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RESUMO

Este plano de negdcio buscara analisar a viabilidade de implantagdo da Nasconfec
Camisaria, esta, ser4 uma confecgdo e também loja. Sua sede estara localizada na
cidade de ltapuranga-GO. Ela sera voltada a produgdo de camisas masculinas e
femininas, produtos esses inovadores e com alto controle de qualidade. Seu
comércio n&o se limitara apenas a ltapuranga, mas aos municipios vizinhos, estados
de todo o pais e buscara no futuro um mercado internacional. O seguinte plano de
negécio vem com o objetivo de elaborar um plano de marketing, um plano
operacional e um plano financeiro, isso em busca de ter as melhares garantias para
a abertura do novo empreendimento. Esses fatores contribuirdo ao empreendedor
com analises que favorecerio nas tomadas de decisdes quando exigidas. Através
do plano de negécio o empreendedor tera uma visdo mais ampla de onde atuar,
como planejar as melhores estratégias, conhecera o perfil dos seus futuros clientes,
sabera escolher os fornecedores adequados ao seu negdcio e tera informacgdes dos
seus concorrentes. O trabalho também foi estruturado com um referencial tedrico,
este abordou desde a histéria do empreendedorismo, passando pelo perfil de um
empreendedor, e chegando a estruturacdo do plano de negécio. Apds todos os
procedimentos seguidos, estruturacdo tedrica, apresentacdo dos planos de
marketing, operacional e financeiro, foiapresentado resultados positivos que
incentivam a abertura desse empreendimento. Como exemplo, um payback de 8
meses e também um ponto de equilibrio equivalente a R$ 36.194,95. Séo resultados
como esses que deixou o empreendedor animado e confiante para abrir o
empreendimento e obter sucesso em seu negdcio.

Palavras-chave: Plano de negdcio; viabilidade: confec¢ao; empreendedor.
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ABSTRACT

This business plan will seek to examine the feasibility of implementation of
NasconfecCamisaria , this will be a clothing and aiso store. lts headquarters is
located in ltapuranga -GO . It will focus the production of male and female shirts,
these innovative products and high quality control. Your trade will not be limited only
to Itapuranga , but to neighboring municipalities , states across the country and seek
in the future an international market . The following business plan comes with the
goal of developing a marketing plan , an operational plan and financial plan, that
looking to have the best guarantees for the opening of the new venture. These
factors contribute to the entrepreneur with analyzes that will support in decision
making when required . Through the business plan the entrepreneur will have a
broader view of where to act , how to plan the best strategies , know the your future
customer profile , know choose suppliers suitable to your business and will have
information of its competitors. The work was also structured with a theoretical
framework , this approached from the history of entrepreneurship , through the profile
of an entrepreneur , and reaching business plan structure . After all the procedures
followed , theoretical framework , presentation of marketing plans, operational and
financial , was presented positive results that encourage the opening of this
enterprise . As an example, a pay back 8 months and also a balance equivalent to R
$ 36,194.95 . Are results like these that left the excited and confident entrepreneur to
open the project and succeed in your business.

Keywords : Business Plan; viability; clothing ; entrepreneur.
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INTRODUGAO

O presente trabalho de conclusdo de curso tem por objetivoverificar a
viabilidade de implantar uma camisaria na cidade de Iltapuranga-GO, a Nasconfec
Camisaria. E também Colocar em préatica os conhecimentos adquiridos pelo autor
durante o ciclo na faculdade. A Nasconfecconfeccionara camisas masculinas e
femininas, observando uma boa oportunidade de negécio devido a cidade ser polo
industrial de confecgbes e de apresentar uma grande demanda no mercado.

O plano de negécio possibilita ao empreendedor prever a viabilidade e a
probabilidade do seu empreendimento ter sucesso ou ndoc. Neste trabalho é
analisado de forma criteriosa o plano de marketing, operacional e financeiro.

Todo empreendedor tem que saber a importancia do plano de negécio, é de
interesse proprio e o ajudard nas tomadas de decisGes. Seja uma pequena, média
ou grande empresa sera de suma importancia ser planejada através de um bom
plano de negécio. Muitos ndo se importam com um bom planejamento de seu
negocio e o resultado, infelizmente em pouco tempo € o fechamento precoce do seu
empreendimento.

Neste plano foi realizada uma pesquisa de mercado, analisando seus
principais concorrentes, o publico alvo, os fornecedores e os diversos gostos dos
futuros clientes. Foi apresentado no plano financeiro indicadores como um payback
de apenas 8 meses, isso significa que em menos de 1 ano a empresa ja tera do
capital investido.

Com o plano de negécio o empreendedor tera uma visdo mais aberta em
relagdo ao seu negdcio. Ele ndo entrard no mercado de qualguer maneira, mas
sabera os melhores caminhos a serem percorridos. O empreendedor antes de abrir
sua empresa tera em maos informagdes do seu publico alvo, seus fornecedores, dos
produtos mais aceitos no mercado, entre outras informagdes que contribuira para
garantir seu sucesso. |

Esse plano foi dividido em 5 etapas: a primeira apresenta o referencial
tedrico, a segunda a descrigdo do plano, a terceira o plano de marketing, a quarta o
plano operacional e a quinta o plano financeiro.
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Na parte do referencial teérico foi abordado desde o inicio do
empreendedorismo até ao mercade da moda de camisas nos dias atuais. Na
descrigdo do plano apresentara a real forma do empreendimento. O plano de
marketing mostrard ao empreendedor quais as melhores estratégias que deverdo
ser tomadas, os melhores fornecedores e também definira o publico alvo a ser
trabalhado. No plano operacional verificara a estrutura do empreendimento, o layout,
dimensionamento do pessoal e demais particularidades da empresa. Por fim vem o
plano financeiro, muito importante para qualquer empreendimento, através dele o
empreendedor tera informagGes necessarias para implantar a empresa e obter o
melhor rendimento.



7

17

1 REFERENCIAL TEORICO

1.1 O que é o empreendedorismo?

Quando se fala de empreendedorismo logo se lembra de uma pessoa com
inovagbes e geradora de riquezas, para Dolabela (1999b):

Empreendedorismo € um neologismo derivado da livre tradugéo de
entrepreneurshipe utilizado para designar os estudos relativos ao
empreendedor, seu perfil, suas origens, seu sistema de atividades, ssu
universo de atuaggo e & antes de tudo, aquele que se dedica a geragéo de
riquezas em diferentes niveis de conhecimento, inovando e transformando
conhecimento em produtos ou servicos em diferentes areas. (DOLABELA,
1999b, p. 68).

'O empreendedorismo é uma revolucdo silenciosa, que sera para o século
XX| mais do que a Revolugdo Industrial foi para o seculo XX." — JeffryTimmons,
(1990 apud DORNELAS, 2005, p. 17). Aqui vé a importancia do empreendedorismo
para a sociedade contemporanea, pois JeffryTimmons o trata como uma proporcaoc
maior que a Revolugdo industrial, essa que foi um dos maiores marcos para o
mundo.

Estes individuos dotados de ousadia e invejavel apetite por autorrealizacio
s&0 os chamados empreendedores. Uma ddvida recorre a gquem pensa em um
empreendedor: “o que o fevou a empreender?” Principalmente estes visionarios mais
antigos, que abriram seus prdprios negécios recém-saidos da universidade pelas
décadas de 1960, 1970 e 1980 onde segundo Dornelas (2005), um diploma
universitario era um passaporte para um mercado de trabalho com ofertas de
empregos atraentes, com salarios extraordinérios e planos de carreira muito
interessantes.

O préprio foco dos cursos universitarios era voltado para esse intuito, ser um
gestor de uma grande empresa regional, nacional ou multinacional e ndo com o foco
em criagdo de novas organizacdes. Mas com o passar do tempo esse foco foi
trocado, hoje a mentalidade de muitos ja esta ligada diretamente em criar seu
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proprio negocio. Seja por oportunidade ou por necessidade empreender & sim
objetivo de muitos universitarios.

‘Empreendedorismo é o envolvimento de pessoas e processos que, em
conjunto, levam a transformacio de ideias em oportunidades. E a perfeita
implementac@o destas oportunidades leva a criagdo de negdcios de sucesso.”
Dornelas (2012, p. 28)

Este plano de negécio busca principalmente colocar um desejo, um sonho em
plano real. A criagdo de uma camisaria além de ser uma forma de empreender é
também uma oportunidade de negécio.Seguindo um espirito empreendedor, junto
com esses raciocinios j& apresentados que o autor decidiu fazer este trabaiho,

1.2 A Historia do Empreendedorismo no Brasil

Segundo Dornelas (2012, p. 14):

O movimento do empreendedorismo no Brasil comegou a tomar forma na
decada de 1990, quando entidades como Sebrae (Servigo Brasileiro de
Apoio as Micro e Pequenas Empresas) e Softex (Sociedade Brasilsira para
Exportagdo de Software) foram criadas. Antes disso, praticamente ndo se
falava em empreendedorismo e em criaggdo de pequenas empresas. Os
ambientes politico e econdmico do pais nao eram propicios, e o
empreendedor praticamente ndo encontrava informagdes para auxilid-lo na
jommada empreendedora. O Sebrae é um dos drgdos mais conhecidos do
pequeno empresario brasileiro, que busca junto a essa entidade todo o
suporte de que precisa para iniciar sua empresa, bem como consultorias
para resolver pequenos problemas pontuais de seu negécio. O histérico da
entidade Softex pode ser confundido com o histérico do empreendedorismo
no Brasil na década de 1990. A entidade foi criada com o intuito de levar as
empresas de software do pais ao mercado externo, por meio de vérias
agles que proporcionavam ao empresario de informética a capacitacdo em
gestdo e tecnologia.

O Brasil estd sempre entreas melhores taxas de empreendedores no mundo.
E para que isso continue num nivel alto, entidades como Sebrae contribuem bastante
com o inicio de um negdcio. Veja qual o papel do Sebrae:

O Sebrae Nacional € responsavel pelo direcionamento estratégico do
sistema, definindo diretrizes e pricridades de atuacdo. As unidades



.

3

).
-

i

7 ¥

»

19

estaduais desenvolvem agdes de acordo com a realidade regional e as
diretrizes nacionais. Em todo o pais, mais de 5 mil colaboradores diretos e
cerca de 8 mil consultores e instrutores credenciados trabalham para
transmitir conhecimento para quem tem ou deseja abrir um
negocio.{SEBRAE)

O Brasil esta preocupado com o ensino de empreendedorismo, para isso
tem desenvolvido algumas agdes voltadas para esse ensino. Dornelas (2012, p. 15)
cita alguns exempilos:

Os programas Softex e Genesis (Gerag&o de Novas Empresas de Software,
Informag&o e Servigos), criados na década de 1990 e que até ha pouco
tempo apoiavam atividades de empreendedorismo em software,
estimulando o ensino da disciplina em universidades, e a geracdo de novas
empresas de software (start-ups). O programa Softex foi reformulado e
continua em atividade. Informagdes podem ser obtida em www.softex.br: O
programa Brasil Empreendedor, do Governo Federal, que foi dirigido 2
capacitagdo de mais de 6 milhGes de empreendedores em todo o pais,
destinando recursos financeiros a esses empreendedores, totalizou um
investimento de R$ 8 bilhdes. Este programa vigorou de 1999 até 2002, e
realizou mais de 5 milhGes de operagtes de crédito; Acdes voltadas a
capacitacdo do empreendedor, como os programas Empretec e Jovem
Empreendedor do Sebrae, que s&o lideres em procura por parte dos
empreendedores e tém 6tima avaliacéo.

1.3 Empreendedor

Segundo Chiavenato (2005, p. 5), “Empreendedor é a pessoa gue consegue
fazer as coisas acontecerem, pois € dotado de sensibilidade para os negdcios, tino
financeiro e capacidade de identificar oportunidades.” Sao algumas das qualidades
que o empreendedor ja nasce com elas ou desenvolve com o passar de suas
experiéncias.

Uma pessoa empreendedora identifica negdcios e oportunidades com
facilidades. Elas tem algo a mais, diferencia das demais pessoas principalmente
pelo fato de saber aproveitar tanto suas ideias como outras ideias apresentadas a
eles, Nao tem medo de arriscar e lidam muito bem com os erros cometidos.

Para Dolabella (1999, p. 12), & importante 0 empreendedor portar algumas
caracteristicas, ele deve “aprender a pensar e agir por conta prépria, com
criatividade, lideranga e visdo de futuro, para inovar e ocupar o seu espaco no
mercado, transformando esse ato também em prazer e emogao.”
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Para Drucker (1999, p. 57), “Empreendedor é quem busca a mudanga, reage
a ela e a explora como sendo uma oportunidade.” N&o basta apenas se considerar
um empreendedor e necessario agir, mostrar na pratica. Ele ndo espera de bracos
cruzados, mas busca as mudangas necessdrias para sua organizacdo e transforma
em oportunidades.

