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RESUMO

O presente trabalho apresenta um Plano de Negdcios para abertura da Loja Deliruis Moda
Intima. A loja estara voltada para a 4rea de comércio no ambito varejista, na qual oferecerd
produtos diretamente aos consumidores, com a finalidade de comercializar roupas intimas na
cidade de Sdo Luiz do Norte - Goids. O objetivo foi analisar a viabilidade da implantagéo da
loja. Para obter as informag8es necessarias foi realizada a coletas de dados na qual utilizou
fontes primarias, que foi por meic da aplicagiio de questiondrios a pessoas adultas, de ambos
08 sexos, solteiros, casados, pais de familia, residente na cidade. A pesquisa foi direcionada ao
segmento de moda intima para averiguar se seria vidvel ou ndo a implanta¢éo do Plano de
Negocio. Justifica-se a criagfio deste Plano de Negdcio para conclus@o do curso Bacharel em
Administragfo. Iniciando com o referencial tedrico abordando as consideragdes iniciais sobre
empreendedorismo e empreendedor, em seguida o plano de marketing, plano operacional e
plano financeiro, onde mostrou vidvel o resultado do negocio da seguinte forma, o ponto de
equilibrio foi de R$ 226.756,41 anual, a lucratividade de 5,44 % anual, a rentabilidade de
53% anual € o prazo de retorno do investimento serd em aproximadamente 1 ano ¢ 8 meses.

Palavras-chave: Empreendedorismo; empreendimento; empreendedor; plano de negdcios;
moda intima. '
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ABSTRACT

The paper presents a business plan for opening the shop Deliruis underwear. The store will
focus on the area of trade in the retailer, which offer products directly to consumers, in order
to sell underwear in the city of North St. Louis - Goias The objective was to analyze the
feasibility of deployment of the store. To obtain the necessary information we collected data
on which used primary sources, it was through the use of questionnaires to aduits of both
sexes, single, married, parents, residing in the city. The research was directed to the segment
of underwear would be feasible to ascertain whether or not the implementation of the
Business Plan. Justified the creation of the Business Plan for completion of the course
Bachelor of Business Administration. Starting with the theoretical {ramework addressing the
initial considerations about entrepreneurship and entrepreneur, then the marketing plan,
operational plan and financial plan, which showed viable business results as follows, the
batance was R $ 226.756,41 annual , the profitability of 5,44% per annum, the annual return
of 53% and the payback period is approximately 1 years and 8 months.

Keywords: Entrepreneurship; enterprise; entrepreneur; business plan; underwear.
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INTRODUCAO

Este trabalho de conclusdo de curso analisa a viabilidade da abertura da empresa
Delirius Moda Intima, uma loja do ramo varejista, situada na cidade de Sdo Luiz do Norte —
GO.

Para obter uma analise da criagio de um novo negocio, € importante que
desenvolva o Plano de Negocto, pois com ele estard analisando de forma adequada a
viabilidade do negocio, o qual trata este trabatho académico.

Este Plano de Negocio tem como objetivo principal avaliar a viabilidade de
implantacio da empresa Delirius Moda intima, em todos os pontos de vista, no Plano de
Marketing, Plano Operacional e Plano Financeiro, na cidade de Séo Luiz do Norte.

A elaborag¢io do Plano de Negocio é fundamental na hora de determinar os
recursos necessarios para abrir a empresa, ele permite o empreendedor analisar os pontos
fracos e fortes do futuro empreendimento, como também as oportunidades € ameagas que
poderdo levar a empresa ao insucesso. Atraves da realizagio do Plano, na qual nada mais do
que um planejamento escrito, tem por finalidade decidir se vale a pena abrir a empresa ou
n#io, ou seja, possibilita a decisdo da empreendedora analisar a abertura do negécio.

Estatisticas do Sebrae (2010) mostram que, anualmente, cerca de 18 mil jovens,
de 18 a 24 anos abrem uma MPE. Mais que 60% das 500 mil pequenas e microempresas que
sdo abertas todos os anos no Brasil fecham as portas antes de completar cinco anos.

Porém acredita-se que algumas dificuldades para manter essas empresas abertas
sdo: alguns por falta de tempo, outros escolaridade, pouco experiéncia por partes dos
executores ou até mesmo falta de informagdes, acredita-se que a principal causa € a falta do
planejamento por parte dos empreendedores, que deixam de realizar antes de iniciar o
negocio.

Com o planejamento, ou seja, a realizagéio do Plano de Negodcio acredita-se que
ndo ird garantir o sucesso do empreendimento, mas poderd identificar os problemas que
podera afetar o desempenho da empresa e programar as mudancas que forem necessarias,
sendo assim possibilita a otimizagdo do negdcio, maximizando o lucro, € minimizando futuros
erros ¢ insucessos do empreendimento. Para isso € necessario que o gestofseja criativo €
inovador para ndo so se manter no mercado, mas também criar oportunidades, a atualizagfo e

o aperfeigoamento pode tomar a empresa de pequeno porte a uma grande empresa.
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Cabe destacar que, para que o Plano de Negocio seja viavel deve conter as
seguintes etapas: Referencial Tedrico: Conceito de varios autores, sobre o surgimento do
empreendedorismo, perfil e caracteristicas do empreendedor ¢ também a estrutura do Plano de
Negocio.

Sumério Executivo: E a principal segdo do Plano de Negocio, pois nele deve
conter uma sintese das principais informagdes que constam e qual objetivo do plano de
negocio.

Anélise de Mercado: O autor do plano de negdcio deve conhecer muito bem o
mercado consumidor do seu produto/servigo por meio de pesquisas de mercado.

Equipe Gerencial: devem ser apresentados os planos de desenvolvimento e
treinamento de pessoal da empresa, experiéncias dos executivos, gerentes e funcionérios
operactonais.

Plano Operacional: apresenta as agdes que a empresa esta planejando em seu
sistema produtivo e o processo de produggo. Fatores de operagio necessarias 4 produgdo de
determinado bem ou servigo, localizagdio, layout, prestagio de servigo ou produto e a
capacidade de produg8o ou servigo oferecido.

Plano de Marketing: mostra de que forma a empresa pretende vender seu
produto/servigo e conquistar seus clientes, analise swot, estratégias promocionais € conhecer
seus fornecedores € concorrentes.

Plano Financeiro: apresentam em nitmeros todas as agdes planejadas para a

empresa e as comprovagdes, por meio de projegoes futuras de sucesso do negécio.
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1 REFERENCIAL TEORICO

1.1 Consideragédes iniciais sobre empreendedorismo e empreendedor

A empreendedora escreve sobre esse item porque ¢ de suma importincia para os
empreendedores brasileiros que antes de iniciar seu planejamento conhegam o surgimento do
empreendedorismo. Visto que a empreendedora utilizard todo conhecimento da teoria na
pratica durante a construgio do Plano, ele se torna importantissimo na elaboragdo do mesmo.

O empreendedorismo no Brasil comegou na década de 1990, com a abertura da
economia que propiciou a criagdo de algumas entidades, com isso veio dar suporte a criagdo
das pequenas empresas e o auxilio para a permanéncia das mesmas no mercado.

A seguir, uma anilise historica do desenvolvimento da teoria do

empreendedorismo, para Dornelas (2005, p. 29),

O primeiro uso do termo empreendedorismo pode ser creditado a Marco Polo, que
tenton estabelecer uma rota comercial para o Orente. Como empreendedor, Marco
Polo assinou um contrato com um homem que possuia dinheiro (hoje conhecido
como capitalista) para vender as mercadorias deste. Enquanto o capitalista era
alguém que assumia riscos de. forma passiva, o aventurciro empreendedor assumia
papel ativo, correndo riscos fisicos ¢ emocionais.

Na Idade Média, o termo empreendedor foi utilizado para definir aquele que
gerenciava grandes projetos de produgdo. Onde o individuo nfo assumia grandes
riscos, € apenas gerenciava os projetos, utilizando os recursos disponiveis,
geralmente provenientes do governo do pais.

Século XVII os primeiros indicios de relagio entre assumir riscos e
empreendedorisimo ocorreram nessa época, em que o empreendedor estabelecia um
acordo contratual com o governo para realizar algum servigo oun fornecer produtos.
Século XVIII, o capitalista ¢ o empreendedor foram finalmente diferenciados,
provavelmente devido ao inicio da industrializagdo que ocorria no mundo através da
Revolugio Industrial.

Séculos XIX e XX os empreendedores foram frequentemente confundidos com os
gerentes ou administradores (o que ocorre até os dias atuais), sendo analisados
meramente de um ponio de vista econdmico, como aqueles que organizam a
empresa, pagam os empregados, plangjam, dirigem e controlam as agdes
desenvolvidas na organizagfio, mas sempre a servigo do capitalista.

Dornelas (2005), relata empreendedorismo como fator determinante no Plano de
negocio, pois ¢ a formagdo da empresa, gerador de empregos, distribut renda e também gera

oportunidades para a sociedade.
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Essa teoria foi utilizada no planejamento do negdcio, no decorrer do Plano como
uma ferramenta, na criagio da pequena empresa ¢ na tomada de iniciativa, onde a
empreendedora sentiu vontade em criar coisas novas e de concretizar na pratica, ideias
proprias, € com a aprendizagem do termo empreendedorismo fez as coisas efetivamente
acontecerem. Na pratica também foi usada essa teoria no planejamento do negdcio como,
planejar a miss3o e visdo, aonde se quer chegar, definir como chegar 1 e se vale a pena tentar.

Segundo Dornelas (2005), quando se fala em inovagdo e empreendedorismo,
naturalmente lembra-se de Plano de Negodcios, que é a parte fundamental no processo
empreendedor, por isso a empreendedora estd descrevendo o conceito do empreendedorismo,
ele foi utilizado na criagio do novo negdcio através da inovagdo, concretizando ideias, onde
assumira riscos visando o lucro e também agregando valor a sociedade.

No mundo atual e globalizado, os empresarios estdo na luta pela concorréncia,
onde o cenario do mercado muda a todo instante, e a maneira de conseguir melhor colocag@o
no mercado é a busca pela inovagdo, por produtos atualizados, e também métodos que
auxiliam a sobressairem diante das mudangas cotidianas. O empreendedorismo traz para a
gestdo a capacidade de inovar, passar por varias atividades de risco e conviver com as
mudangas e as incertezas que o mercado oferece.

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

O empreendedorismo envolve o processo de criar algo novo, que tenha valor e seja
valorizado pelo mercado. Exige devogio, comprometimento de tempo ¢ esforgo para
que o novo negdcio possa transformar-se em realidade. Ele requer ousadia, assungio
de riscos calculados ¢ decisties criticas, além de tolerdncia com possiveis tropegos,
€ITOS Ol insucessos.

Chiavenato (2005), relata o empreendedorismo como um todo, varias fungdes,
como criar algo novo, capaz de arriscar para obter lucros, envolvimento acima de tudo, ter
tempo, coragem, para transformar sonhos em realidade, ou seja, uma oportunidade em
servigo. O empreendedorismo envolve varias atividades no decorrer do desenvolvimento da
empresa ¢ dentro do mercado de trabalho.

Por sua vez Dolabela (1999, p. 45) acredita que:
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O empreendedorismo deve conduzir ao desenvolvimento ecorbmico, gerando e
distribuindo riquezas e beneficios para a sociedade. Por estar constantemente diante
do novo, o empreendedor evolui através de um processo interativo de tentativa e
€rro;, avanga em virtude das descobertas que faz, as quais podem se referir a uma
infinidade de elementos, como novas oportunidades, novas formas de
comercializacio, vendas, tecnologia, gestio etc.

O autor descreve empreendedorismo como um fator que desenvolve seu quadro
econémico mundial, distribuindo suas riquezas e beneficios para a sociedade. Cada novo
negdcio, um novo comego, uma tentativa de obter lucros, as vezes pode até dar um erro, mais
ele estd sempre procurando novas oportunidades, um novo jeito de trabalhar, seja nas
diferentes areas, como comercializagdo, compras € vendas, ou até mesmo em busca da mais
alta tecnologia, algo que supre suas necessidades.

Segundo Dornelas (2005, p. 39), “Empreendedorismo € o envolvimento de
pessoas e processos que, em conjunto, levam a transformag3o de ideias em oportunidades. E a
perfeita implementagio destas oportunidades leva a criagio de negdcios de sucesso”.

Para esse autor, empreendedorismo sdo pessoas que absorvem uma ideia e
transforma-a em realidade, sabem aproveitar oportunidades, o momento certo para fazer essa
transformagdo, e depois da ideia transformada coloca em ag¢do para a criagdo do novo
negocio, onde podera ser uma empresa de grande sucesso.

A empreendedora utilizou o empreendedorismo na pratica no decorrer de todo o
trabalho, primeiro ao ter uma ideia inovadora para criar a empresa, depois ter uma paix&o pelo
negdcio e coragem suficiente para arriscar abrir o novo empreendimento. O leitor podera ver
isso durante o plano, quando a empreendedora enxergou a oportunidade da abertura da
empresa, no oferecimento dos produtos diferenciados ¢ inovados e na coragem de arriscar
com a probabilidade de ter grande sucesso. Em segundo, no Plano Operacional, no layout,
capacidade de comercializagdo, dimensionamento do pessoal, em seguido no Plano de
Marketing, onde estd sempre inovando, produtos diferenciados, atualizados, também na
propaganda, para que consiga melhor colocagfo no mercado frente & concorréncia. Na andlise
swot, onde estara descobrindo os pontos fortes, pontos fracos, as oportunidades e ameagas do
novo negocio. E por dltimo, no plano financeiro, que foi o planejamento de quanto precisara
investir no negocio, onde através dos nimeros transformaram em informagdes, na qual
através dessas projecOes futuras saberd se a empresa trara lucro a empreendedora. A seguir

sera apresentado o conceito e a definigdo do empreendedor.
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Empreendedor esta ligado a empreendedorismo que é o processo de criar algo
novo, que exige tempo e esforcos e o empreendedor possui também essas caracteristicas, ou
seja, uma pessoa que cria novos negécios, com capacidade de arriscar, na qual traz beneficios
e agrega valores a sociedade.

A empreendedora escreveu sobre a defini¢iio do empreendedor, para saber o que
realmente significa esta palavra. Pois a autora desse Plano, desde o planejamento ja se torna
uma empreendedora, na pratica aplica-se na busca de oportunidade e iniciativa, persisténcia,
comprometimento ¢ na capacidade de correr riscos calculados. Visto que apesar dos
obstaculos ndo teve medo de transformar seus sonhos em realidade

Chiavenato (2004, p. 3), “O termo empreendedor vem do francés entreprencur —
que significa aquele que assume riscos e comega algo novo”.

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

Segundo Dolabela (2006, p. 31):

O empreendedor ¢ um insatisfeito que transforma seu inconformismo em
descobertas e propostas positivas para si mesmo ¢ para os ontros. E alguém que
prefere seguir caminhos nfio percorridos, que define a partir do indefinido, acredita
que scus atos podem gerar consequéncias. Em suma, algném que acredita que pode
alterar o mundo.

Para Chiavenato (2006, p. 3),

Ele nio ¢ somente vm fundador de novas empresas ou construtor de novos negocios,
ele € a energia da economia, a alavanca de recursos o impulso de talentos a dinimica
de ideias. Mais ainda; ele ¢ quem fareja as opertunidades € precisa ser muito rapido,
aproveitando as oportunidades fortuitas, antes que outros aventureiros o fagam.

O empreendedor ndo ¢ sé o fundador da nova empresa, ele move a economia,
aquele que aproveita oportunidades, que ndo se contenta com inconformismo, esta sempre em
busca da inovag@o e descobrindo novas oportunidades, novos caminhos, mesmo correndo
riscos, estd incansavelmente em busca da realizagio dos seus desejos e realizando seus

sonhos.
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Para Dornelas (2005, p. 39),

O empreendedor ¢ aquele que destr6i a ordem econdmica existente pela introducdo
de novos produtos e servigos, pela criagdo de novas formas de organizagdo ou pela
exploracio de novos recursos € materiais. Kirzner (1973) tem uma abordagem
diferente. Para cle, 0 empreendedor ¢ aquele que cria um equilibrio, encontrando
uma posi¢io clara ¢ positiva em um ambiente de caos e turbuléncia, ou seia,
identifica oportunidades na ordem presente. Ambos, porém, sio enfaticos em
afirmar que o empreendedor ¢ um eximio identificador de oportunidades, sendo um
individuo curioso e atento as informages, pois sabe que suas chances melhoram
quando seu conhecimento aumenta,

Fica definido que o empreendedor ¢ dotado de sensibilidade, inovador,
determinado, que corre risco iniciando seu negdcio, mas que sabe identificar oportunidades e
esta inserido no mercado mudando a forma de gerir seus produtos/servigos.

Para ser um empreendedor de sucesso, precisa ter varias caracteristicas, para
sobressair no seu empreendimento.

Para Chiavenato (2005, p. 16), o empreendedor deve ter as seguintes

caracteristicas:

Iniciativa e busca de oportunidades, perseveranca, comprometimento; busca de
qualidade e eficiéncia; coragem para assumir riscos, mas caicolados; fixagio de
metas objetivas; busca de informacies; plancjamento ¢ monitoracio sistematicos,
detalhamento de planos ¢ controles; capacidade de persuasio e de estabelecer redes
de contatos pessoais; independéncia, autonomia e autocontrole.

Tais caracteristicas devem ser equilibradas, aplicadas com bom senso e, se possivel
distribuidas, para assim constifuir um fodo harmonioso. Nio basta buscar
oportunidades se o empreendedor ndo se aprofundar na tomada de informacées.
Também ndo adianta estabelecer metas objetivas se o empreendedor nio for
perseverante na sna conquista de nada vale ser independente ¢ autoconfiante se¢ 0
empreendedor nfio tiver profundo comprometimento emocional com seu negécio. O
segredo é desenvolver todas essas caracteristicas no seu comjunto, pois clas
constituem a matéria-prima basica do homem de negdcios, a esséncia do espirito
empreendedor.

