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RESUMO

PLANO DE NEGOCIO: ELEGANCE HOUSE

Esta pesquisa surgiu com o objetivo de verificar a viabilidade de abertura de um novo
empreendimento no seguimento de locagdes de trajes sociais. O fato de empreender ¢ de
suma importancia mediante a sua influéncia na economia, construgdo de novas ideias e
toda uma energia impulsionadora, para entio elevar o crescimento ¢ o desenvolvimento
da sociedade. Optar por abrir um novo negocio exige visdo holistica dos fatores que
influencia a economia, planejamento coerente e coragem para enfrentar os desafios.
Nesse caso, a criagio de uma loja de locagtes de trajes sociais, ira contribuir parao
crescimento econdmico do municipio, atender as expectativas dos clientes desse
seguimento, através de produtos modernos, elegantes e prego acessivel, esses diferenciais
serdo uma forma competitiva que a mesma tera frente a seus concorrentes. Para a abertura
do novo empreendimento teve-se o seguinte questionamento: “a abertura de mais um
empreendimento no segmento de locagdes de trajes sociais € viavel para a cidade de
Rubiataba - GO?”. A metodologia utilizada foi revisio bibliogrifica e pesquisa de
campo, logo em seguida a tabulagfio de dados, na qual foi possivel verificar a necessidade
de um novo empreendimento com melhores adequagdes para atender a demanda que tem
aumentado cada vez mais devido a sua facilidade.

Palavras-chave: Crescimento; Desenvolvimento; Empreender; Oportunidade.
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ABSTRACT
BUSINESS PLAN:ELEGANCE HOUSE

This research follows the objective of verifying the feasibility of opening a new veniure
without following suit rentals. The fact of undertaking is of its importance through its
influence in the economy, construction of new ideas and all a driving energy, to then
raise the growth and development of society. Opting to open a new business requires a
holistic view of the factors that influence the economy, coherent planning and correction
to meet the challenges. In this case, a creation of a clothing store, meef the expectations
of customers of this follow through modern products, elegant and affordable, these
differentials are a form of competition, compared to its competitors. For the opening of
the new venture, the following question was asked: "Is it possible fo open a new business
without a segment of social clothing leases to a city of Rubiataba - GO?". 4 methodology
used in the bibliographic review and field research, thus in a data table, in which it is
possible to verify the need for a new enterprise with better adaptations to meet the
demand that has increased more and more due to its ease.

Keywords: Growth; Development; To undertake; Opportunity.
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INTRODUCAQO

Atualmente o mercado de locagdes de trajes sociais tem se tornado cada vez mais
comum. Uma vez que este servigo traz facilidades aos clientes € uma maior diversificagio de
escolha, considerando a mudanga constante de moda, e o desejo dos consumidores em utilizar
este tipo de produto somente uma vez, principalmente o piiblico feminino.

O mundo dos negocios sofre mudancas constantes e para enfrentar estas
mudangas, as empresas utilizam-se cada vez mais do empreendedorismo como estratégia de
negocios que visa a exploragdo de oportunidades e a satisfagdo das necessidades dos clientes
de uma forma criativa e inovadora e, com isso, assumindo riscos de forma calculada
(CUSTODIO, 2011).

O crescimento do empreendedorismo no Brasil influencia os novos
empreendedores a buscarem esta diferencia¢do para que seus negocios atinjam seu lugar no
mercado. Além disso, ¢ importante conhecer o mercado no qual a empresa sera inserida para,
entdo, desenvolver de forma correta e eficiente sua estratégia.

No Brasil o mercado de aluguel de trajes tem crescido constaniemente, e
tornando-se comum entre as classes B ¢ C, mediante ao prego elevado para adquirir produtos
mais refinados, deste entdo se torna mais satisfatorio a locacfio devido seu custo beneficio, e o
qual traz também a facilidade de nfo repetir a mesma roupa em mais de um evento (SEBRAE,
2011 apud SOSTER, 2014).

Optar por abrir um novo negdcio exige visdo holistica dos fatores que influencia a
economia, planejamento coerente e coragem para enfrentar os desafios. Nesse caso, a criagfo
de uma loja de locacdes de trajes sociais, ira contribuir para o crescimento econdmico do
municipio, atender as expectativas dos clientes desse seguimento, através de produtos
modernos, elegantes e prego acessivel, esses diferenciais serio uma forma competitiva que a
mesma tera frente a seus concorrentes, em busca a complementar ¢ representar o ramo.

A problematica questdo para o desenvolvimento do plano: “A abertura de mais
um empreendimento no segmento de locagbes de trajes sociais é vidvel para a cidade de
Rubiataba — GO?

A necessidade de verificar a abertura de um novo empreendimento no segmento
de locacdes de trajes sociais visa atender a comunidade da cidade de Rubiataba-Go, os quais
buscam por produtos de qualidades, diferenciagdo ¢ uma empresa que atenda as suas

expectativas.
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Na qual este estudo propde uma loja de aluguel de trajes sociais que ofereca um
ambiente diferenciado aos seus clientes, com um atendimento diferenciado ¢ bons pregos,
para a satisfagdo dos anseios dos consumidores e assim fazendo com que este novo
empreendimento se torne lembrado e conquiste uma fatia do mercado.

A metodologia utilizada foi revisfo bibliografica e pesquisa de campo, logo em
seguida a tabulagio de dados. Quanto ao tipo de pesquisa a mesma se classifica como
pesquisa descritiva, a qual “tém como objetivo primordial a descri¢do das caracteristicas de
determinada populagdo ou fendémeno ou, entdo, o estabelecimento de relagGes entre
variaveis”. (GIL, 2002, p. 42).

A partir da pesquisa foi possivel verificar a necessidade de um novo
empreendimento com melhores adequagdes para atender a demanda que tem aumentado cada
vez mais devido a sua facilidade.

O trabalho se concentra em uma estrutura de trés capitulos, onde no primeiro
capitulo deste trabalho, sera apresentada a revisfo bibliografica, no capitulo 2, a descrigéo do

objeto de estudo e no capitulo 3, o resultado final.
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1. REFERENCIAL TEORICO

1.1 Empreendedorismo

O termo empreendedor surgiu através da palavra francesa enfrepreneur, que quer
dizer um individuo que assume riscos, sendo utilizada pela primeira em 1725 pelo economista
Richard Cantillon. O economista francés Jean-BatisteSay (1767-1832), enfatizou em 1814 a
importdncia do empreendedor para o bom funcionamento econdémico, de acordo com suas

habilidades de identificar problemas ¢ visar solugdes (CHIAVENATO, 2012).

Dotnelas (2011, p. 20) destaca:

Na Idade Média, o termo empreendedor fol utilizado para definir aguele que
gerenciava grandes projetos de produgfo. Esse individuo nio assumia riscos
excessivos, e apenas gerenciava os projetos, utilizando os recursos disponiveis,
geralmente provenientes do governo do pais.

Fica evidente que o empreendedorismo veio a partir da primeira agdo humana
inovadora, com o objetivo de melhorar as relagdes do homem com os outros e a natureza.
Com o passar dos tempos, de acordo as novas revolugdes e exigéncias ouve entdo estimulos
para o aperfeicoamento desta habilidade, onde sdo exploradas estratégias de novas
oportunidades.

A definicio de empreendedor evoluiu com o passar do tempo, mediante as
mudangas ocomridas na area econdmica mundial as quais tornaram-se cada vez mais
complexas, assim desde o inicio na idade média, o individuo que administrava ou participava
de grandes projetos de producdo era chamado de empreendedor, por ser nato no
gerenciamento de uma organizagdo (DORNELAS, 2011).

Dantas (2008, p. 7), apresenta no Quadro 1. Contribuigdes de diversos autores

mediante as discussdes sobre o empreendedorismo.
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Quadro 1. Contribuicdes para o entendimento do empreendedorismo

Ano Autor Contribuicio

1961 | Mc Clelland | Identifica trés necessidades do empreendedor: poder.
afiliagio ¢ sucesso (sentir que se ¢ reconhecido), e
afirma que: “o empreendedor manifesta necessidade de

sucesso”.

1966 | Rotter Identifica o locus de controle interno e externo: “o em-
preendedor manifesta locus de controle interno™.

1970 | Drucker ) comportamento do empreendedor reflete uma espé-

cic de desejo de uma pessoa em colocar sua carreira ¢
sua seguranga financeira na linha de frente e correr ris-
cos em nome de uma idéia, investindo muito tempo e
capital em algo incerto.

1973 | Kirsner “Empresario ¢ alguém que identifica e explora desequi-
librios existentes na Economia e estd atento ao apareci-
mento de oportunidades™.

1982 | Casson “0 empreendedor toma decisdes criteriosas e coordena
TeCUrsos escassos’.

1985 | Sexton “0 empreendedor consegue ter uma grande tolerincia

¢ Bowman 4 ambigiiidade™.

1986 | Bandura “0 empreendedor procura a auto-eficicia: controle da

acio humana através de convicgoes que cada individuo
lem, para prosseguir autonomamente na procura de in-
fluenciar a sua envolvente para produzir os resultados

descjados™.
2002 | William “0 empreendedor € a maquina de novagio do livre
Baumol mercado”.

Fonte: (DANTAS, 2008, p. 7).

De acordo com Alfredo (2009), os empreendedores foram diferenciados dos
administradores no século XVII, devido ao inicio da industrializagdo que ocorria no mundo
através da primeira revolucido industrial que ocorreu na Gra-Bretanha. Sendo assim os
empreendedores e administradores eram confundidos meramente, pelo ponto de vista
econdmico, desde entio o empreendedor foi diferenciado devido a sua capacidade de

inovagao.

1.2 O Empreendedorismo no Brasil

Foi a partir do século XVII que os portugueses, percebendo a imensiddo e o
grande potencial de exploragdo do territorio brasileiro, comegou a ocupar definitivamente as

terras, distribuindo-as aos cidaddos portugueses, buscando o desenvolvimento local
(ALFREDO, 2009).
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Segundo Dornelas (2001 apud CUSTODIO, 2011, p. 18):

O movimento do empreendedorismo no Brasil comegou a tomar forma na década de
1990 quando entidade como o Sebrae (Servigo Brasileiro de Apoio as Micro e
Pequenas Empresas) e Softex (Sociedade Brasileira para Exportagio de Software)
foram criadas. Os ambientes politicos e econdmico ndc eram propicios, e ©
empreendedor praticamente nio encontrava informacdes para auxilia-lo na jornada
empreendedora.

O empreendedorismo surgiu no Brasil nos anos 90 com muita forga, durante o
movimento que ocorreu na economia, onde os fornecedores estrangeiros comegaram a
controlar os pregos, sendo uma condigdo muito importante para o pais voltar a crescer, mais
trouxe problemas para alguns setores que ndo conseguiram competir com o0s produtos
importados por falta de planejamento (PORTAL EDUCACAOQ, 2013).

O Brasil depende muito de sua populagio empreendedora, para fornecer o

crescimento nas empresas brasileiras, aumentando as oportunidades de empregos.

1.3 O Empreendedorismo no estado de Goids

O Estado de Goias busca constantemente para o aumento de novos
empreendedores, devido o seu grau de importincia em participagio na economia e
crescimento do pais.

O SEBRAE (Servigo Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas) fornece
apoio aos pequenos empresdrios ou cidaddos comuns que querem abrir o proprio negocio, o
qual presta assessoria e suporte aos brasileiros na dificil tarefa de empreender no Brasil
(CUSTODIO, 2011).

De acordo com a JUCEG (2016-2018, online), 0 Governo apresenta metas para o

crescimento dos empreendimentos dentre a busca por um Estado mais competitivo:

Tornar Goias o mais 4gil entre os estados brasileiros em termos de registro de
empresas e melhorar o ambiente para os empreendedores. Esta ¢ uma das metas da
Secretaria de Desenvolvimento Econdmico, Cientifico e Tecnologico e de
Agricultura, Pecudria e Irrigagio (SED) que pretende colocar o Estado entre os cinco
mais competitivos do Pais, conforme ranking da Macroplan Prospectiva Estratégia
& GestHo.

