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RESUMO

Pode-se dizer que para colocar em pratica um empreendimento é necessario fazer alguns
planejamentos e dentro destes o principal ¢ o Plano de Negbcio, pois através dele é
possivel fazer todas as previsdes necessérias para garantir o sucesso e a permanéncia no
mercado. Sendo assim, foi que surgiu a idéia, e para a implanta¢do foi realizada uma
pesquisa visando descobrir a viabilidade do empreendimento Impacto Cosméticos na
cidade de Rubiataba. Esta serd uma loja que terd todos os tipos de cosméticos, dentre
outros destacamos: shampoo, condicionadores, esmaltes, produtos de maquiagem e
muito mais. Na loja teremos um esteticista orientada a fazer o atendimento in loco com
as clientes e as vendedoras terfio treinamento especifico. No decorrer deste trabalho
foram destacados varios topicos referentes a implantagdo do empreendimento,
destacando: Plano de Marketing, Plano Operacional, Plano de A¢fo e Plano Financeiro.

Palavras-chave: Cosméticos, produtos, comércio.
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INTRODUCAO

Com o advento da tecnologia, sfo percebiveis as dificuldades das empresas se
manterem no mercado, ficando cada vez mais dificil com a concorréncia. Essas dificuldades
exigem das émpresas que encontrem meios eficientes e eficazes que venham solucionar os
problemas ou até mesmo minimiza-los, sob o esfor¢o de adaptarem-se as inovagdes com
posturas flexiveis ante as mudangas necessarias.

Com o mercado moderno no mundo tecnolégico identificamos diversos motivos que
levaram as pessoas a serem empreendedoras, os quais sdo destacados: o baixo investimento
para iniciar o empreendimento, a vontade de administrar sua propria empresa, o desemprego
proéprio, a falta de alternativas para obter rendas, a insatisfagdo com o trabalho em que atuava,

a vontade de assumir riscos, a possibilidade de usar o seu talento, poder testar e ampliar os

- limites pessoais, a busca pela satisfagdo e prazer no que faz e a opgo de definir os rumos do

seu futuro empresarial. -

A escolha do tema ¢ devido a identificagdo com a necessidade dé se implantar um
ponto de venda de cosméticos, pois o retorno do valor investido sera de curto prazo, isto é,
facilita trabalhar, mas com cuidado, visando sempre comparar receita e despesa para néio
gastar além das expectativas de lucro com o investimento. Que tem como objetivo geral a
viabilidade da implantag@o de loja de cosméticos em Rubiataba, justificando que, em noséa
cidade ndo ha esse tipo de comércio especifico e a demanda, ou seja, a procura por estes
produto € grande e os pontos de comércio que destes produtos ndo possuem variedades e
muitas vezes os produtos néo sdo de boa qualidade.

No decorrer do Plano de Negécio, foi feito um referencial tedrico onde foram
comentados na literatura de alguns autores sobre o empreendedorismo. Foi feito logo a seguir
o Sumério Executivo; o Plano Operacional, Plano de Marketing, Plano de Ag3o. Plano
Financeiro; a Avaliag@o do Plano; as Consideragdes Finais e a Referéncia Bibliogréﬁca. ‘

~ No caso da pesquisa o futuro empreendimento doravante denominada I. C. Ltda Mé,‘
terd como nome fantasia “Impacto Cosméticos”, uma organizagio de propriedade de Danielle
Alessandra Silva, brasileira, casada, residente na cidade de Rubiataba. Tem como experiéncia
na Empresa Gréﬁca Rubiataba ha 10 anos trabalhando com artes finais e também na
admiriistrag:ﬁo da mesma. Académica de administragdo cursando o 8° periodo, com a visﬁb de

futura enipreendedora.
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1 REFERENCIAL TEORICO

1.1.Empreendedorismo

Segundo Dornelas (2001, p. 15,16), o conceito de empreendedorismo se difundiu mais
no Brasil nos ultimos anos, intensificando-se no final da década de 1990, como conseqiiéncia
do aumento de desemprego originado pelas vérias tentativas de estabilizagdo da economia e
das imposi¢des da globalizagdo: os ex-funciondrios de grandes empresas comegaram Nnovos
negécios, tradicionais ou virtuais, as vezes, mesmo sem experiéncia no ramo, sendo que,
alguns nem mesmo formalizaram suas empresas, atuando no setor de economia informal.

De modo simples, Empreendedorismo pode ser definido como a capacidade de um

individuo transformar uma ideia inovadora numa realidade lucrativa.

O empreendedorismo é um fendmeno cultural, ou seja, empreendedores nascem por
influéncia do meio em que vivem. Pesquisas mostram que 0s empreendedores tém
sempre um modelo, alguém que os influenciam. O empreendedor aprende em um
clima de emogio e é capaz de assimilar a experiéncias de terceiros. (DOLABELA,
1999, p. 30).

1.2. Empreendedor

Para Chiavenato, (2004, p. 3), ‘O empreendedor ¢ a pessoa que inicia/ou opera um
negécio para realizar uma ideia de projeto social assumindo riscos e responsabilidades e
inovando continuamente”.

O empreendedor precisa saber definir o negécio, conhecer profundamente o cliente e
suas necessidades; definir a missdo e a visdo do futuro; formular objetivos e estabelecer
estratégias para alcangé-los; criar e consolidar sua equipe; lidar com assuntos de produgéo,
marketing e finangas; inovar e competir em um contexto repleto de aﬁleaqas e de

oportunidades.