O autor caracteriza o empreendedor como um individuo capaz de buscar e
identificar oportunidades para criagio de um determinado negdcio, planejar nos minimos
detalhes para melhor controle do empreendimento, ter profundo comprometimento e

autoconfianga com seu negocio para alcangar os objetivos tragados. O empreendedor deve
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desenvolver essas caracteristicas acima citadas, pois ¢ a base para alcangar as metas e gerir o
negocio.

Dolabela (2006, p. 29), caracteriza o empreendedor como:

O empreendedor ¢ um ser social, produto do meio em que vive (época e lugar). Se
uma pessoa vive em um ambiente em que ser empreendedor € visto como algo
positivo, terd motivacio para criar seu proprio negécio.

E um fendmeno local, ou seja, existem cidades, regides, paises mais — ou menos —
empreendedores do que outros. O perfil do empreendedor (fatores do
comporiamento e atitudes que contribvem para o sucesso) pode variar de um lugar
para outro.

Ja para esse autor, os empreendedores sdo influenciados pelo meio em que vivem,
suas caracteristicas pode variar de cidades, regiGes e paises, pois acredita-se que as pessoas
influenciam a seguir seus modelos e suas culturas. Com isso o autor caracteriza os
empreendedores como seres diferentes, ambas pessoas de sucesso mais cada local com suas
caracteristicas.

Segundo Dornelas (2005, p. 33), os empreendedores devem possuir as seguintes

caracteristicas para obterem sucesso:

Ser visiondrios; sabem tomar decises; sdo individnos que fazem a diferenga; sabem
explorar ao mAximo as oportunidades; sio determinados e dindmicos; sdo dedicados;
sdo otimistas ¢ apaixonados pelo que fazemy; sdo independentes e constroem seus
prdprios destinos; ficam ricos; sdo lideres e formadores de cquipes; sfio bem
relacionados; sdo organizados; planeja, plancja e planeja; possuem conhecimentos;
assumem riscos calculados; criam valores para a sociedade.

Os empreendedores de sucesso s@o determinados, dedicam seu tempo
inteiramente para o seu negdcio, é apaixonado por ele, também esta disposto a assumir risco
para gerar riquezas a sociedade, sdo visionarios, inovadores, est3o sempre em busca por algo
que ultrapassam as barreiras culturais e venham a ter espago no mercado.

Portanto, para o empreendedor ter sucesso ele deve dosar de todas as
caracteristicas descritas pelos autores, pois sio importantes para vencer os obstaculos e

garantir o sucesso do novo negocio.
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Essa teoria foi usada no feitio do Plano de Negdcio, como fundar a nova empresa
e na identificagfio da oportunidade desse tipo de comércio na cidade de Sdo Luiz do Norte.
Percebe-se que para abrir uma empresa, antes mesmo de iniciar, ja precisa ter o
espirito empreendedor. Portanto, através desse estudo, a empreendedora identificou seu perfil
empreendedor, as caracteristicas e qualidades, quais dificuldades poderdio enfrentar mais

mesmo suscetiveis a erros, estd pronta a arriscar para realizar seus sonhos.

1.2 Micro e pequena empresa

A Micro e Pequena Empresa veem crescendo muito com o passar dos anos, e
tornando-se a principal fonte geradoras de empregos dentro do pais, contribuindo para o
desenvolvimento e a economia do pais.

Conforme o Sebrae, (2010) As MPE tém papel fundamental para alavancar o
crescimento do Pais. Os pequenos negécios sio de fundamental importéncia para fomentar o
desenvolvimento e contribuir com o avango do Brasil. Em 2002, 58% do consumo era feito
pelas classes A e B (classe alta). As familias das classes C e D (classe média) representavam
36% do total. Apenas oito anos depois, a participagdo se inverten. Em 2010, as classes Ce D
s30 responsaveis por 59%, enquanto os mais abastados das classes A ¢ B compram 40% dos
R$ 1,38 trithdio consumidos no Pais. Esse € um mercado muito bom para a pequena empresa,
que est4 mais proxima dos consumidores das classes C e D, portanto, vale a pena ficar de olho
nesse nicho.

Estatisticas do Sebrae (2010) mostram que, anualmente, cerca de 18 mil jovens,
de 18 a 24 anos abrem uma MPE. Mais que 60% das 500 mil pequenas e microempresas que
sio abertas todos 0s anos no Brasil fecham as portas antes de completar cinco anos. Alguns
por falta de planejamento por parte dos empreendedores, outros, devido dificuldades
financeiras, por elevadas taxas de juros.

" Qutros fatores estdio relacionadas com o grau de dificuldade que os proprios
empresérios enfrentam alguns por falta de tempo, escolaridade, pouca experiéncia por parte
dos mesmos ou até falta de informagio. Esses sdo alguns fatores importantes que sem eles

originam a taxa de mortalidade das MPE.
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A classificagio das MPE ¢ dada pela Lei 9.317, de 5/12/1996, que instituiu o

Tributo das micro e pequenas empresas (Tributo Federal Simples). Que s3o enquadradas com

base no faturamento da empresa, conforme mostra a tabela abaixo.

Tabela 1- Enquadramento Tributirio das MPE.

Sigla Porte Faturamento (A.a) Empregados
Indistria

Comercio

ME Microempresa Até RS 240.000,00 Até 19 Até 09

PE Pequena Empresa | Entre R$ 240.000,00 ¢ R$| 20a99 10 a 49
2.400.000,00

MSE Média Empresa | De R$ 2.400.000,00 até RS 100 a 499 50a99
35.000.000,00

GE Grande Empresa | Acima de R$ 35.000.000,00 Acima de 499 | Mais de 99

Fonte: Sebrae, 2007

1.3 Plano de negdcio e suas etapas

A empreendedora descreve sobre esse item porque é importante que, antes de

iniciar o negocio, planeje e construa o plano, para descrever cada item e os passos do nove

empreendimento. Com a elaboragio do Plano de Negocio, o empreendedor estara planejando

de maneira eficiente, dedicando seu tempo ¢ comprometimento com a futura empresa.

Para Chiavenato (2005, p. 25):

O plano de negdcio — business plan — é um conjunto de dados ¢ informagdes sobre ©
futuro empreendimento, que define suas principais caracteristicas e condigdes para
proporcionar uma andlise da sua viabilidade e dos seus riscos, bem como para

facilitar sua implantacio.

O plano de negocio traz ao empreendedor cerio conforto e seguranga, onde ird

planejar passo a passo seu negocio, ver se sua escolha € viavel e isso ajudara nas tomadas de

decisdes.

Segundo Degen (1989, p. 181):
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A elaboragiio do plano de negécios, antes do inicio de um novo empreendimento,
acarreta os seguintes beneficios: Reime as ideias e assim permite uma visjo de
conjunto, evitando a parcialidade que pode induzir a errcs; Impde a avaliacdo do
potencial de lucro ¢ crescimento do novo negécio, bem como de suas necessidades
operacionais e financeiras; Examina as consequéncias de diferentes estratégias
competitivas.

O plano de negocio € utilizado na abertura do novo empreendimento ou pode ser
utilizado também em empresas maduras. E fundamental que antes de iniciar seu negocio, faga
todo o processo de planejamento, planejar os recursos financeiros, de onde vira conhecer seu
publico alvo, pois através do documento que ira descrever todo o novo empreendimento,
saber4 se ird chegar aos objetivos € metas estabelecidos. Conforme explica Domelas (2005, p.
98),

Um documento usado para descrever um empreendimento € o modele de negocios
que sustentam a empresa. Sua elaboragdo envolve um processo de aprendizagem ¢
autoconhecimento. E, ainda, permite ao empreendedor sitvar-se no sen ambiente de
negdcios.

Ainda Dornelas (2005, p. 99) diz que:

O plano de negécio pode ser escrito para atender a alguns objetivos basicos
relacionados aos megbcios, como: testar a viabilidade de um negdcio, orientar o
descnvolvimento das operagles ¢ estratégia, atrair recursos financeiros, transmitir
credibilidade e, desenvolver a equipe de gestdo.

O plano de negdceios movimenta todos os aspectos do novo empreendimento. Nele
faz um levantamento de todos os elementos que compdem o negdcio. Ndo existe uma
estrutura rigida, cada autor faz de forma diferenciada.

Dornelas (2005, p. 101), estrutura o plano de negécio como:
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Capa: € uma das partes mais importantes, pois ¢ a primeira parte que é visualizada
por quem lé o plano de negécios; Sumdrio: deve conter o titulo de cada secfo do
plano de negdcios e a pagina respectiva onde se encontra; Sumdrio Executivo: é a
principal parte, deve conter uma sintese das principais informagdes que constam no
plano de negocio; Descrigio da Empresa: deve-se descrever a empresa, seu
historico, crescimento, faturamento dos ultimos anos, sua razdo social, impostos,
estrutura organizacional e legal e localizacio; Plano Operacional: deve apresentar
as a¢des que a empresa esta planejando, indicando o impacto que essas agles terdo
em seus parametros de avaliagio de produgio. Localizagio, layoutl, prestacdo de
servico ou produto; Plane de marketing; analisa o ramo de atividade, tanto no
aspecto estratégico como no tatico, concorrentes, clientes, fornecedores, estratégias
promocionais, atendimento ao cliente, analise swotz; Plano Financeiro: deve conter
informagdes adictonais julgadas relevantes para o melhor entendimento do plano de
negocios. Demonstrar as avaliagdes financeiras para analisar a viabilidade do
negocio.

Feito o plano de negodcio, o empreendedor através do planejamento, saber4 quais
os riscos € oportunidades terd e quais as ferramentas necessérias para atingir os objetivos.
Deve-se ndo s6 construir 0 mesmo, mas estar sempre atualizando para analisar a viabilidade
do negdcio.

Segundo Dornelas (2005, p. 101),

Qualquer Plano de Negoécios deve possuir um minimo de sesses as quais
proporcionardo um entendimento completo do negécio. Essas sesstes devem manter
uma sequéncia para permitir ao leitor do plano cntender como a empresa é
organizada [..].

A seguir algumas sessdes importantes do plano.

Missio

A missdo da empresa de acordo com Chiavenato (2005, p.138), “[...] esté centrada
na sociedade. Em sintese, a missio da empresa define os produtos/servigos, 0s mercados e a

tecnologia, refletindo valores e as prioridades do negocio”.

' E um armanjo fisico, distribuigio de tudo que ocupe lugar fisico na organizagio, como grupos de salas,
departamentos, méveis, maquinas, pessoas, €tc.

2 E uma ferramenta utilizada para fazer andlise de cenario (ou anilise de ambiente), sendo usado como base para
gestdo e plancjamento estratégico de uma corporacio ou empresa, mas podendo, devido a sua simplicidade, ser
utilizada para qualquer tipo de anilise de cendrio, desde a criagfio de um blog  gestio de uma multinacional.
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A miss#o nfo se define pelo seu nome, através dela que a sociedade podera ver o
que a empresa pretende oferecer, através da missdo pode-se estabelecer as politicas da
empresa e desenvolver as estratégias para iniciar o trabalho, visando o objetivo do
empreendimento.

No plano de Negocio desenvolver a missfio € muito importante, na pratica ela ¢é
usada como o foco do negdcio, ao ver a missdo o cliente identifica quais os tipos de produtos

ou servigos que serdo oferecidos.

Visio

J4 a visdo da empresa de acordo com Chiavenato (2204, p. 141), “{...] esta focada
no futuro e no destino. A visdo ¢ a imagem que o empreendedor tem a respeito do futuro do
seu negocio. E o que ele pretende que o negocio seja dentro de um certo horizonte de tempo”.

De acordo com o autor a visdo ¢ a descrigio do futuro desejado pela empresa, € a
imagem do que o empreendedor quer ser, onde pretende chegar, o que quer se tornar, qual a

diregdo apontada do negdcio em certo tempo.

Plane de Marketing

Diante de um mercado competitivo, ha varias empresas que oferecem os mesmos
produtos ou servigos, onde cada pessoa ¢ responsavel pelo seu sucesso ou fracasso. Segundo

Chiavenato (2005, p. 194):

A palavra Marketing vem do inglés Market, que significa mercado. O Marketing
corresponde a todas as atividades da empresa que visam a colocagiio de seus
produtos/servicos no mercado consumidor. Assim, © Marketmg esta voltado
completamente para o mercado e para o cliente.

O plano de Marketing ¢ fundamental ¢ pode levar a um diferencial dos

concorrentes dentro das organizagdes, corresponde a estratégias da empresa de todos os
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produtos oferecidos ao consumidor. O marketing € voltado para o mercado e principalmente a
satisfacdo do cliente.

Para Dolabela (1999, p. 149):

O plano de Marketing é constituido pela Andlise de Mercado, voltada para o
conhecimento dos clientes, dos concorrentes, dos fornecedores e do ambiente em
que a empresa vai atuar, para saber se o negocio ¢ realmente vidvel, € pela Estratégia
de Marketing, em que se faz o planejamento da forma como a empresa oferecerd
scus produtos ao mercado, visando aperfeigoar suas potencialidades de sucesso.

Neste sentido marketing conforme Chiavenato (2005, p. 196), “Permite concentrar
a empresa na satisfagio das necessidades do cliente e, como retorno, proporciona os meios
suficientes para garantir o seu ciclo produtivo”.

Com ele os gestores oferecem aos clientes os produtos/servicos que eles procuram
e necessitam que por sua vez recebe em troca os seus objetivos, a lucratividade.

No presente Plano a empreendedora ird utilizar varias planos de marketing,
oferecera ao cliente produtos diferenciados, com qualidade e conforto, bom atendimento,
6timos precos, a loja sera situada no centro da cidade, visto que ficara mais facil do cliente ir
até a loja e também € uma estratégia da empreendedora por ter maior trafego de pessoas.
Também ir oferecer varias promogdes, propagandas para que leve ao conhecimento de todos

a abertura da nova loja.

Os 4 P’s

O composto de marketing (4ps) é formado por: produto, prego, praga € promogao.
Estes sdo principais na administragio da empresa, para que consiga satisfazer as necessidades
do cliente e como objetivo principal, gerar lucros ac empreendimento.

O primeiro é o Produto que Segundo Dormnelas (2005, p. 151), visa:

Posicionar o produto no mercado significa direcionar o produto para atender as
expectativas ¢ necessidades do cliente-alvo escolhido, no segmento de mercado
definido. Com isso, a cmpresa estabelece uma imagem do produto junto aos clientes,
tentando se diferencial de alguma forma da concorréncia.
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No mesmo sentido Kotler (2000, p. 416), afirma que “O produto ¢ algo que pode
ser oferecido a um mercado para satisfazer uma necessidade ou um desejo”. Para o autor os
produtos oferecidos podem ser bens fisicos, servigos ou até mesmo experiéncias.

O segundo ¢ o prego que de acordo com Dornelas (2005, p. 151):

Talvez seja a maneira mais tangivel de se agir no mercado, pois pela politica de
pregos a empresa pode criar demanda para o produto, segmentar o mercado, definir a
lucratividade da empresa, mudar a penetragio do produto no mercado, sempre tendo
como referéncia o valor que o consamidor v& no produto e ndo o preco que a
empresa acha que ¢le deve ter.

Com base no autor, para estabelecer o prego sfo necessarios resultados de analise
de mercado, na qual sabera quanto o consumidor esta disposto a pagar pelo produto. Ao langar
um produto no mercado a empresa pode pedir um prego abaixo do valor de mercado, visando
4 conquista do cliente, apds a promogdo de abertura, este valor pode aumentar de forma
gradual.

O terceiro ¢ a praga que para Dornelas (2005, p. 152):

Envolvem as diferentes maneiras que a cmpresa pode adotar para levar o produto até
o consumidor. Referem-s¢ aos canais de marketing 4 distribuigdo fisica e aos
servicos ao cliemte. A empresa pode vender seus produtos diretamente ao
consumidor final ou usar atacadistas ou distribuidores para fazé-lo. No primeiro caso
da-se o nome de venda direta, em que o consumidor fica cara a cara com o vendedor.
No segundo caso, a venda é caracterizada como indireta.

Com base em Domnelas (2005), é a localidade onde serdo inseridos os
produtos/servigos. Onde cada empresa realiza os canais de distribui¢bes de diversas maneiras,
depende da estratégia usada de cada empresa para levar o produto até o consumidor.

O quarto é a propaganda ou promogdes que segundo Dornelas (2005, p. 152):

A propaganda pode ser feita por meio de virios veiculos de comunicages. A escolha
de cada um depende do publico que se quer atingir. E mesmo em cada veiculo,
pode-se segmentar o piblico-alvo, focando ainda mais a audi€ncia, sclecionando
hor#rios especificos, dias da semana e épocas do ano. Os veiculos de comunicagio
mais utilizados sdo a televisfio, radio, mala direta, outdoors, distribuicfio de panfletos
¢ brindes, patrocinios a eventos, internet, displays em pontos de venda, anfiincios em
listas telefonicas, anincios em guias setoriais ¢ participacdo em feiras.
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Com base Dornelas (2005), a propaganda ou promogdes € muito importante para
o empreendimento, as promogdes ajudam a aumentar as vendas. Mas por outro lado o
empreendedor deve ter muito cuidado ao fazer um andncio, ou seja, uma propaganda €
necessario estar preparado, produzir quantidade necessaria para atender a demanda gerada
pelo cliente, porque caso contrario poderé fazer com que o cliente procure pelo produto
concorrente.

No Plano de Negécio foram desenvolvidos varios planos para produto, prego,
praga, propaganda e promogdo, através da pesquisa, a empreendedora teve conhecimento dos

produtos que os clientes exigem, € 0 quanto estdo dispostos a pagar por eles.