QOutra expectativa é a geragdo de um saldo de 45 mil novas empresas e a criagio de
oportunidades para a entrada de 150 mil novos empreendedores no mercado até
2018. Atualmente, Goias ocupa o 9° lugar no ranking nacional de competitividade.
“Estamos numa posigdo confortavel, mas podemos ir além”, analisa o presidente da
Junta Comercial do Estado de Goids (Juceg) — que ¢é jurisdicionada da SED — e
coordenador do Goias Mais Empreendedor, Rafael Lousa. A iniciativa é um dos
eixos do Programa Goiis mais competitivo.
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De acordo com a Folha do Sudeste (2015, online):

A busca do fortalecimento dos pequenos negocios € estratégica. Segundo
Montenegro, 95% dos negdcios em Goias e no Brasil envolvem esses segmentos
empresariais, que empregam 52% dos trabalhadores com carteira assinada. “Cada
vez que 0s pequenos negdcios sio estimulados, a resposta é muito positiva em
relagdo a emprego e geragdo de novos tributos”, diz. Ainda de acordo com ele, esse
setor recolhe no Brasil R$ 350 bilhdes anuais em impostos ~ R$ 90 mithdes a mais
que a folha de pagamento do governo federal, de R$ 260 bilhdes.

De acordo com Mais Goids (2017, online) “as estatisticas divulgadas, sé nos
primeiros dois meses de 2017, janeiro e fevereiro, foram registradas uma média de 3.073
novas inscri¢gbes empresariais™.

O grande numero de desemprego eleva a busca de novos empreendimentos, sendo
assim uma a Junta Comercial do Estado de Goias destaca que apos o periodo de demissdes em

massa, quem se viu sem emprego buscou pela saido no empreendedorismo.

1.4 Empreendedorismo na Atualidade

Atualmente o mundo dos negoécios sofre mudangas constantemente e para
enfrentar estas mudancas as empresas utilizam-se cada vez mais do empreendedorismo como
estratégia de negocios que visa a exploragio de oportunidades e a satisfagdo das necessidades
dos clientes de uma forma criativa e inovadora e, com isso, assumindo riscos de forma
calculada. (CUSTODIO, 2011).

O empreendedorismo tem um papel de grande importincia o qual vai além da
simples abertura de novas empresas, com a finalidade de melhorar o desempenho, a partir de
suas ideias inovadoras e desafiadoras, buscando sempre por solugdes criativas e inovadoras

que gerem lucratividade e evolugdes (NIBO, 2016).
Donabela (1999, p. 45) explica 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
finalidade de elementos, comeo novas oportunidades, novas formas de
comercializagio, vendas, tecnologia, gestio etc.
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Para Leite (2000, apud CUSTODIO, 2011, p. 12), “o empreendedorismo é a
criagdo de valor por pessoas e organizagdes trabalhando juntas para implementar uma ideia
por meio da aplicagdo da criatividade, capacidade de transformar e o desejo de tomar aquilo
que comumente se chamaria de risco”.

O empreendedorismo significa fazer algo novo, diferente, mudar a situacdo atual e
buscar, de forma incessante, novas oportunidades de negdcio, tendo como foco a inovagéo € a

criagdo de valor.

1.5 Empreendedor

Gerber (1996, p. 31) define, “o empreendedor ¢ a personalidade criativa; sempre
lidando melhor com o desconhecido, perscrutando o futuro, transformando possibilidades em
probabilidades, caos em harmonia”.

“O empreendedor consegue fazer as coisas acontecerem por ser dotado de
sensibilidade para os negocios, tino financeiro e capacidade de identificar e aproveitar
oportunidades, nem sempre claras e definidas” (CHIAVENTO, 2012 p. 8).

Para Dornelas (2005, p. 21) “os empreendedores sdo pessoas diferenciadas, que
possuem motivagdo singular, apaixonadas pelo que fazem, ndo se contentam em ser mais um
na multiddo, querem se reconhecidas e admiradas, referenciadas e imitadas, querem deixar um

legado”™.

Figura 1. Principais tracos de comportamento empreendedor

Cnatividade

Capacidade de
Implementagio

N

Disposigido para
Senso de 4SSUMIT MSCOS

Independéncia

Perseveranca

Fonte: (MAXIMIANO, 2006, p. 4).
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De acordo com Dornelas (2005) no contexto atual € propicio o surgimento de
novos empreendedores, onde a capacitagdo torna-se prioridade em diversos paises, inclusive
no Brasil, com a crescente preocupagéo de escolas e universidades a respeito do assunto, por
meio da criagio de cursos e matérias especificas de empreendedorismo.

Dolabela (2006, p. 51) destaca 10 razdes para ensinar empreendedorismo, que
Séo:

» Alta taxa de mortalidade das empresas;

e Mudangas na relagio de trabalho;

e Exigéncia por parte das empresas de um alto grau de empreendedorismo, tanto para os
empregados, quanto para gestores;

¢ Metodologia atual inadequada para formar empreendedores;

» Distanciamento das instituigdes de ensino dos “sistemas de suporte” (empresas, orgiaos
publicos, financiadores, etc.),

e Falta de cultura empreendedora,

* A percepgio da importincia da PME (Pequena e Média empresa) para o crescimento
econdmico ainda ¢ insuficiente;

e Cultura da grande empresa ainda predominante no ensino;

* Preocupagio com os aspectos éticos que envolvem as atividades do empreendedor na

sociedade e na economia;

¢ E por iltimo a cidadania e o comprometimento do empreendedor com o meio

ambiente e a comunidade.

Segundo Filion (1999 p. 11) “Quanto mais completo for o conhecimento do
empreendedor e, ainda, sua imagem e entendimento de um setor de negdcios, tanto mais
realista sera sua visdo”.

Desse modo, o empreendedor possui dinamismo e necessita de aperfeicoamento

constantemente, para alcangar ¢ alavancar o crescimento e gerar distribuigbes das suas

capacitagdes.

1.6 Papel do Empreendedor

O pape! dos empreendedores é de suma importincia mediante as suas atitudes,
pois sdo herois populares do mundo dos negocios. Fornecem empregos, introduzem inovagGes

€ incentivam o crescimento econdémico da regido ou do pais (CHIAVENTO, 2012).
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O comportamento do empreendedor reflete uma espécie de desejo de colocar sua
carreira e sua seguranga financeira na linha de frente e correr riscos em nome de uma ideia,

investindo muito tempo e capital em algo incerto (DRUCKER, 1970).

|
|
1 De acordo com Donabela (1999, p. 44):
|
|

Ser empreendedor ndo € somente uma questio de acimulo de conhecimento, mas a
) introje¢do de valores, atitudes, comportamentos, formas de percepgio do mundo e
L de si mesmo voltados para atividades em que o risco, a capacidade de inovar,
perseverar e de conviver com a incerteza sdo elementos indispensaveis.

| O empreendedor nfio surge somente como um gerador de organizagGes, indo mais

além, de acordo com Chiavenato (2012, p. 3):

Ele nio ¢ somente um fundador de novas empresas, o construtor de novos negdcios

ou consolidador e impulsionador de negécios atuais. Ele € muito mais do que isso,

pois proporciona a energia que move toda a economia, alavanca as mudancgas e

transformagdes, produz a diniamica de novas ideias, cria empregos e impulsiona
¥ talentos e competéncias,

De acordo com Chiavenato (2012, p. 31), “existe vantagens e desvantagens em
trabalhar para outras empresas, ou empregadores, assim como também existe vantagens e
desvantagens se a decisfio ¢ empreender um negdcio ¢ trabalhar para si mesmo”.

A arte de empreender tem por finalidade construir novas empresas, gerando mais
empregos, crescimento e desenvolvimento no pais, mas por ser um fator que gera risco, entdo
ouve a preocupac¢io por parte da sociedade, o0 medo de empreender, onde acaba se tornando

funciondrios para ndo assumir as responsabilidades.

o

1.7 Plano de Negocio

O plano de negécio ¢ um documento responsével pela abordagem de informagdes
sobre um futuro empreendimento, o qual proporcionara uma analise da viabilidade e dos seus

riscos € auxiliar no processo de implantagdo (CHIAVENATO, 2012).

Dornelas (2005, p. 98) destaca:
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O plano de negdcio € um documento usado para descrever um empreendimento € o
modelo de negdcios que sustenta a empresa. Sua elaboragio envolve um processo de
aprendizagem e autoconhecimento, e, ainda, permite ao empreendedor situar-se no
seu ambiente de negdcio.

Pode-se dizer entdio, que o plano de negocio representa a informagfo quanto ao
planejamento do negdcio, um manual para que nZo passe despercebido as ideias e
perspectivas quanto ao que se pretende do empreendimento.

“O roteiro do plano de negodcio ndo elimina os possiveis erros, mas ajuda a
enfrenta-los e a direcionar melhor os seus esfor¢os” (CHIAVENATO, 2012, p. 150).

O plano de negocio nio promete sucesso ao empreendimento, porém ¢ a base para
saber qual caminho trilhar para conseguir alcancar os seus objetivos. O plano tem como
aspecto descrever todos os dados necessarios para sua implementagdo e possiveis resultados

quando colocado em pratica, verificando também a sua viabilidade.

1.8 Mercado de aluguéis de trajes para festas

No Brasil o mercado de aluguel de trajes sociais tem crescido constantemente, e
tornando-se comum entre as classes B e C, mediante ao preco elevado para adquirir produtos
mais refinados, deste entfio se torna mais satisfatorio a locagdo devido seu custo beneficio, € o
qual traz também a facilidade de nfo repetir a mesma roupa em mais de um evento (SEBRAE,
2011 apud SOSTER, 2014).

O aluguel trata-se de um acordo entre as partes, onde possui a troca do bem por
determinado tempo a partir do pagamento de determinado valor. O mesmo possui condicdes
mediante cada tipo de servigo que seja fornecido (SOSTER, 2014).

O ramo de locagdo de trajes sociais refere-se a prestagdo de servigo a partir de um
material. De acordo com Kotler (2002, p. 283) “um servigo consiste em uma agdo,
desempenho ou ato que ¢ essencialmente intangivel e ndo acarreta necessariamente a

propriedade do quer que seja”.

Karkkainen, (2013 apud SOSTER, 2014 p. 7), destaca:

Ha alguns anos, os tipos mais comuns de aluguéis eram os de apartamento, casas €
carros. Atualmente, novas formas de alugunel, de diferentes produtos e servigos,
estdo surgindo ao redor do mundo. A lista de produtos vai de roupas, bolsas de luxo,
filmes, obras de arte até mobilia. Alugar tem se tornado cada vez mais popular.
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Mediante as possibilidades e novas formas de distribuicdo de produtos, o mercado
propicia cada vez mais a entrada de novos empreendedores no ramo de locagdes de trajes
sociais.

Formiga, (2015, p. 6), evidencia:

E cada vez maior o nimero de pessoas que optam por alugar roupas para
comparecer em festas e eventos de gala. Trata-se de uma excelente opgdo para quem
ndo quer repetir a mesma roupa em varios eventos e para quem nio pretende gastar
muitos recursos com a compra de roupas novas.

Percebe-se entdo que o mercado de aluguel de trajes estd em constante
crescimento, tendo em vista que as pessoas optam mais em reduzir em custos e trajes mais
atuais e sem repeti¢do do mesmo.

O mercado de locagdes para trajes sociais passa por grandes periodos de
sazonalidade. Os meses de pico dos aluguéis ficam entre setembro e margo, este periodo exige
mais aten¢fio devido a temperatura, a qual deve manter qualidade e itens compativeis com a

estagio ¢ variados modelos para atender a clientela com satisfagdo (SOSTER, 2014).

Para Soster, (2014, p. 34):

O piblico alvo ¢, principalmente, feminino, ndo somente pelo fato de trajes de festa
para este publico apresentarem um pre¢o mais elevado, mas as mulheres sio,
também, mais vaidosas e nZo acham elegante repetir a roupa em festas no seu
circulo social.

Evidencia-se entdo, que as mulheres possuem maior preocupagdo em vestir-se

bem, desde entdo o aluguel acaba tornando-se uma solugio cada vez mais viavel e acessivel.

Formiga, (2015, p. 5), destaca:

A moda ¢ uma expressdo cultural, um fendmeno sociocultural que expressa os
valores da sociedade — usos, habitos e costumes — em um determinado periodo de
tempo. As roupas do segmento de alta-costura ou de prét-a-porter de luxo tm como
fungdo vestir de forma apropriada em determinadas ocasides, passando uma imagem
de formalidade e agregando um valor de fuxo e elegincia na forma de vestir.

