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Lompeténcia é...a capacidade de transformar esforgo em resultados;
...a habilidade de transformar talentos em lucros;

...saber colher os frutos de seu suor;

...a capacidade de transformar ameagas em novas oportunidades.
(Albert Einstein).
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Por mais que nos empenhemos em concluir nossos objetivos, algumas vezes

a vida nos surpreende com barreiras. No entanto, ela nos coloca também as

pessoas. E por isso que vivemos em sociedade. Pessoas devem compreender
- — - _que necessitam de pessoas, seja para concluir grandes sonhos, ou

simplesmente para se sentirem aceitas. Dedico esta parte do trabalho a todos
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APRESENTACAO

Este projeto visa analisar a viabilidade de um negécio no comércio varejista de
vestuario, coletando informagdes em literaturas especializadas e buscando dados de mercado
para a segmentagio da empresa, a fim de proporcionar uma satisfagfio as expectativas dos

consumidores ¢ a locagfo de custos.

Através deste Plano de Negécio formalizaremos nossos estudos a respeito de idéias,
transformando-as num negécio. Nele estardo registrados os conceitos do negécio, os riscos, 0s
concorrentes, o perfil da clientela, as estratégias de venda, bem como um plangjamento

financeiro capaz de indicar se o negdcio proposto € viavel ou néo.

Este trabalho € a concretizagfo de uma vis#o empreendedora, pois esté descrito neste
todos os detalhes que transformam um sonho em realidade, identificando as oportunidades,
viabilizando-as e transformando-as numa atividade de sucesso. Para tanto, precisamos

entender realmente do "negdcio”, sabendo analisar todos os recursos necessarios.

Portanto, este Plano de Negdcio fornece a orientagdo em rela¢fio as decisdes:
estratégicas do negdcio antes de iniciar o empreendimento. Através dele teremos uma nogio
prévia do funcionamento da empresa do ponto de vista mercadoldgico, financeiro e

organizacional, aumentando as chances de sucesso.
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1 REFERENCIAL TEORICO

1.1 Empreendedorismo

O termo empreendedorismo existe desde meados dos séculos XIV, onde os
comerciantes e capitalistas europeus financiavam com capital de risco os empreendedores que
organizavam as caravanas para levar e trazer as mercadorias do Oriente. O risco destas

expedi¢bes era alto: muitas costumavam ser saqueadas ou até mesmo dizimadas no caminho.

Quando atingiam seus objetivos de viagem e conseguiam retornar carregada de ouro
e especiarias, proporcionavam oOtimos lucros que cobriam com sobras os prejuizos das
expedi¢des fracassadas. Dom Manoel I era o rei de Portugal na era dos grandes
descobrimentos maritimos de Vasco da Gama e Pedro Alvares Cabral. Dom Manoel I tinha
um forte espirito empreendedor, organizaram diversas expedigdes de caravelas arriscando sua
vida pelos desconhecidos mares. No inicio do século X VI, ele colocou Portugal numa posigio
de vanguarda e entrou para a histéria com o cognome de “O Venturoso”. Se o titulo fosse

dados nos dias atuais, seria conhecido como “o Empreendedor”.

O termo empreendedorismo, conforme Dolabela (1999) originou-se do francés
entrepreneur, que no século XII era utilizado para designar aquele que incentivava brigas. A
partir do século XVIII, os economistas Cantillon, em 1755, e Jean-Baptiste Say, em 1803,

passaram a denominar de empreendedor aquele que identificava oportunidades de negécios e

" assumia riscos de realiza-los, que inovava e que era agente de mudangas. O austriaco Joseph

A. Schumpeter, na década de 30, também apoiava esta linha de conceituagdo. Outros autores,
no entanto, procuraram conceituar o empreendedorismo baseando-se mais nos

comportamentos do que nas agdes decorrentes, como o primeiro grupo citado,

Empreendedorismo € o ato de criar e gerenciar um negdcio, assumindo riscos em
busca de lucro, na viséio de Chiavenato (2005) o processo empreendedor abrange todas as
atividades e agdes relacionadas 2 criag8o de uma nova empresa. O empreendedorismo envolve

a criagio de algo novo, que tenha valor no mercado ¢ que seja reconhecido. Requer
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comprometimento de tempo, esforgo, ousadia, tolerdncia com possiveis tropegos, erros ou in

‘- : 1
sucessos para que o novo negdcio se transforme em realidade.

Segundo Degen (1989), o empreendedorismo requer um esforgo significativo, pois
qualquer empreendimento necessita da identificagio das oportunidades, sua transformagéo
num conceito vigvel, a avaliagdo de seu potencial de lucro e crescimento, a definigéo das
estratégias, a preparag¢do do plano de negocio e até mesmo as formas de conseguir recursos

para tornéd-lo realidade.

zmpreendedorismo deve conduzir ao desenvolvimento econdmico.
gerando e distribuindo riquezas e beneficios para a sociedade. Por estar
constantemente diante do novo, o empreendedor evolui através de um
processo interativo de tentativa e erro; avanca em virtude das descobertas
que faz, as quais podem se referir a uma infinidade de elementos, como
novas oportunidades, novas formas de comercializagdio, vendas, tecnologia,
gestio, etc”. (DOLABELA, 1999, p. 45).

Empreendedorismo quer dizer pelo menos trés coisas:

® A capacidade individual de empreender, ou seja, a capacidade de tomar a iniciativa,
buscar solug¢des inovadoras e agir no sentido de encontrar a solu¢do para problemas
econdmices ou sociais e pessoais.

® O processo de iniciar e gerir empreendimentos, isto é, o conjunto de conceitos,
métodos, instrumentos e préticas relacionadas com a criagfio, implantagio e gestfio de
novas empresas ou organizagdes.

* O movimento social de desenvolvimento do espirito empreendedor, um movimento
social para a criagio de emprego e renda, que recebe o incentivo dos governos e
instituigdes de diferentes tipos. http://empresars.blogspot.com Acesso em 08 de
dezembro de 20007

Para Dornelas (2005, pg. 98), “Plano de negécio ¢ um documento usado para

descrever um empreendimento e o modelo de negocio que sustenta a empresa, sua elaboragfo

! Disponivel em http://www.sebraesp.com.br/principal/ Acesso em 10 de dezembro de 2007.
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envolve um processo de aprendizagem ¢ autoconhecimento, e, ainda, permite ao

empreendedor situar-se no seu ambiente de negocios”.

1.2 Empreendedor

“Ser empreendedor significa ter, acima de tudo, a necessidade de realizar
coisas novas, por em praticas idéias proprias, caracteristica de personalidade
e comportamento que nem sempre é facil de encontrar. O empreendedor, por
defini¢do tem de assumir riscos, € 0 seu sucesso esti na sua capacidade de
conviver com eles e sobreviver a eles.” (DEGEN, 1989, p. 10).

Segundo Chiavenato (2005, p.05) “o empreendedor é a pessoa que consegue fazer as
coisas acontecerem, pois € dotado de sensibilidade para os negécios, tino financeiro e

capacidade de identificar oportunidades”.

“A diferenga entre empresario ¢ empreendedor é muito ténue, porque todo
empresdrio ¢ um empreendedor. Empresirio é aquele que é dono ou sécio de
uma empresa ¢ empreendedor ¢ aquele que cria sua prépria alternativa e
desenvolve sua idéia de negdcio com o proposito firme de implementa-la.”
{BOLSON, 2002)

O empreendedor como a pessoa que consegue fazer as coisas acontecerem. F um
profissional dotado de sensibilidade para os negécios, tinos financeiros ¢ capacidade de
identificar oportunidades. Ele deve transformar idéias em realidades, para beneficio proprio ¢
para beneficio da comunidade. Os empreendedores nfio precisam ser inventores e sim
criativos. Devem estar em um processo continuo de exploragio, aprendizado e melhoria para

o mercado e a sociedade .

Para Dolabela (1999) a criatividade e um alto nivel de energia o empreendedor
demonstra imaginag&o ¢ perseveranga. Transforma idéias em realidade, para beneficio proprio

e para beneficio da comunidade. Mas de acordo com Chiavenato (2005), para ser um

»

? Disponivel em http://www.responsabilidadesocial.com Acesso em 05 de dezembro de 2007.



i

14

empreendedor bem sucedido, ele precisa planejar seu negécio, e planejar significa estudar
antecipadamente a agdo que sera realizada e quais os objetivos que se pretende alcangar. A
melhor defini¢do de empreendedores é quando sdo comparados com aquelas pessoas que
fazem a diferenca, que nfo se contentam com a mesmice e procuram deixar sua marca,
criando oportunidades e inovando em seus negdcios. Vocé pode questionar a definigio e
afirmar que é extremamente subjetiva, pois fazer a diferenga para uns néo significa o mesmo

para outros.’

