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EPIGRAFE

“O sucesso € uma consequéncia e ndo um objetivo.”

Gustave Flaubert
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RESUMO

O proposito do trabalho é apresentar um plano de negécio exaltando a oportunidade de
ingressar num mercado altamente competitivo, demonstrando analises cabiveis glaboradas
para identificara viabilidade de uma oportunidade enxergada no mercado, sendo estad a
implantagdo de uma loja de cosméticos na cidade de Nova América — GO, visto que na cidade
ndo hd nenhum empreendimento especifico do ramo. O empreendimento La Belle Cosmeéticos
atuard no mercado varejista com a revenda de produtos voltados para higiene pessoal,
perfumaria e cosméticos. Através do plano de marketing pode-se constatar que o cliente
preferencial da empresa tem o perfil do género feminino, embora o publico masculino,
também, demonstrou grande interesse pelo consumo de cosméticos. O piblico alvo tem a
faixa etdria entre 26 a 35 anos, com renda entre dois a trés saldrios minimos, s@o
consumidores motivados pela qualidade e variedade dos produtos. No aspecto financeiro as
estimativas possibilitaram visualizar alguns indicadores, dentre os quais, a lucratividade de
27%, a rentabilidade de 145,62%, o ponto de equilibrio de R$ 16.868,00 mensais e a TIR de
257,5%. Todos esses fatores conjugados levam a crer que o empreendimento € viavel.

Palavras-chave: plano de negdcio, viabilidade, satisfagdo.
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ABSTRACT

The purpose of the paperis to present a business plan extolling the opportunity to entera
highly competitive market, demonstrating reasonable analysis designed to identify the
feasibility of the market saw an opportunity, being the establishment of a cosmetics shopping
the city of Nova America - GO since the city there is no specific development branch. The
project will act in the La Belle Cosmetics retail market for the resale of products for personal
hygiene, perfumery and cosmetics. Through the marketing plan canbe seen that the
customer's preferred company profile is female, although male audience showed great interest
in the consumption of cosmetics, aged 26 to 35, with  incomes between two and
three salaries minimum, consumers are motivated by the quality and variety of products. In
financial estimates made it possible to see some indicators, among which, the profitability
of 27%, the returnof 14562%,the balance of R $ 16.868.00 and the monthly IRR
of 257.5%.All these factors combined suggest that the venture is viable.

Keywords: business plan, feasibility, satisfaction.

Traduzido por: Vilma Aparecida Silva i
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INTRODUCAO

A palavra empreendedorismo vem fazendo parte do vocabulario de muitas pessoas,
hoje se sabe que o empreendedorismo tem muito a contribuir com o desenvolvimento
econdmico e social de um pais. Saber identificar as oportunidades e colocar em prética, com
estudo e andlise de dados, alcancando melhorias para si e para a vida de outras pessoas.
Quando se fala em melhorias refere-se a oferta de produtos diferenciados, geracdo de
empregos, de renda e, porque nédo, qualidade de vida. O empreendedor sabe diferenciar o
sonho da oportunidade e ao mesmo tempo sabe transformar esse sonho em uma oportunidade.

Nesse contexto, o principal objetivo ¢ desenvolver um plano de negécio capaz de
demonstrar a viabilidade de implementa¢fio de uma Loja de Cosméticos na cidade de Nova
América-GO. E para que isso ocotra esse plano traz uma estrutura, contendo um sumario
executivo, referencial tedrico, fundamentagfio tedrica, metodologia da pesquisa,
caracterizagdo da empresa, plano de marketing, plano operacional, plano financeiro e
avaliacio do plano.

O sumario executivo néo se trata de uma introdugdo ou justificativa do projeto e, sim
de um sumario das defini¢des principais do projeto.

O referencial tedrico vem mostrar qual é o tema do trabalho, o problema e a hipétese,
além da justificativa do plano, seguido dos objetivos geral e especificos desse trabal\ho.

A fundamentagdo tedrica referencia ideias de autores que tratam sobre o tema
empreendedorismo, o que é; quem € o empreendedor; a importincia deste; dentre outros.
Abordando conceitos fundamentais que permitirio maior compreensdo durante a elaboragio
do Plano de Negocios.

A caracterizagio da empresa apresenta a Loja de Cosméticos, cujo o nome serd La
Belle Cosméticos, sna missfo, visdo e demais dados referentes ao empreendimento.

No plano de marketing seréio apresentados os resultados da pesquisa de mercado, € sua
analise, identificando fatores essenciais a organizagdo, como preferéncias do cliente em
relagdo ao produto, preco, praga, quem sdo os clientes, os fornecedores, além das formas de
publicidade, propaganda e promogéo. |

A parte que planeja a drea de produgdo da loja de cosméticos € o plano operacional.
Tendo como base as prioridades dos clientes, definidas no plano de marketing. E possivel
criar um /layout que buscara a satisfagio do cliente, a qualidade do produto, a disposigéo

deste, além de fatores como localizag#o, processo produtivo e capacidade produtiva.
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O plano financeiro é uma parte muito importante do plano, pois este mostrard o valor
do capital inicial a ser investido na empresa, o giro de capital, tudo que diz respeito a aspectos
financeiros dentro da organizagdo, além de demonstrativos e indices que contribuirdo na
avaliacdo da viabilidade financeira da loja de cosméticos.

Ao realizarem-se todas as etapas do Plano de Negdcio, é possivel estimar a viabilidade
de implantagdo da Loja La Belle, estabelecendo os caminhos que a empreendedora deve

seguir para alcangar o sucesso.
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1. REFERENCIAL TEORICO

1.1 O conceito de empreendedorismo segundo varios autores

Entender o que é empreendedorismo e seu conceito & pega chave para abertura de um
negécio, seja ele qual for, no caso da Loja La Belle Cosméticos, néo seria diferente, pois ¢ de
suma importéncia para a elaboragdo do presente plano de negécio, que a autora tenha os
conhecimentos tedricos sobre o tema, para desenvolver o trabalho de acordo com os conceitos
que serfo citados segundo os autores no decorrer do texto. No momento que a autora visa 0
envolvimento com pessoas, agdes, atividades que levam a transformar uma, ideia em
oportunidade levam a criagdo de um novo negdcio/empreendimento, dai a importincia de
entender o que é empreendedorismo para a elaboragio desse plano de negdcio. Com base em
leituras e pesquisas foi possivel adquirir um maior conhecimento sobre o assunto € para
esclarecer ideias necessarias para a elaborag8o deste plano de negdcio.

Dolabela (1999, p. 43) afirma que “empreendedorismo ¢ um neologismo derivado da
livre tradugfio da palavra entrepreneurship e utilizado para designar os estudos relativos ao
empreendedor, seu perfil, suas origens, seu sistema de atividades, seu universo de atuagao™.

De acordo com Dornelas (2005, p. 39), “o empreendedor € aquele que detecta uma
oportunidade e cria um negdcio para capitalizar sobre ela, assumindo riscos calculados™.

De acordo com essa afirmagfo pode-se dizer que, empreendedorismo € uma ag¢o que
motiva o empreendedor, a identificar uma oportunidade e através dela concretizar yo objetivo
de produzir um determinado valor ou resultado em busca de oportunidades e iniciativas.

Dornelas (2003, p. 39) ainda afirma que ,

Em qualquer defini¢gdo de empreendedorismo enconiram-se, pelo menos, os
seguintes aspectos referentes ao empreendedor:

1. Iniciativa para criar um novo negécio e paixio que faz.

2. Utiliza os recursos disponiveis de forma criativa transformando o ambiente social
e econdmico onde vive.

3. Aceita assumir os riscos calculados e a possibilidade de fracassar.

Dessa maneira fica claro que a atividade de empreendedorismo esté ligada a criagdo
de um novo negodcio, envolvendo todo o processo e fungdes necessdrias para O
desenvolvimento de uma ideia que si transforma em oportunidade, isso vai de acordo com que

Dornelas (2005, p. 40) afirma que “em primeiro lugar, o empreendedorismo envolve o
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processo de criagdo de algo novo, de valor. Em segundo, requer a devogéo, o
comprometimento de tempo e o esforo necessirio para fazer a empresa crester. E em
terceiro, que riscos calculados sejam assumidos e decisGes criticas tomadas.”

De acordo com a afirmagfo acima, empreendedorismo néo € sé o ato de abrir um
novo negdcio, o empreendedor deve assumir responsabilidades diante desse ato. Além da
dedicagfio ao negdcio, deve ser acompanhado todo o processo inclusive os riscos para ndo
fracassar.

O empreendedorismo tem demonstrado, ao longo dos anos, grande contribui¢do no
processo de desenvolvimentos econdmico e social dos paises, como foi o caso de Bill Gates,
citado por Dornelas (2005), criador da Microsoft, que revolucionou o mundo com o sistema
operacional Windows.

Dolabela (1999, p.47) ensina que:

o empreendedorismo vem de enfrepreneur, palavra francesa que era usada no século
12 para designar aquele que incentivava brigas. No final do século XVIII, passou a
indicar a pessoa que criava e conduzia projetos ¢ empreendimentos. Nessa época,
Cantillon, que lhe deu o significado atual, o termo se referia a pessoas que
compravam matérias-primas (geralmente um produto agricola) e as vendiam a
terceiros, depois de processé-las — identificando, portanto, uma oportunidade de
negoécios e assumindo riscos. Say foi mais além e considerou o desenvolvimento

econdmico como resultado da criagiio de novos empreendimentos.

A partir desse histérico, entende-se que o termo empreendedorismo vem sendo
utilizado ha varios séculos. No entanto, alguns autores foram lhe acrescentando significados

y

diferentes até chegar ao sentido atual, em que esta relacionado com a pessoa que cria, inova e
se destaca entre as demais.

De acordo com Dornelas (2005), a atividade de empreendedorismo requer do
empreendedor habilidade em trés areas: técnicas, gerenciais e caracteristicas pessoais, embora
todas sdo de suma importdncia para o presente plano de negdcio a habilidade mais
desenvolvida para a elaboragdo deste, serd a gerencial, por incluir as areas envolvidas na
criagdo, desenvolvimento e gerenciamento de uma empresa: marketing, administragfo,
finangas, operacional, produgéo, tomada de deciséio, controle da a¢des da empresa .

Para melhor entender o conceito de empreendedorismo, de acordo com Dolabela
(1999 p. 43), o termo empreendedorismo “é utilizado para designar principalmente as

atividades de quem se dedica & gerag¢fo de riquezas, seja na transformagéo de conhecimentos
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em produtos ou servicos, na geracdo do proprio conhecimento ou na inovago em areas como
marketing, produgfo, organizagéo etc.”.

Porém a agdo de empreender ndo diz respeito somente ao acimulo de conhecimento.
Dornelas (2005) vai além e diz que empreendedorismo n&o ¢ uma atividade que s6 acumula
conhecimentos, mas a introjegiio de valores, atitudes, comportamentos, formas de percepcdo
do mundo e de si mesmo voltados para atividades em que o risco, a capacidade de inovar,
petseverar e de convier com a incerteza sdo elementos indispensaveis.

Assim, entende-se que o empreendedorismo estd amplamente presente na realidade
de uma sociedade. Por conseguinte, o conhecimento relacionado com o empreendedorismo &
essencial tanto para empreendedores quanto para as pessoas que desejam empreender.

Chiavenato (2004, p. 19) afirma que “o empreendedorismo envolve o processo de

criar algo novo, que tenha valor e seja valorizado pelo mercado. Exige devogdo,

comprometimento de tempo e esforgo para que 0 novo negdcio possa transformar-se em
realidade. Ele requer ousadia, a jungdo de riscos calculados e decisdes criticas, além de
tolerAncia com possiveis tropegos, €1ros ou insucessos”.

Esse conceito vem de encontro ao que esse plano de negécio pretende, pois ndo ¢
somente abrir as portas de um novo empreendimento, no caso da La Belle Cosmeéticos, mas
ganhar o reconhecimento do mercado, acompanhando cada etapa elaborada nesse plano, de
acordo com a viabilidade do mesmo para néo fracassar.

O empreendedorismo € requisito fundamental para a elaboragfo deste plano de
negdcio, pois o conhecimento sobre o mesmo trard fundamentagdes sobre a oportunidade
enxergada, 0s processos necessarios para abertura de um novo empreendimento, as agoes
tomadas diante dos possiveis riscos, dentre outros. Ao transformar a ideia em uma
oportunidade, a autora estudou o mercado de cosméticos, elaborou pesquisas para detectar as
possiveis chances de a oportunidade vir a ser sucesso no mercado. A autora concenfrou—se nos
estudos e pesquisas relativos ao mercado de cosméticos, tragou objetivos, conhecer seu
publico alvo, fez analise dos ambientes, conhecer os riscos desse negocio, os recursos
financeiros disponiveis, todas essas informagdes foram elencadas no decorrer do plano de

negocio, na elaboragdo do plano de marketing, operacional e financeiro.
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1.2 O que é um empreendedor?

Segundo Chiavenato (2004, p.3) “o empreendedor € a pessoa que inicia ou opera um
negocio para realizar uma idéia ou projeto assumindo riscos e responsabilidades e inovando
continuamente”, ou seja, de acordo com esse conceito o empreendedor tira as ideia,\s do papel
tornando-as reais.

Mas o conceito de empreendedor ndc para por ai, Schumpeter (apud CHIAVENATO,
2004, p.5) amplia o conceito dizendo que “o empreendedor ¢ a pessoa que destroi a ordem
econdmica existente gracas a introdugfo no mercado de novos produtos e servigos, pela
criagio de novas formas de gestdo ou pela exploragdo de novos recursos, materiais e
tecnologias.”

De acordo com as afirmagdes citadas acima, o empreendedor € uma pessoa de visdo
agucada, que transforma ideias em oportunidades, criando, inovando e langando novidades no
mercado, transformando a economia ja existente, explorando os recursos que estejam ao seu
alcance e buscando novos, enfrentando riscos em busca do sucesso.

Todas essas atitudes estdo de acordo com os pensamentos de Dolabela (1999, p.25) “o
que faz um empreendedor € o conjunto de atitudes e comportamentos que os predispdem a ser
criativo, a identificar a oportunidade, a saber, agarré-la. E a encontrar e gerenciar os recursos
necessarios para transformar oportunidades em um negécio lucrativo”,

Continuado o raciocinio Dolabela (1999, p. 43) diz que “o empreendedor é quem se
dedica a gera¢do de riquezas, seja na transformagfio de conhecimentos em produtos ou
servigos, na gerago do proprio conhecimento ou na inovagdo em éareas como marketing,
produgdo, organizagdo, etc.”.

Com tantas atribui¢des, o empreendedor € um profissional que desenvolve novas
habilidades e competéncias, com coragem de arriscar-se e de aceitar novos valores,
descobrindo e transpondo seus limites. E

E necessaria uma dose de energia para se langar em novas realizagdes, que usualmente
exigem intensos esfor¢os iniciais. O empreendedor dispde dessa reserva de energia, vinda
provavelmente de seu entusiasmo e motivag8io, sendo capaz este de auto motivacio
relacionada com desafios e tarefas em que acredita. Como consequéncia de sua motivacdo, o
empreendedor possui um grande entusiasmo pelas suas ideias e projetos.

Para Dornelas (2007, p.07) “os empreendedores sabem obter e alocar os recursos
materiais, humanos, tecnoldgicos e financeiros de forma racional, procurando o melhor

desempenho para o negbcio”. Para acertar nessas decisdes o empreendedor precisa estar
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motivado pelo novo negdcio, ter a certeza do que quer e pretende realizar. O empreendedor,
por estar motivado, convicto, entusiasmado e crente nas possibilidades, ¢ capaz de persistir
até que as coisas comecem a funcionar adequadamente.

Chiavenato (2004, p. 15) aborda alguns pontos importantes, para se tornar um
empreendimento bem sucedido deve-se: “... saber evitar ou neutralizar as ameagas e saber
navegar pelas oportunidades que ocorrem nesse ambiente. Em outras palavras, saber escolher
0 negdcio mais oportuno e mais suscetivel de éxito. Isso envolve forte dose de andlise e
intui¢do”.

Conclui-se, assim que o empreendedor de sucesso precisa ndo somente saber
identificar as oportunidades, mas encontrar meios de implementd-las em um negdcio que
previamente se identifica o sucesso.

De acordo com McClelland (apud CHIAVENATO, 2004, p.16), as caracteristicas

mais comuns em empreendedores de sucesso so:

Iniciativa e busca de oportunidades; perseveranga; comprometimento; busca de
qualidade e eficiéncia; coragem para assumir riscos, mais calculados; fixagdo de
metas e objetivos; busca de informagdes; planejamento e monitoragdo. sistematica,
Isto €, detalhamento de planos e controles; capacidade de persuasiio ¢ de estabelecer
redes de contatos pessoais; independéncia; autenomia e autocontrole.

De acordo com essa afirmagdo, compreende-se que empreendedor é a pessoa que tém
a habilidade de ver e avaliar oportunidades de negdcios, prover recursos necessarios para pd-
los em vantagens, e iniciar agdo apropriada para assegurar o sucesso. Sfo orientadas para a
acdo, altamente motivados, assumem riscos para atingirem seus objetivos.

Pessoas que possuem as caracteristicas acima possuem uma grande chance de obter
resultados satisfatorios, de empreender com sucesso. O empreendedor de sucesso possui um

diferencial, procura sempre o destaque da sua empresa no ramo de atuacfio e mercado em

geral. !

No caso deste plano de negécio a autora, busca através destes conhecimentos
desenvolver suas habilidades de forma precisa, assumindo riscos, buscando inovar o mercado
de cosméticos da regifio, persistindo para conquistar seu publico-alvo. Esta proposta vem de
encontro com a elaboragio de um plano de negécios vidvel, visto que para isso serd
necessario alcangar os objetivos e metas tragados no plano de marketing e operacional. A

autora ndo possui conhecimentos no ramo comercial e em especifico da drea de cosméticos,



L

23

mas buscard o aprendizado, aperfeicoamento com grande interesse € comprometimento para
alcangar seus objetivos, através da participagdo em cursos profissionalizantes, oficinas,

foruns, apos a elaboragdo desse plano de negdcio, em instituigdes profissionais que oferecam

cursos dessa magnitude.

1.3 Plano de negocio

1.3.1 O que é um plano de negéocio?

Ao elaborar um plano de negécio através de uma oportunidade detectada pela autora, a
ideia € que o presente trabalho venha apontar a viabilidade da abertura do empreendimento da
Loja La Belle Cosméticos, se valerfio a pena, quais serfio os riscos, fazer o uso dessa
ferramenta como o principal instrumento para o sucesso do empreendimento, o plano de
negdcio ira orientar a autora durante todo o processo para a abertura da loja, a fim de testar a
viabilidade do negocio, tragar estratégias, transmitir credibilidade aos clientes, desenvolver
equipe de gestdo, comunicar com a sociedade em geral, clientes, fornecedores, governo,
institui¢des financeiras, concorrentes etc., para alavancar e prosperar nos negocios. Bom, para
isso fol necessario conhecer o que é um plano de negécio e para que cle serve, diante dos
conceitos tedricos a finalidade e a estruturagfio utilizada para desenvolver um bom plano de
negécio.

A autora discorreu no plano todas as respostas que definiu os produtos que serdo
oferecidos, o formato mais adequado para a loja, o modelo operacional mais viavel, as
habilidades e atitudes necessarias para o desenvolvimento do empreendimento, 0s recursos
financeiros necessarios, esses itens serfo encontrados a partir do sumario executivo, plano de
marketing, plano operacional, plano financeiro. O Plano € decisivamente importante, pois
trouxe respostas que influenciaram nas decisdes que foram tomadas na formagéo da empresa.

Dornelas (2005, p. 98), define o plano de negdcios como,

Um documento usado para descrever um empreendimento e o modelo de negécios que
sustenta a empresa. Sua elaboragdo envolve um processo de aprendizagem e
autoconhecimento, e, ainda permite ao empreendedor situar-se no se ambiente de
negdcios.

Chiavenato (2004, p. 128), amplia o conceito e afirma que:
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O Plano de Negdcio, ¢ um conjunto de dados e informacgdes sobre o futuro
empreendimento, que define suas principais caracteristicas e condigBes para
proporcionar uma anélise de sua viabilidade e de seu risco, bem como para facilitar
sua implantagio.