Tona-se notdrio que a busca em estar na moda, expande pela sociedade, onde estar
bem vestido virou habito, deste entdo cada vez mais as pessoas estio buscando por trajes de

alta qualidade e que represente formalidade.
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“No inicto da década de 1960, Pierre Cardin deu inicio 4 popularizagdo da alta-
costura ao vender suas roupas em uma loja de departamentos em Paris. A iniciativa do
estilista trouxe a moda para as ruas, antecipando as mudangas e os comportamentos sociais”
(FORMIGA, 2015, p. 5).

Atualmente o segmento de roupas de gala, é alimentado a partir da demanda
produzida pelos eventos que carece de elegincia, os quais sdo considerados ceriménias de
suma importincia. A cerimonia de festa de casamento e de formatura tornou-se muito mais do
que a celebragdo, onde representa a concretizagdo de um sonho ¢ reconhecimento, sendo
assim carece de uma performance, onde a roupa cumpre um papel na construgfio da imagem
dos participantes (FORMIGA, 2015).

Os trajes de gala possuem uma grande demanda para a satisfagdo dos
consumidores, que buscam realizar os sonhos e ter seu reconhecimento. Formiga, (2015, p. 5)
“No entanto, a roupa, embora seja um dos elementos mais importantes, compartilha com o
conjunto de itens necessarios para a produgio do evento o orgamento disponivel”.

A partir desta necessidade ¢ de um or¢amento muitas vezes limitado, surgem as
oportunidades para empresas de locagdo de trajes sociais, podendo oferecer o tio sonhado

vestido com um preso mais acessivel.

Formiga (2015, p. 5), destaca sobre a elevagio deste negdcio:

O negacio de aluguel de trajes prospera a othos vistos, ancorado no crescimento na
industria das festas de casamento e de formatura e na praticidade da vida moderna,
que estimula o aluguel temporario de vestidos e trajes com qualidade, a um custo
bem inferior. Dessa forma, a economia gerada pelo aluguel pode ser aplicada em
outros itens da extensa lista de fornecedores das cerimdnias. Os servigos de aluguel
de vestidos podem ser expandidos para a locagiio de trajes de noivos, padrinhos,
madrinhas, pajens ¢ damas de honra, bem como bolsas e outros acessdrios que
compdem o traje.

Como ja visto anteriormente, ¢ um mercado que € possivel a expansio em varios
sentidos, pode-se estender também ao publico masculino, publicos especificos, como por
exemplo aniversarios, casamentos dentre outros.

De acordo com, Karkkainen (2613 apud SOSTER, 2014, p. 7) “mais ¢ mais os
consumidores estio alugando, e quando eles alugam, eles tém a experiéncia de que nio ¢é

necessario comprar € possuir algo para ter o que se quer € 0 que se precisa”.
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Os servigos prestados por uma loja de locagdo de roupa para festas devem ser de
qualidade ¢ de forma eficiente, pois uma vez prestado o servigo condiz 4 fidelizagdo ou néo

do cliente.
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2. DESCRICAO DO OBJETO DE ESTUDO

Ao pensar em criar uma loja no segmento de trajes sociais o empresario precisa
ndo s6 conhecer o seu proprio negocio, antes de iniciar esse processo, € preciso que as
estratégias estejam claramente definidas, bem como o conhecimento das oportunidades e
ameagas do mercado no qual a empresa atua ou pretenda atuar.

O objeto de estudo € uma empresa no ramo de locagdes de trajes sociais, a qual
fornecera Vestido de Noiva, Debutante, Madrinha, Terno, Camisa, Sapato, Joias e Acessorios.

A empresa “Elegance House™ apresenta uma nova proposta de loja, com diversos
diferenciais, que preocupa com o bem-estar ¢ a imagem do seu publico consumidor, tornando-
a referéncia no mercado em que atua.

Oferecendo os melhores e mais exclusivos trajes de festas, vestindo com estilo e
personalidade, vendedoras capacitadas e treinadas.

A empresa tem como objetivo atender a comunidade de Rubiataba, e regido, a
mesma ficard localizada no centro da Cidade de Rubiataba-Go, como ponto estratégico para
melhor visibilidade e acesso dos clientes.

Segundo dados do IBGE (2016), a cidade de Rubiataba-Go possui 18.915
habitantes, sendo 86% urbana, a densidade demogréfica é de 25 habitantes/km? O PIB ¢ de
231.950 mil reats, onde se torna 12.306 per capita.

2.1Metodologia

“A metodologia refere-se aos procedimentos a serem seguidos na realizagdo da
pesquisa. Sua organiza¢@o varia de acordo com as peculiaridades de cada pesquisa™ (GIL,
2002, p. 162).

Pereira {(2010) destaca a metodologia como o conjunto de métodos que cada
ciéncia coloca em agfo, e os procedimentos metodolégicos compreendem a classificagdo da
pesquisa, os instrumentos de coletas de dados, suas analises e interpretagdes de dados, para o
efetivo alcance dos objetivos proposto no trabalho,

Quanto ao tipo de pesquisa a mesma se classifica como pesquisa descritiva, a qual
“tém como objetivo primordial a descrigdo das caracteristicas de determinada populagdo ou
fendmeno ou, entdo, o estabelecimento de relagGes entre variaveis” (GIL, 2002, p. 42).

A pesquisa descritiva tem como objetivo descrever as caracteristicas de

determinadas populagdes ou fendmenos. A mesma retrata da utilizagdo de técnicas
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padronizadas de coleta de dados, tais como o questiondrio e a observacdo sistematica (GIL,
2002).

2.2 Coleta de dados

“A coleta de dados estara relacionada com o problema, a hipdtese ou os
pressupostos da pesquisa e tem por fim obter elementos para que os objetivos propostos na
pesquisa possam ser alcangados” (PEREIRA, 2010, p. 74).

Desde entdo nesta etapa da pesquisa, se inicia a aplicagdo dos instrumentos
elaborados ¢ das técnicas selecionadas, a fim de se efetuar a coleta dos dados.

Utilizou-se questionério de pesquisa como instrumento para a coleta de dados. A
aplicagio ocorreu de forma fisica e online através do site “Online Pesquisa”, o qual gerou o
link para distribuigdo.

A aplicagdo deu-se inicio no dia 22 de Outubro, onde foram aplicados 30
questiondrios distribuidos para a turma de administragdo do 2° Periodo, como forma de pré-
teste, o qual obtive resuitados para a verificagdo da viabilidade de aplicagfo.

Logo em seguida foi aplicado os demais questionarios online, que ocorreu do dia
23 a 28 de Outubro, onde os participantes responderam através do link fornecido via a
ferramenta WhatsApp e Messenger, o qual obteve 100 participag8es.

Foi aplicado em torno de 200 questionarios para o publico feminino e masculino,
e para a obtengdo final totalizou-se em 130 participantes, em que foi possivel caracterizar a
amostra.

Os valores orgamentarios para a implementagio do empreendimento, foi realizado

com base em sites de compra e algumas lojas fisicas para discriminagdo dos pregos.

2.3 Analise e interpretaciio de dados

Sendo considerada uma das partes mais importantes, € nessa hora que os dados
coletados serdo interpretados e analisados a fim de buscar o entendimento dos fatos ¢ a
identificagio da viabilidade do empreendimento, ou seja, o principal objetivo da pesquisa
(Gil, 2002).

Neste estudo, a interpretago consistiu em estabelecer a ligagdo entre os dados
obtidos da entrevista com o referencial teérico. Uma vez que a andlise apresentada foi em

forma de relatorios com graficos, para melhor compreensiio dos dados.
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A tabulagfio de dados foi realizada a partir da ferramenta Excel, em que foram

utilizados graficos, para a melhor compreensdo dos resultados.

3. SUMARIO EXECUTIVO

3.1 Perfil dos empreendedores e atribuicdes na empresa

A empreendedora Waldiclésia Aparecida Silva, solteira, 20 anos, auxiliar
administrativa. Residente e domiciliada na cidade de Rubiataba, estado de Goids, na Avenida
Amendoeira, Quadra, 15 Lote, 04, n° 605, portadora da Carteira de Identidade n° 6104904
SSP GO e CPF: 057.894.561-46. Nascida em 20/07/1997.

A empreendedora iniciou sua carreira profissional como vendedora de uma loja de
vestudrio na cidade de Rubiataba, Toque Final, na qual trabalhou por 1 ano ¢ 4 meses. Logo
em seguida vendedora na empresa Papelaria Rigo, trabalhando por 2 anos. E agora auxiliar
administrativa na empresa do ramo de mdveis e utensilios, Lojas Centro.

A principio a empreendedora possui um pouco de experiéncia no ramo de
locagBes de trajes sociais, através da influéncia familiar nessa atividade. Contudo, adquira
mais experiéncia e conhecimento através de cursos de moda, técnicas e ferramentas
adquiridas no curso de administrag#o, lhe possibilitando 0s quesitos necessarios a implantagio

e sucesso do negoécio.

3.2 Setor de atividade

O segmento de Aluguel de Trajes Sociais, assim entendido pela CNAE/IBGE
(Classificagdo Nacional de Atividades Econdmicas) 7723-3/00 como a atividade de aluguel de

objeto do vestudrio, joias e acessorios.

3.3 Forma juridica

Empresdrio Individual exerce em nome proprio, atividade empresarial. Trata-se de
uma empresa que € titulada por uma so6 pessoa fisica, que integraliza bens proprios a
exploragdo do negécio. Um empresario em nome individual atua sem separacdo juridica entre
os seus bens pessoais € os seus negocios, ou seja, no vigora o principio da separacdo do

patrimonio.
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O proprietdrio responde de forma ilimitada pelas dividas contraidas no exercicio
da sua atividade perante os seus credores, com todos os bens pessoais que integram o seu
patriménio (casas, automaveis, terrenos etc.) € os do seu cOnjuge (se for casado num regime
de comunhio de bens).

O Empresario Individual ¢ um profissional que trabalha por conta propria, mas
seu faturamento anual maximo pode chegar até a RS 360 mil, sendo considerado ME (Micro

Empresa), ou até 3,6 milhdes, sendo EPP (Empresa de Pequeno Porte).

3.4 Enquadramento Tributirie

Simples Nacional - Regime Especial Unificado de Arrecadagio de Tributos ¢
Contribuigdes devidos pelas ME (Microempresas) ¢ EPP (Empresas de Pequeno Porte),
instituido pela Lei Complementar n® 123/2006, desde que a receita bruta anual de sua
atividade ndo ultrapasse a R$ 360.000,00 (trezentos e sessenta mil reais) para microempresa
RS 3.600.000,00 (trés milhdes e seiscentos mil reais) para empresa de pequeno porte e
respeitando os demais requisitos previstos na Lei.

Nesse regime, o empreendedor poderd recolher os seguintes tributos e
contribuicdes, por meio de apenas um documento fiscal — 0 DAS (Documento de Armrecadagio
do Simples Nacional), o mesmo contém os seguintes impostos:

e ICMS (imposto sobre Operagdes Relativas 4 Circulagio de Mercadorias e Sobre
Prestagdes de Servicos de Transporte Interestadual e Intermunicipal e de
Comunicagio);

» IRPJ (imposto de renda da pessoa juridica);

o CSLL (contribuigfio social sobre o lucro);

e PIS (programa de integragéo social);

e COFINS (contribui¢do para o financiamento da seguridade social);

e INSS (contribuigdo para a Seguridade Social relativa a parte patronal).

Conforme a Lei Complementar n® 123/2006, as aliquotas do Simples Nacional,
para esse ramo de atividade, variam de 4% a 12,42%, dependendo da receita bruta auferida
pelo negocio. No caso de inicio de atividade no préprio ano-calendario da opgdo pelo Simples
Nacional, para efeito de determinacfo da aliquota no primeiro més de atividade, os valores de
receita bruta acumulada devem ser proporcionais ao nimero de meses de atividade no

periodo.



>

32

Segue tabela do Simples Nacional, Anexo III (Vigéncia a Partir de 01.01.2012),

sob as Receitas de Locagdo de Bens Moveis e de Prestagio de Servigos.