Empreendedor é o termo utilizado para qualificar, ou especificar, principalmente,
aquele individuo que detém uma forma especial, inovadora, de se dedicar as atividades de
organizaciio, administracio, execugfio; principalmente na geragio de riquezas, na
transformag@io de conhecimentos e bens em novos produtos — mercadorias ou servigos;
gerando um novo método com o seu proprio conhecimento. E o profissional inovador que
modifica, com sua forma de agir, qualquer area do conhecimento humano. Também ¢&
utilizado — no cendrio econdmico - para designar o fundador de uma empresa ou entidade,

aquele que construiu tudo as duras custas, criando o que ainda ndo existia.*

1.3 Plano de Negocio

O Plano de Negocio movimenta todos os aspectos do nove empreendimento. Ele
representa um levantamento exaustivo de todos os elementos que compdem o negdcio, sejam
internos — como o que devera ser produzido, como, onde, quanto; ou externos - para quem

produzir, qual é o mercado, quais sdo os concorrentes, etc.

“O plano de negocio - business plan - € um conjunto de dados e informagdes
sobre ¢ futuro empreendimento, que define suas principais caracteristicas e
condi¢les para proporcionar uma andlise da sua viabilidade e dos seus
riscos, bem como para facilitar sna implantagdo. E uma espécie de plano de
viabilizagdo de uma idéia, um pequeno check list, para ndo deixar passar
nada despercebido.” (CHIAVENATO, 2005, p. 128).

? Disponivel em http:/fwww.josedornelas.com.br/ Acesso em 05 de dezembro de 2007.

4 Disponivel em http://pt.wikipedia.org/wiki/ Acesso em 04 de dezembro de 2007.
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De acordo com 0 SEBRAE/MG, um plano de negécio € um documento que descreve
quais os objetivos de um negécio e quais os passos que devem ser dados para que esses
objetivos sejam alcangados, diminuindo os riscos e as incertezas. Um plano de negécio

permite identificar e restringir seus erros no papel, ao invés de cometé-los no mercado.

Planejar é a alma do negécio. Ter objetivos definidos e estratégias de agho para todas
as situacdes evitam ambigiiidades e hesita¢les nas horas mais dificeis. Além disso, um bom
plano de negdcio contém uma avaliagio do mercado, da concorréncia, dos clientes potenciais
e do capital disponivel para ser investido. Enfim, é um verdadeiro mapa para guiar a agfio dos
empreendedores. Com base nisto, “o Plano de Negécios esta, cada vez mais, tornando-se a
principal arma de gestio que um empresdrio pode utilizar visando o sucesso de seu

empreendimento.””

“Plano de negécio ¢ um documento usado para descrever um
empreendimento € o modelo de negocio que sustenta a empresa, sua
claboragdo envolve um processo de aprendizagem e autoconhecimento, e,
ainda, permite ao empreendedor situar-se no seu ambiente de negdcios”.
(DORNELAS, 2005, pg. 98),

E um documento pelo qual o empreendedor formalizara os estudos a respeito de suas
idéias, transformando-as num NEGOCIO. No Plano de Negécios estard registrados o conceito

do negdcio, os riscos, os concorrentes, o perfil da clientela, as estratégias de marketing, bem

como todo o plano financeiro que viabilizar o novo negécio.’

_——

—_——

Um plano de negécio pode dar ao proprietdrio da empresa mais conforto e seguranga
nas decisGes a serem tomadas. O-plano serve como uma bussola para que o empresario tenha
sempre em méos o caminho pelo qual a empresa deve seguir, e caso, por algum motivo ele

saia da rota fica mais fécil colocar a empresa de novo no caminho a ser seguido.

* Disponivel em http://www.laboris.com.br/ Acesso em 05 de dezembro de 2007.

$ Disponivel em http://www.sebraesp.com.br/ Acesso em 10 de dezembro de 2007.
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“0O plano de negocio — business plan — ¢ um conjunto de dados e
informacGes sobre o futuro empreendimento, que define suas principais
caracteristicas e condigBes para proporcionar uma analise da sua viabilidade
e dos seus riscos, bem como para facilitar sua implantaco”.
(CHIAVENATO 2004, pg. 128),

E esperado que um Plano de Negécio nfo se caracterize como uma simples pega de
planejamento. Um Plano de Negdcio de sucesso ¢ visto como uma ferramenta pratica e

flexivel, onde todas as suas premissas e componentes devem ser atualizadas.
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2 SUMARIO EXECUTIVO

2.1 O Negocio

A Loja Impactto ¢ uma micro-empresa no setor comércio varejista de vestudrio que
est4 no mercado ha trés anos, no municipio de Itapaci. O sucesso da empresa e sua aceitagdo
no mercado foram forgas impulsionadoras que nos levaram a estudar qual a viabilidade de
uma filial na cidade de Rubiataba. O segmento de vestudrio é altamente promissor pela sua
essencialidade nos dias atuais, o que leva a um crescimento avangado deste tipo de negécio,

comprovando assim, a sua potencialidade dentro da atividade.

Para acompanhar o desenvolvimento do mercado da moda e enfrentar a
concorréncia, a empresa procurard investir constantemente na diversidade de seus produtos,
em servigos aos clientes, na personalizagfo do atendimento e no forte relacionamento com

fornecedores e consumidores.

A empresa dita moda de acordo com a visdo de seu proprietario: O cliente pensa
vestudrio, faz uma associagéo do produto & empresa. Neste setor € importante ter variedade. E
fundamental dispor de todos os itens para nfo desagradar aos clientes. O cartfo fidelizagfo
serA uma das formas de estreitar os lagos com nossos clientes. Saber quem sfo como
compram, de que forma e quais os hdbitos, por exemplo, sdo estratégias para o melhor

atendimento.

A Loja Impactto tem como objetivo principal oferecer produtos de qualidade a
pregos acessiveis, ligados ao mmundo da moda, como: roupas masculinas e femininas,

calcados, acessdrios, moda praia, lingerie, perfumaria etc.

Para isso a loja contard com uma equipe especializada para o atendimento aos
clientes, estrutura fisica com Layout modemo, ambiente climatizado, cartdo fidelizagfio,
precos promocionais ¢ Gltimos langamentos seguindo as novas tendéncias, meios que serdio

utilizados para atrair o ptiblico almejado.
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2.2 O Produto

Vestudrio masculino, feminino ¢ infanto-juvenil: a Impactfo oferecerd opgdes de
vestuario como roupas masculinas, femininas, infanto-juvenil, cal¢ados, acessérios, roupas
intimas, moda praia, perfumaria, etc., visando satisfazer as necessidades dos clientes
abrangendo a todas as classes sem perder na qualidade e no prego. Trabalharemos com marcas
de maior fama para um publico mais elitizado, como Naguchi, Bill, Via Marte, Lia Line,
Young Force, Gadara, Lezlaz, com pregos mais accessiveis, devido nossas compras serem na
grande maioria a vista; assim poderemos repassar essa diferenga nos produtos oferecidos aos

clientes.

Teremos também produtos mais populares, objetivando atender todos os perfis de
clientes, onde valorizaremos as confecgdes goianas que ndo deixam a desejar em qualidade,
com diversos fornecedores de Goifnia: Reviva, Jhocanell, Nona ventura, Boaz, Leilla,
Maluth; neste segmento, uma parte destes fornecedores serd feita uma parceria, onde
trabalharemos com mercadorias em consignagio, o que refletird nos pregos ¢
conseqilentemente no estoque, pois toda semana terd mercadoria nova na loja, tudo isto em

fungdo de melhor atender nossos clientes.

2.3 Perfil Individual dos Socios

Gerente Administrativa € Logistico: Camila Pereira de Castro Silveira; além de estar
concluindo o curso de Administragiio de Empresas, possui experiéncia técnica no ramo de
comeércio varejista, atendimento a clientes e relacionamento com fornecedores.

Gerente Financeiro: Nelsina Pereira de Castro; por trabalhar neste ramo a mais de
vinte anos conhece muito bem o negécio, sendo capaz de administrar as finangas da loja

-

muito bem, imprimindo um forte espirito empreendedor.
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2.4 Pesquisa de Mercado

A Impacto atuard na comercializagio de vestuario masculino, feminino, infanto-

juvenil, calgados, acessorios, moda praia, pecas intimas ¢ perfumaria.

Lojas que trabalham com tais produtos estfio sempre atentas as dltimas novidades e
as tendéncias da moda, além de estarem sempre preocupadas em agradar a clientela de forma

que se tornem clientes fidedignos.

O ptiblico alvo almejado para o empreendimento ¢ diversificado, atendendo a todas
as classes sociais. Assim, a empresa se esforgarid para atingir a maximizagio de seus
resultados, em decorréncia do nimero de empresas que ha na cidade, estando sempre atenta a

satisfagdo do consumidor no pés-compra.

2.5 Analise de Concorrentes

A concorréncia € um fator que preocupa e incentiva qualquer empreendimento, para
isto, concentraremos nossos esfor¢os no setor de compras, para que se tenha um prec¢o final

mais competitivo, sem deixar a desejar na qualidade dos produtos.

