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RESUMO

Este trabalho tem como objetivo geral analisar a viabilidade da implantagfo de uma franquia
da Led’s Intima na cidade de Crixds — Goias. Tem por objetivos especificos analisar e

elaborar o plano de marketing, plano operacional e plano financeiro. Justifica a criagio do

trabalho, a conclusdo do curso e a possibilidade de colocar em pratica todo o conhecimento
adquirido durante a jornada académica. O presente trabalho aborda também o referencial
tedrico, que apresenta como ponto de partida a analise historica do empreendedorismo até a
estruturagdo do plano de negécio. Apds analisar todos os objetivos especificos, constatou-se
que € viavel a implantagdo do empreendimento na cidade de Crixas — GO, pois esta andlise
mostrou que o investimento € de recurso prdprio, o ponto de equilibrio foi de R$ 249.472,12
(duzentos e quarenta e nove mil e quatrocentos e setenta e dois reais e doze centavos) anual, a
lucratividade de 13% anual, a rentabilidade de 112% anual e o prazo para recuperar o capital
investido de nove meses.

Palavras — chaves: empreendimento, trabalho, viabilidade, Led’s.
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ABSTRACT

This study aimed at analyzing the viability of the deployment of a franchise of Led's Intimate
in the city of Crixas - Goias. The specific objectives will be to analyze and develop the
marketing plan, operational plan and financial plan. Justifies the creation of the work to be for
the completion of the course, putting into practice all the knowledge acquired during the
course. The work will be also approaching the theoretical framework, which presents as a
point of departure the historical analysis of entrepreneurship until the structuring of business
plan. After examining all the specific objectives, it was concluded that it is feasible to
implantation of the enterprise in the town of Crixas - GO, because this analysis showed that
the investment and own resource, the point of balance was R$ 249,472.12 (two hundred and
forty-nine thousand and four hundred and seventy-two reais and twelve cents) per year, the
profitability of 13% annually, the profitability of 112% annually and the deadline for
recovering the capital invested are 9 months.

Key Words: enterprise, work, viability, Led's.
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INTRODUCAO

No mundo contempordneo, em especial na 4drea econdmica cada vez mais o
empreendedor precisar ser ousado e mostrar diferen¢a no mercado, ou seja, necessita ser
diferente para empreender. A agdo torna-se entdo uma ferramenta imprescindivel para o
empreendedorismo, implementando novas idéias e técnicas em prol da sociedade,
proporcionando mudangas significativas na qualidade de vida. :

O presente manual tem como objetivo analisar a viabilidade da implantagdo de uma
loja da Led’s intima na cidade de Crixas, Estado de Goias, através da elaboragdo de um Plano

de Negdcios, onde se pode verificar todas as caracteristicas e particularidades do

empreendimento que se pretende, desde a localizagfo predial, gestdo empresarial, bem como

os indices financeiros. Tem-se, ndo se perdendo de vista, inclusive 0 mundo globalizado que
ser empreendedor exige analise, planejamento, organizagdo, controle e em especial uma visio
futurista.

A andlise realizada surgiu ap6s a constatagfo in loco de que na cidade de Crix4s nfo
¢ possuidora de loja especializada em lingerie (feminina e masculina).

Vislumbra-se, que o diferencial na atualidade é o atendimento personalizado,
produtos e estabelecimento inusitado. Deve-se implantar uma loja que fuja entfo do cotidiano
usual para com isso destacar-se.

Atualmente tanto as mulheres quanto os homens estio mais vaidosos, cada vez mais
preocupados e exigentes com relag:ﬁb a estética pessoal. Com esse intuito a loja buscara

proporcionar a realizagdo ou concretizagdo destes anseios, colocando a disposi¢do novidades

que acompanham as tendéncias da moda intima no mercado.
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1. REFERENCIAL TEORICO

O empreendedorismo, numa perspectiva empirica, trata-se de um desenvolvimento,

ou agdo, cuja sua concretizagdo depende do talento nato de seus idealizadores. Pode-se,

‘portanto, e pretensiosamente, afirmar que, o empreendedor depende da definicdo de qual o

negécio o condicionara a produzir ou oferecer determinado servigo bem como o mercado de
destino e tipo de publico pretendido. Como consequéncia de suas convicgdes — o
empreendedor — buscara elementos que o informe das condi¢des em desenvolver e implantar
seu projeto, e dentre esses elementos, seguramente a pesquisa de mercado consiste no "ponta-
pé" inicial em sua concretizagdo. Em seguida a defini¢do da estratégia adequada aquilo que se
define como objetivo e finalmente, as proje¢des financeiras € o projeto de como sera a
organizagdo da empresa. A seguir, sdo apresentadas importantes conceituagdes quanto ao
tema proposto neste trabalho, cuja suas sustentagdes se baseiam na contribui¢io de
importantes autores que, por consistentes estudos, ddo aval as afirmag¢des aqui textualizadas
mediante os autores pesquisados: Bernardini (2007); Chiavenato (2004); Degen (1989);
Denton (1990); Dolabela (1999); Dornelas (2007), Paladini (1997), e outros.

1.1 Empreendedorismo

A necessidade de buscas de conceitos voltados ao empreendedorismo, foi de
fundamental importancia para o desenvolvimento deste trabalho, uma vez que, os resultados
advindos das leituras e reflexdes sobre o assunto, trouxeram a percepgdo quanto a importancia
de se construir um Plano de Negécio voltado exclusivamente para a implantagio de um
empreendimento que, de alguma forma, se traduz em beneficios para a sociedade no instante
que este empreendimento estd sendo produzindo, determinado produto ou servigos em que
necessidades sdo atendidas. A partir desse entendimento, muitas pessoas buscam desenvolver,
0 que se pode afirmar sem exageros, "sonhos" de montar seu proprio negécio e
consequentemente alcangar sua independéncia tanto financeira como profissional, ou seja,
mudar da condi¢do de empregado para empregador.

As defini¢des em torno do que se define como Empreendedorismo diverge em suas
descrig¢Ges entre os diversos estudiosos da drea, porém sua esséncia leva ao entendimento que

trata-se do "fazer realizar", ou simplesmente, criar, inovar, transformar e ousar. Segundo
Dolabela (1999, p. 43):
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Empreendedorismo é um neologismo derivado da livre tradugdo da palavra
entrepreneursbip é utilizado para designar os estudos relativos ao empreendedor,
seu perfil, suas origens, seus sistemas de atividades, seu universo de atuag&o.

Pode-se dizer que, hoje, o empreendedorismo € compreendido ndo apenas em seu
significado pratico, mas da sua origem etimoldgica, o que demonstra que cada vez mais se
busca maior compreensfo quanto aos seus significados bem como quanto a sua importancia e
aplicagfio. E visto como forma de aprendizado e relacionamento, ou ainda, como um ambiente
empresarial.

Para Bernardini (2007, p. 13), as caracteristicas da personalidade empreendedora,
uma correta modelagem de negécib e um planej amento bem élaborado aumentam as chances
de sucesso do empreendimento.

Entretanto, observa-se que os tempos mudaram, o modelo antigo apresentou claros
sinais de desgaste, e consequentemente achatamento dos salarios, redugdo nos quadros de
pessoal, enfim, uma série de eventos que ocasionaram uma transforma¢fo no modo como
administrar, e, portanto, a mentalidade de muitos brasileiros acompanhou essa mudanga.

Num passado proximo, o alto nivel de demissdes na industria em fungdo de uma
economia incerta, condicionou, ou porque ndo dizer, induziu a muitos ex-empregados a
investirem suas indeniza¢des em novos negocios, pofém, pelo mesmo motivo que os levaram
a esta situagfio, muitos "quebraram antes mesmos de recuperarem o capital inicial investido.
Quando ndo, talvez a maioria, por simples desconhecimento ou aptiddio ao
empreendedorismo. Assim, n3o se configurou, na ocasifo, aumento no nivel de
empreendedores dado a equivaléncia no surgimento destes e a0 mesmo tempo, de semelhante
proporgédo, sua saida do mercado. No entanto, com o aquecimento da economia, 0 panorama
sé’ mostra inverso ao contexto. O nimero de novos negdcios se mostra, ainda, em niveis
crescentes € com alto indice de fixagdo no mercado, algo que contrasta com a situag¢do
descrita quanto a épocas passadas. Quanto ao crescimento no nimero de empreendedores no

pais, Mello et al (2011, p. 30), salienta que:

Em abril deste ano, a pesquisa mundial Global Enterpreneurship Monitor (GEM),
apontou que o Brasil tem a maior taxa de empreendedores iniciantes do Gao (grupo
dos 20 maiores economistas do mundo) e do BRIC (reunidio de paises emergentes
formado por Brasil, Russia, India e China). Em niimeros, isso significa que em 2010,
ano base do levantamento, 21,1 milhdes de brasileiros eram empreendedores em
negocios com até trés anos de atividade, ficando atras apenas para os chineses.

O desenvolvimento social tem suas bases em uma diversidade de fenOmenos

condicionantes nas mudangas de comportamento, cultura, expectativas, e outros tantos
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elementos que ao longo da existéncia humana tem conduzido o homem a constantes
mudangas de comportamento. Empreender por si s6 ndo credencia um negdcio ao sucesso,
mas suas agdes periféricas quanto a comercializar, prestar servigos ou produzir, deve estar
consorciado as percepgdes da sociedade quanto a imagem corporativa. Torna-se, entdo, o
Marketing societario uma importante ferramenta quando o empreendedor soma as suas
pretensdes de comercializagdo, prestagdo de servigos ou producdo, as questdes voltadas a

responsabilidade social. Desta forma,

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;
avanca em virtude das descobertas que faz, as quais podem se referir a uma
infinidade de elementos, como mnovas oportunidades, novas formas de
comercializagfo, vendas, tecnologia, gestdo, etc. (DOLABELA, 1999, p. 45).

Dornelas (2005, p. 39) afirma que o “empreendedorismo € o envolvimento de
pessoas e processos que, em conjunto, levam a transformagéo de idéias em oportunidades. E a

perfeita implementagéo destas oportunidades leva a criagdo de negdcios de sucesso”.

Empreendedorismo envolve o processo de criar algo novo, que tenha valor e seja
valorizado pelo mercado. Exige devogdo, comprometimento de tempo e esforgo para
que o novo negécio possa transformar-se em realidade. Ele requer ousadia, a jungdo
de riscos calculados e decisdes criticas, além de tolerncia com possiveis tropegos,
erros ou insucessos. (CHIAVENATO, 2005, p. 19)

Como se percebe o conceito de empreendedorismo pode ser demonstrado por varios
autores onde os conceitos foram criados a partir da idade média. Portanto, sua esséncia parte
do principio econdmico, e assim perdura até os dias de hoje. Tal reflexfo encontra sustenta¢do
na afirmac¢dio de Dolabela (1999, p. 44), quanto “O empreendedorismo deve conduzir ao
desenvolvimento econdmico, gerando e distribuindo riquezas e beneficios para a sociedade.”

E por fim, buscando outro direcionamento nas defini¢des, Dornelas (200‘5, p. 39)
retrata que “Empreendedorismo € o envolvimento de pessoas e processos que, em conjunto,
levam a transformagfo de idéias em oportunidades. E a perfeita implementagdo destas
oportunidades leva a criagfo de negdcios de sucesso.”

Assim n8o basta apenas ter uma boa idéia e ja colocé-la em pratica, deve-se, antes de
tudo analisar a viabilidade de implantagdio da mesma para que esta nfo seja uma frustragio e
sim uma porta para o sucesso.

