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1 INTRODUCAO

Esse € um trabalho de conclusdo de curso que sera apresentado através de um
plano de negdcio.

Neste plano de negdcio serd analisada a viabilidade de abertura de um novo
negocio, a fabrica de calgados Mabelli. Como disse Degen (1989, p. 45) "¢ o futuro quem vai
determinar seu sucesso. Como é extremamente dificil prever o futuro com exatiddo, a solugdo
é analisar as tendéncias historicas do setor e projetar essas tendéncias para o futuro”. E visto
que as coisas podem mudar a cada dia ou a cada instante e isso devera ser considerado nessa
analise. Essa visdo das mudancas que estardo acontecendo poderdo contribuir mostrando o
diferencial diante do concorrente, pois terdo adaptacGes que serdo mais viaveis para quem
montar algo novo do que para quem ja possui uma empresa com estrutura montada.

A evolucéo tecnoldgica devera ser um fator de grande interesse para as empresas,
pois segundo Degen (1989, p. 47) "a evolucdo tecnoldgica também gera oportunidades para
aqueles que sabem delas aproveitar-se, e riscos para 0s negdcios estabelecidos ou incautos".

A Mabelli sera uma micro empresa, fabricante de calcados em modo artesanal
(pouca utilizacdo de maquinario), inicialmente com a variacdo de 2 (dois) tipos de solados
visando atender pessoas do sexo feminino, adolescentes e adultas, buscando o diferencial para

as clientes, seja a personalizacdo de tamanhos ou modelos.



2 JUSTIFICATIVA

Para que uma empresa seja bem Sucedida é necessario que ela seja planejada,
portanto, nesse plano de negodcio sera analisada a viabilidade da abertura de um novo
empreendimento, buscando mostrar todo o processo para criagdo e sucesso dessa nova
empresa.

Existem muitos empreendimentos que foram abertos sem nenhuma preparagéo,

e isso causa uma grande preocupacdo, pois o indice de mortalidade das empresas tem crescido
muito nos ultimos anos.



3 REFERENCIAL TEORICO
3.1 EMPREENDEDOR

O empreendimento deve ter uma pessoa a frente que seja capaz de lidar e
enfrentar tudo que Ihe for proposto, visto que é uma tarefa de riscos, conseguindo abracar as
oportunidades que poderdo surgir. Segundo Chiavenato (2004, p. 5) "O empreendedor é a
pessoa que consegue fazer as coisas acontecerem, pois é dotado de sensibilidade para os
negocios, tino financeiro e capacidade de identificar oportunidades".

A empresa precisa ter a sua frente uma pessoa capaz de lidar com riscos,
oportunidades e que tenha vontade de crescer. De acordo com a idéia de Degen (1989, p. 15),
"a maioria das empresas de sucesso foi iniciada por homens ou mulheres motivados pela
vontade de ganhar muito dinheiro e, em alguns casos, pelo desejo de sair da rotina a que
estavam submetidos]...]”.

O empreendedor surge da vontade de ter o proprio negocio, de criar, de inovar,
e ele se modela de acordo com o0 meio em que vive, a sua vida é que vai incentiva-lo a ser um
empreendedor e ter o seu préprio negécio, como Dolabela (1999, p. 28) relata “o
empreendedor é um ser social, produto do meio em que vive (época e lugar). Se uma pessoa
vive em um ambiente em que ser empreendedor é visto como algo positivo, entdo terd
motivacao para criar o seu proprio negocio”.

O empreendedor deverad confiar em si mesmo para que possa assumir riscos

que Ihe forem propostos, como diz Chiavenato (2004, p. 6)
O empreendedor assume variados riscos ao iniciar seu proprio negoécio: riscos
financeiros decorrentes do investimento do proprio dinheiro e do abandono de
empregos seguros e carreiras definidas; riscos familiares ao envolver a familia no

negacio; riscos psicoldgicos pela possibilidade de fracassar em negdcios arriscados.

3.2 RISCOS

Os riscos sdo muitos e deverdo ser analisados antes mesmo de iniciar o
negocio. De acordo com Chiavenato (2004, p. 12), "Nos novos negdcios, a mortalidade
prematura € elevadissima, pois 0s riscos sao inumeros e os perigos ndo faltam". Umas das
causas mais comuns de falha nos negécios de acordo com Chiavenato (2004, p.12-13) sao:
72% fatores econdmicos, 20% inexperiéncia, 11% vendas insuficientes, 8% despesas
excessivas e 3% outras causas.

Os riscos sdo inevitaveis, como disse Degen (1989, p. 11) “O empreendedor,

por definicdo, tem de assumir riscos, e 0 Seu sucesso estd na sua capacidade de conviver com



eles e sobreviver a eles”. O empreendedor deve saber administrar os riscos, podendo ser eles
menores, caso a empresa seja realmente planejada.

Para se ter o préprio negdcio é preciso também gostar do que faz, pois se o
negécio ndo lhe atrair pode ser um risco para o futuro do mesmo. Os riscos devem ser
identificados, Degen (1989, p. 63) comprova: "A habilidade em identifica-los e encontrar as
respostas € mais importante para o sucesso do empreendimento do que a propria identificacéo
da oportunidade”. As faltas de habilidades administrativas, financeiras, mercadolégicas e

tecnoldgicas sdo responsaveis pelo fracasso de muitas empresas.

3.3 NEGOCIO OU EMPREENDIMENTO

"Negocio é um esforco organizado por determinadas pessoas para produzir
bens e servicos, a fim de vendé-los em um determinado mercado e alcancar recompensa
financeira pelo seu esforco”. (CHIAVENATO, 2004, p. 22). Portanto, em um
empreendimento € necessario produzir, procurando atingir o publico alvo desejado,
visualizando a necessidade e desejos dos futuros clientes e propiciando futuras vendas num
espaco determinado para isso.

