499 50a99

Mais de
GE  Grande Empresa | Acima de R$ 35.000,00 Acima de 499 99

Fonte: SEBRAE, 2011, elaborado pela autora, (2011.
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2 SUMARIO EXECUTIVO

2.1 Descrig¢oes do negdcio de oportunidade

O negécio trata da criagfio de uma empresa de Cosméticos dentro do municipio de
Itapaci, que tem por finalidade atender toda demanda da populagéo e cidades circunvizinhas,
no que concemne a produtos do ramo de cosméticos, atendendo todas as suas necessidades no
que diz respeito a este segmento.

A Josy Cosméticos Ltda. Surgiu da vontade que a empreendedora possui de
montar seu préprio negdcio, através da comercializag8io de um produto que tenha um certo
conhecimento, como também atuar frente a um cenério prospectivo e crescente, que desce
oportunidade para a mesma demonstrar todas as suas habilidades, técnicas e conceitos
aprendidos ao longo desses anos de estudo.

Analisando os aspectos do municipio de Itapaci, pode-se perceber que o ramo de
atividade o qual se pretende criar, torna-se altamente vidvel, tendo em vista o alto padréo de
beleza imposto pela sociedade, este por sua vez faz com que as pessoas na busca pela beleza,
tornem-se cada vez mais exigentes, vaidosas, almejando sempre uma inovagéo, a qual possa
trazé-las para dentro deste padrio indiretamente imposto as mesmas.

Seus principais clientes como citados anteriormente serdio: toda populagdo do
municipio de Itapaci, como também dos vilarejos e cidades circunvizinha que veem no
municipio uma oportunidade de compra por mercadorias, que possuam bons pregos, boas
condicdes de pagamente, e principalmente boa qualidade tanto nos aspectos de
comercializa¢io, vendas, como também no que diz respeito as normas exigentes vigentes no
ramo de comercializagio que se pretende atuar, trazendo assim um conforto maior para os
clientes, como também comodidade e seguranga no ato de suas compras.

Portanto a empresa Josy Cosméticos Ltda dard énfase a qualidade dos produtos,
aliadas ha um bom atendimento, tendo como foco principal a busca constante pela satisfagdo
dos clientes, atendendo de diversas formas suas necessidades.

Devido & inexisténcia de um comércio focado exclusivamente no ramo de
comercializacfio de cosméticos, nota-se que muitos dos empreendimentos que fornecem esse

tipo de produto, adotam praticas de comércios inadequadas, no que diz respeito ao prego de
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venda de tais produtos, portando a Josy Cosméticos, adotard uma politica de pregos
adequados, que traga consigo uma adequagd@o da empresa ao lucro almejado pelo empresrio,
como também ao bom prego exigido pelo consumidor, resultando em um bom resultado para
ambas as partes.

Para Philip Kotler (1998, p. 36), ““O conceito de vendas, assume que os
consumidores se deixados sozinhos normalmente nfo compraram o suficiente dos produtos da
organizacdo assim a organizagio deve empregar um esforgo agressivo de venda de
produgéo’’.

A politica de prego sera definida através de uma andlise clara e objetiva dos
pregos adotados pelos coméreios locais, avaliando todos os seus contextos, € posterior a esta
analise fornecer mecanismos e condi¢@es que supere as expectativas do comércio local, assim
como a dos proprios clientes.

Outro aspecto a ser utilizado como diferencial competitivo dentro do mercado,
refere-se a praticas sécio-ambientais, e de responsabilidade social que ¢ empreendimento
adotara isso se dd pelo fato da empreendedora trabalhar com produtos que possuam
embalagens reciclaveis, aonde pretende estabelecer um mecanismo de troca entre os
consumidores, todo o consumidor que trazer sua embalagem vazia para descarte, ganhard um
desconto na compra de um novo produto, adotando essa pratica de consumo adequada,
acredita-se diminuir em uma parcela, os impactos ambientais provenientes do descarte
incorreto destes produtos nocivos ao meio ambiente.

Portanto com intuito principal de realizar seu proprio sonho através da abertura de
um empreendimento a empreendedora, viabiliza este sonho através da criagfio de um Plano de
Negocios, objetivando avaliar todas as fases estruturas da criagdo de um empreendimento,
assim como analisar oferecidas pelo Municipio de Itapaci, no que diz respeito ao ramo que se
pretende atuar, portanto este por sua vez torna-se vidvel, devido a inexisténcia de um

comércio local focado neste segmento.

2.2 O negdcio

A Josy Cosméticos atuard no setor de comércio varejista, onde tem por objetivos

comercializar mercadorias no ramo de cosméticos dentro do municipio de Itapaci, o qual
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vendera mercadorias diretamente aos consumidores locais, vilarejos e cidades circunvizinhas,
que veem no municipio de Itapaci uma opgfo de compra por mercadorias que satisfagam suas
necessidades.

A Josy Cosméticos Ltda. Trata-se de um empreendimente que terd como
finalidade a comercializa¢fio de produtos tais como:

v Cremes para cabelo,
Cremes para a pele,
Creme de estética,
Xampu,
Condicionador,

Batom,

AN N N SN

Esmalte e perfumes satisfazendo assim as necessidades dos clientes

Devido ao empreendimento ser apenas de uma Unica pessoa, esse se enquadrard
como empresério individual, microempresa, onde todas as responsabilidades, despesas e
Jucros serdo da empreendedora, visto que exercerd profissionalmente uma atividade
econdmica organizada de comércio varejista, devendo inscrever-se na Junta Comercial do
Estado de Goias (JUCEGQG).

A empresa adotard o Regime Simples Nacional — Regime Especial Unificado de
Arrecadacdo de Tributos e Contributos, devidos pelas micro-empresas e empresas de pequeno
porte.

Tendo em vista que o presente PN, encontra-se em processo de implantagdo, o

CNPJ e demais documentos legais da empresa, estdo em estado de providéncias.

2.3 Dados dos empreendedores, perfis e atribuicoes

A proprietaria Josilda Alves Farias, casada, residente e domiciliada na Rua
Manoel de Oliveira 57, Itapaci-Go. Atualmente esté4 cursando o 7° periodo de Administragfo e
trabalha no departamento financeiro da empresa Vale Verde Empreendimento Agricola Ltda.
Exercendo a fungfio de analista financeira Sr. exercendo a fungfo de controle do departamento
financeiro da unidade de Itapaci. Possuindo experiéncias de controle interno, relacionamento
com clientes e fornecedores, e demais fungdes no que concerne aos aspectos de controle

interno do departamento.



®

28

A socia terd como atribuigdo, a gestio da empresa, ¢ a mesma sente qualificada
para a criagdo do presente plano de negdcio (PN), tendo em vista que estd devidamente
embasado em uma 4rea que possui conhecimento e desperta seu interesse, portanto nada
melhor do que trabalhar dentro de algo que gosta, podendo assim fornecer todos os tipos de
informagdes necessarias para os clientes no que diz respeitos aos produtos a serem
comercializados.

O empreendimento terd a razfo social: Josy Cosméticos Ltda.; com o nome
fantasia Josy Cosméticos, possuindo como justificativa para a escolha do nome, o setor de
atividade que pretende atuar, como também por ser um nome de féacil entendimento e ao por
dar énfase ao nome da gestora.

Tendo em vista que este € um plano de negdcio (PN), cuja implantagédo estd em
processo de andlise, 0 CNPJ e demais documentos, encontram-se em estado de providéncias.

O setor de atividade estara voltado para area de comercio varejista, pois a empresa
comprar4 os produtos diretamente dos fabricantes para vender ao consumidor final.

O regime juridico do empreendimento “Josy Cosméticos Ltda” serd de empresério
individual, por se tratar de uma tUnica pessoa ser dona do empreendimento,‘ onde a
empreendedora ird angariar fundos através de suas reservas para montar a empresa junto a
JUCEG - Junta Comercial do Estado de Goids, sendo os sdcios responsaveis por todos os atos
da empresa.

Por se tratar de um empreendimento de pequeno porte, de acordo com a

classificacdo da junta comercial contdbil, Enquadra-se no sistema simples tributério.

2.4 Capital social

O Capital social para a abertura do empreendimento foi calculade em R$ 20.000

(vinte mil reais) valor levantando pela empreendedora para a abertura do empreendimento.
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2.5 Missao

A empresa Josy Cosméticos terd como missio: a comercializagfo de produtos de
cosméticos os quais valorizem a beleza das pessoas e promovam seu bem estat.

Realizar-se-4 a missdo com qualidade de forma afetuosa e construtiva, sempre
valorizando a familia. Construir planos estratégicos para conquistar clientes e ganhar espago
no mercado investindo no atendimento, qualidade e pre¢o das mercadorias.

A missdo escolhida justifica-se a existéncia da empresa, a razfio de ser da
organizagio, portanto a mesma foi imposta de maneira a satisfazer as necessidades de todos
os clientes, como também valorizar a beleza existente em cada um, estimulando-os para a

vida.

2.6 Visao

De acordo com o sonho da empreendedora, a empresa Josy Cosmeéticos, procurar-
se-4 alcancar de todas aliar as necessidades dos consumidores ao sucesso da organizagéo,
portando sua visdo sera:

A busca pela inovagdo, através da padronizagdo dos profissionais no que concerne
aos aspectos de profissionalismo, organizagfio e desenvolvimento, com intuito destes
transmitirem uma imagem positiva da empresa junto ao mercado potencial, consolidar a
marca no mercado fazendo-a ser conhecida em toda regifio, por oferecer aos mesmos produtos

de qualidade embasados nas questdes sdcio-ambientais.
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2.7 Objetivos

2.7.1 Curto prazo

v" Congquistar o maior niumero de clientes possiveis, dentro e fora do municipio de Itapaci,
através da pratica de politicas de marketing, focando a venda de produtos.

v’ Solidificar-se no mercado, para que a empresa possa crescer mais e adquirir novos
produtos.

v’ Construir planos estratégicos para conquistar clientes e ganhar espago no mercado
investindo no atendimento, qualidade e preco das mercadorias, fazendo assim que a

empresa seja reconhecida em toda regifo.