Clientes

A principal razio de ser, de qualquer empreendimento empresarial € o cliente. Eele
quem define se o negdcio serd bem-sucedido ou nfo e também determina o grau de
sucesso de qualquer negécio. Todo negéeio existe para atender as necessidades do
mercado ¢, mais especificamente, necessidades e conveniéncia do cliente,
(CHTAVENATO, 2005, p. 198)

No mesmo sentido afirma Degen (1989, p. 137):

Os futuros clientes sfo 0s mais importantes colaboradores de um novo negécio em
formacdio. Sdo eles que podem orientar o futuro empreendedor sobre as suas
necessidades, informando-Thes as necessidades que devem ser atendidas e o prego
que estio dispostos a pagar para satisfazé-las. Por isso, ¢ fundamental, para o
sucesso do novo negocio, que o firturo empreendedor conhega os futuros clientes e
oug¢a o que eles tém para dizer.

Com base na citagdo o cliente é a base de sustentacio da empresa, sem eles ndo
conseguiria sobreviver, de acordo com as necessidades dos consumidores podem orientar o
empreendedor qual caminho seguir e o quer ser no futuro, pois a empresa deve atender a
demanda e satisfazer as suas necessidades. Portanto é de suma importancia para o futuro
empreendedor conhecer o seu publico-alvo, para saber quantos sio e quanto estdio dispostos a

pagar pelo seu produto.
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Na pratica a empreendedora realizou a pesquisa para conhecer quais os seus
clientes, ou seja, seu publico alvo, onde identificou que o publico alve da Delirius Moda
inﬁma serd pessoas acima de 10 anos, ambos 0s sexos, abrangendo todas as classes sociais,
quanto & renda e a localizagdo. O negocio pretende atender todas as necessidades dos seus

consumidores e tornar uma empresa bem sucedida.

Ceoncorrentes

Antes de iniciar o novo negocio é importante gue o empreendedor conhega seus

principais concorrentes. Para Dornelas (2005, p. 148),

Conhecer a concorréncia é dever de qualquer empreendedor que queira competir e
vencer no mercado. A importincia de uma anilise criteriosa dos principais
concorrentes fica evidente quando a empresa precisa estabelecer uma estratégia de
marketing e conhecer quais alternativas de produtos/servigos existem no mercado
onde sua empresa atua e, ainda, por que seus ciientes-alvo optam por outro produto.
Essa andlise deve ser feita de forma comparativa, em que os atributos de sua
empresa sio avaliados tendo como referencia os competidores principais. Esses
atributos podem ser: diferenciais e beneficios do produto/servigo para o cliente,
participa¢iio de mercado em vendas, canais de vendas wtilizados, estratégia de cada
competidor, posicionamento em relagdo ao mercado, capacidade de adaptagio as
exigéncias do mercado, vantagens competitivas e pontos fortes e fracos.

Com base na citagdo o empreendedor deve conhecer a estratégia de marketing,
formas de pagamentos ¢ quais alternativas de produtos existem no mercado em que pretende
atuar, Talvez o empreendedor se queixe de que ¢ dificil buscar essas informagdes, mas com a
analise de mercado feita, tera dados completos sobre os fornecedores. Na realiza¢go do Plano
de negdcio a empreendedora conheceu os seus concorrentes e as suas estratégias de vendas,
na qual através dessas informagGes construiu o seu plano de marketing ¢ suas estratégias de

diferenciagéo.
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Pesquisa de Mercado

Para que o empreendedor conhega seu piblico-alvo, quem s8o 0s concorrentes,
que tipo de produto os consumidores estdo exigindo, € necessario fazer a pesquisa de mercado
para coletar essas informagGes na qual precisara para abertura da empresa.

Segundo Chiavenato (2005, p. 202),

Pesquisa de mercado de consumidores: ¢ a fase do processo de vendas. A pesquisa
de mercado procura obter informagdes sobre os consumidores ¢ sua relagio com os
produtos/servigos que a empresa pretende colocar no mercado: onde estdo
localizados, em que quantidade, seus habitos de compra, seu poder aquisitivo, suas
caracteristicas socioecondmicas, como podem ser abordados.

Por sua vez Dornelas (2005, p. 144), afirma que “As fontes de informacgao para o
empreendedor podem ser variadas e encontradas de diferentes formas: pesquisas ja prontas,
dados dispersos, graficos, tabelas ou banco de dados”. As empresas nfo estfio sozinhas, por
isso devem analisar o ambiente antes de abrir o novo negdcio, pois varias empresas atuam no
mesmo ramo. O que diferenciam umas das outras séo as estratégias adotadas de cada empresa
para atuar no mercado competitivo.

Através da pesquisa de mercado a empreendedora identificou quais os seus
consumidores, seu poder aquisitivo e seus habitos de compras. Onde através das informagses

analisou o ambiente antes de iniciar 0 novo empreendimento.

Analise Swet

“A matriz Swot — do inglés strenghness/weakness e opportunities/threats — fornece
uma ideia sobre as for¢as e as fraquezas empresariais, as oportunidades e as ameagas
ambientais {...}” (CHIAVENATOQ, 2005, p. 149)

Dornelas (2005, p. 156) afirma que:

Asseclacdo Educativa Evangefica
BIBLIOTECA
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Uma maneira de representar a andlise SWOT € pela construgdo de um retingulo,
dividido em quatro partes em que as forgas, fraquezas, oportunidades ¢ ameagas sfo
colocadas scparadamentc em cada partc. Apds a andlise do ambiente externo
(oportunidades e ameagas), a empresa deve fazer uma anilise do ambiente interno
(suas forcas e fraquezas). E muito importante que o empreendedor seja honesto
consigo mesmo ao efetuar essa andlise, nfio tendo medo de expd os pontos fracos de
sua cmpresa. Identificar pontos fracos ndo significa mostrar incompeténcia, mas que
a empresa conhece suas fragilidades e tem intengfo de minimiza-las.

Com base em Dornelas (2005), a analise swot ¢ composta pelos fatores internos da
empresa, que detecta suas forgas e potencialidades, e os fatores externos conhecidos como
analise ambiental que sfo focalizados as oportunidades e as ameagas do ambiente.

Na prética a empreendedora realizou a anéalise swot, onde identificon os pontos
fortes, como: 6timo atendimento ao cliente; qualidade e conforto do produto; boa localizagio;
conhecimento do mercado; pregos acessiveis ¢ diversificagdo de produtos. Como pontos
fracos: alto investimento inicial; pouca experiéncia da empreendedora e dificuldade para
conseguir clientes. Como oportunidade: interesse das mulheres por tendéncias da moda; baixa
concorréncia; aumento da demanda por parte dos homens e necessidade de produtos/servigos
pelo mercado. Ja as ameagas sdo: entrada de novos concorrentes; aumento de imposto sobre a

empresa e variagio dos produtos.

Plano Financeiro

O planejamento financeiro serve para ver se € viavel ou nfio o negdcio planejado,
no plano financeiro estio contidas todas as despesas feitas para iniciar o negdcio até a fase
operacional para manté-lo com funcionamento regular de todas as atividades. Segundo
Dornelas (2005, p. 162), “Os principais demonstratives a serem apresentados em um plano de
negdcios sdo: Balango Patrimonial, Demonstrativo de Resultados, Demonstrativo de Fluxo de
Caixa, Poato de Equilibrio, Payback, Valor Presente Liquido (VPL) e a Taxa Interna de
Retorno (TIR)”.
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Balanco Patrimonial

Segundo Domelas (2005, p. 162), “Balango patrimonial reflete na posigo
financeira da empresa em um determinado momento. O balango ¢ constituido por duas
colunas, a do ativo, do passivo e patrimonio liquido”.

Para Groppelli (2002, p. 349):

L

Balango patrimonial é um demonstrativo dos ativos, passivos e do patriménio
liquido. O lado esquerdo desse demonstrativo, como para certos dados, mostra a
composicio dos ativos em circulantes e nio circulantes. O lado direiio do balanco
patrimonial mostra o passivo circulante, composto por contaé a pagar, notas a pagar
€ outros passivos de curto prazo.

A empreendedora construiu o balango patrimonial da empresa de acordo com o
total de ativos disponiveis para gerar vendas e lucros. No balango terio os valores do ativo,

® passivo e patrimdnio Liquido.

Demonstrative de Resultados
De acordo com Dornelas (2005, p. 151),

E a demonstragio do resultado com classificacio ordenada das receitas e das
despesas da empresa em determinado periodo. Da receita total obtida devem ser

subtraidos fmypostos, abatimentos e devolucSes concedidas, resultando na receita
liquida.

Na pratica a empreendedora realizou o demonstrativo de resultados para mostrar
os resultados do empreendxmento demonstrando os possiveis lucros ou prejmzos Onde o

empreendimento mostrou v1avel tendo o resultado positivo.
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Demonstrative de Fluxo de Caixa

Para Groppelli (2002, p. 351), “O fluxo de caixa relaciona o lucro liquido &
maneira como o caixa € gerado na operagio de uma empresa. Mostra os recebimentos ¢ indica
como o caixa foi realmente utilizado”.

Segundo Domelas (2005, p. 151),

E a principal ferramenta de planejamento financeiro do empreendedor. Administrar o
fluxo de caixa de uma empresa ¢ compilar os dados de entrada ¢ de saida de caixa
{(depédsitos e retiradas, no caso da confa corrente), projetados no tempo. Por meio
desses demonstrativos é possivel efetuar andlise de viabilidade do negdcio e o
retorno financeiro proporcional.

Com o fluxo de caixa empreendedora teve todas as informagdes necessarias da
entrada e saida de caixa durante um periodo de 5 (cinco) anos. E com isso analisou a

viabilidade do projeto e tomou as decisSes mais adequadas para seu negdcio.

Ponto de equilibrio

Segundo Dornelas (2005, p. 152):

No ponto de equilibrio ndo hd lucro nem prejuizo. E o ponto no qual a receita
proveniente das vendas equivale 4 soma dos custos fixos e varidveis. E de grande
utilidade, pois possibilita ao empresirio saber em que momento seu
empreendimento comega a obter lucro e, assim, tormna-s¢ wma importante ferramenta
gerencial.

Através do Ponto de equilibrio a empreendedora analisou o periodo que a empresa
gasta para recuperar ¢ seu investimento, obteve um ponto onde ndo ha prejuizo e nem lucro.

Na qual a partir desse ponto a empresa comecara a ganhar lucros.
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Payback

De acordo com Groppelli (2002, p. 134), “O nimero de anos necessarios para
recuperar o investimento inicial ¢ chamado de periodo de recuperagio do investimento
(payback)”.

No mesmo sentido Dornelas (2005, p. 152), afirma que: “Prazo de payback mede
o0 tempo necessario para a recuperagéio do capital inicialmente investido. A técnica de payback

utiliza o fluxo de caixa, sendo mais precisa.

Valor Presente Liquido (VPL)

De acordo com Domelas (20053, p. 153),

Para medir ¢ VPL de um projeto, faz-se uma cstimativa do valor atval para os
futuros fluxos de reais que estardo sendo gerados pelo projeto, e deduz-se o
investimento feito inicialmente. Para isso, descontam-se os futuros fluxos de caixa
apls impostos para o seu valor presente, e depois se subtrai o investimento inicial.

Através da VPL a empreendedora fez uma estimativa do valor dos fluxos de caixa

futuros e subtraiu o investimento inicial, onde mostrou vidvel o negdcio, visto que o resultado

foi positivo.

Taxa Interna de Retorno (TIR)

De acordo com Groppelli (2002, p. 134), “A TIR ¢ uma medida bastante utilizada
no orcamento de capital. A TIR € medida da taxa de rentabilidade. Por defini¢do, ela ¢ uma
taxa de desconto que iguala o valor presente dos fluxos de caixa futuros ao investimento™.

A TIR do projeto da Delirius Moda Intima para cinco anos é vidvel, pois a taxa é

maior que a TMA de 12%, portanto € recomendavel o investimento do negécio.
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2 SUMARIO EXECUTIVO

2.1 Oportunidade

O negocio trata se da criagio de um comércio do ramo varejista, que tem por
finalidade a comercializag@o de variadas roupas intimas de alta qualidade e conforto, dentro
do segmento jovem e adulto, que possa vir atender a populag@o sanluizense e regido.

Os principais clientes serfo moradores da cidade de S3o Luiz do Norte e regifo, a
faixa etaria do publico alvo sera a partir de 10 anos, adolescentes, jovens e adultos, ambos os
sexos, solteiros, casados, pais de familia, que terdo a oportunidade de comprar produtos que
possuem qualidade e conforto aliados a Otimos pregos. Sera uma loja onde havera varias
ofertas, serfio realizadas em datas especiais e comemorativas, como: dia das mies, dia dos
pais, dia da mulher, dia dos namorados entre outras. O produto podera ser pago em 30 e 60
dias no boleto da loja, cobrando juros somente no atraso das prestagdes.

A loja de moda intima sera aberta em 2012, com dinheiro proprio, empresaria
individual, n8o havendo sdcio, assim que terminar o curso bacharel em administragdo. Sera
localizada na Rua 15, Lt. 08. Qd. 40, Sdo Luiz Do Norte — Goids.

Percebe-se que ha varias lojas € vendedoras em domicilio de moda intima na
cidade de Sdo Luiz do Norte, no entanto, analisando esses empreendimentos nota-se que as
lojas da cidade, sdo voltadas para roupas de diversos produtos, ndo sendo exclusivo moda
intima, fazendo com que haja a inexisténcia de uma loja que trabathe especificamente roupa
intima, que atenda a demanda dos consumidores que possuem faixa etiria a partir de 10 anos,
analisando estes dados percebe-se que este pode ser um fator de diferencial competitivo para
o empreendimento, pois pretende-se ofertar produtos de qualidade e conforto, voltados
diretamente as constantes inova¢des da moda.

Analisando os aspectos existentes dentro da cidade de Sio Luiz do Norte, pode-se
dizer que o ramo de negdcio o qual se pretende criar, torna-se altamente viavel, devido a
inexisténcia da loja que fornega produtos apenas nesse segmento de mercado, pretende-se
também ter um bom atendimento € pregos acessiveis, a fim de atender e satisfazer as diversas

necessidades dos clientes.
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2.2 O negocie

O nome da empresa sera Delirius Moda Intima, tendo como razfio social Masuda
Moda Intima, a escotha do nome fantasia foi pelo setor de atividade, por serem produtos de
moda intima e a razdo social por ser sobrenome da empreendedora. O setor de atividade estara
voltado para a area de comércio no dmbito varejista, pois a empresa vendera produtos
acabados diretamente ao consumidor final.

A tendéncia de moda intima cada dia possui mais demanda, ha uma necessidade
de inovagdo sempre, analisando esse empreendimento a loja estard buscando constante
atender as expectativas e exigéncias dos consumidores da cidade de Sdo Luiz do Norte.

Por ser um pequeno negocio, cuja sua implantacfio ainda estd em processo de
analise, a empresa ainda nio possui o CNPJ, mas consta presente o CPF da empreendedora,
Weni-Clezia Barbosa da Silva Masuda, portadora do CPF de mimero: 021.596.311-32. O
CNPJ e demais documentos legais da empresa, estdio em fase de providéncias, devendo
inscrever-se na Junta Comercial do Estado de Goias (JUCEG),

Se tratando de um empreendimento de pequeno porte, de acordo com a

classificagdo, enquadra-se no sistema simples tribuiario.

O simples é uma forma mais simplificada de recolhimento de tributos e
contribuicies federais, para as microempresas e empresas de pequeno porte, por
mcio dc um Gmnico documemto, com basc cm percentuais calculados sobre o
faturamento bruto do més anterior, (DORNELAS, 2005, p. 214)

2.2.1 Dados do empreendedor, perfil e atribui¢des

A empreendedora Weni-Clezia Barbosa da Silva Masuda, reside na Rua 15, Lt. 08,
Qd .40, Centro — Sio Luiz do Norte-Go.

A Loja enquadra-se como empresario, por ser apenas uma empreendedora, onde
tomara todas as decisdes ndo tendo que dividir as responsabilidades de administragdo, cuidara
do operacional e financeiro de empresa e assumira todo o lucro e risco do negocio.

A empreendedora possui experiéncia na area administrativa, conhece a cidade

local € o ramo que o empreendimento esta focado, além de ter caracteristicas empreendedoras.
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2.2.2 Capital Social

O valor do Capital Social sera: R$ 30.945,15 (trinta mil novecentos € quarenta e
cinco reais e quinze centavos), e este sera compostos pela empresaria individual com
participagdo de 100%, que sera dividido em: estimativa de investimento fixo: R$ 6.110,00
(sets mil cento e dez reais), estimativa de Investimento Financeiros RS 24.215,15 ( vinte e
quatro mil duzentos € quinze reais e quinze centavos) e estimativa de Investimentos Pré
Operacionais R$ 620,00 (seiscentos ¢ vinte reais). Esse serd o valor previsto para abertura do

novo empreendimento na cidade de Sio Luiz do Norte

2.2.3 Missio

A Loja Delirius Moda Intima tera como missdo: “Buscar novas tendéncias de moda de
acordo com a demanda do cliente, conquistando a lideranga, agregando valores e
aprimoramento continuo”.

Com base no referencial teérico, a missdo define os produtos/servigos que a
empresa ira oferecer, focando nas prioridades do negécio. Percebe-se que os clientes hoje em
dia estdo mais exigente, cada dia buscando coisas novas e diferenciadas, por isso para ganhar
a credibilidade dos consumidores a loja estara sempre inovando ¢ oferecendo 6timos produtos

para que conquiste os clientes e atenda suas expectativas.

