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RESUMO

O Plano de Negécio a ser apresentado, pretende analisar a viabilidade da implantag¢do de uma
loja de calgados na cidade de Rialma — GO —, tendo por nome Labelle Calgados. Haja vista a
necessidade e a auséncia de um empreendimento deste tipo na cidade de Rialma. A realizagio
deste plano tem por objetivo elaborar e analisar o plano de marketing, plano operacional ¢
plano financeiro, de modo a levantar virios fatores que evidenciem a particularidade do
negdcio e que $30 necessarios para a abertura e manutengiio do empreendimento. Justifica-se
a criagdo deste trabalho por ser necessirio para a conclusio do curso de bacharela em
Administra¢do, colocando em prética o conhecimento adquirido durante 0 mesmo. O trabalho
também estara abordando um referencial tedrico que apresenta, desde uma analise historica do
empreendedorismo até a estruturagdo do plano de negdcio. A andlise financeira, por sua vez,
possibilitou a visualizagio da viabilidade do empreendimento por meio de mimeros ¢ dados
concretos. Dessa forma, 0 empreendedor pode visualizar, de forma ampla e detalhada, as
peculiaridades do empreendimento antes mesmo de sua implantagdo, podendo tomar decistes
com maior seguran¢a ¢ ampliando as chances de sucesso do negdcio. Apos analisar todos os
resultados, concluiu-se que é vidvel a implantagiio do empreendimento na cidade de Rialma —
GO —, pois esta andlise mostrou que o investimento é de recurso proprio, o ponto de equilibrio
foi de R$ 275.566,88 anual, a lucratividade de 15% anual, a rentabilidade de 120% anual e o
prazo para recuperar o capital investido de 10 meses e 3 dias.

Expressio e Palavras chave: empreendimento; empreendedor; plano de negécio;
viabilidade.



ABSTRACT

The Business Plan to be presented, intends to analyze the feasibility of installing a shoe store
in the city of Rialma — GO —, with the name Labelle Shoes. Considering the need and the
absence of an enterprise of this kind in the city of Rialma. The realization of this plan is to
develop an analyze a marketing plan, operational plan an financial plan in order to raise a
number of factors that demonstrate the particular business and which are necessary for the
opening an maintenance of the enterprise. Justified the creation of this work to be required to
complete the course of bachelor of business Administration, putting into practice the
Knowledge acquire in the meantime. The work will also beaddressing a theoretical framework
that has provided a historical analysis of entrepreneurship to the structuring of the business
plan. The financial analysis, in turn allowed visualization of the viability of the enterprise by
means of numbers and hard data. Thus the developer can view in a comprehensive and
detailed the peculiarities of the project before its implementation, can make decisions with
greater confidence and increasing the chances of business success. After reviewing all the
results, it was concluded that it is feasible the implementation of the project in the city of
Rialma — GO —, for this analysis showed that investment is of own resources, the balance was
R$ 275,566.88 per annum, profitability of 15% annually, the annual return of 120% and the
time to recover invested capital of 10 months and 3 days.

Expression and key words: enterprise; entrepreneur; business plan; viability.

Traduzido por: Adailton Dias dos Santos
Formado em Letras e habilitado em Inglés
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INTRODUCAO

Diante do atual cendario de mercado no qual nos deparamos, o empreendedor precisa
estar atento e se precaver com uma série de medidas e de informacGes, a fim de se proteger e
superar possiveis entraves que possam ocorrer durante suas atividades, possibilitando ainda
que suas decisdes acarretem em agdes que proporcionem resultados satisfatorios.

O plano de negdcio ¢ uma ferramenta muito utilizada atualmente, principalmente por
aqueles que sonham em abrir seu proprio negocio, ou até mesmo aqueles que ja o possuem e
desejam fazer melhorias nele, sendo assim, o plano de negécio se mostra como uma
ferramenta de suma importincia e extrema necessidade, pois através dele podem-se detectar
os possiveis riscos e também identificar os pontos fortes e fracos do novo empreendimento,
assim como conhecer os concorrentes e desta forma estabelecer estratégias de marketing para
os produtos, analisar e avaliar os investimentos € o retorno que o empreendimento trard, ou
seja, permite ao empreendedor ter uma visfio prévia do cendrio em que se pretende atuar.

O plano de negdcio a ser apresentado pretende além de suprir uma exigéncia para a
efetivagiio da conclusdo do curso de bacharela em Administragio e colocar em prética o
conhecimento adquirido no seu decorrer, pretende-se também, analisar a viabilidade da
implantagio de uma loja de calgados na cidade de Rialma — GO —. Sendo o objetivo do
presente trabalho a elaboragio de um plano de negécio como ferramenta de avaliagio quanto
a viabilidade de instalacio da Labelle Calgados na cidade de Rialma. Tendo como objetivos
especificos analisar o plano de marketing, operacional e financeiro para provar a viabilidade e
a aceitagdo do negdcio no comércio local.

Tendo em vista a auséncia deste tipo de empreendimento na cidade de Rialma e a
grande demanda por calgados, 0 plano em questio ndo pretenderd implantar uma loja comum,
mas sim um estabelecimento diferenciado, tanto no que se refere ao atendimento quanto na
diversificagdo dos produtos, buscando conciliar conforto e beleza e atender aos mais variados
tipos de clientes. Para a realizagio deste, faz-se necesséria a andlise de vérios fatores que
evidenciam as particularidades do negécio, tais como: aceitagiio do publico e andlise de
mercado. Quanio 4 descrigdo da empresa serdo abordados: fatores operacionais, estratégias de
marketing e o principal fator que € a analise financeira, que possibilita visualizar a viabilidade

do empreendimento dentro do contexto em que sera inserido.
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O mundo dos negécios vem a cada dia se tornado mais complexo e concorrido,
repleto de riscos e desafios. Essas barreiras levam o empreendedor a fazer um planejamento
prévio, para que seu negdcio obtenha sucesso.

Com base nessas informag¢des, deduz-se que para o empreendedor ter maiores
chances num mercado concorrido, é de suma importincia que ele faga um plano de negécio
antes de iniciar qualquer empreendimento.

A elaboraco deste trabalho se justifica ainda pelo anseio profissional da autora de
futuramente abrir seu proprio negocio e obter sucesso nele.

Este trabalho esta estruturado da seguinte forma:

Capitulo 1 — Referencial tedrico: baseada nas literaturas disponiveis, a autora buscou
obter esclarecimentos sobre o assunto, a partir de conceitos de alguns autores a respeito do
surgimento do empreendedorismo, empreendedor, plano de negécio e sua estruturacéo.

Capitulo 2 — Sumadrio executivo: apresenta um breve apanhado do plano de negécio,
possibilitando ao leitor ter uma ideia prévia do projeto como um todo. Este capitulo aborda a
descricdo da oportunidade, descri¢do do negocio, missdo, visdo, objetivos e o perfil das
empreendedoras.

Capitulo 3 — Plano de marketing: apresenta um estudo do mercado, tipos de produtos
que serdo comercializados, identificagfio dos clientes, concorrentes e fornecedores, estratégias
promocionais, andlise SWOT e plano de agdo.

Capitulo 4 — Plano operacional: demonstra fatores importantes a respeito da
localidade, layout, processo de comercializagio, dimensionamento de pessoal, enfim a
estruturagio da empresa.

Capitulo 5 — Plano financeiro: que trata dos assuntos sobre os investimentos e
indicadores de viabilidade financeira, em que as informagdes so traduzidas por nimeros que
exp0e, matematicamente, a viabilidade do plano de negécio.

Capitulo 6 — Avaliagio do plano de negécio: demonstra a viabilidade do
empreendimento, através dos levantamentos apurados no decorrer do plano de negécio, como
as estratégias de marketing ¢ vendas, fatores operacionais e os indicadores de viabilidade

financeira.
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1 REFERENCIAL TEORICO

1.1 Conceito de empreendedorismo segundo Chiavenato, Dolabela e Dornelas

Para o desenvolvimento deste trabalho, a leitura foi fundamental, pois a autora, antes
de optar por este trabalho académico, pouco conhecia sobre o assunto. Apds comegar o
estudo, pode-se perceber a importincia do empreendedorismo para o desenvolvimento da
sociedade e também para os académicos do curso de administragdo, uma vez que muitos tém
o sonho de constituir a propria empresa e serem os proprios patrdes. Portanto, fez-se
necessario trazer a este trabalho os conceitos de empreendedorismo, com a finalidade de
aumentar o conhecimento sobre o assunto e esclarecer ideias que foram necessarias no
decorrer deste plano de negdcio.

Conforme Dolabela (1999), o empreendedorismo ¢ uma livre tradugdo que se faz da
palavra entrepreneurship e é utilizado para designar os estudos relativos ao empreendedor,
seu papel, suas origens, seu sistema de atividades e seu universo de atuagdo. O
empreendedorismo é visto como um ramo da administragio de empresas, que aborda
crescentes discussdes, tanto no Ambito académico quanto nos ambitos empresarial e politico.
Pode ser considerado um fendmeno cultural, em que as relagdes humanas sdo fatores de
grande influéncia no sucesso dos negécios. O empreendedor vé nas pessoas suas principais
fontes de aprendizado onde o conhecimento se torna o principal fator de produg@o, sucedendo

a terra, as maquinas e até mesmo ao capital financeiro. O autor afirma ainda que:

O empreendedorismo 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 iterativo de tentativa e erro;
avanga em virtude das descobertas que faz, as quais podem se referir a uma
infinidade de elementos, como novas oportunidades, novas formas de
comercializagdo, vendas, tecnologia, gestdo e etc. (DOLABELA, 1999, p.45)

Chiavenato (2005) considera o empreendedorismo como um fator de desenvolvimento
econdmico, onde se cria algo diferente e agrega-se valor ao mesmo, dedicando tempo e
assumindo riscos, com a finalidade de satisfagdo, seja ela pessoal, coletiva ou econdmica.

Chiavenato (2005, p. 19) afirma que:
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O empreendedorismo envolve o processo de criar algo novo, que tenha valor e seja
valorizado pelo mercado. Exige devogio, comprometimento de tempo e esforgo para
que 0 novo negdcio possa transformar-se em realidade. Ele requer ousadia, a jungiio
de riscos calculados e decisSes criticas, além de tolerincia com possiveis tropegos,
€IT0S OU INSUCessos.

Domelas (2005) aponta que 0 empreendedorismo consiste na transformagio de ideias
em oportunidades ¢ na criagio de negocios de sucesso, nos quais € importante criar um
equilibrio € uma posigdo clara e positiva em um ambiente de caos e turbuléncia. Para ele, o
empreendedor deve utilizar os recursos disponiveis de forma criativa transformando os
ambientes social e econdmico onde vive.

Para Domnelas (2005, p.39), “O empreendedorismo é o envolvimento de pessoas ¢
processos que, em conjunto, levam a transformagio de ideias em oportunidades”.

Percebe-se que os conceitos de empreendedorismo aqui demonstrado pelos autores sdo
diferentes, porém levam a entender que o empreendedorismo ¢ uma grande fonte de
desenvolvimento econdmico para a sociedade como afirma Dolabela, o processo de criagfo de
algo novo com valor agregado e aceitagio no mercado conforme Chiavenato, ou mesmo a
transformagfo de ideias em oportunidades, como afirma Dornelas.

Assim, niio basta apenas ter uma boa ideia e colocé-la em pratica, € preciso, antes de
tudo, analisar sua viabilidade de implantagio, coletar informagdes e trabalhar arduamente para
colocé-la em pritica, para que esta ndo seja uma frustragio e sim uma porta para o sucesso. E,
com este espirito, a empreendedora desenvolveu este plano.

O conceito apresentado por Domnelas é a maneira que mais combina com este trabalho,
uma vez que a empreendedora procurou, através deste, transformar seu sonho na oportunidade

de abrir e trabalhar em seu proprio negécio.

1.1.2 Movimento do empreendedorismo no Brasil e na cidade de Rialma

Este topico apresenta, como foi desenvolvido, o movimento do empreendedorismo no
Brasil e na cidade de Rialma, com a finalidade de fazer com que a empreendedora, assim
como também os leitores deste plano de negécio, conhegam um pouco do historico e da
situagdio atual do empreendedorismo nos locais citados e também a situagfo atual do Brasil no
ranking do empreendedorismo, as dificuldades e as vantagens para se empreender no Brasil ¢

como surgiu o empreendedorismo na cidade de Rialma.
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No Brasil, segundo Dornelas (2005), o movimento do empreendedorismo comegou a
tomar forma na década de 1990, quando foram criadas entidades como o Sebrae (Servigo
Brasileiro de Apoio s Micro e Pequenas Empresas) e Softex (Sociedade Brasileira para
Exportagdo de Software). Através dos programas criados pela Softex em todo Pais,
juntamente com as incubadoras de empresas e as universidades € que o tema

empreendedorismo comegou a despertar na sociedade brasileira.

Antes disso, praticamente nio se falava em empreendedorismo e em criagdo de
pequenas empresas. Os ambientes politico e econdmico do pais ndo eram propicios,
e o empreendedor praticamente nfio encontrava informagdes para auxilid-lo na
jornada empreendedora. O Sebrae é um dos 6érgdos mais conhecidos do pequeno
empresdrio brasileiro, que busca junto a essa entidade, todo suporte de que precisa
para iniciar sua empresa, bem como consultorias para resolver pequenos problemas
pontuais de seu negécio. O historico da entidade Softex pode ser confundido com o
histérico do empreendedorismo no Brasil na década de 1990. A entidade foi criada
com o intuito de levar as empresas de software do pais ao mercado externo, por
meio de varias agGes que proporcionavam ao empresirio de informdtica a
capacitagdo em gestio e tecnologia. (DORNELAS, 2005, p.26)

Dessa forma, Dolabela (1999), afirma que o empreendedorismo esta apenas
comegando, mas os resultados j& alcangados, no ensino do empreendedorismo, indicam que
estamos no inicio de uma revolugio silenciosa. Pode-se dizer que, nos préximos anos o Brasil
terdA um grande potencial de desenvolvimento do empreendedorismo através de agBes e
programas que ja estdo sendo desenvolvidos para que isso acontega, como, por exemplo:
pode-se citar o Sebrae que aposta no pequeno empresario brasileiro e dé a ele todo o suporte
que ele necessita para iniciar seu negdcio.

De acordo com Mello e Mairins (2011), o Brasil esta na posigdo 127° do ranking de
facilidade para fazer negécios. O Pais apresenta uma das piores burocracias do mundo e taxas
de impostos absurdas, mas apesar de tantas dificuldades, a vontade de empreender do
brasileiro ¢ bem maior. Os autores apontam, através da pesquisa mundial Global
Entrepreneurship Monitor (GEM) de abril de 2011, que o Brasil tem o maior mimero de
empreendedores iniciantes do G20 (grupo das 20 maiores economias do mundo) ¢ do BRIC
(reunifio de paises emergentes formado por Brasil, Russia, india e China) que, apesar das
burocracias encontradas, ainda investem nos sonhos e ideias. Em 2010, ano base da pesquisa
o levantamento, aponta que 21,1 milhdes de brasileiros eram empreendedores em negocios

com até trés anos de atividade. Outro dado importante da pesquisa é que o empreendedorismo
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no Brasil tem sido motivado mais por oportunidade do que por necesstdade, o que indica uma
atividade mais qualificada, outro fator animador € que o Serasa Experian de Faléncias e
Recuperagdes registrou em janeiro deste ano, o menor indice de pedidos de faléncia desde o
inicio do ano de 2005 embora o niimero ainda continue alto.

Percebe-se¢ que, apesar das estatisticas animadoras levantadas por Domnelas, os
empreendedores brasileiros ainda tém muitos obstaculos para superar, como a burocracia
excessiva e as altas cargas tributrias como demonstrado por Mello e Mairins. Saber lidar com
as dificuldades é um pré-requisito para os empreendedores brasileiros e muitos destes
conseguem se diferenciar no mercado por meio da inovagdo, criando assim uma vantagem
competitiva em relagio & concorréncia. Muitos empreendedores brasileiros ja estdo
familiarizados com a burocracia € além do mais ja existem agdes que facilitam a iniciagio da
atividade empresarial, como o empreendedor individual, que, de acordo com o portal do
empreendedor, ¢ a pessoa que trabalha por conta propria € que se legaliza como pequeno
empresério. Para ser um empreendedor individual, ¢ necessdrio faturar no maximo até R$
36.000,00 por ano, ndo ter participagio em outra empresa como socio ou titular e ter um
empregado contratado que receba um salario minimo ou o piso da categoria.

Na cidade de Rialma, segundo Nepomuceno (2006), o movimento do
empreendedorismo comegou nos idos de 1940, quando foi criada a Col6nia Agricola Nacional
de Goias (CANG) que buscava por terras nos arredores da cidade de Ceres e pela “Marcha
para o Oeste”, instigada no auge do governo de Getillio Vargas, que motivou a vinda de um
grande contingente de pessoas, que se deslocatam de todas as partes do Pais, notadamente de
Minas Gerais, Sdo Paulo, Bahia ¢ de outros Estados do Nordeste. Nesse tempo,
perambulavam o legendério gigante Bernardo Saydo e seus homens para construir pontes e
casas. Barranca foi a denominagfio destinada ao povoado que deu origem ao atual municipio
de Rialma que foi crescendo rapidamente onde surgiram novas construcdes e comércio
incipiente para atender a demanda da crescente populagéo.

Ainda segundo Nepomuceno (2006), os primeiros empreendedores e também
pioneiros da cidade de Rialma foram: Salomfio Guimardes que abriu as portas do comércio
Guimardes; Anatajuba, Zé Creca e Fortunato que também abriram seus empérios; Frutuoso
Alves Guimardes, Argemiro Nepomuceno de Souza, Messias Artiaga Lima, Pedro Felinto
Rego, Cano Cano, entre outros que contribuiram para o desenvolvimento da cidade. Um
empreendedor de destaque da época foi o Senhor Marcelino de Freitas Guimardes bisavd da

empreendedora que foi o primeiro farmacéutico de Rialma.
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Hoje, destaca-se, como ponto forte do empreendedorismo em Rialma, a abertura da
empresa Saborelle no ano de 2003, uma empresa do ramo atacadista alimenticio que antes era
instalada na cidade de Ceres com a razfio social Extra Atacaddo Secos e Molhados, que
distribuia diversas marcas de produtos. A partir do ano de 2003, os irmfos Jandui, Gilson e
Jurandir, juntamente com seu pai proprietirio da empresa KiBoi também situada na cidade de
Rialma, resolveram investir na marca Saborelle e trouxeram as instalagdes da empresa para a
cidade de Rialma, gerando, assim, varios empregos € oportunidades para a populagdo
rialmense.

Outros exemplos de empreendedores de sucesso na cidade sdio os irmfos Evandro
Nunes e Wilson Nunes proprietirios da Loja Nunes e Hotel Nunes empresas com muitos anos
de tradi¢io e também a empreendedora Iracema Cano Cano proprietaria do Grupo Nova
Granada empreendimentos, Dona Iracema deu continuidade aos trabalhos de seu marido que
foi um dos pioneiros de Rialma.

Assim, apés um breve estudo sobre o empreendedorismo no Brasil ¢ na cidade de
Rialma, pode-se compreender as dificuldades que os empreendedores enfrentam para se
manterem no mercado € entender por que se fala tanto em mortalidade das pequenas
empresas, porém, apesar dessas dificuldades, muitos empreendedores tém a coragem de
arriscar e lutar pelo seu negécio tentando leva-lo ao sucesso, como é o caso dos
empreendedores citados Evandro ¢ Wilson Nunes que, apesar das dificuldades encontradas
para se estabilizarem no comércio de uma cidade pequena, conseguiram obter sucesso em
seus negécios. Dessa forma, pretende esta empreendedora realizar o seu sonho, conhecedora
de que as dificuldades serdo muitas, mas, com o plano apresentado, espera-se reduzir as

chances de o empreendimento fracassar, conforme apontado pela teoria, ora apresentada.