2.7.2 Médio prazo

v" Adquirir estabilidade financeira para a aquisi¢iio de novos produtos, fazendo com que a
empresa se desenvolva e cresga.
v Aumentar a quantidade de itens oferecidos ao publico, ou seja, trabalhar em cima de

inovacdo de mercadorias, chamando a atengéo dos clientes.

2.7.3 Longo prazo

v Conquistar novos clientes e garantir a fidelizagéo dos clientes antigos.
v" Expandir o negdcio, visando ampliar o oferecimento de mais variedades aos clientes.
Buscar inovagio para chamar aten¢do de mais pessoas e fazer com que a empresa cresga

ainda mais.
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2.7.4 Metas

v" Conquistar o maior nimero de clientes possiveis dentro do municipio, no periodo de um
ano.

v Comercializar uma média de 800 produtos mensais.

v' Oferecer produtos de qualidade, buscando sempre um diferencial competitivo frente aos

demais concorrentes.
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3 PLANO DE MARKETING

As estratégias de marketing nos Ultimos anos vém assumindo um papel
fundamental no estabelecimento do processo de tomada de decisfio, pois a mesma serve como
um instrumento de direcdo capaz de dar suporte estratégico aos gestores, isto se da pelo fato
das empresas estarem vivendo em um mercado de trabalho altamente competitivo, pois a cada
dia que passa, os empresdrios percebem a necessidade da busca constante de novos produtos
que tenham certo diferencial dos concorrentes.

Como advento da globalizag8o e constante avango tecnologico as empresas viram-
se na necessidade de se adaptarem frente a um comércio altamente exigente, no qual a busca
pela qualidade dos servigos deixou de ser um “diferencial” e tornou-se exigéncia para todos,
almejando adaptar-se frente a esse novo cendrio, a Josy Cosméticos, ird atender de todas as
formas essa leva de consumidores exigentes oriundos desse comércio, procurando satisfazer

suas necessidades e ao mesmo tempo acompanhar essas mudangas.

O conceito de marketing assume que a chave para atingir as metas organizacionais
consiste em ser mais eficaz do que os concorrentes para integrar as atividades de
marketing, satisfazendo, assim, as necessidades e desejos dos mercados alvos.
(KOTLER, 1998, p. 37)

O marketing aliado as suas estratégias surge como intuito de orientar as empresas
junto ao mercado de trabalho, e os empreendedores junto a seus consumidores e concorrentes
potenciais, orientando os mesmos sobre, hédbitos, desejos e necessidades, dentro de um
processo de identificag@o sobre o que os consumidores almejam e esperam do produto que
esta sendo ofertado.

Conforme podemos observar na definicdo dada por Kotler, as estratégias de
marketing ao longo dos anos vém assumindo um papel principal dentro dos
empreendimentos, devido & mesma estar diretamente ligada ao fator promog&o, que nada mais
¢ do que propagagdo do produto dentro do mercado e também por ser um fator de diferencial
competitivo dentro das organizagdes, por propiciar uma maior proximidade da empresa junto

aos clientes.
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Tendo em vista que a mesma atua diretamente no processo de tomada de deciséo,
a empreendedora, buscard de todas as formas, fornecer um produto que traga consigo um
diferencial competitivo dos demais concorrentes, almejando assim integrar todas as suas
a¢des de venda, na busca constante por novos clientes, como também na melhoria continua
das atividades empresariais, através do aprimoramento de seus funciondrios, tudo como
intuito principal de satisfazer os consumidores.

Sabe-se que o marketing é uma das ferramentas bdsicas para os empresarios
desenvolverem e ganharem o mercado a sua volta através da divulgagfio de seus produtos.
Pensando nisso a Josy Cosméticos Ltda. buscard sempre conquistar os clientes dando-lhes

promogao e acima de tudo, um atendimento personalizado.

3.1 Descricdo dos principais produtos

A Josy Cosméticos terd como foco principal a comercializagdo de produtos de
cosméticos dentro do municipio de Itapaci, vilarejos e cidades circunvizinhas, objetivando
atender a toda clientela do municipio e demais que veem no municipio uma oportunidade de
compra por produtos de qualidade, sem distingéio de classes sociais, valorizando sempre os
clientes locais.

Os principais produtos que serdio vendidos no empreendimento Josy Cosméticos
Ltda, serdo:

v Cremes para cabelo,
Cremes para pele,
Xampus,
Magquiagens,
Cremes para massagem corporal,

Esmalte,

AN NN NN

Toucas para hidratagfo capilar e sabonetes

Todos os produtos possuirdo qualidade, aliados a um bom atendimento, almejando
destacar-se no mercado presente, a Josy Cosméticos terd como diferencial competitivo a

grande variedade de produtos ndo encontrados em empreendimentos ditos como concorrentes,

Asseciacdo Educativa Evangéfica

D op D TNTERRT e
ol5LIOVECA



34

e mesmo os produtos similares que podem ser encontrados tem vérios tamanhos diferentes,
sendo que na concorrente existe de um s6 tamanho.

Devido & inexisténcia de um comércio local, focado apenas nesse ramo de
comercializacio de produtos de beleza, pretende-se fazer disto um fator de diferencial
competitivo para que o presente plano de negécio (PN) possa atuar dentro deste cendrio, onde
se busca através desta singularidade e individualidade dos produtos a serem oferecidos,
satisfazer todas as exigéncias e necessidades pré definidas por todos os consumidores, que
antes se viam obrigados a estar adquirindo estes produtos em outros tipos de comércios que
nZo possuiam uma boa politica de pregos.

A Josy Cosméticos ira preocupar-se com o mercado de beleza por ter um publico
a cada dia mais exigente. Os produtos utilizados terdo qualidade aliados a bons pregos, prazos
e condicbes de pagamento, com isso pode-se dizer que os produtos oferecidos pelo

empreendimento atenderfio as necessidades dos clientes.

3.2 Pre¢o

Os pregos dos produtos serdo trabalhados de formas diferentes. Alguns sfo
vendidos em supermercados, ou perfumarias como Boticario, portanto o prego dos produtos
similares serdo no minimo iguais ao dos concorrentes, podendo ser até mais baratos. O prego
de venda ser4 calculado conforme o valor do produto ao consumidor, conforme a demanda de
busca pelo mesmo e também o fato de muitos dos produtos ndo existirem na cidade terfio

precos diferenciados.

3.3 Pra¢a

A Josy Cosméticos Ltda sera situada na cidade de Itapaci, a escolha pela cidade se
deu pelo fato de ser uma cidade bastante povoada e carente de produtos de estética e beleza,
também por ter uma procura elevada. O produto serd vendido somente na empresa Josy
Cosméticos Ltda, com excegdo de algumas promogdes, que serdio colocadas em uma pequena

banca na calgada para chamar ateng¢do dos clientes.
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3.4 Estratégias proporcionais e propaganda

Sabe-se que a Promogo € toda ag@o que tem como objetivo apresentar, informar,
convencer ou lembrar aos clientes de consumir os produtos ou contratar os servigos
oferecidos e nfo os dos concorrentes. Diante da necessidade da divulgacdo da empresa,
pretende-se realizar promogdes em datas comemorativas, uma forma de atrair ainda mais o
consumidor seria uma parceria com os fornecedores buscando por compras de mercados mais
baratos, para que assim possa ser revertido em menores pregos para os clientes.

As estratégias promocionais que a empresa realizard se diz respeito a: cartdes de
visita (produzir os cartdes, e entregar nos comeércios, nas casas, a todos os tipos de clientes) e
carro de som: o periodo para realizagio das mesmas serfio no periodo inicial de abertura da
loja durante um més e no decorrer do ano, em épocas de férias e feriados, conforme
demonstrado especificadamente abaixo:

v’ Propaganda na radio; pois a rddio é uma ferramenta que abrange toda cidade e cidades
vizinhas, As propagandas serdo feitas 2 meses antes da abertura da empresa para que
ela ndo entre no mercado com pouca forga de marketing.

v Panfletos, que serfo entregues em locais com grande fluxo de pessoas, os quais
contém informagdes basicas como, nome da empresa, enderego, telefone, etc., e sobre
os produtos oferecidos; falando sobre os produtos que serdio vendidos, pregos. Os
panfletos serdo entregues 1 semana antes da inauguragfio da empresa.

v' Participaciio em eventos da cidade divulgando a futura empresa.

v" QOutdoor na entrada e saida da cidade divulgando o nome ¢ endereco da empresa;
Também serd colocada 1 semana antes da inauguragéo.

v’ Propaganda volante, pois esta € uma das praticas mais usadas para divulgagdo em
nossa cidade onde as pessoas ficam mais atentas, esse tipo de propaganda ¢ usada em
ocasides mais precisas, pois passa rua por rua, assim todos escutam serd feita no ato da

abertura da empresa.
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3.5 Estudo de clientes

A cada dia que passa os clientes estio mais exigentes, com isso todos os
empreendimentos buscam por inovagdes que tragam consigo agilidade, confiabilidade para
com os clientes, tendo em vista que a cada dia que passa as exigéncias aumentam, &
necessario buscar por uma inovagio sem perder o foco da qualidade, passou a ser um fator
altamente exigido dentro do mercado.

Portanto a Josy Cosméticos Ltda, visando adentrar dentro deste mercado em si,
pretende trabalhar com varios tipos de clientes da cidade de Itapaci, sendo que o ptbico alvo a
ser atingido sera principalmente as mulheres que sero atraidas pela diversidade de produtos
de beleza e estética.