Através deste conceito pode-se perceber que esta ferramenta serve como um apoio ao
empreendedor.

Essa ferramenta pode e deve ser usada por todo e qualquer empreendedor que queira
transformar um sonho em realidade, seguindo o caminho l6gico e racional que se espera de
um bom administrador.

Para Bernardi (2007, p. 4),

O desenvolvimento do plano de negécio conduz e obriga o empreendedor ou o
empresario a concentrarem-se na andlise do ambiente de negocios, nos objetivos,
nas estratégias, nas competéncias, na estrutura, na organizagdo, nos investimentos e
nos recursos necessdrios, bem como no estudo da viabilidade do modelo do
negocio.

No caso do plano de negécios em questiio, a autora concentra todas as ideias na
viabilidade da abertura de uma loja de cosméticos. O plano de negdcio entdo se torna um
conjunto de respostas que define os produtos que serfio oferecidos, o formato do
empreendimento mais adequado, o modelo de operagfio do empreendimento que viabilize a
disponibilizaco destes produtos, as habilidades e atitudes que os responsaveis pelo
empreendimento deverfio possuir e desenvolver.

Nas palavras de Dolabela (1999, p. 206),

O Plano de Negocio € uma linguagem, ou seja, ¢ o planejamento de uma empresa,
contendo todos os detalhes, identificando os empreendedores, o produto/servigo, os
clientes, o processo tecnologico de produgdo de vendas, a estrutura de
gerenciamento, as projegdes financeiras de fluxo de caixa, receitas, despesas, custos,
lucros e outros.
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De acordo com essas palavras, o plano de negécio busca a solucionar as duvidas que
aparecem com relagfio ao empreendimento, tais como, quem € e onde esta o cliente; onde serd
instalada a empresa; qual deve ser a competéncia dos dirigentes da empresa; como sera a
empresa; que preco serd cobrado; que resultado sera obtido; qual investimento sera
necessario; quando virdo os resultados; por quanto tempo suportard movimento fraco; dentre
varias outras duvidas.

Algumas respostas viro em forma de estratégias, planos de agéo, métodos de trabalho
e outras serdo conclusdes numéricas que medirfo efeito de cada decisdo que vocé tomar para

a formatacio de sua empresa.

O Plano de Negdcio deve ser criado com o objetivo de identificar oportunidades e
ameacas e de dar suporte as decisGes que o empreendedor necessitara tomar para ser
bem-sucedido, pois € considerado como “instrumento que permite condensar as
informagfes que s3o obtidas no mercado, buscando sensibilizar os parceiros e os
investidores. (DOLABELA, 1999, p. 207).

No plano em questédo, foram identificados todos os pontos abordados na citagfio acima,
a partir da realiza¢fo da pesquisa de mercado demonstrada no plano de marketing, permitindo
a elaboragdo de estratégias para alcangar os objetivos almejados.

E necessario dizer que os planos de negdcios ndio sdo padronizados, ou seja, néo sdo

1

iguais para todos os ramos de negdcio, segundo Dornelas (2005, p. 100)

Cada negécio tem particularidades ¢ semelhancas, sendo impossivel definir um
modelo padrdo de plano de negdcios que seja universal e aplicada a qualquer
negocio. Uma empresa de servigos ¢ diferente de uma empresa que fabrica produtos
ou bens de consumo.

Em um Plano de Negdcio o empreendedor deixara claro o que é o negocio, quais
produtos e servigos serdo oferecidos, quais as razdes que levam a crer que sera atingido o
sucesso, quais so as oportunidades ja existentes ou que serfio criadas e que o empreendedor
percebe e pretende explorar.

O processo de construgdo de um bom plano de negdcios, € uma forma segura de o

empreendedor conhecer os aspectos essenciais que podem levar ao sucesso ou ao fracasso da
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sua ideia. Ele néio descreve apenas os objetivos do negécio, mas também quais serdo os passos

para a sua realizagéo, e do que eles dependem.

Mas, qualquer plano de negécios deve possuir um minimo de segBes as quais
proporcionaram um entendimento completo do negocio. Estas segdes séo
organizadas de forma a manter uma sequéncia légica que permita a qualquer leitor
do planc entender como a empresa é organizada, seus objetivos, seus produtos e
servicos, seu mercado, sua estratégia de marketing e sua situagfo financeira.
(DORNELAS, 2005, p. 101).

O plano de negocio em questdio foi elaborado seguindo uma sequéncia logica para
melhor compreensdo do leitor, essas se¢des foram dividas em sumédrio executivo, plano de
marketing, plano operacional e plano financeiro, seguindo passo a passo o procelsso para a
abertura de um novo empreendimento.

Por fim, temos que saber que existem varios publicos para um Plano de Negoécio. Cada
um deles com suas inten¢des e caracteristicas préprias, inclusive o préprio empreendedor.
Portanto, nfo basta apenas estrutura-lo adequadamente, mas acima de tudo € importante saber
vendé-lo ou apresenta-lo. Sem isso fica dificil tird-lo do papel e colocé-lo em pratica.

Todos esses conhecimentos orientardo na busca de informagdes detalhadas sobre o
ramo do negdcio, os produtos, os clientes, concorrentes, fornecedores e, principalmente sobre
os pontos fortes e fracos do negbcio, contribuindo para a identificagfo da viabilidade da ideia

e na gestdo da empresa.

1.3.2 O Processo de elaboragio do plano de negécio

Para elaborar o plano de negécio a autora deve conthecer sua estrutura, identificar qual
a importincia de cada item a ser elencado no plano e sua fungfo, proporcionando
entendimento completo do negdcio. Por isso se faz necessario conhecer a estrutura do plano
de negocios, a qual serd utilizada na elaboragdo desse trabalho, para que o leitor possa
entender como a empresa La Belle Cosméticos sera organizada, seus objetivos, quais serfio
seus produtos, o0 mercado, suas estratégias de marketing e sua situagdo financeira.

Segundo Dornelas (2005, p. 100),
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Nio existe uma estrutura rigida e especifica para se escrever um plano de negécios,
pois cada negécio tem suas particularidades e semelhangas, sendo impossivel
definir um modelo padrio de plano de negdcios que seja universal e aplicado a

qualquer negécio. :
i

Embora o empreendedor tenha em mente que o plano de negocios, ¢ um documento
que percorre todas as fases da abertura de um empreendimento, € necessario que 0 mesmo
tenha a consciéncia que nfio é somente ideias, mas, no entanto estratégias que envolvem
habilidades e tomadas de decisfo especificas para cada situagio.

A esse respeito Bernardi (2007, p. 110), diz que “em primeiro lugar, € preciso que se
entenda que desenvolver um plano de negdcios é um trabalho especifico que envolve decisdes
estratégicas em varios niveis e com finalidades bem definidas; portanto, como tal, deve ser
encarado como um projeto”.

Percebe-se que quanto mais detathado for o Plano de Negocio, melhor serd o
entendimento do negdcio, possibilitando a minimizagdo dos riscos e incertezas, maximizando
as oportunidades encontradas para cada item.

De acordo com Bernardi (2007) ao elaborar um plano de negdcio o primeiro passo a
ser realizado, antes de ser langado um empreendimento, ¢ ter em mente de forma bem clara a
ideia e a oportunidade que se visualiza, ao menos como concepgéo de negocio.

Depois de identificada a oportunidade, o autor do projeto precisard obter varios
conhecimentos sobre, o negécio que se pretende abrir, 0 mercado que se pretende atuar,
produtos e servicos que serfio ofertados, a viabilidade financeira do negécio, identificar,
clientes, fornecedores, concorrentes dentre varios outros itens que deve ser observados
minuciosamente. Todo esse processo foi realizado a partir de pesquisas de mercad\o e estudo
dos ambientes interno e externo, informac¢Ses que serfio encontradas a partir do sumdrio
executivo, na descri¢dio da empresa, na analise de mercado, no plano de marketing, enfim em
todos os itens elencados nesse trabalho.

De acordo com Chiavenato (2004, p.67) “todo negdcio precisa ser bem definido para
ter um foco preciso. O foco permite concentrar todas as forgas sobre um unico ponto. Trata-se
de obter convergéncia. Sem foco, o negécio torna-se fluido e esparso, amorfo e indefinido.”.

Além de obter foco no negdcio, é necessdria uma analise sobre o mercado que se

pretende atuar, Chiavenato (2004, p.69) diz que
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O mercado € a arena de operagdes da empresa. E nele que se travam batalhas nfo s6
para conquistar o cliente disputado entre varios concorrentes, mas também para
descobrir as necessidades do cliente, afim de projetar mercadorias e servigos
adequados a essas necessidades, fazendo com que ele escolha seu produto/ servico e
ndo o dos concorrentes. Isso significa fazer a empresa estar voltada para o mercado e
par o cliente, bem como para a competigio.

A elaborac8o desse plano visa 4 oportunidade de montar uma loja de cosméticos em
um territorio onde ndo existe nenhum empreendimento especifico deste ramo, ou seja, na
regidio ndo existe nenhuma loja exclusiva a vendas de cosméticos, sendo assim é uma grande
oportunidade de inovar o mercado de cosméticos na regiio de Nova América.

Diante dessa oportunidade serd necesséria a elaboracio de um plano de negécios com
uma estrutura de facil compreensdo, destinada a um publico como parceiro, fornecedores,
para a empresa internamente, clientes, bancos, etc.

A estrutura utilizada para este trabalho serd demonstrada abaixo de acordo com
Dornelas (2005): ‘

Capa: apesar de poucos darem importincia, a capa é uma das partes mais importantes
do plano de negdcios, pois é a primeira parte que é visualizada por quem &€ o plano de
negocios, dessa maneira, deve ser feita de maneira limpa e com as informacdes necessarias e
pertinentes,

Sumério: o sumério deve conter o titulo de cada se¢do do plano de negoécios e a pagina
respectiva onde se encontra, bem como os principais assuntos relacionados em cada secdo,
para agilizar a procura do contetido na hora da leitura.

Sumério Executivo: esse item ¢ a principal se¢do do plano de negécios. O Sumério
Executivo fard o leitor decidir se continuard ou nfio a ler seu trabalho. Dessa forma, ¢
necessario que seja escrito com muita atengio e revisado varios vezes, além de conter uma

\
sintese das principais informag8es que constam no plano de negocio. Deve ser dirigido ao

publico-alvo do plano de negécios e explicitar qual o objetivo do plano de negécios em

relagio ao leitor.

Plano de Marketing: esta se¢do deve apresentar uma analise do mercado, como ele esta
segmentado, o crescimento desse mercado, as caracteristicas do consumidor € a sua
localizagéo, andlise da concorréncia, deve mostrar também como a empresa pretende vender

seus produtos/servigos, métodos de comercializago, politica de pregos, estratégias de

propaganda e etc.
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Plano Operacional: Essa se¢dio deve conter informagdes operacionais atuais e
previstas, tais como capacidade comercial, dimensionamento de pessoal, processo de

comercializagdo dos produtos e o layout da empresa.

Plano Financeiro: A se¢fio de finangas deve apresentar em nimeros todas as agdes
planejadas para a empresa e as comprovagdes, por meio de proje¢des futuras para\ 0 SUCEesSo
do negécio. Deve conter demonstrativo de fluxo de caixa com horizonte de pelo menos trés a
cinco anos, balango patrimonial, andlise do ponto de equilibrio, necessidades de
investimentos, demonstrativos de resultado, andlise de indicadores financeiros do negdcio,
como faturamento previsto, margem prevista, prazo de retorno sobre o investimento inicial,

taxa interna de retorno e ete.

Anexos: Esta se¢do deve conter informagdes adicionais julgadas relevantes para o
melhor entendimento do plano de negécio. Néio se tem um limite de pdginas ou exigéncias a
serem seguidas, pode-se anexar informagdes como fotos dos produtos, plantas da localizagio,

resultados das pesquisas de mercado que foram realizadas, planilhas financeiras e ete.

Assim, acredita-se que esta estrutura proposta estard adequada ao propésito deste
plano de negdcios, cada segfio estd explicada em detalhes ao longo deste texto visando tornar
a tarefa de elaboragdo do Plano de Negécios da Loja La Belle Cosméticos mais simples e
organizada. No presente trabalho serdo desenvolvidos varios topicos que estardio inseridos no
sumdrio executivo, plano de marketing, plano operacional e plano financeiro, com a
finalidade que comprovar a viabilidade de implantagio da empresa no mercado em que se

pretende atuar. A seguir, encontra-se uma descri¢do sucinta das principais se¢des do Plano de

Negdcios.

1.3.2.1 Sumario executivo

O primeiro a ser discutido serd o sumario executivo:

O Sumidrio Executivo do presente plano de negécio é ferramenta fundamental do
trabalho, pois ¢ ele que ira determinar o interesse do leitor ao restante do trabalho. O Sumario

Executivo trard um resumo do plano de negécio, contendo os pontos mais importantes,
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relatando as principais caracteristicas do trabalho, mencionando o que € o negocio, quais 0s
principais produtos, quem serfio os principais clientes, onde seré localizada a empresa, etc.

Nas palavras de Bernardi (2007, p. 172), “essa parte do plano € uma sintese
introdutdria do projeto, com o objetivo de fornecer aos interessados uma visdo geral e
preliminar da natureza do negdcio sem maior detathamento™.

O sumadrio executivo € um resumo de tudo que ird ser abordado no plano, sfo
descrigdes sintéticas que mostrardo o propésito do plano, os produtos que se pretende ofertar,
localizagfo, mercado e clientes, vantagens competitivas e estratégias.

No trabalho em questio foi descrito no sumario executivo, a ideia do negécio e sua
descri¢do, os dados do empreendimento como, por exemplo, o nome do empreendimento,
dados do empreendedor, tributos, etc.

Ainda no sumadrio executivo o leitor podera identificar a missdo, a visdo e os valores
da empresa, segundo Chiavenato (2004, p.137) “todo negécic deve ter uma missdo para
cumprir. Deve ter uma visfo do futuro que o norteie. Deve definir os valores que pretende
consagrar. Tudo isso precisa ser muito claro para que todos os parceiros saibam exatamente o
que fazer, como, quando e onde”.

Bernardi (2007) definiu missfo e visfo da seguinte forma: !

Missfio:é uma declaragio que permeia a cultura da empresa e define qual € o
propdsito da empresa.

Visdo:¢é o ponto de partida da empresa, que representa um objetivo de longo alcance,
ou um ponto referencial futuro.

A autora tragou sua misséo de acordo com o que se pretende ofertar ao seu publico-
alvo, do mesmo modo definiu sua visdo de acordo com que pretende alcangar com a abertura
do empreendimento.

Ainda no sumario executivo a autora elaborou os objetivos que se almeja para o
negdceio, de acordo com Chiavenato (2004, p. 144), “Objetivos sfo estados desejaveis que se
pretende alcangar e realizar. Enquanto o objetivo n#io € alcancgado, constitui um alvo, uma
meta; quando atingido, deixa de ser algo desejavel para se tornar uma realidade”.

O objetivo desse plano de negodcios gira em torno de atender as necessidades dos
consumidores de cosméticos da regifo a curto, médio e longo prazo.

A autora deve ter consciéncia que os primeiros passos ndo serfio perfeitos, porém a

aprendizagem precisa ser constante.
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1.3.2.2 Plano de marketing

Agora seré descrito sobre o processo de elaboragéio do plano de marketing:

A importancia do plano de marketing para esse plano ¢ identificar as oportunidades
que podem gerar bons resultados para o empreendimento, mostrando como penetrar com
sucesso no mercado, alcan¢ando as posigdes desejadas. Para isso foi necessdrio conhecer
alguns conceitos e fungdes do plano de marketing e qual sua estrutura segundo alguns autores.
O plano de marketing cotresponde & pesquisa de marketing. Para Kotler (1998, p.114),
“pesquisa de marketing é o planejamento, controle, andlise, e apresentagio sistematica de
dados e descobertas relevantes sobre uma situagio especifica de marketing enfrentada pela
empresa’”.

A pesquisa de marketing tem por objetivo a coleta de dados e informagdes sobre
determinado mercado, que de certa forma auxiliem nas tomadas de decisio. No plano em
questdio, foi elaborada uma pesquisa de mercado abordada no item pesquisa de mercado.

Segundo Kotler (2006, p. 100) o processo de pesquisa de marketing € constituido

etapas, sendo elas:

Definigfio do problema, das alternativas de decis@o e dos objetivos da pesquisa.
Desenvelvimento do plano de pesquisa: diz respeito ao desenvolvimento de um
plano que seja eficiente na coleta dos dados necessarios que possam atender ao
problema/oportunidade especifico da pesquisa, de acordo com os recursos
disponiveis. As fontes de informagdes podem ser obtidas por pesquisas que reanam
dados primdrios ou secundarios.

Coleta de informagdes: esta etapa é a mais sujeita a erros, pois depende da
colaboragdo dos entrevistados, que, além disso, podem dar respostas tendenciosas &
nio sinceras.

Analise das informagdes: o pesquisador tabula os dados nesta etapa, com o objetivo
de interpretar os dados coletados e tirar conclusfes.

Apresentagio dos resultados: consiste na elaboragdo de relatérios com dados sobre a
pesquisa, apresentando a metodologia empregada, € a concluséo. Esta apresentagio
servird como base para tomadas de deciséo.

Tomada de decisfio: a avaliagiio da pesquisa de marketing é muito importante, ¢
quem a faz, deve saber que informagdes procurar.

Esse processo de pesquisa de marketing foi realizado no presente trabalho, apartir da
necessidade de analisar o mercado de cosméticos da regifo, idenficar o publico alvo, as
oportunidades viaveis dentre outros dados importantes para a elaboragdo do plano de

negocios. Para a coleta desses dados foi elaborado um questionério onde a autora entrevistou
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inimeras pessoas, a fim de detectar as necessidades das mesmas de consumir cosméticos, 0
publico alvo interessado, o mercado atual, dentre varias outras informagdes que serfo
encontradas no plano de marketig. A partir dessas informagdes foi feito a tabulagéo dos dados
coletados para melhor entender os resultados da pesquisa, de forma que foi possivel realizar
uma andlise da viabilidade de continuar com plano de negocios. O resultado de toda essa
pesquisa sera descrito no plano de marketing do presente trabalho.

Para elaborag¢iio de um plano de marketing ¢ necessario que o empreendedor tenha
em mente, aonde quer chegar, tenha conhecimentos amplos do meio ambiente que quer criar,
adquirir os recursos, competéncias e as habilidades necessarias, identificar seus pontos fortes
e pontos fracos, definir as melhores estratégias para chegar ao seu destino com seguranga,
fazer um plano de ac¢fo e trabalhar para fazer o plano acontecer.

O primeiro passo para explorar a ferramenta de marketing é definir a vocagéio da sua
empresa. Isso significa, na pratica, distinguir o que a empresa faz de melhor, ou seja, onde
estd sua maior habilidade, isso demonstra a importincia das palavras de Westwood (1996,
p.06) quando afirma que “o Marketing bem — sucedido envolve ter o produto certo a
disposigdo no lugar certo na hora certa e certificar-se de que o cliente tenha conhecimento do
produto”.

E importante deixar claro que o marketing nfio se limita a agdes de vendas ou de
publicidade, mas, antes disso, engloba todas as atividades voltadas para a satisfagéo das
ansiedades do cliente, sejam elas em relagfio a um produto ou servigo, a suas disponibilidades,
as formas de comercializag8io no mercado, ao prego, ou a quaisquer outras necessidades.

Para que o empreendedor tenha sucesso, € necessirio que haja um roteiro das etapas a
serem seguidas, primeiramente deve ser feito a andlise do mix de marketing — produto, prego,
praga ¢ promog¢do — seus concorrentes e o0 ambiente externo, levando em conta o perfil do
consumidor, seus habitos de compra, sua idade, comportamento etc.

O que foi dito acima se refere ao mix de marketing que segundo Chiavenato (2004,
p.195)

Marketing € também o conjunto de agdes destinado a criar produtos/servigos e
coloca-los a disposi¢do do mercado, no local, tempo e volume adequados. Ele esta
totalmente focado no foco do cliente. Seus componentes — a criagdo e/ou
propaganda ¢ a promog#o, o prego, a embalagem — devem estar sempre orientado
para o cliente e suas necessidades e expectativas.
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O mix de marketing, também conhecido como composto de marketing ou 4P’s, é o
conjunto de ferramentas que a empresa utiliza para perseguir seus objetivos de marketing no
mercado-alvo. Essas ferramentas sfio classificadas em quatro grupos amplos, os 4P’s de

marketing: produto, preco, praga (ou canal) e promogio (ou comunicacio).