1.2 O que é empreendedor?

Fez-se necessario trazer a este trabalho uma abordagem de alguns conceitos sobre o
que é empreendedor e qual o seu papel na sociedade, uma vez que os empreendedores estdo
revolucionando o mundo com suas invengbes e inovagdes, seus conceitos devem ser aqui
entendidos.

Conforme Domelas (2005), o mundo tem passado por varias mudancas em curtos

periodos de tempo, principalmente no século XX, quando foram criadas muitas invengdes que
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revolucionaram a vida das pessoas. Tais invencdes sdo frutos da inovagdo, de coisas inéditas
ou de novas maneiras de utilizar coisas j4 existentes e que ninguém tinha ousado em olhar de
outra maneira. Por tras dessas inveng¢des, existem pessoas que arriscam, que querem algo
diferente, pessoas que possuem caracteristicas visiondrias, as quais sio chamadas de
empreendedores. Assim, Dornelas (2005, p.21) define o empreendedor como: “[...] pessoas
diferenciadas, que possuem motivagdo singular, apaixonadas pelo que fazem, nfio se
contentam em ser mais um na multidiio, querem ser reconhecidas e admiradas, referenciadas e
imitadas, querem deixar um legado”.

Fortin (1992 apud DOLABELA 1999, p.68) afirma que: “O empreendedor ¢ uma
pessoa capaz de transformar um sonho, um problema ou uma oportunidade de negocios em
uma empresa viavel.” Partindo desse mesmo pressuposto, Dolabela (1999, p. 72) define o
empreendedor como: “Alguém muito criativo, que consegue ver coisas onde os outros nada
véem, as oportunidades. O empreendedor ¢é alguém capaz de definir algo a partir do nada, do
indefinido. Ele faz descobertas, coloca o acaso a seu favor”.

Segundo Dolabela (1999, p.68),

O empreendedor é alguém que define por si mesmo o que vai fazer e em que
contexto serd feito. Ao definir o que vai fazer, ele leva em conta seus sonhos,
desejos, preferéncias, o estilo de vida que quer ter. Desta forma, consegue dedicar-se
intensamente, ja que seu trabalho se confunde com prazer.

Chiavenato (2005) define o empreendedor como a pessoa que inicia ou opera um
negécio para colocar em prética uma ideia ou projeto pessoal, para isso ele assume riscos e
responsabilidades e busca inovar continuamente.

Ainda, de acordo com Chiavenato (2005, p.3),

O empreendedor ndo é somente um fundador de novas empresas ou o construtor de
novos negécios. Ele ¢ a energia da economia, a alavanca de recursos, o impulso de
talentos, a dinimica de ideias. Mais ainda: ele é quem fareja as oportunidades e
precisa ser muito rapido, aproveitando as oportunidades fortuitas, antes que outros
empreendedores o fagam.
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Por isso, através das oportunidades identificadas, o0 empreendedor se compromete ao
maximo, dedica-se extremamente ao seu negocio. Levando em consideragdo o grande sonho
de ver a Labelle Calgados proporcionando empregos, atendendo aos clientes da melhor
maneira possivel e ter sucesso com o negdcio, a empreendedora estd disposta a enfrentar os
desafios e a se dedicar ao maximo, as atividades da empresa em prol de seu sucesso.

Para se alcangar o sucesso em qualquer drea em que se atue € necessario ser alguém a
frente, ser capaz de enfrentar todos os obsticulos impostos. Chiavenato (2005, p.5) afirma
que: “O empreendedor é uma pessoa que consegue fazer as coisas acontecerem, pois ¢ dotado
de sensibilidade para os negdcios financeiros e capacidade de identificar oportunidades.” Com
isso, o autor refere-se que nio basta apenas que o empreendedor saiba criar seu proprio
negdcio, ele também deve geri-lo e manté-lo para obter retorno do seu investimento.

Pode-se dizer que o empreendedor surge da vontade de ser seu préprio patrdo, se
adapta ao meio em que vive, aproveitando as oportunidades de criar e inovar e, assim, ter seu
préprio negécio. Os conceitos aqui apresentados sdo diferentes, mas, através deles, ¢ possivel
rotular 0 empreendedor como um ser inovador, apaixonado pelo que faz e que assume riscos
com possibilidades de fracasso em busca da realizagio de seus sonhos. Essas sdo
caracteristicas que a empreendedora tem, mas sabe-se também, que serd necessario o
constante desenvolvimento e renovagfio, para que o empreendimento obtenha sucesso ao

longo do tempo.

1.2.1 Caracteristicas do empreendedor

Para a abertura da Labelle Calcados, a empreendedora devera desenvolver algumas
caracteristicas, as quais nfio tm ou sdio deficientes. Para isso, a autora trouxe para este
trabalho as principais caracteristicas do empreendedor destacadas por Bernardi, Chiavenato e
Dornelas, e também as principais caracteristicas do empreendedor rialmense.

Conforme Chiavenato (2005, p. 5), “Por ter criatividade e um alto nivel de energia, o
empreendedor demonstra imaginagiio e perseveran¢a, aspectos que, combinados
adequadamente, o habilitam a transformar uma ideia simples e mal estruturada em algo
concreto e bem sucedido no mercado”. Considerando-se esta afirmativa o empreendedor em

qualquer drea que deseje atuar, deve ser perseverante e estar disposto a aprender.
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Chiavenato (2005, p.16) apresenta as seguintes caracteristicas que o empreendedor

deve ter:

Iniciativa € busca de oportunidades; perseveranga; comprometimento; busca de
qualidade e eficiéncia; coragem para assumir riscos calculados; fixagdio de metas
objetivas; busca de informagdes; planejamento e monitoramento sisteméticos, isto é,
detalhamento de planos e controles; capacidade de persuasdo e de estabelecer redes
de contatos pessoais; independéncia, autonomia e autocontrole.

Outras caracteristicas importantes do empreendedor também sfio destacadas por
Bernardi (2007, p.9):

O empreendedor possui um perfil caracteristico e tipico de personalidade como:
senso de oportunidade, domindncia, agressividade e energia para realizar,
autoconfianga, otimismo, dinamismo, independéncia, persisténcia, flexibilidade de
resisténcia a frustra¢des, criatividade, propensiio ao risco, lideranga carismatica,
habilidade de equilibrar, realizagdo e relacionamento.

Destarte, o empreendedor é quem dedica, realiza um trabalho satisfeito com maiores
motivagdes, resolvendo os problemas, ou qualquer pendéncia. Ele chega aos objetivos
tragados, com maiores sucessos, aprende consigo mesmo, com as pessoas a sua volta, com os
erros, nio se prendendo somente s coisas objetivas, enfrentando os riscos de frente e vendo o
fracasso como qualquer outro resultado. Nesse aspecto, a empreendedora entende que se
aproxima muito do que a teoria revela, muito embora ndo tenha tantas experiéncias
profissionais, gosta de desafios e o aprendizado do curso de Administracfo lhe servira de base
para calcular os riscos de suas agSes no empreendimento.

Dornelas (2007) caracteriza o empreendedor como sendo uma pessoa visiondria, que
sabe tomar decisGes, que faz a diferenga, sabe explorar a0 mdximo as oportunidades, ¢
determinado e dinimico, dedicado, otimista e apaixonado pelo que faz, é independente e
constréi seu proprio destino, € bem relacionado, planeja, ¢ organizado e cria valor para a
sociedade.

O verdadeiro empreendedor deve estar atento a tudo que acontece ao seu redor,
sempre a par das novidades de sua drea e nunca ser o Gltimo 2 se atualizar. Portanto mesmo

com as caracteristicas descritas por Bernardi, Chiavenato e Dornelas, o empreendedor deve
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refleti-las e verifica-las, procurando melhora-las e integra-las em conjunto para melhorar seu
comportamento empreendedor.

A partir do conhecimento e das observagdes feitas pela empreendedora que € natural
da cidade de Rialma, observa-se que os empreendedores da cidade possuem as caracteristicas
citadas pelos autores acima, como: criatividade, persisténcia, iniciativa, coragem de assumir
riscos, sdo determinados e dindmicos, dedicados ¢ sabem explorar as oportunidades. Porém,
enfrentam algumas dificuldades para se manterem no mercado, devido a falta de alguns
recursos ¢ a cidade ser relativamente pequena. Pode-se observar, também, que sdo pessoas
extremamente socidveis que convivem dentro da empresa € procuram ouvir seus clientes e
utilizar as sugestdes e reclamagdes em prol de melhorias para suas empresas.

A empreendedora precisard desenvolver caracteristicas como perseveranca,
autonomia, autocontrole e o estabelecimento de contatos pessoais. Acredita-se que, ap6s a
abertura do empreendimento, ao se deparar com as necessidades e desafios que o negocio

trara, a empreendedora desenvolvera cada dia mais tais caracteristicas.

1.3 Negocio

Quando um empreendedor pretende abrir uma empresa é necessério que ele entenda as
vantagens e desvantagens de trabalhar para si mesmo. E necessério prever os riscos e os
possiveis tropegos para que aumentem as chances de sucesso do empreendimento e agir com
cautela e bom-senso. Para isso, serd descrito neste topico o conceito de negdcio, os principais
passos para se abrir um negocio, os riscos e perigos que a empreendedora podera encontrar e
também a importincia da rede de relacionamentos nefworking para o sucesso do
empreendedor e dos negocios.

Segundo Chiavenato (2005, p.22), “Negécio é um esforgo organizado por
determinadas pessoas para produzir bens e servigos, a fim de vendé-los em um determinado
mercado e alcangar recompensa financeira pelo seu esfor¢o”.

Todo negécio envolve, necessariamente, algum produto ou servico e
consequentemente, fornecedores e clientes, formando-se assim, uma cadeia de entradas,
processos e saidas a fim de satisfazer algumas necessidades dos clientes ou responder as

oportunidades do mercado.
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De acordo com Chiavenato (2005, p.23), “O objetivo de um negécio € produzir e
vender com lucro produtos/servigos que satisfagam necessidades e desejos da sociedade™.
De acordo com Mello e Mairins (2011, p. 30), para abrir um negdcio ha necessidade

de seguir alguns passos, 0s quais seguem:

RAMO DO INTERESSE: O primeiro passo é pensar na ideia. Quando o negécio é
desenvolvido em torno de algo que o empreendedor domina ou tem afinidade, as
chances de sucesso aumentam. E interessante analisar também quais as
oportunidades existentes no mercado.

CONHECIMENTO: Vocé precisa coletar informagdes para dar subsidio
consistente 3 criagio da empresa. E fundamental trocar ideias, pedir palpites e
conversar com especialistas e pessoas experientes do mercado.

PLANEJAMENTO: Projetar as informagdes coletadas aumenta a chance de o
negécio dar certo e possibilita a verificagfio de sua viabilidade.
IMPLEMENTACAO E REGISTRO: Na abertura do negécio, o empresario deve
atentar para a redagdo do contrato social, em que sdo relacionados aspectos praticos
do seu funcionamento, como defini¢do basica da empresa, o capital social (valor ou
bens investidos), a relagdo entre os s6cios ¢ a divisiio dos lucros.

PROXIMOS PASSOS: Com o negécio iniciado, comegam os verdadeiros desafios.
Tenha em mente que dedicagfo, sensibilidade administrativa, persisténcia e trabalho
duro sfo fundamentais. “Empreender é uma jornada, e nfio um destino”™.

Chiavenato (2005) afirma que, para que um negécio se tome bem sucedido, €
necessario casar a oportunidade e o oportunista, realizando um planejamento seguro, para
conseguir enfrentar todas as dificuldades e obsticulos. Evitando ou neutralizando as ameagas
¢ garantindo o méaximo de sucesso.

Quando uma pessoa decide abrir um negécio, ela podera encontrar varios perigos e
riscos. Chiavenato (2005, p.26) afirma que: “Para operar um negécio faz-se necessério
assumir varios riscos, seja quanto ao capital, quanto ao tempo e quanto ao esforgo investidos
principalmente quando sua aplicagio pode resultar em possiveis perdas”. Assim, o autor
aponta alguns perigos que podem ser encontrados na abertura de um novo negdcio e também
alguns fatores que tornam um negécio bem sucedido que segundo Chiavenato (2005), sdo
eles: perigos encontrados na abertura de novos negécios: ndo identificar qual serd o novo
negécio; nfo reconhecer qual o tipo de cliente, € como trati-lo adequadamente; ndo saber
escolher a forma legal de sociedade; ndo planejar as necessidades financeiras; errar na escolha
do local; ndo saber administrar o negécio; desconhecer o mercado, concorréncia, fornecedor.
Fatores que tornam um negécio bem sucedido: oportunidades de negdcios potenciais; fazer
aquilo que gosta, desenvolvendo sua propria iniciativa; espirito empreendedor adequadamente

qualificado e motivado; capital suficiente, sorte; aplicar novos recursos e habilidades pessoais
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em um ambiente desconhecido; ter vontade de trabathar duro; habilidade de comunicaggo,
relagGes interpessoais; organizar o trabalho; assumir responsabilidades e desafios, tomando
decisdes; ter planejamento solido e detalhado.

Segundo Dornelas (2007, p.35),

Assumir riscos calculados € caracteristica presente na maior parte dos
empreendedores de sucesso, que gostam de arriscar, mas buscam saber até quanto
podem perder na empreitada caso algo nio ocorra conforme o planejado. Em alguns
casos, empreendedores encaram o risco como algo pesitivo, como uma oportunidade
que nio encontrariam em outras situagdes. Eles sabem que ao arriscar também
podem conseguir resultados mais interessantes. O dilema que precisam gerenciar & o
balanceamento entre risco e recompensa. Risco calculado ¢ o risco conhecido, que
ndo é pequeno necessariamente. O empreendedor que calcula o risco sabe
antecipadamente quais as agOes que devera ter que tomar case o pior acontega, ou
seja, estabelece cendrios alternativos.

Degen (1989) ressalta que nem todas as pessoas tém a mesma disposi¢do para assumir
riscos. Muitas precisam de uma vida regrada, horarios certos, saldrio garantido no fim do més
e assim por diante. Esse tipo de pessoa nfo foi feito para ser empreendedor, o empreendedor
tem de assumir riscos, € 0 seu sucesso estd na sua capacidade de conviver com eles e a
sobreviver a eles. Os riscos fazem parte de qualquer atividade e € preciso aprender a
administra-los, o empreendedor mal sucedido em seus negécios é porque nfo sabe supera-los.

Segundo Dolabela (1999), em muitos casos, certos negécios ou oportunidades de
sucesso surgiram através de relacionamentos ou contatos com pessoas certas. Esses
relacionamentos se ddo por meio de visitas as Associagbes Comerciais, participagbes em
feiras e exposigdes, sindicatos, € o principal: manter contato com empresarios ou pessoas que
tenham experiéncia no ramo, ou seja, tornar-se conhecido no setor onde se pretende atuar. Por
esse motivo, fez-se necessario descrever aqui a importéncia do networking para o sucesso do
negoécio ao qual se pretende abrir.

Fazer networking significa estabelecer uma rede de relacionamentos com pessoas que
poderdo exercer influéncias positivas para determinada carreira ou negbcio de um
empreendedor. Atualmente, as redes sociais eletrénicas (Facebook, Orkut, Linkedin, dentre
outras) possibilitam um ambiente favoravel ao desenvolvimento do retworking, desde que
utilizadas com essa finalidade. Além disso, em cidades pequenas, como Rialma, o contato ¢
préximo, nfio formal e nfio burocratico o que também ajuda no desenvolvimento da rede de

relacionamentos.
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Para Dolabela (1999, p.76),

Uma das principais caracteristicas do empreendedor de sucesso ¢ a sua capacidade
de estabelecer relagdes com pessoas que podem contribuir para o seu negécio. Ele é
habil na formagiio de sua rede, que vai se tornando elemento essencial de suporte a
sua empresa. As relagdes funcionam mais ou menos assim. Para atingir os seus
objetivos, um ponto no futuro aonde deseja chegar (definir as caracteristicas de um
produto ou conhecer mais sobre um processo de fabricagdo), o empreendedor busca
pessoas que possam ajudd-lo. Tais pessoas, ao emitirem suas opinides e
transmitirem suas experiéncias, irio fazer com que o empreendedor tenha uma
percepgdo mais profunda sobre o que quer. Assim, provavelmente, ele ird incorporar
as contribuig3es a seus objetivos, alterando-os. Reiniciando o ciclo, o empreendedor
sai novamente em busca de pessoas que possam contribuir para a realizagdo dos
novos objetivos.

Para Dolabela (1999), a informagio pode ser considerada a matéria-prima para
qualquer empreendimento. Ela pode ser obtida por meio de competidores, associagdes e,
principalmente, perguntando para amigos, professores ou profissionais do setor em que se
pretende atuar. Muitas vezes as pessoas ndo tém ideia do quanto deixam de obter informagdes
gratuitamente por terem medo ou vergonha de pedir.

Portanto, o empreendedor que deseja obter sucesso em seu negécio, deve manter uma
rede de relacionamentos com pessoas que tenham conhecimento e contatos que possam
auxilia-lo a entrar e a entender o cenario de mercado e quais os primeiros passos para se
colocarem as ideias em pratica, bem como para se manter e crescer diante do mesmo. Ha
também a possibilidade de estreitar o relacionamento com entidades, como o Sebrae,
apontado anteriormente, como uma das primeiras instituigSes de fomento ao desenvolvimento
das micros e pequenas empresas no Brasil, com a finalidade de aproveitar toda a expertise
desenvolvida por ele. Ressalte-se que, na cidade coirmi de Rialma, a cidade de Ceres, possui
balcdo do Sebrae que ja acompanha varios empreendedores e fomenta o relacionamento entre

eles e com outros, quer se¢ja em Goias, no Brasil quer seja até mesmo no mundo.

1.4 Plano de negécio

Para colocar em prética a ideia da abertura da Labelle Calgados na cidade de Rialma, a
empreendedora precisou elaborar um plano de negécio a fim de analisar e conhecer o

mercado em que se pretende atuar, analisar a viabilidade da empresa, bem como levantar
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informagGes necessarias quanto ao investimento, a localizagfio e aos recursos que precisam ser
levantados para tornar realidade o sonho de se trabalhar no préprio negdcio. Para tanto, foi de
suma importdncia trazer a este trabalho este topico, para entender quais os conceitos, a
relevancia, a finalidade e a estruturagfo utilizada para desenvolver o plano de negdcio.

De acordo com Dolabela (1999), o plano de negécio é um documento usado para
descrever o seu negocio, é uma linguagem para descrever de forma completa o que € ou o que
pretende ser uma empresa. Através dele € possivel tragar um retrato do mercado que se
pretende atuar, fazer uma anilise da viabilidade do produto ou servigo e tragar algumas
atitudes que o empreendedor deve tomar ao iniciar as atividades de uma empresa.

Conforime Dolabela (1999, p.81),

Para elaborar um Plano de Negécio, exigem-se conhecimentos sobre o setor do
negocio e o contexto mercadolégico, bem como percepgdo gerencial e habilidade em
lidar com assuntos técnicos e legais, em diversas dreas, e em vencer barreiras no
relacionamento interpessoal. Para a elaboragdo do Plano de Negécio é necessario
que as ideias estejam claras e que todos os envolvidos estejam de acordo.