Foi realizada uma pesquisa de marketing onde foram distribuidos 30
questionarios, para os consumidores locais de ambos os sexos, existentes dentro do municipio
de Itapaci, sendo os mesmos, solteiros, casados, pais e mées de familias, pretendendo através
desta pesquisa, analisar a aceitagio dos mesmos com a abertura de uma loja dentro do
comércio Itapacino, que trabalhe no ramo de cosméticos.

No geral os clientes serdio pessoas fisicas e juridicas, principalmente moradoras da
cidade de Itapaci — GO. A faixa etaria do piblico alvo estard entre 12 a 60 anos, de ambos os
sexos, focando com énfase o sexo feminino, abrangendo todas as classes sociais, renda e nivel
de escolaridade. Isso porque serfo vendidos produtos de vérios tipos de linhas, produtos
acessiveis ao nivel de prego sendo produtos da linha A e B, abrangendo entdo todos os tipos

de classes.

3.6 Pesquisa de marketing

Foi realizada uma pesquisa de marketing dentro do municipio de Itapaci, com o
intuito de averiguar dentro do seguimento de comercializagdo de produtos de cosméticos, se o
consumidor Itapacino adquire tais tipos de produtos, caso positivo a resposta, saber com qual
freqiiéncia o mesmo utiliza estes produtos, bem como a aceitabilidade de todos quanto a

abertura de um novo empreendimento focado nesse segmento.
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Essa pesquisa foi feita através de uma amostragem do publico alvo, tendo como
principal objetivo averiguar a viabilidade do presente PN, dentro do ponto de vista da
populagdo.

Foram distribuidos (20) questionarios para os diversos consumidores locais, com
questdes objetivas com 12 perguntas distribuidas da seguinte forma:

A primeira pergunta tem por finalidade verificar o género do consumidor, se ¢é

masculino ou feminino.

Grifico 1: Classifica¢io de Género.

01. Classifique seu género?

® Masculino

® Feminino

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

No grifico 1 nota-se que grande maioria dos entrevistados sdo do género
feminino, perfazendo um total de 73%, e do género masculino é 27%, portanto percebe-se que
grande parte do publico do empreendimento, destina-se ao publico feminino, no entanto, o
publico masculino também representa uma parcela significativa a qual a empreendedora,
devera destinar a atengdo.

A segunda pergunta trds como foco principal, a faixa etaria do consumidor

[tapacino, conforme pode-se observar no grafico abaixo:
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Grafico 2: Faixa Etaria

02.Qual sua faixa etaria?

@ 15a25
B 26a35
B 36046
® Mais de 47

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

Grande maioria dos entrevistados estdo na faixa etaria de 15 a 25 anos,
representando 30%, e também entre 26 a35 anos, representando um total de 50%, definindo
assim o publico alvo do empreendimento, a empreendedora por sua vez tera que adaptar
mecanismos de divulgagdo e inovagdo, que atraia consumidores desta faixa etdria, no entanto
a mesma ndo pode deixar de agradar também empreendedores na faixa de 20% que
represente um publico na faixa de 36 a 46 anos.

A terceira pergunta faz uma avaliagdo sobre a faixa salarial dos entrevistados.
Perguntou-se ao consumidor local: “Qual sua faixa salarial?”

Analisando os resultados obtidos pode-se perceber que no grafico 3, que a grande
maioria dos entrevistados recebem de 01 a 03 salarios minimos, perfazendo um total de 57%,
contra uma outra parte que disseram receber de 03 a 05 salarios o qual representam 30%.
Tendo em vista os resultados obtidos através desta pergunta, a empreendedora percebe-se que
ha uma grande oportunidade em estar oferecendo estes produtos dentro do municipio, devido

os pregos de comercializagdo estar de acordo com o nivel social dos mesmos.
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Grifico 3: Faixa Salarial.

03.Qual sua faixa salarial?

o Até um saldrio minimo
® de 01403 saldrios
# de 03 405 saldrios

w acimade 06 saldrios

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

Quando se pretende abrir um empreendimento, deve-se primeiro buscar o
conhecimento no que concerne aos gostos e preferéncias do comércio local, tendo em vista
que este devera preocupar-se sempre em atender a demanda destes consumidores, assim como
suas necessidades.

Com o intuito de analisar o consumidor local, a quarta pergunta refere-se ao
entendimento do consumidor, no que diz respeito a abertura de um empreendimento que
trabalhe unicamente com produtos destinado ao ramo de cosméticos, quando perguntado aos
mesmos: se “ A abertura de um novo comércio em Itapaci, que trabalhe exclusivamente com
produtos de beleza importados, atenderia suas necessidades?”

Grande maioria dos entrevistados, responderam que sim, ainda completaram que
ha necessidade de um empreendimento voltado a este ramo, tendo em vista que os comércios
locais, destinam na maioria das vezes, pre¢os inadequados a estes produtos, e ndo dio a
importancia certa para tal, deixando muitas vezes a desejar.

Conforme podemos observar no grafico abaixo:
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Gréfico 4: Andlise da abertura de um novo empreendimento.

04.A abertura de um novo comercio em
Itapaci, que trabalhe exclusivamente com
produtos de beleza, atenderia suas
necessidades?

|
10% ‘

WSim

ENdo

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

90% dos entrevistados, responderam que sim, a abertura de um empreendimento
voltado exclusivamente para este seguimento de comercializagdo, seria primordial para o

atendimento de suas necessidades.

Grifico 5: Vocé é consumidor de cosméticos.

05.Vocé é consumidor de cosméticos?

3%

m Sim

® Nio |

Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pela autora, 2011.
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Grifico 6: Interesse por estar adquirindo cosméticos

06.Vocé se interessaria em adquirir |
algum produto que esteja voltado ao |
ramo de cosmeticos?

3%

B Sim

B Ndo

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

No grafico 05 e 06 procurou avaliar o consumidor Itapacino, se os entrevistados
eram consumidores de produtos destinados as linhas de cosméticos, conforme podemos
observar grande parte, representando 97% ¢ consumidores destes produtos, com isso a
empreendedora consegue uma maior visualizagdo, do mercado no que concerne aos habitos e

gostos dos consumidores locais.

Grifico 7: Forma de adquirir os produtos.

07.De qual forma voceé adquire |
produtos de cosmeticos?

u Autonomo

B Fora da cidade
u Catdlogo

W Internet

® Qutros meios ‘

Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pela autora, 2011.
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A sétima pergunta faz uma avaliagdo sobre a forma como o consumidor antes
adquiria produtos da linha de cosméticos dentro do municipio. Perguntou-se ao consumidor
local: “De que forma vocé adquire produtos de cosméticos?”

Analisando os resultados obtidos pode-se perceber que no grafico 7, que a
maneira mais utilizada pelo consumidor foi a de vendedores autéonomos, visto que 40% dos
entrevistados afirmaram que esta é a maneira mais facil que os mesmos possuem para adquirir
tais produtos, 27% disseram consumir por catalogo, 13% afirmaram que adquirem pela
internet, 10% em outra cidade e outros meios ndo especificados. Com isso surge uma grande
oportunidade para a empreendedora de divulgar seus produtos através do meio eletronico,
assim como atuar em parceria com os vendedores autbnomos, sendo esta a maneira mais facil

definida pelo consumidor local.

Grifico 8: Frequéncia de Utilizagio.

08.Em média com qual frequéncia
vocé utiliza produtos de beleza?

B Diariamente
B Semanalmente

B Mensalmente

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

A oitava pergunta teve intuito de analisar a frequéncia da utilizagdo por parte dos
consumidores, dos produtos de cosméticos, 77% afirmaram utilizar diariamente os produtos,
contra 13% que disseram utilizar a0 menos uma vez por semana, ¢ 10% que afirmaram néo

dar muita importdncia, mas que ao menos uma vez por més utiliza tais produtos.



Grifico 9: Grau de Satisfacdo com a qualidade dos produtos.

09.Qual seu grau de satisfagdocom a
qualidade dos produtos atuais que
vocé adquire?

i

= Otimo
= Bom

® Regular
® Ruim

® Péssimo

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

Grifico 10: Satisfacio em relagdio aos pregos.

10.Voce esta satisfeito com os precos
dos produtos?

m Sim

® Ndio

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

Com o intuito de analisar o grau de satisfagdo do consumidor em relagdo aos
produtos iguais aos que se pretende oferecer neste PN, assim como em rela¢do aos pregos
praticados no comércio local, a nona e décima pergunta, foi direcionada ao nivel de satisfagdo
do consumidor, onde primeiro analisando a satisfagdo no que concerne aos produtos,

conforme definidos no grafico 09, 47% afirmaram categoricamente que o grau de satisfa¢do ¢

bom, 30% disseram ser regular, 23% 6timo

43
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Isso demonstra que grande parte dos entrevistados ndo estdo completamente
satisfeitos com os produtos que estdo sendo oferecidos dentro do comércio local, dando base
para empreendedora estar buscando algo novo e diferente que atendam as exigéncias impostas
pelos consumidores e atue frente as suas necessidades.

A décima pergunta faz uma avaliagdo sobre as formas de pagamento adotadas
pelos comércios locais, dentro do municipio Itapacino. Perguntou-se ao consumidor: “Qual o
grau de satisfagio em relagdo aos pregos praticados nos comércios locais?”

Através dos resultados obtidos, pode se perceber que, as formas de pagamento séo
bem vistas e de certa forma favoraveis aos comércios, visto que 60% disseram ndo estar
satisfeitos, contra 40% que disseram estar, através destes dados pode-se dizer que este aspecto
¢ bem trabalhado dentro do comércio local, porém pode ser melhorado tendo em vista que a

maioria afirmaram que avaliam estas condi¢des como sendo irregulares.

Griafico 11: Condigdes de pagamento.

11.Como voceé avalia as condi¢des de
pagamento do produto?

6%

m Otimo
® Bom
® Regular
B Ruim

m Péssimo

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

A décima primeira pergunta faz uma avaliagdo sobre as formas de pagamento
adotadas pelos comércios locais, dentro do municipio Itapacino. Perguntou-se ao consumidor:
“Como vocé avalia as condig¢des de pagamento dos produtos?”