Na verdade, o empreendedor ¢ a pessoa que consegue fazer as coisas acontecerem,
pois é dotado de sensibilidade para os negdcios, tino financeiro e capacidade de
identificar oportunidades. Com esse arsenal, transforma ideias em realidade, para
beneficio préprio e para beneficio da comunidade. Por ter criatividade e um alto
nivel de energia, o empreendedor demonstra imaginagdo e perseveranca, aspectos
combinados adequadamente. (CHIAVENATO, 2004, p. 5)

O empreendedor € um eterno insatisfeito, pois esta sempre a procura de novos desafios
que motivem sua busca pelo sucesso. Ser empreendedor é ser um empresério completo. E

conhecer todas as fases do negocio.
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O empreendedor assume variados riscos ao iniciar seu proprio negécio: riscos
financeiros decorrentes do investimento do préprio dinheiro e do abandono de
empregos seguros e de carreiras definidas; riscos familiares ao envolver familia no
negdcio; riscos psicolégicos pela possibilidade de fracassar em negocios arriscados.
(CHIAVENATO, 2004, p. 6)

1.3.Plano de Negocio

A preparagio do Plano de Negocio é uma excelente oportunidade para testar a
motivagdo, o empenho e o conhecimento dos possiveis socios. Ele comprova as ideias, e
sobretudo, a necessidade de realizagdo do futuro empreendedor.

De acordo com Chiavenato (2005, p. 128): “O Plano de Negécio, ¢ um conjunto de
dados e informagdes sobre o futuro empreendimento, que define suas principais
caracteristicas e condi¢des para proporcionar uma andlise de sua viabilidade e de seu risco,
bem como para facilitar sua implanta¢o”.

Essa ferramenta de gestio pode e deve ser usada por todo e qualquer empreendedor
que queira transformar seu sonho em realidade, seguindo o caminho logico e racional que se

espera de um bom administrador.

1.4. Plano de Marketing

Um plano de marketing identifica as oportunidades que podem gerar bons resultados
para a organiza¢do, mostrando como penetrar com Sucesso para obter as posigBes desejadas
nos mercados, ele ainda estabelece objetivos, metas e estratégias do composto de marketing

em sintonia com o plano estratégico geral da empresa.

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

Vimos que Planejamento operacional é o planejamento dos meios e recursos a serem
utilizados para a realizagdo de objetivos. O planejamento operacional pode ser feito em
etapas, que € um procedimento sistemético eficiente. Primeiro deve-se analisar os objetivos e
fazer uma lista deles e que outras atividades serfio necessarias para completar os objetivos.

Segundo o autor Kotler (1998, p. 104), ele comenta que constatou que os
procedimentos e o contetudo do planejamento de marketing variam consideravelmente entre as
empresas. 0 plano é chamado de “plano de negécio”, “plano de marketing” e, as vezes, “plano
operacional”. A maioria dos planos de marketing cobre o periodo de um ano, mas alguns

envolvem alguns anos.

1.6. Plano Financeiro

Vimos que o plano financeiro deve apresentar como a empresa se comportara ao longo
do tempo do ponto de vista financeiro, descrigdes e cenérios,'pressupostos criticos, situagéo
hjstériéa, fluxo de caixa, anélise do investimento, demonstrativo de resultados, projegdes de

balangos e outros indicadores.
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2. SUMARIO EXECUTIVO

2 .1 Descrigiio da oportunidade

Analisando a falta de cosméticos voltada para os saldes de beleza e plblico feminino
da cidade de Rubiataba, a empreendedora pensou como satisfazer tal necessidade.

Surgiu entfo a ideia de montar uma loja de cosméticos, mas para que isso ocorra
havera vérios desafios, sabendo que existe uma forte concorréncia com vendedores externos,
que aqui ja obtiveram confianga dos clientes voltados a esse ramo, mesmo assim, a cidade de
Rubiataba ndo conta com uma loja de cosméticos especifica para atender a todo o momento a
necessidade dos salGes de beleza e publico feminino.

Sabemos que os clientes que utilizam destes produtos os encontram com dificuldade,

pois aqui ainda nfo temos uma loja especifica com esses produtos.

2.2 Descricio do negécio

A Impacto Cosméticos contard com um espago altamente agradavel e diferenciado
onde o éliente serd levado a sério. Contard com excelentes produtos e produtos confidveis
onde o cliente se sentird seguro em fazer uma boa compra, também trazendo novidades
conquistando sempre novos consumidores. A cidade de Rubiataba nfo conta com um
ambiente diferenciado como esse. A empresa iniciard com uma margem de lucro baixa para

que possa aos poucos ganhar seu espago no mercado.

ALC. Ltda Me escolheu esta denominagdo por trabalhar com cosméticos que terd o
nome fantasia Impacto Cosméticos, por ser um nome que identifica por primeiro instante
causando certa curiosidade nos consumidores. A empresa conta com somente uma
proprietdria e serd optante pelo simples nacional regime este destinado a micro e pequenas

empresas.
2.2.1. Missdo

A Impacto Cosméticos serd uma empresa criada para levar os mais variados

- cosméticos de uma forma diferenciada para os saldes de beleza e ptblico feminino que

gostam de estar sempre bonitas no seu dia-a-dia.
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e A missdo serd servir produtos com rapidez qualidade e simpatia, mantendo um
ambiente agradavel para clientes e colaboradores com excelente atendimento. Com
essa missdo pretende-se atender aos anseios do publico alvo, servindo com qualidade

os produtos especiais.