Para um empreendedor obter sucesso em seu negdcio, ndo basta apenas ter uma boa
ideia e j4 coloci-la em pratica; ele deve, antes de tudo, analisar a viabilidade de implantacdo
para que nfo seja uma frustragao.

Assim, segundo Bernardi, (2007, p. 4),

O desenvolvimento do plano de negdcios conduz e obriga o empreendedor ou o
empresario a concentrar-se na anilise do ambiente de negécios, nos objetivos, nas
estratégias, nas competéncias, na estrutura, na organizagio, nos investimentos e nos
recursos necessarios, bem como no estudo da viabilidade do modelo do negécio. Por
essa analise, detectam-se as possiveis vulnerabilidades ¢ ameagas do negécio e as
contramedidas, bem como as oportunidades e as forcas, delineando uma trilha
estratégica congruente ao negécio.

O plano de negdcio foi o ponto de partida deste empreendimento, visto que, através de
sua anslise, pode-se detectar a viabilidade da implantagdo do futuro negocio. Para Degen
(1989), um bom plano de negécio aumenta significativamente as chances de sucesso de um
novo negécio, ele representa uma oportunidade unica para o futuro empreendedor pensar e

analisar todas as facetas do novo negocio. A elaboragio do plano de negdcio, antes do inicio
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de um novo empreendimento, acarreta beneficios, tais como: a reunidio ordenada das ideias;
imposi¢do a avaliagio do potencial de lucro e crescimento do novo negécio; exame das
consequéncias de diferentes estratégias competitivas de marketing, de vendas, de produgfio e
de financas; permite que todas as avaliagbes e experiéncias sejam realizadas com base em
simulagdes devidamente registradas; ¢ um documento basico e indispensdvel para atrair
socios e investidores para o negdcio; torna-se um meio de apresentacio do novo negdcio
perante os fornecedores e clientes; é importante para auxiliar no recrutamento de empregados;
serve para orientar todos os empregados na execugdio de suas tarefas de acordo com a
estratégia competitiva definida. Passos esses, seguidos pela autora, conforme serfio
apresentados nos capitulos dois a cinco.

A elaboragdo do plano de negécio ndo elimina possiveis erros, mas ajuda a enfrenta-
los da melhor maneira possivel, pois reune informagdes dos recursos, planejamentos e
esforgos conjuntos para a abertura da empresa. E uma ferramenta que pode ser usada para a
abertura de novos negécios mas também para a manutengfo de empresas j existentes.

Degen (1989, p. 177) afirma que:

O plano é a formalizagdo das ideias, da oportunidade, do conceito, dos riscos, das
experiéncias similares, das medidas para minimizi-los, das respostas aos preé-
requisitos, da estratégia competitiva, bem como do plano de marketing, de vendas,
operacional e financeiro para viabilizar o novo negécio.

Portanto, o plano de negécio que se apresenta, representa a concretizagio das ideias e
desejos da empreendedora, que foram transformadas em planos, estratégias e metas, seguindo
um planejamento para que se obtenha éxito. Pode ser considerado como o ponto de partida do
empreendimento, pois, com ele a empreendedora teve condigdes de simular os recursos
necessarios para a abertura do negdcio, os riscos e oportunidades encontradas bem como os
meios necessarios para atingir os objetivos e ter o controle do ambiente onde a empresa
atuara. Através da conclusfo do plano de negdcio, o empreendedor pode realizar mudangas ou
até mesmo abandonar a ideia, sendo muito mais ficil modificar os projetos no papel do que
com a empresa em funcionamento.

Quanto a estruturagdo do plano de negocio, diversas sdo as defini¢Bes e as estruturas,
que no contexto geral, tém finalidades em comum, mudando as vezes a forma e a sequéncia

de apresentagfio. A estrutura utilizada para este trabalho serd demonstrada, a seguir, de acordo
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com Dornelas (2005), uma vez que se entendeu que ela seria a estrutura que melhor se
adaptaria aos conhecimentos prévios da autora:

A capa é uma das partes mais importantes do plano de negécio, por ser a primeira
parte que é visualizada por quem o 1€, devendo ser feita de maneira limpa e com as
informacGes necessirias e pertinentes.

O sumdrio deve conter o titulo de cada segdo do plano de negodcio e a respectiva
pagina onde se encontra, bem como os principais assuntos relacionados em cada segéo,
facilitando ao leitor do plano encontrar rapidamente o que the interessa.

O sumario executivo € a principal se¢do do plano de negécio, ele fara o leitor decidir
se continuara ou no a 1&-lo. Deve ser escrito com muita atencfio e revisado vérias vezes, além
de conter uma sintese das principais informa¢des que constam no plano. Deve, ainda, ser
dirigido ao publico alvo e explicitar qual o objetivo do plano de negdcio em relagio ao leitor
como, por exemplo, a requisi¢do de financiamento junto a bancos, apresentagdo da empresa
para potenciais parceiros ou clientes ¢ etc.

O plano de marketing: esta segio deve apresentar uma analise do mercado, como ele
estd segmentado, o crescimento desse mercado, as caracteristicas do consumidor ¢ a sua
localizagdio, analise da concorréncia, deve mostrar também como a empresa pretende vender
seus produtos/servicos, métodos de comercializagio, politica de pregos, estratégias de
propaganda, etc.

Plano operacional: essa se¢o deve conter informagdes operacionais atuais e previstas
tais como capacidade comercial, dimensionamento de pessoal, processo de comercializago
dos produtos e o layout da empresa.

Plano financeiro: a se¢io de finangas deve apresentar em numeros todas as agdes
planejadas para a empresa e as comprovagdes, por meio de projegSes futuras para o sucesso
do negdcio. Deve conter demonstrativo de fluxo de caixa com horizonte de pelo menos trés a
cinco anos, balango patrimonial, anilise do ponto de equilibrio, necessidades de
investimentos, demonstrativos de resultado, anélise de indicadores financeiros do negécio,
como faturamento previsto, margem prevista, prazo de retomo sobre o investimento inicial,
taxa interna de retorno, etc.

Anexos: esta secio deve conter informagdes adicionais julgadas relevantes para o
melhor entendimento do plano de negdcio. Nio se tem um limite de paginas ou exigéncias a

serem seguidas, podem-se anexar informagGes como fotos dos produtos, plantas da
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localizagdo, resultados das pesquisas de mercado que foram realizadas, planilhas financeiras,
etc.

Apos o estudo de alguns autores tais como: Domelas, Dolabela e Degen, o modelo
definido por Dornelas foi o que mais se encaixa para este trabalbo, tendo em vista que esta
estrutura abrange os itens necessarios para a elaboragfo de um plano de negécio para a
abertura de uma loja de calgados. No decorrer deste plano poderdio ser vistos estes topicos
levantados por Dornelas, com o intuito de deixar claro os fatores necessérios para a abertura e
permanéncia da empresa no comércio local.

Para a elaboragio do plano de negicio, foi necessaria a utilizagdo de vérias
ferramentas que comprovem a viabilidade de implantagiio da empresa no mercado em que se
pretende atuar. Para isso, foram desenvolvidos, no decorrer do trabalho, varios topicos, com a
finalidade de deixar claro fatores como o que a empresa pretende ser, aonde pretende chegar,
estudar o mercado, os clientes, concorrentes, fornecedores, a melhor forma de se
comercializar os produtos, provar a viabilidade financeira do negécio, etc.

No sumério executivo pode-se destacar a missio da empresa, onde Oliveira (1999,

p.118) a define como sendo:

A razio de ser da empresa. Neste ponto procura-s¢ determinar qual o negécio da
empresa, por que ela existe, ou ainda em que tipos de atividades a empresa devera
concentrar-se no futuro. Aqui pretende-se responder & pergunta basica: “Onde se
quer chegar com a empresa?”. Missdo ¢ uma forma de se traduzir determinado
sistema de valores em termos de crengas ou éreas basicas de atuagfio, considerando
as tradigGes e filosofias da empresa.

Outro fator é a visdio da empresa que Oliveira (1999, p.81) a define como: “Os limites
que os proprietdrios e principais executivos da empresa conseguem enxergar dentro de um
periodo de tempo mais longo e uma abordagem mais ampla”. Ou seja, a viséo € uma clara e
permanente demonstragio para a comunidade, da natureza e da esséncia da empresa em
termos de seus propdsitos.

Quando um empreendedor decide abrir uma empresa, ele deve tragar objetivos, ou
seja, saber o que ele pretende atingir, ou que resultado ele pretende obter futuramente. Por
isso, a definicio dos objetivos é de suma importincia para a abertura de um novo
empreendimento. De acordo com Oliveira (1999), o objetivo € o alvo ou ponto que se

pretende atingir, os objetivos podem ser conceituados como o estado, situagdo ou resultado
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futuro que o executivo pretende alcangar. O termo objetivo relaciona-se a tudo que implica a
obten¢do de um fim ou resultado final.

Apos os estudos destes conceitos desenvolvidos por Oliveira, foi possivel desenvolver
esses topicos no sumdrio executivo, levando-se em consideragiio a importincia deles para a
abertura do empreendimento, sendo que o empreendedor deve saber o que pretende ser diante
de seus clientes e concorrentes e aonde quer chegar futuramente com o seu negdcio.

O proximo passo do trabalho foi a elaboragio do plano de marketing, ou seja, estudar
o mercado em que se pretende atuar. Aqui se pode destacar a pesquisa de marketing, andlise
do mercado, descrigio dos principais produtos, o estudo dos fornecedores, clientes e
concorrentes, as estratégias de propaganda, formacio dos pregos de vendas, anilise SWOT e
plano de agdo.

Segundo Las Casas (2009, p.326),

O plano de marketing ¢ a parte escrita do planejamento. E o documento que contém
todos os detathes para a ag8o a ser desenvolvida pelos administradores responsaveis.
Como ¢le deve ser simples, de forma que todos 0 entendam bem; deve também ser
pritico e flexivel.

O primeiro passo, para se elaborar o plano de marketing, foi a pesquisa de mercado,
que foi realizada de maneira formal, através de questionarios aplicados em locais pablicos na
cidade de Rialma. Tal questionario teve a finalidade de levantar dados, tais como: o ponto de
vista dos clientes diante das lojas da regifio, o que os clientes levam em consideragio na hora
de realizar suas compras, a média salarial dos clientes, a frequéncia que compram calgados,
etc. Tais dados foram extremamente importantes para a empreendedora entender a forma que
deve trabalhar para se diferenciar da concorréncia e se destacar no mercado por meio da
satisfacio das necessidades dos clientes. Outra pesquisa foi realizada, de maneira informal
através de entrevistas com os gerentes das lojas Paty Calgados, Pé Kente Calgados e A Ideal
Tecidos. Essa entrevista teve a finalidade de conhecer os principais pontos fortes e fracos da
concorréncia ¢ também conhecer um pouco sobre o comércio de calgados, quantidade de
vendas, forma de negociagdo com fornecedores, etc.

O segundo passo foi a analise do mercado que, segundo dados da Abicalgados (2009),
o processo de desenvolvimento econdmico da indistria calgadista brasileira iniciou-se no Rio

Grande do Sul, com a chegada dos primeiros imigrantes alemdes em junho de 1824, que
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trouxeram consigo a cultura do artesanato, principalmente em artigos de couro. Em 1888,
surgiu, no Vale dos Sinos, a primeira fébrica de calgados na regido de Rio Grande do Sul. O
Estado gaticho aumentava sua demanda por calgados, fazendo com que a produgio se
expandisse a cada ano formando, ao longo do tempo, um dos maiores clusters (polos
industriais) cal¢adistas mundiais da atualidade. Apesar da maior concentragfio de empresas e
do pessoal que ocupa a produgfio de calgados estarem localizada no estado do Rie Grande do
Sul, a produgio brasileira estd gradualmente sendo distribuida para outros polos que estéio
localizados nas regides Sudeste e Nordeste do Pais.

Ainda, segundo dados da Abicalgados (2009), nas tltimas décadas, o Brasil tem
representado um importante papel na histéria do calgado. O maior pais da América Latina €
um dos mais destacados fabricantes de manufaturados de couro, ocupando o terceiro lugar no
ranking dos produtores mundiais tendo importante participago na fatia de calgados que aliam
qualidade e design a pregos competitivos. Ou seja: o0 mercado de calgados esta em
crescimento continuo.

Para se adequar ao mercado, as tendéncias da moda e s exigéncias dos consumidores,
as empresas produtoras de calgados vém investindo cada vez mais em novos modelos, com
designers mais elaborados, formatos diferenciados como: bicos finos e alongados, saltos das
mais diferentes alturas e tipos, diversos acabamentos de couro, pintados, de madeira, PVC,
acrilico, metais ¢ etc.

De acordo com Las Casas (2009, p. 186), “Produtos podem ser definidos como o
objeto principal das relagdes de troca que podem ser oferecidos num mercado para pessoas
fisicas ou juridicas, visando proporcionar satisfagdo a quem os adquire ou consome.”

Assim, a Labelle buscara atender seus clientes com produtos de qualidade que
atendam s exigéncias dos clientes de acordo com a evolugio do mercado, buscando
proporcionar a satisfagdo de quem vier a consumir tais produtos.

Para a empresa atingir sucesso, ndo basta apenas ter produtos de qualidade, ¢
necessario haver demanda, ou seja, clientes para consumir tais produtos e satisfazer suas
necessidades. Segundo Las Casas (2009), atualmente hd uma grande valorizagio do
consumidor no processo de comercializagfo, isto porque a grande divulgacdo das técnicas de
qualidade total inicia com o entendimento das expectativas dos consumidores perante a
empresa. Ha, entdio, a necessidade de saber a respeito dos consumidores, o que eles valorizam

e 0 que querem em determinados momentos.
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Diante dessa afirmagfo, a empreendedora pretendeu, através da pesquisa de mercado,
conhecer seus clientes, saber o que eles esperam do novo empreendimento e como eles véem
as empresas concotrentes. Através dos dados apurados com a pesquisa a empreendedora teve
condi¢des de saber o que deve fazer para se diferenciar da concorréncia e atender as
expectativas dos clientes da melhor maneira possivel.

Segundo Las Casas (2009), a concorréncia é outro fator importante a se considerar,
além da concorréncia de produtos, existe, também, a concorréncia em nivel de empresas.
Assim, com a finalidade de conhecer a concorréncia na cidade de Rialma e também na cidade
vizinha, Ceres, a empreendedora realizou uma entrevista informal com os gerentes dessas
lojas a fim de conhecer como funciona o comércio de calgados nesta regifio e também
observar os pontos fortes e fracos da concorréncia.

Apos avaliar a concorréncia, pdde-se conhecer melhor a qualidade dos produtos
oferecidos por eles, bem como o prego que ¢ outro fator importante para a competitividade.

Las Casas (2009, p.223) afirma que:

Os procedimentos para estabelecer bons pregos sdo: determinacdo da demanda e
custos; andlise do prego da concorréncia; determinagio da politica de pregos; selegdo
de método de determinar preco e sele¢io do prego final com base nas andlises
anteriores, estabelecendo os niveis de descontos.

Depois de reconhecer quem sfo os clientes, conhecer a concorréncia e estabelecer os
precos de venda, é hora de divulgar a empresa e os produtos que ela oferecera. Por isso Las

Casas (2009, p. 286) afirma que:

A propaganda também ¢ de extrema importincia para a atividade mercadolégica.
Por meio dela as empresas podem manter cooperagio de seus intermediarios,
familiarizar seus clientes com o uso dos produtos fabricados, criar imagem de
credibilidade, langar noves produtos, estimular demanda, criar lealdade de marca,
enfatizar caracteristicas dos produtos, entre outros propdsitos.

Apbs estudar esses varios fatores de composigdo do plano de marketing, deve-se
destacar o principal deles: a analise SWOT (andlise dos pontos fortes, fracos, ameagas e
oportunidades) e o plano de agdo. Através destas ferramentas, foi possivel apontar as
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principais forgas e fraquezas, oportunidades e ameagas que o novo empreendimento tera que
enfrentar e, através das agdes propostas, tentar amenizar as ameagas e fraquezas e aproveitar a
oportunidades e as forgas para obter sucesso no mercado.

O plano operacional contem as informagdes operacionais levantadas para a abertura do
empreendimento, tais como: a sua localizagfio, capacidade comercial, layout, comercializagdo
e o0 dimensionamento de pessoal.

Comegcando pela localizagdo Martins e Laugeni (2002, p. 90) afirmam que: “A sele¢do
do local para a implantagio de uma empresa, fabrica ou depésito de produtos € uma decisdo
ligada a estratégia empresarial.”

Os autores afirmam ainda que:

Para a localizagio de lojas o critério de localizagio visa, na maioria das vezes
maximizar a receita. Assume-se no ramo comercial, que a receita ¢ diretamente
proporcional 4 dimensfio da loja (drea ocupada) e inversamente proporcional &
distancia que o cliente deve percorrer até a loja (dificuldade ou facilidade de
chegada). (MARTINS, LAUGENI, 2602, p.90)

£ J]

O préximo passo foi & construgdo do layout que visou um ambiente agradavel e jovial
e que proporcione conforto € comodidade aos clientes e funciondrios. De acordo com Rocha

(1995, p.115),

Layout é a disposigdo fisica de maquinas, postos de trabalho, equipamentos,
homens, 4reas de circulagdo, unidades de apoio e tudo mais que ocupa espago na
fibrica, distribuindo-os de forma a maximizar a funcionalidade do processo
produtivo e otimizar o0 ambiente de trabalho. O estudo do layout busca encontrar a
melhor maneira de dispor fisicamente todos os meios de produgdo, arrumando o
espago de trabalho a fim de otimizar a funcionalidade do sistema, reduzir manuseio,
transporte de material e circulagio de pessoas.

®,

Outro tépico de suma importincia é a comercializagio, pois, nele define-se como a
empresa trabalhard no processo de fazer as mercadorias chegarem até o cliente da maneira
mais eficiente possivel, causando-lhes satisfagdo.

Martins e Laugeni (2002, p.4) afirmam que:

.,
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O consumidor constitui a base de referéncia de todos os esforgos feitos nas
empresas modernas. Atendé-lo da melhor forma possivel deve ser o objetivo de toda
empresa. Torna-se necessario que os produtos e/ou servigos estejam a disposigdo
para serem consumidos, devendo estar proximos ao consumidor.

Por isso, as empresas tém que adaptar seu processo de comercializa¢do para atender as
necessidades de seus clientes de forma rapida e eficiente, também mantendo um controle
sobre a entrada e saida das mercadorias. Tais processos podem ser desenvolvidos com o
auxilio de sofiwares que facilitam o controle de estoque, emisséo de pedidos, etc.

Para isso, foi elaborado um fluxograma que de acordo com Rocha (1995, p.169), “...]
é a representagdo grafica de operagdes, transportes, inspegdes e estoques na sequéncia em que
ocorrem, definindo um fluxo de trabatho.”

Outra etapa extremamente importante ¢ o dimensionamento de pessoal, pois sem méao
de obra se torna impossivel a execugdo das tarefas da empresa, tais como: realizar as vendas,
auxiliar na administrag3o da empresa, organizar e manter a limpeza do ambiente e etc.

Segundo Rocha (1995), para que o planejamento de uma empresa se concretize é
necessario dispor de materiais e mfio de obra; caso esses recursos nfo estejam disponiveis na
quantidade suficiente, o plano elaborado poderd ndo ser realizado. O nivel intelectual das
pessoas ndo pode ser desconsiderado, hoje em dia, a participagéo coletiva deve ser estimulada
e, para isso, o treinamento ¢ essencial, pois faz com que a meta do planejamento seja mais
compreendida, gerando condigdes de crescimento.