2.2.4 Visio

Como visdo a empresa pretende: “Ser reconhecida como referéncia de conforto e
qualidade no ramo de moda intima na cidade de Séo Luiz do Norte e regifo”.

Os valores fundamentais da empresa serdo: Etica, transparéncia, exceléncia no
conforto e qualidade, comprometimento e competéncia.

Com base no referencial tedrico, a visdo é a imagem que o empreendedor tem a
respeito do futuro de empreendimento, € 0 que pretende ser dentro de certo tempo. Por isso

foi escolhido essa visdo, porque esse € o sonho da empreendedora, ser reconhecida no ramo
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de moda intima na cidade de Sdo Luiz do Norte e regifio, através da exceléncia no conforto e

qualidade. Trabalhando sempre com ética, transparéncia e comprometimento.

2.2.5 Objetivos

O principal objetivo da empreendedora quanto ao seu novo empreendimento, esta
em oferecer produtos de qualidade e conforto ao cliente, conquistar o0 maximo de clientes na
cidade de S@o Luiz do Norte e regido, oferecendo bons pregos e Gtimas condi¢Ses de

pagamento.

Objetivos a curto praze

Conquistar o maior mimero de clientes possiveis em 1 (um) ano, atender bem os
clientes, com produtos diferenciados, inovados, tendo como principal foco a venda de
produtos com qualidade e conforto que o cliente merece.

A empreendedora fara isso através do 6timo atendimento e suprindo a demanda do

consumidor, que hoje esta exigindo produtos diferenciados, com qualidade e conforto.

Objetivos a médio-longo-prazo

Fidelizar o maior nmimero de clientes da cidade de Sio Luiz do Norte, incentivar
aos consumidores consumir produtos com qualidade e com pregos acessiveis, voltados as
necessidades dos clientes.

A empreendedora fara isso através de um programa para fidelizagdo de clientes,
onde todos os clientes terfio um cadastro com nomes, setor em que reside, para que informe os
mesmos de novas colegdes, e também o pagamento do boleto sera na propria loja, onde o
cliente todos os meses deverdo ir pagar seu boleto e conhecer novos produtos, assim os

objetivos da empreendedora poderdo ser alcangados.
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3 PLANO DE MARKETING

Diante de um mercado competitivo, ha varias empresas que oferecem os mesmos
produtos ou servigos, onde cada pessoa € responsavel pelo seu sucesso ou fracasso. O plano
de Marketing ¢ fundamental ¢ pode levar a um diferencial dos concorrentes dentro das

organizagdes.

3.10s 4P’

O composto de marketing ¢ apresentado em quatro fungdes bésicas: O Produto,
Prego, Praca e Promogdo. Onde estes sdo principais ferramentas para administrar a empresa,
conseguindo satisfazer as necessidades dos consumidores e principal objetivo, gerar lucros

para a empresa.
Produtos

A loja Delirius Moda intima tera como objetivo focar na venda de produtos que
atenda as expectativas dos consumidores. Terd como principais produtos Lingeries, moda
masculina e feminina, dentro do segmento adulto, pessoas a partir de 10 anos.

Analisando os aspectos do mercado da cidade de Sdo Luiz do Norte, pretende-se
oferecer como diferencial produtos modernos com qualidade, conforto e 6timo atendimento a
populagio sanluizense € regido.

Com base no referencial tedrico o produto € algo que pode ser oferecido ao cliente
escolhido, ou seja, cliente-alvo, para satisfazer as suas necessidades. A empreendedora
identificou um segmento e o seu plblico alvo, na qual sfio pessoas acima de 10 anos de idade
que exige produtos de qualidade e conforto. Pretende-se com esses produtos atender toda

demanda e expectativa dos clientes de Sdo Luiz do Norte.
A loja Delirius Moda Intima pretende oferecer os principais produtos:

e CONJUNTO SOQUTIEN
v" Cj soutien bojo estruturado bolha com algas destacaveis em microfibra Amni. (P-M-G-GG)
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v" Cj soutien bojo estruturado recoberto por tecido drapeado e biquini, em microfibra. (P-M-
G-GG)

v' Cj soutien bojo estruturado e biquini, em microfibra. (P-M-G-GG)

v" Cj soutien bojo estruturado bolha com pregas no bojo e siring com tiras rolete, em
microfibra. (P-M-G-GG)

v’ kit 4 pegas: Soutien bojo estruturado bolha, string fio dental, calegon e liga fru-fru de
perna, em renda com lycra e microfibra. (P-M-G-GG)

v" Cj soutien bojo moldado frente finica e biquini, em microfibra. (P-M-G-GG)

v’ Cj soutien bojo estruturado e biquini, em microfibra. (P-M-G-GG)

v" Cj soutien bojo estruturado e string com algas reguldveis, em microfibra, bordado inglés e
passa-fita. (P-M-G-GG)

v Kit soutien bojo estruturado, string fio dental e mini saia, tule com lycra. (P-M-G-GG)

v" Cj soutien bojo estruturado bolha e calegon, em microfibra estampada e renda com lycra.
P-M-G-GG)

¥' Cj soutien bojo estruturado bolha e string,em tule. (P-M-G-GG)

v' Cj soutien bojo estruturado € biquini, em tule com lycra. (P-M-G-GG)

v" Cj soutien bojo estruturado e algas fru-fru e biquini, em tule com lycra. (P-M-G-GG)

¥’ Soutien bojo moldado com algas destaciveis fecho ‘click’, em microfibra.(P-M-G-GG)

v' Soutien bojo bolha, al¢as destacaveis fecho ‘click’ e silicone nas costas, em microfibra.
Acompanha Alga de Silicone Avulsa. (P-M-G-GG)

e CORSET

v' Corset bojo estruturado com ligas para meia e string em tule e renda com lycra. (P-M-G-
GG)

v Corset bojo estruturado com abertura frontal e trangado de fita nas costas e string fio
dental em tule com lycra. (P-M-G-GG)

v" Corset bojo estruturado com ligas para meia e string em tule. (P-M-G-GG)

o SHORT DOLL
v Short doll em microfibra e guipure.

¢ PIJAMA
v' Pijama em microfibra e guipure. (P-M-G-GG)
v" Camisola em microfibra e guipure. (P-M-G-GG)
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o CAMISOLA/BABY DOLL/ROBE
v' Baby doll bojo estruturado e string, em microfibra, renda e tule com lycra. (P-M-G-GG)

v" Robe em microfibra com barrado e cinto em cetim. (P-M-G-GG)

« BIQUINI

v' Biquini, em algodfo com Lycra. (P-M-G-GG)

v Biquini fio dental, em microfibra Amni. (P-M-G-GG)
v Biquini, em microfibra Amni. (P-M-G-GG)

o STRING/ TANGA
v’ String fio dental com detalhe de strass nas costas. (P-M-G-GG)
v" Tanga string, em algoddo com Lycra . (P-M-G-GG)

e ACESSORIOS MEIA CALCAE LUVAS
v’ Meia calga 7/8 em tule com lycra. (P-M-G-GG)
v’ Luvas em tule com lycra. (P-M-G-GG)

e CUECAS

v" Cueca de algodio (P-M-G-GG)

v" Cueca Convencional (P-M-G-GG)
v" Cuecas boxer (P-M-G-GG)

v' Samba cangio (P-M-G-GG)

Preco

O preco que a empreendedora pede pela venda da sua mercadoria, sera de acordo
com o mercado € a concorréncia, levando em conta o valor que o cliente estd disposto a pagar
pelo produto.

A empresa Delirius Moda Intima adotari wmna margem de 40% sobre o custo do

produto. (preco de venda). Sendo que o prego de venda estd baseado no custo das
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mercadorias. A mesma ira €Xpor prego mas pecas e vitrine, um jeito de chamar atencdo do

cliente.

Praca

O terceiro compostc de marketing (4ps) ¢ a praga. Com base no referencial
tedrico, a praga ¢ a localidade onde serfio inseridos os produtos, cada empresa adota seu modo
de distribuigdio, onde cada empresa possui sua estratégia, pois existem varias maneiras
diferentes de levar o produto até o consumidor. A Delirius Moda Intima optou por localizar a
loja na avenida central, essa foi estratégia escolhida, ficando de fécil acesso ao publico alvo.

A loja sera localizada em area central, na avenida principal da cidade, onde ha

passagem de muitos trabalhadores, vista que possibilita o acesso até a loja.

Promocio, publicidade e propaganda

O quarto composto de marketing (4ps) € a promogdo ou propaganda. De acordo
com o referencial teérico a promogdo pode ser feita de varias maneiras. Depende de cada
empresa escolher suas estratégias para alcangar o seu publico.

A Delirius Moda Intima utilizara véarios meios de promogdo, investird em ofertas
em datas comemorativas, fazendo um acordo com os fornecedores para oferecer produtos de
pregos mais baixos para que assim possa ser revertido em menores precos para os clientes.

Datas comemorativas, ofertas exclusivas de acordo com a data, dias dos pais, dia
da mulher, oferta para a mulher, dia das mées, oferta para as mies, dia dos namorados, onde
ambos os sexos podem presentear a pessoa amada, com produtos de qualidade e mais baratos.

Outra forma de estratégia sera cadastro de clientes, onde teré um programa para
fidelizagGo de clientes, onde todos terfio um cadastro com nomes, setor em que reside, renda
mensal, podendo assim estipular um limite de compras.

O pagamento sera realizado através de boleto da loja, onde os clientes todos os
meses deverdo ir até a loja pagar seu boleto e aproveitar para conhecer novos produtos, novas
cole¢Bes, assim os objetivos e metas da empresa serdo alcangados de forma mais rapida e

eficiente.
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E uma maneira de conquistar novos clientes, para que eles utilizem os produtos
ofertados pelo novo empreendimento. '

A loja Delirius Moda ntima ainda utilizara:

v Modelos diferenciados na vitrine para chamar atengio do cliente;

¥' Se necessario, fara entrega da mercadoria em domicilio;

v’ Serfio realizadas ligagGes para os clientes notificando a chegada de nova colegdo e
convidando-os, para visitarem a loja;

v Realizara ché de lingerie, na qual a loja fard o convite para mutheres/amigas da noiva, e
assim ja estara divuigando a loja e aproveitando para vender seus produtos.

v" A Loja utilizard catdlogos com amostra das colegBes, caso o cliente ndo encontre seu
pedido de pronta entrega na loja, podera fazer seu pedido, onde dentro de poucos dias ja

recebera.

Publicidade

A publicidade e a propaganda sdo essenciais nas organizagGes, pois podera
aumentar a demanda de venda através delas. Conforme o referencial teérico para fazer
uma promogdo ou propaganda ¢ necessirio estar preparado, produzir quantidade de
produtos suficientes para atender a demanda do cliente, pois caso contrdrio podera
procurar o produto concorrente. A Loja utilizara diferentes formas de publicidade e

propaganda, para que alcance tode o seu publico alve.

v Sera feito um site da loja na qual anunciard a nova empresa e mercadorias oferecidas, para
que o cliente conbega os produtos através do site, podendo acessar a qualquer momento em
qualquer hora;

v' Amincio em carros de som, para anunciar as novas colegbes ¢ ofertas oferecidas pela
empresa;
v Anancio na radio local, para lembrar o cliente _que tem uma lojé pertinho dele na cidade

com produtos de qualidade, conforto, bom atendimento e precgos acessiveis;
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Propaganda

v’ Cartdo de visita da loja, para que o cliente quando precisar do endereco ou telefone da loja,

utilizar o cartdo a qualquer hora;

v" Panfletos, que serdo distribuidos na cidade, duas vezes por més para chamar atengio do
cliente;

v' Catélogo de mostruério, que os préprios fornecedores oferecem, para que o cliente ao
entrar na loja podera escolher o produto que precisa até mesmo fazer pedidos através deste.

v" Folder com a visio do negécio;

v’ Canetas personalizadas serfio distribuidas aos clienmtes, como forma de agradar os
consumidores € realizar propaganda da loja;

v" Outdoor na entrada da cidade com divulgagio do endereco e mercadoria, onde
consumidores de outra cidade, gue estfio passando na BR ou visitando a cidade poderdo ser

atraidos através da propaganda e procurar a loja de moda intima.

3.2 Estudo dos clientes

De acordo com o referencial teérico, o cliente & a razdo de ser da empresa, € ele
que define o futuro do negdcio, se serd bem-sucedido ou ndo, o sucesso também depende
deles, por isso o negécio precisa atender as suas necessidades, ¢ pra isso que o
empreendimento existe. E fundamental que a empresa identifique o seu pablico-alvo, para
saber quanto estio dispostos a pagar por esse produto.

Realizou-se uma pesquisa de mercado, onde foram distribuidos questionarios para
100 (cem) pessoas jovens e adultas, de ambos os sexos, solteiros, casados, pais de familia,
residentes no municipio de SZo Luiz do Norte.

Os principais clientes serdo moradores da cidade de Sdo Luiz do Norte. A faixa
etaria do puablico alvo estard acima de 10 anos, ambos os sexos, abrangendo todas as classes

sociais, quanto 4 renda, localizagfo e etc.
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3.3 Estudos dos concorrentes

De acordo com o referencial tedrico € necessario que o empreendedor conhega sua
concorréncia, seus pontos fracos e fortes, pois para competir precisa saber qual a estratégia
dos mesmos e quais alternativas de produtos existe onde pretende atuar. A empresa precisa
estabelecer uma estratégia de diferencial para que o consumidor escolha seus produtos e ndo
os da concorréncia, sejam produtos diferenciados, formas de pagamentos ou estratégias de
marketing. Através da pesquisa a empreendedora identificou seus principais concorrentes na
cidade de So Luiz do Norte.

Os principais concorrentes da Empresa Delirius Moda Intima serdo:

Loja Jeova Giré, trabalha com aluguel e vendas de vestidos para debutantes, madrinhas e
noivas, onde trabalha também com moda intima, e ja possui fornecedores especializados na
area.

A loja Débora Modas, que atende variados publicos, onde vendem roupas para
criangas e adultos, ja ha algum tempo na cidade, vendendo também moda intima, sendo
pequena quantidade desse segmento, ndo possuindo variedades e opgbes de escolha.

As vendedoras a domicilio sdo as maiores concorrentes, onde varios fornecedores
de variadas marcas e varias cidades fazem a entrega das mercadorias na cidade de S3o Luiz
do Norte.

As lojas existentes na cidade deixam a desejar no quesito de inovagdes, qualidade,
conforto, formas de pagamento e possuem atendimento ruim, nfo satisfazendo as
necessidades dos clientes.

Eles ja estdo no mercado hi algum tempo, onde conforme a pesquisa realizada
nio vendem o quanto desejavam, conforme visto os clientes consomem os produtos por nio
terem outra opgdo, a ndo ser sair da cidade, e como diferencial a Delirus Moda Intima
oferecera produtos que atualmente o mercado na cidade nfo oferecem.

No quadro abaixo um breve estudo dos concorrentes e uma previsio do novo

empreendimento.

Referente ao quadro:
01- ruim;

02- regular;

03- bom,;

04- 6timo.
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Tabela 2 - Estado dos concorrentes

ESTUDO DOS CONCORRENTES

Qualidade | Preco | Cond. Pagaments | Localizagiio | Atendimento | Inovaciio
Loja Jeovd Giréd 02 01 01 02 01 01
Vendedora a
domicilio Centro 02 02 02 01 02 02
Vendedoraa
domicilio Alvorada 01 02 2 t74 02 01
Loja Debora Modas 01 02 03 03 01 01

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011

Observando o quadro, conforme a pesquisa feita pela empreendedora, é possivel
verificar que o novo empreendimento terd grandes chances de competitividade em rela¢o aos
outros empreendimentos que ja atuam no mercado. A empresa priorizara a qualidade, conforto
nos produtos € também Otimo servigo de atendimento, com inovagQes e produtos com
variedades.

A loja Delirus Moda Intima ir4 atingir uma parte do mercado com produtos que
estdo ausentes na cidade, onde nfo estfo satisfazendo as necessidades do cliente.

A loja tera como diferencial para competir em relagio aos concorrentes: produtos
de quatidade e conforto, diferenciados com inovages constantes, boas formas de pagamento,
com profissionais capacitados para fazer um bom atendimento e sempre procurar a atingir a

satisfacdo e confianga dos consumidores.

3.4 Estudo dos fornecedores

A Loja Delirius Moda Intima trabatharid com fornecedores com as marcas de
qualidade e conforte, como: Flor Viva Moda Intima, localizada na cidade de Sao Paulo (SP),
oferecendo roupa intima feminina, onde todas as calcinhas possuem forros 100% algodio, os
elasticos utilizados sdo fabricados com Lycra®.

Desta forma, por mais que o produto seja esticado durante sua utilizagfo, ele
retornara por muito mais tempo a posicfo imcial.

A loja ainda dispde da opgéo do pagamento 4 vista, ou seja, em dinheiro, deposito
bancéario ou transferéncia bancaria, com desconto de 3% para produtos de pronta entrega.

Neste caso os produtos serdo despachados em até um dia 1itil apos confirmagio de pagamento.
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Para as compras a prazo os produtos serdo despachados em 7 a 9 dias uteis, com pagamento
no boleto com prazo de 30 dias ap6s o recebimento do produto.

Luelly Lingerie, localizada na cidade Nova Resende ~ MG, com representante na

cidade de Goidnia entre outras no estado de Goids, que oferecem produtos com qualidade,
feminino e masculino, com conforto e methores condi¢Ses de pagamentos. Nas compras a
prazo a entrega sera feita de 18 a 20 dias apds a confirmagio do pedido, o pagamento sera
apo6s 30 dias do recebimento da compra.

A loja ainda dispde da opgio de 5% de desconto nas compras 4 vista no dinheiro,
cheque ou boleto bancario, onde um representante visita a loja com catalogos e registra os
pedidos, dentro de 15 dias as mercadorias serdo entregues, mas para efeito do plano
considerou as compras a prazo.