De acordo com Chiavenato (2005, p. 3) “O empreendedor é a pessoa que
inicia e/ou opera um negécio para realizar uma ideia ou projeto pessoal assumindo
riscos e responsabilidades e inovando continuamente.” O empreendedor assume os
riscos por ter um pensamento diferente dos demais, ete se preocupa em inovar e
acredita no seu potencial.

1.4  Caracteristicas do Empreendedor

Segundo Diniz (apud, Pillegge, 2014) as principais caracteristicas que um
empreendedor deve ter para alcangar séo:

Iniciativa: a busca constante por oportunidades de negdcios. Estar sempre
atento ao que acontece no mercado em que vai atuar
Perseveranga: as dificuldades vao acontecer, até porque o empresario de
micro e pequena empresa muitas vezes & solitario. Nao se pode desistir;
Coragem para correr riscos: arriscar-se faz parte do ato de empreender.
Diniz ressalta que correr riscos é diferente de correr perigo. O
empreendedor corre perigo quando estd desinformado. Se tem as
informagdes, pode tomar decisGes complexas com risco calculado:
Capacidade de planejamento: ter a visdc de onde esta, onde quer chegar e
0 gque é preciso fazer. Criar planos de agSes e prioriza-las dentro do
negocio. Monitorar, corrigir e rever. Isso pressupde que se avalie as
melhores alternativas para alcangar seus objetivos estabelecidos durante o
planejamento; Eficiéncia e qualidade: as pequenas empresas dispSem de
menos recursos, entéo precisam garantir que eles sejam bem aproveitados.
E preciso conqunstar o cliente, o pdblico alvo e direcionar os esforgos; Rede
de contates: & importante partnmpar de eventos e feiras relacionados ao seu
produto. Lembre-se também de que ambientes informais ajudam a formar
bons contatos. A gente comega a desenvolver nossa rede de contatos com
a familia, amigos, vizinhos e antigas experiéncias. Deve-se trazer isto para
a sua realidade de negécio; Lideranga: O empreendedor deve ser o lider na
sua empresa, ele deve ser um bom ouvinte e deve saber estimular
permanentemente a equipe, motivaHa e deixa-la comprometida. Ele deve
também ser um gestor de pessoas.
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Segundo Bernardi (2012, p. 9) o empreendedor deve possuir caracteristicas
de personalidades como: senso de oportunidade, domindncia, autoconfianga,
dinamismo, independéncia, etc. Sem algumas dessas caracteristicas Bernardi diz
que é dificil imaginar o progresso de um empreendimento.

1.5 O que leva a ter o préprio negécio

Abrir o préprio negdcio nunca sera uma tarefa facil, pois uma coisa & saber
trabalhar para uma empresa, outra e ter talento e administrar seu prdpric negécio.
Sao muitas as incertezas como: serd que vai dar certo? Vou ganhar dinheiro? Vou
ter uma boa equipe? Vou ser aceito no mercado?

Apesar das dificuldades o empreendedor vai a luta e ndo desiste da ideia de
ter seu préprio negécio. Uns abrem por necessidades, outros por oportunidade, mas
ambos com pensamentos positivos que irdo dar certo.

Para Chiavenato (2005, p. 12) “o primeiro passo & saber quais sdo as
possiveis causas de insucesso nos noveos negdcios, para que vocé possa evita-las
ou neutraliza-las e impedir que venham prejudica-lo no futuro.” Essa andlise é
importantissima, assim o empreendedor terd mais chances de atingir 0 sucesso em

seu negocio e evitar uma mortalidade prematura.

1.6 As primeiras barreiras do empreendedor

Segundo Bernardi (2012, p. 72) “Estar envolvido em todos os aspectos do
negécio, ter que tomar decisGes delicadas e complexas, assumindo todas as
responsabilidades, além da variedade de problemas, gera uma pressdo pessoal
acentuada.” Nessa nova fase 0 empreendedor deve tomar muito cuidado e se
preparar bem, sua responsabilidade aumenta e suas decisdes interferem
diretamente no resultado final.
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Ser patrdo ndc € uma tarefa facil, requer muito de uma pessoa. Lidar com
colaboradores, com fornecedores, com clientes, além de cansativo é também muito
delicado. O empreendedor deve apresentar muita calma, confianga e conhecimento,
ao contrario, se ele néo conseguir lidar com isso podera ir ao fracasso repentino.

Sé&o varios os perigos que um empreendedor enfrenta ao abrir seu proprio
negocio. Veja abaixo os perigos mais comuns nos novos negdcios, conforme
Chiavenato (2005, p. 13);

Nao identificar adequadamente qual serd o novo negbcio;Nao
reconhecer apropriadamente qual sera o tipo de cliente a ser
atendido;N&o saber escolher a forma legal de sociedade mais
adequada;Ndo planejar suficientemente bem as necessidades
financeiras do novo negécio;Errar na escolha do local adequade para o
novo negdcio;N&o saber administrar o andamento das operagfes do
novo negdécio;N&o ter conhecimento sobre a produgdo de bens ou
servicos com padréo de qualidade e de custo;Desconhecer o mercado
e, principalmente, a concorréncia;Ter pouco dominio sobre o mercado
fornecedor;N&o saber vender e promover os produtos/servigos,Néo
saber tratar adequadamente o cliente.

1.7 Algumas vantagens de ser empreendedor

Mas ser empreender ndo é sé dificuldades, tem o seu lado bom. A lista a

baixo, segundo Chiavenato (2005, p. 15) mostra algumas vantagens de ser
empreendedor:

Forte desejo de ser seu proprio patrdo, de ter independéncia e ndo
receber ordens de outros, fundamentando-se apenas em seu talento
pessoal. A isso se da o nome de espirito empreendedor; Oportunidade
de trabalhar naquilo que gosta, em vez de trabalhar como subalterno
apenas para ter seguranca de um salario mensal e férias a cada ano;
Sentimento que pode desenvolver sua prépria iniciativa sem o guarda-
chuva do patrdo;, Desejo pessoal de reconhecimento e de prestigio;
Poderoso impulsc para acumular riqueza e oportunidade de ganhar
mais que quando era simples empregado; Descoberta de uma
oportunidade que outros ignoram ou subestimaram; Desafio de aplicar
recursos proprios e habilidades pessoais em um ambiente
desconhecido.

Segundo Bernardi (2013, p. 11):
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Entre muitas motivagbes e razdes objetivas e subjetivas para
empreender, encontram-se predominantemente as seguintes:
Necessidade de realizagéo;Implementacio de ideias; Independéncia;
Fuga da rotina profissional; Maiores responsabilidades e riscos; Prova
de capacidade;Autorrealizagdo; Maior ganho; Status; Controle da
qualidade de vida.

1.8 O que é uma Oportunidade de negécio?

Uma oportunidade de negécio ndo estd associada apenas um caminho,
aquela que vem somente de uma forma para ser implantada, mas para Chiavenato
(2005, p. 26 e 27) existem dois pontos de partida para quem busca uma
oportunidade:

Iniciar um negédcio que ja se tem em mente e descobrir onde ele &
vidvel. Algumas varidveis criticas s&o bésicas: se a ideia & montar
escola de esportes para crianga, deve se saber qual é o esporte
preferido numa certa regiéo, qual & o ndmera de clientes potenciais, se
ha facilidade de transporte para chegar & escola etc; Procurar nichos de
mercado e, a partir dai, desenhar um plano de negdcios. Outras
varidveis criticas sdo importantes: conhecer as necessidades e as
expectativas do publico-alvo do negdcio, vocagbes do local, incentivos
governamentais oferecidos etc.

Estar focado nas oportunidades sempre € um bom caminho, pois s&o das
oportunidades que o empreendedor desenvolve suas ideias. Dodabela (1999, p. 65)
diz “[...] atrds de uma oportunidade sempre existe uma ideia, mas somente um
estudo de viabilidade, que pode ser feito através do Piano de Negdcios, indicara seu
potencial de transformar-se em um bom negdcio.”

1.9  Plano de Negécio

1.9.1 A importéncia do Plano de Negécio

Quando uma pessoa viaja, se ndo souber o caminho, ela utiliza um mapa,
um GPS, uma bussola, ou algo semelhante. Da mesma forma tem que ser o
empreendedor, ao iniciar seu proprio negécio é importante ter uma bissola, um
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mapa. O plano de negdcio tem esse papel de guiar o empreendedor para que sua
empresa obtenha sucesso. Objetivos, estratégias de marketing, plano financeiro etc,
0 empresario deve ter tudo isso bem elaborado em seu plano de negécio.

Veja o que Bernardi (2012, p. 73 e 74) diz:

Novos empreendimentos, em geral, sdo vulnerdveis e sujeitos a muitas
restrigbes e, por isso, a prudéncia e cautela devem ser redcbradas desde o
inicio do processo. Uma preparagio ndo adequada e superficial & pré-
requisito a um provavel insucesso, mesmo porque um processo de
modelagem bem desenvolvido, na melhor das hipoteses, aumenta as
chances, mas n&o garante o sucesso.

Na vida de qualquer pessoa € importante planejar, sem essa de improvisar.
Para o empreendedor ndo é diferente, dai vem a importancia do plano de negoécio,
nele é projetado todo o planejamento para abrir uma empresa. Segundo Chiavenato
(2005, p. 127) “Para ser bem sucedido, 0 empreendedor precisa planejar o seu
negécio. Improvisar jamais.”

1.9.2 Contetdo do Plano de Negécio

De acordo com Chiavenato (2005 p. 131):

Todo novo empreendimento deve ser visualizado do ponto de vista de um
plano de negbcios completo e que contenha todos os elementos
importantes para caracterizé-lo adequadamente. O plano deve conter a
descricho do setor, a natureza juridica do negdcio, a estrutura
organizacional da empresa, os relatérios financeiros simulados, um plano
estratégico e um plano operacional.

O empreendedor deve sim arriscar e montar o seu negdécio, mas sem o
plano de negdcio a possibilidade de sua empresa entrar nas estatisticas de
fechamento prematuramente é elevada. Trabalhar sem planejar nunca sera o melhor
caminho, por isso a ideia de montar um plano de negécio antes de abrir um
empreendimento sera considerada a primeira conquista visando ¢ sucesso.

O carater desse plano de negdcio é colocar as ideias do autor no plano
tedrico e organizar suas ideias para abrir sua camisaria. Diz um ditado popular que o
combinado nunca sai caro. Entdio o melhor a se fazer & planejar e organizar todos os
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detalhes e simular possiveis falhas. Com essas analises em mé&os quando surgir os
desafios dentro da empresa as possibilidades de resolugdo das mesmas serdo
maiores.

Para Bernadi {2013, p. 109):

A propria condig&o do contexto competitivo e empresarial atual ndo permite
amadorismos na gestéo, nem nas ideias de um negocio, por melhores que
sejam, sem uma avaliagio de consisténcia, o que se supre com um plano
de negdcios bem fundamentado, elaborado, estruturado, factivel e viavel.

1.9.3 Sumario executivo

Essa parte do plano de negécio é de sua importancia para o empreendedor.
E nele que apresenta as particularidades da empresa: 2 oportunidade, plano de
marketing, plano financeiro, dados do empreendedor, dados da empresa, entre
outros. Através do sumario executivo verificara num plano real as possibilidades de
sucesso do empreendedor.

Para Dornelas (2005, p. 126):

O Sumério Executivo é a principal secdo de seu plano de negécios e deve
expressar uma sintese do que sera apresentado na sequéncia, preparando
o leitor e atraindo o mesmo para uma leitura com mais ateng&o e interesse.

Segundo Bernardi (2013, p. 179) “[...] descrevem-se e reafirmam-se as
razbes pelas quais o negdcio é viavel e tem chances de sucesso.” Dai a importancia
do sumario executivo. E dele que o empreendedor ira tirar suas dlvidas e s6 depois
ent&o decidir quais 0os melhores caminhos a seguir.

O sumario executivo € como se fosse um guia para o empreendedor.
Informagdes da empresa como: localizagdo, misséo, visdo, objetivos, estdo contidos
la. Descri¢éo da oportunidade, descrigdo do negdcio também estdo nessa secéo do
plano de negécio.
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1.9.4 Plano de Marketing

O Plano de Marketing esta relacionado diretamente com o sucesso da
empresa. O mercado exige cada vez mais dos empreendedores uma boa divulgacio
de seus servigos e ou produtos. Aquele que melhor trabalhar esse ponto sem davida
alguma saira na frente.

Bernardi (2012, p. 169) relata o seguinte:

A concepcéo de uma empresa surge de um modelo de negécio. Inicia-se
pela identificaco de oportunidades, por observacdo de necessidades de
mercado n&o atendidas, por deficiéncias observadas na oferta, por
inovag&o, enfim, pela observagdo de expectativas do mercado. Para a
modelagem do negdcio, em relagéo aos aspectos ambientais, o mercado e
o cliente alvo sdo analisados em detalhes quando aos conceitos de valor,
utilidade, necessidades, expectativas de satisfagdio, de qualidade e
atendimento, bem como aplicagéo, relacionados ao produto ou servigo a
oferecer. Isso implica que a estrutura do mercado e da oferta sdo avaliados.