O Plano de Marketing frisa 0 composto de marketing, ou seja os 4Ps (quatro pés
produto, prego, praga (canais de distribuigiio) e propaganda/comunicagfio. A
agilidade em elaborar novas estratégias, conhecer novas estratégias, conhecer
profundamente o mercado, além de utilizar-se da capacidade criativa de todos os
colaboradores da empresa dd ao profissional de Marketing uma das grandes
vantagens competitivas diante da concorréncia, porque pode unir todos os
departamentos da organizagdo em um objetivo comum, ganhar dos concorrentes e
conquistar um mercado muito maior. (KOTLER, 1998, p. 105)

A seguir serd abordado cada item que compdem os 4Ps, segundo Dornelas
(2005):Produto (Posicionamento) - posicionar o produto no mercado significa direcionar o
produto para atender as expectativas e necessidades do cliente-alvo escolhido, no segmento
de mercado definido. Com isso, a empresa estabelece uma imagem do produto junto aos
clientes, tentando se diferenciar de alguma forma da concorréncia.

Preco - o prego talvez se jéd 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 penetragéo do produto no mercado, sempre tendo como
referéncia o valor que o consumidor v& no produto e néio o prego que a empresa ac‘lha que ele
deve ter.

Praca (canais de distribui¢fo) — os canais de distribuicio envolvem as diferentes
maneiras que a empresa pode adotar para levar o produto até o consumidor. Referem-se aos
canais de marketing, a distribui¢do fisica e aos servigos ao cliente.

Propaganda/Comunicagio — trés fatores devem ser considerados no plano de
propaganda/comunicagéo da empresa: o pessoal envolvido a propaganda e as promogdes. A
propaganda tem o objetivo de fazer com que uma mensagem atinja uma audiéncia
selecionada, com o propdsito de informar, convencer e reforgar o conceito do preduto junto
aos consumidores.

A proje¢do de vendas também est4 ligada ao composto de marketing, Dornelas (2005)

ressalta que esse item estd ligado diretamente & estratégia de marketing estabelecida, pois

Asseciacao Educativa Evangelica
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depende de como o produto sera posicionado no mercado, qual serd sua politica de precos, as
promogdes e os canais de vendas que serfio utilizados.

Todos os itens abordados acima foram trabalhados nesse plano, pLodem ser
identificados no plano de marketing, foram elaboradas estratégias para o posicionamento dos
produtos no mercado, estratégias de vendas, prego, estratégias de praga e propaganda, afim de
atender as necessidades de cada consumidor.

De acordo com Chiavenato (2004, p. 149), “a formulagio da estratégia empresarial &
feita por meio de vérias e diferentes analises”. Uma dessas principais andlises é a Andlise
SWOT, que ¢ uma ferramenta estrutural utilizada na analise do ambiente interno, para a
formulagdo de estratégias. Permite-se identificar as Forgas e Fraquezas da empresa,
extrapolando entfio Oportunidades e Ameagas externas para a mesma.

Segundo Chiavenato (2004, p. 149), “a visio interna da empresa e, de outro lado, a
visdo externa do ambiente fornecem uma ideia de como adequar e ajustar a empresa as
oportunidades que aparecem no mercado, bem como isolar-se das ameagas ambientais”.

Forgas e Fraquezas sdo fatores internos como ativos, habilidades ou recursos que uma
companhia tem & sua disposigfio, em relago aos seus competidores. Ja as Oportunidades e
Ameagas so fatores externos, os quais a empresa ndo pode controlar, mas que emergem ou
da dindmica competitiva do mercado em questdo, ou de fatores demograficos, econdmicos,
politicos, tecnolégicos, sociais ou legais.

A autora fez um estudo com a finalidade de identificar todos esses pontos
mencionados acima, estudando o ambiente interno e externo foi possivel detectar as
oportunidades e ameacas, pontos francos e fortes do empreendimento que se pretende abrir

possibilitando fazer anélise do cenario, sendo usado como base para gestdo e planejamento
i

estratégico.

Feita as andlises necessarias, foi momento de elaborar estratégias, que se trata da
forma de pensar no futuro, integrada no processo decis6rio, com base em um procedimento
formalizado e articulador de resultados. Depois de elaborada as estratégias o passo seguinte é
sua implantag#o.

Segundo Chiaventato (2004, p. 151),

[mplementar uma estratégia ¢ tio importante e fundamental quanto formuld-la. Ele
ainda continua dizendo que “implementar significa explicar a todos os pareceiros
como tudo vai funcionar, comunicar a missdo, a visdo, os valores, os objetivos

globais e quais os caminhos escolhidos para alcanga-los,
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O plano de marketing trouxe para autora informagdes sobre o que é seu negdcio, qual
seu publico alvo, a anélise do mix de marketing da empresa, diagnostica do ambiente externo
e interno, mediante tais informagdes podera tracar estratégias e agdes para alcangar as metas e
atingir os objetivos estabelecidos. Esses itens serfo encontrados no plano de ago|elaborado
no plano de markentig através dos estudos realizados na identificagdo do mercado, produtos,

clientes, fornecedores, concorrentes etc.

1.3.2.3 Plano operacional

A partir de agora serd abordado sobre o item plano operacional:

O plano operacional deste trabalho visa identificar a localizagdio do negécio, layout
utilizado, determinar a capacidade comercial, a organizagdo do processo produtivo, o
processo de comercilizagio e pessoal, itens estes necessarios e de suma importncia para que
0 negoécio seja implatado e funcione. Todos esses topicos serfio encontrados na es!trutura do
plano operacional.

Ao discorrer sobre o plano operacional, Dornelas (2005, p. 102) considera que “O
plano operacional deve apresentar agfes que a empresa estd planejando em seu sistema
produtivo e o processo de produgdo, indicando o impacto que essas a¢des terfio em seus
pardmetros de avaliag@ic”. De acordo com a citagdo o Plano operacional € o planejamento dos
meios e recursos a serem utilizados para a realizagéo de objetivos.

O plano operacional pode ser feito em etapas, que ¢ um procedimento sistematico
eficiente. Primeiro deve-se analisar os objetivos e fazer uma lista deles e que outras atividades
serdo necessdrias para completar os objetivos.

A localizag8o do empreendimento é definida no plano operacional, o empreendedor
identificara qual a melhor localizacfo para a instalag@o de seu negécio e justificara 0s motivos
da escolha desse local. A defini¢dio do ponto esta diretamente relacionada com o ramo de
atividades da empresa.

Ainda serd necessdria a definigdo do arranjo fisico, segundo Chiavenato (2004, p.
176), arranjo fisico “é o planejamento do espago fisico a ser ocupado para as operagdes do
negocio”. Ele ainda continua dizendo que “o arranjo fisico € retratado por meio do layout, que
significa dispor, ordenar, esquematizar em um grafico de tamanho proporcional o mapa da
situagdo”.

O plano em questdo identificou o local para abertura do empreendimento de acordo

com as necessidades exigidas pelo negécio. E tragou o layout de modo que o mesmo

b
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proporcione um ambiente agradavel ao consumidor e funcionarios, levando em consideraggo
iluminag¢fo, cores adequadas, obtendo um ambiente descontraido e moderno.

A capacidade produtiva ou comercial € estimar a capacidade instalada da empresa, isto
é, o quanto pode ser produzido ou quantos clientes podem ser atendidos com a estrutura
existente. No plano operacional elaborado a autora diagnosticou a capacidade comercial de
acordo com a instalagiio empresarial, esse estudo pode ser localizade no item capacidade
comercial do plano.

Todos esses estudos estio de acordo com o que Chiavenato afirma (2004, p. 177), que
“g capacidade instalada representa todo o potencial que a empresa possui para produzir
produtos/servigos com as suas instalagdes, maquinas e equipamentos.”

O empreendedor tera que levar em consideragio, na projegdo do volume de produgéo,
de vendas ou de servigos, o tipo de mercadoria ou servigo que colocara no mercado, as suas
instalagdes e maquinarios, sua disponibilidade financeira, o fornecimento de matérias-primas
e/ou mercadorias.

O processo de produgio e/ou de comercializagio € o momento para registrar como a
empresa ira funcionar. O empreendedor deve pensar em como serfio feitas as varias atividades
do negocio, descrevendo, etapa por etapa, como se dara a fabricagdo dos produtos, a venda de
mercadorias, a prestagio dos servigos e, até mesmo, as rotinas administrativas, Chiavenato
(2004, p. 180), ressalta que “com o planejamento da produgfo: sua finalidade € planejar a
producio a fim de aumentar sua eficiéncia ¢ eficacia”.

O processo produtivo da loja de cosmético se resume em compras de produtos,
vendas, dimensionamento do estoque e controle financeiro item este localizado a organizago

do processo produtivo.

1.3.2.4 Plano Financeiro

O ultimo item a ser abordado nesse texto é o Plano financeiro:

Ao elaborar o plano financeiro a autora estard ciente, dos recursos financeiros
disponiveis para a implantagfo do projeto, das projegdes de viabilidade e rentabilidade, por
meio deste estara apta a tomar decisdes cruciais para o sucesso do empreendimento.

«

Ao abordar o item plano financeiro Bernardi (2007, p. 178) explica que “sdo

demonstradas as avalia¢des financeiras do plano de negdcio que se pretende implantar, que
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servira a trés propositos: analise da viabilidade do negécio, capacidade de liquidez e forma de
capitaliza¢cdo do empreendimento™.

Planejamento financeiro é um processo racional de administrar sua renda, seus
investimentos, suas despesas, seu patriménio, suas dividas, objetivando tornar realidade seus
sonhos, desejos e objetivos, tais como: casa propria, poupar para a educagdo dos filhos, fazer
a viagem dos sonhos, investirem de acordo com o perfil pessoal, ser bem sucedido na carreira
profissional, reduzir impostos, tornar-se empresario, aposentar-se confortavelmente.

Com relag8o a esse projeto, frata-se o gerenciamento das financas, sendo fato que para

uma empresa funcionar precisa de dinheiro. De acordo com Chiavenato (2004, p. 212)

O simples fato de uma empresa precisar de um imével para se instalar, maquinas e
equipamentos para produzir, pessoas para trabalhar, matérias-primas para processar,
revela na verdade, a necessidade de recursos financeiros que permitam alugar ou
comprar o imével, adquirir as maquinas e equipamentos, pagar os salarios do
pessoal, comprar as matérias-primas, recolher os impostos etc. Nenhuma empresa
pode ser aberta sem um minimo de capital inicial nem pode funcionar sem algum
capital de giro.

De acordo com a citagfio acima a La Belle Cosméticos para abrir suas portas serd
necessiria a locagdo de um imével, a contragdo de pessoal, a aquisi¢do de produtos para
ofertar a demanda, dentre vérios outros gastos necessdrios para desenvolver o
empreendimento, isso s6 podera ser feito mediante a disponibilidade de investimento inicial.

O plano financeiro deve apresentar como a empresa se comportara ao longo do tempo,
do ponto de vista financeiro, descrigdes e cenarios, pressupostos criticos, situagdo historica,
de caixa, analise do investimento, demonstrativo de resultados, projegdes de balangos e outros
indicadores, todos esses itens foram abordados no plano financeiro em questfo de acordo com
a necessidade apontadas no plano de marketing e operacional para a abertura do
empreendimento.

No plano financeiro apresentam-se, em ntmeros, todas as acdes planejaéas para a
empresa. Perguntas chave que o empreendedor devera responder sfo:

¢ Quanto serd necessario para iniciar o negdcio?
» Existe disponibilidade de recursos para isto?

* De onde virfio os recursos para o crescimento do negdcio?

e Qual o minimo de vendas necessario para que o negdcio seja viavel?

» O volume de vendas que a empresa julga atingir torna o negocio atrativo?
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¢ A lucratividade que a empresa conseguira obter ¢ atrativa?

O gerenciamento financeiro de um empreendimento visa dois objetivos especificos
que nas palavras de Chiavenato (2004) sio definidos da seguinte forma: o empreendedor deve
tentar fazer com que os recursos financeiros sejam lucrativos e liquidos a0 mesmo tempo.
Tendo esses dois objetivos em mente, o empreendedor pode tocar tranquilamente suas
finangas. Foi possivel identificar no plano financeiro elaborado esse dois objetivos de acordo
com as proje¢des calculadas, valor este que pode ser verificado no item DRE e outros
indicadores financeiros do plano.

Um dos principais objetivos da La Belle Cosméticos é a criaglo e obtengfo de valor,
entretanto outros objetivos também estdio implicitos dos quais destaca-se, uma maior taxa de
retorno do capital, participagdo do mercado, obteng@io de recursos financeiros. Um bom
planejamento financeiro ¢ a forma de garantir que os objetivos e planos tragados em relagéo
as 4reas particulares de operagfo da empresa sejam vidveis e internamente coerentes. O
planejamento financeiro ajuda a estipular metas, deixando o empreendedor motivado,
oferecendo mecanismos para avaliagdo dos resultados.

A estrutura de um plano financeiro é dada da seguinte forma:

e Investimento Inicial; ‘

e Receitas;

e Custos e despesas;

¢ Fluxo de caixa;

* Demonstrativo de resultados/lucratividade prevista;
¢ Balango patrimonial;

* Qutros indicadores.

O investimento inicial € necessdrio para o inicio das opera¢es da empresa. O
investimento inicial engloba os custos com instalagdes, suprimentos, equipamentos e
mobilidrio necessarios para a implantagio do negécio. Estas especificagdes ajudarfio no

levantamento do investimento fixo, ativo permanente necessirio para implantagio da

empresa.

Os investimentos iniciais dividem-se em tr€s tOpicos importantes: as des‘pesas pré-
operacionais, ou seja, quais sf0 0s gastos que vocé terd antes de sua empresa entrar em
operagdo; o investimento fixo, ou seja, os gastos com a aquisi¢@o da infra estrutura basica para
a empresa funcionar, e o capital de giro inicial, ou seja, o dinheiro necessario para iniciar as

atividades da empresa, antes que as receitas do negdcio possam suprir as necessidades da
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mesma. No plano financeiro elaborado foi abordado cada item acima, onde cada um propds
identificar valores necessarios para tais investimentos.

Chiavenato (2004, p. 223), ressalta que “o capital de giro é constituido de ativos
circulantes, também chamados ativos correntes”. Para desenvolver as atividades iniciais da
loja La Belle Cosméticos serd necessédria uma reserva em dinheiro no aguardo de capital em
caixa para movimentag¢fo do negdcio, valor demonstrado no item estimativa de investimentos
financeiros.

No item custos e despesas deverfio ser levantados todos os valores que serfio
despendidos para a produgdo do produto/servigo que a empresa estd se propondo. Estas
despesas poderdo ser denominadas de fixas ou varidveis. A diferenciagfio entre ambas é a sua
ligagdo direta com o volume de produgdo/vendas ou néo.

Também foi demonstrada no plano financeiro a proje¢fio do fluxo de caixa que nas

palavras de Chiavenato (2004, p. 226), pode-se entender sobre o que se trata o fluxo de caixa.

Os ativos circulantes constituem o capital da empresa que gira até que se transforme
em dinheiro em um ciclo de operagdes que varia de empresa para empresa conforme
a natureza de suas operages. Esse ciclo constitui o tempo necessario para que uma
aplicagdo de dinheiro em insumos circule inteiramente, desde as compra de
matérias-primas e o pagamento do pessoa até o recebimento pela venda do
produto/servigo aos clientes. Esse ciclo é denominado ciclo de operagio da empresa,
ou simplesmente, ciclo de caixa.

O fluxo de caixa ¢ um poderoso instrumento para que o empreendedor faga o controle
financeiro de sua empresa em curto prazo. E ele a descri¢go, em um determinado periodo de
tempo, de todas as entradas e saidas de recursos em uma empresa, no plano financeiro
elaborado foi considerado o periodo de 5 anos, essa proje¢do proporcionou ao empreendedor
a possibilidade de acompanhar o desempenho da empresa em médio prazo, ou mesmo para
mudar rumos, se for necessario.Assim, o fluxo de caixa é um instrumento de controle, mas
também de planejamento.

Com base nos valores ja identificados, relativos as entradas e saidas da empresa, foi
possivel utilizar uma planilha para elaborar o Demonstrativo de resultados e chegar a
lucratividade do negécio, sobre esse item Bernardi (2007, p. 155), diz “concluidos os estudos
e as proje¢des, estrutura-se o Demonstrativo de Resultado do Exercicio (DRE), calculando o

resultado operacional econdémico do empreendimento ou a rentabilidade operacional das

vendas.”
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Chiavenato (2004, p. 155) ainda conclui dizendo que “a Demonstragio do ‘Resultado
do Exercicio (DRE) é um demonstrativo financeiro que serve para exprimir com clareza o
resultado que a empresa obteve no exercicio social”. Chiavenato ainda continua dizendo que
“a DRE mostra as consequéncias — o lucro ou prejuizo — das operagdes da empresa realizadas
em um determinado perfodo, bem como os fatores — despesas e receitas ~ que determinam
esse resultado positivo ou negativo™.

A partir desses dados, o empreendedor teve condigdes de apurar informagdes cruciais
como o retorno que terd sobre o capital investido na empresa e o prazo de retorno sobre o
investimento inicial.

Segundo Chiavenato (2004, p. 245), “o lucro liquido representa o resultado do
exercicio depois de descontada a provisdo para o imposto de renda”.

O balango patrimonial nas palavras de Bernardi (2007) traduz a projecéo pétrimonial,
decorrente das condigdes ciclicas da operagdo e um exercicio de relativa finalidade de
compreensio.

De acordo com Chiavenato (2004, p. 242):

O Balango Patrimonial é uma demonstragfio financeira que reflete com clareza a
situagdo do patriménio da empresa em um determinado momento. E montado no
final de cada exercicio social da empresa e constitui a reapresentagéio sintética dos
elementos que compdem o patrimdnioc em uma determinada data.

A estrutura de um balango patrimonial segundo Bernardi (2007) é comp:osta pelos
bens e os direitos da empresa, classificando em Ativo, que engloba as obrigagdes, Passivo € o
Patriménio Liquido da empresa.

O balango sempre se organiza em duas colunas, cuja soma dos valores deve sempre
ser igual. Estas duas colunas sfo respectivamente: o Ativo, do qual constam os bens e direitos
da empresa, e o Passivo, constituido basicamente de recursos de terceiros (salarios, por
exemplo), e pelo patriménio liquido, que sdio os recursos dos acionistas, sécios, lucros ou
prejuizos acumulados, etc.

No plano financeiro em questfio foram elaborados dois balangos patrimoniais, onde

demonstra a projeco do ativo e passivo inicial da empresa ¢ outro balan¢o patrimonial final

depois de projetado o lucro da empresa.
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Existem outros indicadores que sfo referenciais criticos para analise, mostrando os

resultados do projeto em termos criticos e comparativos a determinado ramo de atividades,

}
bem como sua evolugo.

Abaixo serfio relacionados alguns destes indicadores segundo Bernardi (2007, p. 164):

Margem de contribuigfo - reflete o resultade das vendas, deduzidos os impostos, os
custos varidveis (insumos) e as despesas variaveis das vendas (frete, comissdes,
publicidades etc.).

PEQ - € o faturamento minimo da empresa que representa o ponto de equilibrio da

empresa, em que o lucro ¢ igual a zero. Acima deste faturamento a empresa
apresenta lucro.

O célcule do ponto de equilibrio ajudou o empreendedor a encontrar qual o nivel de
venda em que a receita serd igual a todas as saidas de caixa da empresa. Isto é importante
porque indica qual o nivel minimo de vendas que a empresa devera manter para que nfo opere
com prejuizo. O ponto de equilibrio projetado no plano financeiro em questio identificou o
valor mensal e anual para cobrir todos os seus custos e despesas, sem obter lucro ou prejuizo.

Ainda descrevendo os indicadores segundo Bernardi (2007, p.164), “a viabilidade de
um projeto €, usualmente, calculada e avaliada por varios dngulos, velocidade e retorno, taxa
interna de retorno (TIR) e valor presente liquido™.