Esses fornecedores foram escolhidos por possuirem pregos acessiveis, com
qualidade na entrega, e boas formas de pagamento, que tem por objetivo a fcil reposicio do

estoque.

3.5 Estrutura de comercializac¢fio

A estrutura de comercializago da Delirius Moda Intima sera apenas por recepgio
interna, pois vendas externas geram maiores custos, ¢ também por ser ainda um pequeno
empreendimento.

O cliente indo a loja podera escolher o produto de sua preferéncia, como: cores,
tamanhos, modelos que desejarem, contando com um bom atendimento e sempre podera estar

olhando os catalogos e assim conhecendo novas colegdes.

3.6 O mercado

A Loja Delirius Moda Intima visa oferecer aos seus clientes produtos inovados,
modernos, principalmente com qualidade e conforto, nfio esquecendo também do bom
atendimento ao cliente.

O segmento de mercado no qual 0 empreendimento pretende atuar é composto

basicamente por Jovens e Adultos.
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Este ¢ um mercado consumidor numeroso € com habitos de compras frequente

desse tipo de produtos.

3.7 Pesquisa de marketing

A pesquisa de mercado ¢ essencial para as organizagdes, pois as informagdes dos
clientes ajudam nas tomadas de decisdes, mostrando se ¢ vidvel ou ndo o novo
empreendimento.

Foi realizada uma pesquisa de mercado em alguns setores da cidade de Sdo Luiz
do Norte, priorizando o centro da cidade e os professores do Colégio Municipal José Machado
da Silva, pois estes sdo lugares de maiores trafegos de pessoas. Pesquisa direcionada ao
segmento de moda intima para averiguar preferéncias dos consumidores, conhecer os
concorrentes e também para saber quantos produtos e servigos produzirem.

Os dados foram tabulados através do programa da Microsoft Office 2010, Excel,
nele foi inserido os dados e assim feito todos os gréficos.

Foram distribuidos 100 (cem) questiondrios para diversas pessoas, de diferentes
idades de uma populagio de 4.617 habitantes da cidade de Sdo Luiz do Norte, constando 11

(onze) perguntas que serdo apresentadas a seguir.

Grifico 1: Género

1. GENERO

® Masculino
m Feminino

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011.
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A primeira pergunta foi de forma objetiva para saber o género dos clientes, onde
mais da metade, 62% s3o mulheres, e 38% sdo homens. Essa pergunta foi usada para
identificar qual o publico alvo da Delirius Moda Intima e quais tipos de produtos produzirem.
Segundo a pesquisa os segmentos maiores sdo de mulheres, onde influenciou a
empreendedora durante o plano de negocio comercializar mais roupa intima feminina do que

masculina.

Grifico 2: Idade

2. IDADE

m Até 20 anos

m 21 a30anos
m31a40anos
m41a50

m 51 ou mais

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

Os dados revelam que quase a metade dos clientes 44% esta na faixa etaria de 21 a 30
anos, e que apenas 3% estdo na faixa de 51 ou mais. Essa informagdo foi utilizada para
identificar qual o maior publico da loja. Percebe-se que o maior publico sdo jovens de 21 a 30

anos, Essa informagdio foi importante no Plano, foi usada para produzir mais moda jovem,
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Grafico 3: Renda Mensal

3. RENDA MENSAL

B Até um saldrio minimo
® De 1 a 2 saldrios minimos

# De 2 a 4 salarios minimos

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

A terceira pergunta foi de forma objetiva para saber qual a renda mensal das
pessoas, cerca de 54% ganham 1 a 2 salarios, 35% até um salario e 11% de 2 a 4 salérios
minimos. Essa informag#o foi utilizada para saber quanto o cliente tem condi¢des de pagar
pelo produto. Foi onde a empreendedora procurou fornecedores com pregos acessiveis, para
que toda sociedade sanluizense consomem produtos com qualidade, conforto e precos mais

baixos da regido.



54

Grifico 4: Onde o cliente compra roupa intima

4. ONDE O CLIENTE COMPRA ROUPA INTIMA

m Lojas especializadas em

pegcas de lingerie
m Revendedora a domicilio

= Outros

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

Os dados revelam que quase a metade, 45% dos clientes compram roupas intimas
de revendedora a domicilio, que demostra ser a maior concorréncia. Na cidade de Sdo Luiz do
norte ndo possui lojas especializadas em produtos de moda intima, entdo quando o
consumidor precisa do produto procura a revendedora mais perto de casa. Essa informagao foi
usada no Plano Operacional da loja, onde influenciou a empreendedora a procurar o centro da
cidade para situar a Loja, que pretende causar impacto por se localizar no centro da cidade,

lugar de facil acesso e maiores movimentos de pedestres.
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Grifico 5: O que faz o cliente entrar em uma loja de roupa intima

5. 0 QUE FAZ O CLIENTE ENTRAR EM UMA LOJA DE
ROUPA INTIMA

m Vitrine

m Necessidade

m Indicagao

® Preco exposto no produto
= Marketing

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

A quinta pergunta foi para saber o que faz o cliente entrar na loja de moda intima,
onde 53% frequentam a loja por necessidade, ¢ s6 8% por marketing e indicagdo.

Isso indica que maioria das pessoas frequentam a loja por necessidade, na qual
durante o plano foi usada para possuir produtos diferenciados, fazer alguns planos de
marketing para chamar a aten¢dio dos consumidores, colocar belas e diferentes roupas nos
manequins para que o cliente sinta vontade de adentrar a loja para apreciar os produtos e ndo

comprar s por necessidade.
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Grifico 6: O que ¢ mais importante para o cliente ao adquirir um produto de Moda

intima

6. O QUE E MAIS IMPORTANTE PARA O CLIENTE AO
ADQUIRIR UM PRODUTO DE MODA INTIMA

m Qualidade
m Conforto
m Prego

m Varledade

m Marca

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

De acordo com a pesquisa, 45% dos clientes prezam mais pelo conforto do
produto, e em segundo a qualidade. Essa informagéo foi importante, pois durante o Plano foi
utilizada para a empreendedora priorizar os produtos de conforto e qualidade, o que mostra

bom resultado diante da concorréncia.

Grifico 7: Quando o cliente quer presentear alguém procura uma loja de Moda intima

7. QUANDO O CLIENTE QUER PRESENTEAR ALGUEM
PROCURA UMA LOJA DE MODA INTIMA

= Sim
= Ndo

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011.
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A sétima pergunta foi para saber se quando o cliente quer presentear alguém ele
procura uma loja de moda intima, 55% responderam que sim, ¢ 45% disseram que ndo. Isso
significa que hoje nd3o ¢ mais como antes, onde sé as mulheres compravam roupas intimas
para presentear amigas, namorados e maridos. Durante a pesquisa a empreendedora pode
observar que quase a metade dos homens ja procuram a loja para presentear as suas
namoradas, amigas ou esposas, isso ¢ bom porque revelam que o mercado de moda intima
estd crescendo cada dia mais. Essa informagdo foi utilizada na realizagdo das promogdes,
onde em datas comemorativas tanto o homem quanto a mulher poderdo presentear a pessoa

querida.

Grifico 8: Se o cliente acha interessante atendimento a domicilio

8. SE O CLIENTE ACHA INTERESSANTE ATENDIMENTO A
DOMICILIO

mSim
m Nio

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

De acordo com a pesquisa, 76% dos consumidores acham interessante o
atendimento em domicilio e apenas 24% acham que ndo.

Essa informagdo foi de grande valia na realizagdo do plano, pois se percebe que o
consumidor exige conforto e tranquilidade. A empreendedora utilizou essa informagio para
criar um site da Loja Delirius Moda Intima, onde o consumidor podera acessar a qualquer

hora e lugar, para conhecer os produtos oferecidos pela Loja.
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Grifico 9: O que ¢é mais relevante para que o cliente retorne a mesma loja

9. 0 QUE E MAIS RELEVANTE PARA QUE O CLIENTE
RETORNE A MESMA LOJA

= Bom atendimento

m Facilidade no pagamento
m Localizagdo proxima

m Variedade/Qualidade

m Brindes/Promogbes

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

Dados da pesquisa revelam que mais da metade dos clientes, 59% preferem o bom
atendimento, para que retorne a mesma loja. Diante dessa informagdo a empreendedora pode
observar que o atendimento € algo primordial nas empresas. Com isso utilizou essa
informacgdo para fazer um curso de aperfeigoamento juntamente com a atendente, para que

consiga satisfazer suas necessidades juntamente com os clientes.

Grifico 10: Qual a frequéncia que o cliente compra Roupa intima

10. QUAL A FREQUENCIA QUE O CLIENTE COMPRA
ROUPA INTIMA

m Raramente

= Uma a trés vezes por ano

= Uma vez por més

B Sempre que passo por uma
loja

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011.
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De acordo com a pesquisa, 37% dos consumidores gastam uma vez por més em
compras de roupas intimas. Esta informag@o foi usada no Plano de Negocio para a
empreendedora planejar diversos produtos de variadas cores, modelos e tamanhos.

Isso significa que, a Loja tendo variedades de produtos e estoques, vendera mais.

Pois percebe-se que consumidores gastam mensalmente um valor relativamente consideravel.

Grifico 11: Quais os pontos fracos das lojas de Moda intima existentes

11. QUAIS OS PONTOS FRACOS DAS LOJAS DE MODA
INTIMA EXISTENTES EM SAO LUIZ DO NORTE

m Localizagdo

= Atendimento

m Prego

m Prazo/Pagamento

= Confianga/Credibilidade

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

A ultima pergunta foi a respeito das lojas de roupas intimas existentes na cidade
de Sdo Luiz do Norte-Go. De acordo com a pesquisa, 41% ndo gostam do atendimento, em
segundo com 25%, a localizagdo ndo ¢ boa e com 20%, os precos s@o altos.

Isso significa que a Loja Delirius Moda Intima causara um grande impacto. Pois
diante dessa informagido a empreendedora ira focar em produtos de qualidade e conforto e
otimo atendimento. Outro fator importante € a localizagdo, devido ndo ter lojas especializadas
na cidade de Sdo Luiz, os clientes quando ndo acham revendedoras a domicilios precisam sair
para comprar em outra cidade. Isso serd importante para o novo empreendimento, pois ira

situar no centro da cidade, que ¢ de facil acesso.
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3.8 Resultado da pesquisa

A pesquisa mostrou que, esse segmento € um mercado competitivo, onde vérias
pessoas vendem o mesmo produto, com objetivos iguais, de vender suas mercadorias visando
ganhar lucros.

O piibtico alvo é maioria mulheres, 62%, e 38% sdo homens, Isso significa que os
ségmentos maiores sdo de mulheres, onde influenciou a empreendedora durante o plano de
negdcio comercializar mais roupa intima feminina do que masculina.

Os dados revelam que os clientes estdo na faixa etdria de 21 a 30 anos onde
demonstra que, maioria do piblico so jovens. Portanto o Plano de Negocio da Loja de Moda
intima & vidvel, pois pessoas jovens possuem um grande potencial de consumo. Essa
informacdo foi importante no Plane, pois incentivou a empreendedora a produzir mais.

A renda mensal dos consumidores é cerca de 1 a 2 salérios. Onde o publico possui
uma renda acessive! ao tipo de produto, pois a Loja utilizara produtos com pregos acessiveis a
essa sociedade. Essa informacdo foi importante, na qual incentivou & empreendedora buscar
fornecedores com precos mais baixos e methores formas de pagamento.

Dados da pesquisa revelam que quase a metade, 45%-dos clientes compram
roupas intimas de revendedoras em domicilio, que demostra ser a maior .concorréncia. Na
cidade de Sdo Luiz do Norte ndo possui lojas especializadas em produtos de moda intima,
entfio quando o consumidor precisa do produto procura a revendedora mais perto de casa. A
Loja causara impacto por se localizar no centro da cidade, lugar de facil acesso ¢ maiores
movimentos de pedestres. Isso influenciou a empreendedora a procurar o centro da cidade
para situar a Loja Delirius Moda Intima.

A maioria dos entrevistados consome roupas intimas por mnecessidade,
correspondendo a 53%, s6 8% por marketing ¢ indica¢io. Na qual durante o plano incentivou
a empreendedora a possuir produtos diferenciados, fazer alguns planos de marketing para
chamar a atencdio dos consumidores, colocar belas e diferentes roupas nos manequins para
que o cliente sinta vontade de adentrar a loja para apreciar os produtos e néio comprar s por
necessidade.

De acordo com a pesquisa, 55% responderam que presenteiam com moda intima,
e 45% disseram que n3o, Onde durante a pesquisa a empreendedora pdde observar que quase
a metade dos homens ji procuram a loja para presentear as suas namoradas, amigas ou
esposas, isso € bom porque revelam que o mercado de moda intima esta crescendo cada dia

mais.
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76% dos consumidores acham interessante o atendimento em domicilio € apenas
24% acham gue ndo. Essa informagfo foi de grande valia na realizagfio do plano, pois se
percebe que o consumidor exige conforto e tranquilidade. A empreendedora utilizou essa
informagdo para criar um site da Loja Delirins Moda fntima, onde o consumidor podera
acessar a qualquer hora e lugar, para conhecer os produtos oferecidos pela Loja.

Mais da metade dos clientes, 59% preferem o bom atendimento, para que retorne
a mesma loja. Diante dessa informagfio a empreendedora péde observar que o atendimento &
algo primordial nas empresas. Com isso, decidiu fazer um curso de aperfeicoamento
juntamente com a atendente, para que consigam satisfazer suas necessidades juntamente com
os clientes.

37% dos consumidores gastam uma vez por més em compras de roupas intimas.
Esta informacdo foi utilizada no Plano de Negocio para a empreendedora planejar diversos
produtos de variadas cores, modelos e tamanhos. Isso significa que, a Loja tendo variedades
de produtos e estoques, vendera mais. Pois percebe-se que consumidores gastam mensalmente
um valor relativamente consideravel.

Dados da pesquisa revelam que, 41% n#io gostam do atendimento das lojas de Sdo
Luiz do Norte € em segundo com 25% a localiza¢@o ndio € boa e com 20% os pregos séo altos.
Isso significa que a Loja Delirius Moda [ntima causard um grande impacto, pois ira focar em
produtos de qualidade e conforto, 6timo atendimento, onde atendente ¢ empreendedora fardo
treinamento. Outro fator importante € a localizagio, devido nfo ter lojas especializadas na
cidade de S#o Luiz, os clientes quando ndo acham revendedoras em domicilios precisam sair
para comprar em outra cidade. Isso serd importante para o novo empreendimento, pois ird
situar no centro da cidade, que é de facil acesso.

Conclui-se entdo que a Delirius Moda fntima terd chance de boa aceitagio do

pliblico, pois grande parte da populagio entrevistada mostrou interesse em comprar na loja.

3.9 As vendas

Atualmente os consumidores estio procurando empreendimentos que tenham
6timos atendimentos e produtos atrativos € que satisfagam suas necessidades. Na pesquisa
percebe-se que os consumidores querem bons pregos, seguidos de bons atendimentos, €

empresas que asseguram os seus produtos aos clientes.
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Portanto, a Delirius Moda Intima oferecerd o bom atendimento, buscando inovar
sempre, oferecendo sempre qualidade e conforto nos seus produtos, assim satisfazendo as
necessidades e exigéncias dos consumidores.

Serd uma loja onde havera varias ofertas, o produto podera ser pago em 30 e 60
dias no boleto da loja, as ofertas serfio realizadas em datas especiais ¢ comemorativas, como:
dia das mées, dia dos pais, dia da mulher, dia dos namorados entre outras. Os pregos dos
produtos serdo acessiveis as todas as classes sociais, utilizando-se estratégias para ser o

diferencial da concorréncia.

3.10 Atendimento ao cliente: venda e pos venda

O cliente atualmente estd buscando empresas que proporcionem qualidade nos
produtos, bom atendimento, nfio s6 isso, mas também satisfagdio nos servigos oferecidos.
Diante disso a Delirius Moda Intima propde trabalhar um bom relacionamento entre
empresario e clientes. Conquistar clientes, a fidelizagdo dos mesmos, para assegurar que
usardo seus produtos e servigos prestados, com o objetivo de ser reconhecida no ramo na
cidade de Sdo Luiz do Norte e Regido.

As vendas serfio feitas pela dona do empreendimento e mais uma atendente, com
muita atengdo e disposigfo, passando assim uma total seguranga aos clientes, buscando
sempre conhecer suas exigéncias e necessidades.

Todos os clientes serdio cadastrados, sempre atualizados, com enderegos e
telefones, para informar sobre novas colegdes, e, estar mandando cartdes em datas festivas

como: natal, ano novo, aniversério entre outras, com intuito de manter o cliente fidelizado.

3.11 Anailise Swot

A matriz swot é composta pelos fatores internos da empresa, que detecta suas
forcas e potencialidades, e os fatores externos conhecidos como anilise ambiental que sdo
focalizados as oportunidades € as ameagas do ambiente. A andlise swot da Delirius Moda

Intima serd descrita a seguir:
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Forc¢as empresariais

Fraquezas empresariais

» Otimo atendimento ao cliente; > Alto investimento inicial;
» Qualidade e conforto do produto; > Pouca experiéncia da empreendedora;
» Boa localizagéo; > Dificuldade para conseguir clientes
» Conhecimento do mercado;
» Precos acessiveis;
» Diversificagéo de produtos.
Oportunidades ambientais Ameacas ambientais
» Interesse das mulheres por tendéncias > Entrada de novos concorrentes;
da moda; » Aumento de impostos sobre a
» Baixa concorréncia; empresa;
» Aumento da demanda por parte dos » Variago de precos dos produtos;
homens; » Diminuir a populagiio.
» Necessidade de produtos/servigos

pelo mercado;

Fonte: elaborado pela autora, 2011.