Através dos resultados obtidos, pode se perceber que, as formas de pagamento sdo
bem vistas e de certa forma favoraveis aos comércios, visto que 53% como bom, 40% regular,
7% otimo, através destes dados pode-se dizer que este aspecto ¢ bem trabalhado dentro do

comércio local, no entanto em alguns pontos ainda pode ser melhorado.
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Por fim a tltima pergunta teve como intuito avaliar quais dos fatores
representados no grafico abaixo, os consumidores consideravam mais importantes no
momento de realizar a compra de seus produtos.

Portanto a décima segunda questdo verifica qual fator considerado mais
importante no momento de realizar as compras, as opgdes de respostas sdo variadas, e estas
foram levantadas com o intuito de identificar quais os principais requisitos que um comércio
local, deve possuir para angariar cada vez mais novos consumidores no que se refere ao
seguimento do presente plano de negocio (PN).

O Grafico 12, demonstra que 50% dos entrevistados afirmaram que os pregos €
condi¢des de pagamento sdo os fatores mais importantes, contra 47% dizendo que para eles o
mais importante no ato da compra é o atendimento, contra 3% que disseram ser a diversidade
dos produtos.

O resultado obtido através desta pergunta, s6 confirma que a jungdo de pregos,
boas condi¢des de pagamento, e diversidade de produtos, torna-se o fator de grande
diferencial competitivo para todo empreendimento dentro do mercado altamente competitivo

em que 0 mesmo atue.

Grifico 12: Fatores relevantes no ato da compra.

3%
12.Qual dos fatores abaixo vocé |
considera mais importante na hora de |
realizar suas compras? |

® Atendimento

® Pregos/Condigdes de
Pagamento

u Diversidade de Produtos

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

Através dos resultados obtidos no grafico 12, percebe-se que grandes maiorias dos

entrevistados afirmaram que o prego aliado oferece boa condi¢do de pagamento, torna-se o
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fator principal no ato da compra por algum produto, portando a empreendedora vé a
oportunidade de atuagdo dentro do municipio, uma vez que a mesma pretende alinhar todos

esses contextos, na busca por um melhor resultado.

3.7 Resultado da pesquisa

O resultado da pesquisa ji era esperado e de certa forma nfo poderia ter sido
melhor. Analisando as respostas obtidas através dos questi.onérios aplicados, pode se perceber
uma grande aceitagdo por parte dos entrevistados quanto a abertura de um empreendimento
que trabalhe unico e exclusivamente com produtos destinados a linha de cosméticos, tendo em
vista a inexisténcia de um comércio dentro do municipio focado nesse segmento.

A pesquisa revelou que 90% dos entrevistados, afirmaram que a abertura de um
comércio que trabalhe exclusivamente com produtos destinados a linha de cosmeéticos, ndo s6
atenderia suas necessidades como também seus interesses, tendo em vista que 97% afirmaram
possuir interesse em adquirir este tipo de produto.

Outro aspecto importante a ser relatado na pesquisa € que grande parte dos
entrevistados que disseram possuir interesse neste tipo de segmento que se pretende atuar
através do presente plano de negocio (PN), 40% adquiriam seus produtos por vendedores
autdnomos, portanto surge uma oportunidade para a empreendedora, haja vista que a mesma
procurar-se-a angariar forgas representativas junto ao comércio local visto que ird atuar
diretamente com parceria a esses vendedores autdénomos, assim a empreendedora ganhara néo
s6 uma maior for¢a representativa, como também uma maior abrangéncia e segmentagio
junto ao mercado [tapacino.

Pode se dizer que com isso a Josy Cosméticos, dentro do municipio de Itapaci
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 50% dos entrevistados, preferem produtos que possuam além de
uma boa qualidade, um prego acessivel, contra 47% que preferem apenas atendimento. Com
base nesses dados a Josy Cosméticos, pretende trabalhar com produtos que possuam em seu

contexto, uma excelente qualidade, aliado a um bom prego de mercado, atendendo assim as
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caracteristicas pré-estabelecidas pelo consumidor local, com isso busca-se através desse
diferencial competitivo, atender as necessidades dos consumidores locais, das diversas formas
possiveis.

A pesquisa realizada com o publico alvo do empreendimento, o consumidor
Itapacino, deu a empreendedora dados necessarios para perceber que a abertura deste
empreendimento, terd além de uma boa aceitag@o por parte dos consumidores como também
serd uma grande oportunidade para a mesma, tendo em vista a inexisténcia de um comércio
dentro do municipio destinado apenas a este ramo de comercializagdo do presente plano de
negocio (PN).

Com isso pode-se dizer que o presente plano de negécio (PN), € viavel para o
comércio Itapacino, por possuir caracteristicas inexistentes nos comércios da regido, onde
pretende-se 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.

3.8 Estudo dos concorrentes

Na cidade de Itapaci possui alguns empreendimentos que oferecem cosméticos,
no entanto, nfio h4 uma loja especifica para tal, tendo em vista a inexisténcia desses produtos
no comércio local, acredita-se que a empreendedora tera uma grande oportunidade para
concorrer e estar um passo 4 frente dos demais devido estar oferecendo algo novo para a
populagéo.

Ter uma vantagem sobre os concorrentes € um grande desafio, principalmente
quando a competi¢io se torna acirrada na conquista dos clientes. Sendo assim, a Josy
Cosméticos Ltda. se destacara entre as demais pela diversidade de produtos. Além disso, terd
prego acessivel, qualidade, sala sem ruidos e com ar condicionado, local de facil acesso € de
grande movimento, procurando sempre que possivel, oferecer boas condi¢des de pagamento,
com descontos promocionais de acordo com o pacote de produtos solicitados.

Nesse caso, a Josy Cosméticos usarda uma estratégia inicial que poderd ser
chamada de estratégia genérica para competir nesse mercado onde a mesma atuard. Tal
estratégia ¢ chamada de estratégia de diferenciagéo, isso no que diz respeito 4 qualidade dos

produtos oferecidos e 4 comodidade que sera oferecida aos clientes como descritas & cima.
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Quadro 1: Estudo dos concorrentes

ESTUDO DOS CONCORRENTES

Preco Condi¢cdes de Pagamentos Localizagao
A vista
Josy Cosméticos ) _
1id Excelente Ou de 30 a 60 dias no cartdo Itapaci/Centro
tda
de crédito
A vista
Boticario Bom Ou de 30 a 60 dias no cartdo Itapaci/Centro
de crédito
Supermercado . ] .
razoavel A vista e 30 dias Itapaci/Centro
Boa Safra

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

A Josy Cosméticos Ltda, apesar de ser uma empresa nova no mercado, ¢
totalmente inovadora, podendo concorrer com concorrentes de muito tempo no mercado,
como ¢ o caso do Boticario. Todos os concorrentes da Josy Cosméticos ndo sdo concorrentes
diretos, pois ndo trabalham com a mesma linha de produtos, apenas alguns produtos sdo

similares, sendo assim, tém espago para todos no mercado.

3.9 Estudo dos fornecedores

Estabelecer relagdes confiaveis é fundamental para o sucesso de todo e qualquer
empreendimento, portando na busca constante pelo aprimoramento de seus produtos, a Josy
Cosméticos trabalhard com fornecedores confidveis, que transmitam seguranga, e praticidade
na entrega dos pedidos, visando estabelecer uma fidelidade, comprometimento com os
mesmos, para que as entregas sejam realizadas nos dias previstos e que tenham boas formas

de pagamento.

de
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Quadro 2: Estudo dos fornecedores
FORNECEDORES
Condicoes
Descricio dos itens a Nome do Prazo de Localizagio
Prego de
serem adquiridos Fornecedor Entrega | (UF/Municipio)
- Pagamento
Linha Capilar
) C&A dos 2 dias )
Shampo Jaborandi ) RS 3,89 30 Dias Goiénia
Cosméticos uteis
Shampo Transparente — C&A dos 2 dias
) . R$3,89 30 Dias Goiania
Cabelos Normais 5L Cosméticos uteis
Condiconador cabelos C&A dos ) 2 dias )
) ) R$ 3,89 | 30 Dias ] Goiénia
Normais Cosméticos uteis
Linha Facial
Gel Creme firmador para a | Industria da i 3 dias .
R$10,92 | 30 Dias Goidnia
drea dos othos Beleza uteis
Locagdo de limpeza e Industria da ) 3 dias .
R$ 9,90 30 Dias ) Goidnia
tonificagio facial Beleza uteis
Log¢do Cremosa Facial Industria da 3 dias
) R$ 9,90 30 Dias i Goidnia
Rejuvenescedora Beleza liteis
Linha Corporal / Estética
Oleo para Banho Industria da ) 3 dias .
R$15,90 | 30 Dias i Goidnia
Desodorante 300 ml Beleza teis
Industria da 3 dias
Gel de Arnica R$ 6,00 30 Dias i Goifnia
Beleza Uteis

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

Conforme pesquisa de prego, qualidade, condigdes de pagamento e prazo de
entrega, segue acima a relagio de fornecedores selecionados, onde cada fornecedor
estabeleceu o seu pacote, conforme descri¢dio de condi¢Ses de pagamento acima. As entregas
de todos os itens serdo em um mesmo dia, isso para evitar gastos desnecessérios. A escolha
por estes 02 fornecedores se deu pelas condigdes expostas de pagamento, com agilidade no

prazo de entregas e pregos acessiveis.
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3.10 As vendas

A comercializagio dos produtos serd mediante a procura no estabelecimento, os
clientes serfio atendidos por profissionais capacitados, garantindo a satisfagdo dos clientes.

A venda de cada produto serd trabalhada conforme seu valor para o cliente, como
na cidade nfio tem concorrentes diretos, o valor dos produtos que ndo tiver na cidade terdo
pregos diferenciados, mas claro, sem abuso. Cada produto vendido a vista, o cliente recebera
um cupom com pontos referentes ao valor de sua compra, conforme o cliente vai comprando,
seus pontos aumentam, podendo-se trocar posteriormente os pontos por um produto que sera
estipulado.