Nossas pesquisas indicaram uma boa diversidade de empresas que oferecem algum
tipo de produto relacionado a vestuario. Porém, a maioria é especializada em um, ou no
méximo, trés produtos dos quais trabalharemos. Em uma andlise mais detalhada pode-se
perceber que apenas trés destas oferecem uma gama variada de produtos, sendo que nenhuma
possui o cartio fidelidade, um diferencial favordvel em relagfio aos nossos concorrentes. Os
nossos fornecedores sfio exclusivos, uma parceria que apresenta solidez, confirmada

principalmente pela duragfio, que é de mais de ¢inco anos.
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2.7. Plano de Marketing

Para identificar as oportunidades que podem gerar bons resultados para a
organizagio, mostrando como obter as posi¢des desejadas no mercado, torna-se indispensavel
um bom planejamento de marketing. Este plano de marketing estabelece objetivos, metas e
estratégias do composto de marketing em sintonia com o plano estratégico geral da empresa,

ou seja, é um documento que formula um plano para comercializar produtos e/ou servigos.

Devido ao crescente nimero de Lojas de Vestudrio no comércio local, exige-se um
plano com destaque em qualidade no atendimento e nos produtos oferecidos, sendo necessario

ainda, criar diferenciais em relagfo aos concorrentes.

E neste contexto que nasce a Impactto, com um novo conceito de vestir, aliando o
seu profissionalismo ao bem estar de seus clientes. A Impacito imprimird um novo padréo de
qualidade, com uma variedade de produtos inovadores seguindo as Gltimas tendéncias da
moda, estrategicamente posicionados sobre as prateleiras. Ainda contard com atendimento
personalizado, vendedores capacitados, servindo o cliente a sua maneira. O ambiente da loja
serd’ climatizado, dispondo de comodidade nas suas instalagGes, ¢ também possuird o cartdo

fidelizacdio, uma forma de interagir com a clientela proporcionando maior facilidade.

Estd sendo planejada uma divulgagfio da loja utilizando os principais meios de
comunicagdo regionais, que serd feita por meio de panfletos e antncios em jornais e radios

locais.

2.8 Previsio de Resultado Financeiro

Dentro dos planos e condigdes pré-estabelecidos, a implanta¢io da Loja Impactto
resultard num empreendimento de grande rentabilidade, sendo que no primeiro ano ja se pode
comprovar este fato pelo resultado do exercicio positive (R$ 89.321,24). Sabe-se que quanto

maior o investimento, maior € o risco, como também maior pode ser o lucro. A filial da
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Impactto planeja iniciar suas atividades correndo o menor risco possivel, ou seja, com um
investimento pequeno quando comparado com a grandeza do negdcio. Por isso, a previséio do

resultado financeiro da empresa € considerado muito agradével.

O sucesso do empreendimento pode ser confirmado pelo resultado da Lucratividade,
em torno de 42%, e também pela Rentabilidade, girando em torno de 22 pontos percentuais. O
prazo de retorno do investimento, calculado neste trabalho, ficou estabelecido em pouco mais
de quatro anos, isso levando em consideragfic que o plano de vendas e o faturamento da
empresa nfo terfdio acréscimo com o passar dos anos, 0 que se estima ser irreal, pois se espera

um acréscimo de pelo menos 12% ao ano.

-
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3. PLANO ESTRATEGICO

3.1 Descriciio da Empresa

Razio Social: Nelsina Pereira de Castro
Nome Fantasia: Impaciio
Setor Econdémico: Comércio Varejista

Localizacio: Rubiataba-Goids

A Loja Impactto é uma micro-empresa em fase de planejamento para abertura de
uma filial na cidade de Rubiataba, que trabalhard com o comércio varejista de vestudrio. A
empresa € uma nova proposta, mesclando variados produtos, a fim de atender a todas as
classes sociais num ambiente agradivel e confortdvel, com um atendimento diferenciado,
vendedores aptos a melhor atender nossos clientes, qualidade dos produtos, bons precos e
formas de pagamento, que superem nossos concorrentes. E um local onde o consumidor em
trinsito poderd encontrar tudo o que diz respeito a vestuario. Enfim, sfio diversificados os
produtos que a Impactto oferece para facilitar a vida do cliente enquanto este saboreia
deliciosos quitutes e petiscos (doces, salgados, sucos, etc.). Tudo isso concentrado num
espago altamente profissional: layout moderno, ambiente climatizado e confortavel.

A localizagdo do empreendimento serd no municipio de Rubiataba, mais
precisamente na Avenida Aroeira, tendo em vista uma localizagio estratégica, pois ¢ um local
de grande circulagdo e estd proximo de bancos, escolas, universidades e escritGrios,

abrangendo junto a estes pontos o seu piiblico-alvo.
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3.2 Visdo, Missiao e Objetivos

3.2.1 Visao

Sermos uma empresa lider no comércio varejista de Rubiataba, com produtos

inovadores, surpreendendo positivamente nossos clientes.

3.2.2 Misséo

A misséio da Impactto € oferecer vestuario de qualidade, ao melhor custo/beneficio,

atuando com profissionalismo e garantindo a satisfagéio plena do seu cliente.

3.3 Objetivos

3.3.1 Objetivo em Curto Prazo

- Divulgar o nome da loja no comércio local.

3.3.2 Objetivos em Médio Prazo

7Formagéo de uma clientela solida;

- Conseguir atender as necessidades dos clientes.
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3.3.3 Objetivos em Longo Prazo

- Ampliag#o fisica do comércio com maior niimero de produtos oferecidos;
- Aumento da clientela;

- Conquistar a liderang¢a no mercado.

3.4 Analise de Cenarios

Econdémico: o municipio de Rubiataba, situado no centro do Vale do Sdo Patricio, a
250 km de Goiania, o pélo moveleiro destaca-se pela exportacdo de mdveis para mais de 8
estados brasileiros. Sdo cerca de 30 empresas de mini, pequeno e médio porte ja instaladas na
regifio, gerando mais de 800 empregos diretos e 3.000 empregos indiretos o que trouxe maior
prosperidade para o municipio melhorando o poder aquisitivo e estabilidade da populagio.
Néo deixando de ressaltar o setor sucroalcolerio, que apesar de contratar muitos funcionarios
de baixa renda, gera lucro e aumento das vendas devido ao crescimento socioecondmico do
municipio. Com isso torna-se possivel realizar vendas com condi¢8es e formas de pagamentos
flexiveis, visto que os produtos serfio acessiveis a todas as classes sociais. (discorrer sobre

comércio?).

Cultural: por se tratar de um bem primério, as pessoas necessitam de vestuério, e sua
posicdo social, status e seu papel na sociedade faz com que o consumo deste tipo de bem seja
elevado, o que gera aumento nas vendas. Sentir-se bem nos dias atuais nio é apenas estar bem
de satde; estar bem vestido tornou-se uma cobranga social, pois a aparéncia, higiene e postura
sdo habilidades desenvolvidas profissionalmente e até dentro de cada lar, fazendo com que a
populagdio em geral, acate esta caréncia por uma roupa bonita e de qualidade. Ainda também,
observa-se que existe uma fatia do mercado que compra sem precisfio, pelo simples fato de

estar bonita.
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3.5 Analise do Setor

3.5.1 Aspectos Econémicos

Analisar economicamente a atividade é uma grande ferramenta que favorece o
sucesso da atividade. Aspectos intrinsecos de cada setor podem se tornar fatores diferenciais
no desenvolvimento do negécio. E como vivemos num mundo capitalista, a boa

administragio de cada um destes fatores pode significar o progresso econémico.

3.5.1.1. Oportunidades

Por ser tratar de uma loja que oferecerd produtos que atendam a todos os niveis
sociais, tendo portanto como clientes diversos perfis que compde a comunidade local,
observa-se um bom futuro se trabalharmos com bons pregos, garantidos na compra das
mercadorias; comercializar produtos de boa qualidade; e contar ainda com diversas formas e
condi¢des de pagamentos, tanto nas vendas a prazo como também nas vendas & vista,

empregando descontos arrasadores.

3.5.1.2 Ameagas

~ - Nota-se uma ameaga nas vendas a prazo com nota promisséria, visto que a maioria
da populagfio ainda insiste em comprar nas notinhas, correndo assim o risco de prejuizos e

transtornos por inadimpléncia.
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3.5.2 Aspectos politico-legais

Criagdio do Imposto Unico (Simples Nacional) para as micro e pequenas empresas.

3.5.3 Aspectos culturais

Identifica-se uma grande vantagem cultural o setor de vestudrio no comércio
varejista, Justificando, nos cinco primeiros meses de 2007, o vestudrio registrou crescimento
de 9,5% e acumula nos Ultimos 12 meses alta de 7,5%. Por se tratar de um bem primério, as
pessoas tornam-se a cada dia mais consumistas, o que faz com que o negdcio tenha tudo para

progredir.

3.6 Analise de Clientes e Concorrentes

A pesquisa de mercado € fundamental para que se possa ter um bom desempenho nas
diversas fases do negécio. Foi realizada a pesquisa de marketing, onde foram distribuidos
questiondrios para 50(cinqiienta) consumidores da cidade de Rubiataba, de ambos os sexos,
maiores de 18 anos e assalariados, para observarmos o grau de satisfacgio deles em relagéio ao
comércio de vestudrio_local. Pode-se constatar que o preco e a qualidade sdo fatores decisivos

na hora de realizarem suas compras.