Os conceitos mostrados divergem entre si, assim, se rebuscar a literatura, outros

conceitos serdo encontrados, entretanto, como Vvisto nos conceitos aqui apresentados, a
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conceituagfio estard, e continuara a trabalhar itens como inovagio e criagdo, como forma de
realizag8o pessoal.
Quando se trata da palavra empreendedorismo subtende-se que uma idéia foi

pensada, desenvolvida e implantada.

Mas também fica claro, que por tras das estatisticas tdo animadoras, entretanto, os
empreendedores brasileiros tém ainda muitos obstaculos a superar, principalmente
aquelas relacionadas ao ambiente econdmico e empresarial do pais, como por
exemplo, burocracia excessiva, uma das cargas tributarias mais altas do mundo e
infra-estrutura incipiente (MELLO et a/ 2011, p. 30)

Empreendedorismo de forma geral é ousar, transformar, é criar algo inovador que
surpreenda. E sonhar, pensar no futuro. Enfim, empreendedorismo € provocar, juntar

experiéncias, ir além do tradicional.
1.2 Empreendedor

Ser um empreendedor ndo € apenas questdo de querer e sim de saber, pensar,
amadurecer € moldar-se, até entfio sonho, existente em um determinado momento. Em alguns
casos a palavra referenciada pode fazer tornar a pessoa em questio como uma pessoa
autdbnoma e com um grau de independéncia financeira bem agucgada, que pode estar inserido
na sociedade como pessoa de boa indole e com status elevado perante a sociedade.

Segundo Schumpeter (1949 apud DEGEN, 1989, p. 9):

O empreendedor € o agente do processo de distribuigdo criativa que é o impulso
fundamental que aciona e mantém em marcha o motor capitalista, constantemente
criando novos produtos, novos métodos  de produgdio, novos mercados e,
implacavelmente, sobrepondo-se aos antigos métodos menos eficientes e mais caros.

Ja Chiavenato (2004), alega que o processo empreendedor abrange todas as
atividades e fungdes relacionadas ao desenvolvimento de uma empresa. O empreendedorismo
envolve a criagdo de algo novo e que tenha valor no mercado e, para isso, deve haver
comprometimento de tempo e esfor¢o para realizar o novo negdcio, além de tolerancia com
possiveis erros, criticas, riscos, insucessos, etc.

Os empreendedores s3o pessoas diferénciadas, que possuem motivagdo singular,
apaixonadas pelo que fazem ndo se contentam em ser mais um na multiddo, querem

ser reconhecidas e admiradas, referenciadas e imitadas, querem deixar um legado.
Uma vez empreendedores estdo revolucionando o mundo, seu comportamento e o
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préprio processo empreendedor devem ser estudados e entendidos. (DORNELAS
2005, p. 21).

Um individuo com perfil empreendedor enxerga oportunidades onde poucas pessoas
véem, este individuo dotado de talentos e dindmica se destaca onde haja oportunidades, e ndo

tem medo de assumir riscos, ainda que muitas vezes seja cauteloso e precavido contra o risco.

O empreendedor € uma pessoa que inicia e/ou opera um negécio para realizar uma
idéia ou projeto pessoal assumindo riscos e responsabilidades e inovando
continuamente. Essa defini¢8o envolve no apenas os fundadores de empresas, mas
~os membros da segunda ou terceira geragdo de empresas familiares e os gerentes-
proprietarios, que compram empresas ja existentes de seus fundadores. Mas o
espirito empreendedor estd também presente em todas as pessoas que — mesmo sem
fundarem uma empresa ou iniciarem seus préprios negdcios — estdo preocupadas e
focalizadas em assumir riscos e inovar continuamente. (CHIAVENATO, 2005, p.3)

Ou seja, o empreendedor constitui-se em uma pessoa detentora de visdo e talento
para criar, e acima de tudo, sem temor a desafios. Os perfis de empreendedores constituem-se
em aparentes diversificagdes de postura perante as iniciativas de fomentagdo de um
determinado negdcio, onde o tradicionalismo ainda se constitui como o principio de
eIaboraqﬁo, implantacéo e desenvolvimento de um negécio, ainda que este, no decorrer do seu
desenvolvimento, passe por muta¢des em sua filosofia quanto aos modos operantes em sua
rotina, seja por fora dos avangos tecnoldgicos ou apenas por uma questio de atualizagfio ante

o mercado competitivo.

O empreendedor ¢ alguém capaz de desenvolver uma visfio, mas nio so6. Deve
persuadir terceiros, socios, colaboradores, investidores, convencé-los de que sua
visdo podera levar todos a uma situagdo confortavel no futuro. Alem de energia e
perseveranga, uma grande dose de paixdo é necessaria para construir algo a partir do
nada e continuar em frente, apesar de obsticulos, armadilhas e da soliddo. O
empreendedor € alguém que acredita que pode colocar a sorte a seu favor, Poe
entender que ela ¢ produto do trabalho duro. Um dos principais atributos do
empreendedor € identificar oportunidades, agarra-las e buscar os recursos para
transformé-las em negécios lucrativos. (DORNELAS, 2004, p.9)

Segundo Dolabela (1999, p.28) “o empreendedor € um ser social, produto do meio
em que vive. Se uma pessoa vive em um ambiente e que ser empreendedor é visto como algo
positivo, entdo terd motivag#o para criar o seu proprio negdcio”.

Como pode-se perceber Chiavenato (2004) retrata o empreendedor com o proposito

de realizar um projeto pessoal. Dolabela o retrata como um trabalho se confunde com o

prazer. E Dornelas (2004) pensa que o empreendedor deve realizar sim seu projeto, mais fazer

com que outras pessoas participem de seu sonho transformando-o em realidade.
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“A verdade é que o empreendedor sabe que ndo existe sucesso sem alguma dose de
risco, por esse motivo ele o aceita em alguma medida”. (CHIAVENATO, 2004, p. 6).

Entdo vimos assim a possibilidade da realizagdo de um sonho através deste plano de
abrir o proprio negdcio para atender as necessidades dos clientes da cidade de Crixas e regido
e a criagdo de novos empregos.

Para Bernardini (2007, p. 13), fica claro a afirmagfo que, rotineira e popularmente,
empreendedores com “tino, com “visa”, “visiondrios”, “lideres”, além de terem a conotagfo
de realizador, ser enérgico e persistente, é a relevéncia e diferencial de um empreendedor bem
sucedido.

Os autores apresentam conceitos diferenciados, porém o que mais se encaixa com
este trabalho € o conceito apresentado por Chiavenato, pois com o sonho de arriscar e assumir

0s riscos propostos a empreendedora estd disposta a se arriscar para a abertura da Led’s

Intima, trazendo assim a conclusfo de um sonho e busca da realizac#o.
1.3 Plano de Negécio

Toda organizagdo que visa crescimento deve ter seu planejamento bem estruturado,
pois assim, seus responsaveis diretos tém um controle coordenado para atingir seus objetivos.

Para Bernardini (2007), a maneira mais consistente de melhorar as chances de
sucesso de um empreendimento sem, no entanto, garanti-la estd diretamente relacionada, num
primeiro momento, a um planejamento do negdcio.

Um Plano de Negdcio se destaca por ser um instrumento onde € contemplada uma
variedade de informagdes que trazem uma descrigdo daquilo que se pode ter como afirmaggo
da viabilidade ou néo de um empreendimento. Seus elaboradores, ou construtores, buscam por
via das informages ali contidas, minimizarem os riscos de um negécio através das
perspectivas obtidas nos resultados obtidos. Quanto a isto, Chiavenato (2004, p.128) define

que:

O Plano de Negécio — 'business plan’, ¢ um conjunto de dados e informagdes sobre
o futuro empreendimento, que define suas principais caracteristicas e condigdes
para proporcionar uma analise da sua viabilidade e dos seus riscos, bem como para
facilitar sua implementago, ¢ uma espécie de plano de viabilizagdo de uma idéia,
um pequeno 'check list' para ndo deixar passar nada despercebido.

Para Degen (2004, p.178) ”O Plano de Negbcio representa uma oportunidade tinica

para o futuro empreendedor pensar e analisar todas as facetas do novo negbcio”.
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Fica claro que o plano de negdcio serve de estrutura para o empreendedor dar
continuidade as suas idéias e a colocé-las em prética.

Bernardini (2007, p. 70), afirma que, um plano de negdcio é um projeto especifico,
desenvolvido para produzir determinado resultado.

Em sua fun¢fo de minimizar riscos, fornecer dados que possam ser transformados
em informag¢des ou simplesmente demonstrar a viabilidade de um empreendiinento, o Plano
de Negoécio condiciona uma série de outros eventos que condicionam maior seguranga quantd
a se implantar ou ndo um empreendimento desejado. Nesse sentido, ainda com Degen (2004,
p.178), a elaboragdo do Plano de Negocio, antes do inicio de um novo empreendimento,

acarreta os seguintes beneficios:

. Retine ordenadamente todas as idéias e assim permite uma vis&o de conjunto que seja de todas
as facetas do novo negoécio, evitando a parcialidade que pode induzir a erros;

. Impde a avaliagdo do potencial de lucro e crescimento do novo negocio, bem como de suas
necessidades operacionais e financeiras;

. Examina as conseqiiéncias de diferentes estratégias competitivas de marketing, de vendas, de
produggo e de finangas.

. Permite que todas as avaliagSes e experiéncias sejam realizadas com base em simulagdes
devidamente registradas, e evita gastos e riscos de erros e acertos no inicio da operag¢do de um novo
negocio;

. Constitui-se de documento bésico e indispensavel para atrair socios e investidores para o novo
negdcio; »

. Torna-se apresentagdo do novo negécio e fornecedores e clientes e, assim, pode contribuir &
obtengdo de condigdes favoraveis e de apoio para o novo empreendimento;

. E importante para o recrutamento de empregados, dando-lhes a correta perspectiva do novo
negoécio e as possibilidades de crescimento junto com o novo empreendimento; e

. Serve para orientar todos os empregados na execugfio das suas tarefas, de acordo com a
estratégia competitiva definida para o novo negécio.

Dornelas (2005), apoiado em uma viso realista quanto as particularidades existentes
entre diferentes tipos de negdcio, bem como nos meios utilizados no alcance e realizagio dos
mesmos, induz a compreensdo de que ndo existe uma estrutura rigida e especifica para se
escrever um Plano de Negocios, pois cada negocio tem, com dito, particularidades, e por que

ndo, semelhangas, logo abaixo uma estrutura adequada para pequenas empresas em geral.
1.3.1 O sumairio executivo

Para Bernardini (2007, p. 123), o sumario executivo ¢ o resumo do Plano e Negdcios,
€ nesta etapa que descrevemos o negdcio e a oportunidade, dados dos empreendedores, perfis,
atribui¢des, dados do empreendimento, setor de atividades, forma juridica, enquadramento

tributério, capital social, missgo, visdo e metas. Esta € a primeira parte do projeto, porém deve
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ser elaborado apds a conclusio de todo o plano, deve-se deixar clara a idéia e a viabilidade de

sua implantag#o.
1.3.2 O plano de marketing

Bernardini (2007, p. 122), afirma que nesta etapa descrevem-se os principais
produtos, preferéncias e andlise dos clientes, principais correntes, possiveis fornecedores,
estratégias promocionais, estrutura de comercializagdo, estudo do mercado a ser atingido,

atendimento ao cliente (venda e pos-venda).