2.2.2. Visao
e Servir um publico que tem a necessidade de estar sempre de bem consigo mesmo
usando produtos de qualidade que lhes deixardo cada dia melhor. Manter o local

sempre alegre e com um atendimento espetacular oferecendo uma ambiente agradavel.

\

2.2.3. Objetivos
o Curto prazo: Criar um ambiente prazeroso para servir todas as idades especialmente
0 pﬁblico feminino, num prazo de 4 meses tornar referéncia nessa cidade no ramo de
cosméticos.
e Médio prazo: Dentro de um prazo de 8 meses conquistar a fidelidade dos clientes
sempre inovando os produtos.
e Longo prazo: Em 1 ano se tornar a melhor loja de cosméticos em se tratando de
beleza. Pretendendo continuar crescendo e inovando para garantir a lideranga do

mercado local e também pretendendo atingir publicos das cidades vizinhas.

2.3 Perfil do empreendedor

Danielle Alessandra Silva. Brasileira, casada, residente na cidade de Rubiataba. Tem
como experiéncia na Empresa Grafica Rubiataba h4 10 anos trabalhando com artes finais é
também na administrago da mesma. Académica de administragdo cursando o 8° periodo,
com a visdo de futura empreendedora. A empreendedora fard cursos especificos na é4rea de
cosméticos, onde aprenderd as finalidades e utilidades de seus produtos. A mesma € muito
conhecida na cidade por trabalhar em uma grafica, sendo assim, isso facilitara o contato com
seus clientes. Ela se disponibilizard a dedicar-se integralmente, ou seja, o tempo necessario

para o bom andamento do empreendimento.
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3. PLANO DE MARKETING

3.1.Posicionamento

A Impacto Cosméticos serd uma empresa que terd produtos altamente qualificados
para manter o diferencial das demais lojas do ramo. A loja oferecera amostras, onde o cliente
levaré para aprovagio dos produtos, vendo assim uma forma de conquistar os clientes.

O ponto forte dos produtos so diversas variagdes do produto corporal, capilar até as

maquiagens com mais de 20 opg¢des cada de inicio. O principal ponto fraco serd a introdugio

- dos produtos por se tratar de produtos diferenciados, e existe um pouco de resisténcia quanto

a aceitacdo.

3.2. Prego

Sendo esta loja uma novidade para a cidade de Rubiataba, os precos serdo acessiveis a
diferentes classe de poder aquisitivo (alto, médio e baixo). Contar4 com uma variagdo de
pre¢os e formas de pagamento praticas como: Pagamento a vista, com descontos;
Parcelamento no cartdo de crédito (6 vezes, VISA); Crediario proprio (parcelamento 4 vezes

sem juros).

3.3. Praca
Devido a demanda, Rubiataba ser4 uma cidade perfeita para a instalagdio da Impactd

Cosméticos, pois € uma cidade que tem um publico-alvo altamente vantajoso para a empresa.

3.4. Estratégia

Por se tratar de uma novidade s3io observadas algumas dificuldades, porém, contaré
com vérias formas de divulgagdo como a propaganda em radio local e de uma ou mais cidades
vizinhas, periodicamente, propaganda volante, através de carro de som, em periodos
promocionais € datas comemorativas; divulgagfo através de patrocinios em cartazes de festas
locais, panfletagem na cidade. Para tornar-se referéncia no mercado local, com o diferencial
de sempre buscar produtos diferenciados que chamar4 a atenc#io do cliente contando também
com profissionais de cada 4rea de cosméticos para poderem estarem vindo auxiliar na
utilizagio de cada produto oferecido para o corpo, cabelo, unha, dentre varias nov'idad‘e‘s,
visando qualidade do atendimento aos clientes bem como em seus produtos visando

exceléncia.
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3.5. Clientes

O principal publico alvo sera os saldes de beleza, supermercados, farmacia/drogarias,
que séo em niamero de 30 (trinta), e o publico feminino em geral, cadastrando sempre novos
clientes contendo informagdes destes para que possamos atender sempre melhor,
possibilitando-o ter livre acesso nas escolhas dos produtos. Estar comprometido com o
resultado e o sucesso do consumidor, se comportando como se fosse um Consultor do
Cliente, aquele que tem prazer em levar solugfo para os problemas destes.

No relacionamento com o cliente, ter a percep¢do de que tipo de pessoa tem & sua
frente e buscando a forma mais eficaz de se comunicar considerando as caracteristicas
principais daquele desta. Cada ser humano € tnico e gosta de ser tratado como tal. Sabemos
também que vamos trabalhar com consumidor especifico, ou seja, clientes que procuram por

/

produtos de beleza, os comésticos.

3.6. Concorrentes

Os concorrentes mais especificos na cidade sdo revendas, autdnomos, também em
alguns supermercados contam com alguns dos produtos que se almeja. N&o sera muito facil
atuar no mercado, mais para se manter firme, ter sempre a inovago, langamentos e produtos
de pronta entrega a tempo e a hora que o cliente necessite,

De acordo com a nossa pesquisa vimos que teremos varios concorrentes, so eles: 09
farm4cias/drogarias, 01 loja de perfumaria, 05 grandes supermercados, Revendedoras porta-
a-porta, pois elas ja vendem alguns tipos de cosméticos, mas em nosso empreendimento
vamos oferecer uma diversificagdo melhor dos produtos.