3.12 Plano de Ac¢iio

Pontos fortes

Como plano de a¢fio a empresa Delirius Moda Intima sempre ird procurar oferecer

produto com qualidade e conforto, 6timo atendimento, o objetivo sera satisfazer as

necessidades dos clientes realizando bom atendimento para fidelizar o méaximo de clientes

possiveis, como consequéncia serd o aumento de vendas e lucro para o novo empreendimento.

A fidelizagio dos clientes serd através de um programa de cadastros, onde

constarfio o nome, cidade, setor em que reside ¢ renda mensal.
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Pretende-se fidelizar a partir da abertura do novo empreendimento e continuar

durante todo o desenvolvimento da loja.

Oportunidades

Como plano de agfio para as oportunidades a empreendedora realizard
treinamentos junto a funciondria, aprimorando as novas tendéncias da moda intima e

variedades de produtos, com o objetivo de aumentar vendas por parte de mulheres e homens.

Pontos fracos

Como plano de a¢io para os pontos fracos ¢ sempre investir nos melhores
produtos e realizar boas estratégias promocionais, para introduzir os produtos no mercado e
assim levar ao conhecimento dos clientes o novo empreendimento.

Esse processo serd feito a partir da abertura da loja, como no inicio tera
dificuldades para conseguir clientes, a empreendedora pretende comegar com produtos ja
atualizados, qualidade e conforto, serd feito amincios em carros de som e assim que 0s
consumidores forem visitar a loja, terfio um 6timo atendimento onde poderdo causar um

impacto positivo na percepgiio dos mesmos,

Ameacas

Como plano de agio a empresa Delirius Moda Intima ir4 procurar ser a melhor
empresa no ramo, na cidade de Sdo Luiz do Norte, conquistando a confianga dos clientes
oferecendo produtos de qualidade e conforto, produtos diversificados, seguido de bom
atendimento. Procurar fornecedores com Otimos pregos para oferecer aos clientes pregos
acessiveis, realizando o trabalho com profissionalismo, clareza e responsabilidade. Para
realizar a agdo, contara com treinamento das pessoas responsdveis pelos servigos da empresa,
procurando sempre melhorar a cada dia, desenvolvendo um bom trabalho e assim satisfazendo

as necessidades dos clientes.
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4 PLANO OPERACIONAL

4.1 Localizacio do negécio

A Loja Delirius Moda Intima locard um imével localizado na Rua 15, Lt.08
Qd.40, Setor Central, na cidade de Sdo Luiz do Norte — GO. Seré realizado um contrato de 2
anos. E o valor do aluguel sera de 360 (trezentos e sessenta reais) mensal.

O imovel sera vistoriado pelos 6rgéos puiblicos da cidade para revisar se ndo ha
nenhuma irregularidade, multas e atrasos em IPTU, estando assim legalizado para a abertura
do novo empreendimento.

O local foi escolhido por ser um lugar de ficil acesso, na rua principal da cidade,
levando em consideragdo o numero de pessoas que trafega pela avenida, juntamente com
maioria dos comércios da cidade.

O espago tem uma sala comercial ampla, para desse modo, garantir facil acesso as
mercadorias da loja com conforto e comodidade aos clientes, boa iluminagio, ambiente bem
decorado, o local possui espago para estacionamento, na qual ndo atrapalha a movimentagdo

de veiculos e pedestres.

4.2 Layout

A estrutura da Delirius Moda Intima serd de 10(dez) metros de largura por 17
(dezessete) de comprimento. No espago interno da loja serfio distribuidos da seguinte forma:
01 (uma) sala comercial, 02 (dois) banheiros, 3 araras com capacidade para 40 (quarenta)
cabides, 02 (dois) balcées, 02 (duas) tagas grandes, 04 (quatro) manequins, 01 (uma) mesa
para agua e café, 02 (dois) provador e 01 (uma) cozinha no fundo.
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Figura 1: Layout
e S
g 14 © (@
1.2 1.8
4 1 . 1.8
= (@) © ]
1 - }
2 0 .
2 [
el
0
= 8]
[ I ““E i § i 1'5 — —1

Fonte: Dados do trabalho, elaborado pela autora, 2011.

1 Sala comercial 1.8 Provador

1.1 Porta de entrada 1.9 Taga

1.2 Balcdo 1.10 Taca

1.3 Balcdo 1.11 Mesa

1.4 Arara 2 Cozinha

1.5 Arara 3 Banheiro feminino
1.6 Arara 4 Banheiro masculino

1.7 Provador/manequins

4.3 Capacidade comercial

Uma sala comercial com capacidade de atendimento de vérios clientes a0 mesmo
tempo ¢ muito importante, por isso a Delirius Moda ntima tem por objetivo oferecer
comodidade aos consumidores.

Inicialmente a empresa tera duas pessoas na equipe de trabalho, sendo que
contabilidade e juridica serd terceirizado, apds algum tempo de funcionamento serdo
realizadas contrata¢Ses para suprir as necessidades.

Espera-se que o fluxo de pessoas que serfio atendidas em dias normais seja de 15 a
20 pessoas diariamente, e a empreendedora estara atendendo esta clientela da melhor forma
possivel, oferecendo bom atendimento, mostrando dedicagfio e satisfagdo, podendo assim
satisfazer as necessidades dos consumidores.

O nimero de clientes que a Delirius Moda fntima pretende atender em dias

normais sera de 15 a 20 pessoas por dia, e em datas comemorativas uma média de 20 a 30
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pessoas didrias, onde o fluxo de pessoas € bem maior na loja. Sendo assim a loja terd espago

suficiente para atendé-los.

4.4 Processo de comercializa¢ao

Os produtos serfio apenas revendidos, serdo comprados no atacado, e revendidos
diretamente ao consumidor final da loja. Os fornecedores estdo localizados nas cidades de Sdo
Paulo e Goidnia.

O processo de comercializagio da empresa Deliruis Moda [ntima iniciard apés o
recebimento das mercadorias que sera compradas direto dos fornecedores, depois de conferida
e fixada os precos ja estrara apta para efetuar as vendas das mercadorias.

Ap6s concluir a primeira etapa, serdo selecionadas modelos diferenciados para
exposicio nos manequins. O controle de estoque serd feito por meio de um sofiware
gerenciador que controlar4 a entrada e a saida das mercadorias mediante cadastro prévio pelo
codigo de barra.

O segundo passo é o atendimento ao cliente através da empreendedora e uma
atendente, que estario bem preparadas para prestar um 6timo atendimento ao cliente. Caso o
cliente nfo encontre o produto que procura, poderd pedir através do catalogo, onde serd
passado o pedido o mais rapido possivel e dentro de poucos dias estard recebendo o seu
produto.

Apés todo esse processo de compra, o cliente serd conduzido até o caixa onde
podera efetuar o pagamento a vista ou a prazo no boleto da loja. Se o cliente necessitar de
entrega em domicilio a loja estard fazendo isso o mais rapido possivel, para que o cliente saia
satisfeito ¢ com desejo de voltar a loja.

O Processo de comercializagio sera descrito na figura abaixo.
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Figura 2 — Fluxograma

Identificar as necessidades dos
clientes

Realizar comprar dos
fornecedores

v

Abastecimento da loja

N
Atendimento
ao cliente do
acordo com a
demanda
h 4 o
Mostrar predutos frrr
disponiveis —

S
Necessidades
dos clientes
atendidas
N

Fazer pedidos de
mercadorias que estio em
falta,
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Ligar para os clientes
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carro de som de novos
produtos.

Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora, 2011.
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4.5 Dimensionamento de pessoal

A empresa Delirius Moda Intima iniciara suas atividades com apenas dois
colaboradores, sendo que a geréncia do negdcio, a atividade de marketing, de recursos
humanos e a atividade financeira serfio exercidas pela empreendedora e uma atendente
responsavel pelas vendas. A contabilidade e assessoria juridica da loja serdo terceirizadas.

A empresa realizard uma selecfio através de curriculos. A remuneragio de inicio
sera 1.500,00 para proprietaria sendo também diretora, ¢ 610,00 para atendente, esses valores
serfio feitos de acordo com o saldrio de mercado. A empreendedora sempre realizard
treinamentos para aprimorar seus conhecimentos para qualquer tomada de decisfo, atualizar e

conhecer as novas tendéncias do mercado.

Tabela 3 - Dimensionamento de pessoal

Cargo Valor Encargos Sociais Encargos trabalhistas Total
INSS FGTS Férias 1/3 Férias | 13° Saldrio Aviso Total mes
Prévio
Pro-labore 1.500,00 165,00 X X X X X 1.665,00
Atendente 620,00 Simples 49,60 51,67 17,22 51,67 51,67 841,83

Fonte: Dados da pesquisa, elaborado pela autora, 2011.
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5.1 Estimativa do investimento fixos
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Para o inicio do novo empreendimento serd necessdrio a aquisi¢éo de alguns bens.

A tabela a seguir mostra a descrigio de cada um deles, quantidade, valor unitario e valor total.

Tabela 4 - Estimativa dos Investimentos fixos

Item Diseriminacio Quant Valor Unit. - Valor Total
R$ RS

1 Equipamentos ¢ Utensilios 1.330,00
Prateleiras/araras 3 90,00 270,00
Manequins 2 35,00 70,00
Provador 2 30,00 60,00
Balc#o para atendimento 2 250,00 500,00
Tagas grande de vidro 2 170,00 340,00
Telefone Fixo _ 1 90,00 90,00
2 | Instalacdes, Montagem e Fretes 300,00
InstalagGes, Montagem ¢ Fretes 1 300,00 300,00
3 | Mdveis e Equipamentos 960,00
Mesa de escritério 1 350,00 350,00
Cadeiras 4 90,00 360,00
Bebedouro 250,00 250,00
4 | Equipamentos de Informéitica 3.430,00
Computadores Completos 2 1.200,00 2.400,00
Impressora Fiscal 1 600,00 600,00
Impressora Multifuncional 1 430,00 430,00
5 | Outros 90,00
Treinamentos 2 90,00 90,00
Total Investimentos Fixos 6.110,00

Fonte: Dados da pesquisa adaptados pela autora, 2011
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5.1.1 Estimativa dos Investimentos Financeiros

A Loja Delirius Moda Intima estima um investimento de aproximadamente R$
24.215,15 este valor sera para dar inicio ao empreendimento, tal investimento devera ser gasto
com o estogue inicial e capital de giro, de inicio a empresa néo ird estocar um valor muito
alto, ird fazer compras mensalmente para suprir suas necessidades, os fornecedores da loja
terdio pregos bons e produtos com qualidade e conforto, visto que a maioria das vendas serfio

feitas a vista.

Tabela 5 - Estimativa de investimentos financeiros

Desericio Valor Total R$
Estoque Inicial (Custos Varidveis) 17.994,70
Reserva de Caixa (Custos + Despesas Fixas) 6.220,45
Total dos Investimentos Financeiros 24.215,15

Fonte: Dados da pesquisa adaptados pela autora, 2011

5.1.2 Estimativa do Estoque Inicial
O estoque inicial da Delirius Moda Intima é composto todos por produtos de

moda intima, sendo masculino e feminino, o estoque terd um total de R$ 17.994,70 (dezessete

mil novecentos e noventa e quatro reais € setenta centavos).

Tabela 6 - Estimativa do estoque inicial

Ref DESCRICAO Unidade Quant. Valor
RS$ Aquisi¢do
Mensal (RS
01 | Cj soutien bojo estruturado bolha com algas destaciveis
em microfibra Amni. (P-M-G-GG) 32,00 13 416,00
02 | Cj soutien bojo estruturado recoberto por tecido
drapeado e biquini, em microfibra. (P-M-G-GG) 33,00 11
363,00
03 | Cj soutien bojo estruturado e biquini, em microfibra. (P-
M-G-GG) 30,00 17
510,00
04 | Cj soutien bojo estruturado bolha com pregas no bojo e -
string com tiras rolete, em microfibra. (P-M-G-GG) 33,00 15 :
495,00
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05 | kit 4 pecas: Soutien bojo estruturado bolha, string fio
dental, calegon e liga fru-fru de perna, em renda com
lycra e microfibra. (P-M-G-GG) 50,00 10
500,00
06 | Cjsoutien bojo moldado frente tinica e biquini, em
microfibra. (P-M-G-GG) 36,50 14
511,00
07 | Cj soutien bojo estruturado ¢ biquini, em microfibra. (P-
M-G-GG) 56,00 13
728,00
08 | Cj soutien bojo bolha com corrente de metal sobre os
bojos e string fio dental com passante de strass nas algas,
em microfibra. (P-M-G-GG) 38,50 9
346,50
09 | Cj soutien bojo estruturado e string com algas regulaveis,
em microfibra, bordado inglés e passa-fita. (P-M-G-GG) 37,00 6
222,00
10 | Kit soutien bojo estruturado bolha, string fio dental com
costas dupla e liga fru-fru de perna, em microfibra e
renda com lycra. (P-M-G-GG) 43,00 16
688,00
11 Kit soutien bojo estruturado, string fio dental e mini
saia,tule com lycra. (P-M-G-GG) 43,00 18
774,00
12 | Cj soutien bojo estruturado e biquini, com passantes de
strass, em tule com lycra. (P-M-G-GG) 42,00 12
504,00
13 | Cj soutien bojo estruturado bolha ¢ calegon, em
microfibra estampada e renda com lycra. (P-M-G-GG) 55,00 13
715,00
14 | Corset bojo estruturado com ligas para meia e string em
tule e renda com lycra. (P-M-G-GG) 45,00 17
765,00
15 | Corset bojo estruturado com abertura frontal e trangado
de fita nas costas e string fio dental em tule com lycra. 56,00 16
(P-M-G-GG)
896,00
16 | Cj soutien bojo estruturado e biquini, em tule com lycra.
(P-M-G-GG) 43,00 12
516,00
17 | Cj soutien bojo estruturado e algas fru-fru e biquini, em
tule com lycra. (P-M-G-GG) 56,00 12
672,00
18 | Corset bojo estruturado com ligas para meia e string em
tule. (P-M-G-GG) 65,00 10
650,00
19 | Cj soutien bojo estruturado bolha e string,em tule. (P-M-
G-GG) 43,00 16
688,00
20 | Short doll em microfibra e guipure.
Pijamal em microfibra e guipure. (P-M-G-GG) 56,00 17
952,00
21 | Camisola em microfibra e guipure. (P-M-G-GG)
46,00 16 736,00
22 | Baby doll bojo estruturado e string, em microfibra, renda
e tule com lycra. (P-M-G-GQ) 49,00 15
735,00
23 | Robe em microfibra com barrado e cinto em cetim. (P-
M-G-GG) 68,50 13
890,50
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24 | Biquini, em algod%o com Lycra. (P-M-G-GG)
55,00 10 550,00
25 | String fio dental com detalhe de strass nas costas. (P-M-
G-GG) 8,90 25
222,50
26 | Biquini fio dental, em microfibra Amni. (P-M-G-GG)
10,30 15 154,50
27 | Biquini, em microfibra Amni. (P-M-G-GG)
10,30 14 144,20
28 | Tanga string, em algoddo com Lycra . (P-M-G-GG) 10,30 70
721,00
29 | Soutien bojo moldado com algas destacéveis fecho
'click’, em microfibra. (P-M-G-GG) 13,00 16
208,00
30 | Soutien bojo bolha, algas destacaveis fecho 'click’ e
silicone nas costas, em microfibra. Acompanha
Alga de Silicone Avulsa. (P-M-G-GG) 21,00 13
273,00
31 | Meia calga 7/8 em tule com lycra. (P-M-G-GG)
24,00 9 216,00
32 | Luvas em tule com lycra. (P-M-G-GG) )
13,00 17 221,00
33 | Cueca de algoddo. (P-M-G-GG) _ o
3,50 25 87,50
34 | Cueca Convencional. (P-M-G-GG)
13,00 19 247,00
35 | Cuecas boxer (P-M-G-GG)
13,00 23 299,00
36 | Samba cangiio (P-M-G-GG)
14,00 27 378,00
R$
17.994,70

L)

Fonte: Dados da pesquisa adaptados pela autora, 2011

5.1.3 Estimativa de capital de giro
Para que o novo empreendimento funcione bem, serd necessiria uma reserva de

dinheiro, até que entre capital nos caixas, sendo assim o capital de giro da Delirius Moda

ntima sera de R$ 6.220,45 (seis mil duzentos e vinte reais e quarenta e cinco centavos).

Tabela 7 - Reserva de caixa

Deserigio Valor Total R$
Reserva de Caixa (Cobertura dos Custos+Despesas Fixas) 6.22045
Total Capital de Giro 6.220,45

Fonte: Dados da pesquisa adaptados pela autora, 2011
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5.1.4 Estimativa de investimentos Pré-operacionais
Para dar inicio as atividades da empresa, precisard de alguns investimentos para

iniciar seu faturamento e funcionar legalmente, os recursos serfio compostos de capital

préprio. Estima-se os seguintes investimentos pré-operacionais.

Tabela 8 - Estimativa de investimentos Operacionais

Descrig¢io Valor Total R$
Despesas de Legalizagdo (JUCEG, CMC e Inscr. Estadual) R$ 380,00
Divulgaggo / Inauguragio R$ 240,00
Total dos Investimentos Pré-operacionais RS 620,00

Fonte: Dados da pesquisa adaptados pela autora, 2011

5.1.5 Estimativa de investimento total

A Loja Delirius Moda Intima contari com um investimento Total de R$ 30.945,15
(trinta mil novecentos e quarenta e cinco reais e quinze centavos) somando as estimativas de
Investimentos Fixos, Investimentos Financeiros e Investimentos Pré-operacionais. Todo

investimento utilizado pelo novo empreendimento serd de recursos proprios.