O interesse dos consumidores pela abertura de uma nova loja foi satisfatorio. E ainda
pode-se perceber que a populagfio € bem diversificada, ndio havendo aquela barreira em
relagdo as lojas que estdo a mais tempo no mercado, pois estes realizam suas compras
partindo da relagfio custo/beneficio. Dai entfio, pode-se concluir que o planejamento do novo

negocio tem tudo para deslanchar muito bem.
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3.7 Analise das Forgas Competitivas de Mercado

A Impactto esta situada em um local bastante movimentado e cercado por comércios
e concorrentes, o que ndo prejudicard o empreendimento, pois as necessidades dos clientes

sf30 muito maiores.

Nio existe no mercado local nenhuma loja com a estrutura adequada para atender o
publico que objetivamos alcangar. No entanto, deve-se levar em consideragfio que a loja
comercializara produtos de qualidade a pregos baixos devido & consignagéo e as compras a
vista. O cartdo fidelidade serd uma fonte de otimizagfo das vendas, devido aos descontos

oferecidos tanto ao cliente quanto ao vendedor.

Vendedores capacitados ¢ treinados em melhor servir nossos consumidores, sempre
pensando na satisfagdo plena da clientela. Trabalharemos com as melhores formas e
condi¢des de pagamentos, ou seja, parcelamentos através de credidrio préprio, cartio de
crédito, descontos, etc., com o objetivo de colocar o produto no mercado com um prego

conquistador, atraindo novos clientes e divulgando o nome da loja.
Em relagfo aos nossos fornecedores, serfio exclusivos sem perder na qualidade dos
produtos, nos pregos, entregas e condi¢des de pagamentos. Portanto, haverd mercadoria nova

na Joja toda semana, sem o actimulo de estoque, ¢ o produto consignado serd um de nossos

diferenciais.

3.8 Fatores Criticos de Sucesso

3.8.1 Concorréncia

Apesar da cidade de Rubiataba possuir um grande nimero de lojas, nada impede o

desenvolvimento da empresa, visto que sobressaem melhor aquelas que oferecem produtos
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desejados a pregos competitivos. E considera-se que haverd condigSes de comercializar
nossos produtos a pregos menores do que nossos concorrentes. Isto se deve ao produto
consignado e as compras a vista, que refletem nos pregos. N&o deixando de ressaltar que ja

possuimos nossos fornecedores, € que sdo parceiros leais.

3.8.2 Inovagio

A empresa contard com um amplo espago interno e com uma arquitetura agradavel a
fim de melhor atender nossos clientes. Um mix de produtos seguindo as ultimas tendéncias da
moda, com atendentes preparados e qualificados para melhor atender o consumidor; uma
flexibilidade nos pregos de acordo com a necessidade de cada um, pois todos que comprarem
na loja adquirirdo o cartéo fidelidade que acumulara pontos em cada compra, podendo assim

ser beneficiados com grandes descontos, garantindo a fidelizagéo do cliente.

Segundo Kotler (2000), conquistar novos clientes custa entre 5 a 7 vezes mais do que
manter os ja existentes. Entdo, o esforgo na retengdo de clientes ¢, antes de tudo, um

investimento que ira garantir aumento das vendas e redugfio das despesas.

3.8.3 Comercializa¢io

Produtividade € trabalhar de maneira que a demanda seja totalmente atendida, ou
seja, ter mercadoria suficiente para atender a todos_os_estilos_de clientes, nio medindo
esforgos para melhor satisfaze-los. Estima se um faturamentd brtito de R$ 200.000,00 por ano,
uma média de R$ 16.095,00 por més, ressaltando que hd meses que as vendas sdo melhores,
como os meses de Junho (més dos namorados), Agosto (Exposigio Agropecudria) e
Dezembro (Natal e festas de ﬁmTi; Ano). o

—_—
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3.8.4 Comercializacio

A Loja Impactto contara com vendedores capacitados a fim de melhor atender nossos
clientes, em contato direto com os diversos modelos de roupas, calgados, acessorios,
perfumies, moda intima, etc., ¢ com total conforto e diversidades nos produtos. Pretende
também contar com atendimento a domicilio, onde estaremos levando nossos produtos e

novidades para aqueles clientes fidedignos da loja, no local que acharem mais conveniente.

3.9 Demonstrativo de Investimentos

Representam os recursos necessarios para a implantagio do projeto, visando a
aquisigiio de maquinas e equipamentos, méveis e utensilios, reformas etc. O investimento

inicial do empreendimento ¢ de R$ 24.111,00.

Tabela I — Demonstrativo de Investimento Analitico.

.

Valor Valor
Ttem | Discriminagfo Unid. Quant, Unit. Total
(R$) (R$)
1 Obras Civis 1.000,00
Reforma do espaco Unidade 1 1.000,00 1.000,60
2 Miquinas ¢ Equipamentos 1.100,00
Frigobar Unidade 1 650,00 650,00
Ventilador Unidade 3 150,00 450,00
3 Instalagdes , Montagem e Fretes 300,00
Instala¢des , Montagem e Fretes Unidade 1 300,00 300,00
4 Moveis e Utensilios 7.065,00
Balcio de granito Unidade 2 200 400,00
Banqueta Unidade 2 50 100,00
Moveis de madeira Unidade 1 4.000,00 | 4.000,00
Cadeira de escritorio Unidade 1 200 200,00
Escada Unidade 1 50 50,00
Arara Unidade 2 100 200,00
Manequim infantil Unidade 2 80 160,00
Manequim Adulto Unidade 4 200 800,00
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Espelbo 2x 1,5 Unidade 2 200 400,00
Espetho 0,50 X 0,50 Unidade 1 80 80,00
Cabides TUnidade 150 1,5 225,00
Tapete de Entrada Unidade 1 200 200,00
Outros Unidade 1 250 250,00
6 Equipamentos de Informaitica 2.200,00
Microcomputador Unidade 1 1.800,00 1.800,00
Impressora Multifuncional Unidade 1 400 400,00
7 Embalagens 296,00
Sacolas Unidade 1000 0,2 200,00
Fitas para lacos Unidade 4 3 12,00
Saco para presente pequeno Unidade 20 0,7 14,00
Saco para presente médio Unidade 20 1,5 30,00
Saco para presente grande Unidade 20 2 40,00
8 Outros 12.150,00
Materiais para escritorio Unidade 1 150 150,00
Capital de Giro Unidade 1 12.000,00 | 12.000,00
TOTAL 24.111,00

Apresentaco: Camila Pereira de Castro Silveira, 2007.

3.10 Ponto Comercial

A Loja Impactto sera alocada no Centro da cidade de Rubiataba, na Avenida Aroeira,
onde ha um grande fluxo de pessoas devido a localizagfio de bancos, supermercados, loterias,

correios, € o comércio em geral. Sabe-se que o local ¢ bastante movimentado ¢ de facil

acesso.

3.11 Responsabilidade Social

S

]
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A loja Impactto trabalhard com ética e transparéncia na gestdo de seus negdcios,
refletindo nas decisdes cotidianas que poderfio causar impactos na sociedade, no meio

ambiente e no futuro das préprias atividades.
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De um modo mais simples, podemos dizer que a ética nos negdcios ocorre quando as
decisbes de interesse da empresa também respeitam o direito, os valores € os interesses de

todos aqueles que, de uma forma ou de outra, séo por elas afetados.

Assim, nossa empresa oferecera o melhor produto ou servigo imaginavel para nossos
consumidores e clientes. Porém, nfio estaremos sendo éticos em nossas relagBes com a
sociedade se, por exemplo, no desenvolvimento de nossas atividades, ndo nos preocuparmos
com o meio ambiente. A empresa tem a consciéncia da sua responsabilidade para com a
sociedade, e constam em nosso planejamento, a separagfo correta do lixo, a utilizagdo
inteligente da 4gua e a adog8o de papel reciclado.

A transparéncia é outro conceito que muito tem a ver com ética. A falta de
transparéncia na condugio dos negdcios pode prejudicar ndio s6 nossos clientes e
consumidores, mas também a propria empresa. Se sonegarmos, por exemplo, uma informagéo

importante sobre nossos produtos, poderemos ser responsabilizados, mais tarde, por omisséo.

3.12 Vantagem Competitiva

3.12.1 Fontes Externas de Vantagem Competitiva

- Acesso facil 4 empresa (local movimentado) — assim o individuo tem um contato
mais direto com a empresa, pois esta se localizard num ponto comum a outras importantes
necessidades da populaciio, como supermercados, farmacias, bancos, etc.;

- Um trabalho de marketing explorando os principais meios de comunicagéo local.
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- Vendedores capacitados (profissionais aptos a desenvolver atividades oferecidas);

- Atendimento personalizado, a domicilio;

- Variedades de produtos oferecidos a clientela;

-Cartdo de fidelizagdo.

3.13 Natureza Juridica e Estrutura Organizacional

3.13.1 Curriculo Resumido do Empreendedor

- Camila Pereira de Castro Silveira, casada, Graduanda do 8° Periodo em

Administragio de Empresas pela FACER. Experiéncia nas atividades administrativas, vendas,

atendimento ao cliente, consumidor ¢ fornecedor.