Payback ¢ o periodo de recuperagdo do investimento, ou seja, o tempo que levara para
0 investidor recuperar o seu investimento. Por exemplo, se o payback de um novo negécio for
de 6 meses, significara que neste periodo de tempo vocé tera de volta todo o dinheiro que
colocou no negdcio. Este parimetro nfio € muito preciso, pois no seu calculo n#o sdo levados
em consideragdo muitos dos eventos que podem ocorrer ao longo do tempo, mas ¢ util para
prever-se se 0 negdcio € bom ou ndo, pois afinal de contas quanto mais tempo vocé levar para
receber o seu dinheiro de volta mais risco vocé tera.

Essa projecdio foi calculada através da calculadora HP 12C, colocando o valor do
capital inicial com lucro dos 5 anos obtendo-se a taxa de retorno, onde foi possivel verificar a
viabilidade do investimento, uma vez que a diferenga é suficiente para cobrir os riscos que a
empreendedora terfio com a atividade.

Valor Presente Liquido (VPL) — € um parimetro que mostra se o investimento €
atrativo ou n#o. Vamos supor o seguinte caso: vocé vai aplicar no seu empreendimento
R$10.000,00, por cinco anos, e desejaria receber pelo menos 15% ao ano. Isto renderia a

1
vocg, ao final dos cinco anos, R$20.113,57. O VPL, calculado a partir do fluxo de caixa (por
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uma calculadora financeira, por exemplo), pegaria o resultado ao final dos cinco anos, e faria
o calculo "ao contrario", ou seja, o traria até a presente data, na taxa prevista, subtraindo o
valor inicial. Logo, se desse um valor zero, seus objetivos teriam sido precisamente
alcangados; se desse positivo, ainda melhor. Mas se desse negativo, significaria qué vocé néo
iria receber o rendimento de 15% ao ano.

Para chegar o valor da VPL projetada nesse no plano financeiro elabora, também foi
utilizada o célculo na calculadora HP 12C, o resultado comparado ac valor do investimento
inicial o valor presente liquido foi satisfatdrio.

Taxa Interna de Retorno (TIR) — é um célculo semelhante, mas igualando o VPL ao
investimento inicial. Logo, a varidvel ¢ a taxa, que se for igual ou maior que a desejada pelo
investidor, sinaliza um bom negécio; se for menor a TIR € calculada, com os dados do fluxo
de caixa, por uma calculadora financeira.

Tanto o VPL como a TIR sdo considerados Otimos parimetros para a anilise de
investimentos, j4 que leva em consideragdio o desempenho, o mais real possivel, da empresa
ao longo do tempo.

Assim podemos concluir que a realizagdo do planejamento financeiro empresarial em
consequéncia dos principais passos descritos pelos autores da administracdo financeira faz-se
um requisito de suma importancia para que os planos financeiros da empresa obtenham éxito
e desempenhem um papel relevante para a operagdo e continuidade da organizacg#io, tornando
assim a empresa mais segura e estavel dando maijor liquidez em suas operagdes financeiras.

Diante disto, vé-se a grandiosidade de um processo de planejamento financeiro o qual
leva a detalhes de alta complexidade unindo diferentes 4reas de conhecimento. O plano
financeiro demonstrard para a autora desse projeto como a empresa La Belle Cosméticos se
comportard ao longo do tempo do ponto de vista financeiro, descricdes e cendrios,
pressupostos  criticos, situagfio histérica, fluxo de caixa, anilise do investimento,

demonstrativo de resultados, projegdes e outros indicadores.
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2. SUMARIO EXECUTIVO

2.1 Ideia do negécio

i
O projeto nasceu da necessidade que a empreendedora teve em apresentar a instituicio

de ensino a qual faz parte um trabalho de conclusdo de curso. Diante da necessidade,
valorizagdo e inovagio do ser humano, buscando sempre melhorar a sua aparéncia e elevar
sua alta estima, detectando a necessidade da regifio por nfio possuir nenhum empreendimento
do ramo que se pretende. Pensando nisso surgiu & ideia de montar a La Belle Cosméticos um

empreendimento que ird comercializar os produtos de Higiene Pessoal, Perfumaria e

Cosmeéticos.

2.2 Descrigdo da oportunidade

Foi identificada a falta de um empreendimento especifico da édrea de cosme’t‘icos, além
do nfo oferecimento dos servigos diferenciados ao qual esse projeto esté se propondo. No
mercado de cosméticos a regidio da cidade de Nova América os produtos oferecidos séo os
basicos € que nem sempre atendem as necessidades e desejos dos consumidores.

O presente projeto pretende explorar a oportunidade e a possibilidade de agregar aos

valores aos produtos comumente oferecidos, constituindo um diferencial do produto ofertado.

2.3 Descrigiio do negécio

Embora ndo seja um fendmeno recente, o culto 2 beleza e a juventude é 'uma forte
tend€ncia nos dias atuais, isso tem se acentuado nos wltimos anos, fruto da competicdo ¢ de
mudangas do comportamento social, dentre elas o ingresso da mulher no mercado de trabalho
e o aumento da expectativa de vida das pessoas. O resultado de tudo isso tem sido o continuo

crescimento da industria de cosméticos e do mercado de embelezamento.

E um ramo lucrativo desde que bem planejado, principalmente por que o Brasil é o

terceiro pais do mundo no ranking de consumidores de produtos de higiene, beleza e estética.
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La Belle Cosméticos foi o nome escolhido para a abertura do empreendimento no
segmento de Cosméticos, atuara no mercado varejista com a distribui¢dio de produtos voltados
para higiene pessoal, perfumaria ¢ cosméticos. Os produtos que serfio comercializados, ja sdo
produzidos por industrias conceitualizadas no mercado. O mercado consumidor desses
produtos cresce assustadoramente, em virtude da preocupagio das pessoas de se apresentarem
bem. Procuraremos nos diferenciar zelando pelo bom atendimento, cortesias, cursos de
maquiagem. Além do papel social que a empresa deve exercer, esperamos razoével retorno

financeiro, uma das razdes de iniciarmos o empreendimento.

O objetivo da apresentagio desse plano de negdcio é exaltar a oportunidade e ingressar
num mercado altamente competitivo. O mercado de cosméticos e produtos voltados para
beleza humana. A industria da beleza passou por uma grande evolugdo nos ltimos anos,
acompanhando a onda, mas no grande potencial desse mercado, pretende-se empreender um
negdcio nessa area, em busca de atingir um mercado um tanto seleto, composto por pessoas

que podem e estéo dispostas a pagar por produtos de boa qualidade, sofisticados e atraentes.

2.4 Dados do empreendimento

O empreendimento La Belle Cosméticos Ferreira Ltda possuird o nome fantasia La

Belle Cosméticos, empresa voltada para a atividade comercial na revenda de mercadorias para
Higiene Pessoal, Perfumaria e Cosméticos em geral. O segmento serd varejista de cosméticos
e artigos de perfumaria optando pelo Simples Nacional — Regime Especial Unificado de
Arrecadacdo de Tributos e Contribuigdes devidos pelas Microempresas ¢ Empresa de
Pequeno Porte, instituido pela Lei Complementar n°123/2006. Nesse regime, o empreendedor
podera recolher os seguintes tributos e contribuigdes, por meio de apenas documento fiscal —
0 DAS (Documento de Arrecadagfo do Simples Nacional):

¢ IRPJ (Imposto de renda da pessoa juridica);

o CSLL (Contribuigfo social sobre o lucro);

¢ PIS (Programa de integragfo social);

* COFINS (Contribuig¢do para o financiamento da seguridade social);

* ICMS (Imposto sobre circulagdo de mercadorias e servigos);

* INSS- Contribuigdo para seguridade Social relativa a parte da empresa (Contribuigdo

Patronal Previdenciaria — CPP).
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Conforme Lei Complementar n°128/2008, as aliquotas do Simples Nacional, para esse
ramo de atividade, vao de 4% até 11,61%, dependendo da receita bruta auferida pelo negécio.

Para abertura da empresa basicamente registrada € preciso: registro na Junta
Comercial; registro na Secretaria da Receita Federal para obtengdo do CNPJ; registro na
Prefeitura do Municipio (verificagdo da possibilidade de abrir o negdcio na localizagio
escolhida e obtengdo do alvara de funcionamento).

O empreendimento visa o segmento de produtos de higiene pessoal e beleza, onde os
consumidores conhecem, aprova sua agdo no uso. Sdo produtos de alta qualidade que atendem
e satisfazem as necessidades dos consumidores. Buscando no mercado produtos inovadores,
que serdo apresentados e repassados para nossos clientes.

Pretende-se manter uma margem competitiva, um bom relacionamento com o cliente,
adequando-se a suas necessidades, proporcionando um ambiente agradével, e uma

comunicagdo direta entre empresario e cliente.

Figura 1 - Logomarca
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011. o . dc
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2,5 Missio

Comercializar produtos de higiene pessoal, perfumaria, cosméticos e artigos de beleza
de qualidade, com pregos competitivos e respeito aos funciondrios, & concorréneia e sociedade
em geral, na busca pela satisfagio dos consumidores. Oferecendo solucdo de beleza aos
clientes, satisfazendo e superando expectativas por meio de um atendimento de alta qualidade

promovendo a autoestima e bem estar, visando atender as necessidades dos mesmos

2.6 Visio ~,

Ser reconhecida como a mais completa loja especializada para os clientes do segmento
da drea da beleza, contribuindo com a melhoria da autoestima das pessoas, por oferecer
produtos objetos de desejos dos clientes, sendo referéncia de qualidade e inovagdo para o
mercado, visande uma rentabilidade e assegurando a continuidade e o desenvolvimento da

Empresa através da participagfo ativa de seus colaboradores, clientes e fornecedores.

2.7 Objetivos

2.7.1 Curto prazo

* Atender as necessidades dos consumidores de Nova América e regiso, possuindo o
compromisso com o desenvolvimento e o bem-estar da comunidade;
* Atingir o mercado um tanto seleto, composto por pessoas que podem e estio dispostas

a apagar por produtos de boa qualidade, sofisticados ¢ atraentes.

2.7.2 Médio prazo

* Garantir a qualificago e o profissionalismo dos funciondrios, satisfacio do cliente
interno;

e Transparéncia e compromisso com a ética em relagdes com fornecedores e parceiros;

¢ Buscar a melhoria continua, em tudo que se diz em respeito ao empreendimento, desde

0 atendimento ao produto de qualidade.

¢ Ter uma politica de divulga¢do bem delineada.
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2.7.3 Longo prazo L

» Conquistar admiragfio dos funcionarios;
¢ Obter respeito por parte da comunidade;

e (arantir uma rentabilidade.

2.7.4 Perfil do empreendedor

A empreendedora Ouzélia Aparecida Ferreira, brasileira, divorciada, residente na
cidade de Nova América, Estado de Gois. Possui habilidades como auxiliar administrativo e
experiéncia de atendimento ao publico. Académica de administra¢do cursando o 8° periodo. A
empreendedora faréd cursos especificos na 4rea de cosméticos, onde aprenderd as finalidades e

utilidades dos produtos que pretende comercializar.
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3. PLANO DE MARKETING

3.1 Pesquisa de mercado

A pesquisa ¢ requerida quando nfo se dispdem de informagBes suficientes para
responder ao problema, ou entdio quando as informagdes disponiveis se encontram em tal
estado de desordem que nfio podem ser adequadamente relacionadas ao problema. Mediante a
disposigdo de alguns conhecimentos sdo utilizados alguns métodos e técnicas de investigagso
que permitam o conhecimento do assunto investigado. No caso do trabalho em questdio Plano
de Negocios a pesquisa realizada foi a de mercado.

A abordagem metodoldgica a ser trabalhada na pesquisa de mercado serd a pesquisa
qualitativa com um carater descritivo, com o objetivo de obter informagdes e conhecer a
populagfo de Nova América. Portanto, foi realizado com o objetivo de angariar informagdes
que possibilitem o entendimento do comportamento do publico alvo em relagdo ao novo
empreendimento, identificar o que ele pensa a respeito do produto e o que ele espera deste.
Além de entender as necessidades e desejos dos clientes, os concorrentes, o mercado de
cosméticos da cidade de Nova América.

No trabalho em questfio a técnica de pesquisa que foi utilizada foi & aplicacdio de
questiondrios com a populagdo da cidade de Nova América. Os questiondrios foram aplicados
no perfodo de 14/03/2011 a 18/03/2011 em toda a cidade, portanto, distribuidos no centro da
cidade, nas proximidades de érgdos publicos e estabelecimentos comerciais. Os questionarios

\

foram uma amostra de 50 pessoas e 11 perguntas cada.

Apds coletados os dados vem uma parte muito importante que é o levantamento e

tabulacdo dos dados.
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Com base nos resultados demonstrados no Gréfico 1, a faixa etaria que apresenta o
maior percentual na pesquisa esta nas pessoas entre 26 a 35 anos. Com base nessa informagao
pode-se escolher melhor o mix de mercadorias que serdo adquiridos pela empresa. Também se
pode definir com mais clareza as formas de pagamento e a forma de atendimento. Porque

dependendo da idade do cliente a abordagem em relag¢do aos pontos citados sdo diferentes.

Faixa etdria

10% i

®m15a 25 anos

# 26 a 35 anos |
36 a 45 anos

M 46 anos acima

Grifico 1- Faixa etdria
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011.

Com base nos resultados demonstrados no Grafico 2, o género que apresenta o maior
percentual na pesquisa foram as pessoas do género feminino. Conforme o objetivo do
presente plano de negdcio, essa base de possiveis clientes, podera ser utilizado como
referéncia para a criagdo do novo negécio. Embora a participagdo do género masculino nio
deixe de ser atrativo para o negocio, pois eles demonstraram participarem cada vez mais das
atividades de compra desse mercado. O empreendimento podera ofertar linhas de produtos

que atenda os dois géneros.

Género

B Masculino

® Feminino

Grifico 2- Género
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011.
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Conforme apresenta o Grafico 3, a linha de produto que sera trabalhada pela empresa
sera produto A e produto B que atendem a necessidade do publico-alvo com renda até 02
salarios minimos. A pesquisa mostra que o consumidor de baixa renda do municipio de Nova
América, ndo deixa de consumir pelo fato de possuirem uma menor renda, sendo assim
podem ser trabalhado a questdo de melhores pregos e formas de pagamentos acessiveis a esses

consumidores.

Renda

4% 0%

® 1 a 2 salarios minimos
® 2 a 3 salarios minimos
3 a 4 salarios minimos

B 4 salarios acima

Grifico 3- Renda

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

Os dados demonstrados no Grafico 4 apontam para uma preocupagdo do sujeito de
pesquisa a respeito dos cuidados e higiene. Esse apontamento caracteriza que essa é uma
condi¢do favordvel para o surgimento do negdocio e vai de encontro ao objetivo do
empreendimento que ¢ atender as necessidades dos consumidores. A populagdo de Nova
América ¢ preocupada com a aparéncia, sdo atentas aos cuidados da saide estética, dessa
forma nota-se um grande interesse ao consumo de produtos para estd finalidade, essa
informagdo contribui para a escolha dos mix de mercadorias que serdo ofertados, dessa forma

podera ser oferecido produtos para todas essas finalidades.

Preocupa-se em cuidar da saude, |
beleza/estética, higiene pessoal do... |
I

24% 0% B sim }

M as vezes
|

‘ 76% ndo

Grifico 4- Preocupaciio em cuidar da saide, beleza/estética, higiene pessoal do corpo usando
produtos para essa finalidade.
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011,
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Os dados demonstrados no Grifico 5 apontam o que leva o sujeito da pesquisa
comprar cosméticos. Esse apontamento caracteriza que essa ¢ uma condigio favoravel para o
surgimento do negoécio, pois poderd ser trabalhadas agdes que vai de encontro com as
necessidades de cada consumidor. Esse item ajudarid o empreendedor a definir seu mix de
mercadorias, sabendo o que ofertar ao consumidor, diante do fato das suas necessidades,

gostos e prazer de uso dos produtos oferecidos.

O que leva vocé a comprar um cosmético (cremes,
hidratentes, shampoos, perfumes, dentre
: outros)?

12%

® Necessidade

B Gosta de cuidar da satidee |
aparéncia do seu corpo.

Vaidade

Grifico 5 - Motivo que leva a compra de um cosmético.
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011.

Com base nos resultados demonstrados no Grafico 6, o sujeito da pesquisa aponta os
produtos usados com maior frequéncia, os dados demonstrados sdo favoraveis para o negécio,
pois poderdo caracterizar quais as linhas de produtos poderdo ser trabalhados, possibilitando
identificar agdes que ajudem, por exemplo, na hora da escolha dos fornecedores. Diante de tal
informagdo, podera ser trabalhadas linhas de mercadorias que proporcionem cuidados para

cada area especificas do corpo humano.

Quais os cosméticos abaixo costuma
usar com frequéncia:

[
\
|
|
® Para cuidados com o corpo }
|

® Para cuidados com os
cabelos ]

Para cuidados com o rosto

e T s —— - -

Grifico 6 - Cosméticos que costuma serem usados com frequéncia.
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011.
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Os dados demonstrados no Grafico 7 apontam a frequéncia com qual o sujeito da
pesquisa adquire cosmético. Esse apontamento caracteriza o periodo de tempo da aquisigdo
desses produtos, caracteristica favoravel para identificar a capacidade comercial do negéocio.
Esse item também ¢ favordvel para a manuten¢do de estoque, a frequéncia com que os
clientes consomem os produtos traz uma média da quantidade de produtos que devem ser
repostos nos estoque e em qual espago de tempo, pois influencia nesse item também o prazo

de entrega dos fornecedores.

| Com que frequéncia adquire produtos

cosméticos?
8% W 15 em 15 dias

® Mensalmente

ou sempre que algum lhe

16%
chame a atencdo

Grifico 7 - Frequéncia com que adquire produtos cosméticos.
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011.

Os dados demonstrados no Grafico 8, apontam o interesse do sujeito da pesquisa em
acompanhar langamentos de cosméticos, fatore a ser considerado no desenvolvimento de
agdes que atendam as necessidades do publico-alvo, defini¢des de marcas a serem ofertadas e

de sempre atualizar as mercadorias com novidades do mercado de cosméticos.

Acompanha langamentos ou usa sempre os
| mesmos cosméticos?

W sim

® ndo

Grifico 8 - Acompanha langamentos ou usa os mesmos cosméticos. ’
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011.
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Os dados demonstrados no Grafico 9 apontam a motivagio que leva o sujeito de
pesquisa a comprar cosméticos. Esse apontamento caracteriza que essa é uma condigdo
favoréavel para o surgimento do negécio e vai de encontro ao objetivo do empreendimento de
oferecer qualidade na oferta de produtos, podera ser utilizada como referéncia para a criagio
de agdes de vendas, preco, comunicagdo dentre outras. Os dados mostram que 72% das
pessoas sdo motivas a comprarem cosméticos pela qualidade ofertada pelo produto, mas nem
por isso deixam de adquirirem esses produtos motivados pela variedade de produtos que
forem oferecidos, esses dados mostram que a populagdo de Nova América nio preocupa

como prego mais sim com o resultado que sera oferecido pelos produtos.

O que lhe motiva na compra dos

cosméticos?
% 24% ®m Variedade
® Qualidade
Preco

72%

Grifico 9 - Motivagio na compra dos cosméticos.
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011.

Com base nos resultados demonstrados no Grafico 10, foi possivel com a informagio
identificar os possiveis concorrentes do negécio, foram citadas revendedoras de revistas de
marcas como Avon, Natura, Abelha Rainha, esse resultado podera ser utilizado como
referéncia para ampliar o estudo dos concorrentes. Foram citados também os supermercados
Sdo José e Lider e a farmacia Drogamar. Os concorrentes sio uma ameaga ao novo
empreendimento por ja possuirem uma parcela do mercado consumidor, de forma que o
empreendedor devera elaborar estratégias para conquistar os clientes, ofertando um servigo

superior aos concorrentes identificados.

Em que lugar compra esses tipos de |
produtos? |

; ® Supermercado

38%
40% B Farmécia

| 28% Lojas de cosméticos

Grifico 10 - Lugares que compram esses tipos de produtos.
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011.
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Os dados demonstrados no Grafico 11 apontam se o sujeito de pesquisa possui
preferéncia por marca, esse apontamento possibilita que o empreendimento trabalhe acdes
para ofertar produtos que chamem a aten¢dio do consumidor em experimentar um produto
diferente, que ofere¢a qualidade satisfazendo as necessidades dos mesmos. Esse dado também

ajudara na identificagdo dos fornecedores.