1.3.3 O plano operacional

Para Bernardini (2007), o plano operacional, deve apresentar a respectiva de

localizagdo da empresa, layout, capacidade comercial, processo de comercializagfo.
1.3.4 O plano financeiro

De acordo com Bernardini (2007, p. 140), o plano financeiro deve apresentar em
numero todas as agdes planejadas para a empresa e as comprovagdes, através de projegdes
futuras (quanto necessita de capital, quando e com que propdsito de mercado do negdcio.
Deve conter demonstrativo de fluxo de caixa, analise do ponto de equilibrio, usos ¢ fontes,
necessidades de investimento, demonstrativo de resultados, andlise de indicadores financeiros
do negécio, como por exemplo: faturamento previsto, margem prevista, prazo de retorno

sobre o investimento inicial (playback), taxa interna de retorno (TIR), etc.
1.4 Franchising

Em seu significado, Franchising, ou, Franquia, consiste numa forma de concesséo de
direito de uso de uma marca por meio de licenga onde o detentor dessa marca permite ao
franqueado a exploragdo desta com o direito de comercializagio com feicdes de

exclusividade.



@

@

(4

@

(’\

24

1.4.1 Histérico

Segundo Siméo Filho (1993, p. 27):

a pratica comercial através de franchising originou-se em forma rudimentar nos
Estados Unidos, apds a Guerra de Secessfo (1861 a 1865). Os industriais do norte,
visando comércio como sul e oeste do pais, para expandir seus negécios, houveram
por bem celebrar acordos diversos com comerciantes destas regides a fim de que
estes passassem a distribuir, através da venda, produtos de marca que possuiam. O
sistema, entfio, se aproximava em muito com o instituto de distribuigdo. Mesmo
antes da Primeira Guerra Mundial, ja se constatava nos E.U.A a utilizagdo do
franchising, em sua fase inicial de elaboragfio, como técnica de mercado pelos
comerciantes do setor automotivo.

Porém o sistema teve seu fator de crescimento com caracteristicas proprias apos a 2°
Guerra Mundial, pois muitos combatentes que retornaram aos EUA vislumbraram na
atividade comercial a resolugdo imediata para os seus problemas financeiros. No entanto
faltavam recursos para serem investidos foi entdo que o franchinsing, tomou forma. Desta
forma, através do denominado Business Format Franchising (franquia de negécio formatado),
houve a viabilizag8o do ingresso ao comércio ndo sd para os ex-combatentes, como também
para os demais interessados, com a grande vantagem de poderem iniciar suas atividades de
imediato. Ndo havia a necessidade de experiéncias, na pratica, dos atos de comércio em
fungdo da metodologia operacional apresentada em forma acabada pelos franqueadores, e
gragas a tutela de empresas cujas marcas ja eram fortalecidas no mercado com grande

aceitagdo publica.

1.4.2 Conceito

Como todos os conceitos, o que define a Franquia, também apresentam diversidades
entre os estudiosos com diferentes pontos de vista, porém, da mesma forma a esséncia é Unica
em sua compreensdo. Assim, a partir das afirmag¢des de Chiavenato (2004, p.104), onde atesta

que

A franquia refere-se ao licenciamento do uso de marcas. Constitui a transferéncia
para um segundo empresério de toda a histéria de sucesso de determinada marca,
incluindo, entre outros itens, o repasse de informagdes nos campos de tecnologia,
gestdo de negécio, treinamento e merchandising. Assim, o sistema de franchising
constitui um casamento de interesses em que os dois parceiros - franqueado e
franqueador - unem esforgos em busca de um objetivo: o sucesso comercial de
ambos.
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Importante que os conceitos também tragam uma descrigdo sob o ponto de vista
legal, portanto, de acordo com o art. 2° da Lei n 8.955/94..

Ou mesmo segundo conceitos langados pelo governo em seu esfor¢o de promover ou
mesmo colocar ao alcance da comunidade, alternativas de se inserirem no universo

empreendedor, afirma que

Franqueador ¢ a pessoa juridica que autoriza terceiros (os franqueadores) a fazerem
uso restrito de uma marca cujos direitos sfio proprios. Nos sistemas mais avangados,
também s&o transmitidos padrdes e conhecimentos necessarios para a operagdo bem
sucedida do negocio. O conhecimento transmitido permite a um franqueado
implantar, operar e administrar seu préprio negécio.

Franqueado € quem adquire a franquia, seja pessoa fisica ou juridica, que adquire
uma franquia. (BRASIL — MDIC, 2005).

Atualmente o sistema de franchising ¢ visto pelos empresarios como uma grande
oportunidade de maximizar seus negécios de forma 4gil e rentavel. Porém, para que esse

planejamento seja eficaz, existe a necessidade de uma estruturagdo muito bem definida.

! Franquia empresarial € o sistema pelo qual um franqueador cede ao franqueado o direito de uso ou da marca ou
patente, associado ao direito de distribuigio exclusiva ou semi-exclusiva de produtos ou servigos e,
eventualmente, também ao direito de uso de tecnologia de implantagdo e administragdo de negécio ou sistema
operacional desenvolvido ou detido pelo franqueador, mediante a remuneragdo direta ou indireta, sem que, no
entanto, fique caracterizado vinculo empregaticio.

@
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2.SUMARIO EXCUTIVO
2.1 Descri¢fio da oportunidade

A Led’s Intima surgiu em 1998 na cidade de Rubiataba-GO, fruto de uma visdo
empreendedora entre dois irméos, Edilson e Helenice, que comegaram com uma pequena
produgdo em sua propria casa, € em 1999 a Led’s inaugurou sua primeira loja em Rubiataba.
Em 2004 foi aberta a primeira loja licenciada na cidade Ceres/GO, e com mais de 10 anos no
mercado, conta com varias lojas licenciadas no Estado de Goids, Amazonas e Par4. Através de
uma equipe de produgio experiente e competente, aplicando know-how? e tecnologia de
ponta, além de matéria-prima de qualidade. Possuem vendedoras e consultoras sempre ligadas
as tendéncias do momento para garantir bem estar e alto nivel de atendimento.

Os empreendedores buscam criar uma empresa que revenda roupas intima de
qualidade, com formas de pagamentos acessiveis, de acordo com o or¢amento. Em um

ambiente confortavel, descontraido e aconchegante voltado a atender as necessidades da

~ clientela de Crixas e regido sempre inovando com as tendéncias da moda da melhor maneira

possivel com produtos diferenciados, de qualidade e bom atendimento.

Crix4s ainda ndo possui estabelecimento que vendam os produtos da Led’s Intima,
porém muitas pessoas ja conhecem ou ja ouviram falar desta marca, o que facilita sua
aceitagfio nfo s6 em Crixas, mas nas cidades circunvizinhas que geralmente fazem compras
no comércio local.

Impulsionados por essa idéia os empreendedores escreveram esse plano de negécios,

a fim de estruturar as idéias e analisar a viabilidade do negécio no comércio local.

2.2 Descri¢ido do negocio

O empreendimento terd como razdo social: Valdirene Vaz e Welisson Carlos

comércio de roupas intimas Ltda e Led’s Intima, como nome fantasia.

% Know-how: é o conhecimento de como executar alguma tarefa. O know-how é diferente de outros tipos do
conhecimento tais como o conhecimento proposicional que pode diretamente ser aplicado a uma tarefa. Sendo
assim um método novo de organizagio e metas.
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Figura 1 — Logomarca

Fonte: Dados do trabalho adaptados pela autora, 2011.

A abertura da loja Led’s Intima sera criada para satisfazer a demanda e a caréncia
principalmente da cidade de Crixas e regido por roupas intimas.

A data prevista para o inicio das atividades da empresa serd no inicio do segundo
semestre de 2012, o empreendimento sera instalado na Rua Evangelista Rosa, Centro.

O empreendimento enquadra-se na forma juridica de sociedade limitada, como
Microempresa no Regime Simples Nacional.

Tendo em vista a limitagdo de recursos e oportunidades que irdo ocorrer nos
primeiros meses, a empresa contratara duas vendedoras e tem-se como responsabilidade o
controle financeiro, compras, e toda a parte administrativa no qual ficard a cargo da
empreendedora Valdirene. A empresa contara com um ambiente aconchegante, diferenciado,
a fim de satisfazer todos os tipos de clientes.

De acordo com levantamentos e orgamentos realizados o capital social serd de
aproximadamente R$ 45.525,30 investimento este incluindo produtos para estoque, € também

incluindo o imobilizado e o pré-operacional.
2.2.1 Capital social
O capital investido sera dividido em partes iguais, onde cada empreendedora entrara

com 50% do valor do capital, formando o total de 100% do valor necessario para a viabilidade

do empreendimento. Sendo assim o capital social sera estabelecido da seguinte maneira:



®
.

(.\

29

Tabela 1 — Capital social

Nome do sécio Parte de capital (RS) (%) de participacio

Valdirene Vaz ]
Rodrigues Costa 22.762,65 50%

Welisson Carlos da

0
Costa 22.762,65 50%

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

Estima-se um faturamento mensal médio entre os valores de R$ 27.643,30 a RS
46.198,64, devido as flutuagdes de vendas em algumas épocas do ano decorrentes de datas
comemorativas.

2.3 Missao

Oferecer aos clientes as melhores op¢des no ramo de lingerie com exceléncia no

atendimento e seguranga, buscando sempre tendéncias e inovag¢des no ramo.
2.4 Visao

Ser reconhecida como referéncia de qualidade na busca de produtos no ramo de

lingerie.

2.5 Objetivos

2.5.1 Curto prazo:

> Atrair clientes;

» Conquistar a confianga e a credibilidade dos clientes;

2.5.2 Médio prazo:

» Fidelizar os clientes;

» Otimizar a qualidade do atendimento;
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2.5.3 Longo prazo:
> Ser referéncia no mercado por meio da qualidade dos produtos diversificagdo dos
mesmos e no atendimento;
» Ser a primeira a ser lembrada quando houver necessidade de aquisi¢do de produtos

do género que disponibiliza.
2.6. Metas
2.6.1 Curto prazo

> Ser referéncia por toda a populagéo da regido através do trabalho de marketing.

» 100% de satisfa¢@o no atendimento.
2.6.2 Médio prazo

» Aperfeicoamento dos funcionarios através de curso de Técnicas de Vendas para a
exceléncia nos resultados de atendimento.

» Resultados financeiros e administrativos satisfatorios.
2.6 3 Dados dos empreendedores

O empreendimento terd como socios Valdireng Yaz ‘Rodrigues Costa e Welisson
Carlos da Costa. ) d |

Sécio (a) 1: Valdirene Vaz Rodrigues-Costa 30 anos, ’casada académica do 8°
periodo de Administragdo de Empresas da Faculdade de Ciéncias Educagao de Rubiataba.

A empreendedora comegou a carreira pﬁoﬁssmnal em~ 1997 na Distribuidora de
Bebidas da Pepsi trabalhando 01 (um) ano como aux%har de escr1t0r10 em 1998 trabalhando
como balconista na Farmécia Rubiataba por 2 anos, no ano 2000 trabalhando no
Supermercado Popular na fungdo Caixa por dois anos, e em 2002 trabalhando no Escritorio de
Contabilidade Souza como Auxiliar de Contabilidade durante 05 anos e atualmente trabalha
como Diretora de Finangas na Prefeitura Municipal de Rubiataba.

Sécio (a) 2: Welisson Carlos da Costa, casado, 33 anos, ensino Médio completo,

comerciario.
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O empreendedor iniciou sua carreira profissional como marceneiro durante 8 (oito)

“anos e em 2005 trabalhou como vendedor de loja de materiais de construgéo por 3 (trés) anos,

atualmente se dedica na implantagdo do empreendimento a que se propdes neste Plano de
Negocios. ‘

Conforme acordo feito entre ambas as partes, as decisdes sobre a empresa deverdo
ser tomadas pela socia Valdirene, todos os sécios serdo responsdveis por solucionar qualquer
ato ilegal ou ilicito promovido pelos funcionarios na empresa, cabendo a eles tomar as

decisoes e as medidas legais conforme a proporg¢&o dos fatos.
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3. PLANO DE MARKETING

A lingerie foi e continua sendo um dos acessorios do vestudrio mais antigo, as
primeiras pegas que se tem noticia foram criadas a partir da necessidade de se cobrir as partes
intimas do corpo, pois 0 homem sentia dificuldade para a realizacdo de determinadas tarefas,
com o passétr do tempo foram criando preocupag@o em si cobrir as partes intima.