- Nelsina Pereira de Castro, casada, curso Técnico em Contabilidade. Experiéncia

técnica e operacional no ramo de vestudrio a cerca de 20 anos. Parceria fidedigna com

fornecedores.

3.13.2 Funcionarios Necessarios, Respectivas Atribui¢des e Remuneragoes

Tabela II — Quadro de Funcionarios.

QUADRO DE FUNCIONARIOS

CARGO ATRIBUICOES QTD ?RAst)d \RIO
Definir objetivos e metas, controlar o fluxo

G de caixa, realizar compras e vendas,

erente supervisionar as atividades dos demais

A_dmmls-tratlvo funcionarios, administrar o marketing e ! 2.000,00

Financeiro

finangcas e auxiliar nas demais atividades
cotidianas.




Contas a pagar e a Receber, Compras,

Auxiliar demais atividades administrativas cotidianas 1 1.000.00
Administrativo e auxiliar o vendedor atender clientes na e
loja.
Atender os clientes na loja ¢ auxiliar nas
Vendedor atividades administrativas. 1 380,00
Total Geral 3 3.380,00

Apresentagiio: Camila Pereira de Castro Silveira, 2007.
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Figura I — Layout.
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4 PESQUISA E PLANO DE MARKETING

4.1 Pesquisa de Marketing

A pesquisa de marketing tem assumido um papel fundamental como provedor de
subsidios para tomada de decisfio nos Gltimos anos, ¢ vem consolidando-se como um
instrumento de direcfio e de suporte as decisdes estratégicas de responsabilidade dos gestores
das empresas. Naturalmente, que tal importincia ndo surgiu de repente, mas sim, da crescente
necessidade das empresas em se manterem competitivas. Com a orientagéo para o mercado, as
estratégias de marketing tornaram-se ainda mais centradas no consumidor (seus habitos e
atitudes) e na concorréncia. E crescente o estimulo pela obtengfio de informagdes relevantes
sobre 0 que os consumidores esperam e precisam que os produtos e servigos lhes

proporcionem para que se sintam satisfeitos.

Conceitualmente, Kotler (1998) define que “a pesquisa de marketing € o
planejamento, coleta, andlise e apresentagdo sistemdtica de dados e descobertas relevantes

sobre uma situagfo especifica de marketing enfrentada por uma empresa”.

A identificacéio de problemas ou oportunidades; a minimizagdo dos erros nos planos
de marketing; a avaliagfo do grau de satisfagéo dos clientes; a busca por meios que reduzam
os riscos de investimento; a importincia da participagio no mercado; e a analise da

concorréncia, sdo alguns dos principais aspectos motivadores das pesquisas de marketing.
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4.2 Etapas da Pesquisa de Marketing

4.2.1 O Problema

Identificar o perfil do consumidor de Rubiataba, bem como suas preferéncias,

necessidades, desejos e valores.

4.2.2 Objetivos

- Localizar os principais concorrentes;

- Verificar se os consumidores estfio satisfeitos com o prego de comercializagiio do
vestuario em Rubiataba, bem como as condi¢des de pagamentos;

- Identificar os fatores determinantes na hora de efetuar suas compras;

- Conhecer as preferéncias dos entrevistados em relagio a marcas;

- Apontar quais as pegas no vestuario em que os consumidores compram mais;

- Saber qual a reagfio do consumidor em relagio abertura de uma nova loja.

4.3 Pesquisa Junto aos Clientes e Concorrentes

Foi realizada uma pesquisa junto & populagiio de Rubiataba, local onde se deseja
implantar a loja, com o objetivo de analisar a viabilidade deste plano de negécio no ponto de
vista da populagdo local. Foram distribuidos 50 questionérios para diversos consumidores,

tendo este sete perguntas que serdio abordadas a seguir.

A primeira pergunta tem o objetivo de mostrar qual ¢ o grau de satisfagfo da
comunidade em relagfio ao setor de vestudrio no comércio local. Observou-se que quase ndo

houve opiniBes insatisfeitas sobre o abordado, visto que pouco mais de trés quartos dos



entrevistados consideram Regular e Bom o setor de vestudrio no comércio local. Mas apenas

18% apresentam plena satisfagdo nesta questdo.

Grafico I — Analise dos Concorrentes.

1. Como vocé avalia o setor de vestuario no
comeércio local?

46%

Péssimo  Ruim  Regular  Bom Otimo

Autor: Camila Pereira de Castro Silveira, 2007.

A segunda pergunta observa um fator intrinseco & atividade comercial envolvida, o
prego. Esta questdo foi formulada de forma objetiva, para avaliar se a comunidade esta de
acordo com o prego cobrado nas mercadorias comercializadas pelo setor. Observa-se uma
grande rejeigdo no publico entrevistado nesta questio, pois 90% destes ndo estdo de acordo

com os pregos pagos pelos produtos. Assim, identifica-se um grande ponto a se trabalhar

nesta atividade, o prego.

Grafico II - Satisfagéo em relagdo aos Pregos

2. Vocé esta satisfeito com os precgos das lojas de
Rubiataba?

m Nao

0O Sim

Autora: Camila Pereira de Castro Silveira. 2007.




37

Ja a terceira questdio abordada no questionamento também traz um aspecto impar
trabalhado no setor comercial, as formas de pagamento. Foi perguntada a4 comunidade qual
sua opinidio sobre este fator, e pdde-se concluir que hd uma maior satisfagdo sobre as
condi¢des de pagamento do que quando comparado aos pregos. Cerca de 70% dos
entrevistados considera as condigdes de pagamento Boas ou Otimas, mostrando que este € um

ponto muito bem trabalhado pelo setor de vestuario comercial local.

Grafico I1I — Avaliagdo das Formas de Pagamento

3. E em relacao as condicoes de pagamento
oferecidas pelas lojas, como vocé avalia?

44%
50% (" . =
o B Péssimo
Ew B Ruim
AR | O Regular
20% 1 0O Bom
10% - m Otimo

0% L

Autora: Camila Pereira de Castro Silveira. 2007.

Com a intenc¢do de dar nimeros a concorréncia, a quarta questdo do questiondrio
aborda qual ¢ a loja onde a comunidade realiza a maior parte de suas compras, sendo
relacionadas as principais empresas do setor. Pode-se identificar uma grande divisdo na
comunidade, pois cinco das sete lojas relacionadas na pesquisa estio a uma margem de dez
pontos percentuais para mais ou para menos quando comparada a média, em torno de 16%.
Esta divisdio quase igualitdria mostra que a maioria das empresas tem lugar no mercado, pois
tem seu publico fiel, seu consumidor. A loja A Regional apresenta-se lider do setor com 26%
da preferéncia dos entrevistados, seguida bem proximo pela loja Tubardo dos Tecidos, Cinza
de Rosas, Versitil e Contato. Outras lojas ndo relacionadas nesta questdo levam uma boa fatia
de consumidores, em torno de 18%, o mesmo percentual da segunda empresa de maior

preferéncia.
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Grafico IV — Analise de Concorrentes.

4. Qual a loja da cidade de Rupiéﬁhé quevwé e
costuma realizar suas compras?

Outra

" Cinzade
: Rosas; 10%

Autor; Camila Pereira de Castro Silveira. 2007.

Na quinta questdo foi perguntado qual o fator decisivo que leva o entrevistado a
escolher a loja de vestudrio para realizar suas compras. As opgdes da questdo sdo os principais
alicerces de um bom comércio neste setor: Preco e formas de pagamento; Bom atendimento;
Divulgagio da loja ; Consolidagdo no mercado e Outros. Como ja visto através deste
questionario, o Preco € o fator diferencial nesta atividade, pois junto com formas adequadas
de pagamento levou 74% de todos os votos. O Atendimento segue como um detalhe

importante, com quase um quinto dos votos.

Gréfico V: Fator decisivo nas compras.

5. Qual o fator decisivo que o leva a escolher determinada
loja para realizar suas compras?

Outros
Consolidagdo no mercado

Divulgacgao da loja

Atendimento
Prego e formas de pagamento 740
0% 20% 40% 60% 80%

Autora: Camila Pereira de Castro Silveira. 2007.
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Levando em consideragio o produto a ser comercializado, a sexta pergunta aborda a
preferéncia dos entrevistados por marcas famosas, ¢ compara com outras marcas de bons
precos e qualidade. O resultado confirma a parceria do consumidor com o baixo prego,
juntamente com a qualidade do produto, levando 58% dos consumidores. O fator interessante
desta questdo ¢ que apenas 4% dos entrevistados optam pela marca na compra de seu
vestudrio, 0 que na pratica, mostra o excelente mercado que as lojas multimarcas (como a
Impactto, por exemplo) possuem.

Grafico VI — Preferéncias.

6. Vocé tem preferéncia por marcas famosas, ou o
importante é a qualidade e o'pre¢o?

Prefiro marca Qualidade e pre¢o Nao tem
acessivel preferéncia

Autora: Camila Pereira de Castro Silveira, 2007.

Finalizando a pesquisa com o cliente, a sétima questdo pergunta qual a opinido do
entrevistado sobre a abertura de uma loja no setor de vestuario masculino, feminino, infanto-
juvenil, calgados e acessorios, que trabalhe com produtos de qualidade, a pregos acessiveis e
com diversidade nas formas de pagamento.