Tem preferéncia por marca?

H ndo

B sim

Grifico 11 - Preferéncia por marca.
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011.

3.2 Analise do mercado

Atualmente o Brasil ocupa a terceira posi¢do no mercado mundial de Higiene Pessoal,
Perfumaria e Cosméticos, segundo dados de 2009 do Instituto Euromonitor citado pela
Associagdo Brasileira da Industria de Higiene Pessoal, Perfumaria e Cosméticos — ABIHPEC.
E o primeiro mercado em desodorantes, segundo mercado em produtos infantis, produtos
masculinos, higiene oral, protegdo solar, perfumaria e banho, terceiro em produtos para
cabelos e cosméticos cores, sexto em pele e oitavo em depilatorios.

O mercado nacional cresce na mesma proporgio que o mercado mundial. Os
brasileiros sdo considerados como um dos povos mais vaidosos do mundo. Uma pesquisa
realizada pelo Instituto Gallup mostra que 61% dos brasileiros consideram a aparéncia fisica
como o fator mais importante para o sucesso.

A cidade de Nova América estd localizada no Estado de Goias, segundo dados do
IBGE (2010) possui 2.148 habitantes, atualmente possui registrado na coletoria municipal 60
empreendimentos, visto que todos sdo pequenos ndo causam grande movimenta¢io na
economia do municipio. A populagdo é jovem, a renda das familias estd em torno de 2 a 3

saldrios minimos, a maior fonte de emprego do municipio ¢ a Prefeitura Municipal.
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O publico-alvo deste empreendimento é composto principalmente pela classe
feminina, embora haja uma crescente demanda por parte do publico masculino. Dentro desse
grupo de consumidores potenciais existem subdivisdes, definidas pele poder aquisitivo, idade,
gosto e até condi¢des climaticas do local de instala¢des da loja.

Através da pesquisa realizada, identificou um grande interesse da populanO de Nova
América em consumirem cosmeéticos, fato que representa uma grande oportunidade para o
empreendimento. A pesquisa também mostra que o consumidor de Nova América na hora da
compra leva vérios fatores em consideragéo, como por exemplo, a qualidade dos produtos, ao
contrario do que se imaginava, ndo se apega ao prego do produto, mas atenta-se a qualidade,
variedade e novidades do mercado que esta sendo consumido.

O mercado dos cosméticos é um investimento cada vez mais atrativo, devido o
crescimento da quantidade de pessoas que se preocupam com a aparéncia.

De forma que essas informag¢Ses com relagdc ao mercado de cosméticos, incentiva e
motiva a elaboragfic desse plano, pois nota-se que é um mercado para ser conquistado que
promove uma concorréncia direta com empresas ja consolidadas no mercado. No;entanto, )
plano de negécio aponta para um piblico que tem interesse no produto a pronta entrega, que

esta crescendo e desperta o interesse na sociedade que visa 4 boa aparéncia.

3.3Estudo dos clientes

Através da pesquisa realizada foi identificado que as pessoas adquirem cosméticos por
varias finalidades, as que mais se destacaram foram 74% das pessoas usam cosméticos para
cuidados com o corpo, 56% cuidados com os cabelos, 54% cuidados com o rosto, sendo assim
uma série de produtos sdo consumidos para se obter uma boa aparéncia fisica e satde
corporal, isso pode ser observado no Gréfico 5. Através dessas informagdes o empreendedor
terd um foco de quais produtos poderfio ser ofertados no empreendimento, trabalhando em
cima das necessidades e satisfagéo do cliente. Esse publico descrito tem possibilidade de ser o
piblico-alvo, através da identificagdo do perfil, como género, renda dentre outros
apontamentos levantados na pesquisa de mercado.

Com base na pesquisa foi possivel conhecer melhor os possiveis clientes, a pesquisa
mostra que o publico-alvo € composto por pessoas da faixa etdria entre 15 e 50 anos de idade
demonstrados no Gréficol, o piblico feminino se destaca sendo 76 % seguido do masculino

com 24% apresentado no Gréfico 2, culturalmente as mulheres s0 as mais interessadas em
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produtos de beleza e higiene, mas os homens estdo cada vez mais preocupados com sua
aparéncia. Dessa forma o foco sera estabelecer uma relagfo de fidelidade, com esse publico.

Segundo os dados apontados pela pesquisa de mercado, 82% dos possiveis clientes do
empreendimento em questdo, recebem até dois saldrios minimos, o restante 18% recebem
acima de dois salarios minimos, dados apresentados no Gréafico 3, tendo em vista a
possibilidade de serem consumideras dos produtos cosméticos/beleza e higiene pessoal.
Alguns anos atrds, o consumo destes produtos era considerado luxuoso, e, portanto Elespertava
o interesse de uma pequena quantidade de pessoas, atualmente as pessoas independente de
classe social, estdo conscientes que o uso de cosméticos nada tem a ver com luxo, mas sim
com saude, e esta consciéncia deve ser explorada, ou seja, deve-se despertar esta consciéncia
a fim de atingirmos a nossa meta.

As pessoas no geral preocupam sim em cuidar da saude, beleza/estética, higiene
pessoal do seu corpo usando produtos para essa finalidade, dessa forma 76% dessas pessoas
consideram esses cuidados com o corpo um fator muito importante e para isso fazer uso de
produtos para essa finalidade, somente 24% das pessoas consideram que isso seja casual,
dados demonstrados no grafico 4. Esse fator motiva a abertura do empreendimento, ja que o
interesse do publico em consumir cosméticos € significativo. :

No grafico 7 foi identificado que as pessoas possuem o héabito de consumirem os
produtos deste seguimento em uma frequéncia bem razoavel, mas 58% das pessoas adquirem
cosméticos conforme sua necessidade, pode se considerar que esse seja um dos pontos fracos
deste negdcio, 24% das pessoas adquirem esses produtos mensalmente, seguido de 16% que
adquirem sempre que algum desses produtos lhe chame atencio.

Com relagfio as novidades langadas no mercado no grafico 8 os dados da pesquisa
mostram que 60% das pessoas acompanha langamentos em busca de produtos inovadores, de
boa qualidade e edificasses, no entanto 40% n#o se preocupam com langamentos sempre
procuram usar os produtos os quais j4 conhecem por medo do resultado, sendo assim uma
caracteristica do setor de cosméticos € a constante necessidade de apresentar novidades. Para
cumprir esse objetivo, busca-se o propésito de destacar-se com promog¢des e produtos de
qualidade, que atendam realmente 4s necessidades do piblico-alvo.

As pessoas que procuram melhorar sua imagem e elevar a auto estima sdo motivadas a
comprar os produtos do seguimento de cosmético através da sua variedade, qualidade, preco
dentre outros, na pesquisa realizada 72% das pessoas disseram que o fator que mais as
motivam na hora da comprado produto ¢ a qualidade ofertada, sendo 24% ja optaram pela

variedade e uma minoria 4% disseram que o prego € o fator que interfere na hora da escolha.



Foi diagnosticado que 72% das pessoas nfio possuem preferéncia por marca, mas 28%
possuem uma marca preferida.

No quesito forma de pagamento mais utilizado pelo ptiblico-alvo, ficou bem dividido,
pois 52% preferem adotar a forma de pagamento & vista, e 48% a prazo, fator este muito
importante para o desempenho do empreendimento.

A pesquisa no caso demonstrou que muito embora os homens estejam usando cada vez
mais cosmeéticos, o publico-alvo deste empreendimento é caracterizado principalmente pela
populagfio feminina. Dentro deste grupo de consumidores potenciais existem subdivisdes,
definidas pelo poder aquisitivo, idade, gostos, levando em consideracéo as neéessidades,

preferéncia por determinados produtos e marcas.

3.4 Descri¢iao das mercadorias

Cosméticos no Brasil sdo controlados pela Camara Técnica de Cosméticos da Anvisa
(Catec/Anvisa) e pela Resolugiio RDC n°211, de 14 de julho de 2005. A definicfio oficial de
cosméticos adotada por essa Cimara compreende todos os produtos de uso pessoal e perfumes
que sejam constituidos por substincias naturais ou sintéticas para uso externo nas diversas
partes do corpo humano — pele, sistema capilar, unhas, 14bios, Orglos genitais externos, dentes
¢ membranas mucosas da cavidade oral — com objetivo exclusivo ou principal de ‘limpé-los

>

perfuma-los, alterar sua aparéncia, corrigir odores corporais, protegé-los e/ou manté-los em
bom estado.

A La Belle Cosméticos ira trabalhar com as seguintes linhas de mercadorias: Higiene
Pessoal; Cosméticos; Perfumaria; e Artigos de beleza. Em se tratando de higiene pessoal tém-
se sabonetes, produtos para higiene oral, desodorantes, produtos para barbear, produtos para
higiene capilar. Em relagfio aos cosméticos tem-se maquiagem, cremes hidratantes, sais de
banhos, tinturas para cabelos, modeladores de penteados, clareadores de pelos protetores
solares, log8es. Em relagfo & perfumaria tém-se perfumes, coldnia. J4 em relagdo aos Artigos
de beleza, compreendem-se pentes, escovas, prendedores, grampos para cabelos.

O empreendimento vendera produtos de multimarcas. Esses vio ser ofertados pelo
motivo o qual foi identificado na pesquisa, demonstrando que o publico feminino consome

mais cosmético, os artigos de beleza desperta interesses a esse publico ampliando a oferta,

oferecendo uma variedade de produtos ao consumidor.
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No ramo de cosméticos, o principal desafio é a variedade de produtos similares
disponiveis na praga. SHo indmeras s marcas e as variedades de tipos de shampoos,

condicionadores, perfumes e cremes, e todos os dias surgem novos produtos.

3.5 Estudo dos concorrentes

Com base na pesquisa realizada, os dados coletados identificam que os principais
concorrentes do empreendimento sdo: supermercados, farmécia e revendedoras de revistas de
marcas como Natura, Avon, Abelha Rainha, esses dados podem ser identificados no Grafico
10.

Por todo o pais pode-se encontrar diversos produtos de higiene e beleza, em
supermercados e redes farmac@uticas a quantidade de marcas disponiveis possibilita um preco
acessivel a varias classes social. Na cidade de Nova América ndo possui um comércio que
venda todos esses produtos, mas existem algumas empresas em diversos locais que
comercializam uma pequena quantia dos mesmos. Os concorrentes sio os supermercados,
farmicia e revistas especializadas como: Avon, Natura e Abelha Rainha.

O interesse das pessoas em consumir cosméticos estimula o empreendedor a
demonstrar no decorrer desse plano as vantagens da loja de cosméticos em relagfio aos seus
concorrentes, pois o planejamento e a viabilidade de abrir uma loja de cosméticos na cidade
possuirdo as vantagens de ofertar uma variedade de produtos no mesmo local, com qualidade,
conforto, sem que o cliente precise esperar algum tempo para ter o produto em maos, com
pregos acessiveis.

Concorrentes:

Supermercado Lider: Coméreio de secos e molhados, panificadora, acougue, o maior
supermercado da cidade de Nova Ameérica, ¢ novo da regifio abriu suas portas em torno de
dois anos atras, situado a Avenida América do Couto, S/N, Qd. 16-A, Lt. 06-A,Centro.

Por ser um supermercado de grande porte, comercializa produtos de Higiene Pessoal,
Cosméticos em geral e alguns artigos para beleza. O atendimento da empresa ¢ feito das 7 as
20hs de segunda a sabado e aos domingos das 7 as 12 horas. Quanto a forma de pagamento,
580 através de notas promissdrias, através de cartdes de crédito as compras feitas 3 vista tem
um desconto significativo. Através da pesquisa realizada foi identificado um ponto fraco
desse empreendimento, o atendimento e 3 organiza¢do na distribui¢do dos prddutos nas
prateleiras deixam a desejar. O marketing promocional da empresa € feito através de

propaganda em réadio, propagandas volante. A promogdo realizada também nfo ¢ muito
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atrativa para os consumidores se tornando um ponto fraco para este empreendimento. A
empresa acredita em boas vendas por praticarem precos razoaveis, qualidade e variedade de
produtos sendo estes itens pontos fortes do empreendimento.

O diferencial pra competir com esse concorrente sera o mix de produtos em um mesmo

estabelecimento, comércio especializado em produtos de higiene pessoal, cosmeéticos,
perfumaria e artigos para beleza em geral. CondigGes de pagamento que facilitem na compra
do cliente, qualidade no atendimento, ambiente agradavel para acolher com satisfacdo todos
os clientes.
Supermercado S#o José: Antes era uma mercearia pequena que atendia a necessidade de toda
regiio no coméreio de secos e molhados e panificadora, com a chegada do Supermercado
Lider a mercearia expandiu o empreendimento se tornando o Supermercado S&o José, situado
na Avenida América do Couto, S/N,Qd.14, Lt. 4-13, Centro.

Por ser um comércio que nasceu junto com a cidade, possui varios clientes ﬁéis, sendo
este um ponto forte deste concorrente, segue a mesma linha de venda do Supermercado Lider,
0 atendimento € das 6 as 20 horas de segunda a sibado e aos domingos das 7 as 12 horas, sua
forma de pagamento ¢ através de notas promissorias, cartdes de crédito, uma compra feita a
vista possui um desconto significativo. Através dos estudos foi identificado que os clientes
séo insatisfeitos com o atendimento e com a ma organizagdo na exposi¢io dos produtos,
sendo um ponto fraco do comércio.

Um ponto forte deste concorrente & que no estabelecimento funciona um posto do
Caixa Aqui, onde os aposentados recebem aposentadoria, pensdes, onde seus clientes podem
pagar boletos bancarios dentre outros servigos, isso faz com que os clientes aproveitem o
momento pra efetuar suas compras.

Ja em relagfo a promocio esse coméreio jé ndo oferece nenhuma que chame a atencdo
do consumidor, no entanto nosso diferencial esta em praticar uma promogdo que chame a
atenclo dos clientes para que fagam suas compras de produtos de cosméticos, higiene pessoal
e demais produtos que a La Belle ofertar ao cliente.

Drogamar Medicamentos ¢ Perfumaria: Farmacia situada também na Avenida América do
Couto, n°320, Centro, comércio bem organizado que oferecem medicamentos, cosméticos,
produtos de higiene pessoal e cosméticos. Ao contrario dos outros concorrentes possui 6timo
atendimento, preciso e adequado aos seus clientes esse item € um ponto forte, apesar de
praticar um pre¢o superior a0s outros comércios sendo este item um ponto fraco. O comércio

¢ de uma famflia tradicional da regifio por isso possui uma clientela fiel,
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Seu horario de atendimento é das 7 as 19 horas de segunda a sabado, pratica
atendimento domiciliar, a forma de pagamento & através de nota profnisséria e cartdo de
crédito. E um comércio que sempre investe no layout da empresa, o estabelecimento € limpo e
organizado, ja néo ¢ feito um investimento em propagandas. ~
Revistas/Revendedoras: As revendedoras de revistas de marcas como Avon, Natu}a, Abelha
Rainha, Jequiti estdo por toda regifio, seu atendimento quase sempre ¢ domiciliar, ou as
revendedoras aproveitam locais de trabalho, comércio para expor ¢ demonstrar as revistas as
quais os clientes fazem seus pedidos. Um dos pontos forte desse concorrente € que o cliente
ndo precisa se deslocar até o produto, mais isso vem seguido de uma desvantagem sendo
classificada como ponto fraco, pois o cliente nfio tem acesso ao produto aquele momento
dessa forma ndo pode verificar e analisar o produto visivelmente, sendo possivel uma
decepgo ao ter os produtos em méos por ndo ter nenhuma garantia na hora da escolha do
produto.

A forma de pagamento quase sempre ¢ a vista sendo este item um ponto fraco para
esse concorrente, na regifio as revendedoras mais presentes sdo das marcas Avon e Natura.

Os concorrentes identificados podem interferir no negdcio tornando-se mais
competitivo, e por estarem a mais tempo no mercado ja possuindo seus clientes fiéis, mas sfo
poucas as ofertas de promogfo/comunicagfo desses correntes, € o empreendimento proposto
pretende focar uma atengfo exclusiva na comunicagdo e promogio atraindo os clientes.

A estabilizagdo da economia, com pregos dos produtos, acompanhando a evolugéo da
inflagdo, o maior nimero de pessoas e empresas envolvidas na atividade, além de outros
fatores, fazem com que o mercado se apresente mais competitivo, e com clientes cada vez
mais exigentes, fator este que faz com que a concorréncia venha a interferir nos negocios da

La Belle Cosméticos.

3.6 Analise swot

PONTOS FRACOS PONTOS FORTES

-Falta de conhecimento especifico em relagdo aos | - Motivagdo da empreendedora;

produtos; - Sonho de ter o proprio negocio.

- Falta de experiéncia de gestio.

AMEACAS OPORTUNIDADES

- Tamanho do mercado; - Aumento dos gastos da populagfo com a beleza.

- Néo ser aceito pela populagéo. - Ser na cidade de Nova América — GO o primeiro
empreendimento revendedor direto de cosméticos.

Quadro 1- Anilise swot
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011
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Com base na andlise de swot a empreendedora desenvolveu o seguinte plano de agéo.

META: Minimizar pontos fracos e amea¢as, maximizar pontos fortes e oportunidades

TAREFAS QUANTI- LOCAL RESPONSAVEL PRAZO FINALIDA- | INVESTIME
{ O QUE) FICACAO DA (ONDE) (QUEM) (QUANDQ) DE NTO
TAREFA (POR QUE) (QUANTO)
(COMO)
Qualificagiio | Cursos, SEBRAE SEBRAE Antes e ap6s a Ofertar R$600,00
profissional | treinamentos abertura do servigos de
empreendimento | qualidade.
Divulgacio Redes Internet Empreendedora | Antes e apds a Ampliar Ndo possui
da loja sociais /funciondrios abertura do contato com custo
empreendimento | os clientes e
levar ao
conheciment
0 de todos os
produtos e
servicos
oferecidos
pela loja

Quadro 2- Plano de ac¢io
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011

3.8 Estudo dos fornecedores

O empreendimento a principio trabalhard com 7 fornecedores, os mesmos serdo
avaliados, observando-se suas condigdes de venda e as vantagens oferecidas, visanLlo atender
as necessidades da empresa e principalmente dos clientes. Os fornecedores deverdio satisfazer
as seguintes exigéncias: qualidade, prego, prazo de entrega, formas de pagamento.

Uma parceria bem sucedida com todos os fornecedores € de suma importancia para o
sucesso e resultado que se pretende alcangar ao longo do tempo pela empresa. Os
fornecedores terdio que nos oferecer a seguranga da origem e conformidade dos produtos
adquiridos (produtos, fabricante, distribuidores, rétulos, embalagens etc.) com a legislagio

vigente, exigindo e verificando os registros sanitérios pertinentes.

Fornecedor Cidade Produto Qualidade Preco
Salon Goidnia Cosméticos Boa Bom
Cosméticos
Royale Espfrito Cosméticos Otima Regular l
Santo
Etilux Espirito Cosméticos Boa Bom
Santo
Real Goidnia Cosméticos Boa Bom
Evangelino Anépolis Cosméticos Otima Regular
Meireles
Yama Sédo Paulo Cosméticos Otima Bom
Hair Brasilia Brasilia Cosméticos Otima Regular

Quadro 3- Fornecedores
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011
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O empreendedor optou por fazer parceria com esses fornecedores apds um breve
estudo sobre os mesmos feitos em outros comércios do mesmo género, e identificou que esses

ofertam produtos eficazes de boa qualidade, que podem ser comercializados por precos

acessivels ao publico-alvo.

3.9 Estratégias para comercializar o produte

O produto é o principal ator do empreendimento, deve estar no lugar certo, no
momento certo, exposto de forma correta e com o prego correto para ser vendido. Para que
1850 ocorra a La Belle pretende adotar os seguintes principios:

Apresentacdo do Produto: é o aspecto fundamental para sua valorizagiio perante o
cliente. O produto, no ponto-de-venda, deve ter seu visual perfeito e sua embalagem nfio pode
estar danificada ou amassada.