Os produtos dos nossos concorrentes nfo sfo bem atualizados, ou seja, quase ndo tem
diversificagdo. O ponto fraco ¢ que eles nfo tém esteticistas, e nem pessoas qualificadas no
atendimento direto para produtos de maquiagem. O ponto forte deles € que eles compram a
prazo dos seus revendedores, juntamente com as mercadorias € medicamentos.

Os nossos produtos serdo escolhidos com marca especificas, e teremos a disposi¢do
uma pessoa treinada, a qual fard um curso de esteticista no Sebrae, sendo assim, elas poderdo
fazer teste com os clientes. Sabemos que nossos concorrentes alguns sdo de grande poder
aquisitivo e que ja estdio sobrevivendo no ramo mercadolégico eles também suas qualidades,

eles oferecem bons produtos, precos acessiveis e bons prazos de pagamentos.
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3.7. Analise Swot
PONTOS FRACOS PONTOS FORTES
v" Por estar entrando, comegando agora, ter a v" Com base em conhecimento a empresa fara
dificuldade na implantagdo no mercado e os com que se valorize diariamente a beleza
outros acharem que a empresa sera de pouco que cada pessoa tem, oferecendo produtos
potencial, tendo um pouco de receio com a que ajudardo estar de bem com a vida a
novidade na cidade. qualquer momento.
v' Dificuldade de financiamento por ser um v' Ser na cidade de Rubiataba a primeira
empreendimento pequeno. revendedora direta de cosméticos.
v Resisténcia de consumidores a novas empresas. v' Satisfagdo da clientela com relagdo ao
produto;
AMEACAS OPORTUNIDADES
v O concorrente procura a todo tempo buscar v' Teremos produtos exclusivos, ou seja, de
custos baixos, garantia de qualidade para manter melhor qualidade e diferenciag@o.
os clientes que ele tem, que a Impacto
Cosméticos agora busca ser seus.
v Famadcias, Supermercados, etc.

Figura 01: Anélise Swot da Impacto Cosméticos.
Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora 2010.

3.8. Plano de Acéo

O Plano de Agdo se torna um instrumento necessario para o desenvolvimento de

todas as agdes para atingir um resultado desejado.

META: SER DESTAQUE NO MEI10O COMERCIAL.

PLANO DE ACAO

O QUE QUEM
FAZER POR QUE FARA COMO FARA ONDE PRAZO QUANTO
PESQUISA,
ESTUDO E
OTIMIZAR 08 iik&sg%(ﬁ PROP. AN{,\&S&%AS IMPACTO ATE | No agregar custo
PRODUTOS ey DANIELLE | YENDAS, COSMETICOS | 03/02/2011 | significativo
REDUCAO DE
TIPOS
CHECAR
Redugfo de 10%
OTIMIZAR 0§ | COMPATIBILIZAR | - ppiyp. DR Sn D00 RUA/ ATE | no prego de venda,
PRECOS KM A DANIELLE | CONCORRENTES | TELEFONEOU | 0049014 cobrindo a
CONCORRENCIA - PESQUISA COM | PESSOALMENTE indo 2
FORNECEDORES concorrencia.
DEFINIR E PESQUISAR C/
IMPLANTAR CLIENTES E —
UM SER DESTAQUE | PROP. FAZER IMPACTO BReve | Nao agregar custo
DIFERENCIAL | NOMERCADO |DANIELLE | ANALISESDE | COSMETICOS / significativo
POSSIVEL
DE CUSTO-
QUALIDADE BENFICIO
Destacar o novo
DISTRIBUIR AMPLIAR PROP. | TELEFONEOU BEALS diferencial de
PANFLETO/ | CONTATOCOM | FEOF | TELBFONEOU. i BREVE | dferencial do
PROPAGANDAS CLIENTES POSSIVEL | ‘waitdace ¢ inchr
promogdes.
Figura 02: Plano de A¢do da Impacto Cosméticos. \GUS e o
Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora 2010. o 4 ":;'
% A%
w BxB\»‘OT%? Y
A% oo
? Acace‘ _ed\l &
A 00
@B &
O’% ‘n‘?
3 Q-




[ J

®

18

3.9. Implementacio do Marketing

Para implementagdio de um plano de marketing, é preciso utilizar de vérias taticas
como: Qual midia serd usada, qual ser4 mais viavel financeiramente e aceitavel pelos clientes
e qual surtird maior efeito. Pensando nisso criamos um quadro de agdes a serem realizadas,
para que dessa forma a empresa possa se nortear, e, fazer um orgamento mais preciso, e,

também avaliar se de fato esta correndo tudo como planejado.

Periodo/2011
Custo
Acles Responsdvel | estimado | JAN. FEV. | MAR. | ABR. MALI JUN.
Divulga¢go no
radio Danielle 420,00 70,00 70,00 70,00 70,00 70,00 70,00
Divulgagéo no 400,0 400,00
outdoor Danielle 1200,00 0 - - 400,00 -
Divulgaggo
c/panfletos Danielle 250,00 50,00 50,00 | 50,00 50,00 50,00 50,00
Promocéo dia das
mées Danielle 50,00 - - - - 50,00 -
Patrocinio em ,
eventos Danielle 500,00 - - - - - -
Envio de cartdo
para
aniversariantes do -
més Danielle 100,00 - - - - - -
Custo de acdes
por periodo Custo total 2520,00 | 520,00| 120,00| 520,00| 120,00 570,00 | 120,00

Fonte: Dados adaptados pela autora, 2010.