Grafico VII — Aceitagdo da loja.

no setor de vestuario que trabalhe c m produtos
_de qualidade, bons precos e formasde
' pagamento? :

o i =
2% % B Ruim

0O Otimo

Autora: Camila Pereira de Castro Silveira, 2007.
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4.4 Resultado da Pesquisa

O resultado nfo poderia ser outro. De acordo com o resultado 90% dos entrevistados
afirmaram que h4 espago para uma nova empresa que trabalhe com bons pregos e boas
condigdes de pagamento, apenas 10% dos entrevistados concordam que nfo seria conveniente
a abertura de uma nova loja no setor de vestudrio. Conclui-se entdo que, a Impactto na
comunidade de Rubiataba teria uma boa aceitagiio do publico, pois parte-se do principio que

90% da populagéo teria interesse em comprar na loja.

Ainda, notou-se nesta pesquisa a preferéncia dos consumidores por produtos
multimarcas, onde 96% dos participantes ndo tém preferéncia por marcas famosas ou
preferem o bom prego aliado a qualidade do produto. A Impactto trabalhard com mercadorias
dentro deste perfil.

Mas o fator mais importante observado na pesquisa, é que na maioria das perguntas
feitas aos consumidores, havia uma alternativa de resposta relacionada com o Prego, e na
quase totalidade dos questiondrios, este € o ponto onde a comunidade local mais apresenta
insatisfagdo. Assim, trabalhar com bons pregos, como pretende a empresa, pode ser o atrativo

diferencial em relagéo aos concorrentes.
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5 PLANO DE MARKETING

Para identificar as oportunidades que podem gerar bons resultados para a
organizagio, mostrando como penetrar com sucesso para obter as posicdes desejadas no
mercado, torna-se indispensavel um bom planejamento de marketing. Este plano de marketing
estabelece objetivos, metas e estratégias do composto de marketfing em sintonia com o plano
estratégico geral da empresa, ou seja, ¢ um documento que formula um plano para

comercializar produtos e/ou servigos.

No atual cenario comercial, onde cada vez mais é necessaria 4 conquista ¢ a
manutenciio de seu espago, é importante colocar suas idéias, fatos ¢ conclusdes de uma
maneira impactante e diferente, a fim de se conquistar um lugar neste espago cada vez mais

competitivo.

E neste contexto que nasce a Impacitto, com um novo conceito de vestir, aliando o
profissionalismo ao bem estar de seus clientes, através de variedade de produtos
estrategicamente posicionados sobre as prateleiras; atendentes bem -"apresentéveis e
capacitados, servindo o cliente a sua maneira; utilizando-se dos meios de comunicagdio mais
populares para difundir sua marca; com arquitetura agradivel ¢ comodidade para seus
clientes, dentre outras caracteristicas que a loja empregard no desenvolvimento do seu

trabalho.

5.1 Filosofia de Marketing da Empresa

A loja Impactto estard preocupada em oferecer um atendimento personalizado a seus
clientes, com qualidade e pregos baixos, condizente com seu publico-alvo. Logo de inicio sera
necessario um esforco promocional para o deslanche da empresa, devido a esta ser nova no
mercado local. Pretende-se, portanto, atender todas as necessidades dos clientes, estando
sempre atento as exigéncias dos consumidores. Inicialmente, como a loja é nova no mercado

local, faremos uma promogio com descontos variando de 10% a 70%, com o objetivo de
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conquistar a clientela, ¢ uma forma de interagir com o publico em geral. Devido se tratar de
uma filial, poderemos agregar mercadorias da matriz com esta, podendo desta forma, atingir a

tais porcentagens de desconto.

5.2 Estratégia de Marketing

Segundo Mccarthy (1988) A estratégia mercadologica do composto de marketing
pode ser definida como o conjunto de variaveis controlaveis que a empresa pode utilizar para
influenciar as respostas dos consumidores, e podem ser classificadas em quatro fatores:
produto, preco, ponto de venda e propaganda e promogio A medida que a empresa cresce,
percebe-se que independente do tamanho, faltam-lhe recursos € os requisitos para o seu

SUcCCssO.

Por isso serfio desenvolvidas parcerias com os fornecedores, com produtos de alta
qualidade e entregas programadas pelos mesmos. Serd desenvolvido treinamento continuo dos
funciondrios em todas as atividades da empresa, pois estes também serio seus grandes
parceiros. A Loja Impactto visa ganhar 50% do ptiblico alvo pré-definido em um prazo de
dois anos, tendo como enfoque a cidade de Rubiataba e conseqiientemente as regides
circunvizinhas. Para atingir essa meta foi desenvolvida a estratégia de Marketing que indica

como serdo trabalhados os objetivos do plano.

5.2.1 Produto

Para Kotler (2000), um produto ¢ tudo aquilo capaz de satisfazer a um desejo, Assim
a Loja Impactto contard com produtos inovadores, seguindo as tendéncias da moda, sendo que
quatro de seus fornecedores (Naguchi, Bill, Young Force, Mariotta) sero trabalhadas por
colegBes, quatro anualmente. Ja as outras variam entre quinzenas sempre com estoque de

mercadoria nova na loja. Apesar dos pregos acessiveis, a qualidade dos produtos nfo deixa a
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desejar, possuindo total garantia no caso de algum defeito de fabricagio. Teremos uma total

parceria com nossos fornecedores, pensando sempre em methor atender nossos clientes.

5.2.2 Preco

O prego de uma mercadoria € constituido, a principio, por dois fatores: o custo total
da mercadoria e a margem de lucro. E para qualquer negécio, o prego ideal de venda seria

aquele que € capaz de cobrir os custos dos produtos e ainda proporcionar o retorno desejado.

Apdés uma pesquisa de mercado, na regifio de implementagio da nova loja,
resolvemos trabalhar com pregos inferiores aos dos nossos concorrentes, sem perder na
qualidade. Em relagfio a eles um de nossos diferenciais ¢ que compraremos a maioria das
mercadorias a vista, e trabalharemos com fornecedores que nos passardo mercadorias com

consignago, refletindo assim no pre¢o que a mercadoria chegara 3 loja.

Outro fator fundamental relacionado ao prego, € que se ganhando na compra mais
facil se torna a manutengfio do estoque, renovando-o toda semana com mercadorias novas.
Pensando em melhor servir nosso cliente, proporcionaremos descontos e variedades nas
formas de pagamento, como vendas nos cartdes visa e mastercard, cheques consultados e

garantidos pelo SPC, e notas promissérias.

5.2.3 Praca

A Loja Impactio sera aberta no Centro da cidade de Rubiataba, alocada numa avenida
de grande movimentagdo, que ¢ a Avenida Aroeira. Apds verificar a pesquisa de mercado,
percebe-se que o local é bastante movimentado, pois € onde se concentram os principais
comércios da cidade. Assim, dar-se-4 inicio ao negécio, pretendendo-se alcangar a lideranga

de mercado na regido local.
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5.2.4 Promocao

formas de pagamentos e o bom atendimento, onde todos os funcionarios serdo

devidamente treinados para que o enfoque da loja seja alcangado.

A Loja Impactto investiri em publicidade, a cidade conta com duas radios; uma
atende todo vale do S3o Patricio e a outra apenas local divulgando nossa empresa para todos
os moradores da cidade e regido circunvizinha com um investimento de baixo custo. Sera

divulgada também nos carros volantes, uma forma relativamente barata,

Serfio elaborados também panfletos e cartdes de visitas para os vendedores que
estardo distribuindo para a populago.
Aqueles que passarem pela loja e fizerem compras, o funciondrio responsével pela

venda serd gratificado, assim como o cliente, que reccbera um bdnus certamente maior.
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6 ANALISE ECONOMICO-FINANCEIRA DO INVESTIMENTO

Segundo WELSCH (1983) a érea financeira da organizagfo estd ligada ao conjunto
de decisBes que possibilitam a defini¢do e a manutencdo da estrutura de recursos financeiros
na esfera das empresas, que visam garantir o seu progresso ¢ sua existéncia e tem como
intuito 4 maximizagdo da renda da empresa, bem como dos seus proprietarios também. Tendo
em vista a comparagio entre os resultados esperados e os reais. Considerando-se esta
defini¢iio, um estudo sobre a rentabilidade do negdcio e dos resultados financeiros de um

determinado periodo de vida da empresa.

No caso o inicial, faz-se necessdrio, devido a tamanha importéincia que este setor tem
para a empresa, pois as proje¢des financeiras representam a principal fonte de referéncia e
controle da solvéncia do negdcio. Pois € ele quem oferece uma avaliagiio do seu desempenho
e conseqiientemente se & vidvel ou ndo a implantagfio do plano de negécio. Além de servir
para conduzir as atividades dentro dos pardmetros planejados, corrigir distor¢des e se adaptar

as novas variaveis decorrentes de mudangas na conjuntura moderna.

6.1 Investimentos Necessarios-

O investimento inicial do empreendimento com méquinas e equipamentos, méveis e
utensilios, equipamentos de informética, obras civis, embalagens e capital de giro é de R$

24.111,00.