Para saber se ha viabilidade financeira na implantagio do empreendimento, foi
necessdria a elaboragiio do plano financeiro, no qual foram levantados todos os investimentos
fixos, ou seja, tudo que serd adquirido para que se torne possivel o funcionamento do
empreendimento, como: méquinas e equipamentos; os investimentos financeiros, como:
estoque e capital de giro; e os investimentos pré-operacionais que sdo os gastos que as
empreendedoras terdio para legalizar e colocar o empreendimento em funcionamento. Para se
estimarem tais investimentos, s3o levados em conta as caracteristicas de cada
empreendimento, bem como o que ¢ preciso para coloci-los em funcionamento. No caso da
Labelle Calcados, foi levado em consideragio que os investimentos fixos venham a
proporcionar um ambiente agradavel, e que os investimentos financeiros consigam atender as
expectativas das empreendedoras de conseguir atender os clientes da melhor maneira
possivel, tendo em estoque os produtos que eles procuram. Um investimento de suma

importancia é o capital de giro, pois, este vem suprir as necessidades imediatas do
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empreendimento até que comecem a surgir as entradas de caixa. Assim, segundo Santos
(2001, p.29),

O capital de giro é fortemente influenciado pelas incertezas inerentes a todo tipo de
atividade empresarial. Por esse motivo, a empresa deve manter uma reserva
financeira para enfrentar os eventuais problemas que podem surgir. Quanto maior a
reserva financeira alocada 4 manutengio do capital de giro, menores seriam as
possibilidades de crises financeiras.

Sendo assim, o capital de giro estipulado pelas empreendedoras foi de R 8.000,00
(oito mil reais), levando-se em consideragio que este valor consegue cobrir as despesas
imediatas, ou eventuais problemas financeiros até que as entradas de caixa da empresa
consigam supri-los.

Outras ferramentas, que foram utilizadas para o desenvolvimento do plano financeiro,
foram o balango patrimonial, a demonstragio do resultado do exercicio e a proje¢do do fluxo
de caixa, tais ferramentas tém a finalidade de demonstrar a situagdo financeira da empresa em
determinado periodo de tempo.

Para Santos (2001, p.20), “O balango patrimonial reflete a situagdo patrimonial da
empresa em determinado momento e constitui-se do ativo, passivo e patrimdnio liquido.”
Neste trabalho foram elaborados dois balangos patrimoniais: o inicial € o final, com a
finalidade de demonstrar a situagdo da empresa assim que ela comegar a exercer suas
atividades € o final para demonstrar sua situagio apés um ano de funcionamento, com seu
respectivo lucro ou prejuizo.

Foi elaborada também a DRE (Demonstragfio do Resultado do Exercicio) ao final da
projecio do primeiro ano de atividades do empreendimento. De acordo com Groppelli €
Nikbakht (2002, p.348), “A demonstragiio do resultado do exercicio relaciona os fluxos de
recebimentos gerados por uma empresa e os fluxos das despesas incorridas para prodﬁzir e
financiar as suas operagdes.” A elaboracdo desta DRE tem por finalidade demonstrar, ao final
de determinado periodo, o quanto a empresa gerou de Iucro ou prejuizo.

A projegiio do fluxo de caixa teve como objetivo trazer uma projeciio da situag@o
esperada para empresa nos seus primeiros cinco anos de funcionamento. Segundo Santos

(2001, p. 57),
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O fluxo de caixa ¢é um instrumento de plangjamento financeiro que tem por objetivo
fornecer estimativas da situaglio de caixa da empresa em determinado periodo de
tempo 2 frente, [...] é capaz de traduzir em valores e datas os diversos dados gerados
pelos demais sistemas de informag#o da empresa.

Assim, com a finalidade de auxiliar as empreendedoras na tomada de decisdo e
permitir uma visualizagdo da possivel situagio financeira futura da empresa o fluxo de caixa
apresentard uma projecdo da receita com vendas, dos custos fixos e varidveis, das despesas,
dedugdes das receitas e lucros esperados.

Quitros fatores foram avaliados no decorrer do plano financeiro como: ponto de
equilibrio, o payback (prazo de retorno do investimento), TIR (taxa interna de retorno), VPL
(valor presente liquido) e os indices de rentabilidade e lucratividade.

De acordo com Santos (2001), a andlise do ponto de equilibrio permite determinar o
volume de vendas capaz de proporcionar lucro zero, aquele ponto em que a receita da
empresa iguala o seu custo total. Quando as vendas da empresa se situarem acima do ponto de
equilibrio, ela comegara a ter lucro.

Sendo assim, o ponto de equilibrio ¢ o nivel de vendas em que a receita € igual a todas
as saidas de caixa da empresa, tornando-se importante porque indica qual o nivel minimo de
vendas que a empresa deverd manter para nfo operar com prejuizo.

Segundo Groppelli e Nikbakht (2002, p.134), “[...] o nimero de anos necessarios para
recuperar o investimento inicial é chamado de periodo de recuperagdio do investimento
(payback). Se o periodo de payback encontrado representa um periodo de tempo aceitavel
para a empresa, o projeto serd selecionado.” Portanto, quanto menor for o valor apurado
melhor sera para as empreendedoras, um tempo de retorno baixo significa uma taxa de lucro
favoravel ao investimento.

O VPL (valor presente liquido) é a férmula matemético-financeira de se determinar o
valor presente de pagamentos futuros descontados a uma taxa de juros apropriada, menos o
custo do investimento inicial. Basicamente, ¢ o célculo de quanto os futuros pagamentos
somados a um custo inicial estariam valendo atualmente. Quanto maior o VPL significa que
mais dinheiro sobrard e consequentemente aumentara o valor de mercado da empresa e a
riqueza de seus proprietarios.

Groppelli e Nikbakth (2002, p. 136) afirmam que:
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Se o valor presente de um fluxo de caixa futuro de um projeto for maior que seu
custo inicial, o projeto é um empreendimento vélido. Por outro lado, se o valor
presente for menor que seu custo inicial, o projeto deve ser rejeitado porque o
investidor perderia dinheiro se o projeto fosse aceito. Por definigdo, o valor presente
liquido de um projeto aceito é zero ou positivo, e o valor presente liquido de um
projeto rejeitado € negativo.

Ja a TIR (taxa interna de retorno), de acordo com Santos (2001), do ponto de vista
financeiro a TIR de um investimento, é o percentual de retorno obtido sobre o saldo do capital
investido e ainda nfo recuperado. Matematicamente, a taxa interna de retorno € a taxa de juros
que iguala o valor presente liquido das entradas de caixa ao valor presente das saidas de caixa.

A lucratividade representa o percentual de lucro que a empresa obteve sobre as
vendas realizadas. Santos (2001, p.239), afirma que: “A andlise da lucratividade pode referir-
se 4 empresa ou ser especifica para produtos, servigos e departamentos. As empresas que ja
tém uma cultura de planejamento preferem fazer os dois tipos de anlise.” No caso da Labelle
Calgados, a lucratividade foi avaliada na empresa como um todo, obtendo-se um resultado
satisfatorio.

O indice de rentabilidade proporciona uma indicagio da eficiéncia no uso dos
investimentos feitos na empresa. Define também o percentual de retorno obtido de acordo
com o capital proprio investido no empreendimento.

Segundo Santos (2001, p.239), “[...] os diversos indices de rentabilidade da empresa
podem avaliar seu resultado em relagfio ao patriménio liquido, ativo ou vendas. O principal
parimetro utilizado para avaliagio de resultado € o lucro liquido.”

Outras ferramentas de avaliagio foram utilizadas — os indicadores de viabilidade
como: a imobilizagdo do patriménio liquido, o giro do ativo, a margem liquida e a
rentabilidade do ativo. Tais ferramentas tém a finalidade de avaliar a eficiéncia do capital
proprio, a lucratividade das vendas da empresa, etc.
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2 SUMARIQ EXECUTIVO

2.1 Descri¢io da oportunidade

O projeto para a abertura da Labelle Calgados surgiu a partir da necessidade de oferta
de calgados de marcas populares no comércio local. Tendo em vista a auséncia de um
empreendimento como este na cidade de Rialma, a grande demanda por esses produtos e
também a busca incessante da populagdo rialmense por inovagSes € novas tendéncias € o que
se justifica a escolha da cidade de Rialma para a abertura desse empreendimento.

As empreendedoras buscam criar uma empresa que revenda calgados em ambiente
confortavel e descontraido, voltado a atender as necessidades dos clientes da melhor maneira
possivel sem discriminagio de classes e estilos e com produtos de qualidade, bom
atendimento, agilidade e pregos acessiveis.

Através da ideia aliada ao sonho da abertura do préprio negécio, a empreendedora foi
impulsionada a escrever este plano de negécio, a fim de estruturar as ideias e analisar a

viabilidade da implantagdo da empresa.

2.2 Descrigiio do negdcio

Assim como demonstrado no referencial teérico, na teoria de Chiavenato, o objetivo
de um negdcio é produzir ou vender produtos com uma margem de lucro, para satisfazer as
necessidades da sociedade. Sendo assim, as empreendedoras buscam responder &
oportunidade do mercado com a abertura da Labelle Calgados, vendendo seus produtos e
alcangando retorno financeiro através de seus esforgos.

O empreendimento terd como razio social: Labelle Comércio de Calgados Ltda. e
Labelle Calgados, como nome fantasia. A loja serd criada para satisfazer a demanda € a
caréncia principalmente da cidade de Rialma por calgados de marcas populares e pregos

acessiveis.
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Figura 1 — Logomarca

LABELLE

C@ (405

Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora, 2011.

A data prevista para o inicio das atividades da empresa serd no inicio do segundo
semestre de 2012, o empreendimento sera instalado na Avenida Bernardo Saydo, por ser a
principal avenida comercial da cidade e possuir facil acesso e grande fluxo de pessoas.

O empreendimento enquadra-se na forma juridica de sociedade limitada em que cada
socia respondera pelo valor de sua cota e terdo responsabilidade solidaria pela integralizagdo
do capital mediante emissdo do contrato social, como Empresa de Pequeno Porte, pois estima-
-se um faturamento bruto anual entre R$120.000,00 (cento e vinte mil reais) a R$
1.200,000,00 (um milhdo e duzentos mil reais), no Regime Simples Nacional.

Visando satisfazer a2 demanda e, principalmente, a fidelizagdo dos clientes, a empresa
se atentara quanto a diversificagdo e a inovagdo dos produtos e constantemente aos cuidados
com o atendimento ao cliente.

O empreendimento iniciara suas atividades com trés (03) funcionarios, sendo dois
vendedores e um caixa e, por tltimo, tem-se como responsabilidade o controle financeiro,
compras e toda a parte administrativa os quais ficario a cargo das empreendedoras Ana Maria
e Millana Nascimento. A empresa contardi com um ambiente despojado, diferenciado e
familiar, que buscardo conciliar conforto e beleza, a fim de satisfazerem a todos os tipos de
clientes.

De acordo com levantamentos e or¢amentos realizados no plano financeiro, sera

necessario um capital inicial de aproximadamente R$ 54.492,00, investimento este incluindo
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produtos para estoque inicial, investimentos no ativo imobilizado do empreendimento,
despesas pré-operacionais, etc.

O capital social sera dividido em partes iguais, em que cada empreendedora entrara
com 50% do valor do capital, que serd de recursos proprios, nfio necessitando, assim, de
quaisquer financiamentos.

Sendo assim, o capital social sera dividido da seguinte maneira:

Tabela 1 - Investimento de capital

Nome do sécio Parte de capital (R$) (%) de participacio
Ana Maria de Freitas 27.246,00 50%
Millana N. dos Santos 27.246,00 50%

Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora, 2011.

Estima-se um faturamento mensal médio entre os valores de R$ 27.931,00 a R$
47.922,00, devido as flutuagBes de vendas em algumas épocas do ano, decorrentes de datas
comemorativas e festividades da cidade e regifio. Através desse faturamento, espera-se um
lucro anual de, aproximadamente, R$ 65.216,47 e espera-se um retorno do capital investido

em 10 meses e 3 dias.

2.2.1 Missdo

De acordo com o conceito citado por Oliveira no referencial tedrico, a misséo da
empresa compreende o que ela pretende ser.

A missdo da empresa sera comercializar calgados de marcas populares que atendam as
necessidades de adultos, jovens e criangas da cidade de Rialma e regido, com diversificagfio
de pregos e de prazos que garantam maior acessibilidade aos clientes, conquistando-os e
incentivando a compra dos produtos.

Com essa missio a empresa pretendera atender aos anseios do publico alvo, com
responsabilidade e qualidade, para garantir a satisfagio dos mesmos ¢ atingir um maior
ntimero de clientes a cada dia. Preocupando-se também com os materiais biodegradaveis, a
empresa procurara evitar o uso desnecessdrio de sacolas plasticas procurando outros meios

alternativos de embalagens, a fim de proteger o meio ambiente.
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2.2.2 Visiio

Conforme citado no referencial tedrico a visdo compreende aonde a empresa quer
chegar ou uma demonstragio permanente dos propésitos da empresa.

Desse modo, a visdo da empresa sera oferecer calgados de forma diferenciada para
pessoas que procuram qualidade, conforto, beleza, bons pregos e atendimento de qualidade e
alcangar a lideranca no comércio local nesse segmento, adquirindo a credibilidade dos
clientes por meio da satisfagdo das suas necessidades através dos produtos oferecidos pela

empresa.

2.2.3 Objetivos

O principal objetivo das empreendedoras quanto ao novo empreendimento, ¢ oferecer
produtos de qualidade e conforto aos seus clientes na hora de realizar suas compras, com a
finalidade de conquistar o maior nimero de clientes na cidade de Rialma e também na regido,
acredita-se que, através de bons pregos € condi¢des de pagamentos acessiveis aos clientes de

variadas classes sociais, sera possivel alcangar os seguintes objetivos:

Curto prazo:

» Atrair clientes;
» Atender 3s necessidades da populagiio de Rialma e regido;
> Conquistar a confianca e a credibilidade dos clientes.

Médio prazo:
» Fidelizar os clientes;

» Minimizar despesas e aumentar o lucro anual;

» Aumentar a eficiéncia e a qualidade de atendimento.
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Longo prazo:

» Ser referéncia no mercado perante os clientes por meio da qualidade dos produtos
e do atendimento;

> Aumentar a participagdo de mercado.

Através destes objetivos, as empreendedoras pretendem alcangar a lideranga no
mercado local, sendo referéncia na mente dos seus clientes por meio dos produtos e do
atendimento de qualidade e em, consequéncia disso, obter um aumento nas vendas e nos

lucros futuramente.

2.3 Dados das empreendedoras

O empreendimento terd como sécias Millana Nascimento dos Santos e Ana Maria de
Freitas Nascimento Santos, que participarfio ativamente das atividades da empresa, com
intuito de atender a demanda de todos os clientes, ouvindo sugestdes e possiveis reclamagdes
da populagdo de Rialma e regifo.

Sécia 1: Millana Nascimento dos Santos, 20 anos, solteira, académica do 8° periodo
de Administragdo de Empresas da Faculdade de Ciéncias Educagdo de Rubiataba, possui
curso de aperfeicoamento na drea de informética pelo (SENAO).

A empreendedora comegou a carreira profissional na Caixa Econdmica Federal
agéncia Rialma, na qual trabalhou durante 01 (um) ano realizando trabathos de atendimento
ao piblico, abertura de contas pessoa fisica e empréstimos consignados. Atualmente trabalha
como auxiliar administrativo na empresa Goianfio Auto Freios.

A empreendedora possui caracteristicas de organizagio e facilidade para lidar com
pessoas e solucionar problemas.

Sécia 2: Ana Maria de Freitas Nascimento Santos, casada, 40 anos, graduada em
pedagogia pela Universidade Estadual de Goids (UEG), especialista em psicologia da
educagdo, coordenadora pedagogica, experiente em treinamento de pessoal e palestras

educativas.
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A empreendedora iniciou sua carreira profissional como gerente de caixa da rede de
supermercados Spam na qual trabalhou durante 4 (quatro) anos. Atualmente trabalha como
coordenadora pedagégica da Escola Municipal Manoel Joaquim Gongalves.

A empreendedora possui caracteristicas de lideranga, trabalho em equipe e facilidade
de lidar com pessoas.

Conforme acordo feito entre ambas as partes, as decisdes sobre a empresa deverdo ser
tomadas em comum acordo, sendo de conhecimento de todas as sécias todo e qualquer caso a
ser resolvido sobre a empresa. Todas as sicias serfio responsaveis por solucionar qualquer ato
ilegal promovido pelos funciondrios na empresa, cabendo a elas tomar as decisGes e as

medidas legais conforme a ocorréncia dos fatos.
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3 PLANO DE MARKETING

3.1 Pesquisa de mercado

Quando se pretende abrir um novo empreendimento, primeiramente, ¢ necessirio
analisar o ambiente a ser empreendido, com a finalidade de avaliar as oportunidades e os
diversos riscos que ele possa vir a ter. Para se analisarem esses fatores, foi realizada uma
pesquisa de mercado por meio de questionarios distribuidos as pessoas que residem na cidade
de Rialma. Essa pesquisa foi realizada entre os dias trés 4 nove de margo de 2011, em escolas
municipais, na Prefeitura Municipal e em algumas ruas proximas a residéncia da
empreendedora. A pesquisa foi desenvolvida em horario comercial das 08h as 18h, a escolha
desses locais se deu devido ao grande fluxo de pessoas nos mesmos, o que facilitou a
aplicagdo dos questionarios. A maioria dos entrevistados foram funcionarios publicos e
trabalhadores do comércio local e realizam suas compras nas cidades de Rialma e Ceres.

Para o calculo de amostragem, foi levada em conta a populagio total de Rialma que
atualmente, segundo dados do IBGE (Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica. NET,
2010), é composta por aproximadamente 10.516 habitantes; erro amostral de 10% e um nivel
de confianga de 95%, resultando na aplicagdo de um total de 100 questionarios de acordo com
o calculo no site www.glaubersantos.com. A tabulagdo dos dados foi feita por meio da
contagem manual das respostas de cada entrevistado, logo apos, foi calculada a porcentagem
de cada resposta em relagdo a quantidade de questionarios distribuidos e, em seguida apos
obter os resultados, foram confeccionados os graficos por meio do programa Excel 2007.

De acordo com a pesquisa realizada, pode-se perceber que a maioria dos entrevistados
sdo0 do género feminino, com faixa etaria até 40 anos; através destes dados, pode-se observar
que grande parte do publico sdo jovens e costumam gastar mais dinheiro com a boa

aparéncia. Esses dados sdo demonstrados nos graficos 1 e 2.
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Grifico 1 - Género

masculino
40%

Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora, 2011.

Grifico 2 - Faixa etaria

feminino

60%

FAIXA ETARIA
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Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora, 2011.
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De acordo com o grafico 3, pode-se perceber que 40% dos entrevistados tém
remuneragdo mensal de até um salario minimo e 36 % ganham até dois salarios minimos.
Esses dados sdo necessarios para analisar qual tipo de cliente a empresa vai atender e também
para saber quais os produtos, pregos e formas de pagamento se adaptam as necessidades
desses clientes. O que demonstra que o publico tem uma renda que permite acesso aos
produtos e condigdes de pagamento que a Labelle calgados oferecer4, tendo em vista que os
clientes de menor nivel salarial representa a maior parte apontada pela pesquisa.

Griafico 3 — Renda

acimade 3 sal. RENDA

4%

até 1 sal.
40%

2a3sal

0%\

1a2sal.
36%

Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora, 2011.