Para se abrir um negdcio € necessario que se tenha identificado a oportunidade
do mesmo e buscar o crescimento com calma para conseguir um negécio estabilizado. O
futuro empreendedor precisa descrever de acordo com Degen (1989, p. 54), “a necessidade do
grupo de clientes a que se pretende atender, com algo - produto ou servigo - que sabe fazer, a
um custo que esses clientes estdo dispostos a pagar”.

Um empreendimento pode surgir em varias oportunidades, a respeito,
Chiavenato (2004, p. 22) diz: "Todo negdcio envolve necessariamente algum produto/servigo
[...] algum fornecedor e algum cliente [...] alguma producdo e algum mercado; uma forma de

satisfazer alguma necessidade do cliente ou responder a alguma oportunidade de mercado™.

3.4 PLANO DE NEGOCIO

O plano de negocio tem o objetivo de mostrar ao empreendedor maneiras de
ajudar na implantacdo do seu empreendimento, orientando para que nos momentos dificeis
consigam superar as dificuldades e desafios.

"O plano de negbcio representa uma oportunidade Unica para o futuro
empreendedor pensar e analisar todas as facetas do novo negocio”. (DEGEN, 1989, p. 178).
Dentro do plano de negocio o futuro empreendedor vai reunir as idéias, verificar as

possibilidades de lucros, de vendas, de producdo e principalmente de evitar riscos que



poderdo levar ao fracasso.

Considerando o plano de negdcio, para Chiavenato (1995, p.19), “conjunto de
dados e informacdes sobre o futuro empreendimento, definindo suas principais caracteristicas
e condigdes, para proporcionar uma analise da sua viabilidade e dos seus riscos, bem como
facilitar sua implantacdo”, esses dados sdo muito importantes para o futuro empreendimento,
pois € com base neles que sera dado cada passo na empresa, visto que foi analisado e
pesquisado com cautela e preciséo.

O plano de negdcio é feito para evitar riscos e falhas na realizacdo de um sonho, o
empreendimento, é onde é feito um roteiro sobre 0 caminho que sera seguido no processo de
funcionamento do empreendimento. Como Chiavenato (2005, p.127) afirma “Planejar
consiste em simular o futuro desejado e estabelecer previamente 0s cursos de a¢do necessarios
e 0s meios adequados para atingi-los”. O planejamento € muito importante para o futuro do

empreendimento.



4 PLANO DE NEGOCIOS

4.1 SUMARIO EXECUTIVO
41.1 DESCRI(;AO DA EMPRESA
A empresa Mabelli Calcados Ltda. atuara no ramo de fabricacdo de calcados de

modo artesanal, ela se localizara na cidade de Ceres, na Avenida Brasil, n.° 738 Centro.

4.1.2 Este plano de negdcio tem o objetivo de estudar a viabilidade de implantacdo da
empresa Mabelli Calcados, que atuard na fabricacdo de calcados femininos voltados para a
classe social baixa e média. Sendo os principais produtos: sandalias rasteiras de sintético e

sandalias de cortica (canoa), que serdo comercializadas no atacado e varejo.

4.1.3 QUALIFICA(}AO DOS EMPREENDEDORES

1. Vanessa Marcelino dos Santos, brasileira, empresaria, graduada em Administragdo de
empresas pela Faculdade de Ciéncias e Educacdo de Rubiataba, trabalhou durante cinco anos
na Caixa Econdmica Federal, sendo dois anos como estagiaria e trés anos como prestadora de
servicos, atualmente possui duas lojas no ramo de roupas intimas e atuard como gerente de
Compras e Finangas.

2. Maria de Fatima Leite dos Santos, brasileira, possui ensino médio, foi socia-proprietaria de

uma papelaria durante dez anos e atuard como gerente de Producéo e Vendas.

4.1.4 PRODUTOQS, SERVICOS E TECNOLOGIA.

A Mabelli Calcados produzira sandalia rasteira com solado em PVC e corte de
sintético e sandalia de PVC expandido, nos tamanhos 33, 34, 35, 36, 37, 38 e 39, que serdo
vendidas no atacado e varejo, modelos pré-estabelecidos pela empresa e de acordo com a
moda. Serdo produtos direcionados ao publico juvenil e adulto do sexo feminino de classe
baixa e média, buscando ter sempre a qualidade para garantir a fidelidade dos clientes. Os

equipamentos a serem utilizados sdo de facil manuseio e com um baixo custo.

4.1.5 O MERCADO
Esse mercado foi escolhido pela visdo de que, mulheres sdo as que mais

consomem no mundo, e a grande maioria, busca sempre produtos para acompanhar a moda



atual. A cidade de Ceres foi escolhida porque esta proxima e de facil acesso para aquisicdo de
matéria-prima, sendo a maioria em Goiania, cidade que se localiza a 180 Km e a atividade

estd propensa ao crescimento, devido ter apenas duas fabricas na cidade.

4.1.6 VANTAGEM COMPETITIVA

A Mabelli tera a vantagem de trabalhar com produtos direcionados a um publico
assalariado que compra pouco, mas sempre, trabalhar com produtos de qualidade e ter preco
acessivel, produtos diferenciados dos demais, com bordados em pedrarias e detalhes
artesanais que fardo a diferenca.

4.1.7 PESQUISA DE MERCADO

O universo da pesquisa concentrou num efetivo de 30 pessoas do sexo feminino
na regido do Vale de Sdo Patricio. De acordo com a pesquisa realizada, é visto que a empresa
possui variavel a seu favor, como pessoas do sexo feminino, onde 87% preferem o uso de
sandalias, sendo 7% baixa e 70 % salto médio, onde poderemos atingir esses dois publicos e
buscar também a qualidade dos produtos, um ponto com 40% como deficiéncia nos cal¢cados

que adquirem atualmente.