3.10. Avaliagio e controle |
A avaliag8o e o controle de um Plano de Marketing permitem reduzir a diféreng:a entre
o desempenho esperado e o desempenho real, dessa forma pode-se garantir sua eficicia. Por
issd, devem ser realizados antes, durante e ap6s a implementaggo do Plano.
Os Controles de Marketing geralmente utilizados s3o compostos por a¢des corretivas
e preventivas. O ideal é que a empresa direcione seus esfor¢os pa.fa se trabalhar com éontroles

preventivos, pois garantem maior satisfagio do cliente e menos investimentos.

3.11. Alguns Controles de Marketing ‘
Agdes tomadas antes da implementag@o do Plano de Marketing: treinamento e ’s'elegéo

de funcionarios, gastos em instalagdes e equipamentos necessarios e alocagdo de recursos

humanos e financeiros. A¢des tomadas durante a implementagfio do plano: avaliacio e

remuneragdo dos funciondrios, boa comunicag#o interna, comprometimento da equipe.
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Agles tomadas para assegurar que os resultados das a¢Bes de marketing estejam
alinhadosl aos resultados previstos a partir de padrdes de desempenho baseados nos objetivos
de marketing: vendas, lucros ou custos, numero de reclamagdes de clientes, pesquisas antes,
durante e depois de a¢des especificas.

A fapacidade de lidar com incertezas, aliada a um bom planejamento e implementagfo
do Plano, permitird que se adote as ferramentas de controle mais adequadas e perceba as

necessidades de ajustes de seu Plano quando necessario.
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4. PLANO OPERACIONAL

4.1. Localizacédo

Analisando a localizagdo, verificou-se que ndo havera problemas com a instalagédo
desta empresa, por ndo emitir sons ou quaisquer tipos de residuos que agrida ao meio
ambiente e também as pessoas que ali residem.

A Impacto Cosméticos sera localizada em um cdmodo comercial, que sera alugado, e

sera situado na Av. Aroeira (frente a Rubi Presentes) Centro.

4.2.Layout

i. Prateleira Lateral &= Prateleira Central Il | Balcdo (Caixa) &5 Banheiro = Material Cozinha 2

... Prateleira Central | . Cadeira p/ Balcdo Prateleira Estoque . Material Cozinha 1 Materiai Cozinha 3

Figura 04: Layout da empresa Impacto Cosméticos.
Fonte: Dados adaptados pela autora, 2010.

Na Impacto Cosméticos sera distribuida de acordo com o melhor aproveitamento do
espago e funcionalidade, no comodo comercial sera distribuido de acordo com o tamanho e
melhor localiza¢do dos produtos bem como o funcionamento diario: expositores, prateleiras

de vidro, mesas, cadeiras, balcdo, geladeira, escrivaninha, caixa, telefone.
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4.3 Capacidade
A capacidade comercial da loja Impacto Cosméticos, sera estabelecida em 25 unidades
semanais de produtos para cabelos (shampoo e condicionador) levando em consideragdo que

se 5 saldes compram em média 2 shampoos e 3 condicionadores por semana chega-se a esse

resultado.

4.4 Processo

e Comercializacdo: A Impacto Cosméticos ira trabalhar com tipo de venda misto:a)
Venda no local, com vendedores auxiliando; b) Venda por telefone (tele-entrega); c)

Venda em atacado.

4.5Fluxograma

Figura 05: Fluxograma da empresa Impacto Cosméticos.
Fonte: Dados adaptados pela autora/2010.
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4.4 Organograma

PROPRIETARIA/GERENTE
v
v v '
VENDEDORA | VENDEDORA | VENDEDORA

Figura 06: Organograma da empresa Impacto Cosméticos.
Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora 2010.

Em nosso empreendimento, pretendemos oferecer produtos diversificados tudo
visando a conquista de novos clientes. De acordo com a necessidade de atender as nossas
expectativas, teremos um quadro de funcionarios, como demonstrado no organograma acima,
onde contaremos com 03 funcionérios, onde vamos oferecer capacitagdo para as vendedoras,
além de cursos sempre que possivel, de atendimento, maquiagem e esteticista. Estas
funcionarias terdo salario minimo, ressaltando que a limpeza do estabelecimento sera feita em
rodizio.

Ressaltando também que ter sucesso na atividade empresarial significa se envolver
com a organizagdo em todos os sentidos da forma mais completa possivel, desde a fase da sua
criagdo/implantago. Nio basta simplesmente ser o dono. E preciso dedicagfo total. Brincar
de ser empresario, pode custar muito caro. Ser empreendedor € aceitar que o negdcio faz parte