Tabela 9 - Estimativa de investimentos totais

Descrigio Valor Total R$
Estimativa de Investimentos Fixos (tabela 5.1) R$ 6.110,00
Estimativa de Investimentos Financeiros (tabela 5.1.1) R$ 24.215,15
Estimativa de Investimentos Pré-Operacionais (tabela 5.1.4) R$ 620,00
Total 30.945,15

Fonte: Dados da pesquisa adaptados pela autora, 2011
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5.1.6 Balango Patrimonial (iricial)

Tabela 10 — Balan¢o Patrimonial inicial

BALANCO PATRIMONIAL
ATIVO PASSIVO
CIRCULANTE 24.215,15 | CIRCULANTE
Caixa 6.220,45 | Fornecedor 0,00
Banco 0,00 | Financiamento 0,00
Estogue 17.994,70
PERMANENTE 6.730,00 | PATRIMONIO LiQUIDO
Investimento 0,00 | Capital Inicial 30.945,15
Imobilizado 6.110,00
Diferido 0,00
Intangivel 620,00
TOTAL 30.945,15 30.945,15

Fonte: Dados da pesquisa adaptados pela autora, 2011

5.2 Estimativa do Faturamento Mensal e Anual da Empresa

A previsio do faturamento mensal da Loja Delirius Moda [ntima & a somatéria de
todos os produtos comercializados no més.

Com base nos célculos mensais, o faturamento da empresa serd de R$ 25.201,33
(vinte e cinco mil duzentos e um reais e trinta e trés centavos), e o primeiro ano de atividade
sera de R$ 302.415,96 (trezentos e dois mil quatrocentos e quinze reais e noventa e seis
centavos).

A empreendedora chegou a esta estimativa através das pesquisas realizadas na
cidade de Sfo Luiz do Norte-Go. Portanto, baseado nos dados, deduziu quanto de produto os

clientes poderiio consumir mensal e anual.

Tabela 11 - Faturamento mensal / anual

Prego Quant. Valor (RS)
Unit.
Ref Descricéio Venda Meéd. :
Mens Méd. Mensal Meédia Anual

01 | Cj soutien bojo estruturado bolha com algas
destacéveis em microfibra Amni. (P-M-G- 44,80

GG) 13 582,40 6.988.80
02 | Cj soutien bojo estruturado recoberto por
tecido drapeado e biquini, em microfibra. (P- 46,20 11 508,20 6.098,40

M-G-GG)
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03 | Cj soutien bojo estruturado ¢ biquini, em

microfibra, (P-M-G-GG) 42,00 17 714,00 8.568,00
04 | Cj soutien bojo estruturado bolha com

pregas no bojo e string com tiras rolete, em

microfibra. (P-M-G-GG) 46,20 15 693,00 8.316,00
05 | kit 4 pegas: Soutien bojo estruturado bolha,

string fio dental, calegon e liga fru-fru de

perna, em renda com lycra. (P-M-G-GG) 70,00 10 700,00 8.400,00
06 | Cj soutien bojo moldado frente Unica e

biquini, em microfibra. (P-M-G-GG) 51,10 14 715,40 8.584,80
07 | Cj soutien bojo estruturado e biquini, em

microfibra. (P-M-G-GQG) 78,40 13 1.019,20 12.230,40
08 | Cj soutien bojo bolha com corrente de metal

sobre 0s bojos e string fio dental, em

microfibra. (P-M-G-GG) 53,90 9 485,10 5.821,20
09 | Cj soutien bojo estruturado e string, bordado

e passa-fita. (P-M-G-GG) 51,80 6 310.80 3.729,60
10 | Kit soutien bojo estruturado bolha, string fio

dental com costas dupla e liga fru-fru de

perna. (P-M-G-GG) 60,20 16 963,20 11.558,40
11 | Kit soutien bojo estruturado, string fio dental

e mini saia,tule com lycra. (P-M-G-GG) 60,20 18 1.083,60 13.003,20
12 | Cj soutien bojo estruturado e biquini, com

passantes de strass, em tule com lycra. (P-

M-G-GG) 58.80 12 705,60 8.467,20
13 | Cj soutien bojo estruturado bolha e calegon,

em microfibra estampada e renda com lycra.

(P-M-G-GG) 77,00 13 1.001,00 12.012,00
14 | Corset bojo estruturado com ligas para meia

e string em tule e renda com lycra. (P-M-G- 63.00 17 1.071.00 12.852.00

GG) y - b - 2
15 | Corset bojo estruturado com abertura frontal

e trancado de fita nas costas (P-M-G-GG) 78,40 16 1.254,40 15.052,80
16 | Cj soutien bojo estruturade e biquini, em

tule com lycra. (P-M-G-GG) 60,20 12 722,40 8.668,80
17 | Cj soutien bojo estruturado e algas fru-fru e

biquini, em tule com lycra. (P-M-G-GG) 78,40 12 940,80 11.289,60
18 | Corset bojo estruturado com ligas para meia

e string em tule. (P-M-G-GG) 91,00 10 910,00 10.920,00
19 |-Cj soutien bojo estruturado bolha e string,em

tule. (P-M-G-GG) 60,20 16 963,20 11.558,40
20 | Short doll em microfibra e guipure. 78,40 17 1.332,80 15.993,60
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Pijamal em microfibra e guipure. (P-M-G-
GG)
21 | Camisola em microfibra e guipure. (P-M-G-
GG) 64,40 16 1.030,40 12.364,80
22 | Baby doll bojo estruturado e string, em
icrofi (P-M-G-
GGy bra, renda e tule com lycra. (P-M-G 6860 | 15 1.029,00 12.348,00
23 | Robe em microfibra com barrado e cinto em
cetim. (P-M-G-GG) 95,90 13- 1.246,70 14.960,40
24 | Biquini, em algod&o com Lycra. (P-M-G-
GG) 77,00 10 770,00 9.240,00
25 | String fio dental com detalhe de strass nas
costas. {(P-M-G-GG) 12,46 25 311,50 3.738,00
26 | Biquini fio dental, em microfibra Amni. (P-
M-G-GG) 14,42 15 216,30 2.595,60
27 | Biquini, em microfibra Amni. (P-M-G-GG) 14,42 14 201,88 2.422,56
28 | Tanga string, em algoddo com Lycra . (P-M-
G-GG) 14,42 70 1.009,40 12.112,80
29 | Soutien bojo moldado com algas destacéveis
fecho ‘click’, em microfibra. (P-M-G-GG) 18,20 16 291,20 3.494.40
30 | Soutien bojo bolha, algas destaciveis fecho
‘click’ costas, em microfibra.. (P-M-G-GG) 29.40 13 382,20 4.586,40
31 | Meia calga 7/8 em tule com lycra. (P-M-G-
GG) 33,60 9 302,40 3.628,80
32 | Luvas em tule com lycra. (P-M-G-GG) 18.20 17 309,40 3.712,80
33 | Cueca de Algoddo. (P-M-G-GG) 525 25 131,25 1.575,00
34 | Cueca Convencional. (P-M-G-GG) 18,20 19 345,80 4.149,60
35 | Cuecas boxer (P-M-G-GG) 1820 | 23 418,60 5.023,20
36 | Samba can¢do (P-M-G-GG)
19,60 27 529,20 6.350,40
Total do Faturamento 25.201,33 302.415,96

Fonte: Dados da pesquisa adaptados pela autora, 2011
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5.3 Estimativa de despesas

5.3.1 Estimativa de despesa com Depreciacio
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Depreciagio & a perda ou valor de bens devido ao uso. Com o passar dos 4nos os

equipamentos utilizados pela empresa vo se desgastando, visto assim ndo tem mais tanto

valor quanto o equipamento novo. Devido a isso é necessario uma reposi¢do dos mesmos, a

compra de novos materiais. A depreciagéio da Delirtus Moda {ntima esta relacionado na tabela

a SegUIr.

Tabela 12 - Estimativa de despesa com depreciagio

Invest. Depreciacéo Manut./ Seguro
Fixo Conserv.
Discriminacfo Taxa Valor Taxa Valor Taxa Valor
Equipamentos e 1.330,00 10% 133,00 0,2% 2,66 0,2% 2,66
Utens,
Instalagdes e 300,00 10% 30,00 1,5% 4,50 1,09% 3,00
Montagens
Movéis/Equip. 960,00 10% 96,00 1,5% 14,40 1,0% 9,60
Equipamentos/ 3.430,00 10% 343,00 1,5% 51,45 10% 34,30
Informética
Total 6.020,00 — 602,00 — 73,01 — 49,56

Fonte: Dados da pesquisa adaptados pela autora, 2011

5.3.2 Estimativa das Deducdes da Receita

As vendas anuais foram estimadas em 302.41596 (trezentos e dois mil

quatrocentos € quinze reais ¢ noventa e seis centavos). A aliquota do imposto ¢ de 5,47% de

acordo com o enquadramento do simples nacional. Sendo assim o custo sera de 16.542,15

(dezesseis mil quinhentos e quarenta e dois reais e quinze centavos), como mostra a tabela

seguinte.



Tabela 13 - Estimativa das Deducdes da Receita
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Descricio % Estimativa das Dedugdes da Receita Custo Total
1 — Impostos
Simples 547% 302.415,96 R$ 16.542,15

Fonte: Dados da pesquisa adaptados pela autora, 2011

5.3.3 Estimativa das Despesas Fixas

As despesas do empreendimento sdo gastos que se destinam 4 administragéo

geral da empresa, isto se refere as atividades nfio produtivas da empresa. A seguir as

despesas mensal e anual.

Tabela 14 - Estimativas das despesas fixas

Discriminacio Valor
Mensal Anual

Despesas Fixas

Agua 30,00 360,00
Depreciagdo 50,17 602,00
Energia Elétrica 40,00 480,00
Assessoria Juridica 350,00 3.600,00
Servigos de Contabilidade 300,00 2.040,00
Internet 50,00 600,00
Telefone 90,00 1.080,00
Marketing 120,00 1.440,00
Material de limpeza 30,00 360,00
Canetas personalizadas/outdoor 400,00 4.800,00
Total das Despesas 1.460,17 15.362,00

Fonte: Dados da pesquisa adaptados pela autora, 2011
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5.4 Estimativa dos custos
5.4.1 Estimativa dos custos com mio de obra
Tabela 15 - Estimativa dos custos com mao-de-obra
Cargo Valor Encargos Sociais Encargos Total
trabalhistas
INSS FGTS Fér+ 13° Aviso Total Total
1/3 Salario | Prévio | Mensal Anual
Pro-labore 1.500,00 165,00 X X X X! 1.66500 | 19.980,00
Atendente 620,00 | Simples 49,60 68,88 51,67 51,67 841,82 | 10.101,84
Total 2.120,00 165,00 49,60 68,88 51,67 51,67 | 2.506,82 | 30.081,84

Fonte: Dados da pesquisa adapiados pela autora, 2011

5.4.2 Estimativa dos custos Fixos e varidveis

Custos sfo todos os gastos realizados na produgio de um bem ou servigos, e que

serfio incorporados posteriormente ao pre¢o de vendas. Os custos fixos e varidveis da Delirius

Moda Intima estdio relacionados na tabela a seguir:

Tabela 16 - Estimativa dos custos fixos e varidveis

Diseriminacio Valor
Meédia mensal Anual
FIXOS

1 Custos Fixos

Pré labore/Atendente + encargos 2.506,82 30.081,84
Manuten¢do ¢ Conservagdo 6,08 73,01
Seguro 4,13 49,56
Aluguel do Estabelecimento 360,00 4.320,00
Total Custos Fixos 2.877,03 34.524,41

VARIAVEIS

2. Custos Varidveis

Aquisi¢o de mercadorias 17.994,70 215.936,40
Embalagem 300,00 3.600,00
Total Custos Variaveis 18.294,70 219.536,40
Total Custos Fixos e Varidveis (1 +2) 21.171,73 254.060,81

Fonte: Dados da pesquisa adaptados pela autora, 2011
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5.5 Demonstrativo de Resultados
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O demonsirativo de resultados mostra os resultados do empreendimento,

demonstrando os possiveis lucros ou prejuizos.

Tabela 17 - Demonstrativo de resultados

Descriciio RS Valor
Anual
RECEITA TOTAL DE VENDAS 302.415.96
( -) Dedugdes das receitas (16.542,15)
(=) Receita liquida com vendas 285.873,81
(-)CMV (254.060,81)
( =) Resultado Operacmnalr 31.813,00
(-)Despesas (15.362,00)
(=) LU_CRO LIQUIDO 16.451,00
Folite: Dados da pesquisa adaptados pela autora, 2011
5.5.1 Balan¢o Patrimonial (final)
Tabela 18 — Balan¢o Patrimonial final
BALANCO PATRIMONIAL

ATIVO PASSIVO

CIRCULANTE 40.666,15 | CIRCULANTE

Caixa 6.220,45 | Fornecedor 0,00

Banco 16.451,00 | Financiamento 0,00

Estoque 17.994,70

PERMANENTE 6.730,00 | PATRIMONIO LiQUIDO 47.396,15

Investimento 0,00 | Capital Inicial 30.945,15

Imobilizado 6.110,00 | Lucros Acumulados 16.451,00

Diferido 0,00

Intangivel 620,00

TOTAL 47.396,15 47.396,15

Fonte: Dados da pesquisa adlaptados pela autora, 2011
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5.5.2 Fluxo de Caixa

De acordo com o referencial tedrico, o Fluxo de Caixa ¢ a principal ferramenta de
planejamento do Plano de Negodcio. Com ele a empreendedora teve todas as informacdes
necessarias da entrada e saida de caixa durante um periodo de 5 (cinco) anos. A
empreendedora analisou a viabilidade do projeto e tomou as decisdes mais adequadas para seu
negocio, na qual superou as suas expectativas, demonstrou ser um negécio viavel de acordo

com a projecéio do fluxo de caixa a seguir.

Tabela 19 — Fluxo de Caixa

Item Projec¢do Anual
Ano 0 Ano 01 Ano 02 Ano 03 | Ano 04 Ano 05

— Investimento | (30.945,15)
Receitas 302.41596 | 320.560,92 | 339.794,57 | 360.182,25 | 381.793,18
= Custos e 268.820,81 | 276.885,43 | 285.192,00 | 293.747,76 | 302.560,19
Despesas Totais
— Custos Fixos 34.52441 35.560,14 36.626,95 37.725,75 | 38.857,53
— Despesas Fixas 14.760,00 15.202,80 15.658,88 16.128,65 | 16.612,51
— Custos 219.53640 | 226.122,49 | 232.906,17 | 239.893,35 | 247.090,15
Varidveis
= Lucro 33.595,15 | 43.675,49 54.602,57 66.434,49 | 79.232,99
tributivel
- Simples 16.542,15 17.534,68 18.586,76 24.636,47 | 26.114,65
= Lucro 17.053,00 26.140,81 36.015,81 41.798,02 | 53.118,34
Acumulado (30.495,15) (13.442,15) 12.698,66 48.714. 47 90.512,49 | 143.630,83

Fonte: Dados da pesquisa adaptades pela autora, 2011

5.6 Margem de Contribuicio

I.M.C. = Receita bruta— Custos Variavel + Imposto

Receita Bruta

LM.C.=302.415.96 —236.078.55 = 66.337.41 = 0,22
302.415,96 302.415,96

A Margem de Contribuigdo de 0,22 representa cada venda do produto que

contribui para pagar as despesas fixas e¢ para gerar lucro. Portanto, foi importante para a
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empreendedora apurar a margem de contribuigdo de cada produto vendido da empresa. Pois
desta forma fica facil tomar as decisGes mais acertadas.
5.7 Ponto de equilibrio

E o perfodo que a empresa gasta para recuperar o seu investimento, ou seja, uma

igualdade entre os custos totais e a receita.

P.E=_custo + despesas (fixas}

margem de contribui¢io

PE =_ 3932441 +10.562,00 = 226.75641 = R$ 18.896,37
0,22 12

A empresa precisa vender de R$ 226.756,41 anuais ou R$ 18.896,37 mensais para
cobrir todas as despesas. Até nesse ponto n3o ha prejuizo e nem lucro, a partir dai que a

empresa comegara a ganhar lucro.

5.8 Taxa Minima de Atratividade — TMA

A TMA deve representar o custo de oportunidade do capital para a empresa. Ela ¢
uma taxa de juros que representa o minimo que um investidor se propde a ganhar € 0 maximo
que um tomador de dinheiro se propde a pagar.

A TMA proposta, para a empresa Delirius Moda Intima sera de 12% a.a. ou 1,%

40 més.

5.9 Taxa interna de retorno — TIR

Conforme o referencial tedrico a TIR é uma taxa de descontoc que torna o VP do

fluxos de caixa igual ao investimento inicial. Para saber qual o valor da TIR a empreendedora

utilizou os seguintes passos na calculadora HP 12C:
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[f] freg] 30.471,70 [ENTER] [CHS] [G] [CFO]
(13.442,15) [CHS] [G] [CFj]

12.698,66 [G] [CFj]

48.714,47 [G] [CFj]

90.512,49 [G] CFj]

143.630,83 [G] [CFj] [F] [IRR] 66 %

A TIR & um indicador da rentabilidade do negocio, e deve ser comparada a TMA,
a TIR do projeto da Delirius Moda fntima para 5 (cinco) anos é de 66 %, isso é bom para a
empreendedora, pois é maior que a TMA que é 12%, portanto é recomendavel o investimento

do negdcio, sendo que a TIR é superior a Taxa de atratividade.

5.10 Valor presente liquido — VPL

Com base no referencial teérico para medir o VPL de um projeto, faz-se uma
estimativa do valor dos fluxos de caixa futuros, e subtraia o investimento inicial, se der
positivo o projeto é vialvel, caso contrario deve-se desconsiderar. Descontando o investimento
inicial 2 VPL da Loja Deliruis Moda Intima ¢ de R$ 141.345,99. Portanto, esse projeto ¢
aceitavel, pois o Valor presente Liquido € positivo. Isso quer dizer que é bom para a empresa,

atende todas as necessidades da empreendedora.