4.1.8 PLANO DE MARKETING

Na empresa é preciso que seja definido o composto de marketing, sendo
determinado em quatro pontos: produto, preco, ponto de distribuicdo e promocdo. A Mabelli
estabelecera esses itens de acordo com suas definicoes, Futrell (2003):
- Produto: € um conjunto de bens e servigos que sdo vendidos ao cliente, incluindo marca, cor,
embalagem e tudo que for agregado ao produto. Na Mabelli o produto sera calgados
femininos que serdo fabricados com um diferencial para as clientes, o atendimento sera de
qualidade e com pessoas treinadas para isso.
- Preco: € o valor que € colocado num produto, procurando atrair o comprador para uma troca
de dinheiro por um produto. O preco a ser comercializado pela Mabelli sera acessivel,
mostrando para o cliente que vale a pena pagar o preco pela qualidade do produto que sera
oferecido e o cliente ganhara descontos e beneficios pela sua fidelidade e pagamentos a vista.
- Ponto de distribuicdo: é o local que sera distribuido o produto, conveniente e acessivel. A
empresa ter4 uma distribuicdo através da loja prépria, vendendo no atacado e varejo, sendo a
mesma localizada na avenida principal da cidade.

- Promocéo: é a maneira de demonstrar a existéncia do produto para as pessoas e divulgar



algum lancamento ou qualquer produto da empresa a ser divulgado. A Mabelli usard de meios

como panfletos, demonstracdes em feiras e publicidade em carro de som e radio.

4.1.9 INVESTIMENTO INICIAL

O investimento inicial serd de R$ 23.340,00 (Vinte e trés mil trezentos e quarenta
reais), sendo de capital préprio, incluindo todo o investimento para o funcionamento da
empresa como reforma do espaco, maquinas e equipamentos, instalacBes, moveis,

equipamentos de informaética, estoque inicial, capital de giro e outros que serdo necessarios.

4.1.10 RECEITAS E CUSTOS PREVISTOS

A receita sera baseada nas vendas que estdo previstas, sendo R$ 15.800,00
(Quinze mil e oitocentos reais) mensais, totalizando R$ 189.600,00 (Cento e oitenta e nove
mil seiscentos reais) anuais.

Os custos foram divididos em fixos e varidveis. Os fixos sdo 0s que ndo irdo
variar de acordo com a producdo e serdo de R$ 3.775,11 (Trés mil setecentos e setenta e cinco
reais e onze centavos) mensais, totalizando R$ 45.301,32 (Quarenta e cinco mil trezentos e
um reais trinta e dois centavos) anuais. Os custos variaveis sdo 0s que poderdo variar de
acordo com a producdo, sendo R$ 8.532,00 (Oito mil quinhentos e trinta e dois reais) mensais,

totalizando R$ 102.384,00 (Cento e dois mil trezentos e oitenta e quatro reais).

4.1.11 ANALISE DE CENARIOS

O cenério que se visualiza para o funcionamento da empresa, € pequeno, mas com
possibilidades de crescimento, visto que 0 mercado é amplo, mas essa empresa também corre
riscos, pois primeiramente ela trabalhard com pessoas que muitas vezes sdo imprevisiveis,
tanto os consumidores, quanto os colaboradores. A empresa corre riscos perante 0S
concorrentes, a legislacdo, a moda e em muitas variaveis, pois ela sera algo de sugestfes e
criticas. Para esse cenario que serd projetado para o futuro da empresa, espera-se que 0

projetado seja seguido, mas sem deixar de preocupar com imprevistos que poderdo surgir.

4.1.12 PAYBACK E TAXA INTERNA DE RETORNO

A lucratividade da empresa sera de 17,16%, em relacdo a receita liquida de
vendas, sendo considerada viavel ao empreendimento. A rentabilidade gira em torno de
10,92%, possuindo um prazo para o retorno do investimento de 9,15 meses, considerado

satisfatorio. E para que a empresa consiga obter resultados, ela precisa de um ponto de



equilibrio de R$8.206,76 (Oito mil,duzentos e seis reais, setenta e seis centavos).



CAPITULO I - VIABILIDADE TECNICA E ESTRATEGICA

Item | - OPORTUNIDADE DO NEGOCIO

I.I1.1 — A oportunidade de implantacdo dessa nova fabrica de calgados estd na deficiéncia de
fabricas na regido, buscando atingir um publico que procura produtos diferenciados e a seu
gosto, e ainda aproveitando o pioneirismo e facilidade de estruturacdo da empresa. O setor de

calgados tem crescido muito nos Ultimos anos, como no site www.abical¢ados.com.br, da

Abicalcados! mostra que o Brasil € o quarto dos maiores produtores de calgados do mundo. O
setor estd propenso ao crescimento e estimulo do governo. Na regido é visualizado espaco
para esse crescimento, visto que clientes procuram esse tipo de produto e ndo sao

encontrados.

I.1.2 — Os principais fornecedores sdo Minas Couro, Solart e Petrocouros, estdo localizados

em Goiania a 183 Km de Ceres. O quadro abaixo mostra dados e pontos que julgam no

momento de escolha da compra:

Figura 1 — Quadro de fornecedores

Fornecedor Minas Couro Solart Petrocouros

Cidade Goiania Goiania Goiania

Entrevistado Carlos Ana Maria Tatiana

Cargo Vendedor Vendedora Vendedora

Produto Solado e cabedal Solado Solado

Qualidade Excelente Excelente Satisfatoria

Porte Médio Médio Pequeno

Preco Médio Medio Medio

Prazo de entrega Imediato(3 dias) Imediato(3 dias) Imediato(5 dias)

Condicdes 30 dias 30/60/90 dias 30/60 dias

pagamento

Pontos positivos Qualidade produto Qualidade e | Preco
organizacao

Pontos negativos Prazo pagamento Privilégio para | Qualidade
grandes clientes desorganizacao

! Abicalcados — Associacio Brasileira das Industrias de Calgados



http://www.abicalçados.com.br/

Idealizadora: a autora.