Através do Plano de Marketing o empreendedor ira fazer uma analise do
mercado e assim conhecera melhor seus concorrentes, seus fornecedores, o melhor
local de colocar seus produtos. E também através deste plano que o empreendedor
podera fazer uma analise de seus possiveis clientes, estratégias promocionais,
analise SWOT. Com essas andlises em méos sabera se o negécio é vidvel ou n&o.

Para Kotler (2000, p. 30) "Marketing &€ um processo social por meio do qual
pessoas e grupos de pessoas obtém aquilo de que necessitam e o que desejam
com a criagdo.” Nessa fase de criacdo é a fase de que o empreendedor mais
necessita do marketing.

Mas o Marketing ndo deve estar presente apenas na criagdo do negécio, o
empreendedor deve sim seguir com suas estratégias de marketing para cada vez
mais alcangar seus objetivos. Dornelas (2012, p. 158) vé o seguinte:

As estrategias de marketing sdo os meios e métodos que a empresa devera
utilizar para atingir seus objetivos. Essas estratégias geralmente se referem
ao composto de marketing, ou os 4Ps (quatro pés):. produto, prego, praga
(canais de distribuicéo) e propaganda/comunicacéo. A empresa pode adotar
estratégias especificas, atuando sobre o composto de marketing, de forma a
obter melhor resultado sobre seus competidores.

Chiavenato (2005, p. 194) confirma:
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De nada adianta saber fabricar um bom produto ou prestar um bom servico.
E preciso também saber coloca-lo no mercado e conseguir convencer as
pessoas a compra-lo. O marketing constitui o principal elo entre o
empreendedor e o cliente. E por meio do marketing que o cliente recebe o
produto/servigo no momento certo, com caracteristicas e preco adequados.
Contudo, o mercado de clientes & finito e mutavel. Ele tem um certo
tamanho e até pode ser aumentado se vocé reduzir custos e oferecer
pregcos mais baixos para ampiiar o nimero de clientes potenciais e reais.
Infelizmente, vocé ndo esta sozinho. Ha uma infinidade de empreendedores
tentando fazer o mesmo que voce. Isso significa competicio. Alias, o que
caracteriza o moderno mundo dos negocios € a competitividade. N&o se
esquega disso.

1.9.5 Plano Operacional

Nessa fase estdo contidas todas as operagfes do empreendimento.
Situagio como: Jocalizag@o da empresa, layout, capacidade produtiva, processo de
produgdo e comercializagdo, dimensionamento do pessoal. Uma boa estrutura
reflete em bons resultades, o empreendedor que se preocupa em dar boas
condigdes aqueles que colaboram com sua empresa da um grande passo para o
SUCESSO.

Bernardi (2013, p. 117) “Conhecidos os volumes, vendas projetadas e o
relativo porte do empreendimento, define-se neste passo a organizag&o operacional,
0 que compreende corpo diretivo, comercial e administrativo.” Observa-se que no
operacional esté de fato o corpo fisico da empresa. E nele que funcionam as partes
tangiveis de uma organizacéo.

Para Rosa (2007, p. 42) o plano operacional:

E o momento de registrar como a empresa ira funcionar. Vocé deve pensar
em como seréo feitas as varias atividades, descrevendo, etapa por etapa,
como sera a fabricagdo dos produtos, a venda de mercadorias, a prestac¢ao
dos servigos e, até mesmo, as rotinas administrativas.

1.9.6 Plano Financeiro
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Considerado por muitos empreendedores a parte mais complicada do Plano
de Negdcio, pois é aqui que saberd se o negdcio sera ou ndo viavel. As andlises
realizadas por essa segdo muitas vezes é o divisor de agua para montar ou néo o
negaocio.
Para Dornelas (2012, p. 171):

A parte financeira &, para muitos empreendedores, a mais dificil do plano de
negdcios. Isso porgue ela deve refletir em niimeros tudo o que foi escrito até
entéo nas outras segbes do plano, incluindo investimentos, gastos com
marketing, despesas com vendas, gastos com pessoal, custos fixos e
variaveis, projegdo de vendas, andlises de rentabilidade do negécio etc.
Todavia, apés alguma préatica e um perfeito entendimento dos objetivos do
negocio, a parte financeira do plano acaba sendo feita de maneira simples e
facil, mas, ainda assim, de forma um pouco trabalhosa. E aconselhavel que
0 empreendedor recorra a uma assessoria contabil e financeira para auxilig-
lo nessa tarefa.

Aqui deve ser apresentado em numeros as acdes planejadas para a
empresa, quanto o empreendedor devera ter para abrir o negécio, onde e como ele
buscara esses recursos. Também devera planejar aqui as possiveis baixas do
mercado e como ird sobreviver com essas crises.

Para um bom gerenciamento financeiro deve apresentar pelo menos trés
principais atribuigdes conforme Chiavenato (2005, p. 214 e 215);

Obter recursos financeiros para que a empresa possa funcionar ou
para expandir suas atividades; a obtengio ou captagdo de recursos
financeiros pode ser feita no mercado de capitais, seja por aumento de
capital, financiamento ou condigdes de pagamento aos fornecedores,
empréstimes bancarios etc;Utilizar recursos financeiros para suprir as
operagGes comuns da empresa, em varios setores e éreas de atividade,
como compra de matérias-primas, aquisicdo de maquinas e
equipamentos, pagamentos de salérios, impostos etc;Aplicar recursos
financeiros excedentes, como aplicages no mercado de capitais ou
no mercado monetdrio, aquisicdo de imdveis ou terrenos etc.

1.9.7 Historia da Camisaria no Brasil

A histéria das camisas no Brasil vem de muitos anos, verifique a seguir um
pouco desta historia:

As camisas de hoje em dia, sdo bastante diferentes das que eram utilizadas
antigamente. N&o havia a elegancia e nem a moda que conhecemos
atualmente. Eram usadas somente para cobrir o corpo, como protegdo. Ha
varias controvérsias a respeito da origem da camisa. Muitos dizem que ela
se originou em Roma, outros ja falam que foi na Idade Média. De qualquer
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forma a camisa como a conhecemos s6 passou a ter este formato a partir
do século 19, em 1853. Na época, sO existiam camisas brancas e eram
usadas somente pela nobreza. O colarinho era alto e sem dobras. Alguns
continham detalhes, como os punhos e colarinhos rendados, o que foi
descontinuado por volta da mesma época. Antes da Primeira Guerra
Mundial, o punho duple foi inserido no desenho da camisa. (WILBER, 2012)

Com o passar do tempo esse comércio foi crescendo e o uso das camisas
cairam no gosto popular. No principio era vestimenta apenas masculina, mas hoje a
moda feminina esta no auge. Tanto homens quanto mulheres fazem o uso, pois sdo
roupas sofisticadas e que vestem bem em diversos ambientes. Sobre o assuntoVal
2013 aponta-se o seguinte: a Revolugéo Industrial que os homens abandonaram os
looks exiremamente elaborados da Renascenga para assumir uma imagem que
representasse os novos valores da sociedade, transmitindo seu novo papel de
sObrio trabalhador (leia-se terno e gravata). Desde entdo, moda passou a ser
assunto predominantemente feminino. Pois um movimento recente tem tragado um
caminho inverso: por conta da (ainda) crescente presenca das mulheres no
ambiente de trabalho, marcas masculinas de camisaria vém langando colecdes de
camisas, paletds e calcas de alfaiataria para atender justamente as que frequentam
escritorios e reunides de negdcios, mas ndo querem perder a feminilidade.
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2 PLANO DE NEGOCIO

21  SUMARIO EXECUTIVO

2.1.1 Descrigao da oportunidade

O negdcio trata de verificar a viabilidade de implantagéo de uma camisaria,
que tem por finalidade a abertura de uma confecgéo de camisas dentro do municipio
de ltapuranga-Go, a montagem desse empreendimenio sera a realizagdo de um
sonho, a transformagio de uma ideia da familia Nascimento em um grande
acontecimento. Visa oferecer produtos de qualidade e conforto, aliada a bons
pregos, condicoes de pagamento e atendimento. A Nasconfec trabalhara com o
publico masculino e feminino adulto.

Segundo Chiavenato (2005) na piramide de Maslowa autoestima esta
“relacionada com a maneira pela qual a pessoa se vé e se avalia”, e as
necessidades fisiolégicas “constitui o nivel mais baixo de todas as necessidades
humanas, como a alimentagéo, roupas, sono e repouso, abrigo ou sexual’, no
entanto atualmente as pessoas demostram um maior valor para com a
autoconfianga, status que alguma pega de roupa possa lhe trazer, isso pelo fato da
prépria sociedade exigir das pessoas uma aparéncia melhor, ou seja, isso levara ao
mesmo ter uma aprovagéo social.

A oportunidade surgiu devido ao crescimento constante deste seguimento, na
cidade de ltapuranga-Go. Observa-se, mesmo com muitas confecgdes neste
municipio, a demanda ainda é favoravel para implantacéo de uma camisaria.

Diante desse cenario que se mostra positivo para implantagdo de uma
camisaria, onde ha uma grande populaggo em busca de inovacio. A Nasconfec
entrara no mercado com a preocupagao da estética do produto.

2.1.2 Descri¢do do negocio
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A Nasconfec atuard no setor de comércio varejista e atacadista situada dentro
da cidade de ltapuranga-Go, com a produgdo de camisas masculinas e femininas,
tais produtos trardoinovagdes nos diferentes modelos e cores diversificadas. Atuara
diretamente com os consumidores dentro do municipio onde sera instalada e com as
cidades vizinhas.

Seréo oferecidos servicos exclusivos como diferencial competitivo, tais como
uma consultoria de moda: os clientes poder&o contar com a consultoria de moda da
equipe da empresa. Uma pessoa da equipe sera capacitada a prestar atendimento
em relacéo a moda e imagem pessoal. Sera um servigo personalizado, destinado a
encontrar e desenhar pegas de roupas que tenham melhor caimento no cliente.
Também ser&o oferecidos gratuitamente os servigos de ajuste de pegas e barra de
calga.

Figura 01 — Organograma.

NASCONFEC

[novar, para atender melhor!

Fonte: Dados de pesquisa, elaborados pelo autor, 2014.

2.1.3 Missao

Atender as necessidades dos clientes com elegéncia e com o maximo de
conforto e satisfagdo. Proporcionando-lhes pegas com modelos sofisticados, com

intenc&o de surpreender e superar as expectativas dos clientes.

2.1.4 Visado



@

-

fi-,l

32

Ser referéncia regional a fim de expandir no cenario nacional e internacional,
através do conforto, qualidade e sofisticagao.

2.1.5 Objetivos

2151 Curto Prazo

¢ Conquistar clientes;

» Promover um locar agradavel e confortavel, tanto para quem compra como
para os acompanhantes.

2.1.5.2 WMédio Prazo

e Ser referéncia no comércio local através de uma politica de trabalho
inovadora e com produtos que surpreendam os clientes;
¢ Solidar a lucratividade e obter recursos para expandir o negdcio;

o Construir a prépria loja

2.15.3 Longo Prazo
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e Expandir a marca no Estado de Goias;

» Buscar parceiros fora do Estado e também no exterior

2.1.6 Metas
2.1.6.1 Curto prazo

» Conseguir mostrar os produtos, para 0 maximo de pessoas do publico alvo;
» Conseguir colaboradores tanto para a confecgéo, quanto para a loja, com
vontade de trabalhar e ajudar a empresa crescer.

2.1.6.2 Maédio prazo

e Conseguir o retorno de 10% do capital aplicado;

» Comprar o local alugado, para a montagem da Nasconfec.

2.1.6.3 Longo prazo

A850Ciacsp Educagy
G Wa Byanog
BIBLt OTECA .
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e Obter o retorno de todo ¢ capital aplicado;

¢ Construir uma nova e melhor estrutura, tanto para aproveitar o espacgo quanto
para ter visualmente uma melhor estética do prédio.

2.1.6.4 Perfil do empreendedor

O empreendedor Elias Silva Nasc;imento, solteiro, 23 anos, académico do 8°
periodo de Administragdo da FACER. Possui curso de informéatica basica,
participacdo em diversos congressos voltados & area de empreendedorismo,
atendimento, motivacéo pessoal. Tais congressos que o ajudou aoc relacionamento
interpessoal.

O empreendedor comegou a sua carreira profissional aos 12 anos quando foi
contratado pela empresa Mistura Fina Camisarias. Trabalhava na &area de
acabamento e auxiliar administrativo. Ficou nesta empresa por 5 anos, aprendeu
todas as etapas de fabricacdo, corte, costura até ao acabamento final. Logo em
seguida foi contratado pela empresa Pereira e Mota Ltda como auxiliar
administrativo, onde trabalha desde outubro de 2008,

Apesar de ser jovem ja possui boa experiéncia no seguimento e também na
parte administrativa. Com o curso de administragdo adquiriu mais experiéncia,
portanto tera mais facilidade em administrar a empresa. Mas isso ainda ndo é o
suficiente, pois conhecimento nunca é demais, assim podera adquirir mais
experiéncia no seguimento através de cursos especialmente oferecidos pelo
SEBRAE. Essa mentalidade do administrador s6 trara beneficios para a empresa
Nasconfec.
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3 PLANO DE MARKETING

Esta parte do plano de negocio é muito importante estrategicamente, pois a
estratégia de marketing atua diretamente na divulgagéo e propaganda do produto,
frente aos demais concorrentes e na mente dos consumidores, influenciando assim
diretamente no processo de tomada de deciséo. Orientara os empreendedores
sobre qual melhor caminho a seguir frente as inovagdes existentes no mercado.