O prego de venda serd calculado de forma a cobrir os custos do empreendimento e
proporcionar um retorno desejado pelo empresdrio. Um grande fator de diferencial no
momento de calcular o prego de venda estd em trabalhar com fornecedores capazes de
fornecer produtos que possuam boa qualidade aliado a um bom prego, podende assim no ato
da venda, repassar essas vantagens aos clientes.

A Josy Cosméticos Ltda atenderd todos os tipos de clientes, mas principalmente
os do sexo feminino, isso porque esse tipo de cliente se preocupa muito com aparéncia, estdo
sempre buscando produtos diferenciados de beleza, fragrincias diferentes, e os mesmos néo
sio encontrados em nossa cidade, por isso a maioria dos produtos que serdo comercializados

pela Josy Cosméticos Ltda tem grande procura no mercado.

3.11 Mercado

O mercado de cosméticos Brasileiro é o 3° maior do mundo, segundo a Agéncia
Nacional de Vigildncia Sanitaria — ANVISA (2008), os cosméticos e produtos de higiene
pessoal, assim como os perfumes sdo preparados e constituidos por substincias naturais e
sintéticas e consequentemente suas misturas, sendo estes utilizados em diversas partes do
corpo humano com intuito principal, limpa-les, perfuma-los, alterar sua aparéncia bem como

corrigir odores corporais, e consequentemente manté-los em bom estado.
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O termo cosmético designa substincias de origens diversas, usadas sobre a pele e
cabelo para limpar, suavizar, encobrir imperfei¢des.

De acordo com dados da Associagdo Brasileira da Induastria da Higiene

Pessoal, Perfumaria e Cosméticos ABIHPEC (2008), o setor apresentou um crescimento

médio anual de 10,9% nos tltimos 12 anos, enquanto que o PIB Total e o0 mercado em geral

cresceram cerca de 2,8%. _

Em relagdo ao mercado mundial de higiene pessoal, perfumaria e cosméticos,
conforme dados do Euromonitor (2008) o Brasil ocupa a 3* posi¢éo, atras apenas dos Estados
Unidos e Jap#o; ocupando no ranking e o 2° mercado em desodorantes, perfumaria e em
produtos infantis; e o 3° em produtos para cabelo e produtos para banho; finalizando com o 9°
lugar em itens depilatdrios.

Fatores que tém contribuido para crescimento do setor
v' Maior participagdo crescente da mulher no mercado de trabalho;

v’ Utilizagdo de tecnologia de ponta e o consequente aumento da produtividade, favorecendo
os pregos praticados pelo setor, que tem aumentos menores do que os indices de pregos da
economia em geral;

v Langamentos constantes de novos produtos atendendo cada vez mais as necessidades do
mercado;

v Aumento da expectativa de vida, o que traz a necessidade de conservar uma impresséo de

juventude.

De acordo com o Servigo Brasileiro de apoio a Micro e Pequenas Empresas —
SEBRAE (2011), apesar de ser este um setor instdvel dentro da economia do pais nos ultimos
anos, o mercado brasileiro de cosméticos e perfumaria tém demonstrado excelente
desempenho. Segundo a Associagfio Brasileira da Industria de higiene pessoal, perfumaria e
cosméticos de 1996 4 2006, o faturamento do setor tem crescido anualmente em média 10,9%
ao ano com isso as marcas internacionais conhecidas no mercado, ao longo dos tempos

enfrentam a concorréncia de gigantes nacionais antes ndo conhecidos.



3.12 Analise de SWOT

Conforme a Josy Cosméticos Ltda vai se aprimorando no mercado, como diz

respeito a sua meta de inovagdo, a empresa ira se inovar cada vez mais com novos produtos e

novas estratégias voltadas para o cliente, sempre com qualidade e competitividade.

O processo de andlise swot possibilita a0 empreendedor uma visdo ampla da

organizagio, detectando seus pontos fortes e fracos junto ac empreendimento, como também
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as oportunidades e ameagas, dando base para o mesmo compreender e saber trabalhar com o

microambiente, e macroambiente.

Quadro 3: Estudo dos fornecedores

Oportunidades

Ameagas

Fornecedores em local de f4cil acesso e com
boas condigdes de pagamento;

Maioria dos Produtos serdo vendidos apenas
na Josy Cosmeéticos Ltda, pelo fato de néo
encontrar os mesmos produtos na cidade de
[tapaci;

Ambiente fisico confortavel, limpo, fresco

com produtos diferenciados.

Habitos dos consumidores,em adquirir estes
produtos juntos aos mercados existentes
dentro do municipio;

Concorrer com O Boticario, por ser uma
marca forte e ja consolidada no mercado;

A dificuldade na mudanca de alguns
clientes, principalmente daqueles que ja
criaram com o concorrente um vinculo de

confianga e fidelidade.

Pontos Fortes

Pontos Fracos

Produtos e servigos de qualidade
Atendimento diferenciado

Feedback aos consumidores no que
concerne, aos produtos noves, langados

diariamente.

Capital inicial ser baixo p/ se montar uma
loja ainda mais equipada.

Tempo de existéncia dos concorrentes
dentro do mercado.

Desconhecimento dos consumidores, da
vantagem em se comprar,produtos em lojas
que possui exclusividade em um tunico

segmento.

Fonte: Dados da pesquisa, elaborado pela autora, 2011.
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O plano de agéio para os pontos fortes e a oportunidade sera: procurar sempre
realizar estratégias promocionais garantindo pregos acessiveis e facilidades em pagamentos e
também realizar treinamentos, para oferecer aos clientes um atendimento diferenciado,
produtos de melhor qualidade, com ambiente receptivo, todo o plano de agdo serd realizado
com os funciondrios e proprietaria, em curto prazo, em empresas capacitadas, com cursos €
semindrios.

O plano de agdo para os pontos fracos e ameagas serd: realizar investimentos nas
estratégias promocionais, ter diferenciais em relagdio a concorréncia como: produtos com
precos acessiveis, diferenciagdo nos pagamentos.

O plano de agdo para o desenvolvimento dos pontos fracos e aprimoramento dos
pontos fortes, serd desenvolvido pela prépria empreendedora, a partir do momento da abertura
do empreendimento, tendo em vista que as atividades inicias do empreendimento, serdo
executadas por ela e uma outra funciondria, no entanto destaca-se de fundamental importancia
0 acompanhamento da empreendedora minuciosamente, junto a este quesito afim de se obter

uma real efetividade no que concerne ao alcance dos objetivos propostos.
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4 PLANO OPERACIONAL

O empreendimento Josy Cosméticos Ltda pretende e almeja atender os clientes da
cidade de Itapaci e cidades circunvizinhas, visa comercializar corretamente seus produtos e
assim cativar, conquistar e fidelizar seus clientes. A empresa terd seu funcionamento num
ponto estratégico e conhecido da cidade de Itapaci situada na Av. Floresta, centro da cidade,
onde o fluxo de pessoas € intenso, isso por ser um local no centro da cidade, em meio a
avenida principal e com a influéncia de varios pontos de comércio de outras atividades, tais
como: Agropecuéria, Industria e Comércio, facilitando a demanda de clientes ao ponto.

O ponto situa-se em local bem iluminado e seguro, onde a locagdo do mesmo sera
paga em forma mensal na forma de dinheiro ou cheque. No inicio as dependéncias da
organizagfo terfo: um co6modo comercial alugado, bem distribuido internamente, com 1

computador em um pequeno escritério com banheiro.

4.2 Layout

Figura 2: Layout

my

)
1

[ [
Av Floresta

Fonte: dados da pesquisa elaborado pela autora, 2011.
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Convengoes:

Banheiro

A

Ar condicionado

®

)

Computador

4.3 Capacidade de comercializa¢io

Dentro de uma micro e pequena empresa, torna-se essencial a defini¢do da
capacidade comercial, pois a mesma dard ao empreendedor nocéc basica, sobre quantos
clientes podergo ser atendidos ao mesmo tempo, e quanto este fluxo pode aumentar em datas
comemorativas, paré que assim nfo possa ocorrer nenhum tipo de problema proveniente de
espago.

A Josy Cosméticos Ltda acredita que poderd receber e atender a todos os seus
clientes, de forma rapida, e 4gil, além do mais tornar o processo de compra algo que lhes dé
prazer, pois disponibilizamos de um espago de 520 m?, onde o mesmo foi calculado com base
nos dados da populagdo Itapacina e cidades circunvizinhas, com o intuito de dar maior

o comodidade aos clientes.



e

4.4 Processo de producio

Figura 3: Fluxograma Funcionamento da Josy Cosméticos Ltda.
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o EMPREENDIMENTO
Y
FORNECEDOR
Comercializagio
Vendas
L]
Fonte: dados da pesquisa, elaborado pela autora, 2011,
4.5 Necessidade de pessoal
A Josy Cosméticos Ltda iniciard apenas com um socio, sendo assim, o mesmo
desempenhara as fungdes da organizagdo em termos iguais (atendente e balconista).
Tabela 2: Quadro de funciondrios
L4 QTD CARGO ATRIBUICOES SALARIO (RS)
Gerir operagbes da empresa,
supervisionar as atividades dos demais
01 Gerente (prd — labore) o L R$ 1.200,00
funciondrios e administrar toda a empresa
no que se fizer necessario
Atender os Clientes na loja, organizar o
) estoque de materiais, além da empresa
01 Vendedor/ Balconista RY 882,56

(incluindo servigos de limpeza da area

externa) reposigédo de estoque




®

Tabela 3: Estimativa dos Investimentos‘Fixos _

5 PLANO FINANCEIRO

5.1 Estimativa do investimento total

v Investimentos Fixos;
v" Investimentos Financeiros;

v Investimentos Pré-operacionais.