de sua vida, é um jogo a se realizar.
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5. PLANO FINANCEIRO
‘ QTD, | INVESTIMENTOS FIXOS | YALOR UNITARIO | VALOR TOTAL
| IMOBILIZADO
[*Equipamentos e utensilios
* 1 [Material de cscritorio RS 800,00 | RS 800,00
* Moveis
1 Mesa para computador R$ 250,00 RS 250,00
1 Mesa para recepgio RS 700,00 | RS 700,00
6 Poltrona R$ 150,00 | R$ 900,00
4 Prateleira R$ 600,00 | RS 2.400,00
9 Cadeiras RS 40,00 | RS 320,00
1 Geladeira RS - 1.000,00 | R$ 1.000,00
1 Microondas RS __350,00 RS 350,00
1 [Computador ] RS 1.200,00 | RS 1.200,00
__1____|Impressora fiscal Filizola TPF 1004 1 RS 1.890,00 | RS 1.890,00
L. s . SUBTOTAL ... . RS 9810,00
. o A e e et A S——
) IFINANCEIRO N
‘ Capital deiirg; ' R$H 7 8000,00
Estoque inicial RS 12.000,00
SUBTOTAL R$ 20.000,00
TOTAL RS 29.810,00
Tabela 01: Estimativa de investimentos fixos da empresa Impacto Cosméticos.
Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora 2010.
Por se tratar de uma empresa de pequeno porte fisico, todos os méveis da empresa
serfio projetados tendo em vista as limitacSes de espago, mas acima de tudo pensando na
melhor dlsposu;ao das mercadonas, no conforto e fluxo adequado de chentes

BALANCO’ PATRIMONIAL INICIAL

ATIVO ] PASSIVO
* CIRCULANTE * EXIGIVEL
{Caixa R$ 2.000,00 {Fornecedor RS 12.000,00
Banco | R§ 6.000,00 |Financiador | RS 9.810,00
Estoque R$ 12.000,00
¥ PERMANENTE _ 7 [F PATRIMONIO LIQUIDO

Imobilizadototal . [ RS 981000 [CapifalInicial [ R$

"8.000,00

TOTAL | RS 29.810,00 TOTAL | RS

29.810,00

Tabela 02: Balango Patrimonial Inicial da empresa Impacto Cosméticos.
Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora 2010.
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.0 Balango patrimonial ¢ uma demonstragdo contdbil que tem por finalidade evidenciar

‘a posicdo patrimonial e financeira da empresa em um determinado periodo do tempo.

Tabela 03 — Estimativa de Faturamento por mercadoria da empresa Impacto Cosméticos.

" ESTIMATIVA DE TENTO POR MERCADORIA

QTD | ITEM | VALORUNITARIO | TOTAL
125 |Shampoo .. |R§ __60.00 |R$ _ 7.500,00
R T v F e 4 %
100 [Logles RS 50,00 | R$  5.000,00
50 _ |Kit maquiagem RS 100,00 | R$  5.000,00
Total R$  24.500,00

Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora 2010.

Estima-se, portanto, que R$ 24.500,00 seja o valor necessirio para atender os

investimentos fixos da empresa Impacto Cosméticos.

'''''''''''''' ESTIMATIVA DE FATURAN
MES | DESCRICAO
1 |Comercializagdo R$ 24.500,00
2 [Comercializagio R$ 22.880,00
""" 3 Comercializagio RS 23.350,00
4 Comercializagdo R$ _26.750,00
5 Comercializagiio RS 31.850,00
6 |Comercializagfio R$ 31.850,00
7  |Comercializagio | RS ~26.400,00
8 Comercializagio R$ 27.850,00
9 Comercializagfio R$ 26.730,00
10 Comercializagho R$ __28.780,00.
11 Comercializagio R$ 23.950,00
12 Comercializagio - R$ 31.850,00
Total RS 326.740,00

Tabela 04: Estimativa de Faturamento da empresa Impacto Cosméticos.
Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora 2010.

O faturamento da empresa foi estimado, tendo por base os custos das mercadorias a
serem vendidas, e principalmente, levando em consideragio o nimero de habitantes de

Rubiataba e periodo de consumo dos potenciais clientes.
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DEDUCOESDASRECHTAS R
Descriciio ] % | Faturamento Estimado | Gasto
Simples |  684%|R$ 32674000 R$ 234902
Total ‘RS 22.349,02

Tabela 05: Estimativa de dedugdes das receitas da empresa Impacto Cosméticos.
Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora 2010.

De acordo com artigos publicados no site do Ministério da Fazenda, “o Simples

Nacional ¢ um regime tributario diferenciado, simplificado e favorecido previsto na Lei

Complementar n® 123, de 14.12.2006, aplicével as Microempresas e as Empresas de Pequeno

Porte, a partir de 01.07.2007”. O mesmo também favoreceu as micros e pequenas empresas ao

desonerar a folha de pagamento, o que contribui para a abertura e permanéncia dessas

empresas no pais.

— FSTIVATIVADOS OLSTOB COMVA

Teem | QD | valr | INS@U% | FGISE% | Total+Encargs |

Polabore 1

RS 200000/ RS 2000/R$  16000|RS 233000
Selério RS 153000]R$ 16830 | RS 12240| R$ 182070
I Totd RS 353000|RS  3W30|R§ 24| R$ 420070

Tabela 06: Estimativa dos custos com m#o-de-obra da empresa Impacto Cosméticos.
Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora 2010.

A empresa serd composta de 3 funcionarias sendo 1 salirio minimo para cada,

inicialmente, até a empresa se estabilizar.

o Mem . |TempoMédio|  Valer | Dep. Anual | Dep. Mensal

Mesa para computador 10 | RS 250,00 | RS 25.00 | RS 208
Mesa para recepgio 10 R$ 700,00 RS 70,00| RS 583
Poltrona 10 R$ 900,00 | R$ 90,00 |R$ 7,50
Prateleira 10 R$  2.400,00 |R$ 240,00 | RS 20,00
Cadeiras 10 R$ 320,00 | RS 32,00 | RS 2,67
Geladeira 10 R$  1.000,00 | R$ 100,00 | R$ 833
Microondas 10 RS 350,00 R$ 3500 |RS$ 2%
Computador 4 R$  1.200,00 J RS 300,00 | R$ 25,00
Impressora fiscal Filizola TPF 1004 4 R$ 1.800,00 RS 472,50 | RS . 39,38
Total RS 9.010,00 | RS 1.364,50 | RS 113,71 |

Tabela 07: Estimativa dos custos com depreciagdo da empresa Impacto Cosméticos.

Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora 2010.
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- Embora seja a depreciagdo um valor ndo financeiro, uma vez que nfo possui
interferéncia direta no caixa da empresa, ela da mesma forma se mantém til nfio s6 para os
gestores em sua administracio como também para a manutengdo de reservas que

possibilitardo as futuras melhorias dos ativos da empresa.

mMATIV_ADASDE_SPESAS— - s_..,_A e

Discriminaciio N ; TOTAL

Hmorérios do confédor 80,00

luz ¢ telefone e } R .. 2

Propaganda. . .
‘|Despesas eventuais ] ) 300,00

Total Mensal 1.490,00

Total Anual

17.880,00 |

Tabela 08: Estimativa das despesas fixas da empresa Impacto Cosméticos.
Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora 2010.

As despesas fixas sdo os gastos que nfo fazem parte da atividade da empresa, mas que,
no entanto sdo necessdrias € contribuem dentre outras coisas para a realiza¢fio de receitas
estio em boa parte diretamente relacionadas a administragio e manutengdo da empresa.

Porém sera dada atenc@o especial a este fator, a fim de evitar gastos onerosos e desnecessarios

para empresa.

» [T ’bimi;-' Le cﬁo“ ST TR T T_()I'AE T T T
Aluguel R$ 800,00
Pré-labore R$ 2.380,00
Salario RS 1.820,70
Depreciagio R$ 113,71} -

. Total Mensal I RS 144
Total Anual RS ~61.312,92}

Figura 09: Estimativa dos custos fixos da empresa Impacto Cosméticos.
Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora 2010.

Os custos fixos por sua vez, estdo envolvidos no processo de comercializagiio da
empresa e existirdo independentemente do fluxo e nivel de atividade da empresa, dessa forma,

obtendo-se receita ou ndo esses custos ocorrerio.
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_ | VALORUNITARIO |

125  |Shampoo

30,00

3.750,00

100__| Condicionador

35,00

3.500,00

100 |LogBes

25,00

~2.500,00

A G

0 Kit maquiagem

20,00

2.500,00

Total

12.250,00

Figura 10: Estimativa do custo de aquisi¢do da empresa Impacto Cosméticos.

Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora 2010.

|Comercializagio

12.250,00

Comercializagio

11.440,00

|Comercializagéio

11.675,00

Comercializagdo

13,375,00

|Comercializagdo

15.925,00

__|Comercializaggfo .

. 5.925,00

_[{Comercializagdlo

—— _._237.2(—)0’00_

|Comercializagdo

13.925,00

Comercializagio

~13.365,00

Comercializagdo

14.390,00

Comercializagio

11.975,00

Comercializacéio

15.925,00

Total

P EEEEEECEEEEE

163.370,00

Figura 11: Estimativa do custo de aquisicdo da empresa Impacto Cosméticos.

Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora 2010.
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A figura 11 foi estabelecida o custo de aquisigdo tendo por base as mercadorias a

serem comercializadas.

e e it Clistoval_'iévei e C“smwﬁm._ e ———

12.250,00 5114,41

17.364,41

11.440,00 311441

16.55441

11.675,00 5114,41

16.789,41

1337500 | 5114,41

1848941

15.925,00 311441

21.039,41

5.925,00 5114,41

11.039,41

2831441

13.925,00 | 5114,41

1903941

1336500 st4dl |

1847941

1439000 1Al |

_19.504,41 |

11.975,00 511441

17.08941

|23 0] ]a|w .uu:w_-—-%_é

EEEEEEEEEEEER

1592500 Sidat

2103941

P e EEE EEEE

T 22474000

igural2Z: Estimativa dos custos das mercadorias da empresa Impacto Cosm
Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora 2010.

t1COS.
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Para se chegar ao custo da mercadoria vendida deve-se levar em consideragio os

custos com aquisi¢@o das mercadorias, somados aos custos fixos.

Receita Total de Vendas | R$ 326.740,00
(-) Dedugiio das Receitas R$ 2.349,02
|© Receita Liquida com Vendas RS 304.390,98
oemv ——— —— |R$ . 237.944,00
o T 1 v T
}¢-) Despesas R$ 17.880,00
{® Lucro/Prejuizo RS 48.566,98

Figura 13: Demonstrativo do Resultado da empresa Impacto Cosméticos.
Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora 2010.

Este demonstrativo em questio destina-se por evidenciar a composi¢do de uma
empresa em um determinado periodo. O mesmo ¢ de grande valia para os gestores em sua

tomada de decisdo e refletem a “satide” da empresa e por isso devem ser cuidadosamente

observados.
oo . BALANCO PATRIMONIALFINAL .. . ... .. .
ATIVO | PASSIVO
* CIRCULANTE * EXIGIVEL
R — — T T 7“1”;2'.00'('),00
Banco R$ 54.566,98 |Financiador R$ 9.810,00
Estoque R$ 12.000,00

Imobilizado total | R$ 9.810,00 |Capital Inicial R$ 8.000,00
Lucro acumulado RS 48.566,98
TOTAL | R$ 78.376,98 TOTAL RS 78.376,98

Figura 14; Balango Patrimonial Final da empresa Impacto Cosméticos.
Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora 2010.