O marketing pode vir a ter um melhor entendimento, se o processo for
baseado no conhecimento das necessidades dos clientes, e desejos individuais que
0s mesmos estabelecam. Assim ao relacionar os tais desejos com a demanda e a
procura por bens e servicos envolvidos com satisfacdo das necessidades deles,
havera uma troca de valores.

3.1 Pesquisa de mercado

Foi realizada uma pesquisa de mercado com a finalidade de conhecer mais
sobre o publico alvo, identificando suas preferéncias, opgbes, costumes e
necessidades. Também destacar e conhecer os principais concorrentes e as
caracteristicas do mercado no segmento de confecgio de camisas no municipio de
ltapuranga —~ GO, que possui cerca de 26.125 habitantes segundo senso do IBGE
em 2010.

Os questionarios foram aplicados, dentro do municipio de ltapuranga — GO,
no periodo de 10/11/2014 a 23/11/2014. Foi aplicado 100 questionarios com 11
perguntas, sendo 10 objetivas e uma subjetiva. A pesquisa foi aplicada com os
alunos da Faculdade Itapuranga e com os alunos da UEG de Itapuranga.

O primeiro gréafico teve por finalidade avaliar o género dos entrevistados com
o intuito de saber qual publico adquire mais produtos e tem mais interesse. Percebe-
se que 48% dos entrevistados foi o plblico feminino e 52% foi o masculino. E

importante saber o gosto desse publico, pelo fato do nivel de exigéncia ser elevado,
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assim a empresa devera fabricar produtos sempre voltados para o maior nivel de
qualidade. Com essa analise a Nasconfec trabalhara seu marketing se preocupando
com ambos o0s publicos, antigamente o publico masculino era maior, mas foi
verificado na pesquisa que o publico feminino aumentou e também aderiu a moda

das camisas.

Grafico 01 — Género do publico alvo

® Masculino ® Feminino

Fonte: Dados da pesquisa elaborados pelo autor, 2014.

Grréﬂcq 02— rFaixa _I_Etéria

®15a25anos ®W26a35anos @ 36a45anos

Fonte: Dados da pesquisa elaborados pelo autor, 2014.

Com a definigdo do publico maior dos entrevistados, o gréafico 02 diz respeito
a faixa etaria do mesmo, mostra que 16% dos entrevistados possui de 36 a 45 anos
de idade, e a maioria com o percentual de 66% de 15 a 25 anos.



»

‘ﬂ

37

Percebe-se pelos resultados que o maior publico alvo do empreendimento é o
grupo jovem. Com essa analise pode-se dizer que a empresa necessitara oferecer
produtos com a maior inovagéo e estilo possivel, pois se trata de um publico muito
exigente. Essa informacédo é importante, pois a Nasconfec tera base de abrangéncia
do seu publico, assim podera atender melhor os gostos e preferéncias dos
mesmos.Ao levar em consideragéo o produto a ser comercializado, o terceiro grafico
faz mengado a renda média das pessoas entrevistadas, tendo em vista que 51%, ou
seja, grande maioria deles, possui uma renda familiar de 2 a 3 salarios minimos. E
apenas 22% apresenta uma renda acima de 4 salarios minimos.

Com essa informagdo a empresa tera base para compor os pregos de seus
produtos, com o intuito de obter uma maior abrangéncia do publico alvo. Assim tera

uma maior efetividade nas vendas e conseguira abranger todos os niveis sociais.

Gréfico 03 — Renda familiar

B 2 a 3 saldrios minimos ® 3 a 4 saldrios minimos

# Acima de 4 saldrios minimos

Fonte: Dados da pesquisa elaborados pelo autor, 2014.

O quarto grafico diz respeito a profissdo dos entrevistados. Como verificado
no Grafico 02 — Faixa etaria, que a maioria dos entrevistados apresentou na faixa de
15 a 25 anos, seria provavel que a maioria seria estudante. Como consta no grafico,
55% sé&o estudantes. Ainda observa outra profissdo com destaque, a de vendedor
com 12%.
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Grafico 04 — Sobre a profisséo

Titulo do Grafico

m Estudante ® Servidor pliblico = Vendedor(a) ® Outras

3%

Fonte: Dados da pesquisa elaborados pelo autor, 2014.

Gréfico 05 — Informag&o sobre moda

Titulo do Grafico

®Sempre HAsvezes @ Ndo me preocupo comisto ®

0%

|
|

Fonte: Dados da pesquisa elaborados pelo autor, 2014.

No quinto grafico faz referéncia sobre a preocupagdo das pessoas em estar
bem vestidas ou n&o. Observa se que 50% das pessoas entrevistadas estdo sempre
preocupadas em estar bem vestidos. Apenas 8% n&o se preocupam com o que esta
vestindo.

Por essa pesquisa percebe-se o nivel de exigéncia dos entrevistados, pois
eles querem sempre estar bem vestidos. Isso faz com que a Nasconfec tenha a
preocupagao em colocar no mercado um produto de 6tima qualidade que venha a

suprir as preocupagdes de seus clientes em estar bem vestido. Observa-se pela
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cultura da cidade que poucas pessoas n&o se preocupam com isso, entdo ndo ficam
no mercado quem nédo oferece um produto de qualidade.

No sexto gréfico pode ser verificado que a preocupagdo com o que estéd
sendo usado ja ndo é tdo grande como a preocupacio de estar bem vestido. 48%
dos entrevistados disseram que as vezes se informam sobre a procedéncia da
roupa. Mostra também que 16% das pessoas ndo se preocupam com isso.

Como ja citada anteriormente, com base na piramide de Maslow, o individuo
esta preocupado com seus status, qual a pega de roupa que determinada pessoa da
alta sociedade do municipio de Itapuranga possa estar usando? Tal resposta pode
trazer autoconfianga, isso pelo fato da propria sociedade exigir das pessoas uma
aparéncia melhor. Assim ela ird a procura de um exemplo, alguém no meio que ela
vive. Na qual utilize alguma roupa com ou sem intengdo de chamar a atencdo da
sociedade.

Grafico 06 — Informagéo sobre o que esta em uso

Titulo do Grafico

mSempre EAsvezes m Nido me preocupo com isto

Fonte: Dados da pesquisa elaborados pelo autor, 2014.

O sétimo grafico refere-se a pergunta com quem os entrevistados se
informam sobre o que estd sendo usado. Verifica se que 30% deles ndo buscam
longe sobre a moda atual, eles perguntam aos vendedores das lojas. O que chama
atengao e o fato de apenas 10% se informarem com amigos.

De acordo com esses dados a Nasconfec devera se preocupar e muito com o
perfil de seus vendedores. Eles ndo poderdo ser apenas receptivos, mas sim
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estarem conectados ac mundo da moda. Para uma boa informacgdo aos seus

clientes é necessario saber as novidades do mercado

Grafico 07 — Informagbes sobre onde comprar

® Amigos (as) i Revistas # Vendedor (a) da loja
® Vitrines H Pais i Familiares

: Obeservo as pessoas # Qutros

3%

4%

4%

L

Fonte: Dados da égsquisa elaboradoéuﬁe‘k; autor, 2014,

Grafico 08 — Motivos que levam uma pessoa ‘a comprar uma camisa

|
' ® Estar bem vestido

# Meu trabalho exige
# Repor camisas ja usadas por algum tempo

® Estar na moda

Fonte: Dados da pesquisa elaborados pelo autor, 2014,

No oitavo grafico remete a questdo do questionario que busca dos
entrevistados o motivo principal que os levam a comprar uma camisa. 60% deles

responderam que o principal motivo é estar bem vestido. Pode se concluir entdo que

0 publico alvo da Nasconfec esta preocupado com qualidade, na verdade esse deve

ser o foco dos produtos da futura loja. Um ponto bastante notavel e surpreendente é
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que apenas 10% responderem estar na moda como o principal motivo de comprar
uma camisa.

Grafico 09 — A melhor forma para pagar

Titulo do Grafico

@ Dinheiro  ®m Boleto bancdrio # Credidrio ® Cartdo

L
Fonte: Dados da pesquisa elaborados pelo autor, 2014.

Grafico 10 — Popularidade da Vitor e Vitor

® Sim ® Nio

Fonte: Dados da pesquisa elaborados pelo autor, 2014.

A nono grafico buscou identificar, qual forma de pagamento as pessoas
buscam em suas compras e traz uma boa surpresa, pois 60% dos entrevistados
preferem pagar suas compras a vista. Isso facilita a vida de qualquer empresa, pois
terda melhores condigdes de investirem em melhorias para seus clientes. Mais a
Nasconfec utilizara de formas de pagamento bastante flexiveis e variadas, buscando
facilidade, seguranga e comodidade de seus clientes.

O décimo grafico refere-sea questdo que se trata de uma pesquisa dos
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concorrentes. Foram considerados a Vitor e Vitor Camisaria, Mestre Camisaria e
Griffity Camisaria como os principais concorrentes. O grafico abaixo diz respeito a
Vitor e Vitor Camisaria. Observa se gue apenas 30% conhecem a empresa.

Por se tratar de uma marca com mais de 5 anos no mercado e ainda estar
com sua popularidade baixa. Esse € um problema que a Nasconfec ndo podera
cometer, pois quanto maior popularidade maior a fatia de mercado atingida.

O quadro abaixo se refere a Vitor e Vitor Camisaria. Os entrevistados que
conhecem a loja responderam sobre o0s quesitos: atendimento; conforto;
durabilidade; tecido; modelo; beleza; prego, condicdo de pagamento. A empresa
estd muito bem. Todos os indices com uma porcentagem na casa dos 90%, isso
mostra que seus clientes estao satisfeitos com a lgja.

Esse deve ser o foco da Nasconfec, produtos com qualidade junto com um
bom atendimento e com boas condi¢des para seus clientes pagarem suas compras.
Nesse caso a Vitor e Vitor Camisaria mostra ser um bom modelo para ser trabalhado
e melhorado na Nasconfec.

Quadro 01 —Avaliag&o da Vitor e Vitor Camisaria

QUESITOS PERGUNTADOS Sim % Ndo %
Atendimento 27 90% 3 10%
Conforto 27 90% 3 10%
Durabilidade 29 97% 1 3%
Tecido 27 90% 3 10%
Modelo 27 90% 3 10%
Beleza 27 90% 3 10%
Prego, condi¢do de pagamento 27 90% 3 10%

Fonte: Dados da pesquisa elaborados pelo autor, 2014.

O grafico 11 mostra que apenas 10% dos entrevistados conhecem a Mestre

-

Camisaria. Para a Nasconfec é uma boa oportunidade, pois se trata de um

concorrente com pouca popularidade. [sso demonstra a falta de divulgagéo feita pelo
seu administrador.
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Grafico 11 — Popularidade da Mestre Camisaria

®Sim ®E Nio

Fonte: Dados da pesquisa elaborados pelo autor, 2014.

Pode-se verificar no grafico 12 que dos principais concorrentes destaca-se
como a menos conhecida, com 92% dos entrevistado, a Griffity Camisaria. Apesar
da pouca popularidade a Nasconfec deve sim preocupar com ela, pois & uma das

principais concorrentes e mesmo com uma pequena parcela ela atua no mesmo
publico alvo.

Gréfico 12 — Popularidade da Griffity Camisaria

®Sim = Nao

Fonte: Dados da pesquisa elaborados pelo autor, 2014.

A deécima primeira questdo, esta, com carater aberto. Infelizmente ndo obteve
um bom resultado. Apenas 31% dos entrevistados responderam. Todas as opgdoes
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apontadas na questdo 11 € de suma importancia, no entanto, todo mundo gosta de
ser bem atendido, com educacgéo e atengdo. Saber atender o cliente € com certeza
um foco primordial em qualquer ambiente de trabalho. De fato cliente satisfeito ira
voltar a empresa, isso faz com que haja o inicio de um relacionamento no qual
podera fideliza-lo. Os entrevistados deixaram como sugest&o: bom atendimento,
produtos de qualidades, boas condigbes de pagamento e um local adequado para
atender.

3.2 Analise do mercado

O ramo de confecgdes em Itapuranga é grande, prova disso € 0 municipio ser
reconhecido como o polo do mesmo. O espago desse mercado & competitivo, ha
trés concorrentes fortes que trabalham nesse modelo. Ha outros concorrentes mas
n&o sdo da altura como 0s mencionados na pesquisa.