Segundo dados do site Moda Certa (Net, 2011) a industria de lingerie, que continua
crescendo, aposta agora em alta tecnologia. E possivel encontrar no mercado desde o
espartilho no mais classico modelo renascentista até o sutia mais moderno, recheado de

silicone, a ultima novidade. O primeiro soutien no final de século XIX, foi criado na Franga o

precursor do soutien, numa tentativa de oferecer as mulheres mais conforto do que o repressor -

espartilho. A boutique de Heminie Cadolle elaborou um modelo em tecido & base de algoddo e seda,
semelhante aos modelos atuais. Em 1914 o soutien foi devidamente reconhecido e patenteado nos
Estados Unidos pela socialite nova-iorquina Mary Phelps Jacob. Era feito com dois lengos, um pedago
de fita cor de rosa e um pouco de corddo. Ela resolveu Vender a patente a uma fabrica de roupas
femininas, a Warner Brothers Corset Company, por 15 mil dolares da época. Era o inicio da
industrializaéﬁo do lingerie, porém havia poucas opgdes de tamanho e o ajuste era feito por presilhas
nas algas.

Pode-se dizer entfio que de acordo com o que foi pesquisado o plano de marketing ¢
um pontd critico essencial e vital para qualquer projeto empreendedor.

O Plano de Marketing é o processo de planejamento de uma organizacdo que busca
realizar trocas, no que concerne a informagdes quanto a tendéncias e necessidade, com os
clientes. No plano de marketing sfo estabelecidos os objetivos e a escolha das estratégias mais
vidveis para que se atinjam os objetivos. O plano de marketing se resume em andlises feitas
para que o negdcio siga bem em todos os sentidos. Tais reflexdes encontram sustentagéo nés

afirmagdes de Dolabela (1999, p. 150) quanto a:

O plano de Marketing ¢ basicamente um planejamento do marketing mix
(composto mercadologico) de uma organizagdo. E seu papel oferecer um
mecanismo de orientagfo ao processo decisorio de marketing. Esse plano é como
um mapa — mostra & empresa onde ela esta indo e como vai chegar la.

3.1 Pesquisa de mercado

Quando se pensa em abertura de um novo negécio, de antemé@o precisamos fazer uma

analise bem consistente do ambiente em que devemos atuar, com o objetivo de encontrar
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oportunidades naquele meio e sabermos filtrar as ameagas que possa vir a existir. Para poder
se ter uma analise desses fatores precisava que fosse realizada uma pesquisa de mercado bem
séria para que pudesse ter uma margem consideravel de acerto na pesquisa, isso foi feito por
meio de 60 (sessenta) formularios distribuidos a populagdo da cidade de Crixas.

Segue a apresentagdo de alguns graficos de dados significativos que servirdo de

pardmetro para o desenvolvimento do projeto de abertura da loja Led’s intima:

Grifico 1 — Género

Género?

#Emasculino
® feminino

Fonte: Dados do trabalho adaptados pela autora, 2011.

De acordo com a pesquisa realizada pode-se perceber que a maioria dos

entrevistados € do género feminino.

Grifico2 — Qual sua faixa etaria?

Qual sua faixa etaria?

0%

0 A 20 anos

20 a 40 anos

40 a 60 anos
acima de 60 anos

Fonte: Dados do trabalho adaptados pela autora, 2011.

Associacao Educativa Evangelica
BIBLIOTECA
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De acordo com a pesquisa realizada a faixa etaria de 0 a 40 anos; através destes
dados pode-se observar que grande parte do publico sdo mulheres e possuem um maior

potencial de poder de compra.

Grafico3 — Renda?

Renda?

5%

= até 1 salario
minimo

= 1 a 2 salarios
minimos

m 2 a 3 salarios
minimos

= acima de 3 salarios
minimos

Fonte: Dados do trabalho adaptados pela autora,2011.

De acordo com o grafico 3 pode se perceber que 59% dos entrevistados tém uma
remunera¢do mensal de 2 até 3 saldrios minimos e 36% dos entrevistados percebe uma
remunera¢do mensal de até 1 salario minimo por més. Tais demonstragdes indicam um
considerado potencial de compra por parte da populagdo, visto que a maior parte remunerada

estd inserida num padrdo pouco comum na regido.

Griafico 4 — Vocé acha interessante atendimento a domicilio?

Vocé acha interessante %
atendimento a domicilio?

= sim

= nao

Fonte: Dados do trabalho adaptados pela autora, 2011.
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De acordo com o grafico 4 pode se perceber que 79% dos entrevistados gostam de
atendimento a domicilio, esses dados sdo importantes pois com o novo empreendimento o
marketing direto da empresa sera mais do que nunca, fator decisivo para o seu sucesso, para
atrair as pessoas a irem a loja e fazerem suas compras de lingerie, o que oportuniza a

demonstragdo de outros itens que possam ser do agrado da clientela.

“Os servigos oferecidos por uma empresa devem ser cuidadosamente planejados e,
acima de tudo, oferecidos com qualidade”. Um servigo bem feito gera satisfagdo aos
clientes atendidos, que voltam a comprar ou indicam outros de seu relacionamento
(...) o atendimento de uma necessidade ou de qualquer outro expectativa. (LAS
CASAS, 2002, p. 89)

Grifico 5 — Compra lingerie na cidade de Crixas?

Compralingerie na cidade de
rixas?

= sim

= nao

F(;nte: Dados do trabalho adaptados pela autora, 2011.

Os niimeros apresentados no grafico 5 revelam que a populagéo ndo carece de buscar
em outras cidades o produto que desejam, pois, conforme levantado nos estudos da
concorréncia, ainda que na cidade haja um grande numero de lojas voltadas a venda de
lingerie, ainda assim, os consumidores preferem comprar na cidade de Crixds, portanto, a
média de pessoas residentes nesta cidade que adquirem produtos da moda intima no seu local
de domicilio é bastante consideravel, com isso torna-se um fator primordial para o sucesso

desta empresa.

A maioria das empresas ndo compreende que o atendimento ao cliente, representa as
vendas. Um cliente mal atendido fica insatisfeito e acaba passando para outras
pessoas, ficardo receosas de ir a organizagdo, pois tem medo de serem também mal
atendidas pela empresa. (WHITELEY, 1992, p. 30)
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Grifico 6 — Com qual frequéncia vocé compra lingerie?

5- Com qual frequéncia vocé
compralingerie?

=todo més

= Somente quando
necessario

= de dois em dois
meses

® acima de trés
meses

Fonte: Dados do trabalho adaptados pela autora, 2011.

Conforme € exposto no Grafico 6 percebe-se um equilibrio na frequéncia de compras
por parte dos entrevistados. Com 31% alegando que adquirem produtos apenas quando
necessario e por se tratar do ramo da empresa, deve-se trabalhar melhor o marketing da
necessidade de uso destes produtos, associa-se a isto, o fato de que esse ramo encontra-se em
acendéncia do mercado.

As pessoas satisfazem a suas necessidades e a seus desejos com produtos/servigos.
Sendo assim, ¢ qualquer oferta que possa satisfazer a uma necessidade ou a um
desejo. As principais categorias de ofertas basicas: bens, servigos, experiéncias,

eventos, pessoas, lugares, propriedades, organizagdes, informagdes e idéias.
(KOTLER, 2000, p.33)

Grafico 7 — Qual tipo de estabelecimento onde realiza suas compras de lingerie?

Qual tipo de estabelecimento 4,
onde realiza suas compras de
lingerie? e ;
especializadas em
pecas de lingerie
= Feiras

= Revendedoras a
domicilio

= OQutros

Fonte: Dados do trabalho adaptados pela autora, 2011.
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Como foi apresentada no Grafico 7 a tendéncia de compra das revendedoras em
domicilio ¢ bastante preocupante, pois teremos que atrair os clientes para o estabelecimento
criando estratégias fundamentais para que se tornem realmente atraidos pelos nossos produtos
e com isso teremos uma tendéncia a diminui¢do do percentual acima apresentado. De acordo
com Las Casas (2002, p. 89):

Principal fungdo do atendimento ¢ ajudar o cliente nas suas necessidade por isso tem
que haver a qualidade no atendimento. Qualidade no Atendimento é a busca
constante pelo melhor atender as necessidades do cliente e também satisfazer suas

expectativas tendo como foco da empresa o sucesso. E atender os requisitos pré-
estabelecidos pelo cliente, atender as necessidade e exceder suas expectativas.

Grifico 8 — Vocé procura sempre tendéncias e novos modelos?

Vocé procura sempre tendéncias
e novos modelos?

= sim
= nao

Fonte: Dados do trabalho adaptados pela autora, 2011.

O Grafico 8 apresenta uma realidade bastante promissora para a inser¢do da empresa
naquele municipio, pois, esta demanda que ¢ frequente pode se tornar ainda mais ascendente

porque ja existe uma cultura no sentido de busca de novos modelos e colegdes.
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Grifico 9 — Qual critério vocé utiliza na hora de realizar suas compras?

Qual critério vocé utiliza na hora de
realizar suas compras?

= Preco
= Atendimento

= Qualidade

= Forma de
pagamento

Fonte: Dados do trabalho adaptados pela autora, 2011.

O grafico 9 tem uma informagdo bastante interessante, pois a qualidade é a questdo
em evidéncia para os clientes e isso pensando como gestores sabem que ndo passa de uma
obrigagdo em termos esse fator qualidade para podermos ser competitivos e agressivos no
mercado em que atuamos.

Satisfazer o consumidor ¢ uma ag@o que concorre para o alcance do objetivo basico
da empresa. Todas as organizagdes imaginam que para obter algum retorno com os
investimentos na satisfagdo dos clientes, ¢ necessario, ndo somente dedica¢do de

tempo dos administradores, mas também dedicagio por parte do seu pessoal na linha
de frente. (PALADINI, 1997, p. 32)

Grifico 10 — Como vocé avalia as lojas de lingerie da regiao?

Como vocé avalia as lojas de lingerie da
regiao?

= Otima

= Boa

= Regular

= Fraca i

{

Fonte: Dados do trabalho adaptados pela autora, 2011.
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Neste Grafico 10 temos uma situacdo bem desafiadora porque as empresas da regido
demonstram serem também competitivas e isso se faz tornarmos mais criativos € com novas

estratégias de retengdo de clientes.

Grifico 11 — Quanto vocé pagaria por um lingerie?

Quanto vocé pagaria por um lingerie?

= até 50,00
= 50,00 a 80,00
= acima de 100,00

Fonte: Dados do trabalho adaptados pela autora, 2011.

Neste Grafico 11 apresenta numeros que requer bastante atengdo e analise da
situagdo, pois os produtos oferecidos por esta empresa existem linhas diferentes de
sensualidade e estes devem estar expostos com maior frequéncia para que se tornem

conhecidos e também comercializados.

3.2 Descri¢ao dos principais produtos

Para satisfazer um publico cada vez mais exigente, a Led’s intima langa
constantemente produtos de alta qualidade voltados as tendéncias da moda.