Através do grafico 4, pode-se analisar que apenas 38% dos entrevistados possuem
filhos com idade até 10 anos, o que indica que a empresa ndo possui necessidade de grandes
investimentos em calgados infantis, porém deve oferecer esses produtos para atender a
demanda da outra fatia da populagdo que busca conforto e qualidade para suas criangas. Isso
se comprova, também, com o censo realizado pelo IBGE (2010), onde consta que a populagdo
rialmense é composta, em sua maioria, pela faixa etaria de 35 4 39 anos e também entre outras

faixas que se enquadram no nivel de jovens e adultos.
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Grifico 4 — Tem filhos com idade até 10 anos?

TEM ALHOS

Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora, 2011.

Apenas 20% dos entrevistados compram calgados na cidade de Rialma, o que torna
viavel a abertura da Labelle calgados, para suprir a demanda dos clientes que buscam esses
produtos em lojas da regido por niio terem os mesmos disponiveis na cidade. Mas a nova
empresa precisara trabalhar fortemente a propaganda como meio de mostrar seus produtos e
atrair os clientes para o comércio local ja que estes estdo acostumados a realizar suas compras
em outras lojas na cidade vizinha. A falta desse tipo de comércio na cidade ¢ um ponto forte
para a Labelle, porém serd necessario fazer um trabalho eficiente para atrair e fidelizar os
clientes, sendo preciso investir em propaganda, em um ambiente que proporcione conforto
para os clientes realizarem suas compras, etc, como sera demonstrado nas estratégias de

publicidade e propaganda e na elaboragdo do layout.
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Grifico 5 — Compra calgados na cidade de Rialma

COM PRA CALCADOSNA CIDADEDE
RIALMA

sim
20%

nao
80%

Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora, 2011.

De acordo com o grafico 6, a maioria dos entrevistados compram calgados com
frequéncia-média de 2 a 3 meses, sendo eles adquiridos em lojas da regido , uma vez que estes
sdo os unicos locais que dispdem desses produtos. Assim, como citado no item anterior, a
Labelle precisara trabalhar para atrair esses clientes e fideliza-los por meio dos produtos e

atendimento de qualidade, sempre procurando ser melhor que a concorréncia.
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Grifico 6 — Frequéncia que compra calcados

FREQUENCIA QUE COMPRA
CALCADOS
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34% -
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Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora, 2011.

O gréfico 7, representa a porcentagem de preferéncia dos entrevistados nas lojas da
regido. Tal item é de suma importincia, pois demonstra com clareza qual o principal
concorrente para o empreendimento, como representado no gréfico, a Ideal Tecidos tem 47%
da preferéncia dos clientes, ou seja, a Ideal Tecidos ¢ a empresa que mais representa ameaga
para o novo empreendimento. Em conversa informal com o gerente da loja em questdo a
empreendedora pode perceber que ele se queixou da falta de espago para alocagdo dos
produtos, poucos meios de propaganda e falta de capacitagio dos funcionarios, porém o
sucesso da empresa se justifica pela tradigdo no mercado e por oferecer uma grande variedade
de produtos e facilidade de pagamento. Apés analisar estes dados, é possivel saber quais os
pontos em que a Labelle pode investir tais como um layout que proporcione uma melhor
visio dos produtos da loja, funcionarios bem capacitados para atender e, acima de tudo, uma
propaganda eficiente que consiga atingir o publico alvo, os quais serdo demonstrados no
plano operacional. Com esse diferencial, pretende-se tomar frente desta empresa ja existente

no comércio da regido.



33

Grifico 7 — Onde compra cal¢ados

ONDE COMPRA CALCADOS

Outros
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Paty Calgados
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Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora, 2011.

De acordo com as pesquisas, 78 % das pessoas procuram sempre novos modelos €
tendéncias na hora de realizar suas compras. Para o empreendimento, isso mostra a
necessidade de a empresa estar sempre investindo em novos modelos e seguindo as tendéncias
de moda e, acima de tudo, buscar nos seus fornecedores parcerias para ndo deixar faltar o
produto certo, na hora certa, para assim suprir as necessidades dos clientes da melhor maneira

possivel.
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Griafico 8 — Procura novos modelos e tendéncias

PROCURA NOVOSMODHELOSE
TENDENCIAS

78%

Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora, 2011.

A maioria dos entrevistados busca qualidade dos produtos na hora de realizar as
compras. Outro fator importante ¢ o prego que deve estar aliado a um bom atendimento e uma
forma de pagamento que facilite a vida do cliente, 0 que mostra bom resultado para a

implantagio do empreendimento que tem seus objetivos aliados a tais fatores elencados pelos

entrevistados.
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Grifico 9 — Critério que utiliza para realizar as compras

CRITERIO QUE UTILIZA PARA
REALIZARAS COMPRAS

prego
29%

forma de pgto
16%

atendimento
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qualidade
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Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora, 2011.

As lojas da regido foram avaliadas como boas (47%), de acordo com os clientes, o que
pode representar uma ameaga para o novo empreendimento e faz com que as empreendedoras se
esforcem para serem vistas como 6timas pelos clientes e procurem trabalhar com um diferencial

da concorréncia com a finalidade obter lideranga no mercado local, como sera desenvolvido no

item concorrentes.



Grifico 10 — Como avalia as lojas da regido
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Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora, 2011.

56

A maioria dos clientes estdo dispostos a pagar um valor entre R$ 100,00 a R$ 200,00

por um calgado de qualidade. Isso significa que os clientes estdo dispostos a pagar um prego

médio por produtos de qualidade, o que ndo quer dizer que a empresa deve trabalhar com

produtos somente nessa faixa de pregos e sim com produtos mais baratos para atender a outra

fatia que esta disposta a pagar um menor prego por um calgado, como também trabalhar com

produtos mais caros para atender aqueles que compram produtos mais sofisticados, porém

mais caros.
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Grifico 11 — Preco

acima de PRECO

200,00

12%

até 100,00
32%

100,00 & 200,00
56%

Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora, 2011.

Com a analise as empreendedoras, podem ter ideia de um possivel publico alvo, uma
média da quantidade de clientes, qual a sua média salarial, o que os possiveis clientes esperam
da empresa em termos de qualidade, atendimento, pregos, etc. Auxiliando as empreendedoras
a realizar um planejamento para prever o estoque, faturamento entre outros. Apos a anélise e
tabulag@io dos dados, torna-se possivel planejar as estratégias e os métodos que fardo com que
a empresa atenda as expectativas das empreendedoras e dos clientes da melhor forma
possivel.

Também foi realizada uma pesquisa com gerentes das lojas Paty Calgados, Pé Kente
e A Ideal Tecidos, no més de margo de 2011, por meio de uma entrevista informal, com a
finalidade de conhecer como funciona o comércio de calgados, entender o processo de
negociagdo com os fornecedores, quais produtos tém mais saida, pregos de venda, conhecer os
principais pontos fortes ¢ fracos de cada loja, etc. Os dados apurados através dessas
entrevistas serdo encontrados nos itens dos concorrentes, fornecedores, analise SWOT,

também na formagdo dos precos de vendas, comercializagéo e quantidade média de vendas.
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3.2 Analise do mercado

O mercado de calcados é um investimento cada vez mais atrativo, devido ao
crescimento da tecnologia e criatividade investidas na produgfio desses produtos e também
pela quantidade de pessoas que se preocupam com a aparéncia e estio sempre & procura de
novos modelos e tendéncias a fim de estarem sempre na moda.

Diante de tantas ofertas de qualidade e de bom prego, as pessoas estdo cada vez mais
interessadas em consumirem calgados, principalmente as mulheres que estdio sempre ligadas
as tendéncias de moda e querem aproveitar todas as vantagens e inovagdes que esses produtos
oferecem.

Através dos dados apontados pela Abicalgados no referencial tedrico, pode-se
observar que o mercado calgadista estd em crescimento continuo, o que torna viavel o
investimento nesse setor que apresenta grandes oportunidades. Segundo a resenha estatistica
da Abicalgados (2011), apesar das grandes mudancas econdémicas ocorridas no mundo inteiro
nesses Gltimos anos, o Brasil continua exportando e importando um nimero estivel de
calgados, conseguindo manter a média de produgfio e distribuigdo dos anos anteriores,
arrecadando em 2010 o equivalente a, aproximadamente, R$ 12.340,000, 00 (doze milhdes e
trezentos e quarenta mil reais). Outro fator importante € que o Brasil continua ocupando o 7°
lugar no ranking da economia mundial. Com base nos dados do IBGE (2010), a populagfio
rialmense é composta por aproximadamente 10.516 habitantes, € pretende-se, com esse novo
empreendimento atender a uma média de 35% desse mercado e também atender os clientes
das cidades vizinhas. Esse percentual foi definido levando-se em consideragdo a fatia de
mercado que os concorrentes atendem como foi apontado na pesquisa de mercado. Para
atender a este mercado, a empresa pretende oferecer produtos de qualidade, atendimento
diferenciado, prego acessivel e condigtes de pagamento acessivel 4 populagdio € levando-se

em consideragfo a renda média e os outros fatores apurados através da pesquisa de mercado.

3.3 Descricdo dos principais produtos

A Labelle Calgados oferecera aos seus clientes calgados de marcas populares, adultos

e infantis, dos mais variados tamanhos, cores ¢ modelos que atendam aos diversos gostos €

exigéncias dos clientes, com precos acessiveis, buscando sempre inovar com produtos de
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qualidade a fim de proporcionar aos seus clientes a satisfagio de estarem sempre na moda e
adquirirem novos modelos seguindo as tendéncias do mercado. A empresa trabalhara com
fornecedores que produzem produtos de alta qualidade e séo bem reconhecidos no mercado, a
maioria deles possuem grandes fabricas situadas no Rio Grande do Sul e tém representantes
comerciais que atendem A maior parte do Brasil e de alguns ouiros paises que ja
comercializam essas marcas. Entre as principais marcas que serdo comercializadas pelo
empreendimento, podem-se citar a Ramarim, Via marte ¢ Dakota que fabricam e fornecem
produtos de alta qualidade e tém seu foco comercial nos calgados femininos e também
Olympikus e a Mr Foot que sio referéncias em calgados masculinos.

Assim como apontado no referencial teérico, os produtos tém a finalidade de
proporcionar a satisfagio dos clientes que os adquirem e consomem. Por isso, as
empreendedoras selecionaram tais produtos que terfio a finalidade de suprir a demanda e

satisfazer os clientes.

3.4 Estudo dos clientes

A escolha de uma loja que revenda calgados de marcas populares se deu justamente
pelo fato de que os calgados sdo elementos de necessidade basica de todo ser humano,
abrangem todos os niveis sociais ¢ os mais variados tipos de clientes, de todas as idades e
estilos.

Assim, de acordo com a pesquisa de mercado realizada na cidade de Rialma citada
acima, pode-se apurar que os clientes do empreendimento serdo a maioria pessoas com faixa
etaria variada entre criangas, adolescentes e adultos; homens e mulheres que procuram
produtos de qualidade e prego acessivel para consumo proprio e para toda sua familia; a maior
parte desses clientes se enquadra nas classes B, C, D e E, ou seja, clientes entre a classe média
e baixa.

A Labelle Calgados visa a trabalhar em Rialma, porém pretende-se também atender a
clientes de cidades proximas como: Ceres, Carmo do Rio Verde, Uruana, Santa Isabel,
Rianapolis, Nova Gléria, Rubiataba, etc. Observa-se que, para satisfazer seus desejos, 0
cliente é capaz de se deslocar de uma cidade a outra, haja vista que as cidades citadas acima
niio ficam muito distantes de Rialma, tornando assim de ficil deslocamento e, além disso,
muitas pessoas procuram a cidade de Ceres para fazer consultas médicas ¢ odontologicas,

uma vez que a cidade é um grande polo de medicina e também possui um comércio variado o
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que incentiva as pessoas a procurar a cidade para realizarem compras de produtos que ndo
encontram no comércio de suas cidades. Sitzada s margens da BR 153, a cidade de Rialma ¢
visitada por muitas dessas pessoas que, antes de chegar em Ceres, tém que fazer o trajeto de
passar pela Avenida Bernardo Saydo em Rialma que da acesso aquela cidade.

Com base na pesquisa de mercado, o publico alvo da Labelle Calgados sera aquele
consumidor exigente, que tem o habito de consumir calgados com uma frequéncia média de
dois a trés meses e costumam comprar esses produtos em lojas da cidade vizinha por nfio os
encontrarem a sua disposi¢fo na cidade de Rialma. Esses clientes buscam ainda estar sempre
na moda, o bem-estar, a qualidade e o bom atendimento. Portanto as empreendedoras devem
estar sempre ligadas as tendéncias da moda, participando de feiras e recebendo sempre
sugestdes de seus clientes e fornecedores para oferecerem sempre produtos atuais, seguindo as

tendéncias do mercado calgadista.

3.5 Estudo dos concorrentes

Atualmente, a cidade de Rialma ndo possui um comércio que venda esse tipo de
produtos, mas existe uma loja — Paty Calgados — que, apontou 6% da preferéncia de acordo
com a pesquisa de mercado, que oferece calgados e acessorios femininos de marcas famosas ¢
pregos nio acessiveis a toda a populagfio, que pode vir a concorrer com a Labelle Calgados
somente no ramo de calgados femininos, porém a cidade vizinha (Ceres), possui duas grandes
lojas nesse segmento a Pé Kente Calgados que alcangou 29% da preferéncia dos
consumidores entrevistados e A Ideal Tecidos que alcangou 47% sendo, entdio a principal
concorrente do empreendimento.

Foram identificados, como principais concorrentes, os seguintes estabelecimentos:

Paty Cal¢ados

Localizada na Avenida Bernardo Saydo n°. 1219, centro, Rialma-GO, € uma empresa
especializada em comercializar calgados e acessérios femininos de marcas famosas como
Carmem Steffens, Dumond, Arezzo, entre outras. Estd ha nove anos no mercado na cidade de

Rialma.
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Os produtos correlacionados com o nosso estudo sdo os calgados femininos
comercializados pela loja.

As formas de pagamento que a Paty Calgcados oferece séio: a vista com 10% de
desconto; parcelamento, em até trés pagamentos, na nota promisséria e no cheque; e
parcelamento, em até cinco vezes, no cartfo de crédito.

A empresa possui duas funcionarias e o horario de atendimento ¢ de segunda a sexta-
feira das 7h30min as 18h e aos sdbados das 7h30min as 13h. O atendimento prestado pela
empresa € somente na loja, e suas principais formas de divulgagdo sdo através de contatos por

telefone com as clientes e propaganda volante.
A Ideal Tecidos

Localizada na Avenida Bermardo Saydo n°. 209, centro, Ceres-GO, ¢ uma empresa
especializada em comercializar calgados, acessorios, bolsas, tecidos, roupas para adultos e
criangas, artigos para enxoval, moda praia, etc. Estd ha 20 anos no comércio na cidade de
Ceres.

Os produtos que competem com o empreendimento em estudo sdo os calgados
femininos e masculinos, adulto e infantil, de marcas populares vendidos pela empresa.

As formas de pagamento oferecidas pela loja sdo: a vista com 10% de desconto; com
entrada, parcelamento em até onze vezes sem juros; sem entrada parcelamento em até nove
vezes sem juros, no credidrio proprio; até 180 dias direto no cheque e, parcelamento em até
dez vezes no cartfo de crédito.

A empresa possui 29 funciondrios e seu hordrio de funcionamento ¢ de segunda a
sexta-feira das 7h30min as 18h30min e aos sibados das 7h30min as 16h, apesar da grande
variedade de produtos e da facilidade de pagamento oferecida, a empresa ndo trabalha com
nenhum tipo de propaganda e divulgagdo.

Pé Kente Calgados

Localizada na Avenida Bernardo Saydo n° 6497, centro, Ceres-GO, comercializa
calgados, acessorios, bolsas, colchdes, artigos de enxoval e papelaria, perfumaria, roupas
femininas, masculinas e infantis, tecidos, artigos esportivos ¢ moda praia. Estd ha nove anos

no mercado da cidade de Ceres.
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Os produtos que competem com o empreendimento em estudo sdo os calgados de
marcas populares comercializados por essa empresa.

As formas de pagamento oferecidas pela Pé Kente Calgados sdo: 4 vista com 10% de
desconto; parcelamento, em até dez vezes sem entrada no crediario proprio; 100 dias diretos
no cheque e parcelamento, em até seis vezes no carto de crédito.

A empresa possui 23 funcionérios e seu hordrio de atendimento ¢ de segunda a sdbado
das 07h as 19h. Os pontos que podem ser considerados fortes dessa empresa sio a grande
variedade de produtos ¢ a facilidade de pagamento. Suas principais formas de divulgacio sio
as propagandas volante, chamadas na radio local e patrocinio a festas da regido.

Analisando os concorrentes citados, pode-se verificar que a Labelle Calgados tera um
grande potencial de competitividade em relagdo as outras empresas que ji atuam no ramo,
porque serd uma empresa que priorizard a qualidade nos servi¢os de atendimento e nos
produtos diferenciados. Em relagfio aos concorrentes existentes no mercado local e na regiéo
o que pdde ser observado, durante as visitas aos empreendimentos e entrevistas com gerentes,
foi a falta de espago para alocagdo dos produtos de forma a promover conforto para os
clientes, a pouca qualificagfio dos funciondrios no que diz respeito ao atendimento ¢ também a
pouca divulgacéio dos produtos.

Ha espago para todos no mercado, € a Labelle Calgados nfo vird para fechar os
concorrentes, mas sim para participar de uma fatia desse mercado que estd sendo perdida para
a cidade de Ceres. A concorréncia também deve ser vista como uma situagfo favoravel, desde
que essa concorréncia ndio seja desleal, pois, bons concorrentes servem como parametro de
comparagio ¢ de parceria, além de ser uma fonte de estimulo 4 melhoria de todo o mercado. O
concorrente ndo deve ser visto como uma ameaga, € sim, como uma oportunidade de
crescimento.

A empresa terd como diferencial de competicio em relagdo aos concorrentes: produtos
de qualidade e diferenciados, condi¢des de pagamento facilitadas, profissionais capacitados,
qualidade no atendimento, comodidade nas instalagdes, 6tima localizagio, agilidade entre

outros.
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3.6 Fornecedores

Os fornecedores da Labelle Calgados foram definidos apds analisar as marcas mais
procuradas pelos clientes e de acordo com perguntas feitas a vendedores das lojas Pé Kente e
Ideal Tecidos. Depois de identificar tais marcas, foram eleitas através de contatos via SAC, as
que se mostraram com melhores pregos, prazos de entrega e qualidade dos produtos. Os
fornecedores estio localizados nos- estados do Rio Grande do Sul e de So Paulo, porém
possuem representantes que atendeni a regifo em que estara situado o empreendimento ¢
farfio visitas constantes ou sempre que solicitados. Outra forma de manter contato direto com
esses fornecedores ¢ através de e-mails e telefonemas.

Inicialmente, a empresa contard com os seguintes fornecedores: Ramarim, Via
Marte, Mississipi, Usaflex, Moleca e Azaleia que fornecerdo calgados da linha feminina;
Olympikus, Topper, Ferracine, Mr Foot e Olk que forneceréo cal¢ados da linha masculina;
Klim, Dakotinha e Pé com Pé que venderfio calgados da linha infantil.

Todos os fornecedores e representantes de calgados possuem transporte proprio,
podendo se deslocar até a empresa sempre que solicitado para a realizagio dos pedidos e

entrega das mercadorias.