Mas os consumidores estdo atenlos ao mercado e a moda, sdo mais
exigente, buscam por produtos que possuem pregos acessiveis, com qualidade,
conforto e boas condigbes de pagamento. Tais caracteristicas € o que faz a
diferenga de uma empresa para outra, onde a exceléncia pelo que faz deixou de ser
esperado apenas das grandes empresas, e sim de todos que estio interessados em
entrar ou permanecer no mercado.

A cidade é pequena esta situadano interior de Goids, mas estd em ritmo de
crescimento. ANasconfec tera grandes chances de se consolidar no mercado e
mesmo se nao houvesse essas vantagens no municipio, ndo haveria tantos

problemas pelo fato que ela irda vender seus produtos para outros estados, aiem de
ter seu diferencial.

3.3 Produto
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As camisas tanto masculinas quanto femininas terdo detalhes na gola, punho,
na frente, bolso embutido. Para cada modelo, terd um lote de 500 a 900 pecas.
Como ja mencionado o produto tera qualidade e também estilo, havera camisas com
varios tipos de colarinhos, como italiano, francés e coreano..

Os produtos serdo feitos com tecidos trabalhados e simples, pois assim
havera um maior leque de opgbes para os clientes escolherem. Ele levara a etiqueta
com a logo marca da empresa, algumas serao bordadas outras de cetim, para o
produto ﬁcarf mais bonito visualmente. Tera ainda etiqueta de composi¢cdo do
material, instrugdes para a correta lavagem, tamanho da pega.

Tera Tags de roupas, pois trazem informacgtes referentes aos produtos, ele
se destaca em pegas destinadas as confec¢des. Serdo elaborados em diversas
cores e materiais, sera personalizado conforme as descrigbes e observagio feita
peloadministrador, além de informagbes e espagos para carimbo e codigo de barras
no verso do Tag.

34 Preco

A estratégia da empresa é oferecer pregos semelhantes a seus principais
concorrentes. Pelo nivel de precos praticados pretende-se transmitir a ideia de
produtos de qualidade e assim gerar valor aos clientes. Da mesma forma que teréo
camisas com valor maior, também havera com valores menores, esses também com
quatidade mas com menor valor agregado ao produto.

A loja ira dispor de condigbes de pagamento que facilitem a compra
(parcelamento) e os métodos de pagamento aceitos serdo em dinheiro, cheque,
boleto bancario, cartdes de débito e caries de crédito das principais bandeiras.
Para estimular que os clientes realizem compras a vista, sera concedido desconto
nesta forma de pagamento. Esta estratégia faz com que aumente as entradas no
fluxo de caixa da empresa.

O método que sera utilizado para determinagio de prego, sera feito através
da andlise de custo elaborade pelo contador. Também sempre que for fazer uma
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precificagéo sera levantado uma pesquisa com 0s principais concorrentes e verificar

qua! o melhor pre¢o & ser langado sem que haja perda de clientes.

3.5 Praga

A Nasconfec sera localizada na Avenida Farnese Rabelo, setor Joaguim da
Silva Moreira em ltapuranga-Go, em prédio alugado. Tem por intuito atender a
clientela do municipio onde sera instalada e das cidades circunvizinhas.

Este local foi escolhido por estar proximo de um dos supermercados mais
conhecidos de ltapuranga, Supermercado JL. Também esta na avenida de acesso a
uma das saidas da cidade. Esses dois motivos fazem com que o transito de pessoas
por la seja grande e assim contribuinde para o movimento na loja. Tornando-se uma
vantagem competitiva para a Nasconfec.

Esta foi um boa escolha, pois é de facil acesso tanto para quem trafega por ali
ou até mesmo para fornecedores. Esse ponto ndo foi escolhido s6 pelo fato do
empreendedor conhecer bem o local, mas também por uma longa pesquisa feita no
local. Uma pessoa ficou responsavel por isso, como visitas constantes em horéarios
diferenteso que constatou o bom trafego de pessoas.

3.6 Estratégias de publicidade, propaganda e promogio

As seguintes estratégias serdo usadas a fim de promover a loja e seus
produtos e servicos, sendo que algumas delas também se configuram como
diferenciais competitivos da Nasconfec;

- Roupas exclusivas confeccionadas como deseja o cliente;

- De seis em seis meses (a cada inicio de estag@o) sera disponibilizado a
novos estilistas do mercado regional, exporem suas pegas e também comercializa-
las na Nasconfec.

Esse diferencial faz com que a empresa promova novos nomes ao mesmo

tempo em que se promove. Nasce um sentimento de curiosidade nas pessoas, por
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ser roupas de estilistas, algo diferente na cidade. Além de serem pecas Unicas e
geralmente criativas.

A empresa se preocupa com ¢ meio social onde esta localizada, ela oferecera
oportunidades para os talentos regionais entrarem no mercado. E quem sabe podera
ser o inicio de uma carreira de sucesso.

Um fator negativo que se percebe nas lojas é em relacéo aos provadores. O
gspago nem sempre é adequado, muitas vezes a cortina ou porta ndo fecha direito,
e em algumas a iluminagdo distorce a imagem e a cor das roupas. Os clientes
sentem falta de um espago préximo ao provador, onde namorados (as), esposos
(as) ou amigas (os) possam espera-los enquanto provam as roupas. Na maioria dos
estabelecimentos de fato ndo ha um espago apropriado para quem acompanha ©
cliente, mesmo ao provador. Para a solugéo destes problemas, foi proposto:

- Um provador diferenciado para a loja: espago e espelho com tamanho
adequado, onde o individuo ficara a vontade, com portas que fecha e abre sem
causar nenhum transtorno. lluminag&o apropriada (luz semelhante a iluminagéo
natural) e espago fora do provador destinado a pessoas que acompanham o cliente.

As agles de propaganda realizadas pela empresa serfdo junto a uma
assessoria de imprensa que atuara no meio jornalistico, além da divulgac¢éo da loja
por e-mail, site, rede social e divulgagdo boca-a-boca. Para o evento de abertura da
loja, sera feito um coquetel de inauguracgéo.

3.7 Estudo dos clientes

De acordo com a pesquisa realizada os possiveis clientes terdo uma faixa
etaria maior de 15 a 25 anos. Essa parcela dos consumidores ganha em média de 2
a 3 salarios minimos. O publico alvo s8o pessoas fisicas da cidade de Itapuranga —
GO, circunvizinhas, e também embresas de outras cidades e até mesmo
futuramente outros estados.

A maioria das pessoas entrevistadas prefere fazer suas compras a vista, esse
€ um dado muito importante e positivo para qualquer empresa. Uma das grandes
dificuldadesenfrentadas pelos lojistas ou qualquer outro seguimento é a

inadimpléncia. Mas pelos resultados obtidos na pesquisa a Nasconfec tera uma
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preocupagéo a menos e também sempre tera um capital de girc necessério para
suprir as necessidades imediatas e também honrar seus compromissos.

Portanto os futuros clientes da Nasconfec serfo contribuintes e responséaveis
diretamente pelo sucesso da empresa. Mas para isso é essencial satisfazer suas
necessidades com bom atendimento e pregcos adequados. Sendo assim o
empreendimento em questdo devera atender tanto o pulblico masculino quanto
feminino com foda qualidade e respeito com produtos de primeira linha, na qual a

empresa pretende comercializar.

3.8 Estudo dos concorrentes

Os concorrentes da Nasconfec s&o todas as lojas que vendem roupas para o
mesmo publico-alvo que se pretende trabalhar. Os principais concorrentes sio a
Vitor & Vitor Camisaria, Griffity Camisaria e Mestre Camisaria, no entanto existem
pequenas confecgbes que mesmo pequenas atingem uma parte do mercado.
Todavia destaca-se estes como os principais concorrentes diretos e indiretos do
empreendimento.

Quadro 02 — Pontos fortes e Pontos fracos dos concorrentes.

PONTOS FORTES PONTOS FRACOS
Prego Os produtos s&o semelhantes aos dos concorrentes
Cadastro de clientes Espago fisico limitado
Qualidade dos predutos N&o tem representantes em outras cidades
Tem praca Pouco investimento em Marketing
Marca consolidada

Fonte: Dados de pesquisa, elaborados pelo autor, 2014,

Os pontos fortes dos concorrentes foram algo adquirido com o passar dos
anos no mercado. A medida que a empresa se consolida passa a ter vantagens em

relagéo a um novo empreendimento. Mas é necessario investimento sempre, pois se
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n&o fizer assim os pontos fracos tendem a aumentar e prejudicar uma construcéo de
anos no mercado.

O importante dessa analise é que assim a Nasconfec tragara alguns limites.
Seja nos pontos fortes ou nos fracos o novo negdcio tera um parémetro da real
situacdo que estd o mercado. Observando os pontos fortes a empresa podera
desenvolvé-los melhor. Ja pelos pontos fracos ela tera alguns limites e sabera até
onde chegar para ndo cometer os mesmo erros.

3.9 Estudo dos fornecedores

A empresa terd como fornecedores, TecidosTitaltda, Tecidos Martins e
Tecidos Borges. Esses fornecedores serdo responsaveis desde o tecido, linhas, e
todos os demais aviamentos gastos na empresa. Todos eles estiio situados em
Goiénia. Apresentam boas condi¢gbes de pagamentos e bom atendimento, com
qualidade e rapidez.

Para fornecer méguinas, pegas e manutencgdes, foi escolhido um fornecedor
de ltapuranga. A empresa Daniel Maquinas sera responsavel por essa parte. Além
de terem todos os tipos de maquinas e pecas, eles fazem a manutengdo. Possuem
como diferencial rapidez, bom atendimento e boas condicGes de pagamento.

Em caso de emergéncia, como a falta de algum material, sera solucionado
utilizando o comércio local. O fornecedor de materiais como linha de costura,
entretela e demais aviamentos sera a loja Lider importados. E outros materiais:
como embalagens para camisas, sacos para despachar as encomendas, serio
fornecidos pela empresa Embalagens Itapuranga. Empresa ja estabelecida ha varios
anos em ltapuranga e de inteira confianga.

3.10 Vendas
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A comercializa¢do dos produtos sera feita dentro da loja, por profissionais
capacitados para o melhor atendimento aos seus clientes. Os clientes irdo a loja e
encontrardo um ambiente moderno, inovador e agradavel para melhor escolher suas
pecas.

A Nasconfec entrara no mercado com muita garra e determinagéo. Seu
ponto principal de inovacdo e diferencial dos demais concorrentes. As vendas ndo
serdo exclusivas para clientes de ltapuranga e demais regides, mas também para
clientes de outros estados e de outros paises. Esse € um dos objetivos a longo
prazo, atuar no cenario internacional.

O departamento de vendas serd totalmente de acordo com o mundo
moderno em que a sociedade se encontra. A Nasconfec tera seu proprio site e iréa
fazer uso das redes sociais. Uma das ferramentas que possibilita um maior contato
com seus clientes.Suas vendas serdo feitas no atacado para revendedores e a

varejo para consumidores finais.

3.11 Analise SWOT

Quadro 03 — Analise SOWT

Pontos Fortes Pontos Fracos
Produtos modernos e de qualidade Alto investimento inicial
Formagao académica do administrador | A qualidade da concorréncia e o
na area de administracdo posicionamento dessas no mercado
Funcionérios treinados e capacitados
para produzir e atender aos clientes Necessidade de alto capital de giro
Oportunidades Ameacas
Moda em evidéncia Mercado altamente competitivo
Poder aquisitivo das pessoas Alta carga tributaria
O municipio é reconhecido como polo
das confeccdes Economia instavel

Fonte: Dados de pesquisa, elaborados pelo autor, 2014.




.
'1./

E

o

51

Os pontos fortes da Nasconfec tentardo fazer com que seus clientes fiqguem
satisfeitos e possam comprar na loja. Serdo produtos modernos, inovadores e com
qualidade. A empresa buscara oferecer os melhores treinamentos a seus
colaboradores a fim de proporcionar a melhor produgdo e um atendimento
diferenciado a seus clientes. Essa devera ser a visdo de seu empreendedor, pois
sua formacao académica em Administragéo o capacita para isso.

A empresa encontrara dificuldades sim, pois apresenta algumas fraquezas.
E um empreendimento com alto investimento inicial, seus concorrentes apresentam
produtos de qualidades e ja estdo posicionados no mercado e para suprir suas
necessidades imediatas necessitara de alto capital de giro.

Mas isso n&o deve ser motivo para desistir do novo negécio. Ha muitas
oportunidades para o empreendedor aproveitar e se manter firme nesse sonho. A
moda de camisas esta em evidéncia. O poder aquisitivo das pessoas nunca esteve
tdo favoravel como no atual cenario. Também entra a favor da Nasconfec o fato dela
se fixar em ltapuranga, pois este municipio & considerado um polo de confecgdes.

A empresa lutara para se manter firme no cenério brasileiro, um mercado
competitivo com cargas tributarias exorbitantes e com uma possivel economia
instavel. Essas serfo as principais ameagas a serem enfrentadas, porém as
ameacas estdo em volta de todos aqueles que querem galgar os primeiros degraus.

E isso ira fazer com que a Nasconfec se fortalega para buscar seu piblico alvo.