Os produtos oferecidos serdo: conjuntos de sutid e calcinha, espartilhos, camisolas,
conjuntos de dormir, fio dental, short renda, calcinha avulsa, conjuntos com hobby, cueca,

cueca infantil, calcinha infantil, etc.
3.3 Estudo dos clientes
A escolha de uma loja que comercialize este tipo de produto iniciou-se pelo fato de

que a empreendedora tem bastante afinidade em vendas e esse segmento de moda intima

comega a ser explorado agora e tende a superar o mercado com suas novidades e atrativos
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cada dia melhores e mais criativos. O mundo em que vivemos com tanta correria e
responsabilidade as vezes nfo conseguimos entender a necessidade de criatividade em nossas
vidas e relacionamentos e nos tornamos muito mecénicos e com isso ha um desgaste
emocional e familiar e esse segmento vem para suprir nossas fantasias e necessidades, dando
uma pitada a mais de prazer em nossas vidas. Esse segmento abrange todos os niveis sociais e
os mais variados tipos de clientes.

Teremos como foco os clientes deste empreendimento, pessoas fisicas; com faixa
etaria bastante diversificada mulheres e homens que necessitam de produtos de qualidade e

preco acessivel.
3.4 Estudo dos concorrentes

Atualmente na cidade de Crixds ndo possui empresa especializada de confecgdo
somente em lingerie. Durante as pesquisas realizadas foi constatada a existéncia de varias
lojas que vendem lingerie onde se podem destacar entre elas trés lojas distintas (Aconchego
modas, Sigilo modas e Retalhiio Crixas), que apesar de venderem lingerie néo € exclusiva no
ramo, o que ocasiona a demora de novos produtos, acompanhamentos de tendéncias, entre
outros.

Um dos pontos essenciais que pode ser observado, a favor de nosso empreendimento,
¢ que, as mercadorias oferecidas pelo comércio da cidade de Crixas, sdo muitas sem opgéo,
pois eles compram as mercadorias fora da cidade para revendé-las, e 10850 empreendimento

apresentara op¢Ges (modelos, cor) de acordo o gosto do cliente.
3.5 Fornecedor exclusivo

Os produtos serfio fornecidos exclusivamente pela Led’s Intima, assim os
empreendedores nfo necessitarfio efetuar tomadas de pregos, basta ficarem atentas as
necessidades de estoque e previsdes de aumento de vendas. Isso facilita o processo de gestdo
desta empresa.

3.6 Estratégias de publicidade

Sempre que o franqueado necessitar desenvolver campanhas publicitérias, ele pode

contar com a equipe de Marketing da Led’s Intima. Também serdo utilizados propaganda
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volante, banners, outdoor, brindes (nécessaires), Marketing viral e principalmente o Site:

www.led’sintima.com.br.

3.7 Formacio de precos e vendas

O prego dos produtos sera tabelado pela franqueadora. Porém de acordo com a
demanda pode-se estar fazendo algumas promog¢des para chamar atengéo dos clientes
principalmente no inicio da loja na cidade. ‘

Quanto as formas de pagamento, nas compras a vista ou até em 30 dias desconto de
10%, boleto bancario em até 3 vezes sem juros, credidrio proprio, cheques, cartdes de crédito
em até 3 vezes sem juros. Especiﬁcamente no crediario proprio € oferecido para fidelizagéo
de clientes que voltara para pagar o seu boleto e com certeza efetuar novas compras.

As vendas dos produtos serdo realizadas no proprio estabelecimento, por vendedoras
treinadas garantindo um 6timo atendimento e produtos de qualidade. E para melhor atender os
clientes as vendedoras farfio cursos de treinamento bimestral ou assim que necessario, para
estar sempre inovando e se informando sobre os novos modelos e tendéncias que surgirem.

Sabendo da necessidade e consolidagdo no mercado e satisfagdo das vontades dos
clientes, com a nova loja Led’s na cidade de Crixas-Go ela fara um acompanhamento pds-
vendas, para identificar possiveis reclamagdes e sugestdes, que sera feita por telefone ou e-
mail. |

As agdes pos-vendas serdio pontuadas através de promogdes como brindes, e-mail de
cartdes de aniversarios, ligages no dia do aniversirio desejando muitas felicidades,

demonstrando assim a sua importincia para a empresa.

3.8 Analise Swof — Anélise dos pontos fortes, fracos, oportunidades e ameagas.

Quadro 1 - Analise dos pontos fortes, fracos, ameacas e oportunidades.

ANALISE DE SWOT

FATORES INTERNOS

FORCAS FRAQUEZAS
Variedades de produtos Alto investimento
Publico-alvo com poder aquisitivo médio | Colegfio Bésica
Atendimento, boa localizagio

Produto de qualidade e diferencial

FATORES EXTERNOS

OPORTUNIDADES AMEACAS

Nio existe uma loja especializada em moda | Carga Tributaria
intima

Aumento do poder aquisitivo da mulher ' Maior variedade de produtos em um s6 local
Auto preco do produto da concorréncia. Concorrentes
Empresas com pouca variedade Sacoleiras

Fonte: Dados do trabalho, elaborados pela autora, 2011.
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O empreendimento identifica suas ameagas como desafios de melhoria que serdo
alcangados através de estratégias que serdo desempenhadas pela empresa Led’s Intima.
Oferecer um produto de qualidade, variedade, com profissionais qualificados e treinados para
melhor atender, alvejando a conquista de seu espago em um mercado onde nfio hia uma
empresa especializada no ramo de lingerie. |

Percebendo a falta de divulgagdo de seus concorrentes, a empresa Led’s Intima
proporcionara um diferencial na forma de plantar na mente de seu publico-alvo a marca da
empresa, serd utilizada a comunicagfo visual como autdoor, banners, panfletos e outras
variedades de materiais visuais que influenciam a curiosidade do publico para um novo
empreendimento, a internet também ser4 uma grande ferramenta, pois ji possui o site da
franquia onde também ser4 divulgado na cidade de Crixés e regidio A empresa Led’s Intima
buscara a satisfagdo de cada cliente, pois entende que com isso alcangard a fidelizagdo e o
reconhecimento da empresa.

A motivagdo e qualificagdo dos colaboradores sfo responsaveis pelo diferencial de
uma empresa, a Led’s Intima fara treinamento aos funcionérios sobre atendimento ao cliente e
orientagfio sobre as metas e objetivos a serem atingidos da empresa, ocorrera avaliagdes para a
andlise dos resultados obtidos.

Segue abaixo algumas agdes de marketing, que foram elaboradas para a implantaggo

empresa Led’s Intima no mercado:

Quadro 2 — Plano de ag¢io

Acdo: abertura da loja Led’s Intima

O que? Por qué? Quem? Quando? Onde? Como?
(What) (Why) (Who) (When) | (Where) (How) ‘
Abertura da Oportunidade de | So6cios da 2° semestre de Na rua Por meio de
loja Led’s mercado empresa 2012. Evangelista investimento de
Intima Rosa Crixés- capital e

GO disponibilidade

dos sécios
Acdo: Propaganda
Propaganda Atingir o publico | Empresas de 30 dias Nos meios de | Radio Local ,
alvo publicidade anteriores a comunicagio banners, autdoor,
contratadas abertura e locais. panchetos e etc.
semanalmente.

Acdo: Promocio de Vendas
Merchandising | Agregar valor Administragdo e | 2° semestre de Nas Por meio de
através dos aos produtos funcionarios da 2012 dependéncias brindes.
brindes. empresa da empresa

Led’s Intima

Fonte: dados do trabalho, adaptados pela autora, 2011.
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4. PLANO OPERACIONAL

4.1 Localizacio

A Leds’s Intima estara localizada na Rua Evangelista Rosa, uma das principais ruas
de Crixds, alguns fatores foram fundamentais para a escolha deste ramo de atividade que
iremos atuar devido a proximidade do publico alvo, com a grande circulagdo de pedestres,
ciclistas e de veiculos, a regifo conta também com infra-estrutura completa (asfalto, 4gua,
rede elétrica, telefone e outros), proxima a lojas de roupas, calgados, eletrodomésticos,
farmdcias e outros, o que torna mais cdmodo a localizagdo da empresa.

Para a locagfio do imdvel, sera realizado um contrato com o proprietario do mesmo.
O contrato do imdvel é de 2 (dois) anos, podendo ser prorrogado, conforme as clausulas
firmadas. O valor da locag¢do podera sofrer reajustes anuais, baseado no IGPM (Indice Geral
de Pregos Médios). O valor do aluguel serd de R$ 817,50 (oitocentos e dezessete reais e
cinquenta centavos). O contrato serd registrado em Cartério de Registro Civil na cidade de

Crixas.

4.2 Layout

A empresa ir4 dispor de um ambiente agraddvel, moderno e aconchegante, para que
os clientes se disponham de conforto e com isso deixe um pouco sua timidez, por se tratar de
produtos sensuais, em algumas situagdes clientes deixam de procurar novidades por falta de
coragem de buscar novos produtos, os produtos estardio expostos de maneira estratégica a
favorecer a procura do cliente dando maior conforto € comodidade aos mesmos. Pensando em
tudo isso, a empresa criou um layout com ambiente planejado e criativo. O ponto comercial
onde ira ser instalado passara por algumas modificagdes e melhoras para melhor atender a
exigéncia da franqueadora e sem deixar de lado a opinido dos clientes, que s@o a locomotiva

para o alcance do sucesso.
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Figura 2 — Layout da Loja

10

/'\ 8

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

1 — Estoque

2 — Vestiarios

3 — Banheiro

4 — Cozinha

5 — Gaveteiro

6 — Espacos da loja

7 — Balcé@o do caixa

8 — Tablado para manequins
9 — Poltronas

10 — Balcdes de atendimento

44
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O Layout apresentado mostra que a loja Led’s Intima pensou no espago para que os

clientes fiquem bem & vontade.
4.3 Capacidade Comercial

A empresa conta com 3 pessoas distribuidas no processo, 2 vendedora e a
proprietaria que ficara para fazer as compras e administra¢do do empreendimento. De acordo
com a instalagdio empresarial ¢ um expediente de trabalho compreendido de 08h0Omin as
18h00min, pode-se diagnosticar uma capacidade de comercializagdo para mais ou menos 35
produtos distribuidos em conjuntos, camisolas, calcinha por dia, levando-se em consideragio
uma média de 25 minutos para cada cliente, pode-se assim fazer uma projegdo para o
atendimento de mais ou menos 35 pessoas por dia.

A empresa deve se levar em conta mais ou menos uma hora e meia para organizar

estoque e a loja.

4.4 Comercializag¢ao

A empresa funcionard todos os dias, das 8h a 18h, com excegdo de datas
comemorativas que prolongaré seu atendimento.

As mercadorias da Led’s Intima serfio expostas em manequins, balcdes e araras para
melhor visualizagio dos clientes.

A empresa terd um controle de estoque e financeiro bastante interativo e real, e metas
a serem cumpridas pelas vendedoras que serdo acompanhadas através de relatorios semanais
emitidos pelo sistema, com isso podendo analisar como esté a situagdo, que servirdo para as
tomadas de decisdes mais precisas.

Em seguida passaremos para o principal que é o atendimento ao cliente, através das

vendedoras que serfio capacitadas e prontas a prestar um melhor atendimento, facilitando a

‘venda e ajudando o cliente na busca do produto ideal para seu perfil. Sera feito também o

atendimento a domicilio de sacolas (atendimento VIP) para aquelas clientes que nio tem
tempo de fazer suas compras, estreitando os lagos entre o cliente € a empresa, com isso

fidelizando e facilitando o processo de vendas.
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Figura 3 — Fluxograma de comercializagio.