Os principais concorrentes sao 0s que produzem na prépria cidade e também a
feira hippie de Goiania que vem de quinze em quinze dias na cidade de Rialma (separada de
Ceres por uma ponte), sdo os que trabalham com produtos concorrentes do que sera
produzido. Os clientes que pretendemos atingir sdo na maioria mulheres que calgam de 33 ao

39 de classe baixa e média que buscam design diferenciado e inovagéo.

I.1.3 — Dentre as forgas competitivas do mercado queremos buscar o diferencial no design,
marca propria, quantidade menores e ao gosto do cliente, qualidade de servicos e

consequientemente fidelidade do comprador.

Item 11 — MISSAO E OBJETIVOS
I.11.1 — A missdo da Mabelli é fabricar calgcados femininos de qualidade e ao gosto do cliente.

I.11.2 — Os objetivos a curto e a longo prazo da Mabelli sera fabricar 1.100 (Hum mil e cem)
pares de sandalias por més, durante o primeiro ano com um faturamento médio de R$
15.800,00 (Quinze mil e oitocentos reais) mensais e ter um crescimento gradativo. A empresa
pretende iniciar com apenas dois modelos de solados, mas o objetivo é fabricar tamancos,
sandalias de salto alto e tudo que o cliente buscar e que estiver ao alcance da empresa,
proporcionando satisfacdo para os clientes. E com o crescimento da producdo da empresa, 0

objetivo € buscar parceiros em redes de lojas.

Item 11l - FATORES CRITICOS DE SUCESSO
I.111.1 — Posicionamento competitivo - A empresa ird fazer produtos com qualidade e com
design diferentes e personalizando o tamanho da cliente, tendo a preferéncia das clientes,

perante 0s concorrentes.

I.111.2 — Inovacdo - O diferencial que a Mabelli pretende ter € a personaliza¢do de tamanho
para o pé de cada cliente, como uma cliente que no tamanho calca 35, mas tem um pé com a
altura de um calgado 37, ou seja, mais gordo, a empresa quer atender essa cliente e fazer o
calgado que servird no pé dela, outro diferencial é fazer trabalhos artesanais como bordados

em pedrarias, strass e sementes que mudara o visual do calgado e ird agregar valor ao mesmo.

I.111.3 — Produtividade — A empresa pretende fabricar 1.100 (Mil e cem) pares de sandalias



por més, totalizando 13.200 (Treze mil e duzentos) pares por ano, sendo 900 (novecentos)
pares de sandalia rasteira com solado em PVC e 200 (duzentos) pares de solado PVC

expandido.

I.111.4 — Nivel de recursos — A empresa pretende ter um estoque baixo, pois quer produzir
amostras e fazer no tamanho que o cliente pedir, em estoque pronto pretende ter uma
quantidade de 15 (quinze) pares em cada numeracdo para o solado em PVC e 5 (cinco) pares
em cada numeracao para 0 solado PVC expandido, em média um estoque de 140 (cento e
quarenta) pares a um custo médio de R$ 938,00 (novecentos e trinta e oito reais). Os
equipamentos que compordo a fabrica sdo: uma estufa a gas, um microcomputador, uma
impressora uma lixadeira, vinte e um pares de formas, um telefone sem fio, 2 calculadoras,
utensilios como tesoura, vazador e outros, tendo um valor médio de R$ 2.880,00 (Dois mil

oitocentos e oitenta reais).

I.111.5 — Ponto comercial- A localizacao da fabrica é de facil acesso tanto para clientes varejo
quanto para os de atacado, sendo na avenida principal da cidade, € um imdvel préprio, possui
espaco para o crescimento da empresa, € um local seguro, ¢ facilitado o acesso para transporte

de matéria-prima e também para os produtos acabados.

I.111.6 — Responsabilidades sociais e relacionamentos empresariais — Essa fabrica ira oferecer
empregos para a sociedade, que serd proporcional ao seu crescimento, € um ramo que nao
causa poluicdo para o meio ambiente, a fabrica ird treinar e orientar os colaboradores quanto
ao uso de equipamentos de seguranga, iniciando com o uso da méascara para ndo inalar o
cheiro da cola. A empresa pretende usar os restos de materiais de couro e sintético fazendo
doacbes para entidades carentes que poderdo usa-las para produzir chaveiros, lembrancas e

tudo que vier da criatividade deles.

I.111.7 — Analisando o ambiente interno e externo da empresa visualizamos que ela tera forgas,
fraquezas, oportunidades e ameacas. Diante disso, a empresa pretende aproveitar as forcas que
possui para controlar ou pelo menos minimizar suas fraquezas dentro do seu ambiente interno,
ja no ambiente externo é mais complexo porque nem sempre esta ao alcance da empresa, mas
pretende-se conhecer e monitorar as ameacas e aproveitar as oportunidades minimizando os
efeitos das ameacas. Em seguida segue essa andlise:

Figura 2 — Quadro de Analise Swot



FORCAS - Personalizacdo dos calcados ao gosto e tamanho do cliente;
- Baixo custo de implantacdo da empresa;

- Pouco uso de maquinario;

FRAQUEZAS - Mao-de-obra ndo especializada;
OPORTUNIDADES - Facilidade de divulgacdo da empresa, por ser uma cidade
pequena;

- Facil acesso a matéria-prima;

- Pioneira na personaliza¢do na regiao.

- Possibilidades de crescimento, por serem poucas fabricas
no ramo na cidade;

- Possibilidade de atender clientes especiais.

AMEACAS - Mudanca de habito do consumidor;

- Mudancas na moda e em equipamentos e ndo seguir essas

mudancas;
- Novos concorrentes;
- Mudangas nas regulamentacdes atuais;
- Falta de apoio de empresas como o Sebrae na cidade;

- Auséncias de parceiros.