3.12 Plano de Agao

O plano de agdo & de suma importancia para a empresa conseguir seus
objetivos. Para os pontos fortes e as oportunidades o plano baseia se em: realizar
estratégias que visam chamar a atengio de seus clientes, como pregos e prazos,
promogdes, inovagdes. E importante também a empresa estudar os cenarios a sua
volta, pesquisar as cidades circunvizinhas e tentar levar até elas seus produtos.

Esse plano de acdo devera ser feito com todos seus colaboradores e o
empreendedor.
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Ja o plano de agéo para as fraquezas e ameacas devera ser feito com mais

critério e cuidado. O custo deste plano sera mais elevado, pois 0 empreendedor ird

tracar estratégias que se consiga obter competitividade do mercado. Esse plano se

torna uma estratégia importantissima na busca de conseguir trazer novos clientes e

ganhar mais espago dos concorrentes dentro do mercado alvo.

Para conseguir atingir suas metas e objetivos o plano de acdo é um

instrumento indispensavel ao empreendedor. A Nasconfec ndo ficara atras de seus

concorrentes, ao contrario saira a frente. Para isso tera na mao do administrador o

plano de ag&o com as possiveis alternativas diante de uma situacdo levantada.

Quadro 04 — Plano de Acdoc

PLANO DE ACAO
O QUE FAZER? PORQUE? | QUEM FARA? | COMO FARA? ONDE? PRAZO?
A empresa Investindo em L
o, - No primeiro
Colocar produtos | precisara maquinas e .
. . Colaboradores . Nasconfec bimestre de
de alta qualidade | conquistar seus treinamentos dos N
. atuacio
clientes colaboradores
Pesquisar precos Através de
- Disputar com q preg tefelones e
Otimizar os dos concorrentes ..
oS Empreendedor visitas aos Semestral
precos e buscar novos .
concorrentes clientes e
fornecedores
fornecedores
Definir e Implantar sistema
. Empreendedor mplanta o m Nos
implantar um Ter e melhor de produgdo com .
. . e Nasconfec primeiro
diferenciai de produto acompanhamento .
. colaboradores bimestre
qualidade de softwares
Através da
Dilvulgar a Estreitar os mte.r_n et. Um
. auxiliar de Na abertura
empresa através |lacos com os Colaborador o Nasconfec
. . escritoria | da empresa
das redes sociais ! clientes .
assumira esta
tarefa

Fonte: Dados de pesquisa, elaborados pele autor, 2014.
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4 PLANO OPERACIONAL

4.1 Localizacao do negécio

A localizaggdo € um quesito importante. Depois de feita uma analise,
percebeu-se que as consumidoras estariam dispostas a se deslocarem até o local
da loja, se elas gostassem da identidade, da imagem e das roupas comercializadas,
ou seja, se achassem que valesse a pena ir até o local. Contudo, todas concordaram
que alguns aspectos facilitam a ida a loja, tais como: facilidade de acesso e
seguranca.

Dos pontos comerciais cogitados para a abertura do negécio, optou-se pela
Avenida Farnese Rabelo, setor Joaquim da Silva Moreira em ltapuranga-Go, em
predio alugado. Uma loja de bairro gera despesas como seguranga, no entanto este
ponto € localizado em uma avenida famosa da cidade e préxima a outra gue liga a
saida do municipio, ou seja, facil acesso tanto para as pessoas do local como para
os de fora.

Além de ser um ponto comercial que esta em crescimento, onde ja estd em
funcionamento & nova sede do supermercado do JL. Outro fator decisivo na escolha
do ponto foi pelo fato de ser um local que transitam diariamente um grande nimero
de pessoas. Também existe a questéo da infraestrutura do local, como ja citado com
facilidade de acesso, estacionamento nas proximidades.

4,2 Layout

O Layout foi desenvolvido de acordo com as necessidades do empreendimento.

Sendo ele composto pela fabrica, loja e escritdrio administrativo. Todos esses
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departamentos separados, isso para evitar acesso indevido de pessoas néo
autorizadas.

Na entrada foi instalada a loja. Um amplo espago para os clientes
transitarem e escolherem o que achar melhor. O caixa ficara na parte central da loja
e dara acesso direto a porta de saida. As vitrines ficardo de maneiras a facilitar a
escolha dos clientes. A loja terda um espago para acompanhantes esperaram e
também no fundo estaréo os provadores, banheiros e bebedouro.O escritério estara
no mesmo ambiente da loja, mas com paredes separando os. Tera uma mesa para
duas pessoas, administrador e o auxiliar de escritdrio.

Aos fundos do predio estaré instalada a fabrica. Um ambiente espacoso que
nao dificultara o alojamento das maquinas e o transito dos colaboradores. Sera um
ambiente fresco, pois sera instalado um climatizador. No mesmo espaco, mas
separado por paredes sera construido o deposito, servira tanto para matéria prima
quanto para produto acabado. Ao lado da fabrica estarao os banheiros e uma copa.
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7 - Copa 14 - Caixa 23 - Ar Condicionado

Fonte: Dados de pesquisa, adaptados pelo autor, 2014.
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4.3 Capacidade produtiva e comercial

A empresa tera capacidade de produzir inicialrﬁente 300 pecas de tedos os
tamanhos os quais sdo P, M, G e GG por dia, todas acabadas e prontas para venda
com qualidade e estilo. A Nasconfec comportara todos os equipamentos necessarios
para a produg¢do dos produtos, seus funcionarios e clientes.

Essa estimativa de produgéo esta relacionada com a estrutura montada e de
acordo com o nimero de colaboradores. A produgdo sera vendida em atacado ou
varejo. Terda um vendedor (a) para atender vendas no varejo e as vendas atacadas
serfio negociadas diretamente com o administrador.

4.4 Processos de produgio e comercializagao

Este processo comegara no setor administrativo, sera feito ele todo pelo
empreendedor. Ele ficara responsave! por fazer o pedido junto ao fornecedor, se for
por transportadora terd que negociar. Na negaciacdo ele definira a forma de
pagamento e ficara responsavel pelos devidos acertos.

Ao chegar na empresa a matéria prima sera levada diretamente ao estoque.
Em seguida o cortador ira fazer o corte dos tecidos e encaminhar para as
passadeiras e auxiliares. Esses serdo responsaveis de colocarem nas maquinas
para serem costurados.

Ao término da produgdc com todos os acabamentos, as camisas vaoser
passadas e embaladas. De imediato a producdo ira para o estoque. Ser@o
colocadas nas vitrines algumas pegas e as demais ficardo no estoque para quando
precisar.
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Figura 03 — Fluxograma de producgéo.
Fonte: Dados de pesquisa, adaptados pelo autor, 2014.
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4.5 Dimensionamento de pessoal

A necessidade de pessoal estimada para a loja sera de 1 vendedor (a), o qual
ficara responsavel pelo caixa também. A carga horaria seré de 44 horas semanais,
sendo 8 horas de trabalho de segunda a sexta, e 4 horas de trabalho no sabado.

O perfil desejado para o cargo de vendedor sera: mulheres ou homens de 20
a 30 anos, no minimo com segundo grau completo, preferencialmente estudantes
universitarios e com interesse por moda.

A forma de recrutamento do pessoal sera pelo banco de dados que a CDL
disponibiliza a seus associados sem custo para a empresa e curriculos
disponibilizados para o empreendedor. O processo seletivo sera entrevistas com os
candidatos, onde serdo avaliados objetivos pessoais e de carreira, boas maneiras,
desenvoltura, senso estético e gosto por moda.

O vendedor (a) ira receber treinamento de atendimento aos clientes, moda e
tendéncias da moda, ministrados eventualmente por profissionais do ramo da moda
e os do Sebrae. Com o passar do tempo pretende-se que o vendedor esteja treinado
e preparado para também poder prestar o servico de consultoria de moda e imagem
pessoal.

O servico de limpeza sera prestado por uma faxineira auténoma, com a
frequéncia de 1 a 2 vezes por semana, e serd pago por dia de faxina. Ndo havera
porteiro ou seguranga na entrada da empresa, porém serdo instaladas cameras
internas e externas que irdo monitorar a mesma por circuito interno de TV, com
alarme de emergéncia, que ao ser ativado, acionara a policia para ir ao local da loja
com a expectativa de tempo estimado de 6 a 9 minutos.

Ser&o contratados 10 costureiros (as) com experiéncia em cada maquina que
sera utilizada, com idade entre 18 a 50 anos. Os servicos de catadeira de linha
serdo terceirizados a pessoas, ja com habito desse servigo. A fabrica ainda contara
com 2 auxiliares e 2 passadeiras. E terd uma pessoa responsavel pelo corte.

Os auxiliares para confecgdo com idade entre 18 a 25 anos, com carteira de
motorista AB, ficar&o encarregados em ajudar, buscar e levar para cada costureira,
tudo o que precisarem para ndo haver paradas desnecessarias no trabalho. Eles
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ficar&o responsaveis também pelo transporte das pecas de roupas a catadeira, tanto
levar quanto busca-las.

O empreendedor ira atuar como gerente e trabalhara turno integral na
empresa. A carga horaria sera fixada de 6 a 8 horas por dia de segunda a sabado,
variando de acordo com a necessidade da loja. O servigo de contabilidade sera
terceirizado mediante a contratagéo de um contador.

Empreendedor
(Gerente)

l Costureiros I' Vendedor (a) |
l Auxmares | l Passadeiras l

Figura 04 — Organograma.
Fonte: Dados de pesquisa, elaborados pelo autor, 2014.
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5 PLANO FINANCEIRO

51 Estimativas dos Investimentos Fixos

O investimento fixo sdo todos os bens necessarios a serem comprados para
que o negocio comece a funcionar de maneira adequada, como: maquinas, movéis e
utensilios indispensaveis para o dia a dia da empresa. A Tabela 01 abaixo lista,
quantifica e faz um orgamento do conjunto de maquinas, equipamentos, moveis e
utensilios necessarios para a implantagdo da Nasconfec..

Tabela 01 — Investimentos fixos.

Descri¢io Quantidade Valor Unitario Valor Total

Maquinas Overlok Singer 1 R$ 1.700,00 RS 1.700,00
Maquinas Singer costura reta 6 RS 1.200,00 RS 7.200,00
Maquina Singer 2 agulhas 1 R$ 800,00 RS 800,00
Maquina Singer Fechadeira | R$ 4.000,00 R$ 4.000,00
Maquina Singer Caseadeira 1 RS 4.000,00 R$ 4.000,00
Maquina Singer Galoneira 1 R$ 1.800,00 RS 1.800,00
Miquina Singer Botoneira 1 R3 3.500,00 RS 3.500,00
Maquina Singer Caseadeira 1 R$ 4.500,00 R$ 4.500,00
Ferro de passar a vapor 2 RS 70,00 RS 140,00
Tesoura para arremate 10 R$ 14,00 RS 52,00
Tesoura para corte 17 RS 20,00 R% 340,00
Alicate perfurador 2 RS 8,00 R$ 16,00
Maquina para cortar tecido R$ 300,00 R$ 300,00
Mesa para corte ) RS 800,00 RS 800,00
Mesa para passar i R$ 400,00 RS 400,00
Cadeiras para maquinas 15 R$ 50,00 R$ 750,00
Climatizador de ar modelo cy-wsa 1 RS 2.300,00 RS 2.300,00
Bebedouro/purificador 2 R$ 700,00 RS 700,00
Telefone/fax 1 R$ 150,00 RS 150,00
Computador 1 RS 1.800,00 R$ 1.800,00
Multifuncional HP 1 RS 500,00 RS 500,00
Impressora fiscal Bematech 1 R$ 2.400,00 RS 2.400,00
Mesa para escritdrio 1 RS 800,00 RS 800,00
Cadeira executiva 1 R$ 329,00 | RS 329,00
Cadeira escritorio 4 R$ 229,00 RS 916,00
Mesa de centro 1 RS 17000 | RS 170,00
Pufs 3 R$ 150,00 R$ 450,00
z..tl:has, botdes, agulhas, interlelas, embalagens, kit RS 1.000,00 RS 1.000,00
Total R$ 41.813,00

Fonte: Dados de pesquiéa, elaborados pelo autor, 2014.
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5.2 Estimativas dos Investimentos Financeiros

Os investimentos financeiros sdo aqueles destinados a concepgéo de capital
de giro para 0 novo empreendimento. Estima-se um investimento financeiro de,
aproximadamente, R$ 194.813,00 {(cento e noventa e quatro mil e oitocentos e
trezereais) até o inicio das atividades da empresa. Tal investimento sera destinado
a aquisicao dos materiais para estoque inicial e capital de giro.

O estoque inicial da empresa sera de acordo com a capacidade de producéo
e comercializagdo, descrito no plano operacional e a demanda existente em
ltapuranga. Uma vez que serdo produzidas 300 pegas destinadas ao comércio
varejistas e atacadistas no qual foram apontadas na pesquisa de marketing acredita-
se que sera possivel cobrir a demanda.

A reserva de caixa, ou capital de giro € o valor em dinheiro que toda empresa
precisa ter disponivel para cobrir os custos fixos e as despesas até que as contas a
receber comecem a entrar no caixa, o capitat de giro sera de R$ 150.000,00.