3.7 Estratégias de publicidade ¢ propaganda

Para introduzir a nova empresa no mercado, as empreendedoras terdo que contratar
vérias formas para divulgar e colocar a empresa e os produtos diante do conhecimento dos
clientes, pois, o cliente devera sempre lembrar da Labelle Calgados e nfio da concorréncia.

Para divulgar o nome da empresa na cidade de Rialma e regido, serdo utilizadas
vinhetas na emissora de radio local (Legal FM), a fim de divulgar o nome da empresa na
regifio e cidades circunvizinhas. Trabalhar com divulgacdes em radios é um meio viavel, pois
atinge um grande publico. Nas datas comemorativas, a empresa contratara propaganda volante
com a finalidade de divulgar a oferta de novos produtos, possiveis liquidagdes, sorteios de
prémios, etc.

Outra forma de divulgar os produtos do empreendimento serd por meio de panfletos
distribuidos em pontos estratégicos da cidade, com a finalidade de apresentar as novidades da
empresa. Também serdo colocados aniincios no jornal de circulagio semanal da cidade Classi-
-cidade.
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Hodiernamente, as pessoas estio muito expostas s midias da internet, por isso uma
forma muito eficiente de divulgar o novo empreendimento € através das redes sociais, serd
criada uma pagina no facebook com o nome da Labelle Calgados, onde serdo divulgados os
produtos, colocando em destaque as novidades das novas colegdes e fornecendo também o
preco dos produtos o que muitas vezes chama ainda mais atengfio das pessoas. Essa forma de
divulgagdo € barata e atinge uma grande quantidade de pessoas

Além disso, as empreendedoras apostam na qualidade dos produtos e no atendimento,
para que assim o cliente fique satisfeito e recomende a loja para amigos, familiares, etc. A
famosa propaganda boca a boca que, de acordo com alguns empreendedores da cidade, é um
meio de divulgacdo eficiente e barato.

Estas estratégias sio eficientes para a divulgagdo da Labelle Calgados, pois as
empreendedoras acreditam que, através destas os clientes terdo conhecimento do novo
empreendimento e dos produtos oferecidos por ele. E claro que a empresa sempre deve inovar
e buscar meios que se adaptem ao momento como, por exemplo, na época do Natal, Dia das

Mies, Dias dos Pais, entre outros, os meios de propaganda devem ser reforgados.

3.8 As vendas e a formacio dos pregos

As vendas serdo realizadas no proprio estabelecimento, através de vendedores
treinados para atender da melhor forma possivel, expondo e oferecendo o mix de produtos
oferecidos pela loja, bem como oferecendo outros produtos além daqueles que o cliente esta
procurando naquele momento, a fim de elevar o faturamento e incentivar o cliente a adquirir
outros produtos.

A técnica utilizada pelo empreendimento serd estar sempre atento aos produtos
solicitados pelos clientes, para que eles ndo faltem no estoque; estar atentos aos pregos da
concorréncia; oferecer produtos de qualidade e preco acessivel e vender o miximo de
produtos a fim de se obterem bons retornos de lucro.

Ciente da necessidade de consolidagdo no mercado e satisfagiio das vontades dos
clientes, a empresa fars um acompanhamento pés-vendas, através de ligages e e-mails e
contato direto das empreendedoras com os clientes no empreendimento sempre que possivel
para identificar possiveis queixas e sugestdes a fim de criar um bom relacionamento com os

clientes.
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Além de oferecer vantagens para os clientes, as agdes pos-venda podem garantir a
fidelidade do consumidor. Essas agdes serdo realizadas através de brindes de valor
proporcional ao valor de venda, cartdes de aniversario, ligagSes comunicando a chegada de
novos produtos, a fim de demonstrar o quanto ele ¢ importante para a loja e almejando a sua
permanéncia como cliente dela.

O preco de venda dos produtos sera estipulado pelas empreendedoras, analisando um
valor que devera cobrir o custo direto dos produtos, as despesas, impostos, etc., também
devem-se levar em consideragdo os pregos oferecidos pela concorréncia € uma margem de

lucro rentavel para as empreendedoras.

3.9 Analise Swot — Anilise dos pontos fortes, fracos, oportunidades ¢ ameagas

Quadro 1- Anilise Swot

FATORES INTERNOS
Forgas Fraquezas
Produto de qualidade, marcas | Periodo de introdugdo da nova empresa no
reconhecidas mercado
Variedade de produtos Capacidade inicial para concorrer com o

mercado vizinho

Boa localizagfo e facil acesso

FATORES EXTERNOS

Oportunidades Ameagas

Inexisténcia de comércio desse mesmo | Concorrentes com tradicio no mercado

segmento na cidade vizinho

Pouca variedade de produtos no comércio | Baixo reconhecimento da nova loja
da cidade

Alta demanda pelos produtos

Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autera, 2011.

A anilise Swot demonstrou a necessidade de criar estratégias que tornem a empresa
Labelle Calgados mais competitiva € mais vantajosa aos olhos dos clientes, levando-se em

consideragio que os principais concorrentes contam com a vantagem de estarem ha bastante
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tempo no mercado e disponibilizarem de uma variedade de produtos em um sé local, o que
traz comodidade e agilidade as compras dos clientes.

Para eliminar tais desvantagens, a empresa buscard se destacar no mercado por meio
da qualidade no atendimento, diversificagio dos produtos e variedade nos pregos com a
finalidade de se tornar referéncia na regifio no comércio de calgados.

A empresa terd como diferencial competitivo o compromisso sécioambiental,
aproveitando a potencialidade do artesanato da cidade de Rialma e oferecendo aos clientes
brindes como chaveiros, cintos e outros acessorios confeccionados pelas artesds da cidade,
que utilizam materiais reciclaveis. Esses brindes serdo oferecidos de acordo com o valor da
compra de cada cliente. Tal iniciativa ird contribuir para o aproveitamento de residuos de
materiais como garrafas petti, anéis de latinhas entre outros e, consequentemente, contribuir
para a redugiio da degradagiio de materiais no meio ambiente.

Dessa forma, foi criado um plano de agfo para que a empresa possa se orientar ¢
dirigir melhor suas estratégias quanto aos seus produtos, promogdo de vendas e divulgacdo da

loja.
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Quadro 2 — Plano de agiio
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Agio: Abertura do empreendimento

O qué? Por qué? Quem? Quando? Onde? Como?
(What) (Why) (Who) (When) (Where) (How)
Abertura da Para atender | Socias da 2° semestre de | Na Avenida | Por meio de
Labelle a populagfio | empresa 2012. Bernardo investimento
Calg¢ados de Rialmae Saydo em de capital e
regido Rialma de
disponibilida-
de dos socios
Acgio: Propaganda
Propaganda Atingir o Empresas 20 dias Nos meios Radio legal
piblico alvo | de anteriores a de FM, jornal
publicidade | abertura e comunicacio | Classi-cidade,
contratadas | semanalmente. { locais. letreiros,
internet.
Acdo: Promocgiio de Vendas
Merchandising | Agregar Adm.e 2° semestre de | Naempresa | Por meio dos
através dos valor aos funcionarios | 2012 Labelle brindes.
brindes de produtos da empresa Calgados
produtos
reciclados
Acgiio: Treinamento
Treinamento e | Priorizaro | Socias da Antes da Na Labelle, | Por meio de
qualificagfio dos | atendimento | empresa e abertura da na cursos, leitura
funcionarios de Servicos empresa € associagio complementar
qualidade contratados | mensalmente | comercial e | e palestras
elc.

Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora, 2011.

Aproveitando a oportunidade de inexisténcia desse tipo de empresa no comércio da

cidade de Rialma, as empreendedoras irfio comegar suas atividades no segundo semestre do

ano de 2012, oferecendo uma variedade de produtos em um local de facil acesso para os
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clientes. Ja, para suprir os pontos fracos como a introdugio da nova empresa no mercado, serd
necessdria a propaganda através andncios em radio, faixas, planfletos, internet, etc, sendo
feitos em a toda cidade de Rialma e regifio e na inauguracdo da empresa. Com essa ag¢io,
pretende-se atrair clientes para que a introdugiio da empresa seja um sucesso. Para tentar
amenizar as ameagas a empresa, procurara ser melhor que seus concorrentes, conquistando a
confianga dos clientes e oferecendo os brindes como forma de merchandising para que o
cliente leve da empresa uma pequena recordagio.

Além dessas, a¢des a empresa procurara sempre melhorar em seus produtos, inovando
sempre com novos modelos, fazendo com que os clientes aumentem o consumo ¢ a satisfagao.
Outro fator importante que deve ser melhorado constantemente é o atendimento de qualidade
e diferenciado da concorréncia. Através destas a¢des, pretende-se fidelizar os clientes e, como

consequéncia disso, aumentar as vendas e obter um crescimento futuro da empresa.
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4 PLANO OPERACIONAL

4.1 Localizagio

A loja Labelle Calgados sera localizada na Avenida Bernardo Saydo, principal avenida
comercial de Rialma, proxima as lojas de roupas e de cosméticos, 0 que torna viavel a
localizagdo da empresa, uma vez que o cliente tera a comodidade de encontrar nos locais
préximos outros produtos que necessitem sem precisarem se deslocar por longas distincias.
Além disso, a Avenida Bernardo Saydo possui um grande fluxo de pessoas que trafegam entre
as cidades de Rialma e Ceres e também pessoas das cidades vizinhas que chegam i cidade
através da BR 153.

Para a locag#o do imével, serd realizado um contrato com o seu proprietario, firmado
com as proprietdrias. De inicio o contrato serd de 2 (dois) anos, podendo ser prorrogado,
conforme as clausulas firmadas. O valor da locagdo podera sofrer reajustes anuais, segundo
mudangas salariais. O valor do aluguel mensal sera de R$ 550,00 (quinhentos e cinquenta
reais). O contrato serd registrado em Cartorio de Registro Civil na cidade de Rialma.

O local possui boa seguranga, pois ha vigia noturno. Por se tratar de uma empresa de
revenda de produtos, ela nfo terd problemas por sua localiza¢o se encontrar no centro, pois
sua comercializagfio ndo resulta em nenhum tipo de residuos poluentes e ruidos que poderiam

atrapalhar ou incomodar os moradores ou outros comerciantes da regifio.

4.2 Layout

De acordo com a entrevista realizada com os gerentes das lojas concorrentes como
citado no plano de marketing, uma das queixas deles foi a falta de espago para alocagdo dos
produtos de forma a promover conforto para os clientes ¢ uma melhor disposi¢do dos
produtos. A Labelle Calgados visara criar um ambiente agradavel e jovial, onde os produtos
serdo expostos de maneira a favorecer conforto e comodidade aos clientes no momento da
escolha dos produtos e contara com vitrines, espago para acomodacdo dos clientes, caixa,

cozinha, banheiro, estoque e também um escritério.



70

Para isso, a empresa desenhou um ambiente planejado, tendo em vista a atual estrutura

do ponto comercial no qual se pretende implantar o empreendimento, necessitando apenas

algumas adaptacdes e reformas.

Figura 2 — Layout
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Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora, 2011.

1- Banheiro

2- Copa

3- Estoque

4- Escritorio

5- Caixa

6- Mesa

7- Pia

8- Geladeira

9- Prateleira de estoque
10-Computador
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Armério

Cofre

Cadeiras

Bebedouro

Expositor de calgados
Vitrines externas
Porta

Espelho

Area de circulagio
Ar condicionado

O layout apresentado mostra um estoque para o armazenamento de mercadorias em

prateleiras e com uma mesa ao centro para facilitar na sua organizagio.

A copa tera apenas uma geladeira, uma pia e uma pequena mesa com quatro cadeiras.

O bebedouro, por sua vez, sera instalado entre o banheiro e os espelhos para que tanto os
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funcionérios quanto os clientes possam utiliza-lo, ndo sendo necessdrio assim que os clientes
entrem na copa, 0 que trard maior seguranga para a empresa.

O escritorio contard com dois computadores, um cofre destinado a proteger as entradas
didrias da empresa e também um armdrio para armazenar documentos como: notas fiscais e
dados dos clientes.

A loja terd dez cadeiras posicionadas em frente aos espelhos fixados nas paredes
laterais que sera 1til para que os clientes possam experimentar os calgados, também havera
trés cadeiras proximas ao caixa, para que os clientes tenham mais comodidade enquanto
aguardam para ser atendidos.

Pensando em atrair os clientes por meio da visualizagiio dos produtos, havera duas
vitrines externas, que serdo utilizadas para expor as novidades da loja e atrair a atengfo dos
clientes que estejam passando pela avenida.

O caixa, por sua vez, ficard localizado no canto direito do empreendimento localizado
logo ao fundo da loja, a fim de dar maior privacidade ao cliente no momento de efetivar suas

compras ¢ efetuar os pagamentos.

4.3 Capacidade comercial

De acordo com a instalagfio empresarial € um expediente de trabalho compreendido
das 07h30min as 18h, pode-se diagnosticar uma capacidade de comercializacio para,
aproximadamente, 30 pares de calgados por dia, levando-se em consideragdio uma média de
30 a 40 minutos para atender cada cliente. Pode-se assim, fazer uma projegdo para o
atendimento de mais ou menos 40 pessoas por dia, levando-se em consideragio o esforgo dos
dois atendentes de venda.

Deve-se levar em conta que essa capacidade de comercializar ¢ relativa, visto que,
pode acontecer de se atender um cliente em um tempo considerado normal, mas também esse
tempo pode ser inferior ou superior ao esperado. Devera ser desprezada 1 hora da carga
horaria do expediente de todos os funciondrios, destinado 4 organizagdo e 4 limpeza do

ambiente da empresa.
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4.4 Processo de comercializacio

Apo6s identificar as necessidades dos clientes, o primeiro passo serd negociar com os
fornecedores para adquirir os materiais e dar inicio aos trabalhos da empresa. Serd necessario
adquirir materiais como: vitrines, materiais para escritério, computadores, software ¢ também
as mercadorias que serdo vendidos pela empresa.

A fase de comercializacio na empresa Labelle Calgados iniciard logo apés o
recebimento das mercadorias dos fornecedores, as quais serdo conferidas de acordo com as
notas fiscais e a 2* via dos pedidos, apds serem conferidos serd efetuado um registro das
mercadorias no sistema, registro esse que auxiliard na identificagfio através dos Cédigos de
Barra, 0 que agilizara o processo de venda e de baixa no estoque das mercadorias.

Apés concluir essa etapa, selecionam-se os modelos para exposi¢io e faz-se a
estocagem das demais mercadorias. O controle de estoque sera feito por meio de um sofiware
gerenciador que controla a entrada e a saida das mercadorias mediante cadastro prévio pelo
cddigo de barra das mesmas.

Para fins de controle de estoque e financeiro serdo emitidos relatorios mensais que
possibilitardio uma previsio de vendas mais exata ¢ fornecerd informagdes que servirdo de
suporte para tomada de decisdes.

O segundo passo é o atendimento ao cliente através dos atendentes que serdo
preparados para atender da melhor forma possivel. Esse atendimento também serd feito por
meio dos proprietarios que utilizardo meios como o telefone, e-mail, e atendimento presencial,
visando assim um bom relacionamento com os clientes.

O processo de comercializagfo se iniciara através do contato com os clientes que logo
que chegarem & loja serdo recebidos por um funciondrio (vendedor), oferecendo-lhes e
mostrando-thes os produtos disponiveis na loja. O cliente escolherd o produto, a forma de

pagamento e saird satisfeito.
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Figura 3 — Fluxograma
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dos clientes
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produtos disponiveis na loja

Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora, 2011.
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4.5 Dimensionamento de pessoal

O processo de recrutamento e sele¢io dos colaboradores da empresa Labelle Cal¢ados
se dara através de um processo de divulgagdo das vagas existentes em locais como: anincios
na radio local e na porta do local onde a loja funcionard. Os candidatos deverfo ter
experiéncia nas respectivas dreas a que se candidatarem, como: vendas e caixa. Apos analisar
todos os curriculos, serfo escolhidos os que atendam as expectativas ¢ as necessidades da
empresa. Em seguida, serdo realizadas entrevistas individualmente para verificar os
conhecimentos de cada candidato; ap6s a entrevista sera realizada uma dinimica de grupo, a
fim de observar a capacidade dos candidatos de trabalharem em equipe.

Apbs a realizagdo da entrevista e da dindmica, serfo selecionados os candidatos para
em seguida assinarem um contrato de experiéncia, no qual deverdo ser citados todos os
deveres e obrigagdes que eles deverdo ter em seu novo ambiente de trabalho. Este contrato
sera de 30 dias de experiéncia, podendo ser prorrogado por mais 60 dias de acordo com a
CLT, prazo maximo permitido pela lei para o contrato de experiéncia, pois a partir desse
periodo passa a ser contrato por prazo indeterminado.

Sera oferecido um treinamento aos funcionarios que forem selecionados, no qual serdo
oferecidos minicursos com palesiras e leituras complementares de técnicas de vendas,
atendimento ao cliente, finangas, etc, oferecido pela Associagiio Comercial de Ceres e Rialma.
Esse treinamento tera como objetivo avaliar os conhecimentos e desenvolvimento do pessoal.

A principio, a empresa contard com dois vendedores e um caixa e também com a
participagio ativa das empreendedoras que serdo gerentes da empresa, conforme forem os
rendimentos da empresa, futuramente serfio contratados outros profissionais para auxiliar

principalmente na area de vendas.
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Figura 4 — Organograma

Sécia 1 Socia 2

Caixa Vendedor 1 Vendedor 2

Fonte: Dados do trabalho, adaptades pela autora, 2011.

Os salarios dos funcionarios terdo valor fixo na Carteira de Trabalho conforme a
legislagdo da CLT. O hordério de trabalho sera de segunda a sexta-feira em horério comercial e
sabado até as 13h.

Foi publicada no Diario Oficial da Unifio a Lei n° 12.506/2011, que regulamenta o
direito ao aviso prévio proporcional previsto na Constituigio de 1988. Pelas novas regras, o
trabalhador com até um ano de emprego mantém os 30 dias de aviso, mas para cada ano
adicional de servigo, o aviso prévio terd aumento de 3 dias, até o limite de 90 dias no caso do
trabalhador ter 20 anos ou mais de empresa. A lei mantém os 30 dias de aviso prévio para
quem tem até um ano de empresa. Portanto, a nova lei néo influi nesse célculo, pois nfio se
tem a previsdo do tempo que cada funcionario trabalhard na empresa. Segue na tabela 2 os

valores dos salarios e encargos de cada cargo oferecido pela Labelle Calgados:

Tabela 2 — Salarios e encargos

Cargo Valor Encargos Sociais Encargos trabathistas Total
INSS FGTS férias 1/3 13° saldrio | aviso prévio | Total més
férias
Pro-labore | 1.800,00 | 193,00 X X X X X 1.998,00
Vendedor 750,00 - 60,00 62,50 20,83 62,50 62,50 1.018,33
Caixa 620,00 - 4960 | 5166 | 17,22 51,66 51,66 841,80

Fonte: Dados do trabatho, adaptados pela autora, 2011.
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5 PLANO FINANCEIRO

5.1 Estimativa dos investimentos

5.1.1 Estimativa dos investimentos fixos

Para que o empreendimento inicie suas atividades, sera necesséria aquisi¢do de bens.
Por se tratar de uma empresa de pequeno porte, todos os moveis e bens serfio alocados tendo
em vista as limitacdes de espago e, acima de tudo, na melhor forma de disposi¢io dos
produtos, conforto e no fluxo dos clientes e funcionarios. Tais bens foram definidos de acordo

com o layout definido para o empreendimento.