Tabela 20 - Valor Presente Liquido (VPL)

30.471,70 [ENTER] CHS G CFo
(13.442,15) [CHS] G [CFj]

12.698,66 [G] [CFj

48.714,47 [G] [CFj]

90.512,49 [G] [CFj]
143.630,83 [G] [CFi] 12 F NPV

VPL do fluxo de caixa total do projeto = R$ 141.345,99

Fonte: Dados da pesquisa adaptados pela autora, 2011
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5.11 Lucratividade

Segundo Groppelli e Nikbakht ( 2002, p.138), “Lucratividade compara o valor
presente das entradas de caixa futuras com o investimento inicial numa base relativa.
Portanto, o IL é a razfio entre o valor presente das entradas de caixa (VPEC) e o investimento

inicial de um projeto”.

Lucratividade = 16.451.,00 x100 = 544%
302.415,96

Isso quer dizer que o projeto da Deliruis Moda Intima & viavel, porque a IL é
positiva, no entanto supera as expectativas da empreendedora, na qual € bom para a empresa
atende as suas necessidades. Portanto, conclui-se que o projeto é aceitavel, pois a IL é 5,44%

sendo que é maior que 1.

5.12 Rentabilidade

Rentabilidade conforme o SEBRAE indica o percentual de remuneragdo do

capital investido na empresa. E obtido sob a forma de percentual por unidade de tempo.
Rentabilidade = Lucro liquido x 100

Investimento total

Rentabilidade = _16.451.00 = 0,53 x 100= 53%
30.945,15

A Loja Delirius Moda fntima tem uma rentabilidade de 53%, isso quer dizer que a
cada ano a empresa recupera 53% ou 4,4 mensal do valor investido, ou seja, € bom para a

empreendedora, supera suas expectativas por ser um bom retorno do investimento do negéeio.
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5.13 Pay Back

Com base no referencial teérico o prazo de retorno contdbil indica o tempo
necessario para que o empreendedor recupere o que investiu no negocio. Ele mede o tempo
necessario para recuperar o capital investido. A técnica de payback serd utilizado do fluxo de
caixa.

° Pay back = Investimento total

Lucro liquido

Pay back = 30.945.15 = 1 anos 8 meses
16.451,00

Isso significa que, aproximadamente 1 (um) ano e 8 (oito) meses apds o inicio das
atividades, a empresa Delirius Moda Intima recuperard o desembolso do investimento inicial.
Na qual ¢ bom para a empresa, pois atende as necessidades da empreendedora que, feito o

‘ ® fluxo de caixa de 5 anos, antes do periodo previsto, ja vem a recuperacdo do capital investido.

{ 5,14 Analise vertical e horizontal

Tabela 21 - Anilise vertical do balanco patrimonial

ATIVO Ano 01 AV Ano 02 AV | PASSIVO Ano 01 AV Ano 02 AV
CIRC. 2421515 | 7825 | 40.666,15 | 8580 | CIRC. 0,00 0,00 0,00 0,00
Caixa 6.22045 | 20,10 6.220.45 | 13,12 | Fornecedor 0,00 0,00 0,00 0,00
e Banco 0,00 0,00 16.451,00 | 34.71 | Financiam. 0,00 0,00 0,00 0,00

Estoque 17.994,70 | 58,15 17.994,70 | 3797

PERM. 6.730,00 | 21,75 6.730,00 | 14,20 | PATR. L. 30.945,15 100 47.396,15 100

Invest. 0,00 0,00 0,00 0,00 | Capital In. 30.945,15 100 30.945,15 | 65.29
Imob. 6.110,00 | 19,74 6.110,00 | 12.89 | Lucro acum. 0,00 0,00 16.451,00 | 34,71
Dif. 0,00 | 0,00 0.00 | 0.00
Intan. 620,00 | 2,00 620,00 1,31
TOTAL | 30.945,15 100 47.396,15 100 30.945,15 100 47.396,15 100

Fonte: Dados da pesquisa adaptados pela autora, 2011



L ]

87
Tabela 22 - Analise vertical do demonstrativo do resultade do exercicio
Item Ano 01 AV Ano 02 AV
RECEITA TOTAL DE VENDAS 302.415,96 100 320.560.92 100
(-) Dedugdes das receitas (16.542,15) (5,47) (17.534,68) (5.47)
(=) Receita liquida com vendas 285.873.81 94,53 303.026,24 94,53
{-) CMV ' (258.860,8) (85,60) (266.626,62) (83,18)
(=) Resultado Operacional 27.013,00 8,93 36.399.62 11,35
(-) Despesas (10.562,00) (3,49) (10.878,86) (3,39
(=) LUCRO LIQUIDO 16.451,00 5,44 25.520,76 7,96

Fonte: Dados da pesquisa adaptados pela autora, 2011

Com base no Balango Patrimonial € na Demonstragdo do Resultado do Exercicio

pode-se observar que houve um acréscimo no ativo circulante do segundo ano, devido o lucro

que acumula do primeiro ano de exercicio, no primeiro nfo tinha dinheiro no banco, no

segundo a empresa j4 conta com 34,71% do ativo circulante. Portanto a empresa obtendo esse

lucro tera chance de investir futuramente em um valor de estoque maior, para que através

desse investimento a empresa consiga ganhar mais patriménio.

A DRE mostra um acréscimo no fucro, de 5,44% passou para 7,96, isso devido o

lucro ter sido destinado na conta banco, através desse valor a empreendedora podera ter a

chance de fazer novos investimentos no decorrer das atividades da Loja Delirius Moda intima.

Tabela 23 - Analise horizontal do balan¢o patrimonial

ATIVO Ano 01 Ano 02 AH | PASSIVO Ano 01 Ano 02 AH
CIRC. 24.215,15 | 40.666,15 67,94 | CIRC. 0,00 0,00 0,00
Caixa 6.220,45 | 6.220,45 0,00 | Fornecedor 0,00 0,00 0,00
Banco 0,00 | 16.451,00 0,00 | Financiamento 0,00 0,00 0,00
Estoque 17.994,70 | 17.994,70 0,00

PERMAN. 6.730,00 | 6.730,00 0,00 | PATR. LIQ. 30.945,15 | 47.396,15 53,16
Investimento 0,00 0,00 0,00 | Capital Inicial 30.945,15 | 30.945,15 0,00
Imobilizado 6.110,00 | 6.110,00 0,00 { Lucro acum. 0,00 16.451,00 100
Diferido 0,00 0,00 0,00

Intangivel 620,00 620,00 0,00

TOTAL 30.945,15 | 47.396,15 53,16 30.945,15 | 47.396,15 53,16

Fonte: Dados da pesquisa adaptados pela autora, 2011
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Tabela 24 - Analise Horizontal do demonstrativo do resultado do exercicio

Item Ano 01 Ano 02 AH
RECEITA TOTAL DE VENDAS 302.415,96 320.560.92 6 %
(-) CPV (16.542,15) 17.534,68 (6 %)
(=) RESULTADO OPERACIONAL 285.873,81 303.026,24 6 %
(-) Despesas 258.860,81 266.626,62 (3 %)
(=) LUCRO ANTES I.R 27.013,00 36.399.62 34,75
(-) Imposto de Renda 10.562,00 10.878,86 (3%)
(=) LUCRO LIQUIDO 16.451,00 25.520,76 55,13%

Fonte: Dados da pesquisa adaptados pela autora, 2011

Na analise horizontal € possivel observar que o ativo possui um acréscimo alto do

primeiro ano para o segundo, devido a aplica¢@o do lucro na conta Banco, que no primeiro

ano ndo tinha. As contas do estoque, caixa, imobilizado e intangivel continuam o mesmo

valor, aumentando somente o lucro acumulado do primeiro ano, que podera fazer aplicagdo ou

continuar na conta Banco. Na analise da DRE, houve o aumento do investimento, as despesas

e 0 imposto também aumentaram mais o lucro foi vidvel, a empreendedora podera decidir

onde aplicar esse lucro acumulado.

§.15 Anilises de quocientes ou indicadores

Os indicadores da estrutura de capital estdo apresentados no quadro a seguir.

Tabela 25: Analise de quocientes ou indicadores

indice | Participagio de | Composicio | Imobilizacio do | Imobilizacio dos
Capital de do Patriménio Recursos nio
Terceiros Endividamento Liquido Correntes
| (Endividamento) | S — .
Férmula 0,00 0,00 6.730,00 6.730,00
47.396,15 0,00 47.396,15 47.396,15+ 0,00
Analisa 0,00 0,00 $0.,14 0,14

" Fonte: Dados da pesquisa adaptados pela autora, 2011
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De acordo com os indicadores de capital descrita na tabela, significa que a
empresa terd grande chance de sucesso, porque utilizard recursos préprios para abertura da
empresa, ndo utilizando capital de terceiros, isso quer dizer que nfio havera tantas obrigagdes
a pagar a curto prazo ¢ somente $ 0,14 foi aplicado no ativo para cada 100 de Patriménio
Liquido, 14% dos recursos ndo correntes foi destinado ao Ativo Permanente. Portanto atende
todas as necessidades da empreendedora.

No quadro a seguir apresenta-se os indicadores da rentabilidade.

Tabela 26: Indicadores de rentabilidade

Indice | Giro do Ativo | Margem Liquida | Rentabilidade do | Rentabilidade do
Ative Patrimdnio
Liquido
Formula 17.994,70 16.451,00 16.451,00 16.451,00
47.396,15 17.994,70 47.396,15 47.396,15
Analisa 0,38 0,91 0,35 0,35

Fonte: Dados da pesquisa adaptados pela autora, 2011

De acordo com os indicadores de rentabilidade a empresa vendeu $ 0,38 para cada
$ 1 de investimento total, € um valor considerdvel, e cada $ 100 vendidos a empresa Delirius
Moda Intima recebe 0,91 de lucro. Na rentabilidade do Patrimbnio Liquido a empresa obtém
um lucro de 0,35 a cada 100 de capital proprio que foi investido. Portanto atende as

necessidades da empreendedora porque considera um lucro aceitavel.
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6 AVALIACAO DO PLANO DE NEGOCIO

Baseado nos resultados obtidos, a empresa Delirius Moda Intima tem grande
chance de sucesso, por ser uma ideia planejada, calculada e bem analisada, pois envolve um
investimento e pretende-se receber como retorno um bom resultado. |

A loja tera 04 concorrentes no ramo, mais nfo sendo exclusivo roupa intima,
possuli estilos variados.

Considerando o nimero de habitantes na cidade de Sdo Luiz do Norte, 4.617
(quatro mil seiscentos ¢ dezessete pessoas), nota-se que a um mercado bastante promissor,
pois revela que ainda ha chances para novos empreendimentos.

Como diferencial pretende-se ofertar produtos de qualidade e conforto, voltados
diretamente as constantes inovagdes da moda, variedades, bom atendimento, descontos
promocionais e 6timas condi¢des de pagamentos. Analisando os aspectos existentes dentro da
cidade de Sdo Luiz do Norte, pode-se dizer que o ramo de negdcio o qual pretende criar,
torna-se altamente vidvel.

Depois de feitas e analisadas a situacio da empresa pode verificar que o novo
empreendimento ¢ viavel, pelos motivos descritos abaixo:

No plano de marketing foi feita a andlise de mercado em que a empresa pretende
atuar. Tendo em vista o piblico alvo da empresa, sendo homens e mulheres a partir dos 10
anos de idade, abrangendo qualquer classe social, a empresa estard sempre na busca pela
satisfacdo do cliente, oferecendo produtos de qualidade, conforto, 6timo prego e um bom
atendimento. A empreendedora estard sempre em contato com os fornecedores, para estar
sempre atenta as novas colegdes e tendéncias do mercado. Através do estudo dos concorrentes
foi possivel planejar as estratégias promocionais, onde através da criagdo de um site da loja
anunciard a nova empresa ¢ mercadorias oferecidas, onde o cliente podera acessar a qualquer
momento em qualquer hora, aniincios em carros de som e na radio local, pois, acredita-se que
atingira toda a cidade de Sdo Luiz do Norte e regido. Através do plano de marketing também
foi feito o planejamento das estratégias de vendas e pés-vendas, onde pretende alcangar a
satisfagdo e a fidelidade do cliente.

No plano operacional, a empreendedora descreveu sobre sua localizagdo, onde a
empresa serd implantada no centro da cidade, lugar de ficil acesso e de grande fluxo de

pessoas, sabendo que nfo hé esse tipo de empreendimento na cidade. Através do layout foi
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possivel descrever como o negdcio serd implantado e a projecdo de todo o ambiente para que
proporcione conforto e comodidade ao cliente. Foram planejados também alguns fatores
como: capacidade comercial, processo de comercializagfo onde foi possivel organizar todas
as futuras atividades da empresa ¢ o dimensionamento de pessoal, com seus respectivos
cargos, saldrios e encargos, onde serd composto pela empreendedora e uma atendente para
que haja um bom funcionamento nas atividades do novo empreendimento.

No plano financeiro percebeu a viabilidade do empreendimento devido os resuitados
obtidos através dos indicadores financeiros que foram calculados. A loja Delirius Moda Intima
terd uma Receita Bruta de Vendas no valor de: R$ 302.415,96 anual, deste valor sobra R
16.451,00 na forma de lucro depois de pagas todas as despesas e impostos, o que indica a
lucratividade de 5,44% ao ano. Isso significa que a cada ano a empresa recuperard 53% anual
ou 4,4 mensal do valor investido através dos lucros liquidos obtidos no negdcio.

A empresa precisard vender R$ 226.756,41 anual ou R$ 18.896,37 mensal para
cobrir todas as despesas. A TMA proposta, para a empresa Delirius Moda Intima sera de 12%
a.a. ou 1,% ao més. Sendo assim a TIR comparada a TMA, é recomendével o investimento do
negocio, pois a TIR do projeto para os cinco anos € de 66%, isso ¢ bom para a
empreendedora, pois é maior que a TMA de 12%.

Descontando o investimento inicial de R$ 30.945,15 a VPL da Loja Deliruis
Moda Intima é de R$ 141.345,99. Portanto, esse projeto € aceitavel, pois o Valor presente
Liquido & positivo. Isso quer dizer que ¢ bom para a empresa, atende todas as necessidades da
empreendedora. O prazo de retorno de Investimento serd de 1 ano e 8 meses. Isso significa
que nesse tempo a empreendedora recuperara, sob forma de lucro, tudo o que foi gastado com

a montagem do negdcio.
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CONSIDERACOQOES FINAIS

A elaboragdo deste plano de negécio foi importante para a empreendedora, pois
através dele foi possivel colocar em prética todo conhecimento adquirido durante os quatro
anos do curso de Administracio de Empresas. Importante também para o crescimento
profissional da autora, onde futuramente podera estar colocande em prética a abertura do seu
préprio empreendimento, onde poderé obter sucesso com 0 mesmo.

O plano de negécio é uma ferramenta que permite ao empreendedor concluir-se a
sua ideia é vidvel ou niio, onde podera colocar os erros no papel, ao invés de cometé-los no
mercado. Através da elaboragdio do plano de negdcio foi possivel identificar os principais
fatores de sucesso para abertura de uma loja de lingerie na cidade de S&o Luiz do Norte. E
concluir através da analise financeira que o negocio sera viavel.

Na elaboragfio deste plano foram encontradas algumas dificuidades, como, falta
de informagdo entre outros, mas através das entrevistas e pesquisas puderam ser superadas.

O Trabalho de Conclusio de Curso teve seu objetivo alcancado, o qual era
elaborar um plano de negécio para implantacio da Loja Delirius Moda [ntima. Onde apés a
conclusiio do curso a empreendedora pretende colocar sua ideia em préatica, para alcangar o

sucesso profissional tdo desejado.
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APENDICE

1. Género
{ ) Masculino ( ) Feminino

2. Em que faixa etdria vocé se encaixa?
( ) Até 20 anos

( )21 a30 anos

( )31 440 anos

( )41 450 anos

( ) 51 anos ou mais

3. A suarenda mensal é em torno de:
( ) Até 1 salario minimo

( YDe 1 a 2 salarios minimos

( ) De 2 a 4 salarios minimos

( ) Acima de 5 salarios

4. Onde vocé compra Roupa Intima?

( ) Lojas especializadas em pegas de lingerie.
{ ) Revendedora a domicilio

( ) Outros

5. O que faz vocé entrar em uma loja de Roupa Intima?
( ) Vitrine

( ) Necessidade

( ) Indicag@o

( ) Prego exposto no produto

( ) Marketing

6. O que ¢ mais importante ao adquirir um produto de moda intima?
( ) Qualidade

( ) Conforto

( ) Preco

( ) Variedade

( ) Marca

7. Quando vocé quer presentear alguém, procura uma loja de Moda Intima?
( ) Sim
( ) Nao

8. Vocé acha interessante atendimento a domicilio?
( ) Sim
( ) Ndo

9. Dentre estes pontos qual é mais relevante, para que vocé retorne a mesma loja?
( ) Bom atendimento

95



( ) Facilidade no pagamento
( ) Localizagdo préxima

( ) Variedade/Qualidade

( ) Brindes/Promogdes

10.  Qual a frequéncia que vocé compra Roupa Intima?
( ) Nunca

( ) Raramente

( ) Uma ou duas vezes por ano

( ) Uma vez por més

( ) Sempre que passo por uma loja

11. Para vocé, quais os pontos fracos das lojas de Moda Intima existentes.
( ) Localizagdo

{ ) Atendimento

{ )Preco

( ) Prazo/Pagamento

( ) Confian¢a/Credibilidade
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