Quadro 2. Anexo III do Simples Nacional

Receita Bruta om 12 meses (em RS) | Aliquota | IRPY | CSLL | Cofins | PIS/Pasep | CPP | 1SS

Até 186.000,00 6,00% | 0,00% | 0,00% | 0,00% 0,00% | 4,00% | 2,00%
De 180.000,01 a 360.000,00 821% |0.00% [ 0.00% { 142% 0,00% [ 4.00% |279%
De 360.000,01 a 540.0600,00 10,26% | 048% j 0.43% | 143% 0.35% 14.07% | 3,50%
De 540.060,01 a 720.000,00 11,31% | 0,53% |} 0,53% | 1,56% 0,38% | 4,47% | 3,84%
De 720.000,01 a2 500.000,00 11,409 | 0,33% 1 0,529 | 1,58% 0,38% 4,52% | 3,837%
De 500.000,01 a 1.080.000,00 1242% [ 0,37%% 1 0,57% | 1,73% 0,40% | 4,92% | 4,23%
De 1.080.000,01 a 1.260.000,00 12,54% | 0.39% ] 0.56% | 1,74% 042% | 4.97% | 4,.26%
De 1.260.000.01 a 1,440.000.00 12,68% [ 0.39% ] 0,57% | 1,76% 042% | 5,03% | 4,31%
De 1.440.000,01 a 1.620.000,00 13,55% | 0,63% | 0,61% | 1,88% 0,43% 537% | 4,61%
De 1.620.000,0] a 1.800.000,00 13,68% | 0,63% {0.64% | 1,89% 045% | 542% | 465%
De 1.800.000,0]1 a 1.980.000,00 14,93% | 0,69% | 0.69% | 2.07% 0,50% | 5.98% | 5,00%
De 1.980.000,01 a 2.160.000,00 15,06% | 0,69% | 0.69% | 2,09% 0,50% | 6,09% | 3,00%
De 2.160.000,01 a 2.340.000,00 15,20% | 0,71% | 0,70% | 2,10% 050% {6,19% | 5,00%
De 2.340.600,01 a 2.520.000.00 13,35% [ 0.71%10,70% { 2.13% 0.51% | 6,30% | 5.00%
De 2.520.000.01 2 2.700.000,00 1548% | 0.72% | 0.70% | 2.15% 0.51% §j640% | 5.00%
De 2.700.000.01 a 2.880.000,00 16,85% | 0,78% 1 0,76% | 2.34% 0,56% { 7.41% | 5,00%
De 2.880.000,01 a 3.060.000,00 16,98% | 0,78% | 0,78% | 2,36% 0,56% 7,50% | 3,00%
De 3.060.000.01 a 3.240.000,00 17.13% | 0,80% § 0.79% | 2.37% 0,57% [ 7,60% | 5,00%
De 3.240.000,01 a 3.420.000,00 1727% | 0,80% | 0,79% | 2.40% 057% 17,71% | 5,00%
De 3.420.000,01 a 3.600.000,00 1742% | 0,81% | 0,79% | 2.42% 057% ] 7,83% | 5,00%

Fonte: (Portal Tributirie, 2017).

3.5Missio
Oferecer trajes de festas aos momentos mais especiais da vida de nossos clientes.

3.6Visio

Ser referéncia em aluguel de trajes em nossa regifo, contribuindo para a

realizagio de sonhos.
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4. PLANO DE MARKETING

O Plano de Marketing demonstra a capacidade de tornar o produto conhecido
pelos seus clientes e despertar neles o desejo de compra-lo, definindo como a empresa deve
atuar para alcangar bons resultados (BIAGIO, 2013).

Desde entdo para a inser¢do de um novo empreendimento é necessario
conhecimento, e todo um plangjamento para um melhor posicionamento no mercado. Assim
conhecendo seus concorrentes e seu publico alvo.

Observando essa necessidade de planejamento ¢ que foi realizada a pesquisa de
marketing para a empresa “Elegance House”, conhecendo de perto a opinido de algumas
pessoas. Com isso, torna-se possivel segmentar, de forma adequada, um posicionamento do
mercado a se trabalhar. Para a realizagdo dessa pesquisa foi elaborado e aplicado um
questionario que permitiu identificar a caréncia da comunidade em relagdo aos produtos e

servigos que serdo oferecidos pela empresa.
4.1 Pesquisa de campo
A pesquisa foi realizada a partir de uma amostra de 130 questiondrios, aplicado na

cidade de Rubiataba-Go, onde tona-se possivel verificar a viabilidade do empreendimento de

acordo com as necessidades do publico.

Grifico 1. Sexo

B 73%
70%
60%
50%

40%

27%

30%
20%
10%

0%

# Feminino @ Masculino

Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2017.
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O grafico 1, registrou que 73% do publico € do sexo feminino, €27% sio do sexo
masculino. Assim, podemos analisar que as mulheres procuram mais por este tipo de servigo,
e exige mais quando se trata de buscar melhorias e exigéncia.

Segundo Soster (2014, p. 34) “o publico alvo é, principalmente, feminino, nio
somente pelo fato de trajes de festa para este publico apresentarem um prego mais elevado,
mas as mulheres sdo, também, mais vaidosas e ndo acham elegante repetir a roupa em festas
no seu circulo social”.

A pesquisa conseguiu participagdo maior do publico feminino, onde trona-se
notério a busca pela locag@o de trajes sociais, devido sua necessidade em demonstrar sua

elegancia em cada evento importante de sua trajetoria.

Grifico 2. Estado Civil
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Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2017.

O grafico 2, constatou que 65% do publico ¢ solteiro, 27% sdo casados, 5 %
divorciado e 3% sdo amasiados. Percebe-se entdo que a maior parte do publico pesquisado sdo

soltelros.
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Grafico 3. Idade
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Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2017.

O grafico 3, registrou que a maioria, com 67% de individuos tem de 15 a 25 anos
de idade, 20% afirmaram estar na faixa etdria entre 26 ¢ 36 anos, 12% entre 36 a 46 anos, ¢
2% acima de 47 anos. Assim ¢ notorio o publico é mais jovem, os quais buscam estar mais

antenados as tendéncias e buscando por novidades.

Grifico 4. Renda Familiar
45%

40% 38%
35%

30%

25%
20%
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0%

21% 21% 20%

= até 1 saldrio minimo ®mentre 1 e 2 saldarios minimos

® entre 2 ¢ 3 salarios minimos ®acima de 3 salarios minimos

Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2017.

O grafico 4, a maioria das pessoas que responderam a pesquisa, cerca de 38%
recebe entre 1 ¢ 2 salarios minimos, 21% Até 1 salario minimo, 21% entre 2 e 3 salarios

minimos, ¢ 20% acima de 3 salarios minimos.
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No Brasil, nos ultimos anos, o aluguel de trajes tem se tornado cada vez mais
comum, principalmente entre as classes B e C, onde esta procura se da, principalmente, pelos
altos pregos de itens mais refinados e pela vontade das classes mais baixas de estarem bem
vestidas em eventos e festas (SOSTER, 2014 apud SEBRAE, 2011).

Grifico 5. Ocasido pela qual busca por trajes sociais
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Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2017.

No grafico 5, ¢ possivel verificar em qual ocasido as pessoas buscam por trajes
sociais, fol uma questdo de multipla escolha, onde puderam marcar mais de uma opgio, o qual
nota-se 83% busca mais para a ocasido de casamento, 48% formaturas, 27% festa de gala,
14% Desfiles, 5% Aniversarios e 4% outros diz que ndo loca trajes.

“O segmento de roupas de gala, atualmente, é alimentado pela demanda produzida
em torno da chamada industria das festas de casamento e de formatura, que tratam essas
cerimonias como verdadeiros eventos” (FORMIGA, 2015, p.5).

Fica evidente que a busca por trajes sociais se da principalmente para casamento e
formatura, o qual representa para cada individuo a idealizagdo de um sonho ¢ reconhecimento,

assim a roupa cumpre um importante papel na construgdo da imagem dos participantes.
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Grifico 6. Quantas vezes por ane participa de eveutos que necessita de trajes sociais
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Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2017,

A utilizagdo deste tipo de traje ¢ bem variavel, mais de acordo com o grafico 6,
35% utiliza em torno de 2 vezes ao ano, 33% 1 vez ao ano, 15% 3 vezes ao ano, 13% acima

de 3 vezes ao ano, e 4% diz ndo usar nenhuma vez por ano.

\
| Grafico 7. Prefere comprar ou alugar trajes sociais
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Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2017.

No grafico 7, verifica-se que 69% prefere alugar e31 % prefere comprar. Os que
prefere alugar destacaram suas opimides de acordo com o motivo que leva a locar e nio
comprar esse tipo de traje segue no proximo grafico o motivo da busca pela locagdo e ndo

pela compra.
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Grafico 8. Motivos que leva a locar e nio comprar o traje
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Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2017.

No Grafico 8, consta o motivo pelo qual torna-se interessante locar um traje, onde
54% ndo respondeu, 15% diz para ndo repetir o traje, 10 % prego acessivel, 9% Variedade,
8% Usaret pouco e 4% devido a facilidade.

De acordo com Soster (2014 apud Karkkainen, 2013, p. 07) “mais e mais os
consumidores estio alugando, e quando eles alugam, eles tém a experiéncia de que ndo é
necessario comprar € possuir algo para ter o que se quer € o que se precisa’.

A locagdo dispde de uma grande facilidade, e traz pregos mais acessiveis, desde
entdo cada vez mais as pessoas buscam locar para suprir suas necessidades ¢ ndo precisar

pagar caro por um produto que ira ficar estocado no guarda-roupa depois.
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Grifico 9. Pontos mais importantes na hora de adquirir o produto
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Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2017.

Na hora de oferecer produtos ao cliente torna-se imprescindivel atentar-se aos
aspectos importantes ¢ relevantes para satisfazer o cliente, desde entdo de acordo com o
grafico 9, 69% preza por produtos de qualidade, 65% atendimento de qualidade, 63% prego

acessivel, 47% variedade, 30% responsabilidade, 27% Sofisticagdo, 15% Ambiente.

Grifico 10. As empresas atuais oferecem o servico conforme o desejo
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Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2017

No grafico 10, 75% diz que as empresas atuais oferecem o servigo de acordo com
o seu desejo, e 25% diz que ndo oferecem, os quais deram suas opinides de acordo com o que

ainda se encontram insatisfeitos.
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Grifico 11. O que falta nas empresas desde ramo
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Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2017.

O grafico 11, destaca a opinido daqueles que ainda se encontram insatisfeito, onde

82% ndo respondeu, 12% diz que a falta de variedade, 4% prego acessivel, e 2% diz que falta

melhor atendimento.

Grifico 12. Em qual das Lojas de moda festa atuais em Rubiataba-Go, prioriza atendimento.

70%
61%
60%
50%
40%
30%
20%
11%

10%
0%

# 3 D Alta Costura ® Costura Fina Locagdes

® Destak video Foto Noivos ¢ Cia ® Nio possui Preferéncia

Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2017.

Foi questionado aos pesquisados se possui preferéncia por alguma loja no ramo de

moda festa, os mesmos citaram somente o nome de 3 lojas, onde consta no grafico 12, onde

11% preferéncia pela empresa 3 D Alta Costura, 13% Costura Fina Locagoes, 15% Destak

video Foto Noivos e Cia, e um numero elevado de 61% nio possui preferéncia.
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Torna-se notorio que acima responderam que uma maioria estdo satisfeitos, porém
fica evidente que nenhuma das empresas atuais esta sendo referéncia, pois ndo foram tdo
lembradas pelos consumidores. De acordo com Kotler, 2002, p.43 “Os clientes que recebem o
que desejam tendem a ficar satisfeitos; ndo obstante, existem certas indicagdes de que até
mesmo o cliente satisfeito pode procurar outro prestador de servigo”.

Ser referéncia no mercado ndo ¢ tdo simples devido os consumidores estarem
sobrecarregados de informagdes sobre produtos e servigos, cada consumidor divide em
categoria ou posicionam produtos e servigos em sua propria mente, para facilitar na busca de
determinados produtos conforme suas necessidades. Onde torna-se essencial para as empresas
definirem o seu posicionamento no mercado, sendo referéncia entre os consumidores
(KOTLER, 2002).