Tabela 3 - Invesfimentos permanentes

Descrigio Quantidade Valor unitiriec R$ | Valor total R$
Computador 03 1.200,00 3.600,00
Aparelho de fax 01 350,00 350,00
Impressora mult. 01 320,00 320,00
Impressora Fiscal 01 1.890,00 1.890,00
Cofte 01 280,00 280,00
Bebedouro/purificador 01 650,00 650,00
Ar condicionado 01 800,00 800,00
Geladeira 01 750,00 750,00
Armirio para arquivo 02 290,00 580,00
Kit escritorio 01 1.020,00 1.020,00
Mesa estoque 01 250,00 250,00
Prateleiras estoque 03 700,00 2.100,00
Mesa com 4 cadeiras 01 350,00 350,00
Espelhos 02 500,00 1.000,00
Poltronas 13 75,00 975,00
Cadeiras . 02 90,00 180,00
Vitrines 02 1.200,00 2.400,00
Expositores externos 02 850,00 1.700,00
TOTAL RS 19.195,00

Fonte: Dadeos do trabalho, adaptados pela autora, 2011.
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5.1.2 Estimativa dos investimentos financeiros

Estima-se um investimento financeiro de, aproximadamente, R$ 30.947,00 (trinta mil
novecentos € quarenta e sete reais) até o inicio das atividades da empresa. Tal investimento
deveri ser destinado 4 aquisi¢io dos produtos para estoque inicial e capital de giro.

Inicialmente, a empresa contard com um volume de estoque que consiga atender a
demanda inicial pelos produtos da loja, uma vez que as cole¢des sdo langadas somente duas
vezes ao ano e alguns modelos para complemento de cole¢do e também levando-se em conta a
distincia em que se encontram os fornecedores. Outro fator se da 4 melhor negociac¢do devido
ao volume de compras trazendo beneficios como o prazo para pagamento das mercadorias.

Como citado no referencial tedrico, para que a empresa funcione bem, serd necessaria
uma reserva de dinheiro, até que entre capital no caixa, sendo assim o capital de giro da
Labelle Calgados serd de R$ 8.000,00 (oito mil reais). Tal valor foi estipulado pelas
empreendedoras levando-se em consideragio que esse valor consegue cobrir as despesas
imediatas decorrentes nos dois primeiros meses até que as entradas de caixa da empresa
consigam supri-los.

Para se chegar ao valor destinado ao estoque de mercadorias, foi levada em
consideragdo a quantidade média de 450 pares de calgados distribuidos em calgados
femininos, masculinos e infantis e seus pregos médios de custo. Para se chegar a essa média
do prego de custo, levou-se em consideragio os dados da entrevista com os gerentes,
conforme citado no plano de marketing, e o prego de custo fornecido por meio de algumas
notas fiscais Os produtos que merecem maior investimento so os calgados femininos visto
que, de acordo com os gerentes, sio as mulheres que consomem calgados com maior

frequéncia.
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Tabela 4 - Estimativa de estoque inicial

ESTIMATIVA DE ESTOQUE INICIAL

Qtd. | Item Valor Unitirio Total
Calgados femininos
150 Sandilia 37,00 5.550,00
90 Sapato 55,00 4.950,00
22 Ténis 64,00 1.408,00
07 Bota 93,00 651,00
SUBTOTAL RS 12.559,00
Calcados masculinos
25 Sapato 68,00 1.700,00
60 Ténis 92,00 5.520,00
30 Sapaténis 47,00 1.410,00
SUBTOTAL RS 8.630,00
Calgados infantis
36 Femininos 28,00 1.008,00
30 Masculinos 25,00 750,00
SUBTOTAL RS 1.758,00
TOTAL RS 22.947,00

Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora, 2011.

5.1.3 Estimativa dos investimentos pré-operacionais

78

Para o inicio das atividades da empresa, torna-se necessria a realizagiio de alguns

investimentos para que ela funcione legalmente. Serd necessria a realizagfio de uma reforma

no prédio para que ele se torne apropriado 4 instalagio do empreendimento, tais como:

pintura, novas instalacdes elétricas, alocagio de prateleiras e balcdes. Também serd investido

um valor para a divulgagdo do novo empreendimento e dos produtos oferecidos por ele e em

treinamentos para os funciondrios. Estimam-se os seguintes investimentos pré-operacionais:

Tabela 5 - Estimativa dos investimentos pré-operacionais

Investimentos Pré-operacionais Total RS

Reforma do prédio 1.800,00

Instalages elétricas 300,00

Divulgagio 1.200,00

Cursos e treinamentos 600,00
Egalizacﬁo 450,00

TOTAL RS 4.350,00

Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora, 2601.
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5.1.4 Estimativa de investimento total

As empreendedoras terfo que investir o total de R$ 54.492,00 (cinquenta ¢ quatro mil
quatrocentos e noventa e dois reais) somando as estimativas de investimentos fixos,
financeiros e pré-operacionais. Todos os investimentos utilizados pela empresa, para o inicio
das suas atividades, serdo de recursos proprios, uma vez que as empreendedoras possuem uma
poupan¢a que sera investida para a abertura da empresa, nfio necessitando assim de

financiamentos.

Tabela 6 - Estimativa de investimento total

Descri¢io Total R$
Estimativa dos investimentos fixos 19.195,00
Estimativa dos investimentos financeiros 30.947,00
Estimativa dos investimentos pré-operacionais 4.350,00
TOTAL RS 54.492,00

Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora, 2011.

5.1.5 Balango patrimonial inicial

O BP (Balango Patrimonial) € uma demonstragiio contibil que tem por finalidade
demonstrar a situacio patrimonial e financeira da empresa em um determinado periodo de
tempo. A tabela 7 apresenta o balango patrimonial inicial da Labelle Cal¢ados:

Tabela 7 — Balango patrimonial inicial
BALANCO PATRIMONIAL INICIAL

ATIVO PASSIVO

CIRCULANTE 30.947.00 | CIRCULANTE 0,00
Caixa 3.000,00 | Fomecedor 0,00
Banco 5.000,00 { Financiamento 0,00
Estogue 22.947,00 .
PERMANENTE 23.545,00 | PATRIMONIO LIQUIDO 54.492,00
Investimento 0,00 | Capital injcial 54.492,00
Imobilizado 19.195,00

Diferido 0,00

Intan_&i_vcl 4.350,00

TOTAL RS 54.492,060 RS 54.492,00

Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora, 2011.
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5.2 Estimativa do faturamento da empresa

A estimativa do faturamento mensal da empresa foi estimada de acordo com a
previsdo dos produtos que serdo comercializados nos determinados meses. O faturamento da
Labelle Cal¢ados foi estimado, tendo por base a pesquisa de mercado realizada na cidade de
Rialma, o nimero de habitantes e o periodo de consumo desses clientes analisados de acordo
com a pesquisa apresentada no plano de marketing. Através das entrevistas realizadas com 0s
gerentes das lojas da regido, foi possivel ter alguns esclarecimentos sobre a quantidade de
venda mensal apresentada na tabela a seguir.

Tabela 8 — Estimativa de faturamento
ESTIMATIVA DE FATURAMENTO POR MERCADORIA

Qtd. | Item Valor Unitdrio Total
Calgados femininos
98 Sandilia 105,00 10.290,00
57 Sapato 137,00 7.809,00
15 Ténis 152,00 2.280,00
04 Bota 179,00 716,60
SUBTOTAL R$ 21.095,60
Calcados masculinos
17 Sapato 155,00 2.635,00
39 Ténis 165,00 6.435,60
19 Sapaténis 102,00 1.938,00
SUBTOTAL RS 11.608,00
Calgados infantis
23 Femininos 52,00 1.196,00
19 Masculinos 49,00 931,00
SUBTOTAL R$ 2.127,00
TOTAL RS 34.230,00

Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora, 2011,

Estima-se uma venda de 65% do estoque inicial no primeiro més de atividade da
empresa. Para o levantamento do prego médio de vendas dos calgados, foi levada em
consideragio uma média de pregos dos produtos comercializados pela concorréncia e o prego
de custo dos produtos, como, por exemplo, no caso das sandilias femininas levou-se em
consideragdo:

Ex: Prego médio de cada categoria de calgado: sandalias rasteiras R$ 40,00; tamancos de salto
médio R$ 80,00; sandélias de salto alto ou plataforma R$ 120,00; sandilias de modelos
sociais ou mais sofisticadas R$180,00.

Média = 40,00 + 80,00 + 120,00 + 180,00 = 420,00 / 4 = 105,00
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Valor este, multiplicado pela quantidade estimada de vendas (105,00 x 98 = 10.290,00)

Para se chegar ao valor total de R$ 34.230,00, foi levada em considera¢io a
quantidade estipulada de venda de cada categoria de calgado e suas respectivas médias de
preco como exemplificado no caso dos calcados femininos. Ao final, foram somados o

resultado de cada categoria de calgado resultando no valor total.

Fabela 9 — Estimativa de faturamento mensal
ESTIMATIVA DE FATURAMENTO MENSAL

Més Descricio Total
01 Julho Comercializagio 34.230,00
02 Agosto Comercializagio 35.599,00
03 Setembro Comercializagio 34.887,00
04 Qutubro Comercializagio 36.626,00
05 Novembro Comercializagio 41.076,00
06 Dezembro Comercializagio 47.922,00
07 Janeiro Comercializagio 29.095,00
08 Fevereiro Comercializagio 27.931,00
09 Margo Comercializacio 31.931,00
10 Abril Comercializagio 34.166,00
11 Maio Comercializagio 36.191,00
12 Junho Comercializagio 40.469,00
TOTAL RS 430.123,00

Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora, 2011,

Assim como demonstrado na Tabela 9, alguns meses sofrerdo alteragbes nas vendas
devido as datas comemorativas como Dia das Mies, Natal e também nos meses de maio e
junho devido 4 temporada das festas de pecudria na regido.

No més de dezembro, por exemplo, estima-se aumento médio de 40% nas vendas,
devido as festas de fim de ano como Natal e Reveillon.

Outros meses que se destacam sio os meses de maio e junho, devido &s festas de
pecudria na regido, onde se torna vidvel o investimento nas botas e sapatos de inverno que

podem representar um aumento aproximado de 18% nas vendas.
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5.3 Estimativa das despesas

5.3.1 Estimativa das despesas tributirias

As vendas anuais foram estimadas R$ 430.123,00 (quatrocentos e trinta mil cento e
vinte e trés reais). De acordo com o Ministério da Fazenda, o Simples Nacional ¢ um regime
tributario simplificado e diferenciado que favorece, de acordo com a Lei Complementar n°
123/2006, as microempresas € empresas de pequeno porte unificando os impostos cabiveis a
essas empresas. A aliquota do imposto, de acordo com a tabela de enquadramento do Simples
Nacional, é de 7,54%. Sendo assim as dedugdes serdo de R$ 32.431,27 (trinta e dois mil

quatrocentos e trinta € um reais e vinte e sete centavos).

5.3.2 Estimativa das despesas financeiras e administrativas

5.3.3 Estimativa das despesas com deprecia¢io

A depreciagiio € a perda de valor dos bens da empresa devido ao seu uso que com o
decorrer dos anos viio se desgastando ou se tornando ultrapassados, fazendo-se necessdria a
sua reposi¢io. Embora a depreciagio ndo seja um valor financeiro, isto €, nio possui
interferéncia direta no caixa da empresa, seu célculo se torna util para a manutengio das
reservas que possibilitarfio futuras melhorias nos ativos da empresa. A depreciagdo dos bens
da Labelle Calgados esta relacionada na tabela 10.
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Tabela 10 —- Estimativa das despesas com depreciagio

Item Tempo médio Valor Dep. Anual Dep. Mensal
Computador 3 3.600,00 1.200,00 100,00
Aparelho de fax 5 350,00 70,00 5,83
Impressora muit. 5 320,00 64,00 5,33
Impressora fiscal 5 1.890,00 378,00 31,50
Cofre 10 280,00 28,00 2,33
Bebedouro/purificador 10 650,00 65,00 542
Ar Condicionado 10 800,00 80,00 6,66
Geladeira 10 750,00 75,00 6,25
Armario p/ arquivo 10 580,00 58,00 4,83
Kit escritdrio 10 1.020,00 102,00 8.50
Mesa estoque 10 250,00 25,00 2,08
Prateleira estoque 10 2.100,00 210,00 17,50
Mesa ¢/ 4 cadeiras 10 350,00 35,00 2,92
Espelho 10 1.000,00 100,00 8,33
Polironas 10 975,00 97,50 8,12
Cadeiras 10 180,00 18,00 1,50
Vitrine 10 2.400,00 240,00 20,00
Expositores externos 10 1.700,00 170,00 14,17
TOTAL RS 19.195,00 R$§ 3.015,50 RS 251,27

Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora, 2011.

5.3.4 Estimativa das despesas administrativas
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As despesas administrativas sfo gastos destinados a comercializa¢do dos produtos e a

administragdo da empresa. Sdo gastos que nfio fazem parte da atividade fim da empresa, mas

que sdo necessdrios para a realizagfo das receitas que, em boa parte, estdio relacionadas a

administragdo e manutengio do empreendimento. Tais despesas sdo fundamentais, j que sem

elas é impossivel o funcionamento do empreendimento uma vez que toda empresa necessita

de 4gua, energia, propaganda de seus produtos, alugar o prédio que funcionard a empresa, efc.

Tabela 11 — Estimativa das despesas administrativas

Descriminacio Valor mensal Total anual
_Agua 80,00 960,00
Energia 400,00 4.800,00
Telefone 420,00 5.040,00
Internet 100,00 1.200,00
Aluguel 550,00 6.600,00
Honorarios contador 250,00 3.000,00
Material de expediente 180,00 2.160,00
Publicidade/Propaganda 800,00 9.600,00
Brindes (marketing) 180,00 2.160,00
Material de limpeza 40,00 480,00
TOTAL RS 3.000,00 RS 36.000,00

Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora, 2011,



84

5.4 Estimativa dos custos
5.4.1 Estimativa dos custos com mio-de-obra
Assim como foi mencionado, a empresa contard com 03 (trés) colaboradores para

executar as fungdes de venda, caixa e a participaco ativa das duas empreendedoras. A tabela

a seguir demonstra os salarios e encargos de cada cargo da empresa.

Tabela 12 — Estimativa dos custos com mio-de-obra

X

Cargo Qtd | Valor INSS FGTS Férizs +1/3 13° Av.pr. | Totalmés | Tetal anual

Pré-labore 02 | 180000 198,00 - - - - 3.996,00 47.952,00
Vendedor 02 750,00 | simples 60,00 83,33 62,50 62,50 2.036,66 2443992
Caixa 01 620,00 | simples 49,60 63,88 51,67 51,67 841,82 10.101,84
TOTAL 05 | 3.170,00 198,00 109,60 15221 | 114,17 | 114,17 6.87448 82.493,76

(

¢ 4

Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora, 2011.

5.4.2 Estimativa dos custos com aquisi¢io de mercadoria

Segue, na tabela 13, a estimativa do custo com aquisi¢do de mercadoria nos primeiros
12 meses de funcionamento da empresa, no cdlculo foram levados em considera¢do os meses

de maior fluxo de venda como demonstrado no calculo do faturamento.

Tabela 13- Custo de aquisi¢cio
CUSTO DE AQUISICAOQ
Custo variivel
22.94700
12.620,00
13.320,00
13.077,00
32.125,00
18.473,00
13.189,00
12.520,00
17.107,00
14.109,00
23.614,00
17.865,00

TOTAL RS 210.966,060
Fonte: Dados do trabalbo, adaptades pela autora, 2011.
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5.4.3 Estimativa dos custos fixos e variaveis

Tabela 14 — Estimativa dos custos fixos e varidveis
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Custos fixos Valor mensal RS Valor anual RS
Mo de obra ¢ encargos 6.874,48 82.493,76
Total 6.874.48 82.493,76
Custos varidveis Valor mensal R$ Valor anual R$
Aquisi¢io de mercadorias 17.580,50 210.966,00
Total 17.580,50 210.966,00
Custo Total (Fixos e Variiveis) RS 24.454,98 RS 293.459,76

Fonte: Dados do trabalho adaptados pela auntora, 2011.

5.4.4 Estimativa dos custos das mercadorias vendidas

Tabela 15 — Apuragiio do custo das mercadorias vendidas

APURACAQ DO CUSTO DAS MERCADORIAS VENDIDAS

Més Custo varidvel Custo fixo CMV
1 22.947.00 6.874.48 29.821,48
2 12.620,00 6.874,48 19.494,48
3 13.320,00 6.874,48 20.194,48
4 13.077,00 6.874,48 19.951,48
5 32.125,00 6.874,48 38.999,48
6 18.473,00 6.874,48 25.347,48
7 13.189,00 6.874,48 20.063,48
8 12.520,00 6.874,48 19.394,48
9 17.107,00 6.874,48 23.981.48
10 14.109,00 6.874,48 20.983,48
11 23.614,00 6.874,48 30.488,48
12 17.865,00 6.874,48 24.739,48
TOTAL ANUAL R$ 293.459,76

Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora, 2011.

5.5 Demonstracio do resultado do exercicio

A demonstragio do resultado é uma das principais pecas contabeis, que tem por

finalidade demonstrar ao seu final o quanto a empresa gerou de lucro ou prejuizo no periodo.
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Tabela 16 — Demonstracio do resultado do exercicio

DEMONSTRATIVO DO RESULTADO

Receita total de vendas R$ 430.123,00
(9) Dedugao das receitas RS (32.431,27)
(=) Receita liguida com vendas R$ 397.691,73
{-) CMV RS (293.459,76)
(=) Resultado operacional R$ 104.231,97
(-) Despesas R$ (39.015,50)
(=) Lucro RS 65.216,47

Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora, 2011.
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O valor do lucro obtido é relativamente alto, porém estd dentro da média de lucro

obtido pelas lojas da regifio, levando-se em conta que elas possuem um faturamento ainda

mais elevado por ja estarem estabelecidas a algum tempo no mercado.

5.5.1 Balanc¢o patrimeonial final

Ap6s apurar o fucro da empresa, foi possivel elaborar o Balango Patrimonial final,

onde se pode obter um lucro total de R$ 65.216,47.

Tabela 17 — Balango patrimonial final

BALANCO PATRIMONIJAL FINAL

ATIVO PASSIVO

CIRCULANTE 96.163,47 | CIRCULANTE 0,0
Caixa 3.000,00 | Fornecedor 0,00
Banco 70.216,47 | Financiamento 0,00
Estoque 22.947,00

PERMANENTE 23.545,00 | PATRIMONIO LIQUIDO 119.708,47
Investimento 0,00 | Capital Inicial 54.492,00
Imobilizado 19.195,00 | Lucro Acumulado 65.216,47
Diferido 0,00

[ntangg’vcl 4.350,00

TOTAL RS 119.708,47 | TOTAL RS 119.708,47

Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora, 2011.

5.5.2 Projecio do fluxo de caixa

Assim como citado no referencial tedrico, o fluxo de caixa é um instrumento

financeiro de controle que pode auxiliar o empresario a tomar decisGes sobre a situagfio
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financeira da empresa. E um relatério gerencial que fornece toda a movimentagiio de dinheiro
em forma de entradas e saidas, sempre considerando um periodo determinado, que pode ser
uma semana, um més, um ano, etc. O fluxo de caixa além de possibilitar um controle
financeiro, também permite a visualizagdo do passado e do futuro da empresa e dos desvios
eventuais ocorridos em suas atividades.

O fluxo de caixa a ser apresentado a seguir, mostra uma projeciio feita para os
primeiros 05 (cinco) anos de funcionamento da Labelle Calgados. Apds o segundo ano de
atividades da empresa, sera feita um retirada de 15% dos lucros para cada empreendedora € o
restante serd poupado no banco para que seja investido futuramente em ativos permanentes,
diferencia¢do de produtos para a loja ou na abertura de outro empreendimento do mesmo

ramo se tudo ocorrer conforme a projegéo.