Produto

= =

Exposi¢do do Produto

= T

Venda

—

Cadastro do Cliente

—

Negociagdo das formas de
Pagamento

— ——

Preparag@o da Embalagem
do Produto

<=

Entrega do Produto ao
Cliente

—

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011.

4.5 Dimensionamento de pessoal

‘A politica de recrutamento serd através de antncios em radios e através do site da
empresa a sele¢do serd por analise de curriculo e entrevista feita pela proprietéria da empresa.
A remunerag@o dos colaboradores se dara da seguinte forma: vendedoras sera salario

fixo na carteira regido pela CLT e dos proprietarios serd um prd-labore de dois salarios
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minimos cada um e as vendedoras serfio submetidas a treinamento de vendas, para assim
efetuar suas fungGes satisfatoriamente.

Serio oferecidos cursos pela empresa franqueadora, para a proprietaria e funcionarias
para aperfeigoamento'das vendedoras, também terfio palestras oferecidas pelo SEBRAE que
terd uma carga horéria de 20h uma vez em cada trimestre e cursos de atendimento ao cliente

de acordo com a necessidade percebida pela empresa.

Quadro 3- Saldrios e encargos

Cargo Valor ' Encargos Sociais » Encargos trabalhistas Total
| INSS | FGTS | Férias | 1/3 Férias | 13° Salario | Aviso | Total més
Prévio
Pré-labore 1.090,00 119,90 X X X X X 1.209,90
Vendedor 750,00 60,00 60,00 62,510 20,83' 62,50 62,50 1.078,33

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



»

5. PLANO FINANCEIRO

5.1 Estimativa dos investimentos

5.1.1 Estimativa dos investimentos fixos
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Por se tratar de uma franquia todos os moéveis devem ser confeccionados de acordo

com os padrdes exigidos pela Led’s Intima, e a empresa escolhida para realizar este trabalho é

a Projetar Moveis planejados, localizada em Rubiataba—GO,‘ a qual enviou itens e pregos para

adequagdo aos padrdes exigidos pela franqueadora.

A tabela a seguir mostra a descri¢fio, quantidade, valor unitério e valor total dos bens

a serem adquiridos.

Tabela 2 - Moveis

Quantidade

Valor total R$

Descrigio Valor unitario R$
Balcdo de caixa 01 1.800,00 1.800,00
Balcdo de atendimento 03 ‘ 950,00 2.850,00
Gaveteiros 02 1.200,00 2.400,00
Tablado para 2 manequins o1 | 300,00 300,00
Gavetao para calcinhas 02 450,00 900,00
TOTAL ‘ RS 8.250,00

Fonte: Dados da pesquisa, adapfados pela autora, 2011 ‘

Tabela 3 — Outros Investimentos
Descrigiio Quantidade Valor unitirio RS Valor total R$

~Ataras 03 200,00 600,00
Manequins 02 390,00 780,00
Computador 01 1.050,00 1,050,00
Impressora multifuncional 01 310,00 310,00
Impressora Fiscal 01 1.900,00 | 1.900,00
Bebedouro 01 590,00 590,00
Ar Condicionado 01 850,00 850,00
Poltronas 02 270,00 540,00
Cadeiras 02 90,00 180,00
TOTAL R$ 6.800,00

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011
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Estima-se que o valor de R$ 15.050,00 (quinze mil e cinquenta reais), seja necessario

para suprir os investimentos fixos da empresa.
5.1.2 Estimativa dos investimentos financeiros

Estima-se um investimento de aproximadamente R$ 23.775,30 (vinte e trés mil e
setecentos e setenta e cinco reais e trinta centavos), tal investimento devera ser destinado a
aquisi¢do 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, outro fator se d4 a melhor negociagdo devido ao
volume de compras trazendo beneficios como o prazo para pagamento das mercadorias.

Para que a empresa funcione bem, sera necessaria uma reserva de dinheiro, até que
entre capital no caixa, sendo assim o capital de giro na Leds’s Intima serd de R$ 8.000,00

(oito mil reais).

Tabela 4 — Estimativa de Estoque Inicial

ESTIMATIVA DE ESTOQUE INICIAL

Qtd. Item Valor Unitario Total
30 Conjunto Cida 23,90 717,00
40 Conjunto Bolha Liso | 21,00 840,00
20 Conjunto Bruna 7 23,90 478,00
10 Conjunto Bojo Interisso 22,90 229,00
10 Conjunto Bojo Renda e Strass 26,90 269,00
30 Conjunto Camisetinha 23,90 717,00
30 Conjunto Charme 24,90 747,00
15 Conjunto Arte renda 24,90 373,50
15 Conjunto Strass 29,90 448,50
20 Conjunto Bolha Renda 28,90 578,00
20 Conjunto Passa fita : 26,90 538,00
07 Conjunto hobby telinha 49,90 349,30
30 Conjunto 2 ' 26,90 807,00
20 Conjunto detalhe renda 26,90 538,00
10 Camisola Naiara 34,90 349,00
15 Camisola Liganete 21,90 328,50
35 Conjunto Liganete (dormir) 21,90 766,50
30 Conjunto malha canelada 23,90 717,00
10 Espartilho Sedugéo 41,90 419,00
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10 Espartilho Renata 31,00 310,00
10 Espartilho 49,60 496,00
10 Espartilho Babado 49,90 499,00
10 Conjunto Sainha Cida 32.90 329,00
50 Calcinha Lycra 5,90 295,00
30 Short Renda 7,90 237,00
100 Sukine adulto 3,20 320,00
100 Sukine Infantil 2,50 250,00
200 Fio dental 5,90 1.180,00
100 | Cuecao Adulto 6,50 650,00
100 Cuecio Infantil 4,30 430,00
100 Cueca Adulto 3,20 320,00
100 Cueca Infantil 2,50 250,00
SUBTOTAL RS 15.775,30
TOTAL RS 15.775,30

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011

5.1.3 Estimativa dos investimentos pré-operacionais
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Para o inicio das atividades da empresa serd necessdria a realizagio de alguns

investimentos para que ela funcione legalmente. Todos os recursos utilizados serdo compostos

de capital proprio. Estimam-se os seguintes investimentos pré-operacionais.

Tabela 5 — Investimentos Pré-operacionais

Investimentos Pré-operacionais Total R$
Adequacio da loja aos padrdes da Led’s Intima 5.000,00
Cursos e treinamentos 600,00
Despesas de Legalizagio 500,00
Divulgacdo 600,00
TOTAL RS$ 6.700,00

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011

5.1.4 Estimativa de Investimento Total

A Led’s Intima contara com um investimento total de R$ 45.525,30 (quarenta e cinco

mil quinhentos e vinte e cinco reais e trinta centavos) somando as estimativas de

investimentos fixos, financeiros e pré-operacionais. Todos os investimentos utilizados pela

empresa para o inicio das suas atividades serfio de recursos préprios.
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Tabela 6 — Estimativa de Investimento Total

Descricdo Total RS
Estimativa dos Investimentos Fixos 15.050,00
Estimativa dos Investimentos Financeiros 23.775,30
Estimativa dos Investimentos Pré-Operacionais 6.700,00
TOTAL ) RS 45.525,30

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011

5.1.5 Balanco Patrimonial inicial

De acordo com Cerbasi e Paschoarelli (2007, p. 63) “O balango patrimonial é a
demonstragdio financeira que apresenta, em uma determinada data, a situa¢do dos

investimentos feitos na empresa e a descri¢do de onde foram obtidos os recursos para estes.”

Tabela 7— Balan¢o Patrimonial Inicial

BALANCO PATRIMONIAL INICIAL

ATIVO PASSIVO

CIRCULANTE CIRCULANTE

Caixa 3.000,00 | Fornecedor 0,00
Banco 5.000,00 | Financiamento 0,00
Estoque 15.775,30

PERMANENTE PATRIMONIO LIQUIDO

Investimento 0,00 | Capital Inicial 45.525,30
Imobilizado 15.050,00

Diferido 0,00

Intangivel 6.700,00

TOTAL RS 45.525,30 RS 45.525,30

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011

5.2 Estimativa do faturamento da empresa

A estimativa do faturamento mensal da empresa serd composto de acordo com o
célculo dos produtos comercializados no determinado més. O faturamento da Led’s Intima foi

estimado, tendo por base o custo das mercadorias vendidas.

Tabela 8 — Estimativa de faturamento da empresa

ESTIMATIVA DE FATURAMENTO POR MERCADORIA

Qtd. Item Valor Unitirio Total
30 Conjunto Cida 41,90 1.257,00
40 Conjunto Bolha Liso 39,90 1.596,00
20 Conjunto Bruna 41,90 838,00
10 Conjunto Bojo Interisso v 39,90 399,00

@
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10 Conjunto Bojo Renda e Strass 46,90 469,00
30 Conjunto Camisetinha 41,90 1.257,00
30 Conjunto Charme 44,90 1.347,00
15 Conjunto Arte renda ‘ 44,90 673,50
15 Conjunto Strass 48,90 733,50
20 Conjunto Bolha Renda 48,90 978,00
20 Conjunto Passa fita 48,90 978,00
07 Conjunto hobby telinha 89,90 629,30
30 Conjunto 2 49,90 1.497,00
20 Conjunto detalhe renda 48,90 978,00
10 Camisola Naiara 69,90 699,00
15 Camisola Liganete 39,90 | 598,50
35 Conjunto Liganete (dormir) 36,90 1.291,50
30 Conjunto malha canelada 41,90 1.257,00
10 Espartilho Sedugdo 79,90 799,00
10 Espartilho Renata 51,90 519,00
10 Espartilho 82,90 829,00
10 Espartilho Babado 84,90 849,00
10 Conjunto Sainha Cida 61,90 619,00
50 Calcinha Lycra 8,90 445,00
30 Short Renda 12,90 387,00
100 Sukine adulto 5,50 550,00
100 Sukine Infantil 4,50 450,00
200 Fio dental 9,90 1.980,00
100 Cuecdo Adulto 9,90 990,00
100 Cuecio Infantil 7,50 750,00
100 Cueca Adulto 5,50 550,00
100 Cueca Infantil 4,50 450,00
SUBTOTAL RS 27.643,30
TOTAL R$ 27.643,30

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011
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Para o levantamento do prego de vendas dos produtos, foi com base na tabela da

Led’s Intima por ser franquia.

Tabela 9 — Estimativa de Faturamento Mensal

ESTIMATIVA DE FATURAMENTO MENSAL

Més Descrigio Total
01 Julho Comercializagdo 27.643,30
02 Agosto Comercializagdo 27.919,73

03 Setembro

Comercializaggo

28.478,13
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04 Outubro Comercializagdo 7 29.332,47
05 Novembro Comercializacﬁd 30.799,09
06 Dezembro Comercializagdo 46.198,64
07 Janeiro Comercializagdo 29.105,15
08 Fevereiro Comercializagdo ‘ 29.396,20
09 Margo Comercializagdo 29.984,13
10 Abril Comercializagdo 30.883,65
11 Maio Comercializagdo 35.516,20
12 Junho Comercializagdo 37,292,01
TOTAL R$382.548,70

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011

Assim como demonstrado na Tabela acima, alguns meses sofrerfio flutua¢Ses nas
vendas devido a datas como dia dos namorados e Natal.

No més de junho, por exemplo, ouve um aumento médio de 15% nas vendas, o
aumento nas vendas se deve em razdo do dia dos namorados e no més de dezembro ouve um

aumento médio de 50% nas vendas devido as festas de fim de ano como Natal e Réveillon.