Kotler (2012 p. 294) destaca que o “posicionamento € a agdo de projetar a oferta e
a imagem da empresa para que ela ocupe lugar diferenciado na mente do publico-alvo”.

Contudo, possuir um posicionamento ¢ essencial para o empreendimento, obtendo
desejo dos consumidores pela marca, produto, ou servigo a ser fornecido. Assim, aquela que

possa ocupar a mente dos consumidores em relagdo aos servigos dos concorrentes.

Grafico 13. Procura locar trajes em outras cidades
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Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2017.

No grafico 13, 63% diz que ndo busca locar trajes fora da cidade, porém 37%
ainda buscam trajes fora da cidade, no proximo grifico os mesmos deram suas opinides e

disseram o porqué ainda busca por esse atendimento fora.
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Grifico 14. Motivo que leva a busca por trajes fora da cidade
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Dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2017,

No grafico 14, destaca o motivo que levam a busca por trajes sociais fora da

cidade, 76% ndo respondeu, 12% diz buscar fora por possuir mais variedade, 8% pelo prego

mais acessivel, 2% por ser pegas mais exclusivas e 2% devido ndo encontrar na cidade.

Grifico 15. O que ¢ necessirio encontrar em uma loja moda festa, além dos trajes
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Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2017.

O grafico 15, for uma questao de miltipla escolha, para entdo verificar quais sdo

os produtos necessarios para os consumidores no ramo de locagdes moda festa, o item mais

procurado com 48% ¢ a bolsa de mao, 41% busca por calgados, 36% brincos, 36% gravatas,

32% camisa, e 8% outros como Coroa e Véu para noiva.
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A pesquisa constou como resposta final a opinidio dos comsumidores, com

sugestdes para uma nova loja no ramo de moda festa, os quais descaram suas opinides,

[

conforme segue abaixo:

Quadro 3. Sugestoes para uma nova loja no ramo de moda festa

Loja com produtos de qualidade boa
atendimento e prego baixo

Melhores condiges aos clientes

Uma loja moderna, com variedades;

Sofisticada com precos justos

Apresentar variedades, Acessorios
complementares € precos acessiveis

Entrega a domicilio

Antecipar novidades

Divulgacio, promogéio

Que tenha mais opgdes em modelos e
também acessdrios para compor o look

Que trabalha em parceria com um saldo de
nome, ou na mesma estrutura fisica abra
um saldo

Que além de aluguel possa se ter também a
venda de trajes par eventos

Diferenciada, com um bom atendimento ¢
tratamento doa clientes iguais, pois afinal
o dinheiro e 0 mesmo

Mais variedades, para que nfo seja preciso
ir buscar fora de nossa cidade

Produtos sofisticados, mais com precos
acessivels onde nenhumas das partes
fiquem prejudicadas;

Ter uma boa estrutura, ¢ fazer um bom
marketing/propaganda, pois isso € a alma
dos negodcios, ainda mais em tempos de
crise como 0 que estamos passando, usar
bastante a criatividade;

Precisamos de lojas de moda festa que se
preocupem em sempre estarem atualizados
com as tendéncias, com variedades, pregos
acessiveis, e claro um bom atendimento e
comprometimento com os clientes;

Desfile de apresentaciio de trajes para a
evolugdo da loja no ramo de moda festa

E necessaria uma costureira para o0s
ajustes, um local climatizado, roupas mais
sofisticadas, prego acessivel;

-Investir em atendimento de qualidade,
manter sempre um leque amplo de
possibilidades e atualizar sempre seus
modelos, acompanhando a moda ¢ as
tendéncias mundiais, bem como viabilizar
opgdes de valores e talvez até programas
de fidelidade;

Buscar sempre inovar, ter um bom
atendimento, precos em conta e uma loja
virtual de confian¢a. Porque hoje em dia
na Internet fica tudo mais facil, da
divulgaciio ¢ principalmente de venda;

Ter variedades de vestidos que serve tanto
para uma pessoa magra quanto para uma
mais gordinha. Que tenham vestidos lindos
e elegantes. Que tenham funcionarios
simpaticos;

Que seja atual, tenha diversidade em
modelos femininos, tamanhos gque vista
todos os padrdes de beleza, precos
acessiveis, bom atendimento;

Ampliar para algo além da vestimenta,
integrar maquiagem e penteados também

Tem que haver uma boa competitividade
em relagdo a preco, sofisticacdo e
propaganda

Loja com pregos especiais € de boa
localizagio;

Vestidos ¢ acessorios que busquem a
atualidade e sofisticagdo
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Uma empresa de responsabilidade que
atenda varios tipos de eventos. Tais como
casamento, festa de criangas, festa anos 70
80 e 90 entre outras. Cujo cliente saia
satisfeito ¢ busque ndo s6 a loja vdarias
vezes, mas também a informe para mais

Pesquisar modelos mais da moda, que
vemos em redes sociais, ter um
atendimento melhor do que as que tém
aqui, que s6 te apresenta 3/4 modelos que
ndo tem nada a ver com vocé, e além do
vestido, apresentar alguns acessorios que
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pessoas do seu ciclo social. Custo | ddo certo com aquele estilo de roupa
beneficio acessivel ao consumidor

Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2017.

4.2 Anilise do mercado

A partir dos dados coletados, nota-se que o mercado no ramo de locagdes de trajes
socials vem ganhando espago, através das necessidades das pessoas em consumir produtos
que sejam exclusivos, mais acessiveis e tornando- se assim uma excelente opg¢io para quem
ndo quer repetir a mesma roupa em varios eventos e para quem n#o pretende gastar muito
recursos com a compra de roupas novas.

Como destacado por Formiga (2015), o Brasil registrou 1.106.440 casamentos em
2014, o que representou um aumento de 5,1% em relagdo a 2013. Em niimeros absolutos, isso
representa 53.993 casamentos a mais de um ano para outro. O dado faz parte da pesquisa
Estatisticas do Registro Civil 2014, realizada pelo Instituto Brasileiro de Geografia e
Estatistica (IBGE).

Mediante 0 aumento no numero de casamentos, eleva automaticamente a busca
por trajes de sociais, sendo através principalmente da locacdo devido a facilidade que este
mercado propicia aos consumidores.

Pode-se observar que o uso dos trajes sociais vai além de somente utilizar em
casamentos € formaturas, ¢ qual pode ser estendido para demais ocasides. “Contudo, o
mercado de aluguel de trajes ndo se limita & agenda das cerimonias de casamento e
formaturas. E cada vez maior o numero de pessoas que optam por alugar roupas para
comparecer em festas e eventos de gala” (FORMIGA, 2015, p. 5).

Atraves da pesquisa verifica-se que as pessoas estdo buscando por facilidades
também dentro deste ramo, como por exemplo, solicitando site, atendimento em domicilio,

apresentacio de desfiles e que estas empresas trabalhem com uma melhor divulgagio.
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4.3 Descricio dos principais produtos, mercadorias ou servico

4.3.1 Produto

A empresa “Elegance House”, ird fomecer seus produtos através da prestagdo de

servigos aos clientes com a locagdo de trajes sociais ¢ seus respectivos acessorios.

Quadro 4. Produtos

Bolsa de Mio Vestido de Daminha
Buqué Vestido de Noiva
Coroa Vestido de Debutante
Gravata Temo

Sapato Camisa

Véu Vestido Longo

Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2017,

4.3.2 Prego

A determinagdo do prego de um produto ou servigo necessita ser realizada de
forma cautelosa, verificando a viabilidade e o custo beneficio do mesmo ao comprador. De
acordo com Chiavenato (2014, p.105) “O prego € a expressio de um valor, que depende de

seu grau de utilidade para o comprador, de sua qualidade percebida e do nivel de servigo que

0 acompanha”.

Quadro 5. Como os precos sic visualizados pelo com

rador € pelo vendedor

Como o comprador estima o prego

Como a empresa determina o prego

» Objetivos almejados pelo comprador
e Grau de utilidade do produto/servigo
e Grau de qualidade percebida

o Valor determinado pela empresa

e Nivel de servigo oferecido

s Precos dos produtos/servigos

e Objetivos almejados pela empresa

e Custos de fabricacdo e de vendas

e Margem de lucro pretendida

» Valor que o cliente atribui ao produto
e Restrigdes legais quanto ao prego

e Pregos fixados pela concorréncia
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similares e Influéncia da concorréncia
s Influéncia da concorréncia e Influéncia da variedade no mercado

e Influéncia da variedade no mercado

Fonte: (CHIAVENATO, 2014, p. 106).

O preco é determinado através da analise dos fatores que o cerca, onde €
considerando o custo, o valor que o cliente considera do produto ou servigo, das restrigdes
legais quanto a liberdade de fixacio de precos, da verificagdo do prego fornecido pela
concorréncia e também de acordo com os objetivos almejados pela empresa. Nesta analise,
deve ser levado em conta os aspectos relevantes que levara os clientes a consumir
determinado produto ou servigo {CHIAVENATO, 2014).

A empresa “Elegance House” ird determinar o preco de acordo com o custo
necessario a aquisi¢do de suas pegas, e despesas necessarias para a execugdo da prestagido do
servigo, considerando a quantidade média de servigos utilizados em fungio do lucro desejado,

a fim de que os pregos se encaixem na renda do publico.

4.3.3 Praga

O diferencial competitivo de um empreendimento, por vezes é onde ele esta
instalado, pois as empresas precisam ser vistas, lembrada para atrair seus clientes, portanto a
localizagdo pede locais movimentados e de facil acessibilidade (BAVARESCO, 2013).

A localizagiio da “Elegance House” sera no centro da cidade de Rubiataba, na
Avenida Aroeira. O local escolhido € devido o maior fluxo de pessoas, de facil acesso, um

ambiente confortavel e agradavel.

4.3.4 Publicidade, Propaganda e Promogio

A nova loja promoverz seus produtos através da exposigio de seus produtos em
loja. E o meio de propaganda fortemente utilizado serd os recursos tecnoldgicos, como as
redes socials, sendo um meio eletrdnico que transmita imagens, promogdes, divulgacdes e
comentarios de facil acesso a todas as pessoas.

O principal meio de propaganda sera o bom atendimento e a qualidade dos
produtos e servigos, pois a divulgacio de “boca a boca™ serd fundamental para o sucesso da
empresa, porque clientes satisfeitos tendem a comentar com outras pessoas sua experiéncia no

local e a indicar para conhecer o local.
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A opinifo pessoal das pessoas em relagdo a produtos e servicos tem grande peso
nas decisdes dos clientes. Sendo um bom recurso para aumentar o nimero de clientes e
manter os existentes.
Como meio de diferencial e promogdo a empresa fornecera aos clientes:
¢ Descontos e pacotes promocionais para aluguéis combinados (por exemplo, traje do
noivo + traje da noiva, vestido + Véu + coroa +buqué);
A finalidade da empresa é sempre entregar o que foi prometido e, quando puder
superar as expectativas do cliente. Afinal, a melhor propaganda serd feita pelos clientes

satisfeitos.

4.4 Clientes

“A clientela representa o conjunto dos consumidores ou usudrios dos produtos ou
servigos que a empresa coloca no mercado” (CHIAVENATO, 2014, p. 81).

Sobressair no mercado e conquistar a clientela torna-se necessario a preocupacio
em alinhar e elevar os objetivos aos consumidores em adquirir determinado produto ou
servigo. De acordo com Rosa (2007, p. 22) “Os clientes ndo compram apenas produtos, mas
solugdes para algo que precisam ou desejam”.

Os clientes sdo patrimonio valioso que a empresa conquista ao longo do tempo, o
qual nio deve ser perdido sob nenhuma hipdtese, devido ser wum dos principais componentes
do capital intelectual da empresa (CHIAVENTO, 2014).

A empresa “Elegance House” disponibiliza a prestagio do servigo a todos os
perfis de clientes, desde mais jovens at¢ uma faixa etiria mais avangada. Um piblico que
procura por trajes sociais, seja para qualquer tipo de evento que solicite um traje mais
sofisticado.

De acordo com a pesquisa realizada, podemos observar que os consumidores
deste mercado estdo sendo um publico mais jovem, os quais possuem exigéncias e buscam

por produtos sofisticados e modernos, pois estdo antenados na tendéncia.