Tabela I1I — Demonstrativo de Investimento Analitico.

Valor Valor
Item | Discriminacio Unid. Quant. Unit. Total
(R$) (R$)
1 Obras Civis 1.000,00
Reforma do espago Unidade | 1.000,00 1.000,00
2 Miquinas e Equipamentos 1.100,00
Frigobar Unidade 1 650,00 650,00
Ventilador Unidade 3 150,00 450,00
3 Instalacdes , Montagem e Fretes 300,00
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Instalagtes , Montagem e Fretes Unidade 1 300,00 300,00
4 Maveis e Utensilios 7.065,00
Balc#o de granito Unidade 2 200 400,00
Banqueta Unidade 2 50 100,00
Médveis de madeira Unidade 1 4.000,00 4.000,00
Cadeira de escritorio Unidade 1 200 200,00
Escada Unidade 1 50 50,00
Arara Unidade 2 100 200,00
Manequim infantil Unidade 2 80 160,00
Manequim Adulto Unidade 4 200 800,00
Espelho2x 1,5 Unidade 2 200 400,00
Espelho 0,50 X 0,50 Unidade 1 80 80,00
Cabides Unidade 150 1,5 225,00
Tapete de Entrada Unidade 1 200 200,00
Outros Unidade 1 250 250,00
6 Equipamentos de Inform:tica 2.200,00
Microcomputador Unidade 1 1.800,00 1.800,00
Impressora Multifuncional Unidade 1 400 400,00
7 Embalagens 296,00
Sacolas Unidade 1000 0,2 200,00
Fitas para lagos Unidade 4 3 12,00
Saco para presente pequeno Unidade 20 0,7 14,00
Saco para presente médio Unidade 20 1,5 30,00
Saco para presente grande Unidade 20 2 40,00
8 Qutros 12.150,00
Materiais para escritorio Unidade 1 150 150,00
Capital de Giro Unidade 1 12.000,00 | 12.000,00
TOTAL 24.111,00

Apresentacfio: Camila Pereira de Castro Silveira, 2007.

6.2 Demonstrativo de Custos

Neste item estd demonstrada a realidade de custos da empresa, englobando todos os
custos varidveis e fixos. Sabe-se que quanto menor o custo, mais facilmente alcanga-se o
sucesso do negocio. Assim, a Impactto procurara trabalhar com custos reduzidos, diminuindo
o capital imobilizado mensalmente para o exercicio desta atividade. Entfio, segue abaixo a

tabela identificando os custos da empresa.
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6.3 Receitas

&.
Tabela IV — Demonstrativo de Custos.
Valor (R$)
Discriminagdo Média Mensal Anual
1. Custos Fixos ~, .- n L0 RN S PR
Saldrios 380,00 4.560,00
Servicos de contador 100,00 1.200,00
Internet 50,00 600,00
Aluguel 500,00 6.000,00
Apua 30,00 360,00
Energia Elétrica 80,00 960,00
Telefone 90,00 1.080,00
Marketing 75,00 900,00
Aluguel de pos (visa, méster card.) 64,00 768,00
Pro Labore 3.000,00 36.000,00
Encarzos 542,77 6.513,24
Y Manuteng¢fo (predial ¢ equipamentos) 100,00 1.200,00
; Seguro 30,00 360,00
Outros custos 100,00 1.200,00
Total dos Custos leos 5. 141 77 61 701 24
2. Custos Varigveis: =~ . s ,
Manutengio de Estoque 2.000, 00 24. 000 00
Comissdo de Vendas 150,00 1.800,00
Quiros custos 150,00 1.800,00
Total dos Custos Vanévels 2.300,00 27.600,00
3, CustoTotal 1 +2) "~ 7. - 744177 T 78930124
Apresentag8o: Camila Pereira de Castro Silveira, 2007.
'

Ao se observar as receitas de uma empresa, verifica-se o resultado desta no

desenvolvimento de suas atividades durante um determinado periodo, geralmente igual hd um

ano. Portanto, os niimeros relativos as receitas da empresa sfio importantes do ponto de vista

quantitativo, pois € neste ponto onde se avalia o desenvolvimento no mercado. Estio descritos

abaixo os niimeros relacionados s vendas da loja e seu respectivo faturamento.
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P Quantidades Valor (RS)
' Unid. reso i Média
Produtos / Servi¢os Unitario Iel/[::;:] Anual Média Anual
No Estado "~ - S 400,00 3.660,00]. 16.095,00.| . 193.140,00
Calgas Unid. 100,00 60 720 | 6.000,00] 72.000,00
Camisas " | Unid. 55,00 15 180 825,00 9.900,00
Camisetas Unid. 40,00 25 300 | 1.000,00| 12.000,00
Vestidos Unid. 60,00 35 420 | 2.100,00| 25.200,00
Saias Unid. 45,00 6 72 270,00 3.240,00
Bermudas Unid. 50,00 9 108 450,00 5.400,00
Blusas Unid. 35,00 130| 1.560 | 4.550,00f 54.600,00
Roupas Infantis Unid. 25,00 20 240 500,00 6.000,00
Perfumes Unid. 80,00 5 60 400,00  4.800,00
Roupas Intimas Unid. 20,00 15 180 300,00 3.600,00
Acessorios Unid. 20,00 45 540 900,00 10.800,00
Calgados Unid. 65,00 30 360 | 1.950,00| 23.400,00
Roupas de Banho Unid. 20,00 5 60 100,00]  1.200,00
TOTAL oo T 400,00 7 |3.660,00 7| 16.095,00 | 193.140,00

Apresentagiio: Camila

Pereira dé Castro Silveira, 2007.

6.4 Demonstrativo do Resultado do Exercicio

Esta é a principal ferramenta de planejamento financeiro do empreendedor. As

desta ferramenta, ¢ de chegar ao saldo liquido de caixa.

credores, gastos com pessoal (salarios), impostos, entre outros.

Tabela VI — Demonstrativo do Resultado do Exercicio.

principais preocupagdes devem estar em honrar seus compromissos com fornecedores,

Este tipo de demonstragfio visa relatar o fluxo de entrada de capital, que
correspondem a encaixes de dinheiro, e de saida de capital, que sdo os desembolsos de

recursos financeiros de um negocio em um determinado periodo de tempo, onde, o objetivo

Valor (RS)
Descrigio Média Mensal
RS) Anual (RS)
Receita Operacional Bruta . 16.095,00 | . 193.140,00
__NoEstado 16.095,00 193.140,00
() Deducdo de Vendas 880,40 |- - 10.564,76
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SIMPLES Federal (5,47%) 880,40 10.564,76
(=) Receira Operacional Liquida : 15.214,60 ' 182.575,24
{(-) Custos Varidveis " L - - - 2.300,00 27.600,00
Manutengio de Estoque 2.000,00 24.000,00
Comissio de Vendas 150,00 1.800,00
Qutros custos 150,00 1.800,00
(=) Margem de Contribunigio : 12.914,60 154.975,24
(-) Custos Fixos _ ) - 5.141,77 61.701,24
Salérios 380,00 4.560,00
Servigos de contador 100,00 1.200,00
Internet 50,00 600,00
Aluguel 500,00 6.000,00
Agua 30,00 360,00
Energia Elétrica 80,00 960,00
Telefone 90,00 1.080,00
Marketing 75,00 900,00
Aluguel de pos (visa, méster card.) 64,00 768,00
Pro Labore 3.000,00 36.000,00
Encargos 542,77 6.513,24
Manuten¢do (predial e equipamentos) 100,00 1.200,00
Seguro 30,00 360,00
Qutros custos 100,00 1.200,00
(=) Resultado Liquido ., *.* %~ . % - 1 2 L1283 T . 93.274;00

Apresentacfo: Camila Pereira de Castro Sllvelra, 2007

6.5 Indicadores de Desempenho do Negocio

6.5.1 Analise do Ponto de Equilibrio

Representa o equilibrio entre o faturamento e custos projetados, ou seja, o nivel de
atividade minimo no qual a empresa deve operar para conseguir pagar seus custos, ndo

havendo lucro neste ponto.

Segundo o SEBRAE/MG, “ponto de equilibrio ¢ o valor ou a quantidade que a
empresa precisa vender para cobrir o custo das mercadorias vendidas, as despesas variaveis e
as despesas fixas. No ponto de equilibrio, a empresa ndo terd lucro nem prejuizo”.

Entdo segue abaixo a formula para o calculo do ponto de equilibrio:
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PE = C + DF
M Contr

Onde:

PE = Ponto de Equilibrio

C = Custos Varidveis

DF = Despezas Fixas

M Contr = Margem de Contribui¢do Unitaria

Portanto, para que a empresa tenha liquidez, cobrindo tedos 0s seus custos e passe a
gerar lucros, o ponto de equilibrio desta € de RS 8.682,51:

Tabela VII — Ponto de Equilibrio.

7y 3

Ponto de equilibrio (Valor RS) R$ 8.682,51
Receita operacional bruta 16.095,00
Custo fixo 5.141,77
Custo variavel 2.300,00
Margem de Contribuigio 13.795,00
Indice Margem Contribuicsio 85,71%

Apresentagio: Camila Pereira de Castro Silveira, 2007.