Apos apﬁrar o lucro da empresa foi possivel calcular o Balango Patrimonial final da

empresa, no qual pode-se obter um total de R$ 78.376,98.
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Item Am 0 Anol Ano 2 Ano3 Amo 4 Ano 5

() Investimento R$ 29.810,00

itas R$ 326.740,00 | R$ 343.07700| RS 360.230,85 | R$ 37824239 | R$ 397.154,51
) Custos fixos R$ 613292|R$ 644157|R$ 67.663,64 | RS 7104683 |R$ 74.599,17
1O Cistos varidveis R$ 163.370,00 | R$ 171.53850| RS 180.115.43 | RS 189.121,20] RS 198.577,26
(-) Despesas R$ 17.880,00 |R$ 1877400| R$ 1971270 | RS 2069834|R$ 21.73325
() Tributos RS 23902 |R$ 2346647 RS 24.63979|R$ 25871, 78| RS 27.165,37
=) Luro RS 61.768.06 |R$ 64.85646] RS 68.09,29 | R 7150425| RS 75.079,46
IZsmmﬂado R$ 29.810,00 | RS 3195806 | R$ 96.81452| R$ 164.913,.81 | R§ 23641806 R$ 311.497,52

Figural5: Projegdo de fluxo de caixa da empresa Impacto Cosméticos.
Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora 2010.
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A mesma projecio pode ser eficazmente utilizada para fins de gestdo e controle

financeiro, além de que possibilita aos investidores visualizar o passado e futuro da empresa e

os desvios eventualmente ocorridos durante suas atividades.

5.1.

Ponto de equilibrio

PE = (custos + despesas) fixas

Indice MC

PE =_79252.92 / 12 meses = 16108,32

41%
5.2. Lucratividade

Lucratividade =

Iucro liquido

x 100

Receita Total

Lucratividade = _61768.06_ x 100 = 18,90 %
326740

5.3 Rentabilidade

Rentabilidade =

Lucro Liquido x 100

Investimento

Rentabilidade = 61768.06 x 100 = 97,93%
29810,00
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5.4 Prazo de retorno do investimento

Prazo de retorno do investimento = Investimento Total
Lucro Liquido

Prazo de i‘etomo do investimento = _29810,00 =0,48 %
61768,06

30
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6. AVALIACAO DO PLANO DE NEGOCIO

Percebe-se que o negéeio é vidvel, pois, mesmo com as despesas que tem ao montar o
empreendimento pode trazer retorno num prazo reduzido, ndo oferecendo riscos ao negocio.

Mediante o Plano de Negécio desenvolvido com o planejamento de todas as
estimativas de investimentos, despesas e resultado liquido e retornos, pode-se analisar que o
negocio tem lucratividade.

A demonstragéo dos resultados financeiros aponta todos os ganhos, perdas, receitas e
as despesas das atividades desenvolvidas no processo do desempenho dos exercicios da
empresas. Com isso o administrar pode apurar as receitas e as despesas da empresas e
observar o desempenho da organizagio.

O negécio tem potencialidade de competir no mercado, com novas inovagdes e
qualidade que a empresa propde ao oferecer aos clientes, tendo fortes pontos estratégicos para
atingir o publico-alvo.

Em nossa cidade o ramo de cosméticos tem wfna estimativa bem aceitavel, as pessoas
tém o habito de adquirir o produto, pois o produto/cosméticos com qualidade aqui em

Rubiataba ¢ dificil que encontrar.
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CONSIDERACOES FINAIS

Pode-se dizer que qualidade e atendimento s3o preocupagdes atuais e chave de muitas
organizagOes. Existe uma crescente consciéncia de que bens e servigos de alta qualidade
podem proporcionar para a Organizagdo considerdvel vantagem competitiva. Bom
atendimento e qualidade de produto reduzem custos e gera consumidores satisfeitos.

Mediante a avaliagdo da viabilidade da abertura da Impacto Cosméticos na cidade de
Rubiataba, pode-se concluir que a mesma sera viavel e tem grandes possibilidades de
sobrevivéncia no mercado, pois a proprictaria esta disposta a trabalhar com muita for¢a de
vontade na nova organizac#o.

Sabendo-se que o capital que sera empregado ¢ de renda prépria, ndo havendo
necessidade de se fazer empréstimo, sendo este mais um ponto positivo para futura

organizag&o.
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APENDICE 1
PESQUISA

Compra cosméticos na c~idade?
( )SiM NAO ( ) Por qué?

Com que freqiiéncia compra cosméticos?
( )todomés ( )doisem doismeses ( )mais que trés meses

Onde realiza suas compras de cosméticos (nome da empresa)?

Como conheceu a Empresa onde compra cosméticos?

Como vocé avalia:
5.1. Atendimento .
( )Regular ( )Bom () Otimo

5.2. Produtos )
( )Regular ( )Bom ( ) Otimo

5.3. Condigdes de pagamento ]
( )Regular ( )Bom ( ) Otimo

5.4. Instalagdes fisicas )
( )Regular ( )Bom ( ) Otimo

5.5. Preco )
( )Regular ( )Bom ( ) Otimo

5.6.J4 ouviu ou viu alguma divulgagdo da empresa, caso sim o que achou? () NAO
( )Regular ( )Bom ( ) Otimo

Sugestdes, elogios ou criticas.
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