4.5 Concorrentes

Concorréncia trata-se da competigio entre empresas que oferecem o mesmo

servico, assim competem entre si, buscando conquistar o mercado e sair de frente das demais.
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Chiavenato (2014, p. 90) enfatiza A concorréncia é constituida pelas empresas que produzem
bens ou servigos similares, ou que disputam o mesmo mercado ou a mesma clientela”.

Ao inserir no mercado do ramo de moda festa, fica evidente que as concorrentes
da “Elegance House”, sdo 3 lojas, a 3 D Alta Costura, Costura Fina Locagtes € Destak video
Foto Noivos ¢ Cia,as quais foram citadas pelos consumidores.

Como visto anteriormente o ramo da moda estd cada vez mais elevando seu
patamar, levando as pessoas a ficarem exigentes e focadas na atualidade do momento, assim
torna-se possivel de acordo com o estudo realizado na cidade, a clientela ainda se encontra
msatisfeita com os servigos prestados pelos concorrentes.

“Conhecer a clientela, seus desejos e suas necessidades é um grande passo para
aumentar a clientela e reduzir os efeitos da concorréncia” (CHIAVENTO, 2014, p. 90).

De acordo com as exigéncias dos pesquisados, 0s concorrentes estdio trabalhando
com um prego alto, conta com trajes muito repito e falta oferecer melhores atendimentos aos
clientes.

Com a pesquisa foi observado que uma grande maioria de consumidores nio
possui nenhuma preferéncia por alguma das lojas atuais na cidade de Rubiataba-Go, ainda
possui clientes indo buscarem produtos fora da cidade, o que fica evidente que as mesmas

estdo deixando a desejar perante um mercado {30 competitivo.

4.6 Fornecedores

A empresa “Elegance House” contara com fornecedores de Goidnia-Go, os quais
fornecem melhor custo, condigdes de pagamento, e qualidade.

Fornecedor de Ternos- Top-Line Ternos: Av. 24 de Outubro, n° 820- Setor
Campinas- Goiénia-Go.

Fornecedor de Vestidos- TE & CIA Moda Feminina: Av. 24 de Outubro, n°®
1568- Setor Campinas- Goidnia-Go.

Fornecedor de Acessorios- Absoluta Bijoux: Av. Honestino Guimaries, n® 986-
Setor Campinas- Goidnia-Go.

A localizagdo escolhida dos fornecedores em Goidnia foi de acordo com a

facilidade de ir até o local, € rapidez de entrega destes produtos.
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4.7 Anilise SWOT

Quadro 6. Andlise SWOT

Forcas (Strengths) Fraquezas (Weaknesses)

g
E - Competéncia gerencial e estratégica | - Pouca variedade de trajes no inicio
5 | - Afinidade com o mundo da moda das atividades

Oportunidades (Opportunities) Ameacas (Threats)
§ - Necessidade de consumo do publico | - Concorrentes indiretos
%3 - Acompanhando da moda e estagbes | - Vendas online de vestidos de festa
@ | - Oferecer pacotes de servigo tém crescido

Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2017.

Forcas- As forgas refletem as vantagens competitivas que a empresa tem no
mercado, sendo assim ter como for¢a uma competéncia gerencial e estratégica se torna de
suma importincia € um ponto muito positivo devido, as empresas atuais no ramo, estar
exercendo algumas falhas mediante estratégias e determinadas atitudes.

Tendo em vista a competéncia gerencial da proprietaria, fica evidente que a
empresa conseguird alcancar melhores resultados a partir das estratégias que ira utilizar. A
afinidade com o mundo da moda contribwi no aspecto de fornecer produtos de acordo com o

gosto do publico alvo.

Fraqueza~ Introduzir um novo empreendimento no mercado ndo € tarefa facil,
analisando o inicio das atividades com poucos trajes, torna-se uma grande fraqueza, uma vez
que foi destacado na pesquisa, que os consumidores buscam por variedade, quanto ao
tamanho, cores ¢ modelos. Desde entdo a empresa precisar trabalhar de forma a adquirir

variedades logo apods sua implementacgdo, para entdo ndo perder para a concorréncia.

Oportunidades- Desde entdo temos como oportunidade fazer o acompanhamento
da moda, trazendo novidades para a cidade de forma mais rdpida e eficaz para satisfazer a
necessidade de consumo do puiblico, conforme solicitado pelos pesquisados.

De acordo com a pesquisa foi possivel analisar a busca dos consumidores por
produtos modernos, no qual, a afinidade com o mundo moda ird satisfazer as necessidades de
consumo, € a0 mesmo tempo oferecer pacotes de servigos trazendo facilidades, o qual tornara

um ponto positivo para a empresa.
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Ameacas- O mercado deste ramo de locagdes possui como ameagas o0s
concorrentes indiretos, ¢ as vendas online de vestidos de festa que tem aumentado cada vez
mais, desde entdo cabe a empresa em trabalhar a importancia de utilizagdo do beneficio em
locar € ndo comprar pegas de trajes sociais.

Os concorrentes indiretos sdo a ameaga para a empresa, porém a mesma pode
eliminar esta ameaga estabelecendo a importancia e o que ira ganhar ao locar o produto e nio

comprar.

4.8 Plano de Acio

O plano de agdo ao ser elaborado permite que todas as decisdes sejam tomadas
antes mesmo de colocadas em pratica, garantindo mais assertividade e corre¢do prévia de
eventuais problemas, pois 0 mesmo refere-se a forma de separar as etapas de elaboragdo da
execugdo, obtendo um estudo mais detalhado de todas as atividades necessarias para atingir o
objetivo (MARQUES, 2016).

O plano de agdo ira destacar as agdes que serdo realizadas mediante a descri¢do de
como elaborar um plano de negocio e a meta para colocar o plano de negdcio em pratica.
Assim cfctuando a analise de mercado, divulgagdo da nova empresa ¢ plancjamento
estratégico, para que resulte no crescimento do negdcio € em um ambiente de trabalho

saudavel e promissor.

Quad

ro 7. Plano de A¢io 1
PLAN

NO

0 DE NEGOCIO

RECUR TAREFA | QUANTIF FIANLIDA

SOS S R CACAODA (ONDE?) VEL (QUANDO | DE

NECES (OQUE) @ TAREFA (QUEM?) 7 (PRO

SARIO (COMO?). QUE?)

S

Comput  Estudoe Elaboragdo Faculdade | Autora Outubro e Desenvolve

ador, analise do | do plano e Evangeélic novembro | r o projeto

celular, | mercado pesquisa com | ade de 2017 de

internet, base em Rubiataba implement

papéis e estudos de acdo de

caneta mercado. uma loja de
trajes
sociais no
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mercado
Comput | Levantam | Defini¢do dos | Faculdade | Autora Outubroe | Para
ador, ento das SErvigos a Evangélic novembro | estruturar
celular, | caracteristi | serem ade de 2017 o negdcio e
internet, cas do ofertados, Rubiataba a forma
papéis e | empreendi | pregos, como serio
caneta mento condigdes de realizadas
vendas, as
formatacdo atividades
juridica e da empresa
estrutura
organizacion
al
Recurso  Elabora¢a | Planejamento | Plano de Autora Qutubro e Para
humano o do plano | daentrega da | negocio novembro | determinar
e operaciona | oferta, de 2017 a
tecnolog | | definigdo do capacidade
ico layout, e produtiva e
(comput localizagdo estruturaci
ador) da empresa. o fisica da
empresa
Recurso | Elabora¢a Levantamen | Plano de @ Autora Qutubro e | Sabera
humano | odo to de todos negocio novembro | viabilidade
e plano 0s de 2017 financeira
tecnolog | financeiro | investimento do negocio
ico s, custos,
(comput despesas,
ador) imposto,
previsiao de
faturamento.

Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2017,

LOCAR O PLANO DE NEGOCIO EM PRATICA

'PRAZO

" FINALIDA

SOS S CACAODA (ONDE?  VEL (QUAND | DE
NECES | (O QUE) A TAREFA ) (QUEM?) 0?) (POR
SARIO (COMO?). QUE?)
S
Human | Abertura | Alugar o Cidade | Administrador | Primeira Desenvolvi
o,tecnol | do local, e de ada Empresa | semanade | mento
ogico e | empreendi | verificagdo Rubiatab dezembro | pessoal e
financei | mento da a-Go de 2017 profissional
ro documentagd (auto
o de abertura realizaciio) e
junto a oferecer
prefeitura e a geracio de
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Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2017.
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5. PLANO OPERACIONAL

5.1 Localizacdo do negocio

A “Elegance House” sera localizada no centro da cidade de Rubiataba-GO. Local
estratégico, com maior fluxo de pessoas, de facil acesso, assim expondo nossos produtos e
conseguindo alcangar melhor a comunidade local, e das cidades vizinhas que venham visitar

nossa cidade.

5.2 Layout
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Layout elaborado pelo autor, 2017.

5.3 Capacidade comerciai

A “Elegance House” tem a capacidade para atender de 20 a 30 pessoas por dia,
disponibilizando em média de 15 a 20 minutos a cada cliente, podendo variar de uns para
outros. O horario de atendimento sera de 09has18hs, todos os dias da semana de segunda a

sabado, domingos e feriados o estabelecimento ndo estara em horario funcional.

5.4 Processo de producio, comercializacio ou prestacio de servico

O processo produtivo de uma loja de aluguel de trajes pode ser agrupado em

quatro etapas:

1) Aquisig¢do de pegas:
A aquisigdo das pecas sera buscada de acordo com os habitos de consumo da
clientela e moda atual, os mesmos serdo escolhidos através da identificagdo de oportunidades

com retorno garantido de aluguel, através da beleza e a futura satisfagdo do cliente.

2) Aluguel da peca:

Os trajes prontos para a locaglo serfio separados em setores, com etiquetas de
pregos e codigos de barra, os mesmos estardo divididos por cores e tamanhos para auxiliar na
agilidade de escolha do consumidor. A organizacio ¢ fundamental para o cliente encontrar

com rapidez o que procura.

3) Recepgdo, vistoria, reparo e limpeza:
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O atendimento € um dos fatores primordiais que nossa empresa ira desempenhar,
visto que nesse segmenio de negdcio ha uma tendéncia ao relacionamento de longo prazo com
a clientela e indicagdo de novos clientes.

Apos a locagdo e devolugfio, as roupas passaram por uma vistoria. Caso tenha
ocorrido algum dano que nfo seja grave, iremos responsabilizar e cobrar somente os gastos
necessarios para recuperar a qualidade da roupa. Se o dano ocasionar a perda total da pega,
exigiremos o ressarcimento total.

As roupas sem defeitos passardo pelo processo de higienizagio, limpeza e
manutencgdo. Os cal¢ados serdo limpos e engraxados. Ja os produtos que carecem de algum
tipo de ajuste serdo encaminhados para a costureira terceirizada. Alguns consertos simples
como costuras, barras ou botSes tornam o produto pronto para ser reutilizado, sem custos
elevados de reparaciio. A costureira sera solicitada sempre que necessario para a customizagio
dos produtos aos clientes, como por exemplo, o ajuste de cés, gancho ou barra.

O prazo de entrega dos produtos aos clientes ocorrera um dia antes do evento, € a
devolugdo com no maximo um dia apds o uso. Em caso de locomogdo do produto para outras
cidades, serd destacado em contrato o prazo para entrega e devolugdo de acordo com a

necessidade do cliente.

5.5 Dimensionamento de pessoal

A loja exige a seguinte equipe:

Proprietaria/Gerente: responsavel pelas atividades administrativas, financeiras,
de controle de estoque € da comercializagdo. Sendo necessario conhecimento da gestio do
negocio, do processo produtivo e do mercado, buscando o conhecimento dos perfis dos

clientes para definir o que comprar e quanto pagar pelos trajes.

Vendedora: responsavel pelo atendimento aos clientes. Suas principais

qualidades devem ser:

e Atualizar-se sobre as novidades do segmento;
¢ Conhecer a cultura e o funcionamento da empresa;
e Conhecer as tendéncias do mercado;

e Conhecer em profundidade os produtos oferecidos;



.

e Desenvalver relacionamentos duradauros com os clientes;

s Entender as necessidades dos clientes;

e Transmitir confiabilidade € carisma;

o Zelar pelo bom atendimento apds a compra.

nos Sabados sera das 08h a 12:00.