Tabela 18 — Fluxo de caixa

FLUXO DE CAIXA

Jtem Ano 0 Ano 1 Ano2 Ano3 Ano 4 Ano 5
(-)Investimento - 54.492,00

Receitas 430.123,00 | 455.930,38 | 483.286,20 | 512.283,37 543.020,37
(-) Custos fixos 82.493,76 84.968,57 87.517,63 90.143,16 92.847,45
(<) Custos varidveis 210.966,00 | 223.623,96 | 237.041,39 | 251.263,87 266.339,70
(-) Despesas fixas 36.000,00 38.880,00 41.990,40 45.349,63 48.977,60
(~) Tributos 32.431,27 34.377,15 36.729,75 38.933,54 41.269,55
(=) Lucro 68.231,97 74.080,70 30.007,03 86.593,17 93.586,07
(-)Retirada 30% empre. 2222421 24.002,11 25.977,95 28.075,82
Acumulado -54.492,00 13.739,97 65.596,46 | 121.60138 | 182.216,60 247.726,85

Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora, 2011.

5.6 Ponto de equilibrio

O ponto de equilibrio de uma empresa representa o volume de vendas que € preciso
faturar para que a empresa cubra seus custos e despesas totais. Estar em equilibrio significa
estar em uma condi¢@o em que nfo sdo gerados nem lucros nem prejuizos.

Para se calcular o ponto de equilibrio, € necessdrio primeiramente identificar a
margem de contribuigdo através do seguinte célculo:

Margem de contribuigiio (MC) = Receita total — (Custo Varidvel+ Impostos) / Receita
total.

A Labelle Calgados obteve os seguintes valores:
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MC =430.123.00 — 243.397.27 = 186.725.73 =0,43
430.123,00 430.123,00

Ponto de equilibrio (PE) = (custos+despesas) fixas
fndice de MC

PE = 82.493.76 + 36.000.00 =317.199,62 275.566.88 = 22.963,91
0,43 12

Apbs desenvolver os calculos pode-se concluir que a empresa precisard vender R$
275.566,88 anuais ou R$ 22.963,91 mensais para cobrir todos os seus custos e despesas, sem
obter lucro ou prejuizo.

Como a empresa estima um faturamento mensal médio em torno de R$ 35.843,00, ela
terd condi¢des de cobrir todos seus custos e despesas e ainda obter lucro, sendo seu ponto de
equilibrio equivalente & R$ 22.963,91.

5.7 Taxa Minima de Atratividade —- TMA

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

A TMA proposta, para a empresa sera de 11,50% ao ano ou 0,96% ao més. Para a
escolha desta taxa, levou-se em consideragéio a taxa Selic com referéncia do Banco Central do

Brasil no més de outubro do ano de 2011.

5.8 Taxa Interna de Retorno (TIR)

Assim como citado no referencial tedrico, a TIR (Taxa Interna de Retorno) € a taxa
de juro contida em um fluxo de caixa que zera o Valor Presente Liquido, ou seja, iguala as
entradas e as saidas de caixa.

Para se chegar ao valor da TIR, foi utilizado o calculo na calculadora HP 12C:
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[£] [reg]
Valor do investimento inicial: R$ 54.492,00 {enter] [chs] [g] [CFo]

Valor das entradas de caixa: R$ 68.231,97 [g] [CFj]
74.080,70 [¢] [CFj]
80.007,03 [g] [CFj]
86.593,17 [g] [CFj]
93.586,07 [g] [CFj] [fI[IRR] = 130, 72%

A TIR apurada foi de 130,72% para os cinco anos aqui calculados em comparagéo
com a TMA, mesmo dividindo esse valor para os cinco anos, obtém-se uma taxa de 26,14%
para cada ano, entdo verifica-se a viabilidade do investimento, uma vez que esta diferenga é

suficiente para cobrir os riscos que as empreendedoras terdo com a atividade empresarial.

5.9 Valor Presente Liquido (VPL)

Conforme apresentado no referencial tedrico, o valor presente liquido da empresa
Labelle calgados foi obtido por meio da soma dos valores presentes das entradas de caixa
apresentadas no fluxo de caixa, subtraindo-se o investimento inicial empregado no
investimento e utilizando a taxa de desconto de 11,50% conforme 2 TMA definida.
Para se chegar ao valor da VPL, foi utilizado o célculo na calculadora HP 12C:
[f] [reg]
Valor do investimento inicial: R$ 54.492,00 [enter] [chs] [g] [CFo]
Valor das entradas de caixa: R$ 68.231,97 [g] [CFj]
74.080,70 [g] [CFj]
80.007,03 [g] [CFj]
86.593,17 [g] [CFj]
93.586,07 [g] [CFil
11,50 [i] [f]{NPV] =234.337,02

Assim, pode-se obter o valor do VPL de R$ 234.337,02. Isso significa que as
entradas de caixa futuras descontadas a taxa de 11,50% e descontado o investimento inicial da
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empresa, resulta no valor presente de R$ 234.337,02, comparando-se ao valor do investimento

inicial o valor presente liquido € satisfatorio.
5.10 Lucratividade

A lucratividade representa o percentual de lucro que a empresa obteve sobre as

vendas realizadas.

Lucratividade = Lucro liguido x 100 = 65.216.47 x 100 = 0,15 x 100 = 15%
Receita total 430.123,00

Sobre R$ 430.123,00 de receita bruta anual, restam R$ 65.216,47 em forma de lucro
depois de pagos todos os custos, despesas e impostos. O cdlculo acima indica que a

lucratividade da empresa serd de 15%, ou seja, a taxa de lucro liquido e favoravel.

5.11 Rentabilidade

O indice de rentabilidade proporciona uma indica¢fio da eficiéncia no uso dos
investimentos feitos na empresa. Define também o percentual de retorno obtido de acordo

com o capital proprio investido no empreendimento.

Rentabilidade = Lucro liquido x 100 =65.216.47 = 1,20 x 100 = 120%
Investimento 54.492,00

Isso quer dizer que a cada ano a empresa recupera 120% anual ou 10% mensal do
valor investido através do lucro liquido.
5.12 Prazo de retorno do investimento

O prazo de retorno do investimento ou payback € o periodo necessario para que o

empreendedor recupere o valor do investimento inicial realizado em fungdo do fluxo de caixa
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gerado, por esse motivo, quanto menor for esse valor melhor. Um tempo de retornmo baixo se

justifica em decorréncia de uma boa taxa de lucro sobre o investimento realizado.

Pay-back = Investimento total = 54.492,00 = 0,80 ou 10 meses e 3 dias.
68.231,97

Lucro liquido

O que significa que a empresa recuperard o capital investido em menos de 1 ano, ou

seja, em um bom prazo.

5.13 Analise vertical e horizontal

Tabela 19 — Anailise vertical do balango patrimonial (em mil reais)

ATIVO Ano 01 AV Ano 02 AY PASSIVO Ane 01 AV Ano 02 AV
CIRC. 3095 | 56,79 96,16 | 80,33 | CIRC. 0,0 0,0 0,0 0,0
Caixa 3.0 5,51 3,00 2,51 | Fomecedor 00] 00 0,0 0,0
Banco 5,0 9,18 70,22 | 58,66 { Financ. 00) 00 0,0 0,0
Estoque 2295 | 42,11 2295 | 19,17
PERMAN. 2355 | 43,21 23,55 | 19,67 | PATR. LIQ. 5449 | 100 119.71 100
Investimento 0,0 0,0 0,0 0,0 | Capitaf inicial 5449 1 100 54,49 | 45,52
Imobilizado 19,20 | 35,23 1920 | 16,03 | Lucro acumul. 0,0 0,0 6522 | 54,48
Diferido 0,0 0,0 0,0 0,0
Intangivcl 4,35 7,98 4,35 3,63
TOTAL 54,49 100 119,71 100 5449 | 100 119,71 100

Fonte: Dados do trabalho: adaptados pela autora, 2011.

Tabela 20 — Analise vertical do demonstrativo do resultade do exercicio

Item Ano 01 AV Ano 02 AV
Receita total de vendas 430.123,00 100% 455.930,38 100%

{-) Dedugdes das receitas (32.431,27) (7,54) (34.377,15) (7,54%)
(=) Receita liguida com vendas 397.691,73 92,46% | 421.553,23 92,46%
(-)CMV (293.459,76) (68,23%) | (308.592,53) | (67,68%)
{=)Resultado operacional 104.231,97 24.23% | 93.409,16 20,49%
{-) Despesas (39.015,50) (9,07%) | (39.681,50) (8,70%)
(=)Lucro 65.216,47 15,16% | 73.279,20 16,07%

Fonte: Dados do trabatho, adaptados pela autora, 2011.

Analisando o balango patrimonial e a demonstragio do resultado do exercicio, €

possivel observar um acréscimo no ativo circulante da empresa, devido ao lucro do exercicio

do primeiro ano de atividades da empresa onde a conta Banco passa da representatividade de
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9,18% para 58,66% do ativo circulante. Através desse lucro obtido pela empresa, ela tera

condigbes de investir futuramente em mais produtos para estoque ¢ mais ativos imobilizados

aumentando o patriménio da empresa. Também pode-se observar através da DRE um

aumento no lucro liquido que passa de 15,16% para 16,07%, isso devido ao aumento das

receitas com vendas. Pelo lucro ter sido destinado a conta banco sua representatividade saltou

de 9,18% para 58,66% do ativo circulante, ja as outras contas como estoque e ativo

permanente apresentaram um queda no percentual, as empreendedoras irfio decidir no

decorrer das atividades da empresa em que investir o capital acumulado.

Tabela 21 — Anilise horizontal do balan¢o patrimonial

ATIVO Ano 01 Ano 02 AH PASSIVO Ano 01 Ano 02 AH
CIRCULANTE | 3094700 { 96.16347 | 210,74 | CIRCULANTE 0,0 0,0 0,0
Caixa 3.000,00 3.000,00 0,0 | Fornecedor 0,0 0,0 0,0
Banco 5.000,00 | 70.216,47 | 1304,33 | Financiamento 0,0 0,0 0,0
Estoque 2294700 | 22.947,00 0,0
PERMANENTE | 23.545,00 | 23.545,00 0,0 | PATR. LIQ. 54.492,00 | 119.708,47 | 119,68
Investimento 0,0 0,0 0,0 | Capital inicial 5449200 | 54.492,00 0,0
Imobilizado 19.195,00 | 19.195,00 0,0 | Lucro 00| 6521647 100
Diferido 0,0 0,0 0,0
Intangivel 4.350,00 4.350,00 0,0
TOTAL 54.492,00 | 119.70847 | 119,68 54.492,00 | 119.708,47 | 119,68

Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora, 2011.

Tabela 22 — Anilise horizontal da demonstragiio do resultado do exercicio

Item RS 2012 RS 2013 AH
Receita total de vendas 430.123,00 | 455.930,38 6%

(-) Deducdes das reccitas (32.431,27) | (34.377,15) 6%

{= )Receita liquida com vendas 397.691,73 | 421.553,23 6%
{-)CMV (293.459,76) | (308.592,53) (5,16%)
(=) Resultado operacional 104.231,97 | 93.409,16 {10,38%)
(-) Despesas {39.015,50) | (39.681,50) 1,71%
(=) Lucro 65.216,47 73.279,20 12,36%

Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora, 2011.

Ao fazer a andlise horizontal, é possivel observar que o-ativo circulante teve um

acréscimo de alta porcentagem, devido 4 aplicagfio do lucro na conta banco, as contas de

estoque ¢ ativo permanente permanecem com os mesmos valores, pois as empreendedoras
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decidirfio futuramente em que investir os lucros. De acordo com a anlise horizontal da DRE,
pode-se observar um acréscimo nos lucros de 12,36% devido ao aumento das receitas com
vendas.

5.14 Anilise de quocientes ou indicadores

5.14.1 Imobilizagio do patriménio liquido

Ativo permanente = 23.545.00= 0,20 ou 20 %
Patrimdnio liquido 119.708,47

Pode-se perceber que, a imobilizagio do patrimdnio liquido encontra-se em uma
porcentagem pequena, o que significa vantagem para a empresa, pois ela tem disponibilidade
para investir em outros ativos.

5.14.2 Giro do ativo

Vendas liquidas = 397.691,73= 3,32
Ativo 119.708,47

Ao analisar o gito do ativo, pode-se observar que a empresa vendeu 3,32 para cada R$

1,00 investido, mais que o triplo do investimento.

5.14.3 Margem liquida

Lucro liguido = 65.216.47 = 0,16 ou 16%
Vendas liquidas 397.691,73

Analisando a margem liquida da empresa, tem-se uma margem de 16% de lucro
liquido sobre as vendas, ou lucro R$ 16,00 para cada R$100,00 vendidos.
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5.14.4 Rentabilidade do ativo

Lucro liquido = 65.216.47 = 0,54 ou 54%
Ativo 119.708.47
Através da rentabilidade do ativo, observa-se que ha um lucro de 54% para cada R$

100,00 investidos na empresa, 0 que representa vantagem para ela, ja que este percentual €

relativamente alto.
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6 AVALIACAO DO PLANO DE NEGOCIO

O plano de negécio € uma ferramenta que conduz o empreendedor a fazer uma analise
de seu empreendimento, concentrando-se nos objetivos, na estrutura, nos investimentos ¢ nos
recursos necessarios. A avaliagio do plano de negécio € muito importante para a abertura de
uma empresa, pois, € através da sua avaliagio, que o futuro empreendedor analisa a
viabilidade da implanta¢io de um empreendimento.

Ap0s a anilise do plano de negécio, conclui-se que € viavel a implantagfio da Labelle
Calgados na cidade de Rialma.

O plano de marketing proporcionou uma andlise do mercado em que se pretende atuar.
Tendo em vista a determinagfio do perfil do cliente como sendo: homens e mulheres, criangas
jovens e adultos, principalmente das classes sociais média e baixa, observa-se que a empresa
devera guiar suas agSes sempre em busca da satisfagio desse piblico, oferecendo produtos de
qualidade e com prego acessivel. Serd necessario sempre manter contato com os fornecedores
para que os produtos estejam sempre disponiveis no empreendimento. Foi possivel identificar
os principais concorrentes e assim planejar as estratégias promocionais que melhor se
encaixam para divulgar o novo empreendimento e fazer com que os clientes tenham em mente
sempre a Labelle Calgados e nfio a concorréncia, tais como: vinhetas na radio local, midias da
internet e propaganda volante, pois, acredita-se que estas, atingem um grande numero de
pessoas tanto da cidade de Rialma, quanto das cidades circunvizinhas. Também foi possivel
plancjar estratégias de vendas e pés-vendas que garantam a satisfagiio ¢ a fidelidade do
cliente.

No plano operacional, foi possivel descrever como o negdcio serd implantado,
permitindo saber sua localizagdo onde conclui-se que: a empresa serd implantada em um
local de facil acesso e de grande fluxo de pessoas em uma cidade em que nio ha esse tipo de
empreendimento. Através da proje¢do do /ayout, as empreendedoras buscaram projetar um
ambiente que proporcione conforto aos clientes e funciondrios. Identificaram-se, também
fatores como a capacidade comercial, o processo de comercializagio que visa organizar as
atividades da empresa € o dimensionamento de pessoal, onde foi possivel fazer o
levantamento da mio de obra necessiria para o funcionamento das atividades do
empreendimento, chegando ao total de trés funciondrios e seus respectivos cargos, saldrios e

encargos.
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O desenvolvimento do plano financeiro, apontou através dos resultados apurados, que

~a Labelle Calgados ¢ um empreendimento sustentivel. Percebeu-se a viabilidade do

empreendimento por meio dos fatores positivos obtidos através dos indicadores financeiros
calculados, sendo ecles: o capital investido serd de recurso proprio, sendo necessirio um
investimento inicial de R$ 54.492,00 para o inicio das atividades da empresa, valor este
destinado a: capital de giro, estoque de mercadorias, investimentos permanentes e pré
operacionais. Os indicadores de viabilidade mostram que o capital investido sera recuperado
em 10 meses e 3 dias, estima-se um lucro de R$ 65.216,47 no primeiro ano de funcionamento
do empreendimento, uma lucratividade de 15% ao ano e uma rentabilidade de 120% ao ano.
Ap6s a anélise do plano de negécio e a obtengfo das informagdes necessarias para o
seu desenvolvimento, conclui-se que € possivel a implantagdo do negdcio, tornando-se real o
sonho da empreendedora de ser dona de seu proprio negécio. Porém, & necessario que o plano

seja analisado e consultado permanentemente podendo sofrer algumas alteragdes.
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CONSIDERACOES FINAIS

A elaboragio deste plano de negdcio foi de suma importincia para o crescimento
académico da autora, pois através dele foi possivel colocar em pratica o conhecimento
adquirido durante os quatro anos do curso de Administragdio. Este trabalho futuramente
ajudari a autora que possui um anseio profissional de abrir seu proprio empreendimento €
obter sucesso com ele.

Através dos estudos e da pratica desenvolvidos durante a elaboragéio deste plano de
negdcio, dos conhecimentos obtidos ao longo dessa caminhada de aprendizados e trabalhos
desenvolvidos na faculdade e a experiéncia da autora obtida no comércio local, serdo fatores
que contribuirfio para o sucesso e concretizagio deste sonho.

Por meio deste plano de negécio, pude adquirir mais uma experiéncia para projetos
futuros, as expectativas para sua elaboragdo foram alcancadas, sendo superadas algumas
dificuldades encontradas durante o periodo de desenvolvimento do trabalho. Algumas das
barreiras que foram superadas durante esse periodo foram a falta de informagdes e
conhecimento no ramo de comércio escolhido, porém algumas entrevistas e pesquisas
puderam auxiliar a superar essas dificuldades e dar suporte ao trabalho.

Apbs a conclusdo do curso, pretende-se iniciar o negécio em questiio, colocando em
pratica tudo o que foi estudado neste periodo e alcangar a independéncia profissional tdo
desejada pelos empreendedores de forma geral.
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APENDICE

Questionario de pesquisa aplicado na cidade de Rialma. A pesquisa foi realizada nos
dias 03 a 09 de margo de 2011. Foram entrevistadas 100 (cem) pessoas aleatoriamente:

1) Género
( ) masculino ( ) feminino
2) Qual sua faixa etaria?
( )0a20anos ( )20a40anos ( )40a60anos ( )acimade 60 anos
3) Renda:
( ) até 1 salario minimo ( )1 42 salarios minimos
( ) 243 salarios minimos ( ) acima de 3 saldrios minimos
4) Tém filhos com idade até 10 anos?
( )sim ( )ndo
5) Compra calgados na cidade de Rialma?
( )sim ( )ndo
6) Com qual frequéncia vocé compra calgados?
( Ytodomés ( )dedoisem dois meses ( ) acima de trés meses
7) Onde realiza suas compras de calgados?
( ) Paty Calgados ( ) Pé Kente Calgados
( ) A Ideal Tecidos ( ) outros

8) Vocé procura sempre tendéncias e novos modelos?
( )sim ( )ndo
9) Qual critério vocé utiliza na hora de realizar suas compras?
( ) prego ( ) qualidade
( ) atendimento ( ) forma de pagamento
10) Como vocé avalia as lojas de calgados da regido?
( Yotima  ( )boa ( )regular ( )fraca
11)Quanto vocé pagaria por um calgado?

( )até 100,00 ( )100,00a200,00 ( )acima de 200,00