Idealizadora: a autora

Item IV — VANTAGEM COMPETITIVA
A vantagem competitiva diante dos concorrentes sera o diferencial da qualidade,
do design, inclusive do atendimento personalizado ao cliente, procurando alternativas para

estar sempre na frente dos concorrentes e satisfazendo os clientes.

I.IV.1 — Fontes externas de vantagem competitiva — A empresa dard sempre beneficios para
os cliente fiéis a marca, por meio de promocGes de diferentes tipos e distribui¢do de brindes.
Um dos programas de fidelizacdo que a empresa pretende fazer é durante o primeiro ano da
empresa, onde, a cada futura cliente apresentada por uma cliente atual, esta segunda ganhara
desconto na sua proxima compra. A Mabelli terd sua marca registrada e patenteada e ird
buscar parcerias junto aos fornecedores, para que o produto acabado seja de qualidade e com
preco justo.

I.1V.2 — Fontes internas de vantagem competitiva — A producdo da empresa sera inovadora e

com qualidade superior, pois a empresa ira garantir seu produto através de testes da matéria-



prima utilizada. Tera uma distribuicdo bem organizada com o estoque controlado pelo sistema
de computador, e 0 preco sera justo para o cliente, a empresa tera ainda um controle da
producdo, buscando menor custo para ser repassado para o cliente a um preco satisfatorio. A
empresa precisara de divulgacdo e criatividade para que sua marca e seu produto sejam

reconhecidos e comercializados com satisfagéo.

ltem V — NATUREZA JURIDICA E ESTRUTURA ORGANIZACIONAL

I.V.1— A empresa tera duas socias, sendo Vanessa Marcelino dos Santos, 24 anos, empresaria
no ramo de roupas intimas, com experiéncia como estagiaria e prestadora de digitagdo em
banco, esta concluindo a graduacdo em Administracdo com énfase em Sistema de Informacéo
pela Faculdade de Ciéncias e Educacdo de Rubiataba e tem o objetivo de criar a empresa
Mabelli para atender clientes personalizados, onde ira atuar como gerente Financeiro e de
compras. A outra socia serd Maria de Fatima Leite dos Santos, 53 anos, com experiéncia em
comeércio varejista, onde atuard como Gerente de producdo e vendas. O capital social sera
assim integralizado:

- Vanessa Marcelino dos Santos — Gerente Financeira e de compras — 50%

- Maria de Fatima Leite dos Santos — Gerente de Producéo e vendas — 50%

I.V.2 — A empresa em seu inicio contard com 4 (quatro) funcionarios, sendo distribuidos 3

(trés) na producdo e 1 (um) nas vendas, além das gerentes ja pre-estabelecidas.

I.V.3 — Organograma
Figura 3 — Organograma da empresa
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1.V.4 — Layout

A estrutura da empresa sera de um espaco de 85 m? para a fabrica, uma sala de 30
m?2 para vendas e um escritério de 12 m2. Os equipamentos a serem utilizados serao:
Escritério: um microcomputador, uma impressora, uma mesa, uma cadeira giratoria, duas
cadeiras fixas e materiais de escritorio.
Sala de vendas: uma prateleira de aco, um balcdo para atendimento, um espelho, um tapete,
dois pufes.
Fabrica: Uma mesa de montagem, quatro cadeiras, uma estufa a gas, uma lixadeira, 21 pares

de formas, e outros materiais como tesouras, vazadores e outros.

Figura 4 — Layout da empresa
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CAPITULO Il - PESQUISA E PLANO DE MARKETING

O trabalho da pesquisa de marketing realizada procura analisar dados que

contribuirdo para o sucesso do negocio.

Item | — Pesquisa de Marketing

I1.1.1 — Identificamos a necessidade de produtos de qualidade e produtos personalizados, visto
que o cliente pode ter um pé do tamanho 37, mas que este seja muito gordo ou muito magro e
que possua dificuldades de encontrar o calcado que poderd usar e ficar satisfeito.
Visualizamos também muitos produtos com deficiéncia em relacdo a qualidade dos produtos

gue as pessoas estdo acostumadas a adquirir e vimos uma oportunidade de um novo negécio.

[1.1.2 - Dados do IBGE indicam que no ano de 2000 a cidade de Ceres possuia 22.209
habitantes, sendo 11.082 homens e 11.127 mulheres, situada na regido do Vale do S&o
Patricio, onde possui 31 cidades vizinhas, sendo: Barro Alto, Carmo do Rio Verde, Goianésia,
Guaraita, Guarinos, Hidrolina, Itapaci, Itapuranga, Morro Agudo de Goiads, Nova Ameérica,
Nova Gléria, Pilar de Goias, Rialma, Rianapolis, Rubiataba, Santa Isabel, Santa Rita do Novo
Destino, Sdo Luiz do Norte, Séo Patricio, Uruana, Ipiranga de Goiés, Crixas, Santa Terezinha,
Itaguaru, Itaguari, Itaberai, Taquaral de Goids, Jaragua, Sdo Francisco de Goias, Campos
Verdes e Heitorai, que sdo as cidades consideradas como principais focos da venda dos
produtos (possui outras que ndo estdo no Vale do Sao Patricio e que pretende-se fornecer os
produtos da Mabelli). Foi desenvolvida uma pesquisa através de um questionario com oito
perguntas, com uma amostra de 30 pessoas do sexo feminino distribuido em Ceres e cidades

vizinhas. Abaixo serdo apresentados os dados que foram colhidos com as possiveis analises:



A primeira pergunta questiona a idade da pessoa entrevistada, sendo 94 % de 20 a
49 anos, 3% de 12 a 19 anos e 3% com mais de 50 anos, sendo o indice do principal foco da

empresa em relacdo a idade das mulheres, a idade de 20 a 49 anos.
Figura 5 — Gréfico idade
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Fonte: pesquisa de campo realizada
Adaptacdo: a autora

A segunda pergunta se refere a média de quantidade de cal¢ados que uma mulher,
dentre as entrevistadas, compram por ano. Conforme o gréfico abaixo 47% compram de 5a 9
pares por ano, 43% compram de 1 a 4 pares e 10% compram de 10 a 14 pares. A empresa tem
que ter um numero de clientes que possa dar um indice de acordo com sua provisdo de
producdo, baseando-se na maioria que compra de 5 a 9 pares de calcados por ano. Ela

precisard em média de 1.885 usuarias de sandalias Mabelli por ano.