* Agrupamento: o agrupamento € a reunido de produtos formando o conjunto, que ser4
colocado na gondola, prateleira. O planejamento na analise de proximidade de um
produto com outro ¢ realizado por uso final ou por grupoes divisionais ou setores.

e Forma de exposigdo: a forma de exposi¢io contribui para o equilibrio visual da loja,
tornando-a mais harmoniosa e facilitando o acesso aos produtos. Seu planejamento
deve ser realizado considerando-se o grupo de produtos e nfio linhas de produtos
individuais e isoladas. Um produto bem exposto facilita a compra/venda. Quanto mais
0 cliente se aproximar do produto, tocd-lo ou prova-lo, maior serd a chance de ele
estabelecer uma intimidade com o produto, sendo estimulado a cobicé-lo, isto &, a

compréa-lo.

A exposi¢do deve ser planejada e para isso devem ser considerados os seguintes aspectos:

* Dimensdo: andlise do tamanho do produto (altura, largura e profundidade). A
distribuigfio dos produtos deve seguir a proporgio das pecas. Produtos maiores ficam
mais bem acomodados em baixo, pecas médias no centro e as pequenas em cima.

» Cores: as cores desenvolvem as forca na apresentagio visual. Sua adequada utiliza¢o
possibilita a valorizagdio dos produtos na loja. O basico de uma utilizagfo .de cores €
escala na ordem do mais claro para o mais escuro.

* Exposigdo vertical ou horizontal: a escolha deve ser feita de acordo com o melhor

aproveitamento de espago e valorizagio do produto. Exposi¢Ges verticais sfo



indicadas para produtos homogéneos na forma e embalagem. As exposicSes
horizontais s#o indicadas para produtos diversos, diferenciados em formas e

embalagens.

Para colocar todas essas estratégias em pratica, a comegar pelo ambiente da loja que
terd uma aparéncia agradavel e bonita para o conforto do cliente, a loja tera vitrine de vidro,
prateleiras para expor de forma de forma organizada os produtos, amplo salfio de atendimento,

o caixa ficard do lado esquerdo para melhor qualidade no atendimento prestado.

3.10 Estratégia de vendas
i
Ocorre nas dependéncias da empresa de forma presencial pelos vendedores da loja
buscando praticidade e eficiéncia dos mesmos, que serdo treinados para atender da melhor
forma possivel, atenciosos com a satisfagdo dos clientes, mostrando o mix de produtos que
existem na loja. A profissionalizagdo dos vendedores sera prioridade para o negécio, pois o
bom atendimento ¢ um dos maiores instrumentos para satisfazer o cliente ¢ fazé-lo voltar a

loja mais vezes.

Pequenas agSes podem trazer um 6timo astral para o estabelecimento e trazem
retornos consideraveis como:

* Buscar parcerias com fornecedores para decorar ou ambientar a vitrine e o interior
da loja de forma criativa e atraente. Na prética os fornecedores deverdo fornecer a
loja expositores de amostra dos seus produtos, catélogos que possam ser expostos,
ete.

* Organizar a loja, deixando os produtos mais visiveis ¢ faceis de serem acessados,
tornando-a mais convidativa para o consumo. Para isso sera necessario que a

equipe identifique o lugar ideal para cada mével, expondo de forma correta cada

item que integrard o ambiente.

3.11 Estratégia de preco

Os pregos serio competitivos, de acordo com pesquisa de mercado e alinhados com as
concorréncias. Na verdade € o prego estabelecido pela pauta do fisco estadual, que podera

sofrer algumas variagdes para menos, afim de que possamos definir os niveis e condiges
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praticadas. O nivel de prego serd por produto. Os pagamentos poderédo ser parcelados e ser
efetuados através de cartio.

Sendo assim o prego de venda utilizado sera estipulado pelo empreendedor, anallsando
um valor que devera cobrir o custo direto da mercadoria, produto e servigo, tambem as
despesas variaveis, como impostos, comissdes, etc., e as despesas fixas proporcionais, ou seja,
agua luz, telefone, saldrios, pro-labores, etc., e ainda obter lucro liquido adequado.

Dessa forma trabalhard o prego através do célculo com base no custo unitério do
produto mais comissio sobre vendas, impostos pagos sobre a venda e a margem de

contribui¢do do produto.

3.12 Estratégia de praca

O local escolhido é bem centralizado de facil acesso, boa v151b111dade do local
comercial, possibilita proximidade de clientes potenciais assim como fluxo de pessoas que

possam ser clientes, possui disponibilidade de estacionamento para os clientes, espago interno

atrativo e agradavel.

3.14 Estratégias de publicidade, propagada e promogio

A promogfo da Loja La Belle Cosméticos para o publico externo ¢ igualmente
importante e podera ser feita de diversas formas. Sera adotada a confecgdo de material grafico
promocional como folders e cartdes, a partir da abertura do empreendimento, distribuidos na
propria empresa pelos funcionérios e empreendedor, colocando chamadas na rédioi Vale FM,
no momento em que for estipulada uma data para abertura e inauguragdo do empreendimento,
divulgando para toda a cidade e regifio, levando ao conhecimento de todos, poders ser feito
também a divulgagio em carro de propaganda o famoso carro de som, também ser4 utilizados
as redes sociais. O recurso financeiro utilizado para a essa finalidade serd especifico para
divulgacio.

Inicialmente ser4 necessario realizar pantletagens, ¢ em um segundo momento investir
na divulgagdo através das radios, contribuira para atrair mais clientes e aumentar a venda,
como por exemplo, através de ofertas e acdes realizadas em datas comemorativas. O

atendimento de qualidade, as novidades e promogdes farfio com que o cliente satisfeito se
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torne o maior divulgador deste negécio, fazendo indicagdio desta empresa para seus
conhecidos.

E possivel uma parceria com fornecedores e 6rgfios administrativos do local, promover
agdes como a organizagio de concurso de beleza, participagéio e criagfo de eventos em datas
ou festas especiais que farfo parte da histéria da loja € que podem marcar o relacionamento
com os clientes. Essas a¢Ses podem ser feitas em parceria com projetos sociais, qué‘ buscam o
apoio de empreendedores para realizar movimentos como esses. Dessa forma o
empreendimento também estaria agido de forma a proporcionar um desenvolvimento social

com a populagio local.
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4. PLANO OPERACIONAL

4.1 Localizagfio do negécio

A localizagio para qualquer empreendimento ¢ de suma importincia para o
desenvolvimento do mesmo, a La Belle seré localizada na Avenida América do Couto, S/N,
Centro - Nova América — GO, o local escolhido para abertura da empresa é uma fbcalizag:ﬁo
de fécil acesso, de boa visibilidade comercial, centralizado em um local com fluxo de pessoas
que possam ser clientes, proporciona estacionamento para os clientes e um espaco interno
atrativo e agradavel. O local fica no polo comercial do municipio onde estdo concentrados
todos os outros comércios favorecido para o empreendimento.

O aluguel cobrado para utilizagsio desse imével sera no valor de R$ 200,00 (duzentos
reais) podendo haver alteragdes de acordo com o reajuste do saldrio minimo.

Com relagdo 4 seguranga a cidade em si ¢ um lugar muito tranquilo, mais as
providéncias necessarias serfio cumpridas como alarmes, vigilante noturno dentre outras
medidas.

Segundo a controladoria da Prefeitura de Nova América o negécio pode ser executado

no local escolhido sem problemas e sem pendéncias quanto a impostos.

4.2 Layout

O layout é o planejamento do espago da loja, ¢ o conjunto da distribui¢do dos
equipamentos com os produtos, dos espagos internos (dreas de apoio, promocional e de
circulacdo) e da iluminagfo, representando em planta, definindo a operacionalidade e
funcionalidade da loja.

O espago para vendas deve ser totalmente aproveitado, os equipamentos devem ser
colocados de modo a se conseguir um trafego de clientes constante e uniforme dentro da loja.
O ideal ¢ que, ao estar na loja, o cliente possa ver todos os produtos. A sala de atendimento
serd ampla para que essa distribui¢io possa ser realizada de forma a alcangar tal objetivo,
distribuindo os moveis em lugares estratégicos para a visibilidade do cliente. Os méveis do

empreendimento em questo serdio projetados.
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A loja sera dividida em quatro ambientes: uma area de vendas (exposi¢do dos
produtos), uma 4rea de administragio/deposito (escritdrio), banheiros, caixa.

Area de vendas: o atendimento serd realizado por vendedor e também o auto-
atendimento. O balcio de atendimento servira para exposigdo ¢ venda de objetos e
mercadorias mais caras, além de permitir a demonstragdo de produtos, feita pelo vendedor.

Area de administragfo/depdsito: o depésito deve ser utilizado para o armazenamento
de mercadorias, seu desempacotamento e conferéncia.

A administrago ¢ composta apenas por uma mesa de trabalho, cadeira, cofre, telefone,
computador e armario.

Area de demonstra¢do: € importante que os clientes tenham uma demonstrag:ﬁo pratica
dos produtos que os auxiliem na melhor compra. |
O layout da loja deve proporcionar circulag8o livre, iluminagfio correta e cores adequadas, de
modo a obter um ambiente descontraido e moderno. As lojas de cosméticos ja sdo

naturalmente aromatizadas.
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Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011
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4.3 Capacidade comercial

De acordo com a instalagdo empresarial, pode-se diagnosticar uma capacidade de
comercializagdo para mais ou menos 30 pessoas por dia, esse niimero deve a estritura fisica
do local e quantidade de funciondrios, baseando-se em outros coméreios do mesmo padréo,
levando-se em conta um expediente compreendido das 08h até as 18h. H4 um consumo em
média de tempo de 20 minutos para atender cada cliente. Deve-se, notar que essa capacidade
de comercializar ¢ relativa, pois pode acontecer de se atender um cliente em um tempo
considerado dentro do normal, mas também, de ser inferior ou superior ao do normal. As

projecbes de vendas serdo estimadas em 15 unidades didrias.

4.4 Organizaciio do processo de producio

Os processos produtivos de uma loja de cosméticos e perfumaria so divididos em:

Compras - realiza pesquisa de fornecedores que comercializam por atacado os itens
que serdo colocados a venda e efetua as compras necessarias.

Exposi¢o dos produtos — representada por prateleiras e vitrines onde sdo expostos o0s
itens disponiveis para vendas. Deve ter boa visibilidade e a distribuigdo deve ocorrer de forma
harménica e integrada ao ambiente.

Atendimento ao cliente ¢ vendas — ocorre nas dependéncias da empresa de forma
presencial. A parte da exposi¢io dos artigos colocados & venda deve contar com estrutura
adequada. O ambiente deve ser limpo, arejado ou climatizado, com iluminagfo apropriada. As
vitrines devem ser dispostas de forma a possibilitar a visualizagdo pelo cliente das pecas
produzidas e que estdio i disposicéio apropriada pelo cliente das peg¢as produzidas € que estdo
as disposicdes.

Administragdo - destina-se as atividades de relacionamento com fornecedores,
controle de contas a pagar, atividades de recursos humanos, controle financeiro e de contas
bancérias, acompanhamento do desempenho do negécio e outras que o empreendedor julgar
necessarias para o bom andamento do empreendimento.

No ramo de cosméticos, o principal desafio ¢ a variedade de produtos similares
disponiveis na praga. Sfo intimeras as marcas e as variedades de tipos de shampoos,

condicionadores, perfumes e cremes, e todos os dias surgem novos produtos. Para acertar na
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escolha do seu estoque, o empreendedor deve conhecer o consumidor e estar bem informado
sobre 0 ramo de cosméticos.

Como todo comércio, o processo produtivo envolve compras de predutos
selecionados, vendas pro meio de atendimento especializado, dimensionamento do estoque e
controles financeiros,

A partir da venda Surgem outros controles, contas a receber, vendas, estoques etc. que

possibilitam ao empreendedor tomar decisGes acertadas na gestdo do negocio.

4.5 Processo de comercializacdo

O funcionamento da La Belle inicia-se na negociagfo de compra de produtos, que
deve ser feita de maneira consciente para que ndo ocorra excesso de estoque de produtos com
menos demanda. Deverdo ser procurados diversos fornecedores e comparadas suas condi¢des
de venda. O empreendedor deve estar atento as vantagens que seus concorrentes oferecem.
Deve ser exposto os produtos aos clientes, as vendas devem ser realizadas com eficiéncias
pelos vendedores da loja. A qualidade do atendimento deve ser cuidada, como instrumento
pra satisfazer o cliente e fazé-lo voltar a loja outras vezes, Depois de feita a escolha do
cliente, ele deve ser conduzido ao caixa, concluir a venda, efetuar cadastro, e identificar a
forma de pagamento. Logo apés receber o pagamento, o vendedor deve entregar a mercadoria
€ agradecer o cliente pela preferéncia.

O controle de estoques € importante na area pra evitar manter produtos durante muito
tempo na loja e, ao mesmo tempo, evitar a falta de alguns produtos.

De inicio a empresa pode vender apenas no sey estabelecimento, mas depois, com a
ampliacdo do negécio pode incluir o servico de televendas e a entrega de produtos, para

atingir um niimero maior de clientes e aumentar sua lucratividade.
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Figura 3 — Processo de comercializagio

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011
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4.7 Pessoal

A quantidade de profissionais est4 relacionada ao porte do empreendimento, para uma
loja de cosméticos e perfumaria de pequeno porte o quadro de empregados sera:

- um administrador; e

- um vendedor.

O processo de selegdo dos colaboradores serd focado nas seguintes competéncias:

Vendedor: além de conhecer muito bem o produto e a empresa, 0 vendedor deve
também demonstrar facilidade para identificar as necessidades ¢ os habitos dos clientes, ter
uma postura consultiva oferecendo solugdes que atendam essas necessidades, ter dinamismo
boa comunicagfo, empatia, flexibilidade, saber ouvir e demonstrar comprometimento com o
negocio.

O empreendedor dono do negécio atuara como gerente realizard atividades bancarias
tributdrias, questdes sobre marketing, negociagio com fornecedores, selegio de funcionarios e
decisdes sobre 0 andamento da empresa.

Investir constantemente no aperfeicoamento dos colaboradores através de Cursos,
palestras, ou em atividades de desenvolvimento realizadas na prépria empresa, deve ser
preocupagdo permanente do empreendedor. O empresério deverd participar de semindrios,
congressos e cursos direcionados ao seu ramo de negécio, para manter atualizado e
sintonizado com as tendéncias do setor. Dessa forma tanto o e:rnpreendedor'k como 0s
colaboradores participaram de cursos de aperfeicoamento, para isso serd disponivel um
recurso financeiro que visa & capacitaciio e treinamento destes.

Especialistas em recursos humanos afirmam que o grande valor de uma empresa é ter
as pessoas certas nos lugares certos, ou seja, que exercem fungdes adequadas ao seu perfil.
Essa estrutura faz o negécio funcionar como uma engrenagem perfeita, e todos saem
ganhando. Buscar bons funciondrios ¢, portanto, uma missio obrigatéria, mas requer
cuidados. Afinal além de serem pecas estratégicas na construgio da imagem do seu

empreendimento, os empregados sio como voce, responséveis diretos pelo sucesso ou

fracasso do negécio.

Tabela 1— Estimativa dos custos com mio-de-obra

ESTIMATIVA DOS CUSTOS COM MAO-DE-OBRA

Cargo Qtd. Valor INSS FGTS Fériasl1/3 13° Av. Total Total
prévio Més Anual
Pré-labore 01 1.800,00 198,00 - - - -1 1.998,00 23.976,00
Vendedor 01 545,00 - 43,60 60,58 | 4542 45,42 740,02 8.880,24
TOTAL 03 | 2.345,00 198,00 43,60 60,08 | 4542 45,42 | 2.738,02 32.856,24

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011
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5. PLANO FINACEIRO

5.1 Estimativa de investimentos

5.1.1 Estimativa dos investimentos fixos
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Os investimentos foram baseados em itens de necessidades basicas, para montagem do

negocio. Pode-se mostrar claramente através das tabelas abaixo que cada item, estd em

conformidade com o necessério para nfio comprar equipamentos desnecessarios acarretando

custos elevados.

Para que a loja La Belle Cosméticos abra suas portas serd necessario o levantamento

de alguns dados para a aquisigdio de bens para o funcionamento da mesma. Por se tratar de

uma empresa com uma pequena estrutura fisica, todos os méveis da empresa serdio projetados

tendo em vista as limitagdes de espago, mas acima de tudo pensando na melhor disposicio das

mercadorias, no conforto e fluxo adequado de clientes.

O quadro a seguir demonstra a quantidade e os valores de todos os bens necessarios

para o funcionamento da loja La Belle Cosméticos.

Tabela 2 - Investimentos fixos

QTD. INVESTIMENTOS FIXOS VALOR UN.R$ | VALOR TOTAL
R$

01 Material de escritério 800,00 800,00
01 Mesa para computador 250,00 25(?,00
01 Mesa para recep¢do 700,00 700,00
06 Poltrona 150,00 900,00
04 Prateleira 600,00 2.400,00
09 Cadeiras 40,00 320,00
01 Geladeira 1.000,00 1.000,00
01 Aparelho de fax 350,00 350,00
01 Computador 1.200,00 1.200,00
01 Impressora fiscal 1.890,00 1.890,00
02 Vitrines 1.200,00 2.400,00
TOTAL 12.210,00

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011
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5.1.2 Estimativa dos investimentos financeiros

O empreendimento terd como investimento inicial aproximadamente o valor de
R$20.000,00 (vinte mil reais), tal investimento sera destinado & aquisi¢do dos produtos para
estoque inicial e capital de giro.

O volume de estoque inicial serd significativo para atender a demanda inicial, sempre
serd renovada com linhas diferentes e novidades que véio surgindo no mercado.

Para o desenvolvimento do empreendimento e¢ seu bom funcionamento, sera
necessdria uma reserva em dinheiro no aguardo de capital em caixa para movimentacdo do
negocio, o valor para essa movimentacio serd de R$ 8.000,00 (oito mil reais). Essa reserva é
chamada de capital de giro, serve para pagamento de custos e despesas iniciais, antes que
comece a entrar dinheiro no caixa através das vendas.

Para decisfio do volume de estoque foi feito uma estimativa, de acord\o com oS
conhecimentos e pesquisa da empreendedora, onde serd trabalhando para atender inicialmente
0 primeiro més de funcionamento, depois desse primeiro més ji é possivel fazer um
levantamento de gastos médios, assim se pode ter uma base de quanto comprar, sem
desperdicio e possiveis prejuizos.

Para montar o estoque inicial serd levada em conta a demanda da regifio, considerando
os produtos mais consumidos e mais procurados na regido, chegando assim na quantidade
média de 350 produtos distribuidos entre produtos de higiene pessoal, cosméticos, perfumaria
e artigos de beleza levando em consideragéo o preco de venda sera estabelecido pela pauta do
fisco estadual, que podera sofrer algumas variages para menos, afim de que possamos definir

os niveis e condigdes praticadas. O nivel de preco serd por produto. '~

Tabela 3 - Estimativa de estoque inicial.

QTD. ITEM VALOR UN.R$ TOTAL

RS
100 Cosméticos 35,00 3.500,00
100 Perfumaria 35,00 3.500,00
100 Higiene Pessoal 25,00 2.500,00
50 Artigos de Beleza 50,00 2.500,00
TOTAL 12.000,00

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011
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3.1.3 Estimativa dos investimentos pré-operacionais

Compreendem os gastos realizados antes do inicio das atividades da empresa, isto ¢,
antes que ela abra as portas e comece a vender. Para que o empreendimenté’ funcione
legalmente e inicie as atividades serd necesséria a realizacfio de alguns investimentos com a
divulgagio para que todos da empresa e para que o piblico tenha conhecimento da existéncia
da mesma e chame a atengfio dos mesmos, também serd necessdrio ofertar cursos e
treinamentos para que os funcionarios como o empreendedor possam oferecer servigo de

qualidade aos seus clientes. Serfio necessarios os seguintes investimentos pré-operacionais:

Tabela 4 - Estimativa de investimentos pré-operacionais

INVESTIMENTOS PRE-OPERACIONAIS TOTAL R$
Divulgagfo 1000,00
Cursos ¢ Treinamentos 600,00
Legalizagdo 450,00
TOTAL 2.050,00 |

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011
5.1.4 Estimativa de investimento total
O empreendimento estima um investimento total de R$ 33.760,00 esse valor ¢ a

somatéria dos investimentos fixos, financeiros e pré-operacionais. Tais investimentos

utilizados para a abertura da empresa serfio recursos préprios, ndo necessitando assim de

financiamentos.