5.1.1 Estimativa dos investimentos fixos

57

§ P R .| =0 | Valor Unit. | Valor
P #.- . Discriminagdo, , =i - Unid: | Quant. | . | JEE

N A : o 1. -7 .R$ -+ {Total RS
sMovels ¢ Utensilios - - N 2300,00
TPrawleias Unid. 3 150,00 450,00
Ar Condicionado Unid. 1 900,00 900,00
Bebedouro Unid. 1 250,00 250,00
Balcdo p/ atendimento Unid. 1 300,00 300,00
Outros (garrafa, xicaras ) Unid. 1 100,00 100,00
Mesa Escritorio Unid 1 300,00 300,00
{ Equipamentos de Informatica - - | L | .| '1.750,00
Computador Completo Unid, | 1 ~1.400,00]  1400,00
Impressora Multifuncional Unid. 1 350,00 350,00
§Instgilﬁa'(‘;6§$'” C g P E _3"““*'}'350,00
Instalélgt")‘esw, lVII(or.ltagem Unid. i Hl - 3£50;00 - 350,00
Totais Investiinentos Fixos ' { -4.400,00

Fonte: Dados da pesquiéa,' elaborado bela autora, 2011.



5.1.2 Estimativa dos investimentos financeiros

Tabela 4: Estimativa dos investimentos ’financeiros

:é : Pre?o‘ de Qflémt.l Valor: ; |
! . . Unidade ’ - Aquisic¢do_ |
i Descricdo S Custo:" | -~ ! i
J! Lo B , B - ,‘Menisal (R$) |
Protetor Solar FPS 30 Lts R$ 22,10 35 R$ 773,50
Tratamento Capilar OX Lts RS 8,96 35 R$ 313,60
Spray de Brilho para cabelo Lts R$ 20,05 35 R$ 701,75
Kit tratamento Intenso S.0.8 10em 1 |Lts R$ 28,90 25 R$ 722,50
Maéscara para Hidratagdo 2KG Kg R$ 15,83 25 R$ 395,75
Tratamento Intensivo de Queratina Lts R$ 16,39 29 R$ 475,31
Lo¢do Hidratante Frutas Vermelhas Lts R$ 13,14 25 R$ 328,50
Shampoo de péssego 5 Lts Lts RS 16,59 24 R$ 398,16
Condicionador de péssego 5 Lts Lts R$ 16,59 20 R$ 331,80
Shampoo de coco 5 Lts Lts R$ 16,59 20 R$ 331,80
Condicionador de coco 5 Lts Lits R$ 16,59 20 R$ 331,80
Kit Escova de Chocolate 20 Aplic Unid R$ 39,90 20 R$ 798,00
Shampoo Anti - Residuo 1.000 ml Lts R$ 6,35 22 R$ 139,70
Escova profissional cerdas mistas Unid R$ 10,22 22 R$ 224,84
Mascara Revitalizante 130 ml Lts R$ 10,90 24 R$ 261,60
Creme Redutor de Celulite 500 g Kg RS 21,44 22 R$ 471,68
Creme para massagem redutora 500 g |Kg RS 16,68 22 R$ 366,96
Log#o para area dos olhos Lts R$ 11,70 25 R$ 292,50
Oleo para banho 250 ml Lts R$ 16,25 30 RS 487,50
Escova Progressiva 1Kg Kg RS 36,40 25 R$ 910,00
Creme para pentear Lts RS 8,65 28 RS 242,20
Reparador de pontas Lts R$ 8,64 28 R$ 241,92
Sabonete Liquido Perola Lts R$ 8,96 28 R$ 250,88
Creme para mio 250 g Kg RS 8,98 28 RS 251,44

RS 10.043,69

Fonte: Dados da pesquisa, elaborado pela autora, 2011.
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Tabela 5: Estimativa dos in_vgstimentos financeiros

Reserva de Calxa (Cobertura dos Custos+ Despesas Fixas)

T otal Capltal de: Glro, e

Fonte: Dados da pesquisa, elaborado pela autora, 2011

5.1.3 Estimativa de investimentos financeiros (resumo)

Tabela 6 Estimativa de Investlmentos Fmancenros {Resumo)

Estoque Inicial (Custos Varidveis)

R$ 10 043 69

R$4011 84

Reserva de Caixa (Custos + Despesas Fixas)

g g St i,

Fonte: Dados da pesqui.s;, elaborado péia autora, 2011,

5.1.4 Estimativa de investimentos operacionais

Tabela 7: Estimativa de investimentos operacionais

Deépesaé de Légéllieiééao (JU CEG, CMC e Inscr.
Estadual) 1

RS 389,39| R$ 389,39

R$ 250,00] R$ 250,00

Divulgac;ﬁo / Inaugurac;ﬁo - 1

Fonte Dados da pesqulsa elaborado pela autora; 2011

5.1.5 Estimativa de investimentos total (resumo)

Tabela 8 Estlmatlva de Investimentos Totais (Resumo)

Est1mat1va de Investlmentos Fixos R$ 4 400 00
Estimativa de Investimentos Financeiros RS 14.055,53
Estimativa de Investimentos Pré-Operacionais R$ 639,39

Total' .

Fonte: Dados da pesquisa elaborado pelo autor, 2011
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5.1.6 Faturamento mensal/anual
Tabela 9: Faturamento Mensal/Anual
. o : Quant. . " Valor (RS) . "~ """
, Deserisao L Und PR | Medfa Mensal |2 Anual,

Protetor Solar FPS 30 Lts  |R§3200] 35 R$1.120,00] RS 13.440,00
Tratamento Capilar OX Lts R$ 17,00 35 R$ 595,00 R$ 7.140,00
Spray de Brilho para cabelo Lts R$ 22,00 35 R$ 770,00 R$ 9.240,00
Kit tratamento Intenso S.0.S 10 em 1 Lts R$ 37,00 25 R$ 925,00 R$11.100,00
Micara para Hidratagdo 2KG Kg R$ 27,00 25 R$ 675,00 R$ 8.100,00
Tratamento Intensivo de Queratina Lts R$ 29,00 29 RS 841,00 R$ 10.092,00
Logdo Hidratante Frutas Vermelhas Lts R$ 29,00 25 R$ 725,00 RS 8.700,00
Shampoo de péssego 5 Lts Lts R$ 29,00 24 R$ 696,00 R$ 8.352,00
Condicionador de péssego 5 Lts Lts R$ 29,00 20 R$ 580,00 R$ 6.960,00
Shampoo de coco 5 Lts Lts R$ 29,00 20 R$ 580,00 R$ 6.960,00
Condicionador de coco 5 Lts Lts R$ 29,00 20 R$ 580,00 R$ 6.960,00
Kit Escova de Chocolate 20 Aplic Unid R$ 49,00 20 R$ 980,00 R$ 11.760,00
Shampoo Anti - Residuo 1.000 ml Lts R$ 23,00 22 R$ 506,00 R$ 6.072,00
Escova profissional cerdas mistas Unid R$ 20,00 22 R$ 440,00 R$ 5.280,00
Mascara Revitalizante 130 ml Lts R$ 20,00 24 RY 480,00 RS 5.760,00
Creme Redutor de Celulite 500 g kg R$ 28,00 22 R$ 616,00 R$ 7.392,00
Creme para massagem redutora 500 g [kg R$ 28,00 22 R$ 616,00 R$ 7.392,00
Log#o para area dos olhos Lts R$ 22,00 25 R$ 550,00 R$ 6.600,00
Oleo para banho 250 ml Lts R$ 28,00 30 RS$ 840,00 R$ 10.080,00
Escova Progressiva 1Kg Kg RS 48,00 .25 R$ 1.200,00( RS 14.400,00
Creme para pentear Lts R$ 15,00 28 R$ 420,00 R$ 5.040,00
Reparador de pontas Lts R$ 15,00 28 R$ 420,00 R$ 5.040,00
Sabonete Liquido Pérola Lts R$ 15,00 28 R$ 420,00 R$ 5.040,00
Creme para méo 250 g kg R$ 15,00 28 R$ 420,00 R$ 5.040,00
Total do Faturamento RS 15.995,00 RS 191.940,00

Fonte: Dados da pesquisa, elaborado pela autora, 2011,




5.1.7 Demonstrativo de custos de comercializacio

Tabela 10 Demonstratlvo de custos de comercializacgio

61

| ,Desc,ru;ao c % Faturamento Estlmado Cus to Total
Simples 5,47% R$ 15.995,00 R$ 874 93
Fonte: Dados da pesquisa, elaborado pela autora, 2011.
5.1.8 Estimativa dos custos com mio-de-obra
Tabela lvl: Estimativa dos custos com mﬁo-dq—obra _ _ _L _ _
o e =7l Y Retirada| Encargos. | Total.,
Cargo {: : .Atribuigdes .. - - | Qtd-| Inicial (11% INSS). (Salarm-i-/
I I T T A 7 ®S$) 7 (RS) - | Encargos)
Gerir as operagdes da empresa, definir
objetivos e metas, analisar fluxo de
G’es_tor caixa, ac_lmlmstrar o} departar‘n‘ento de 1200,00 143,00 2.886,00
(Sécios) marketing e finangas ¢ auxiliar nas
atividades cotidianas que forem
necessarias. _ '
e ‘Total Pré-labore : 2.400,00 | ©286,00 . | 2. 686,00,
Fonte Dados da pesquisa, elaborado pela autera, 2011
5.1.9 Estimativa de custo com depreciacio
Tabela 12: Estimativa de custo com depreciacfo
.. - |Imvestimento| [ r‘eéiéqﬁﬁ .| Manut/ - Se ro ’
Diécfixﬁiﬁéi;ﬁo’ N % leo _ pre Y *Conservagao gure . .
T o | Taxa | "Valor .} Taxa |- Valor .. _Taxa Valor
Magq./Equipamentos 2.650,00 10% 265,00 | 0,2% (5,30 0,2% 5,30
Equipamentos/Informatica 1.750,00| 10%|175,00 1,5% 26,25 1,0% (17,50
InstalagGes 350 00__ 10% 35,00 1,5%]5,25 1,0% 3?50
TOTAL | 4750,00 - |47500 | - |3680 | - 26,30,
TOTAL * © . . . 17 4750,00] = - |47500° " - 7|36,80 .| - [26,30