6.5.2 Pay Back

O Tempo de Retorno, também conhecido como Pay Back ¢ a relagdo entre o valor do
investimento e o fluxo de caixa projetado. O Tempo de Retorno indica em quanto tempo
ocorre & recuperagdo do investimento. Para este empreendimento o investimento serd

recuperado em 3,1 anos, conforme Tabela abaixo:

Tabela VIII — Prazo de Retorno do Investimento.

Prazo de retorno do investimento (anos) 3,10
Investimento total 24.111,00
Resultado liguido 7.772,83

£

Apresentago: Camila Pereira de Castro Silveira, 2007.
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6.5.3 Rentabilidade

Quando se faz um investimento em algum empreendimento, espera-se ter wm retorno
o mais imediato possivel, ou seja, retirar o dinheiro de volta para depois ganhar mais. Para
sabermos se isto ir4 ocorrer ou ndo, nada melhor que utilizar a Analise da Rentabilidade, que
tem como principio mostrar se € interessante investir ou ndo. Portanto ela indica quanto a
empresa terd de lucro para cada unidade monetaria de capital proprio colocado no

empreendimento. Observe abaixo a tabela mostrando os respectivos valores:

Tabela IX — Rentabilidade.

- Rentabilidade (%) 32,24%
Resultado liquido 7.772,83
Investimento total 24.111,00

Apresentagdo: Camila Pereira de Castro Silveira, 2007,

6.5.4 Lucratividade

E uma medida de avaliagio econdmica e um dos fatores que influencia a taxa de
retorno do investimento. Expressa em uma taxa percentual, € encontrada pela divisdo do
Lucro Liquido Operacional pelo valor das Vendas Totais. A lucratividade indica o percentual
de ganho obtido sobre as vendas realizadas, comparando o seu lucro liquido com relacfo ao

seu montante de venda. Veja quadro abaixo:

Tabela X — Lucratividade.

Lucratividade (%) 51,09%
Receita liquida de vendas 15.214,60
Resultado liquido 7.772,83

Apresentagio: Camila Pereira de Castro Silveira, 2007,
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7 Planejamento Tributario

Entende-se como planejamento tributdrio, o planejamento empresarial que tem como
objeto os tributos e seus reflexos na organizagfio. Este visa obter economia de impostos,

adotando procedimentos estritamente dentro dos ditames legais.

O planejamento tributario é na verdade a atividade empresarial estritamente
preventiva, que tem como fator de andlise o tributo. Visa identificar e projetar os atos e fatos
tributdveis e seus efeitos, comparando-se os resultados proviveis, para os diversos
procedimentos possiveis, possibilitando a escolha da alternativa menos onerosa, sem

extrapolar o campo da licitude.

De acordo com o Codigo Tributdrio Nacional, Lei N° 5.172/66: “Tributo € toda
prestagio pecunidria compulséria, em moeda ou cujo valor nela se possa exprimir, que ndo
constitua sangfo de ato ilicito, instituida em lei e cobrada mediante atividade administrativa

plenamente vinculada™.

Baseado no artigo 33 da lei N° 11.196/2005, “considera-se microempresa (sigla
ME), a pessoa juridica que tenha auferido, no ano-calendario imediatamente anterior, receita
bruta igual ou inferior a R$ 240.000,00 (duzentos ¢ quarenta mil reais)”. Nesse contexto, a
empresa enquadra-se neste sistema de tributacdo, pois seu faturamento anual é de RS
193.140,00, contribuindo com uma aliquota de 5,47 %.

Entéio, a Loja Impactto € uma microempresa (ME) € integrante do SUPERSIMPLES
— Sistema Integrado de Pagamento de Impostos e Contribuicdes das Microempresas e
Empresas de Pequeno Porte. Este programa, tenta suavizar a tributagfio das microempresas e

empresas de pequeno porte tentando, tornando menos complexo o pagamento de tributos.
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8 Analise e Conclusio sobre o Plano

Com a elaboragfio deste Plano de Negdcio, pudemos ter uma visdo mais clara da
futura empresa, avaliando as reais possibilidades de sucesso, aprimoramos nossas idéias
tornando-as mais claras e precisas, através de uma analise detalhada do negocio. Ele serviu
para estruturar melhor as idéias e para avaliar a viabilidade em relagfo & criagiio de um novo

empreendimento.

O setor de vestudrio ocupa um papel importante na sociedade, devido principalmente
a sua essencialidade. Nesse contexto, a decolagem deste novo negécio € favorecida pela

grande fatia comercial que esta atividade ocupa no mercado.

Do ponto de vista técnico-financeiro, os nimeros obtidos revelaram que ha uma boa
viabilidade, justificada pelo alto percentual de lucratividade e rentabilidade. O prazo de
retorno do investimento, ficou em torno de trés anos, ¢ que € considerado 6timo dentro de um
negdcio que movimenta em média R$ 200.000,00 anuais. E referente & organizagio da
empresa, que trabalha com apenas um funciondrio e uma sécia dentro da loja, otimizou-se o
processo de vendas, com o intuito de reduzir os custos. Esse baixo custo é discriminado neste
trabalho, e representa um percentual menor que 50% quando comparado com a receita bruta.
Assim, os cdlculos deste plano se mostraram favordveis a implantagdo da loja, que certamente

contara com um grande espirito empreendedor por parte de seus sdcios.
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7 — APENDICE

7. 1- CARACTERIZACAO DA EMPRESA

Este projeto tem por finalidade analisar a viabilidade de uma filial da loja Impactto no

comércio varejista de vestudrio de Rubiataba.

Dados da Empresa:

Nome da Entidade Concessiondria: Impactto
Enderego: Avenida [iicia Lourengone n®7
Telefone: (062)3361-2421

Nome da Proprietiria; Nelsina Pereira de Castro

Nome e Cargo da chefia direta: Nelsina Pereira de Castro

Ramo de atividade: Comércio Varejista de Vestuario

Historico:

A loja Impactto esta no mercado hd mais de 3 anos no municipio de Itapaci, tem
como principal atividade o comércio varejista de vestudrio. Atua com revenda de roupas
masculinas, femininas e infanto-juvenil, calgados, perfumaria e acessorios. Fundada pela atual
proprietdria e gerente, a senhora Nelsina Pereira de Castro que trabalha neste ramo a mais de
20 anos. Inicialmente esta saia de porta em porta vendendo roupas como sacoleira, logo abriu
um pequeno cémodo em sua casa onde conquistou a clientela, adquirindo uma economia na
qual resolveu investir em um pequeno comércio no ano de 2004. Assim foi fundada a
Impactto, uma pequena loja com apenas um funcionério, e ao passar de 3 anos, com o retorno
de seu investimento ampliou-a aumentando a quantidade de mercadorias € também o quadro

de funcionarios.
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7.2 - QUESTIONARIO

Pesquisa Junto aos Clientes e Concorrentes

1. Como vocé avalia o setor de vestudario no coméreio local?
( ) Péssimo

( ) Ruim

() Regular

( ) Bom

( ) Otimo

2. Vocé estd satisfeito com os pregos das lojas de Rubiataba?
( ) Nao
( ) Sim

3. Em relagdo as formas de pagamento oferecidas pelas lojas, como vocé avalia?
( ) Péssimo

( ) Ruim

() Regular

( ) Bom

( ) Otimo

4. Qual a loja da cidade de Rubiataba que vocé costuma realizar suas compras?
( ) A Regional

( ) Cinza de Rosas

( ) Contato

( ) K-haje

( ) La Griffe

( ) Tubaréio dos Tecidos

( ) Versatil

( ) Outras

56
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5. Qual o fator decisivo que o leva a escolher determinada loja para realizar suas
compras?

{ ) Prego e Formas de Pagamento

{ ) Atendimento

( ) Divulgagiio da Loja

( ) Consolida¢8o no Mercado

( ) Outros

6. Vocé tem preferéncias por marcas famosas, ou o importante € a qualidade e o prego?

( ) Prefiro Marca

( ) Qualidade e Preco acessivel

( ) N#o tem preferéncia

7. Qual a sua opinifo sobre a abertura de uma loja no setor de vestuario que trabalhe com
produtos de qualidade, bons pregos e formas de pagamento?

( ) Ruim

( )Bom

( ) Otimo



Anexos



DADOS DA AUTORA

Nome da Aluna: Camila Pereira de Castro Silveira
Numero de Matricula: 0409430401

Endereco: Avenida Jatoba n° 1607

Setor: Central Municipio: Rubiataba
Estado: GO Cep: 76.350-000
Telefone: (62) 8438-8609

E-mail: kmilinhagoias@hotmail.com

Empresa: Impactto

Estagio Realizado na Area: Administrativo e Logistica

Responsavel: Nelsina Pereira de Castro
Cargo/Fungdo: Gerente administrativa
Enderego: Avenida Lucia Lourengone n°7
Cidade: Itapaci

CNPIJ: 06.202.075 / 0001 - 31

Telefone: (62) 3361-2421

59