Tabela 5 - Total de investimentos

DESCRICAQ TOTALRS$S
Estimativa de investimentos fixos 12.210,00
Estimativa de investimentos financeiros 20.000,0“0
Estimativa de Investimentos pré-operacionais 2.050,00
TOTAL 34.260,00

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011
5.1.5 Balang¢o patrimonial inicial
Balango Patrimonial é a demonstragiio contébil destinada a evidenciar, qualitativa e

quantitativamente, numa determinada data, a posi¢io patrimonial e financeira da Entidade.

Abaixo a tabela demonstra o balango patrimonial inicial da empresa:



Tabela 6 - Balanco patrimonial inicial.

Balanc¢o Patrimonial Inicial

ATIVO RS PASSIVO RS
CIRCULANTE 20.000,00 | CIRCULANTE 0,00
Caixa 2.000,00 | Fornecedor 0,00
Banco 6.000,00 | Financiamento . 0,00
i

Estoque 12.000,00

PERMANENTE 14.260,00 PATR. LIQUIDO 34.260,00
Imobilizado 12.210,00 | Capital Inicial 34.260,00
Intangfvel 2.050,00

TOTAL 34.260,00 34.260,00

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011

3.2 Estimativa do faturamento da empresa

O faturamento mensal da empresa serd estimado de acordo com os calculos dos
produtos que serdo comercializados dentro de cada més. O faturamento da loja La Belle
Cosméticos foi estimado, tendo por base a pesquisa de mercado realizada na cidade de Nova
América, o nimero de habitantes e o perfodo de consumo desses clientes analisados de acordo
com a pesquisa apresentada no plano de marketing. O faturamento sera baseado no custo da
mercadoria a ser vendida levando em consideragiio a demanda e com base em entrevista com

outros comerciantes da regido fol possivel ter alguns esclarecimentos sobre a quantidade de

venda mensal apresentada na tabela a seguir:

Tabela 7 - Estimativa de faturamento por més

ESTIMATIVA DE FATURAMENTO POR MLS

QID. ITEM VALOR UN.R$ TOTAL RS

100 Cosméticos 60,00 6.000,00
100 Perfumaria 70,00 7.000,00
100 Higiene Pessoal 50,00 5.000,00
50 Artigos de Beleza 100,00 5.000,00
TOTAL 23.000,00

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011

Para o levantamento do prego médio de vendas dos cosméticos, foi levada em
consideragdo uma média de pregos dos produtos comercializados pela concorréncia e o prego

de custo dos produtos. O prego de custos foi obtido com base no or¢amento junto & empresa

VittaDerm, o qual consta do anexo 1.
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Ex: Pregco médio de cada categoria de produtos a serem comercializados: cosméticos R$60,00,
perfumaria R$ 70,00, higiene pessoal R$ 50,00, artigos de beleza R$ 100,00.

Meédia = 60,00 + 70,00 + 50,00 + 100,00 = 280,00/4 = 70,00.

Valor este, multiplicado pela quantidade estimada de vendas (70,00 X 350 = 24.500.00)

Tabela 8 - Estimativa de faturamento mensal.

MES TOTAL R$
Janeiro 23.000,00
Fevereiro 22.880,00
Marco 23.350,00
Abri] 26.750,00
Maio 31.850,00
Junho 31.850,00
Julho 26.400,00
Agosto 27.850,00
Setembro 26.730,00
Outubro 28.780,00
Novembro 23.950,00
Dezembro 31.850,00
TOTAL 326.740,00

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011

|
Assim como demonstrado na tabela 7, alguns meses sofrerfio alteracdes nas vendas
devido as datas comemorativas como, por exemplo, 0 més de maio em que é comemorado o
dia das mées, o més de junho dia dos namorados e o més de dezembro més que se comemora

0 nhatal.

5.3 Estimativa das despesas

5.3.1 Estimativa das despesas tributdrias

Podem ser observados nos dados apresentados na tabela, que cada més foi obtidos
valores diferentes, pois a vendas sofrem flutuagSes conforme o fluxo de venda do més
baseado em estudos realizado no mercado, as datas comemorativas influenciam
significativamente no faturamento mensal da empresa, como dias das mées, namorados, natal
ctc., que ja foi apresentado no plano de marketing, o Simples Nacional é um regime tributario

diferenciado, simplificado e favorecido previsto na Lei Complementar n°123, de 14/ 12/2006,



que se aplica s Microempresas e as Empresas de Pequeno Porte. Dessa forma a aliquota do

imposto de acordo com a tabela do Simples Nacional é de 6,84%.

Tabela 9 - Estimativa das despesas comerciais e tributarias.

DEDUCOES DAS RECEITAS
DESCRICAO % FATURAMENTO ESTIMADO GASTO
Simples 6,84% 326.740,00 22.349,02
TOTAL 22.349,02

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011

5.3.2 Estimativa das despesas com depreciacio

Depreciagdo de bens do ativo imobilizado corresponde & diminui¢do do valor dos

elementos ali classificiveis, resultante do desgaste pelo uso, agio da natureza ou

obsolescéncia normal. Embora a depreciagdio um valor nfo financeiro, uma vez que ndo

possui interferéncia direta no caixa da empresa, ela da mesma forma mantém 1til no s6 para

0s gestores em sua administragdo como também para a manutencdo de reservas que

possibilitardo as futuras melhorias dos ativos da empresa. A depreciagio da La Belle

Cosméticos esta representada na tabela a seguir;

Tabela 10 - Estimativa das despesas com depreciagiio.

ESTIMATIVAS DAS DESPESAS COM DEPRECIACAO

|

ITEM TEMPO VALOR DEP. ANUAL | DEP. MENSAL
MEDIO | RS

Mesa para computador 10 250,00 25,00 2,08
Mesa para recepgio 10 700,00 70,00 5,83
Poltrona 10 500,00 90,00 7,50
Prateleira 10 2.400,00 240,00 20,00
Cadeiras 10 320,00 32,00 2,67
Geladeira 10 1.000,00 100,00 8,33
Aparelho de fax 5 350,00 70,00 5,83
Computador 3 1.200,00 400,00 33,33
Impressora fiscal 5 1.890,00 378,00 31,50
TOTAL 9.010,00 1405,00 o 17,1

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011
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3.3.3 Estimativas das despesas administrativas

As despesas fixas sdo gastos que nfo fazem parte da atividade da empresa, mas que,
no entanto sdo necessdrias e contribuem dentre outras coisas para a realizagdo de receitas que
estdo em boa parte diretamente relacionadas a administragdo e manutengfio da empresa. Tais
despesas sdo fundamentais, pois sem elas & impossivel o funcionamento do empreendimento
uma vez que toda empresa necessita de dgua, energia, propaganda de seus produtos, alugar o

prédio que funciona a empresa e efc.

Tabela 11- Estimativa das despesas fixas.
ESTIMATIVAS DAS DESPESAS FIXAS

Discriminac¢éo Total Mensal R$ Total Anual RS
Honorério contador 200,00 2.400,00
Agua 60,00 720,00
Energia 100,00 1.200,00
Telefone 140,00 1.680,00
Internet 150,00 1.800,00
Material de expediente 100,00 1.200,00
Material de limpeza 200,00 2.400,00
Propaganda 350,00 4.200,00
Despesas eventuais (marketing) 190,00 2.800,00
Aluguel 200,00 2.400,00
TOTAL 1.690,00 20.280,00

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011

5.4 Estimativas dos custos

5.4.1 Estimativa de custo com mao-de-obra

A equipe da empresa sera composta por trés colaboradores, onde um serd o
empreendedor cuja funcio serd administrar o empreendimento e gerenciar os outros serfio

vendedor e caixa.



Tabela 12- Estimativa dos custos com mio-de-obra.
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ESTIMATIVA DOS CUSTOS COM MAO-DE-OBRA

Cargo Qtd. Valor INSS FGTS Férias1/3 13° Av. Total Total
prévio Maés Anual
Pré-labore 01 ] 1.800,00 | 198,00 - - - - | 1.998,00 | 23.976,00
Vendedor 01 545,00 - 43,60 60,58 | 4542 45,42 740,02 8.880,24
TOTAL 03 | 2.345,00 | 198,00 43,60 60,08 | 45,42 4542 | 2.738,02 | 32.856,24

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011

5.4.2 Estimativa dos custos com aquisi¢io de mercadoria

Abaixo a tabela 12, a estimativa do custo com aquisicio de mercadoria nos primeiros

12 meses de funcionamento da empresa, no célculo foi levado em consideragdo os meses de

maior fluxo de venda como demonstrado no calculo do faturamento.

Tabela 13 - Estimativa de custo de aquisicdo.

CUSTO DE AQUISICAO/ VARIAVEL

MES TOTAL R$
Janeiro 12.000,00
Fevereiro 11.440,00
Margo 11.675,00
Abril 13.375,00
Maio 15.925,00
Junho 5.925,00
Julho 23.200,00
Agosto 13.925,00
Setembro 13.365,00
Outubro 14.390,00
Novembro 11.975,00
Dezembro 15.925,00
TOTAL 163.120,00
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011
5.4.3 Estimativa dos custos fixos e variaveis
Tabela 14 - Estimativa dos custos fixos ¢ varigveis.
ESTIMATIVA DOS CUSTOS FIXOS E VARIAVEIS
Custos fixos Valor mensal RS Valor anual R$
Miéo-de-obra e encargos 2.738,02 32.856,24
TOTAL 2,738,02 32.856,24
Custos varidveis Valor mensal R$ Valor anual R$
Aquisi¢do de mercadorias 13.593,33 163.120,00
TOTAL 13.593,33 1163.120,00
Custo Total (Fixos e Varidveis) 16.331,35 195.976,24

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011



80

5.5 Demonstraciio do resultado do exercicio

Abaixo a tabela 15 demonstra a andlise em relagéo a projeco de resultado realizada
através da Demonstracio do Resultado do Exercicio — DRE.

A DRE ¢ uma demonstragdo dos aumentos e redugdes causados no patrimoénio liquido
- PL pelas operagdes da loja La Belle Cosméticos.

As despesas representam redugfio do PL, através de um entre dois caminhos possiveis:
redugo do ativo ou aumento do passivel exigivel. Assim, buscamos reduzir nossos custos e
aumentar a nossas vendas, para que seja possivel atender s nossas expectativas de lucro.

Todas as receitas e despesas se acham compreendidas na DRE, segundo uma forma de

apresentacdo que as ordena de acordo com a sua natureza, fornecendo informagdes

significativas sobre a empresa.

Tabela 15 - Demonstrativa do resultado.
DEMOSNTRATIVO DO RESULTADO

Receita total de vendas RS 326.740,00
(-) Dedug#o das receitas R$ (22.349,02)
(=) Receita liquida com vendas R$ 304.390,98
(-) CMV R$ (195.976,24)
(=) Resultado operacional R$ 108.414,74
(-) Despesas RS (21.685,00)
(=) Lucro RS 86.729,74

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011

3.5.1 Balanc¢o patrimonial final

Apos apurar o Jucro da empresa, foi possivel elaborar o Balango Patrimonial final,
onde se pode obter um lucro total de R$ 77.849.50.

Tabela 16 - Balanco patrimonial final,
BALANCO PATRIMONIAL FINAL

ATIVO RS PASSIVO R$
CIRCULANTE 106.729,74 | CIRCULANTE

Caixa 2.000,00 | Fornecedor 0,00
Banco 92.729.74 | Financiamento 0,00
Estoque 12.000,00

PERMANENTE 14.260,00 | PATRIMONIO LIQUIDO

Investimento 0,00 | Capital Inicial 34.260,00
Imobilizado 12.210,00 | Lucro Acumulado 86.729 74
Diferido 0,00

Intangivel 2.050,00

TOTAL 120.989,74 | TOTAL 120.989,74

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011
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5.5.2 Proje¢éo de fluxo de caixa

E a previso de entradas e saidas de recursos monetarios, por um determinado periodo.
Essa previsdo deve ser feita com base nos dados levantados nas projegdes econdmico-
financeiras atuais da empresa, levando, porém em consideragdo a meméria de Hados que
respaldard essa mesma previséo. O principal objetivo dessa previsdo é fornecer informagdes
para a tomada de decises, tais como: prognosticar as necessidades de captagfio de recursos
bem como prever os perfodos em que haverd sobras ou necessidades de recursos; aplicar os
excedentes de caixa nas alternativas mais rentdveis para a empresa sem comprometer a
liquidez.

Resumidamente, podemos afirmar que fluxo de caixa é a demonstraciic visual das

receitas e despesas distribuidas pela linha do tempo futuro.

Tabela 17 - Projecio anual de fluxo de caixa.

PROJECAQO ANUAL

Item Ano 0 Ano 1l Ano 2 Ano 3 Ano 4 RS "Ano 5

RS RS RS RS RS
) (34.260,00) 5% 5% 5% 5%
Investimento
Receitas 326.740,00 343.077,00 360.230,85 378.242,39 397.154,51
(-) Custos F. 32.856,24 34.499,05 36.224,00 38.035,20 39.936,96
(-) Custos V.. 163.120,00 171.276,00 179.839,80 188.831,79 198.273,37
{(-) Tributos 22.349,02 23.466,47 24.639,79 25.817,78 27.165,37
(=) Lucro 86.729,74 91.066,22 95.619,54 100.400,51 105.420,53
Acumulado (34.260,00) 52.469,74 143.535,96 239.155,50 339.556,01 440.976,54

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011

5.6 Ponto de equilibrio

Ponto de equilibrio nada mais ¢ do que o valor que a empresa precisa vender para
cobrir o custo das mercadorias vendidas, as despesas variaveis ¢ as despesas fixas. No Ponto
de Equilibrio, a empresa néo tera lucro nem prejuizo. |

Dessa forma, o ponto de equilibrio € o nivel de vendas em que a receita ¢ igual a todas
as saidas de caixa da empresa, se tornando importante porque indica o nivel minimo de
vendas que a empresa deverd manter para ndo trabalhar com prejuizo.

Para esse célculo primeiro € necessario identificar a margem de contribui¢do (MC)

através do seguinte célculo:

MC = Receita Total — (Custo Varidvel + impostos) / Receita Total
MC = 326.740 — 185.719,02= 141.020,98= 0,43
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326.740,00 326.740,00

Ponto de equilibrio (PE) = (Custo fixos + despesas fixas)

Indice de MC
PE = 66.758,88 -+ 20.280.00 =87.038.88 = 16.868,00
0,43 12 ‘

Os célculos acima concluem que a empresa devera vender o valor R$ 16.868,00
mensais, ou R$ 202.416,00 anuais para cobrir todos os seus custos e despesas, sem obter lucro
ou prejul'zo.

A empresa estima um faturamento mensal médio em torno de R$ 27.228.33 ela tera de
cobrir todos seus custos e despesas e ainda obter Iucro, sendo seu ponto de equilibrio
equivalente 4 R$ 16.868,00.

5.6.1 Taxa minima de atratividade — TMA

A TMA € uma taxa de juros que representa 0 minimo que um investidor se propGe a
ganhar quando faz um investimento, ou o méximo que um tomador de dinheiro se propde a
pagar quando faz um financiamento.

A TMA proposta, para a empresa sera de 12% a.a ou 1% ao més, para a escolha desta

taxa levou-se em consideracdo a taxa Selic no ano de 2011.

5.6.2 Taxa interna de retorno — TIR

A TIR ¢ uma taxa necessaria para igualar o valor de um investimento com os seus
respectivos retornos futuros ou saldo de caixa. Sendo usada em anilise de investimentos
significa a taxa de retorno de um projeto. ]

Dessa forma a TIR da La Belle Cosméticos foi apurada em 257,5%, utilizando os
procedimentos da calculadora HP 12C, coloca-se o valor do capital inicial com Iucro dos 5
anos obtendo-se a taxa de retorno.

Dividindo esse valor para cada ano obtém uma taxa de 51,5% para cada ano, entfio

verifica se a viabilidade do investimento, uma vez que esta diferenca é suficiente para cobrir

os riscos que a empreendedora terfio com a atividade.
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3.6.3 Valor Presente Liquido — VPL

O valor presente liquido também conhecido como método do valor atual, é a formula
matematico-financeira de se determinar o valor presente de pagamentos futuros descontados a
uma taxa de juros apropriada, menos o custo do investimento inicial.

Para chegar o valor da VPL, foi utilizado o calculo na calculadora HP 12C.

Levando em consideragio a TMA desejada de 12%, foi calculado o VPL ¢ positivo, ou
seja, aumenta o valor financeiro do ativo em R$ 1.356.139,56 comparando-se a(; valor do

investimento inicial o valor presente liquido ¢ satisfatério.

5.6.4 Lucratividade

Lucratividade ¢ uma variavel que indica qual € o ganho que a organizagiio obtém
numa relaggio entre o seu lucro liquido ¢ a receita total.

Lucratividade = Lucro Liquido x 100
Receita Total

Lucratividade = 86.729.74x 100 = 0,23 x 100 = 27%
326.740,00

Sob R§ 326.740,00 de receita bruta anual restam R$ 86.729,74 em forma de lucro
depois de pagos todos os custos despesas e impostos. O calculo acima indica que a

lucratividade da empresa serd 27%, ou seja, a taxa de lucro liquido e favoravel.

5.6.5 Rentabilidade

A rentabilidade € uma relagfio entre o lucro liquido e o investimento feito, o indice de
rentabilidade proporciona uma indicagfio da eficiéncia no uso dos investimentos feitos pela
empresa. A estimativa da rentabilidade com base no lucro de R$ 86.729,74 ¢ investimento
inicial de R$ 35.310,00 serd 145,62%. Isso demonstra que o investimento serd retornado em
menos de 1 ano, o que viabiliza o investimento do ponto de vista da remuneragéo do capital a

ser investido pela empreendedora.
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O Prazo de retorno do investimento ou Payback ¢ o periodo que o investimento gasta

para recuperar o investimento inicial que realizado em fungfio do fluxo de caixa gerado, dessa

forma quanto menor for esse valor melhor serd para o empreendimento. O retorno do

investimento calculado com base no investimento total de R$ 35.310,00 sobre o lucro liquido

de 86.729,74 apresenta um retorno em aproximadamente 5 meses.

5.7 Analises horizontal e vertical

A analise horizontal de demonstragdes financeiras é o acompanhamento da evolugfo,

no tempe e um dado item de uma demonstragfio, envolvendo o calculo de porcentagem de

variagdo de cada item considerado, entre um ano ou periodo e outro.

Tabela 18-Analise horizontal.

INICIAL FINAL ANALISE INICIAL FINAL ANALISE
ATIVO R$ R$ % PASSIVO R$ R$ %
Circulante 20.000,00 | 106.729,74 389,25% Circulante - -
Caixa 2.000,00 2.000,00 0% Fornecedor 0 -
Banco 6.000,00 92.729,74 1297,49 % Financiamento 0 -
Estoque 12.000,00 12.000,00 0%
PERMANENTE 14.260,00 14.260,00 0% | Patriménio liquido 34.260,00 | 120.989,74 253,15%
Imobilizado 12.210,00 12.210,00 0% Capital Inicial 34.260,00 34.260,00 0%
Intangivel 2.050,00 2.050,00 0% Lucro acumul. - 86.729,74 100%
TOTAL 34.260,00 | 120.,989,74 230,60% TOTAL 34.260,00 | 120.989,74 253,15%

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011

Ao fazer a analise horizontal observa-se que o ativo circulante sofren um acréscimo de

alta porcentagem, devido a aplicagfio do lucro na conta Banco e de acordo com a andlise

horizontal, a porcentagem dos lucros também sofreu um acréscimo significativo. Como as

estimativas foram feitas para o primeiro més, nfo houve diferen¢a no estoque ¢ tanto o

imobilizado como o intangivel permaneceram inalterados. Frisando que se trata de uma

estimativa mensal onde n#io foram considerados investimentos e aplicagdes.

Analise vertical passa a se preocupar com a participagfo relativa de cada iter]n no total,

com a composi¢do percentual de uma demonstragio.
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Tabela 19 - Analise vertical.