O valor levantado em estoque inicial de matérias primas e insumos de
producdo sera levado em conta a quantidade média de 6000 (seis mil) pegas
mensais.

Tabela 2 — Estimativa de estoque inicial.

Descrigdo Qtd. Valor Unit. (R$) Total

Tecido 100% Algodéo 3000 Mt 10,00 30.000,00
Tecido Misto 2500 Mt. 10,00 25.000,00
Tecido Catagua 2500 Mt. 10,00 25.000,00
Tecido Tencel 1000 Mt. 10,00 10.000,00
TOTAL 90.000,00

Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2014.

5.3 Estimativa dos Investimentos Pré-Operacional

Os investimentos listados na tabela 03 s&o necessarios a implantagdo da
empresa. Todavia, s&o realizados antes do inicio das atividades da empresa. Isso se
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deve ao fato de o prédio ndo estar apropriado para instalagdo da empresa.
Investimentos com divulgagéo e treinamentos aos funcionarios serdo necessarios.
Muitos empreendedores nado aceitam fazer alguns tipos de treinamentos por
considerar como gastos, mas na verdade s&o investimentos que irdo contribuir para
0 sucesso da empresa.

Tabela 03 - Estimativa dos investimentos pré-operacional.

Investimentos Pré-operacionais Total (R$)

Reforma do prédio 1.200,00
Instalactes 300,00
Divulgagio 1.000,00
LegalizagZo 500,00
TOTAL R$ 3.000,00

Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2014.

5.4 Estimativa de Investimento Total

O investimento total necessario foi de R$ 194.813,00 (cento e noventa e
quaro mil e oitocentos e treze reais) para chegar nesse valor foi somando as
estimativas de investimentos fixos, financeiros e pré-operacionais conforme
apresentado na tabela 4. Deste valor total de investimento 100% sdo recursos
proprios ndo necessitando de financiamento de qualquer espécie.

Tabela 04 — investimento total.

INVESTIMENTO TOTAL
Descrigdo Total (R$)
Estimativa dos investimentos fixos R$ 41.813,00
Capital de Giro R$ 150.000,00
Estimativas dos investimentos pré-operacicnais R$ 3.000,00
TOTAL R$ 194.813,00

Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2014,
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5.5 Balango Patrimonial Inicial

Sendo que o ativo corresponde a todos os bens e direitos de uma empresa. O
passivo € uma obrigac@o, ou a parcela de financiamento obtido de terceiros. O
patriménio liquido corresponde aos recursos dos proprietarios aplicados na
empresa. O valor do patriménio liguido se altera quando a empresa tem lucro ou
prejuizo no periodo, ou ainda quando ocorre investimento por parte dos sacios,
quando a empresa é composta por sociedade.

De acordo com (Bernardi, 2013, p. 156):

Um balanco reflete os bens e os direitos da empresa, no Ativo, as
obrigagBes no Passivo e o Patrimdnio Liquido da empresa. Tanto os bens e
os direitos como as obrigagGes representam os saldos da empresa, em
funcdo dos ciclos de operacdo, recebimentos e pagamentos definidos
anteriormente.

A tabela 5 apresenta o balanco patrimonial inicial da Nasconfec:

Tabela 05 — Balango patrimonial inicial.

ATIVO PASSIVO
Circulante VALOR Circulante VALOR
Estoque R$ 90.000,00 Contas a Pagar R$ 41.813,00
Caixa R$ 60.000,00 Despesas Diversas R%$ 3.000,00
Total de Circulante R$ 150.000,00 Total de Circulante R$ 44.813,00
Realizavel a longo prazo Exigivel a longo prazo
Duplicatas a receber RS - Financiamentos R$ -
Permanente Patriménio liquido
Confecgdo e Utensilios R$ 44.813,00 | Capital [nvestido R$ 150.000,00
Total R$ 194.813,00 | Total R$ 194.813,00

Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2014.

5.6 Estimativa do Faturamento da Empresa
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A estimativa de faturamento mensal da empresa teve como base a previséo
da producdo de pegas de confecgdo. De acordo com os calculos mensais de
produgéo, o faturamento mensal da empresa estima-se que seja de R$ 240.000,00
(duzentos e quarenta mil reais) e multiplicando esse valor por doze encontra-se o
valor anual, que se estima que seja de R$ 2.880.000,00 (dois milhdes e oitocentos e
oitenta mil reais).

Tabela 06 — Estimativa de faturamento mensal e anual.

Funcionarios 15
Producdo 300
Dias trabalhados 20
Valor venda RS 40,00
Total de Receita/maés R$ 240.000,00
Total de Receita/ano RS 2.880.000,00

Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2014,

5.7 Estimativas das Despesas

5.7.1 Estimativas das Despesas Tributarias

De acordo com os dados apresentados na tabela 6, as vendas anuais foram
estimadas em R$ 2.880.000,00 (dois milhdes e oitocentos e oitenta mil reais). De
acordo com Ministério da Fazenda, o Simples Nacional é um regime tributario
simplificado e diferenciado que favorece de acordo com a Lei Complementar n°
123/2006, as microempresas e empresas de pequeno porte unificando os impostos
cabiveis a essas empresas. A aliquota do imposto, com base na tabela de
enquadramento do Simples Nacional, é de 7,34%. Dessa forma as deducdes da
receita bruta serdo de R$ 211.392,00 (duzentos e onze mil e trezentos e noventa e
dois reais).

5.7.2 Estimativa das Despesas Administrativas



65

As despesas administrativas sdogastos que toda empresa tem. Esses gastos

s&o destinados a comercializagdo dos produtos e a administragdo da empresa, por

iss0 s80 necessarios para a realizagdo das receitas. Toda empresa necessita de

agua, energia, propaganda etc, fazendo com que essas despesas fornem

indispensaveis para o funcionamento do empreendimento. A tabela 7 demonstrara

as despesas administrativas necessarias para o funcionamento da nova empresa.

Tabela 07 — Estimativa das despesas administrativas.

Descrigdo Ano 01 Ano 02 Ano 03 Ano 04 Ano 05
Aqua R$ R$ R$ R$ R$
g 1.200,00 1.260,00 1.323,00 1.389,15 1.458,61

Luz RS ) R$ R$ R$ R$
4.800,00 5.040,00 5.202,00 5.556,60 5.834,43
RS RS RS RS RS

Telefone 1.800,00 1.890,00 1,984,50 2083.73 2.187,91

Manuteng¢do com o Ambiente GR(?DO 00 R$ 6.300,00 R$ 6.615,00 R$ 6.945,75 R$ 7.293,04
R$

Total 13.600,00 RS 14.490,00 | R$15.214,50 | R$ 1597523 | RS 16.773,99

Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2014,

5.7.3 Estimativa dos Custos com Mao-de-Obra

A Nasconfec Camisaria contara com 17 (dezessete) colaboradores para

executar as fungdes de produgéo, auxilic na produgéo, vendas, administrativas e a

participacdo direta do empreendedor.

A tabela 08 mostrard os gastos que a

empresa tera com seus colaboradores e com a participagdo de seu empreendedor.

Tabela 08 — Estimativa dos custos de m&o-de-obra.

. Salario FGTS | Férias 13° | Av.pr. Total ano

Funcionarios | Quant Si‘,!fs’)m Mensal R$) | +13 | RS | (R$) I;‘;' (RS)
total (R$)

Fechador 1 2.172,00 |2.172,00| Simples [ 173,76 [ 240,73 [ 181,00 | 181,00 | , 5,0 0| 35.381,88
Demais 9 20400 | 6-516.00[ Simples | 521,28 | 722,19 | 543,00 | 543,00 106.145,64
costureiros ! 8.845,47
Auxiliar > 362,00 724,00 | Simples | 57,82 | 80,24 | 60,33 | 60,33 | oo, o, | 11.793,84
Passadeira 2 600,00 1.200,00 | Simples | 96,00 | 133,00 | 100,00 | 100,00 1.629 00 19.548,00
Cortador 1 1.448,00 |1.448,00] Simples | 115,84 | 160,48 | 120,66 | 120,66 | , o o, | 23.587.68
Vendedor 1 1.086,00 1.086,00| Simples | 86,88 | 120,36 | 90,50 | 90,50 147424 17.690,88
Administrador | 1 4.000,00 |4.000,00f 800,00 - - - * | 4.800,00 | 57-600.00
Total 17 22.645,66 | 271.747,92

Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2014.
5.7.4 Estimativa de Custos Fixos e Variaveis



g

Tabela 09 — Estimativa dos custos fixos.

66

Descrigio Ano 01 Ano 02 Ano 03 Ano 04 Ano 05

Aluguel R$  6.00000| R$ 630000| R$ 661500| R§ 6.94575{ RS  7.293,04
Manutengéio com Programa R$ 240000 R$ 252000| R$ 2646001 R$ 2.77830| R$ 291722
Pr6 Labore R$  48.000,00 | R$50.400,00 | R$52.920,00 | R$55.566,00 | R$58.344,30
Manutengéio com o Ambiente R$  30.000,00 | R$31.500,00 | R$33.075,00 | R$34.72875 | R$36.46519
Total R$ 87.984,00 | R$92.383,20 | R$97.002,36 | R$101.852,48 | R$106.94511

Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2014,

Tabela 10 — Estimativa dos custos variaveis.

Descrigio ANOC 01 ANO 02 ANO 03 ANO 04 ANO 05

Manutengdo com Equipamento | R$ 6.000,00 | R$56.300,00 | R§6.615,00 | R$§6.945,75 | R$ 7.293,04
Compra de pegas de reposigdo | R$ 8.000,00 | R$8.400,00 | R$8.820,00 | R$9.261,00 | R$9.724,05
Material de Expediente R$ 3.120,00 | R$3.276,00 | R$3.439,80 | R$ 3.611,79 | R$ 3.792,38
Combustiveis R$ 1.200,00 | R$1.260,00 | R$1.323,00 | R$ 1.389,15 | RS 1.458,61
Depreciagao R$6.545,00 | R$6.872,25 | R$7.215,86 | R$ 7.576,66 | R$ 7.955,49
Salarios e encargos 271 .?27.92 2852?5,32 2992(?2,08 314.?32,18 330.}3-‘.’1$ 1,28
Estoque matéria prima R$ 90.000,00 [ R$ 24.500,00 | R$ 99.225,00 | 4_'1?36!25 109?35'56
Total Anual 386.00, 2,92 405.523,56 425.?20,70 4472:2,73 469.5:?0,35

Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2014.

5.8 Demonstracao do Resultado do Exercicio - DRE

O demonstrativo de resultados (DRE) nos fornece informagbes contabeis

relativa as operagbes da empresa. Segundo Damodaran (2004, p. 80) o

demonstrativo de resultados fornecem informagtes sobre as receitas e despesas da

empresa, possibiltando a visualizacdo do resultado obtido por um periodo

determinado. A nossa projecéo foi elaborada anualmente até o quinto ano.
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Parametros Ano 01 Ano 02 Ano 03 Ano 04 Ano 05
. R$ R$ R$ R$
Receita Bruta R$2.880.00000 | 5454 000,00] 347520000 | 3333.960,00| 3.500.658,00
DedugBes da Receita (Impostos) R$211.392,00 | R$221.961,60| R$232.05068| R$244.712,66| RS 256.948.29
. . . RS R$ R$ R$
Receita Liquida de Servigos R$2668.608.00 [ 5 g0703840| 2942.140,32| 3089.24734| 3.24370971
Dedugdes da Receita (CustosTotais) | R$ 474.506,92 | R$408.326.76| R$523243.08| R$549.40524| RS 576.875 50
_ RS R$ R$ R$
Resultado Operacional R$ 219401108\ 5 303711,63| 2418897.21| 2530.84207| 2.666.83417
Despesas Totais () R$ 13.800,00| R$14.400,00] R$1521450| RS 15.97522 16.773,98
_ R$ R$ R$ R$
Resultado Liquido R$2.180.211,08 | ;58992163 | 240368271| 2523.866,84| 2.650.060,19

Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2014.

5.9

Projegdo do Fluxo de Caixa

O fluxo de caixa é considerado uma das ferramentas mais importantesde uma

empresa, no qual pode auxiliar diretamente o empreendedor nas tomadas de

decisdes. O fluxo de

.

caixa

€@ um relatério gerencial que fornece toda a

movimentacgdo financeira em forma de entradas e saidas, sempre determinando o

periodo em que ocorreu determinada agdo, podendo ser um dia, uma semana, um

més etc,

O fluxo de caixa a ser apresentado na tabela 12 terda uma estimativa de

aumento nas receitas brutas de 5% ao ano em todas as discriminagées

Tabela 12 — Projegéo do fluxo de caixa.