5.3 Estimativa das despesas

5.3.1 Estimativa das despesas comerciais e tributarias

As vendas anuais foram estimadas R$382.548,70(trezentos e oitenta e dois mil e
quinhentos e quarenta e oito reais e setenta centavos). De acordo com artigos publicados pelo
Ministério da Fazenda, o Simples Nacional é um regime tributério simplificado e diferenciado
que favorece de acordo com a Lei Complementar n° 123/2006 4s Microempresas e Empresas
de Pequeno Porte unificando todos os impostos cabiveis a essas empresas. A aliquota do
imposto de acordo com a tabela de enquadramento do Simples Nacional é de 7,54%. Sendo
assim as dedug3es seréo de R$ 28.844,17 (vinte oito mil e oitocentos e quarenta e quatro reais

e dezessete centavos).
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5.3.2 Estimativa das despesas financeiras e administrativas

5.3.3 Estimativa das despesas com depreciacio

54

A depreciagdo de bens do ativo imobilizado corresponde a diminui¢do do valor dos

elementos ali classificaveis, resultante do desgaste pelo uso, acdo da natureza ou

absolescéncia normal. Embora a depreciagdo néo seja um valor financeiro, ou seja, ndo possui

interferéncia direta no caixa da empresa, seu calculo se torna util para a manutengdo das

reservas que possibilitardo futuras melhorias nos ativos da empresa. A depreciagdo dos bens

da Led’s Intima esta relacionada na tabela seguinte:

Tabela 10 — Estimativa das despesas com depreciagio

Tempo médio

Item Valor Dep. Anual Dep; mensal
Balcdo de caixa 10 1.800,00 180,00 15,00
Balcio de atendimento 10 2.850,00 285,00 23,75
Gaveteiros 10 2.400,00 240,00 20,00
Tablado para 2 manequins 10 300,00 30,00 2,50
Gévetﬁo para calcinhas 10 900,00 90,00 7,50
Araras 10 600,00 60,00 5,00
Manequins 10 780,00 78,00 6,50
Computador 3 1.050,00 105,00 8,75
Impressora multifuncional 3 310,00 31,00 2,58
Impressora Fiscal 3 1.900,00 190,00 15,83
Bebedouro 10 590,00 59,00 4,92
Ar Condicionado 10 850,00 85,00 7,08
Poltronas 10 540,00 54,00 4,50
Cadeiras 10 180,00 18,00 1,50
TOTAL RS 15.050,00 R$1.505,00 R$125,41

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011

5.3.4 Estimativa das despesas administrativas

Sdo as despesas resultantes do processo administrativo e financeiro da empresa. So

gastos necéssarios para se administrar a empresa tais como: agua, energia, telefone, material

de expediente, depreciacéo, aluguel onde ira funcionar a empresa e etc.
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Tabela 11 — Estimativa das despesas administrativas

Descrihninacﬁo Valor mensal Total anual
Agua ' 70,00 ' 840,00
Energia 180,00 2' 160,00
Telefone 190,00 2.280,00
Internet 99,00 1.188,00
Aluguel 817,50 9.810,00
Honorario contador 250,00 3.000,00
Material de expediente 50,00 600,00
Propaganda 450,00 5.400,00
Brindes (marketing) 180,00 2.160,00
Material de limpeza 80,00 960,00
TOTAL R$ 2.366,50 ' RS 28.398,00
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011
5.4 Estimativa dos custos
5.4.1 Estimativa dos custos com mio-de-obra
Tabela 12 — Estimativa dos custos com mio-de-obra
Cargo Qtd | Valor INSS FGTS Férias 13° Av. Total més Total
1/3 prévio anual
Pré-labore 02 | 1.090,00 119,90 - - - - 2.419,80 29.037,60
Vendedor 02 750,00 60,00 60,00 83,33 62,50 62,50 2. 156,66 [ 25.879,92
TOTAL 04 | 1.840,00 179,90 60,00 83,33 62,50 | 62,50 4.576,46 [ 54.917,52
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011 | |
5.4.2 Estimativa dos custos com aquisi¢cio de mercadoria
Tabela 13 — Estimativa dos custos com aquisi¢do de mercadoria
ESTIMATIVA DE.CUSTO DE AQUISICAO DE MERCADORIA
Qtd. Item Valor Unitario Total
30 Conjunto Cida 23,90 717,00
40 Conjunto Bolha Liso 21,00 840,00
20 Conjunto Bruna 23,90 478,00
10 Conjunto Bojo Interisso v 22,90 229,00
10 Conjunto Bojo Renda e Strass . 26,90 269,00
30 Conjunto Camisetinha 23,90 7'17,00
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Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011

Conjunto Charme 24,90 747,00
15 Conjunto Arte renda ‘ 24,90 373,50
15 Conjunto Strass 29,90 448,50
20 Conjunto Bolha Renda 28,90 578,00
20 Conjunto Passa fita 26,90 538,00
07 Conjunto hobby telinha 49,90 349,30
30 Conjunto 2 ' 26,90 807,00
20 Conjunto detalhe renda 26,90 538,00
10 Camisola Naiara 34,90 349,00
15 Camisola Liganete 21,90 328,50
35 Conjunto Liganete (dormir) 21,90 766,50
30 Conjunto malha canelada 23,90 717,00
10 Espartilho Sedugéo 41,90 419,00
10 Espartilho Renata 31,00 310,00
10 Espartilho 49,60 496,00
10 Espartilho Babado 49,90 499,00
10 Conjunto Sainha Cida 32,90 329,00
50 Calcinha Lycra 5,90 295,00
30 Short Renda 7,90 237,00
100 Sukine adulto 3,20 320,00
100 Sukine Infantil 2,50 250,00
200 Fio dental 5,90 1.180,00
100 Cuecdo Adulto 6,50 650,00
100 Cuecio Infantil 4,30 430,00
100 Cueca Adulto 3,20 320,00
100 Cueca Infantil 2,50 250,00
SUBTOTAL RS 15.775,30
TOTAL RS 15.775,30
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011
Tabela 14- Custo de Aquisi¢io
CUSTO DE AQUISICAO
Maés " Custo variavel
1 15.775,30
2 15.933,05
3 16.251,71
4 16.739,26
5 17.576,22
6 26.364,33
7. 16.609,53
8 16.775,63
9 17.111,14
10 17.624,47
11 20.268,14
12 21.281,55
TOTAL RS 218.310,33
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5.4.3 Estimativa dos custos das mercadorias vendidas

Tabela 15 — Estimativa dos custos das mercadorias vendidas

APURACAO DO CUSTO DAS MERCADORIAS VENDIDAS

Maés Custo variavel Custo fixo CMV
1 15.775,30 | 4.576,46 20.351,76
2 15.933,05 4.576,46 20.509,51
3 16.251,71 4.576,46 20.828,17
4 16.739,26 4.576,46 21.315,72
5 17.576,22 4.576,46 22.152,68
6 26.364,33 4.576,46 30.940,79
7 16.609,53 4.576,46 21.185,99
8 16.775,63 4.576,46 21.352,09
9 17.111,14 4.576,46 21.687,60
10 17.624,47 4.576,46 22.200,93
11 20.268,14 4.576,46 24.844,60
12 21.281,55 4.576,46 25.858,01
TOTAL ANUAL RS 273.227,85
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011
5.4.4 Estimativa dos custos fixos e variaveis
Tabela 16 — Estimativa dos custos fixos e varidveis
Custos fixos Valor mensal R$ Valor anual RS
Mio de obra e encargos 4.576,46 54.917,52
Total 4.576,46 54.917,52
Custos variiveis Valor mensal R$ Valor anual R$
Impostos 2.403,68 28.844,17
Aquisigdo de mercadorias 18.192,53 218.310,33
Total 20.596,21 247.154,50
Custo Total (Fixos e Variaveis) RS 25.172,67 ~.302.072,02

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011

5.5 Demonstrag¢des do resultado do exercicio
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“A pega contdbil denominada Demonstragio de Resultados do Exercicio (DRE)

evidencia justamente o caminho percorrido da Receita de Vendas, deduzida de custos,

despesas e impostos, até se chegar ao lucro ou resultado do exercicio.” (CERBASI &

PASCHOARELLI 2007, p. 107).
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Tabela 17- Demonstrativo do Resultado
DEMONSTRATIVO DO RESULTADO
Receita total de vendas R$ 382.548,70
(-) Dedugdo das receitas RS (28.844,17)
(=) Receita liquida com vendas R$ 353.704,53
(-) CMV R$ (273.227,85)
(=) Resultado Operacional R$ 80.476,68
(-) Despesas RS$ (29.903,00)
(=) Lucro R$ 50.573,68
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011
5.5.1 Balanco patrimonial final
Tabela 18 — Balanc¢o Patrimonial Final
BALANCO PATRIMONIAL FINAL
ATIVO PASSIVO
CIRCULANTE CIRCULANTE
Caixa 3.000,00 | Fornecedor 0,00
Banco 55.573,68 | Financiamento 0,00
Estoque 15.775,30 ) .
PERMANENTE PATRIMONIO LIQUIDO
Investimento 0,00 | Capital Inicial 45.525,30
Imobilizado 15.050,00 | Lucro Acumulado 50.573,68
Diferido 0,00
Intangivel 6.700,00
TOTAL RS 96.098,98 | TOTAL R$96.098,98

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011

Apds apurar o lucro da empresa, foi possivel elaborar o Balango Patrimonial final da

empresa, onde se pode obter um resultado total de R$ 96.098,98.

5.5.2 Projecio do fluxo de caixa

O fluxo de caixa refere-se a0 montante de caixa recebido e gasto por uma empresa

durante um periodo de tempo definido, algumas vezes ligado a um projeto especifico. Eum

relatorio gerencial que fornece toda a movimentagdo de dinheiro em forma de entradas e

saidas, sempre considerando um periodo determinado, que pode ser uma semana, um més, um

ano e etc.

Tabela 19 — Fluxo de Caixa

FLUXO DE CAIXA

Item Ano 0

Ano 1

Ano 2 Ano3 Ano 4

Ano §
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(-)Investimento k 7 -45.525,30
" Receitas . 382.548,70 | 405.501,62 | 42983172 |  455.621,62 482.958,92
() Custos fixos ’ 54.917,52 56.565,05 58.262,00 60.009,36 61.810,16
() Custos variaveis - 21831033 | 23140895 | 24529349 | 260.011,10 275.611,76
() Despesas fixas ' 29.903,00 32.295,24 34.878,86 37.669,17 40.682,70
() Tributos 2884417 | 30.574,82 3240931 | 3435387 | 36.704,88
(=) Lucro 50.573,68 54.657,56 58.988,06 63.547,62 68.149,42
Acumulado ~45.525,30 5.048,38 5070594 | 118.694,00 |  182.241,62 |  250.391,04

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2011

5.6 Ponto de equilibrio

“Q ponto de equilibrio de uma empresa € o volume de vendas que ¢ preciso faturar
para que a empresa cubra seus custos € despesas totais. Estar “em equilibrio”, portanto
significa estar em uma condigdo em que ndo sdo gerados nem lucros nem prejuizos.”

(CERBASI & PASCHOARELLI, 2007, p. 165).

Para se calcular o Ponto de equilibrio é necessdrio primeiramente identificar a

margem de contribui¢do através do seguinte calculo;

Margem de contribuigio (MC) = Receita total — (Custo Variavel+ Impostos) /

Receita total.

No caso da Led’s Intima obtiveram-se os seguintes valores:

MC = 382.548.70 —247.154,50  =135.394.20 =0,35
382.548,70 382.548,70

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

Indice de MC
PE = 54.917.52+29.903.00 = 249.472,12 249.472.12 = 20.789,34
0,34 12

Ap6s estes célculos pode-se concluir que a empresa precisara vender R§ 249.472,12
anuais ou R$ 20.789,34 mensais para cobrir todos os seus custos € despesas, sem obter lucro

ou prejuizo.
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5.6.1 Taxa minima de atratividade - TMA

A TMA € uma taxa de juros que representa o0 minimo que um investidor se propde a
ganhar quando faz um investimento, ou 0 maximo que um tomador de dinheiro se propde a
pagar quando faz um financiamento.