Figura 6 — Gréfico média de calgados compra por ano

Quantos calcados em média compra por
ano

100 0%

O1 a4 pares
43%
W5 a9 pares

010 a 14 pares

O mais de 15 pares

Fonte: pesquisa de campo realizada
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A terceira pergunta mostra a preferéncia do tipo de cal¢ado, sendo 87% preferem
sandalias e 13% sapato/scarpan, o que revela o direcionamento da Mabelli a producdo de
sandalias, o que ndo a determina, pois, como fabricante de um Unico modelo, mas de outros

seguindo eventuais tendéncias que possam manté-la num nivel de competitividade aceitavel.

Figura 7 — Gréfico preferéncia tipo de calgados
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Fonte: pesquisa de campo realizada
Adaptacéo: a autora

A quarta pergunta questiona o que a cliente leva em consideracdo na hora da
compra, onde 37% preservam o conforto, 36% a beleza, 17% a qualidade e 10% o preco.
Diante dessa analise a empresa considera todos 0s pontos relevantes para sua fabricacdo, com

énfase na beleza, que sera o cartdo de visita dos calgados.

Figura 8 — Gréfico consideragdo na hora da compra
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Fonte: pesquisa de campo realizada
Adaptacdo: a autora



A quinta questdo pergunta sobre a deficiéncia que a cliente encontra atualmente
nos calcados que adquire, tem um valor de 40% na qualidade, 33% em outros, 17% em
modelagem e 10% em tamanho. Diante dos dados é visto que a maioria tem dificuldades com
qualidade, mas comparando com a questdo anterior, vimos que no ato da compra ndo é um
dos primeiros fatores a ser visto, mas sim depois de ter adquirido o produto que a falha é
identificada. Isso gera dificuldades para o fabricante que produz um produto de qualidade, o
cliente podera olhar primeiro a beleza, o preco ou o conforto e podera adquirir o produto sem

olhar a qualidade.

Figura 9 — Gréfico deficiéncia que encontra atualmente nos calgados que adquire
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Fonte: pesquisa de campo realizada
Adaptacgdo: a autora

A sexta questdo solicita a altura do cal¢ado preferida pelas mulheres. Entre essas,
70% preferem a altura média, 23% a alta e 7% a baixa. A empresa garante sucesso em sua
fabricacdo, um dos modelos a ser fabricado, a altura € média e no outro é baixa, os dados

representam para a analise da empresa positivos.

Figura 10 — Grafico altura do calgado preferida
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Fonte: pesquisa de campo realizada
Adaptacdo: a autora



A sétima questdo se refere a preferéncia para o local de compra. Mostra que 77%
preferem comprar em loja, 20% de sacoleira/ambulante e 3% em feiras. De acordo com essa
analise, percebe-se que as pessoas preferem mais facilidade ao procurar a loja no momento
que sentirem necessidade, mas também possuem pessoas que devido ao trabalho ndo tém
tempo para irem até as lojas e precisam de uma sacoleira para visita-la, portanto, pretendemos

atingir todas essas clientes, onde € que precisem.

Figura 11 — Grafico preferéncia para o local de compra
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Fonte: pesquisa de campo realizada
Adaptacdo: a autora

A oitava questdo quer procurar a renda familiar das pessoas que foram
questionadas. Possuindo os dados: 44% de 1 a 3 salarios, 40% de 3 a 5 salarios, 13% acima de
5 salarios e 3% até 1 salario. Esses dados ndo foram assustadores pela expectativa da
pesquisa, pois a intencdo da empresa é atingir o publico de 1 a 5 salarios minimos, onde s&o
perceptiveis o potencial dessas clientes.

Figura 12 — Grafico renda familiar
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Item Il - PLANO DE MARKETING

I1.11.1 - A Mabelli possui a seguinte estratégia de marketing:

- Produto: o produto seré calcados femininos, que serdo fabricados com um diferencial para as
clientes, o atendimento seré de qualidade e com pessoas treinadas para isso.

- Prego: O preco a ser comercializado pela Mabelli sera acessivel, mostrando para o cliente
que vale a pena pagar o preco pela qualidade do produto que serd oferecido e o cliente
ganhara descontos e beneficios pela sua fidelidade e pagamentos a vista.

- Ponto de distribuicdo: A empresa tera uma distribuicdo através da loja propria, vendendo no
atacado e varejo, sendo a mesma localizada na avenida principal da cidade. Pretende com o
atacado atender lojas e vendedoras externas (nas cidades do Vale de Sdo Patricio), com muita
organizacdo para que as vendedoras externas ndo invadam o espaco das lojas.

- Promocdo: A Mabelli usara de meios como panfletos e demonstracdes em feiras,

publicidade em carro de som e radio.



CAPITULO 111 - VIABILIDADE FINANCEIRA

A viabilidade financeira sera analisada a partir do ponto que a empresa para
funcionar tera que possuir capital, lucro e varios indices positivos para que seja viavel, de

acordo com a analise feita, vamos procurar dados para mostrar essa viabilidade.

Item | — ANALISE DO PONTO DE EQUILIBRIO

A empresa devera ter um ponto de equilibrio de R$ 8.206,76 (Oito mil,duzentos e
seis reais e setenta e seis centavos), ou seja, esse valor é o minimo que a empresa podera ter
em sua receita para que ela ndo entre no vermelho. Isso baseando em seus custos e margens

de contribuicéo.