Fonte: Dados da pesquisa, elaborado pela autora, 2011,
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5.1.10 Estimativa dos custos fixos mensais/despesas

Tabela 13: Estimativa dos custos fixos mensais/despesas

‘Valor .| %

Discriminacio. Média. |
| o L Mensal | M
FIXOS ‘ 1
1 Custos Fixos
Pro labore 2.600,00 | 31.200,00
Encargos Sob Pro Labore 286,00 3.432,00
Depreciagdo 39,58 475,00
Manuteng@o e Conservagao 3,07 36,80
Seguro 2,19 26,30
Aluguel do Estabelecimento 450,00 5.400,00
Qutros Custos 100,00 1.200,00
Total Custos Fixos 3.480,84 | 41.770,10
2 Despesas Fixas
Agua 40,00 480,00
Energia Elétrica 65,00 780,00
Servigos de Contabilidade 166,00 1.992,00
Internet 50,00 600,00
Telefone 90,00 1.080,00
Marketing 120,00 1.440,00
Total Despesas Fixas 531,00 6.372,00
Total dos Custos / Despesas Fixas (1+2) | 4.011,84 | 48.142,10

Fonte: Dados da pesquisa, elaborado pela autora, 2011,
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5.1.11 Demonstrativo de resultados
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Tabela 14: Demonstrativo de Resultados

;Recelta Opé raclonal Bruta’

Receita Sobre Vendas

191.940.00] -91,

L( ) Dedug:ao de:Vendas

CSLL: 0,36% COFINS: 1,08%
Pis/Pasep:0,00% / INSS:2,17% / ISS: 1,86% =

SIMPLES NACIONAL IRPJ 0,00% / |

874,93
76,38%

10.499,12

91,67%

Aliquota 5,47%

Aquisigio Mercadorias 10.043,69|  66,43% 12052428 | -91,67%
Embalagens (Sacolas/Sacos/Fitas) 250,00 21,82% 3.000,00 -91,67%
Qutros Custos Varidveis 200,00 21,82% 2.400,00 -91,67%

55.516:60 .

AT0,10]

100,00 8,73%

Polbore “2687%|  31.200,00]  9167%
Encargos Scb Pré Labore 286,00 24.97% 3.432,00 -91,67%
Depreciagédo 39,58 3,46% 475,00 -91,67%
Manutengfio ¢ Conservagdo 3,07 0,27% 36,80 -91,67%
Seguro 2,19 0,19% 26,30 -91,67%
Aluguel do Estabelecimento 450,00 39,28% 5.400,00 -91,67%
Qutros Custos 1.200,00 -91,67%

sultado quuldo o

"f 1 145 54 :

746,50

Fonte Dados da pesquisa, elaborado pe]a autora, 2011
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5.1.12 Balan¢o patrimonial

Tabela 15; Balango Patrimonial
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BALANCO PATRIMONIAL
ATIVO PASSIVO
CIRCULANTE CIRCULANTE
Caixa 4.011,84 | Fornecedor 10.043,69
Banco 0,00 | Financiamento 0,00
Estoque 10.043,69
PERMANENTE PATRIMONIO LIQUIDO
Investimento 0,00 | Capital Inicial 9.051,23
Imobilizado 4.400,00
Diferido 0,00
Intangivel 639,39
TOTAL 19.094,92 19.094,92

Fonte: Dados da pesquisa, ela pela autora, 2011

5.2.Indicadores de viabilidade

5.2.1 Ponto de equilibrio

De acordo com o site do SEBRAE o ponto de equilibrio € o valor que a empresa

precisa vender para cobrir o custo das mercadorias vendidas e/ou dos servigos prestados, as

despesas varidveis e as despesas fixas. No ponto de equilibrio, a empresa ndo terd lucro nem

prejuizo, portanto o ponto de equilibrio representa o quanto sua empresa precisa faturar para

pagar todos os seus custos em um determinado periodo.

Tabela 16: Ponto de Equilibrio

- Ponto de equilibrio ( Valor RS )

RS 12.03447.

= 4

% Ponto de equilibrio ( Valor R$) 92,84%
Receita operacional bruta (RO ) 15,995,00
Custo fixo { CF ) 3.480,84
Custo variavel (CV) 10.493,69
Dedugdo de Vendas 874,93
Margem de Contribuicéio 4.626,38
indice Margem Contribuig#o 28,92%

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



®

®

65

5.2.2 Lucratividade

Segundo o Site do SEBRAE(ano), lucratividade indica o percentual de ganho
obtido sobre as vendas realizadas. A lucratividade esperada para micro e pequenas empresas €
de 5% a 10% sobre as vendas.

A lucratividade é um dos principais indicadores econdmicos das empresas, pois
estd relacionado diretamente & competitividade. Se a empresa possui uma boa lucratividade,
ela apresentara uma maior capacidade de competir.

Conforme podemos verificar abaixo a Josy Cosméticos Ltda terd uma Receita
Liquida de Vendas (Receita Bruta — Impostos) de R$ 15.120,07 ¢ deste valor “sobram” R§
1.145,54 na forma de lucro, depois de pagas todas as despesas e impostos, o que indica uma

lucratividade de 7,58 % ao més.

Tabela 17: Lucratividade

- Lucratividade ( %) o 7,58%4
Receita liquida de vendas (RLV ) 15.120,07
Resultado liquido (RL ) 1.145,54

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

5.2.3 Rentabilidade

Conforme informagéo do SEBRAE (2011) a rentabilidade indica o percentual de
remuneracdo do capital investido na empresa. A rentabilidade esperada para micro e pequenas
empresas ¢ de 2% a 4% ao més sobre investimento.

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

Os socios da Josy Cosméticos Ltda recuperardo a cada més 6,00% (72,00% ac

ano) do valor investido através dos lucros obtidos no negdcio.

Tabela 18: Rentabilidade

Rentabilidade ( % ) o 6,00%
Resultado liquido ( RL ) R$ 1.145,54
Investimento total (1) 19.094,92

Fonte: Dados da pesquisa, elaborado pela autora, 2011.
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5.2.4 Prazo de retorno do investimento

Chamado também de Payback, este € definido por Dolabela (1999, p. 240) como o
tempo necessaric para o futuro empreendedor recuperar o dinheiro gasto em um novo
negocio.

Esta técnica de aplicagdo bastante generalizada consiste na determinagfio do
tempo necessario para que o valor do investimento seja recuperado por meio do resultado
liquido da empresa. Isso significa que, em 16,67 meses apds o inicio das atividades da
empresa, os empreendedores terdo recuperado, sob a forma de lucro, tudo o que gastaram com
a montagem do negdcio.

E importante que se faga uma criteriosa analise das reais possibilidades de retorno
econdmico do empreendimento, pois nfo adianta simplesmente ser lider de mercado se o

retorno financeiro ndo compensar o esforgo empreendido. (DORNELAS, 2005, p. 64)

Tabela 19: Prazo de retorno do investimento

Prazo de retorno do investimento ( meses ) . 16,67
Investimento total (I) 19.094,92
Resultado liquido ( RL ) 1.145,54

Fonte: Dados da pesquisa, elaborado pela autora, 2011.
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5.2.5 Fluxo de Caixa
Tabela 20: Fluxo de Caix{ra _
- > B Projecio Anual

Sl R L f;{{ﬁo'ﬁ} T Anool N ,Afuo»oz T Am03 - . Ano 04 Ano 05
1 - Investimento Total 19.094,92
2 - Receitas Totais 191.940,00  201.537,00  211.613,85  222.194,54  233.304,27
3 - Custos e Despesas Anuais Totais 174.040,08 179.261,28 184.639,12 190.178,29 195.883,04
4 - Custos Fixos 41.743,80 42.996,11 44.286,00 45.614,58 46.983,01
Pré6 labore 31.200,00 32.136,00 33.100,08 34.093,08 35.115,87
Encargos Sob Pré Labore 3.432,00 3.534,96 3.641,01 3.750,24 3.862,75
Depreciagio 474,96 489,21 503,89 519,00 534,57
Manutengao e Conservagio 36,84 37,95 39,08 40,26 41,46
Aluguel 5.400,00 5.562,00 5.728,86 5.900,73 6.077,75
outros custos 1.200,00 1.236,00 1.273,08 1.311,27 1.350,61
5 - Despesas Fixas 6.372,00 6.563,16 6.760,05 6.962,86 7.171,74
Agua 480,00 494,40 509,23 524,51 540,24
Energia 780,00 803,40 827,50 852,33 877,90
Honorarios Contabeis 1.992.00 2.051,76 2.113,31 2.176,71 2.242,01
Intenet 600,00 618,00 636,54 655,64 675,31
Telefone 1.080,00 . 1.112,40 1.145,77 1.180,15 1.215,55
Marketing 1.440,00 1.483,20 1.527,70 1.573,53 1.620,73
6 - Custos Varidveis 125.924,28  129.702,01 133.593,07  137.600,86  141.728,89
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Aquisigdo de Novas Mercadorias 120.524,28 124.140,01 127.864,21 131.700,13 135.651,14

Embalagem( Sacolas mais Sacolas personalizadas) 3.000,00 3.090,00 3.182,70 3.278,18 3.376,53

Outros Custos Varidveis 2.400,00 2.472,00 2.546,16 2.622,54 2.701,22

7 - Juros S/ Fine. Pretendidos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Outros Recursos - GIRO

8 - Lucro Tributavel 17.899,92 22.275,72 26.974,73 32.016,25 37.420,63

TRIBUTACAO SIMPLES (5,47%) 10.499,12 11.024,07 11.575,28 12.154,04 12.761,74

Dividendos Obrigatorios 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Imposto de Renda - IR 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

9 - Disponibilidades 7.875,76 11.740,85 15.903,34 20.381,21 25.193,45

10 - Repos. Financ. Pretendidos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

QOutros Recursos - GIRO 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

11 -:Superzivitl (Déficit) 7.875,76 11.740,85  15.903,34 20.381,21  25.193,45

12"—:5Acumulado_m i | (19.094,92) _~(ll.219,l6) 521,@9 . 16.425,03 36.806,’24‘ 61.999,69

Fonte:'Dados da'p.esquisa, elaborado pela au‘fofa, 2011.
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No fluxo de caixa da empresa acrescentara um percentual de 5% nos lucros
anuais. Isso aumentard a capacidade produtiva da empresa, sendo que também havera

aumento nos custos, projetados em 3% na projec¢éo dos custos.