A TMA proposta, para a empresa serd de 12.% a.a ou 1% ao més, para a escolha

desta taxa levou-se em consideragdo a taxa Selic no ano de 2011.
5.6.2 Taxa Interna de Retorno (TIR)

A TIR (Taxa Interna de Retorno) ¢é a taxa de juro implicita em um fluxo de caixa e
que zera o VPL.
A TIR apurada foi de 116% ao ano e em comparagdo com a TMA, verifica-se a

viabilidade do investimento.
5.6.3 Valor Presente Liquido (VPL)

“O valor presente liquido ou VPL, nada mais é do que a soma de valores correntes de
diversas datas futuras do fluxo de caixa descontado para o valor presente.” (HOJL, 2007, p.77)

O valor presente liquido da empresa Led’s Intima 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.

Assim, pode-se observar no fluxo de caixa que o VPL da empresa ¢ de R$
255.295,05.

5.6.4 Lucratividade

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

vendas realizadas.

Lucratividade = Lucro liquido x 100 = 50.573.68 x 100 = 0,13 x 100 = 13%
Receita total 382.548,70
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Sob R$382.548,70 de receita bruta anual restam R$ 50.573,68 em forma de lucro
depois de pagos todos os custos, despesas e impostos. O calculo acima indica que a

lucratividade da empresa sera de 13% ao ano.

' 5.6.5 Rentabilidade

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 préprio investido no empreendimento.

Rentabilidade = Lucro liquido x 100 = 50.573,68 x100 = 1,12x 100 = 112%
Investimento 45.525,30

5.6.6 Prazo de retorno do investimento
O prazo de retorno do investimento ou payback é o tempo decorrido entre o

investimento inicial e o0 momento no qual o lucro liquido acumulado se iguala ao valor desse

investimento.

Pay-back = Investimento total = 45.525,30 = 0,90 ou 9 meses
Lucro liquido 50.573,68

5.7 Analises verticais e horizontais

Tabela 20 — Anilise vertical do balan¢o patrimonial

ATIVO Ano 1 AV% Ano2 AV% PASSIVO Ano 1 AV% Ano2 AV%
Circulante 23.775,30 v52% 74.348,98 T7% Cifcu,lante ‘ .
Caixa v 7 3.000,00 | 6% | 3.000,00 3,0 Fornecedor 0,0 0,0 0,0 0,0
Banco 5.000,00 | 11% 55.573,68 58,0 Financiamento‘ ‘ 0,0 0,0 0,0 0,0
Estoque 15.775,30 | 35% 15.775,30 | 16,0 ,
Permanente | 21.750,00 | 48% | 21.750,00 23% Patriménio 45.52530 | 100% | 96.098,98 | 100%

' " | Liquido
Investimento | 0,0 0,0 0;0 0,0 Capital inicial 45.525,30 | 100% | 45.525,30 | 47% :
Imobilizado | 15.050,00 | 33% | 15.050,00 16,0 | Lucro 0,0 0.0 | 5057368 | 53%
acumulado »

Diferido 0,0 00 |00 0,0
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Intangivel

6.700,00

15% 6.700,00 7,0

TOTAL

45.525,30

100%

96.098,98

100%

45.525,30

100% | 96.098,98

100%

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

Verificando o balango patrimonial, em uma analise vertical é perceptivel que o ativo

circulante aumentou a sua porcentagem no ano 2 em relagéo ao ativo total, passando de 52%

para 77%, isso ocorreu devido ao lucro acumulado no periodo. A anélise em questdo mostra

que a empresa aumentou o seu lucro melhorando assim a capacidade financeira da empresa.

Tabela 21 — Analise horizontal do balango patrimonial

ATIVO Ano 1 Ano2 AH% PASSIVO Ano 1 Ano 2 AH%

Circulante 23.775,307 74.348,98 312,7% Circulante

Caixa 3.000,00 | 3.000,00 100 | Fornecedor 0,0 | 0,0 0,0
Banco 5.000,00 | 55.573,68 | 1.111% | Financiamento 0,0 0,0 0,0
Estoque 15.775,30 | 15.775,30 100%

Permanente 21.750,00 | 21.750,00 | 100% | Patrimdnio 45.525,30 | 96.098,98 | 211,0%

Liquido

Investimento 0,0 0,0 0,0 | Capital inicial 45.525,30 | 45.525,30 100%
Imobilizado 15.050,00 | 15.050,00 100% | Lucro 0,0 | 50.573,68 100%
Diferido 0,0 0,0 0,0

Intangivel 6.700,00 6.700,00 100%

TOTAL 45.525,30 | - 96.098,98 211% 45.525,30 | 96.098,98 211%

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

Observando a andlise horizontal do balango patrimonial, pode-se perceber que o

ativo circulante teve um acréscimo significativo de 212,70% em relagdo ao ano um, isso

ocorreu devido o lucro obtido durante o periodo. Dentro do ativo circulante houve um

acréscimo bem acentuado na conta banco conta movimento o que mostra que a capacidade

financeira da empresa aumentou.

Tabela 22 — Analise vertical do demonstrativo do resultado do exercicio

Item R$ Ano 1 AV RS Ano 2 AV
Receita liquida com vendas 382.548,70 100% 405.501,62 100%
(-) Dedugdes das receitas (28.844,17) (7,54%) (30.574,82) (7,54%)
(=) Receita liquida com vendas 353.704,53 92,46% 374.926,80 92,46%
(-)CMV (273.227,85) | (71,42%) | (287.974,00) | (71,02%)
(=)Resultado operacional 80.476,68 21,04% 86.952,80 21,44%
(-) Despesas (29.903,00) (7,82%) (32.295,24) (7,96%)
(=)Lucro 50.573,68 13,22% 54.657,56 13,48%

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



.

63

Tabela 23 — 'AnéliSe horizontal da demonstracdo do resultado do exercicio

Ttem | RSAnmol RSAmoz | AHL%
Recéitﬁ total de véndas A » 382;548,70 405‘.561,62 ' ’ 106 %
() Deducdes das receitas T (28411,17) (057482) | 107,62%
(=)Receita liquida com vendas 353.704,53 - 374.926,80 ‘ 106%
O CMV ' (27322785) | (287.974,00) T 1054%
(=) Resultado operacional 80.476,68 T 86.952,80 ' 108%
() Despesas (29.903,00) (3229524) 108%
() Lucro - 50.573,68 54.657,56 T 108%

Fonte: Dados do trabalho, adaptados pela autora, 2011.
5.8 Analises de quocientes ou indicadores

Imobilizag¢io do Patrimﬁnio liquido
Ativo Permanente = 21.750.00 = 0,23 ou 22,63 %
Patrimonio Liquido 96.098,98

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

para investir em outros ativos.

Giro do Ativo
Vendas Liquidas = 382.548,70= 3,98
Ativo 96.098,98

Ao analisar o ‘giro do ativo, pode-se observar que a empresa vendeu R$ 3,98 para

cada R$ 1,00 investido, mais que o triplo do investimento.

Margem Liquida

Lucro Liquido = 50.573.68 = 0,13 ou 13,22%
Vendas liquidas 382.548,70

Analisando a margem liquida da empresa, tem-se uma margem de 13,22% de lucro

liquido sobre as vendas, ou lucro R$ 13,22 para cada R$100,00 vendido.
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‘Rentabilidade do Ativo

Lucro Liquido = 50.573,68= 0,53 ou 53%
Ativo 96.098,98

Através da rentabilidade do ativo, observa-se que hd um lucro de 53% para cada R$

100,00 investidos na empresa, o que representa vantagem para a e,rnpresa j& que este

percentual é relativamente alto.
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AVALIACAO DO PLANO

O plano de negdcio desenvolvido aprésenta ‘viabilidade de implantagdo do
empreendimento Led’s Intima, na cidade de Crixas GO. _

O plano de marketing identificou o mercado que a empresa ird atuar uma demanda
que possui um 6timo poder aquisitivo. Através de pesquisa realizada junto aos clientes,
conclui-se que a empresa serd aceita pelo seu publico-alvo. A empresa contard com um bom
fornecedor, possibilitando um menor prego ofertado ao mercado, aliado a uma boa qualidade.
Os concorrentes possuem pontos fracos, possuem poucas variedades dos produtos ¢ um mau
atendimento.

O plano operacional demonstra que o empreendimento tera um ambiente focado no
seu publico-alvo, aconchegante e confortdvel, seus funcionérios serfio capacitados para
melhor atender aos seus clientes buscando sempre cumprir as metas e objetivos da empresa. A
empresa se mostrara preparada para a comercializagéio do produto, com um estoque que estaré
sempre sendo atualizado em um programa de computador.

Através do plano financeiro conclui-se que o empreendimento e viavel serdo
necessario R$ 45.525,30 para a implantagdo da empresa, composto somente de capital
proprio, o prazo de retorno do montante investido serd de 9 meses. A DRE demonstra que o
lucro da empresa para um periodo de um ano é de R$ 50.573,68. Seu lucro estimado para
cada R$ 100,00 reais investido ¢ de 13,22%. O valor presente liquido é R$ 255.295,05, a TIR
de 116% maior que a TMA proposta pela empresa de 12% a.a. Todos esses indicadores
mostram a viabilidade da implantagio da empresa Led’sfntima na cidade de Crixas-GO.

Assim de acordo com os dados apresentados, nota-se que o negécio ¢ um
investimento vidvel, porém ¢é necessirio que o plano seja consultado e analisado

permanentemente podendo sofrer alteragdes.



66

CONSIDERACOES FINAIS

A motivagdo para a realizag@o deste trabalho surgiur de um sonho pessoal de

“aprofundar os conhecimentos. E percebe-se a suma importancia de elaborag@o de um Plano de

Negocio para o sucesso de um empreendimento, pois 0 mesmo possibilitard apoio a tomada

de decisdio diminuindo os riscos, verificou-se a necessidade de se avaliar detalhadamente

todos os fatores essenciais, que influéncia no procedimento de uma empresa antes de suas

atividades serem iniciadas. Também foram analisados os indices financeiros e a viabilidade

do projeto e os fatores negativos e positivos que influenciam no sucesso de um

empreendimento no ramo de lingerie.
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APENDICE I |
N ijUE'S'TIONARIO DE PESQUISA MERCADOLOGICA NA'CI';DADE\‘IT)EWCRIXAS-
GO
1) - Género
( )masculino () feminino

2) - Qual sua faixa etaria?
()0a20anos ( )20a40anos ( )40460anos ( )acimade 60 anos
3) Renda: '
( )até 1 saldrio minimo () 1 42 salarios minimos
()2 43 salarios minimos () acima de 3 saldrios minimos
4) Vocé acha interessante atendimento a domicilio?
( )sim ~( )ndo
5) Compra lingerie na cidade de Crixas?
(' )sim ( )ndo
6) Com qual freqiiéncia vocé compra lingerie?
( )todomés ( )dedoisemdoismeses ( )acima de trés meses
7) Onde realiza suas compras de lingerie?
( ) Lojas especializadas em pegas de lingerie ( )Revendedoras a domicilio
( ) Feiras () 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 lingerie da regido?
( ) 6tima ( )boa ( )regular ( ) fraca
11) Quanto vocé pagaria por um lingerie?

( )até50,00  ( )50,00a80,00 ( )acima de 100,00