Quadro 9. Funcionirios e colaboradores

56

A loja funcionara em horario comercial de 08h as 18h, com 2 horas de almogo,

Quantidade| Funcéo Litl;(())-re FGTS | INSS |Férias Féfas Sallzrio Por Més | Por Ano
1 Gerente ) ) ) )
1.500,00 165,00 1.665,00]19.980,00
1 Vendedora
937,00 | 74,96 | 74,96 | 78,08 | 26,03 | 78,08 [1.194,15|14.329,85

Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2017,
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5.6 Fluxogramas do processo comercial e prestacio de servigos
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5.7 Organograma
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6. PLANQ FINANCEIRQ

6.1 Estimativa dos investimentos permanentes ou fixos

Para a implantagio da “Elegance House™ serd necessario investir a fim de
estruturar a empresa nas condigdes necessarias para a eficiéncia das atividades realizadas.

Os equipamentos, 0s moveis € os utensilios necessarios para a implantagio da
nova empresa serdo quantificados, listados e or¢ados de acordo com a apresentagio dos

investimentos permanentes ou fixos representados na tabela abaixo:

Tabela 1. Investimentos permanentes ou fixos

DEMONSTRATIVO DE INVESTIMENTOS

.

R

Discriminacio Quantidade | Valor unit. | Valor total (RS)
(RS)

Equipamentos de
informitica
Computador 1 1.950,00 1.9500,00
Impressora 1 600,00 600,00
Multifuncional HP

Sub Total (A) 2.550,00
Moveis e utensilios
Mesa de escritorio 1 400,00 400,00
Vitrine 1 1.000,00 1.000,00
Manequins 5 220,00 1.100,00
Arara Rt de Parede Inox 7 18,50 129,50
Arara Reta de Parede
Inox 3 150,00 450,00
Arara movel para ternos 2 140,00 280,00
Telefone S/ Fio 1 80,00 80,00
Pulff de Palet G. 2 300,00 600,00
Pulff Simples 6 45,00 270,00
Espelho Grande 1 400,00 400,00
Espelho Pequeno 1 60,00 60,00
Tapete Grande 1 150,00 150,00
Tapete Passarela 1 70,00 70,00
Cadeira Giratoria 1 65,00 65,00
Mesa de centro 1 140,00 140,00
Cadeira Maresias 2 199,00 398,00
Provador 1 200,00 200,00
Cortina 1 350,00 350,00
Decoragdes/Iluminacgio 1 2.000,00 2.000,00
Fachada 1 1.500,00 1.500,00

@
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Suh Total (B) 9.642,50
Maquinas e
equipamentos
Ar condicionado 1 1.200,00 1200,00
Frigobar 1 680,00 680,00
Sub Total (C) 1.880,00
TOTAL DOS INVESTIMENTOS FIXOS 14.072,50

Fonte: Dados de pesquisa, elaborados pela autora, 2017,

6.1.1 Estimativas dos investimentos financeiros

Os tnvestimentos financeiros sdo destinados a formagdo de capital de giro para o
negocio. “O capital de giro é o montante de recursos necessarios para o funcionamento
normal das operagbes da empresa, compreendendo a compra de matérias-primas ou

mercadorias, financiamentos das vendas e o pagamento de despesas”(ROSA, 2007, p. 46).

Tabela 2. Investimentos financeiros

Investimentos financeiros

Estoque inicial 20.000,00

Capital de giro 5.773,50
TOTAL 25.773,50

Fonte: Dados de pesquisa, elaborados pelo auter, 2017.

6.1.2Estimativa dos investimentos pré-operacional

Os vestimentos pré-operacionais serdo realizados antes da implantagdo da
empresa, sendo necessario para a realizagfo de suas atividades, sendo listados na tabela
abaixo.

Tabela 3. Investimentos pré-operacionais
Investimentos pré-operacionais

Descricio Valor (&)
Documentagdo / abertura 900,00
Aluguel 2.000,00

" TOTAL 2.900,00

Fonte; Dados elaborados pelo autor, 2017.
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6.1.3 Estimativa do faturamento mensal da empresa

O faturamento mensal da “Elegance House” € estimado no calculo da quantidade

provavel de todos os produtos comercializados no més, vendas e faturamento.

Tabela 4. Estimativa do faturamento mensal

Item Quantidade Valor unitirio ($) | Valor mensal (§)
Vestido de Noiva 2 1.500,00 3.000,00
Vestido de Daminha 4 300,00 1.200,00
Vestido de Debutante 1 700,00 | 700,00
Vestido de Madrinha 18 400,00 7.200,00
Acessorios 25 30,00 750,00
Ternos 12 160,00 1.920,00

Total 14.770,00

Fante: Dados ¢iaborados pelo autor, 2617,

Tabela 5, Estimativa do fataramento anual
Estimativa de fataramento anual
Meses Valor mensal (&) Valor anual (&)

12 14.770,00 177.240,00
Fonte: Dados elaborados pelo autor, 2017,

6.2 Estimativa das despesas

6.2.1 Comerciais e tributarias

De acordo com a CNAE 7723-3/060- Aluguel do objeto do vestnario, joias e
acessorios, a empresa obtém uma aliquota inicial de 6%variando de acordo com o
faturamento.

A receita anual foi projetada ao enquadramento tributario através do Simples
Nacional, o qual segue o anexo III, mediante sua atividade desenvolvida. A aliquota sera de

6% considerando um faturamento de até R$ 180.000,00 por ano.

‘Tabela 6. Estimativa das despesas comerciais e (ributarias

Faturamento
Descricio % Estimado Custo Total (RS)
1 - Impostos
Simples Nacional 6% 177.240,00 10.634,40

Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pela autora, 2017,
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Tabela 7. Finaneceiras ¢ administrativas

DESCRICAO CUSTO MENSAL | CUSTO ANUAL
(R$) (RS)

Custos Diretos

Pro-Labore 1.500,00 18.000,00

Encargos sobre 165,00 1.980,00

Proé-labore

(11% INSS)

Salario Funcionario | 937,00 11.244,00

Encargos 74,96 899,52

(8% FGTS)

Férias 78,08 937,00

1/3 Férias 26,03 312,36

13° Saldrio 78,08 937.00

Servigo terceirizado | 1.200,00 14.400,00

Total 4.059,15 48.709,88

Custos Indiretos

Honorario contador | 300,00 3.600,00

Juros 320,00 3.840,00

Promogdes 200,00 2.:400,00

Material de 30,00 360,00

escritorio

Material de 80,00 960,00

Limpeza

Telefone/Internet 150,00 1.800,00

Total 1.080,00 12.960,00

TOTAL 5.139,15 61.669,88

Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pela autora, 2017.

6.3 Estimativa de custos

62

6.3.1 Estimativa de custos com mercadoria mensal e anual

Tabela 8. Estimativa de custos com mercadoria mensal e anual

Itens Quantidade | Valor Unitdrio | Valor Mensal | Valor Anual
Vestido de Noiva | 1 1.000.00 1.000,00 12.000,00
Vestido de 2 180,00 360,00 4.320,00
Daminha

Vestido de 1 500,00 500,00 6.000,00
Debutante

Vestido de 2 250,00 500,00 6.000,00
Madrinha

Acessorios 5 35,00 175,00 2.100,00
Ternos 1 160,00 160,00 1.920,00
TOTAL - - 2.695,00 32.340,00

Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pela autora, 2017.
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6.3.2 Estimativa do custo com depreciagio
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Com o decorrer dos anos, os equipamentos utilizados vio se desgastando através

de seu uso provocando a perda de seu valor. Com isso torna-se necesséario uma reposi¢io dos

mesmaos.

Tabela 9, Estimativa de custo de depreciacio

Atives fixos Total Vida itil | Depreciagio | Depreciacio
imvestimento { em anos | mensal (R$) | amual (R$)

| (RS)

Maquinas e 1.880,00 5 15,67 188,00
_equipamentos

Equipamentos 2.550,00 3 42 50 510,00
de informatica
Movels e 9.642.50 10 80,35 96425
uténsilios '
TOTAL 14.972,50 - 138,52 1.662,25

Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pela autora, 2017.

Os produtos oferecidos como prestagdio de servigo, gera um desgaste com cada

utilizagdo, sendo assim ocorre a depreciagdo do valor para as demais utilizagdes que sdo de

até 5 vezes. As quais ocorre ali dentro o periodo de 1 ano.

A depreciagdo ird ocorrer no estoque inicial, a qual ocorrera com cada locagio,

que sera de 5 vezes.

Tabela 10. Depreciacio do estogue inicial

Depreciacio do Total Nimero Valor Total da
estoque investimento locagdes depreciacgiio

‘ (R$) (R$) _
Vestido de Noiva 6.000,00 5 1.200,00
Vestido de Daminha 1.200,00 5 240,00
Vestido de 1.400,00 5 280,00
Debutante
Vestido de 6.000,00 5 1.200,00
Madrinha
Acessorios 1.200,00 5 240,00
Ternos 4.200,00 5 840,00
TOTAL 20.000,00 - 4,000,00

Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pela autora, 2017,
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6.3.3 Estimativa dos eustos fixos e variaveis sobre o Custo de Servigo Prestado (CSP)

Os custos sdo os gastos mensais necessdrios para que as atividades da empresa
funcionem de forma satisfatoria, sendo divididas em custos fixos e varidveis. Estes por sua
vez estfo ligados diretamente ao preco do produto final. Sendo que o fixo nfo altera seus
valores independente da produgfo ou vendas e o variavel, varia seus valores de acordo com o

volume de vendas ou produgdo realizadas no periodo.

Tabela 11. Ciistos fixos € variaviis

Custos fixos Valor mensal (RS) Valor anual (RS)
Mio de obra e encargos 2.859.15 34.309,80
Depreciacdo 138,52 1.662 24
Deprecia¢io dos produtos 333,33 4.000,00
Manutencio e conservacio 200,00 - 2.400,00
Aluguel do imovel 2.000,00 24.000,00
Total 5.531,00 66.372,04
Custos variaveis Valor mensal RS Valor anunal (R$)
Energia/Agua 270,00 3.240,00
Mercadoria 2.695,00 32.340,00
Servigo terceirizado 1.200,00 14.400,00
Total 4.165,00 49.980,00
CUSTO TOTAL 9.696,00 116.352,04
Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pela autora, 2017,
6.4 Estimativas das despesas
Tabela 12. Estimativa de despesas
Despesas Valor mensal (R$) Valor anual (R$)
Honorario contador 300,00 3.600,00
Juros 320,00 3.840,00
Promogdes 200,00 2.400,00
Material de escritorio 30,00 360,00
Material de Limpeza 80,00 960,00
Telefone/Internet 150,00 1.800,00
TOTAL 1.080,00 12.960,00

Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pela autora, 2017,

6.5 Demonstrativos de resuliados e'baflan(;o patrimonial

Tabela 13. Demonstrative de resultados -DRE

DEMONSTRATIVO DO RESULTADO- DRE

Receita total da venda

177.240,00

(<) dedugdo da receita

10.634,40
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(=) Receita liquida de venda 166.605,60
(-) CSP 116.352,04
(=) Lucro Bruto 50.253,56
(-) Despesas 12.960,00
(=) Lucro ou prejuizo 37.293,56
Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pela autora, 2017.
Tabela 14. Balango Patrimonial
BALANCO PATRIMONIAL
ATIVO PASSIVO
CIRCULANTE 25.773,50 | CIRCULANTE 9.846,00
Caixa 5.773,50 | Fornecedor 9.846,00
Estoque 20.000,00 | EXIGIVEL A LONGO PRAZG
Financiamento 20.000,00
PERMANENTE 16.972,50 | PATRIMONIO LIQUIDO 12.900,00
Capital Inicial 12.900,00
Imobilizado 16.972 50 | Lucro Acumulado -
TOTAL 42.746,00 | TOTAL 42.746,00

Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pela autora, 2017.

6.6 Fluxo de Caixa

O fluxo de caixa seguira uma estimativa de 10% ao ano em todas as

discriminagSes, respeitando a aliquota de imposto do Simples Nacional diante o seu

faturamento, na qual, o primeiro ano de atividade tera a aliquota de 6%, e¢ do 2 ao 5 ano

8,21%.