Discriminagdo Ano 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
5% 5% 5% 5%
: RS
Investimento 194.813,00
Receitas totais R$|  R¢3.024.000,00 RS | R 3.333.960,00 RS
2.880.000,00 {024.000, 3.175.200,00 -333.960, 3.500.658,00
(-) Gustos fixos R§67.98400| R$9238320| R$97.00236| RS$101.85247| RS 106.945,00
b ustos RS 386,61292| RS 405943.56| R$426.24073| R$44755276] RS 469.930.39
_ RS RS RS
(=) Lucro 2.405.403,08 | RO2625673.24 | , opygpgop | RE2TBAE54T4] , gosops 47
Acumulado -R$ RS R$2.330.860,24 RS R$ 2.589.741,74 R$
194.813,00 | 2.210.590,08 -330.860,24 |, 4c7 44390 -589.741,74 | 5 725 969,47

Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2014.
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5.10 Indicadores de Viabilidade

5.10.1 Margem de contribuigado

O termo Margem de Contribuigdo tem um significado igual ao termo Ganho
Bruto sobre as Vendas. Isso indica para o empreséario 0 quanto sobra das vendas
para que a empresa possa pagar suas despesas fixas e gerar lucro. Em gualquer
que seja o segmento, IndUstria, Comércio ou Servigos, é perfeitamente possivel e
facil se apurar o valor e o percentual respectivo da Margem de Contribuicéo.
(SAMPAIO & MANTOVANELI, 2008).

I.M.C. = Receita bruta — Custos Variaveis Totais

Receita Bruta

I.M.C. =2.880.000,00-386.612,92= 0,8657 ou 86,57%
2.880.000,00

5.10.2 Ponto de equilibrio — PE

MARQUES (2004, p. 114) assevera:

O ponto de equilibrio € a identificagdo que a empresa
busca em relagdo a ndo haver nem iucros e nem prejuizos
na empresa, ou seja, a producfo igual a venda. Mas um
resultado nulo significa que, economicamente a empresa
esta perdendo pelo menos o juro de capital proprio
investido, voltando assim ao conceito de custo de
oportunidade.

Ponto de equilibrio (PE) = Custo fixo + Despesa fixatotal
indice margem de contribuicdo

PE = 87.984,00 + 285.547,92 = 434.339,44  434.339,44= 36.194,95
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A empresa precisa faturar R$ 434.339,44 anuais ou R$ 36.194,95 mensais

para conseguir cobrir todos os seus gastos.

5.10.3 Lucratividade

Lucratividade € um conceito de referéncia para medir o lucro liquido anuai em
relagdo as vendas.

Lucratividade = Lucro liquido x 100 = 2.210.590,08 x 100 =76,75%
Receita total 2.880.000,00

O calculo acima indica que o indice de lucratividade da empresa sera de
76,75%, ou seja, a taxa de lucro é favoravel. Com uma receita anual no total de R$
2.880.000,00 (dois milhdes e oitocentos e oitenta mil reais), restam em forma de
lucro R$ 2.210.590,08(dois milhdes e duzentos e dez mil e quinhentos e noventa
reais e oito centavos) depois de todos os custos, despesas e impostos a serem
pagos.

5.10.4 Rentabilidade

Rentabilidade & o indicador de atratividade dos negdcios, onde mede o
retorno do capital investido.

Rentabilidade = Lucro liguido x 100 = 2.210.590,08 = 11,34 = 1134%
Investimento total 194.813,00

O resultado obtido significa que a cada ano a empresa recupera 1134% anual
e 94,50% mensal do valor investido através do lucro obtido.
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5.10.5 Pay Back

O payback é nada mais que o prazo de retorno necessario para que 0
empreendedor recupere o gue investiu no negédcio, por esse motivo quanto menor ©
indice do payback melhor para a empresa, pois recuperando o investimento inicial a

empresa podera investir em novas areas.

Payback = Investimento total

Lucro liquido

Payback = 194.813,00= 0,08 ou 8 meses em média.
2.210.590,08

Pose-se observar que a Nasconfecrecuperara o capital investido emmenos de
1 ano, sendo considerado um bom prazo.

5.10.6 Taxa minima de atratividade - TMA

A TMA deve representar o custo de oportunidade do capital para a empresa.
Ela € a taxa de juros que deixa de ser obtida na melhor aplicagéo alternativa quando
ha emprego de capital proprio, ou € a menor taxa de juros obtenivel quando
recursos de terceiros sao aplicados.

A TMA proposta para a empresa sera de 6,71% ao ano ou 0,5599% a0 més.
Para a escolha desta taxa, levou-se em considerag@o a remuneragéo proposta para
depdsitos na poupanga, com base na taxa estipulada pelo Banco Central do Brasil
no més de dezembro do ano de 2014.

5.10.7 Taxa interna de retorno - TIR
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A Taxa Interna de Retorno € a taxa necessaria para igualar o valor de um
investimento (valor presente) com os seus respectivos retornos futuros ou saldos de
caixa. Sendo usada em andlise de investimentos significa a taxa de retorno de um
projeto.

Outro indicador que usamos para identificar a viabilidade do projeto é a taxa
interna de retorno (TIR).

Para chegar ao valor da TIR, foi utilizadoo calculo na calculadora HP 12C:

[fl [REG]

Valor do investimento inicial: R$ 194.813,00 [ENTER] [CHS] [g] [CFO]
Valor das entradas de caixa: R$ 2.405.403,08 [g] [CF]]

R$ 2.525.673,24 [g] [CFj]

R$ 2.651.956,96 [g] [CFj]

R$ 2.784.554,74 [g] [CFj]

R$ 2.923.782,47 [g] [CFj]

[f1 [IRR] = 1.240%

O projeto € viavel, pois a TIR sera de 1240%, é bem maior do que a TMA.

Para os cinco primeiros anos no qual foram apresentados no fluxo de caixa foi
apurado uma TIR de 1240%, mesmo dividindo esse valor para os cinco anos,
obtém-se uma taxa de 248,00% para cada ano, superior a TMA apurada. Entdo se
verifica a viabilidade do investimento, uma que esta diferenga é suficiente para arcar
com os riscos que o empreendedor terd com as atividades da empresa.

5.10.8 Valor presente liquido — VPL

Segundo CASAROTTO FILHO, 2007, pag. 116: “ O VPL é a soma do fluxo de
caixa somadas ao investimento.”.
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O valor presente liquido da empresa Nasconfec foi obtido por meio da soma
dos valores presentes das entradas de caixa apresentados no fluxo de caixa,
subtraindo-se o investimento inicial total investido e empregando a TMA definida
como uma taxa de desconto que é de 6,71%.

O calculo realizado para chegar ao valor do VPL, foi utilizado o célculo na
calculadora HP 12C:

[f1IREG]

Valor do investimento inicial: R$ 194.813,00 [ENTER] [CHS] [g] [CFo]
Valor das entradas de caixa: R$ 2.405.403,08 [g] [CFj]

R$ 2.525.673,24 [g] [CFj]

R$ 2.651.956,96 [g] [CFj]

R$ 2.784.554,74 [g] [CFi]

R$ 2.923.782,47 [g] [CFj]

6,71 [i] [f] [NPV] = 10.720.455,88

-~

Assim, o valor presente liquido encontrado foi de R$ 10.720.455,88,
comparando-o com o custo inicial pode-se perceber que foi maior que o investimento
inicial que corresponde a R$ 194,813,00, portanto o projeto & viavel.
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6 AVALIAGCAO DO PLANO DE NEGOCIO

Um empreendimento € o sonho de muitos, mas nem todos querem pagar o
preco para comegar um negoécio da maneira certa. Empreender seja por
necessidade ou por oportunidade & de suma importancia que se faga um
planejamento, e para isso o plano de negécio é a melhor ferramenta.

O plano de negdécio possibilita ao empreendedor prever a viabilidade e a
probabilidade do seu empreendimento ter sucesso ou néo. Verificando o plano de
marketing, operacional e financeiro, conclui-se viavel a implantagdo da Nasconfec
Camisaria na cidade de ltapuranga-GO.

Todos os planos dentro do plano de negdcio sdo importantes. Através do
plano de marketing o empreendedor verificou ¢ mercado em que ira atuar, as
estratégias dos seus concorrentes, os produtos que estdo em alta no mercado, os
fornecedores que irdo melhor lhe atender. A partir dessas analises o empreendedor
podera definir suas melhores estratégias para ganhar mercado e obter sucesso.

O plano operacional mostrou como sera o empreendimento, sua localizacéo,
o layout da fabrica e da loja com conforto tanto aos colaboradores quanto aos
clientes, Mostrou também a capacidade de produgéo da empresa, o processo de
comercializag&o entre outros fatores operacionais.

No plano financeiro chegou a conclusdo de que o empreendimento era
vidvel. Foi analisado investimento inicial, custos fixos e varidveis, o tempo de retorno
e valor que esse empreendimento rendera ao empreendedor.

Os dados apresentados nesse plano de negdcio demonstrou, a viabilidade
do negécio e foi possivel verificar que o implantagio da Nasconfec Camisaria € um
investimento viavel,
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CONSIDERAGOES FINAIS

O presente trabalho de conclusdo de curso tem por objetivo verificar a
viabilidade de implantar uma camisaria na cidade de Iltapuranga-GO, a Nasconfec
Camisaria. A Nasconfec confeccionara camisas masculinas e femininas, observande
uma boa oportunidade de negocio devido a cidade ser polo industrial de confecgdes
e de apresentar uma grande demanda no mercado.

Ao iniciar este projeto o autor comprovou a necessidade de fazer um plano
de negécio antes de iniciar um empreendimento. Muitos empreendedores n&o obtém
sucesso por nao planejar seu empreendimento. Como pode se observar neste
trabalho, todos os detalhes s&o estudados, pois eles fazem com que uma empresa
venha ter sucesso ou nao.

Quando se tem um empreendedor que ja conhece o ramo do plano de
negaocio, os resultados obtidos sdo ainda melhores. Isso pelo fato da pessoa ja
conhecer na pratica como funciona o negécio. A elaboragédo de um planc de negécio
é de suma importancia para o sucesso do empreendimento.

Neste plano foi realizada uma pesquisa de mercado, analisando seus
principais concorrentes, o publico alvo, os fornecedores e os diversos gostos dos
futuros clientes. Foi apresentado no plano financeiro indicadores como um payback
de apenas 8 meses, isso significa que em menos de 1 ano a empresa ja terd do
capital investido.

Esse plano de negdcio possibilifou o autor a desenvolver seus
conhecimentos adquiridos nesses anos de estudo. Ele possibilitara a realizagéo de
um sonho em ter o seu proprio negdcio.

Portanto, dificil ou ndo, mesmo que seja trabalhoso o plano de negécio é
garantia de sucesso do empreendedor. Se ele verificar no plano que o
empreendimento trara retorno, sem medo nenhum ele investira, mas ao contrario

podera procurar um novo negocio.
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APENDICE

Questionario de pesquisa para andlise do Plano de Negdcio: Viabilidade de
implantagéo da Nasconfec Camisaria. Este foi aplicado na cidade de ltapuranga —
Go. O questionario foi aplicado entre os dias 10 a 23 de Novembro de 2014, foram
entrevistados 100 pessoas.

1. Qual seu género?
( } Masculino ( ) Feminino

2. Qual sua faixa etaria?

Qual é a sua renda familiar?
) 2 a 3 salarios minimos
) 3 a4 salarios minimos
) acima de 4 salarios minimos

3.
(
(
(

4. Qual a sua profissdo?

5. Vocé se preocupa em estar bem vestido?
() Sempre () Asvezes () N&o me preocupo com isto

6. Ao comprar uma roupa procura informar sobre “o que esta sendo usado”?
() Sempre () Asvezes () N&o me preocupo com isto

7. Ao comprar uma roupa com quem vocé procura se informar sobre “o que esta
sendo usado?
( ) Amigos (as) ( ) Revistas

( ) Vendedor (a) da loja () Vitrines
() Pais ( ) Familiares ()

Observo as pessoas ( ) Outros

8. Qual motivo principal leva vocé a comprar uma Camisa?
( ) Estar bem vestido

( ) Meu trabalho exige

( ) Repor camisas ja usadas por algum tempo

( ) Estar na moda

. Qual a forma de pagamento que vocé prefere?
Dinheiro ( ) Boleto Bancario

9
()
( ) Crediario ( ) Cartao
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10. Pesquisa do concorrente

A. Vocé conhece a Vitor e Vitor?
Sim ___N&o ____. Se sim responda a seguir:
O que leva vocé a comprar na Vitor e Vitor?

SIM

NAOC

Atendimento

Conforto

Durabilidade

Tecido

Modelo

Beleza

Preco, condigao de
pagamento

B. Vocé conhece a Mestre camisaria?

Sim Nao . Se sim responda a seguir:

O que leva vocé a comprar na Mestre camisaria?

SIM

NAO

Atendimento

Conforto

Durabilidade

Tecido

Modelo

Beleza

Preco, condicdo de
agamento

C. Vocé conhece a Griffity Camisaria?

Sim Né&o . Se sim responda a seguir:

O que leva vocé a comprar na Griffity Camisaria?

SIM

NAO

Atendimento

Conforto

Durabilidade

Tecido

Modelo

Beleza

Prego, condigéo de
pagamento
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11. Deixe aqui sua sugestao para loja:
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