INICIAL FINAL INICIAL FINAL

ATIVO RS % RS % PASSIVO R$ % RS %
Circulante 20.0400,00 58,38 106.729,74 88,21 | Circulante . - -
Caixa 2.000,00 5,84 2.000,00 1,65 Fomecedor 0 0
Banco 6.000,00 17,51 92.729,74 76,64 Financiamen. 0 0
Estoque 12.000,00 35,03 12.000,00 2,92
PERMANEN. | 14.260,00 41,62 | 14.260,00 11,79 Patrim_ﬁnio 34.260,00 | 100 % | 120.989,74 | 100 %
Imobilizado 12.210,00 | 35,64 12.210,00 10,09 Ca;‘iit(;:"i:;:;, 34.260,00 | 100 % 34.260,00 | 28,32
Intangivel 2.050,00 5,98 2.050,00 1,39 | Lucro acum. - - | 86.729,74 71,68

TOTAL 34.260,00 | 100 % | 120.989,74 | 100 % TOTAL 34.260,00 100 % | 120.989,74 | 100 %

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011

A analise vertical apresenta um ponto positivo, pois a empresa obteve lucro, e isso fez
com que a porcentagem de capital inicial em relagdo ao total do passivo diminuisse por esse
mesmo motivo essa relagdo com o ativo total do balango patrimonial final fez com que tanto o
estoque como o imobilizado e o intangivel perdessem valor. O banco aumentou de 17,77%
para 75,13%, pelo lucro ter aumentado.

Analisar o balango inicial da empresa, ndo traz muitas fontes de comparagdo, portanto
néo se torna vantajoso, afinal no balango inicial ainda ndo houve vendas nem despesas com

méo de obra ou CPV.,

5.8 Analises de conscientes ou indicadores

As demonstragdes contébeis e financeiras de uma empresa também podem servir para
a construcdo de indices, grandezas compativeis obtidas a partir de valores monetarios

absolutos, destinados a medir a posigéio financeira e os niveis de desempenho da empresa em
diversos aspectos.

Tabela 20 - Indicadores da estrutura de capital,

Indice Imobilizagio do Patriménio | Imobilizacdo dos
Liquido Recursos nio
Correntes
Form. Ativo Permanente Patriménio Ativo Permanente
Liquido PL.+E.LP, 7
BP 13.760,00= 0,41 13.760,00= 0,41 |
injcial 33.760,00 33.760,00
BP 13.760.00= 0,12 13.760,00= 0,12
final 111.609,50 111.609,50

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011
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Para os indicadores da estrutura de capital analise dever ser quanto menor melhor,
observando os célculos obteve-se um resultado positivo J& que houve diminui¢io nos
indicadores, isso representa o aumento que houve no patriménio liquido. Também ndo houve

endividamento j4 que a empresa ndo vai trabalhar com capital de terceiros e sim com capital

proprio.

Tabela 21 - Indicadores de rentabilidade.

Indice Giro do Ativo Margem Liquida Rentabilidade do | Rentabilidade do

Ativo Patriménio

Liquido
Férmula Vendas Liguidas Lucro Lucro Lucro LiquidoP.L.
Ativo LiquidoVendas LiquidoAtivo médio
Liquidas

BP 12.000,00 = 0,11 77.849.50 = 6,49 77.849.50 = 0,70 77.849,50 = 0,70

final 111.609,50 12.000,00 111.609,50 111.609,50

]

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011

Quanto major melhor o indice de rentabilidade, o giro do ativo mostra quanto a
empresa vendeu em relagdo ao investimento total, como o balango inicial é a representagdo da
empresa antes da sua abertura, os indicadores de rentabilidade ndo servirfio para analisar a

empresa a fundo, pois nfo existe lucro ou prejuizo ainda. O que se pode analisar € que a

empresa possui estimativas de rentabilidade.
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6. AVALIACAO DO PLANO DE NEGOCIO

i

Apos o desenvolvimento do plano de marketing, do plano operacional e financeiro, é
possivel fazer uma avaliagio quanto & viabilidade da implantagio da empresa La Belle
Cosméticos.

Conforme foi demonstrado no plano de marketing, existe demanda pelos produtos que
serfio oferecidos pela La Belle Cosméticos, além de haver interesse em conforme analisado
nos resultados dos questiondrios a populagio tem grande interesse no ambiente que serd
oferecido, ji4 que na cidade nfo tem nenhuma loja especifica na venda de cosméticos e
também se interessam pela qualidade proposta.

Logo apés a identificacfio do publico-alvo e os produtos que serfio vendidos a
importéncia sfo priticas para oferecer um atendimento diferenciado, precos competitivos e
produtos de qualidade,

O plano operacional mostrou que o local de instalagdo da loja é atrativo, pois é um

local centralizado, a estrutura da loja oferece um espago adequado para seu funcionamento,
oferecendo conforto aos clientes na hora das compras, o processo de comercializagdo facilita
o trabalho da empreendedora, dessa forma o plano operacional torna-se vidvel para a gestdo
do empreendimento.
A diversidade de produtos e marcas existentes é um beneficio, pois é possivel atender a todas
as classes sociais. E necessario manter controles financeiros desde o inicio do negocio, deve
ser registrado tudo que gastar para abrir a empresa e, mensalmente, todas as entradas e sajdas
de recursos financeiros, que lhe permitam manter um acompanhamento detalhado do
andamento da empresa. Na medida em que a empresa adquirir produtos a prazo ou oferecer
prazo para as vendas realizadas, deverd também manter rigoroso controle desses recursos
pendentes para evitar prejuizos financeiros. As estimativas possibilitaram visualizar alguns
indicadores, dentre os quais, a lucratividade de 27%, a rentabilidade de 145,62%, o ponto de
equilibrio de R 16.868,00 mensais ¢ a TIR de 257,5%. Todos esses fatores conjugados
levam a crer que o empreendimento é vidvel.

Uma loja de cosméticos ¢ uma empresa que traz um bom retorno dos investimentos,
pois é um setor atrativo devido o crescente interesse das pessoas em cuidar da aparéncia
fisica. Cada vez aumenta o numero de pessoas que buscam o bem estar através do poder dos
cosmeéticos, tornando assim um setor de atividade competitivo para os empreendedores. Para

abrir uma loja de cosméticos o empreendedor precisa acompanhar tendéncias, conhecer os
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distintos produtos especificos para cada tipo de necessidade de seu cliente. £ importante que o
empreendedor invista em treinamentos e palestras para manter seu quadro de funcionarios
atualizados e qualificados. Além de treinamentos especificos sobre cosméticos, & importante
que os funcionarios oferecam atendimento de exceléncia aos clientes, pra conquista-los.
Assim, ¢ preciso investir neste tipo de capacitagéio. A empreendedora pretende investir um
valor estimado em R$ 600,00 mensais para a qualificagio profissional, visando aprendizado
envolvendo tanto a empreendedora como o vendedor.

Conclui-se entdo que a empresa estd apta para se consolidar no mercado com o
resultado apresentado, pois houve lucro, j4 que o faturamento da empresa cobriu todos os
custos e despesas e houve sobra. Os indicadores da estrutura de capital, os indices de
rentabilidade e liquidez refor¢am a viabilidade, j& que todos foram favoraveis as expectativas.

Sendo assim a implantagio da La Belle Cosméticos na cidade de Nova América é vidvel
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CONSIDERACOES FINAIS

Concluidas as etapas deste Plano de Negdcios, percebe-se a importéncia de realizar o
planejamento para analisar a viabilidade, definir estratégias, conhecer os concorrentes,
fornecedores, clientes, bem como analisar as viabilidades administrativas, financeiras e
operacionais da empresa.

No Plano de Negocios, também se busca avaliar os pontos fortes, pontos fracos,
ameacas e oportunidades da empresa, buscando maximizar pontos fortes e oportunidades e
minimizar pontos fracos e ameagas, reduzindo as incertezas e riscos nas tomadas de decisdes
buscando obter maior vantagem competitiva.

Enfim, um Plano de Negécios bem planejado traz para o empreendimento resultados
eficientes, este € um roteiro eficiente que possibilita a0 empreendedor adquirir bons resultados

para que seu negocio tenha além de sucesso, também resultados satisfatérios, permitindo que

este permaneca no mercado.
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APENDICE A

QUESTIONARIO PARA PESQUISA DE PUBLICO-ALVO

Vocé esta convidado (a) a responder este questionério anonimamente, o qual faz parte

da coleta de dados da pesquisa de mercado para viabilizagio de um novo empreendimento

local, sob orientagéo do professor Cldudio Kobayashi, da disciplina de empreendedorismo da

Faculdade de Ciéncias e Educa¢do de Rubiataba — Facer -.

Caso concorde em participar da pesquisa, leia com atengfo os seguintes pontos:

a) A qualquer momento, vocé € livre para recusar-se a responder as perguntas que lhe
ocasionem constrangimento de qualquer natureza;

b) Vocé pode deixar de participar da pesquisa e nfio precisa apresentar justificativas para
1850;

¢) Sua identidade serd mantida em sigilo;

d) Caso vocé queira, poderad ser informado (a) de todos os resultados obtidos com a
pesquisa, independentemente do fato de mudar seu consentimento em participar da
pesquisa;

e) As perguntas a seguir sdo relacionadas a produtos que cuidam da saude e
beleza/estética do corpo humano, dentre eles perfumaria, higiene pessoal e cosméticos
em geral.

Perguntas: '

1-

2-

3-

-+
t

Faixa etaria:

( ) 15a25 anos ( )26 235 anos
( )36 a45 anos ( )46 acima
Género:

( ) Masculino ( ) Feminino
Renda:

( ) 1 a2 salarios minimos  ( )2 a 3 saldrios minimos

( )3 a4 salarios minimos () 4 saldrios minimos i

Preocupa-se em cuidar da saide, beleza/estética, higiene pessoal do seu corpo usando

produtos para essa finalidade?

( )sim ( ) as vezes ( ) ndo
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|
5- O que leva vocé a comprar um cosmético (cremes, hidratantes, shampoos, perfumes,
dentre outros)?
( ) necessidade () gosta de cuidar da satde e aparéncia do seu corpo

( ) vaidade ( ) outros

6- Quais cosméticos abaixo costuma usar com frequéncia?
() para cuidados com o corpo
() para cuidados com os cabelos

() para cuidados com o rosto

7- Com que frequéncia adquire produtos cosméticos?
( )15 em 15 dias
( ) mensalmente
() sempre que algum lhe chame a atengfio

() conforme necessidade

8- Acompanha langamentos ou usa sempre os mesmos cosméticos?

() sim ( ) nido

9- O que lhe motiva na compra dos cosméticos?

( ) variedade ( ) qualidade ( ) prego i

10-Em que lugar compra esses tipos de produtos?
( ) supermercado ( ) farmécia

( ) revistas ( ) loja de cosmeéticos

11- Tem preferéncia por marca?
( ) nfo

sim, quais?
q




RAYOL - TABELA DE PRECOS — VITA DERM

produto embalagem| preco
7098 |[COMPLEXO VITAMINA € com FRS-15 e acido hialurénico em silicio 42 ML R$ 47,70
0994 |CREME DE CAFE PARA MASSAGEM CORPORAL — extrato de café verde, cafeina e silicio organico. 400 GR R$ 36,00
2131 |CREME AREA DOS OLHOS -- coenzima Q-10 e vitaminas A e E para todos os tipos de pele. 20 gr R$ 25,11
0084 |CREME GEL RENOVADOR com FPS-20 e protegio UVA e UVB 250 GR R$ 85,95
093 CREME REVITALIZANTE COM DMAE FACIAL 250 gr. R$ 178,10
987 CREME CORPORAL DE MASSDAGEM - FISIO — 6leo de algodéo, extrato de ginkgo e dleo de andiroba 600 gr. R$ 45,90
1004 |CREME REDUTOR CORPORAL PARA MASSAGEM - fosfatidilcolina, nicotinato de metila e biofirming 600 gr R$ 67,95
7213 |CREME PREVENCAQ DE ESTRIAS — dleo de algodao, améndoas, vitaminas Ae F e hidroxiprolisilane 200 GR. R$ 26,91
049 EMULSAQ FACIAL FPS-35 , 200 ML. R$ 51,39
7084 |ESPUMA CREMOSA DE LIMPEZA com silicio biologicamente ativo e algas marinhas 160 ML R$ 32,13
7206 |[FANGO EM GEL MASCARA CORPORAL E FACIAL 240 GR R$ 27,90
0159 |FLUIDO ACIDO GLICOLICO, MANDELICO E RETINOL. 42 ml R$ 53,91
0051 |GEL CRIOTERAPICO com extrato de cravo branco e extrato de guarana 600 GR, R$ 60,12
0124 |GEL ESFOLIANTE DE CAFE CORPORAL — com café verde, propolis, jua e aclicar mascavo. 500 GR R$ 39,60
0025 |GEL BIOESTIMULANTE idea] para ultra-som e ionizagdo. Com biox antilipémico e silicic de acido manurdnico 600 GR. R$ 80,28
0162 |GOMAGE ESFOLIANTE DE ARGILA ideal para spa dos pés e das mios 50 GR R$ 13,05
0163 |GOMAGE FACIAL - 50 GR. R$
7212  |GOMAGE CORPORAL 200 GR R$ 3222
7200 |HIDRATANTE CORPORAL DE GUARANA 210 ML R$ 22,41
7203 |[HIDRATANTE CORPORAL DE MARACUJA 210 ML R$ 22,41
7198 |HIDRATANTE CORPORAL DE MELAQ 210 ML R$ 22,41
7093 |HIDRATANTE DE GUARANA ENERGIANTE BODY SPLASH 220 ML R$ 32,22
7095 |HIDRATANTE CORPORAL com extrato de café verde e biofirming 150 ML R$ 18,72
4564 |[IMPACT GEL CORPORAL 600 GR, R$ 68,94
0100 |IONTO CORPO C/DMAE 10% ideal para microcorrente e galvanica 250 ML R$ 114,93
0989 |LOCAQ DE LIMPEZA COM LAURIL — DESINCRUSTANTE — peles oleosas 200 ml R$ 18,45
0095 |LOCAO DE HORTELA FACIAL OU CORPORAL com hortela, cha verde e propolis. 500 ml R$ 31,41
0167 [LOGAQ HIGIENIZANTE HIDROALCOOLICA com propalis, cha verde e mentol 250 ML R$ 19,17
3258 [LOCAQO EMOLIENTE DE ALFACE 200 ML R$ 31,95
0096 |LOGAO TONICA ANTI-SEPTICA —com Bearherry, ervas e prépolis - 500 ML R$ 37,28
0031 |LOGAO TONICA com isoflavona, extrato de arroz é acido glicirrético 500 ML R$ 52,20
0160 [MANTEIGA PARA MAOS, CUTICULAS E PES — com cupuagu, maracuja e alantcina 150 GR R$ 26,73
0980 |MASCARA BIO SECATIVA — bearberry, calamina e oleo de zinco 200 GR R$ 23,85
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0126 |MASCARA NEGRA DE CAFE CORPORAL — com café verde e argila 500 GR RS 41,40
7189 |MASCARA GEL CALMANTE DE TILIA PLUS com acido glicirrético e extrato de camomila 200 GR R$ 23,22
0091 |MASCARA BIOCERAMICA com pé de pérola 500 GR R$ 60,12
0033 |[MOUSSE FACIAL COM FPS-20 — com isoflavona, extrato de bambu e moist 24 250 ML R$ 50,04
{7202 |OLEO BIFASICO CORPORAL DE KIWI E COPAIBA 220 ML R$ 30,33
0101 |[OLEO CORPORAL com extrato de ginkgo biloba e lavanda 240 ML R$ 34,74
0035 |PEELING LAMA 200 GR R$ 36,81
P0978 |PEELING DE LARANJA 200 GR R$ 38,70
0030 [SABONETE CALMANTE 400 ML R$ 41,94
7207 |[SABONETE ESFOLIANTE MANGA E CUPUAGU 220 GR R$ 26,82
7201 |SABONETE GELEIFICADO DE KIWI E COPAIBA 220 GR R$ 19,17
0097 |SABONETE DERMO EQUILIBRANTE ANTI SEPTICO com abacaxi e enxofre 500 ML. R$ 36,81
7259 |SERUM FOTOPROTETOR COM FPS-30 protecio UVA e UVB 100 mi. R$ 42,30
0092 |[TONICO IONIZAVEL LIPOSSOMADO — silicio biologicamente ativo e caviar 250 ML R$ 50,31
LINHA CAPILAR

7191 |5 EM 1 - MODELADOR, UMIDIFICADOR, PROTETOR, BRILHO E REPADOR DE PONTAS 200 GR R$ 29,88

COLORAGAO CREME COM MANTEIGA DE CUPUACU E OLIVA 60 GR R$ 11,60

COLORACAQ ESPECIAL — V66, CF62, CF22, 66.45, 66.62, 66.66 e 77.45 60 GR. R$ 15,40
01668 |[CONDICIONADOR GELEIFICADO — creatina, queratina e oligossacarideos. 500 ml. R$ 52,83
0138 |CREME PARA PENTEAR TERMOATIVADO —BRILHO E PROTEGAQ — HIPOALERGENICO - USO PROF. 200 GR R$ 26,82
7208 |CREME PARA PENTEAR TERMOATIVADO —BRILHO E PROTEGAQ — HIPOALERGENICO — USQO CLIENTE  |200 GR R$ 29,88
7188 |GLOSS COM FILTRO SOLAR — desembaraga, condiciona e protege 200 GR R$ 29,88
7210 |[HIDRATANTE DE MACADAMIA COM VITAMINA A e E — para permanente afro e cabelos rebeldes. 200 GR. R$ 25,65
7211 |HIDRATANTE DE QUERATINA com colagenc marinho e queratina — cabelos quimicamente tratados. 200 GR. R$ 25,65
7022 |HIDRATANTE E PROTETOR PARA CABELQS E PONTAS cffiltro solar quaternizado. 250 ML. R$ 26,20
6020 [HIDRATANTE DE TRIGO — cabelos tintos, reflexo e alisados, 240 GR. R$ 23,40
2434 |KIT RECUPERAGAQC INTENSIVA (vermelho) — 4 produtos — 1 display e passo a passo — uso profissional Kit R$ 204,30
2435 |KIT BLINDAGEM DOS FIOS — NANO — COM 4 PRODUTOS Kit R$ 171,00

LOGAQ REVELADORA 10, 20, 30 E 40 VOLUMES - estabilizada com manteiga de oliva. 90 ML. R$ 3,18
0106 |MASCARA CAPILAR DE CAFE E PROTEINA DO LEITE e filtro solar 500 GR R$ 30,78
0216 |MASCARA REESTRURANTE — recuperagao intensiva 500 GR R$ 75,87
7069 [RECONDICIONADOR EQUILIBRANTE 2 - com filtro solar, biox citrus, aminoacidos da seda. 250 ml R$ 24,66
7172 |RECONDICIONADOR CAFE E ANDIROBA SEM SAL — todo os tipos 200 GR. R$ 19,90
0988 [SHAMPQO MILK SEM SAL —proteinas do leite e filtro solar quaternizado 400 ML R$ 27,40
7052 |SHAMPOO ESFOLIANTE PELLING HAIR - 6leo de laranja e prépalis 100 ml. R$ 20,70
7241 [SHAMPQO VITA COM ARGILA. Redugéo da caspa, da oleosidade e da queda 200 ml. RS 24,21
0167 |[SHAMPOO REESTRUTURANTE — sem sal, creatina, queratina e oligossacarideos. 500 mi R$ 45,54
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7096 |TONICO CAPILAR COM D'PANTENOL E PROPOLIS — VITA COMPLEX 250 ML. R$ 26,20
LINHA CAPILAR RECUPERAGAO INTENSIVA (promogio) '
109 CONDICIONADOR GELEIFICADO EM GEL, com creatina, queratina e oligossacarideos 600 ML. R$ 73,35
108 SHAMPOOQO REESTRUTURANTE SEM SAL, com creatina, queratina e oligossacarideo 600 ML. R$ 63,22
110 MASCARA REESTRUTURANTE — aumenta a resisténcia da fibra capilar 600 ML. R$ 105,37
111 SPRAY FINALIADOR 100 ml R$ 40,05

PRECOS SUJEITOS A ALTERACAO SEM PREVIO AVISO — PRECO FINAL
RAYOL — Rua Oiliveira, no. 8 — 2°. andar - Méier — RJ Tels: (21) 3979.4444 (cursos) e 3822.6708 (vendas)

Site: www.rayol.com.br - e-mail rayol@rayol.com.br