5.2.6 Taxa minima de atratividade do projeto (TMA)

A TMA tem o seu pagamento efetuado no mercado financeiro em investimentos

correntes. Ela é utilizada para representar os fluxos de caixa em valores presentes.

6,25 ENTER
100 -+
1 +
12 n
1/x yX
1 -
100 X
TMA 6,25% 0,50648%
.Investimento Inicial | ~ 1. | . R - T T -

RS 1909492 | RS 7.875.76 | RS 1174085 |[RS 15.90334 |RS 2038121 | RS 25.193,45

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

5.2.7 Taxa interna de retorno — TIR

A TIR é calculada quanto o Valor Presente Liquido (VPL) € igual a zero. Obtém-

se a formula do VPL, igualada a zero e procura-se o valor para K.

TIR 59,40%

Tabela 22: Taxa Interna de Retorno

TiR$ 19.09492 @ - | ENTER | CHS |G PV~
1 R$ 7.875,76 G PMT
2 RS$ 11.740,85 G - PMT
3 RS$ 15.903,34 G PMT
4 R$ 20.381,21 G PMT
5 R$ 25.193,45 G PMT F | FV
Resposta: | 59,40%

Fonte: Dados da pesquisa, elaborado pela autora, 2011.
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Para medir o VPL, precisamos fazer uma estimativa do valor atual para os futuros

fluxos de reais que estardo sendo gerados pelo projeto, e deduz-se o investimento feito

inicialmente. Se o VPL for positivo, o projeto € vidvel; caso contririo, deveremos rejeitar o

projeto (DORNELAS, 2007).

VPL Liquido R$ 61.999,69
.Investiinent&“l'niciai R - 3 R 4 s e 5 o
RS 19.094,92 | R$ 7.87576 | R$ 11.740,85 | R$ 15.903,34 | R$20.38121| R$  25.193,45
VPL Descontado R$ 47.070,89
‘Investimento® | " = T SRR R e o
. Inicial . - 1 I 2" .3 1. 4 - - P
-R$ R$ RS RS R$ R$
19.094,92 7.875,76 [11.740,85|15.903,34 |20.381,21 |25.193,45
-R$ RS R$ R$ R$ R$
19.094,92 7.875,76 |11.740,85|15.903,34 | 20.381,21 }25.19345
RS
7.875,76 ENTER CHS FV 12 n 0,50648 | i | PV 7.412,48
R$
11.740,85 ENTER CHS FV 24 n 0,50648 | i | PV 10.400,21
R$
15.903,34 ENTER CHS FV 36 n 0,50648| i | PV 14.795,88
R$
20.381,21 ENTER CHS FV 48 n 0,50648 | i | PV 15.992.45
RS
25.193,45 ENTER CHS FV 60 n 0,50648 | i | PV 18.605,61

Tabela 23: Valor Presente Liquido
Fonte: Dados da pesquisa, elaborado pela autora, 2011.
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6 AVALIACAO DO PLANO DE NEGOCIO

Baseando nos resultados obtidos, verificamos que a ideia, que se caracteriza por
ser algo livre, espontineo, que nédo tem comprometimento com nada e em dar certo, acabou-se
por revelar como uma oportunidade de negdcio. Ou seja, uma ideia trabalhada, analisada,
calculada e, se possivel, testada, que tem chances de sucesso, pois envolve uma analise
econdmica de investimentos e retorno potencial.

A Josy Cosméticos Ltda tera apenas uma concorrente direta que prestam servigos
do mesmo ramo. Considerando o numero de habitantes em Itapaci (cerca de 20.000
habitantes), o mercado se revela bastante promissor, pois nfo esté saturado e tem espago para
outras empresas.

Como diferencial sera oferecida uma rede de produtos diferenciados em lugar
bem estruturado, com prego acessivel, em local de facil acesso, procurande sempre que
possivel oferecer boas condigdes de pagamento, com descontos promocionais, 0 novo
empreendimento tem muitas chances de dar certo.

Depois de feita a Analise Financeira pode-se verificar que a empresa ¢ viavel
também neste requisito, pelos motivos expostos abaixo:

Segundo o Site do SEBRAE a Lucratividade esperada para micro e pequenas
empresas é de 5% a 10% sobre as vendas. A Josy Cosmeéticos Ltda terd uma Receita Liquida
de Vendas (Receita Bruta — Impostos) de R$ 15.120,07 deste valor “sobram” R$ 1.145,54 na
forma de lucro, depois de pagas todas as despesas e impostos, o que indica uma lucratividade
de 7,58% ao més.

Conforme informagdo do SEBRAE a Rentabilidade esperada para micro e
pequenas empresas € de 2% a 4% ao més sobre investimento, a Josy Cosmeéticos recuperara a
cada més 6,00% (72,00% ao ano) do valor investido através dos lucros obtidos no negécio.

O Prazo para Retorno do Investimento serd de apenas 16,67 anos. Isso significa
que 16,67 anos apos o inicio das atividades da empresa, os empreendedores terdo recuperado,

sob a forma de lucro, tudo o que gastaram com a montagem do negbcio.
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7 CONSIDERACOES FINAIS

Percebemos, através deste trabalho, que néo é tHo simples criar um negoécio hoje
em dia, como muitas pessoas ainda pensam. Sabe-se que para obter sucesso em um
empreendimento ¢ fundamental que se tenha conhecimento de todo o processo de produgdo
da empresa, a fim de poder acompanhar de perto, todos os niveis de fabricagdo, venda até o
consumidor final.

Hoje em dia, 0 que estd em jogo ndo ¢é somente o capital (recursos financeiros),
mas também a capacidade de enxergar oportunidades, de saber calcular os riscos, de se
adaptar &s constantes mudangas do mercado e o mais importante, na capacidade de trabalhar
na inten¢fio de agradar o cliente, Isso porque todos os produtos e servigos oferecidos s&o
voltados a estes e, desse modo, deve se trabalhar pela satisfagdo do mesmo. Mesmo ndo sendo
uma tarefa facil, o mais vidvel seria antecipar esses produtos e servigos as necessidades dos
clientes.

Esse trabalho foi de grande valia para a nossa vida profissional que se inicia e,
com certeza poderd também contribuir para outras pessoas que tenham a inten¢do de montar
seu negdcio. Através dos dados, informagdes e andlises aqui contidas, percebe-se que, apesar
de parecer um tanto quanto complicado fazer um Plano de Negocio, ¢ imprescindivel a

construgdo deste antes de iniciarmos um empreendimento.
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APENDICE A

QUESTIONARIO

01. Classifique seu género?
( ) Masculino
{ ) Feminino

02.Qual sua faixa etaria?

( )15a25
( )26a35
( )36246

( ) Mais de 47

03.Qual sua faixa salédrial?
() Até um salério minimo
( )de 01 403 salérios
() de 03 405 salarios
() acima de 06 saldrios

04.A abertura de um novo comércio em Itapaci, que trabalhe exclusivamente com
produtos de beleza, atenderia suas necessidades?

( )Sim
( ) Nio

05.Vocé é consumidor de cosméticos?
( ) Sim
( )Nso

06.Vogé se interessaria em adquirir algum produto que esteja voltado ao ramo de
cosméticos?

( ) Sim
() Ngo

07.De qual forma vocé adquire produtos de beleza?
() Autbnomo
( ) Fora da cidade
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( ) Catalogo
( ) Internet
{ ) Outros meios

08.Em média com qual freqiiéncia vocé utiliza produtos de beleza?
() Diariamente

() Semanalmente

( ) Mensalmente

09.Qual seu grau de satisfagdo com a qualidade dos produtos atuais que vocé adquire?

( ) Otimo
( )Bom

( ) Regular
( ) Ruim

() Péssimo

10.Vocé esta satisfeito com os pregos dos produtos?
( ) Sim
( )Néo

11.Como vocé avalia as condi¢des de pagamento do produto?

( ) Otimo
( )Bom
() Regular
( ) Ruim

( ) Péssimo

12.Qual dos fatores abaixo vocé considera mais importante na hora de realizar suas
compras?

() Qualidade

( ) Atendimento

( ) Pregos/Condi¢Ses de Pagamento

( ) Diversidade de Produtos
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APENDICE B: DADOS DO ALUNO

NOME: Josilda Alves Faria

NUMERO DA MATRICULA: 0317950602

ENDERECO: Rua Manoel de Oliveira, N* 57, Centro

CEP: 76360-000 CIDADE: Itapaci ESTADO: GO
TELEFONE: (62) 3361-7720 CEL.: (62) 9649-6469

E-MAIL; josilda.faria@grupofarias.com.br

ESTAGIO REALIZADO NA AREA: Administrativa

EMPRESA: Usina Vale Verde

RESPONSAVEL PELO ESTAGIO NA EMPRESA: Enoc de Barros
ENDERECO: Rodovia GO 336 KM 14, Zona Rural

TELEFONE: (062) 3361-7700
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