Planilha 1 — Ponto de equilibrio

Ponto de equilibrio ( Valor R$) R$ 8.461,54
Receita operacional bruta (RO) 15.800,00
Custo fixo ( CF) 3.892,31
Custo variavel (CV) 8.532,00
Margem de Contribuicéo 7.268,00
Indice Margem Contribuicéo 46,00%

Idealizadora: a autora

Item 11 - PLANEJAMENTO TRIBUTARIO

A empresa se enquadrard como micro empresa, com um faturamento de até 2,4
milhdes anuais. A empresa optard pelo regime Simples Nacional, com tributacdo para
industria com faturamento de R$120.000,00 (Cento e vinte mil reais) até R$240.000,00
(Duzentos e quarenta mil reais), tendo um imposto de 5,97%, conforme determinado pela
Secretaria da Fazenda (SEFAZ), sobre o valor de suas vendas, regime escolhido baseando nos
beneficios que a empresa podera ter com ele. Além do imposto de vendas, a empresa devera
pagar 7,65% sobre o salario de cada funcionario referente ao INSS (Instituto Nacional do
Seguro Social) que vira descontado na folha de pagamento do mesmo, 11% sobre o pro-labore
dos socios e 8% sobre o salario dos funcionarios referente ao FGTS (Fundo de Garantia do

Tempo de Servico).



Item 11l - ORCAMENTO DE CAPITAL

O investimento da empresa serd de R$23.340,00 (Vinte e trés mil trezentos e
quarenta reais), onde ird incluir todas as despesas de reforma, maquinas, equipamentos,
instalacfes, montagem, moveis, equipamentos de informatica e varias outras despesas,
inclusive burocraticas, que serdo necessarias para a abertura e funcionamento da empresa.

Esse investimento sera através de recursos proprios.

Planilha 2 — Demonstrativo de investimentos

. ~ Valor Valor
ltem Discriminagao uUnd. Quant Unit. R$ | Total R$
1 Obras Civis 3.360,00
Reforma do local m2 112,00 30,00 3.360,00
2 Maguinas e Equipamentos 810,00
estufa a gas pc 1,00 360,00 360,00
Telefone sem fio Un 1,00 190,00 190,00
3 calculadora Un 2,00 25,00 50,00
Lixadeira pc 1,00 110,00 110,00
utensilios para producéo(tesoura, oc 1,00 100,00 100,00
vazador)
Instalagbes , Montagem e Fretes 500,00
instalacbes Un 1,00 500,00 500,00
4 Moveis e Utensilios 3.100,00
Méveis vendas pc 1,00 1.500,00| 1.500,00
5 Méveis escritotio pc 1,00 400,00 400,00
Méveis fabrica pc 1,00 900,00 900,00
Bebedouro Un 1,00 300,00 300,00
Equipamentos de Informética 1.650,00
Microcomputador kit 1,00 1.300,00| 1.300,00
Impressora HP p¢ 1,00 350,00 350,00
6 QOutros 13.920,00
Formas em todos tamanhos sem curva par 21,00 20,00 420,00
Despesas burocraticas Un 1,00 500,00 500,00
Investimento estoque inicial Und. 1,00 8.000,00| 8.000,00
Investimento capital de giro Und. 1,00 5.000,00| 5.000,00
TOTAL 23.340,00

Idealizadora: a autora




Os custos totais mensais da empresa serdo de R$ 12.307,11 (Doze mil trezentos e
sete reais e onze centavos), sendo R$ 3.775,11 (Trés mil setecentos e setenta e cinco reais e onze
centavos), correspondente a 30,67% de custos fixos, e R$ 8.532,00 (Oito mil quinhentos e trinta e
dois reais) correspondente a 69,33% de custos variaveis. Os custos fixos sdo aqueles que nao
variam, ou seja, ndo dependem da producdo, como: mao-de-obra, 4gua, encargos sociais, telefone,
pro-labore, manutencéo, honorarios contdbeis, propaganda, despesas com viagens e outras, e 0S
custos variaveis vdo de acordo com a producdo, pois estardo ligados a ela e quanto mais produzir,
mais esse custo ird aumentar, como: energia, salario de vendedor, matéria-prima, embalagens e

outros.

Planilha 3 — Demonstrativo de custos

Valor (R$)
Discriminagao Média Mensal Anual

1. Custos Fixos

Mé&o-de-obra operacional 1.140,00 13.680,00
agua 80,00 960,00
Encargos Sociais 382,31 4.587,72
Telefone 250,00 3.000,00
Retirada pré-labore 1.000,00 12.000,00
Manutencédo (predial, maguinas e equipamentos) 100,00 1.200,00
Honorarios contébeis 190,00 2.280,00
Propaganda 300,00 3.600,00
Despesas de viagens 350,00 4.200,00
Outros custos fixos 100,00 1.200,00
Total dos Custos Fixos 3.892,31 46.707,72
2. Custos Variaveis

Energia 150,00 1.800,00
Salario vendedor(a) 600,00 7.200,00
Matéria-prima 7.382,00 88.584,00
Embalagens 300,00 3.600,00
Outros custos variaveis 100,00 1.200,00
Total dos Custos Variaveis 8.532,00 102.384,00
3. Custo Total (1 +2) 12.307,11 147.685,32

Idealizadora: a autora



A empresa ir4 produzir 1.100 pares de sandalias mensais, sendo 900 pares de
sandalia em PVC expandido, tendo um

sandalia rasteira em PVC e sintético e 200 pares de

total de 13.200 pares de sandalia anuais.

Planilha 4 — Plano de producéo

Quantidades
Produtos / Servigos Unid. .
¢ Média Mensal Anual
Sandalia rasteira em PVC e sintético par 900 10800
Sandalia em PVC expandido par 200 2400
TOTAL 1100 13200

Idealizadora: a autora

A empresa tem um plano para atingir as vendas em 100% de sua producéo, ou

seja, 1.100 pares de sandalias mensais, tendo uma participacdo de 81,82% ou 900 pares de

sandalia rasteira em PVC e sintético e 18,18% ou 200 pares de sandalia em PVC expandido.

Planilha 5 — Plano de Vendas

] Quantidades
Produtos / Servigos Unid. Paortlc. -
% Média Mensal Anual
No Estado 1.100 13.200
Sandalia rasteira em PVC e sintético par 81,82% 900 10.800
Sandalia em PVC expandido par 18,18% 200 2.400
TOTAL 1.100 13.200

Idealizadora: a autora

Conforme o plano de producdo e realizando 100% das vendas como consta no

plano de vendas, a empresa vendera a sandalia rasteira em PVC e sintético no valor de R$ 12,00

(Doze reais) o par, com isso tera um faturamento de R$ 10.800,00 (Dez mil e oitocentos reais)

mensal, e a sandalia em PVC expandido sera vendida a R$ 25,00 (Vinte e cinco reais) o par, com um

faturamento de R$ 5.000,00 (Cinco mil reais) mensais, totalizando assim um faturamento total mensal

da empresa de R$ 15.800,00 (Quinze mil e oitocentos realis).

Planilha 6 — Faturamento

b Quantidades Valor (R$)

. : reco .

Produtos / Servigos Unid. Unitario Média Anual Média Mensal

Mensal

No Estado 1.100,00 13.200,00 15.800,00

SandaliarasteiraemPVCe | .. 12,00 900 10.800 10.800,00

sintético

Sandalia em PVC expandido | par 25,00 200 2.400 5.000,00
1.100,00 13.200,00 15.800,00

Idealizadora: a autora




Para o resultado da empresa encontramos um resultado liquido de R$ 2.549,63
(Dois mil, quinhentos e quarenta e nove reais e sessenta e trés centavos) mensais e R$
30.595,56 (Trinta mil quinhentos e noventa e cinco reais e cinqienta e seis centavos) anuais.

Isso mostra que a empresa seré lucrativa com o seu funcionamento.

Planilha 7 — Demonstrativo de resultados.

Regime Tributario : SIMPLES NACIONAL

Valor (R$)
Descricéo Média Anual
Mensal

Receita Operacional Bruta 15.800,00 189.600,00

No Estado 15.800,00 189.600,00
(-) Deducdo de Vendas 943,26 11.319,12

SIMPLES NACIONAL 943,26 11.319,12
(=) Receita Operacional Liquida 14.856,74 178.280,88
(-) Custos Variaveis 8.532,00 102.384,00
Energia elétrica 150,00 1.800,00
Salario vendedor (a) 600,00 7.200,00
Matéria-prima 7.382,00 88.584,00
Embalagens 300,00 3.600,00
Qutros custos variaveis 100,00 1.200,00
(=) Margem de Contribui¢cao 6.324,74 75.896,88
(-) Custos Fixos 3.892,31 46.707,72
M&o-de-obra operacional 1.140,00 13.680,00
agua 80,00 960,00
Encargos Sociais 382,31 4.587,72
Telefone 250,00 3.000,00
Retirada pré-labore 1.000,00 12.000,00
Manutenc¢éo (predial, maguinas e equipamentos) 100,00 1.200,00
Honorarios contébeis 190,00 2.280,00
Propaganda 300,00 3.600,00
Despesas de viagens 350,00 4.200,00
Outros custos fixos 100,00 1.200,00
(=) Resultado Liquido 2.432,43 29.189,16

Idealizadora: a autora

Conforme os indicadores econdémicos da tabela abaixo, a empresa tera uma
lucratividade de 17,16%, com uma rentabilidade de 10,92%, um prazo de retorno do
investimento de 9,15 meses e 0 ponto de equilibrio para o seu faturamento de R$ 8.206,76

(Oito mil, duzentos e seis reais e setenta e seis centavos).



Planilha 8 — Indicadores Econémicos

INDICADORES ECONOMICOS

1. Lucratividade ( %)
Receita liquida de vendas ( RLV)
Resultado liquido ( RL)

2. Rentabilidade (%)
Resultado liquido ( RL)
Investimento total (1)

3. Prazo de retorno do investimento ( meses )
Investimento total (1)
Resultado liquido ( RL)

4. Ponto de equilibrio ( Valor R$)
Receita operacional bruta ( RO )
Custo fixo ( CF)

Custo variavel (CV)
Margem de Contribuicdo

Indice Margem Contribuicao
Idealizadora: a autora
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APENDICE

Apéndice A — Questionario



QUESTIONARIO

1-Qual sua idade?

( )de 1 a1l anos

( )de 12 a 19 anos

( )de 20 a 49 anos

( )acima de 50 anos

2-Quantos calcados, em média compra por ano?

( )la4

( )5a9

( )10 a 14

( )acima de 15

3-Qual o tipo de calcado de sua preferéncia?
( )sandalia

( )sapato/scarpan

( )ténis

4-0 que é levado em consideragdo na sua escolha?
( )qualidade

( )preco

( )beleza

( )conforto

5-Qual a deficiéncia que encontra atualmente nos cal¢ados que adquire?
( )modelagem

( )tamanho

( )qualidade

( )outros

6-Qual a altura do calgado de sua preferéncia?

( )baixo

( Y)média

( )alta

7-Qual a preferéncia para o local de compra?

( )loja

( )sacoleira ambulante

( Joutros

8-Qual sua renda familiar?

( )Até 1 salario minimo

( ) de 1 a 3 salarios minimos

( ) de 3 a 5 salarios minimos

( )acima de 5 salarios minimos
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