Pelo resultado do fluxo de caixa a empresa Elegance House terd fluxo positivo a

partir do segundo ano de atividade com fluxo positivo de R$ 35.570,48, (trinta e cinco mil

quirihentos € sétéhta TEais & quareita ¢ 6ito centavos).

Quadro 10. Fluxo de caixa

Discriminaci | Ano 0 Ano1l Ano 2 Ane 3 Ano 4 Ano 5
0

10% 10% 10% 10%
1. - ‘
Investimento 42.746,00
2. Receitas 177.240,0 | 194.964,0 |214.460.4 | 235.906,44 | 259.497.08
Totais 0 0 0
3. 1 Custos 66.372,04 | 73.009,24 | 80.310,17 | 88.341,19 | 97.175,30
Fixos ' ' ' |
3. 2 Custos 49.980,00 | 54.978,00 |60.475,80 | 66.52338 | 73.175,72
variaveis
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3.3 Despesas 12.960,00 | 14.256,00 | 15.681,60 | 17.249,76 18.974,74
fixas
4.Lucro 4792796 | 52.720,76 | 57.992,83 |63.792,11 70.171,32
tributavel
5. Impostos 10.634,40 | 16.006,54 | 17.60720 | 1936792 | 21.304,71
6. (=) Lucro 37.293,56 | 41.022,92 | 45,125,21 |49.637.73 | 54.601,50
7. Acumulado |- -5.452,44 | 35.570,48 | 80.695,69 | 130.333,42 | 184.934,92

42.746,00

Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pela autora, 2017.

6.7 Margem de Contribuigio

Margem vem da diferenga entre valor da venda e valor dos custos, e contribuigio

representa em quanto o valor de cada venda coniribui para o pagamento das Despesas Fixas e

tambeém para gerar Lucro. Logo a margem de contribui¢io representa o quanto o lucro da

venda de cada produto contribuira para a empresa cobrir todos os seus custos e despesas fixas.

O valor do Indice da Margem de Contribui¢iio de acordo com Sebrae (2007) €

calculado da seguinte forma:

I.M.C= Receita Total— Custos Variaveis Totais

Receita Total

IM.C=177.240.00 - 49.980.00

177.240,00

IM.C=127.260.00 =0,72
177.240,00

6.8 Ponto de equilibrio

O ponto de equilibrio representa 0 quanto uma empresa precisa faturar para pagar

todos os seus custos em determinado perfodo. E um indicader de seguranga, pols mosfra

exatamente quanto precisa vender para cobrir as despesas e custos. Sendo assim, ¢ calculado

da seguinte forma:

P.E. = Custo Fixo Total+ Despesa Fixa Total
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Indice Margem de Contribuigio

P.E = 66.372.04+ 12.960.00
0,72

P.E=79.332.04 = 110.183,39
0,72

A empresa Elegance House precisa gerar R$ 110.183,39 anuais o que equivale a
R$ 9.181,95 mensais para cobrir todos os seus gastos, uma vez que foi estipulado um

faturamento de R$ 14.770,00mensais.

6.9 Lucratividade

Lucratividade mede o lucro liquido em relagdo as vendas, ou seja, o ganho que a

Empresa consegue gerar sobre o trabalho gue desenvolve.

Lucratividade= Lucro Liquido x 100
Receita Total

Lucratividade=37.293.56x 100 =21,04 %
177.240,00

Neste caso a lueratividade da empresa Elegance House & de 21,04% sobre as

vendas.

6.10 Rentabilidade

Rentabilidade ¢ o indicador de atratividade dos negocios, onde se mede o retorno
do capital investido aos sécios. E obtido sob a forma de percentual por unidade de tempo,

como segue a formula:

Rentabilidade = Lucro liquido x 100
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Investimento total

Rentabilidade = 37.293.56x 100= 87,24%
42.746,00

Sendo assim, a rentabilidade da empresa Elegance House ¢ de 87,24% ao ano
sobre o valor do capital investido, e 7,27% ao més. Isso mostra a capacidade que a empresa

tem em gerar riqueza sobre seu capital investido.

6.11 Prazo de Retorne de Investimento

O prazo de retorno indica o tempo necessario para que o empreendedor recupere o

que investiu no negdcio.

Payback = Investimento total

Lucro liquido

Payback =42.746,00 = 1,15
37.293,56

Isso significa que dentro de | ano e 2 meses de atividades da empresa, o

empreendedor recuperara o valor investido no negdcio.
6.12 Estabelecimento da TMA (Taxa Minima de Atratividade do Projeto)

A TMA representa o custo de oportunidade que foi renunciada pelo investidor ao
investir no capital da empresa. E o minimo que um investidor deve remunerar para que seja
considerado viavel economicamente. Neste caso foi considerada uma taxa de 12% ao ano, o

que representa 1% ao meés.

6.13 Cilculo da TIR (Taxa Interna de Retorno)

A Taxa Interna de Retorno € a taxa necessaria para igualar o valor de um

investimento (valor presente) com os seus respectivos retornos futuros ou saldos de caixa.



it

4

69

Sendo usada em analise de investimentos significa a taxa de retorno de um projeto. Para se
obter o resultado da TIR, foi utilizada a calculadora financeira Hp12C. Os valores utilizados
foram: valor do investimento ¢ o lucro dos 5 anos contidos no fluxo de caixa.
(R$ 42.746,00) CHS, fungdo G + PV (CFo)
R$ 37.293,56 G + PMT (CFj)
R$ 41.022,92 G + PMT (CFj)
R$ 45.125,21 G + PMT (CFj)
R$ 49.637,73 G + PMT (CFj)
R$ 54.601,50 G -+ PMT (CFj)
Fungdo F + PV (NPV)
O projeto € vidvel, pois a TIR sera de 91,84%, ¢ maior do que a TMA.

6.14 Calculo da VPL (Valor presente Liquido)

VPL ¢ a Féormula matematica-financeira a qual determinar o valor presente de
pagamentos futuros descontados a uma taxa de juros apropriada, menos o custo do
investimento inicial. Basicamente, ¢ o calculo de quanto os futuros pagamentos somado a um
custo inicial estaria valendo atualmente.

Para identificar o valor presente liquido (VPL), foi utilizada a calculadora
financeira Hpl2C. Os valores utilizados foram: valor do investimento, lucro dos 5 anos
contidos no fluxo de caixa e a taxa de desconto TMA.

(R$ 42.746,00) CHS, fungdo G + PV (CFo)
R$ 37.293,56 G + PMT (CFj)

R$ 41.022,92 G + PMT (CFj)

R$ 45.125,21 G + PMT (CFj)

R$ 49.637,73 G + PMT (CFj)

R$ 54.601,50 G + PMT (CFj)

Taxa minima de atratividade 12% + i
Fungio F + PV (NPV)

Logo, a valor presente liquide encontrado foi de R$ 117.902,31, percebe-se que o
valor ¢ maior que o custo inicial que corresponde a R$ 42.746,00, portanto este projeto é. -

viavel.
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7. AVALIACAO DO PLANO

Observou-se com base nos dados coletados, a importdncia de um novo
empreendimento neste ramo, com inovagdes, o qual traga beneficios aos consumidores, assim
satisfazendo aos anseios de cada consumidor.

Considerando as informagdes coletadas na pesquisa de campo acompanhada da
analise bibliografica, foi possivel definir estratégias, como a importincia da localizagfio
geografica, atendimento de servigos qualificados e produtos de boa qualidade, ou seja,
encontramos diversas formas de atender aos anseios e necessidade do nosso piiblico alvo.

Com a estruturagdo do Plano de Negdcios, foi possivel identificar as deficiéncias
do setor, pontos fortes e fracos dos concorrentes, custos necessarios para montar e manter um
empreendimento nesse segmento, € 0 mais importante, mapear os anseios e a possivel
demanda do piiblico alvo.

Nota-se que esse mercado ¢ promissor e com tendéncias de crescimento que vem
sendo buscado pelos consumidores, o investimento inicial é um pouco elevado, mas é
possivel verificar sua viabilidade, onde a TIR sera de 91,84%, que é maior do que 2a TMA.

Logo, a valor presente liquido encontrado foi de R$ 117.902 31, percebe-se que o
valor ¢ maior que o custo inicial que corresponde a R$ 42.746,00, portanto este projeto ¢

viavel. Através de projegBes ficou clara a rentabilidade financeira.
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CONSIDERACOES FINAIS

Conclui-se de acordo com a pesquisa realizada, a viabilidade da Loja Elegance
House, um novo empreendimento para a cidade de Rubiataba-Go, a mesma, trara diferenciais
e produtos que satisfaga o desejo do piiblico consumidor, além disso, proporcionara a criagio
de emprego e renda, ¢ ira contribuir na participagdo e desenvolvimento econdmico local. A
criagio dessa loja de locagBes de trajes sociais sera propulsora de diferenciais para seu
publico e crescimento econdmico para o municipio, tais diferenciais sera uma forma
competitiva frente a seus possiveis concorrentes em busca a complementar e representar o
ramo.

Os resultados obtidos através da pesquisa de campo apresentaram um nivel de
confianga alto, onde foi aplicado para um publico jovem, os quais buscam por esse tipo de
produtos com diferenciais. |

Contudo, verificou-se ainda, que a populagdo da cidade de Rubiataba prefere
alugar, devido sua facilidade, fazendo-se necessario a abertura de um novo empreendimento
com melhores adequagdes para atender a demanda que tem aumentado cada vez mais devido
a sua praticidade.

A locagdo dispde de uma grande facilidade, e traz pregos mais acessiveis, desde
entio cada vez mais as pessoas buscam locar para suprir suas necessidades € ndo precisar
pagar caro por um produto que ird ficar estocado no guarda-roupa depois.

A partir desde projeto foi possivel verificar a importancia de um empreendimento
neste ramo, através das necessidades de consumo de produtos que sejam exclusivos e
acessiveis, assim tornando-se uma excelente opgo para quem no quer repetir a mesina roupa
em varios eventos € ndo pretende gastar muitos recursos com a compra de roupas novas.

O projeto se apresenta de grande importincia para a autora, pois além de auxilia-
la a dar o primeiro passo para abertura de sua futura empresa, com o desenvolvimento do
modelo de negdcios serd possivel aplicar os conceitos vistos durante a trajetoria académica

para a conclusdo do curso.



72

REFERENCIAS

ALFREDO, L. H. P. Empreendedorismo origem e desafios para o Brasil do século XXI,
2009. Disponivel em:<http://www.administradores.com.br/artigos/ tecnologia
/empreendedorismo-origem-e-desafios-para-o-brasil-do-seculo-xxi/33075/>. Acesso em: 09
abr.2017.

BAVARESCO, Silvia, A Importincia da Localizacio para o Sucesso do Negdcio, 2013.
Disponivel em: <http://acervodigital.ufpr.br/bitstream/handle/1884/42099/R%20-%20E%20-
%20SILVIA%20BAVARESCO.pdf?sequence=1>. Acesso em: 04 dez. 2017.

BIAGIO, Luiz Arnaldo. Como elaberar o plano de negécios. Sdo Paulo: Manole, 2013.

CHIAVENATO, Idalberto. Empreendedorismo: dando asas ao espirito empreendedor. 2. ed.
Sdo Paulo: Saraiva, 2008.

. Empreendedorismo: dando asas ao espirito empreendedor. 4. ed. Sdo Paulo:
Manole, 2012,

. Gestdo de vendas: uma abordagem introdutéria. 3. ed. Sdo Paulo: Manole, 2014,
CUSTODIO, Telma Padilha. A importincia do empreendedorismo como estratégia de
negocio, 2011, Disponivel em: <http://www.unisalesiano.edu.br/biblioteca /mono
grafias/53972.pdf>. Acesso em: 09abr. 2017.

DANTAS, Edmundo Brandio. Empreendedorismo e Intra-Empreendedorismo.
Disponivel em:  <http://www.bocc.ubi.pt/pag/dantas-edmundo-empreendedorismo.pdf>.
Acesso em: 22 abr. 2017.

DOLABELA, Fernando. O Segredo de Luisa 30. ed. S3o Paulo: Editora de Cultura, 2006.

. Oficina do Empreendedor. 6. Ed. Sio Paulo: Editora de Cultura, 1999.
DORNELAS, José¢ Carlos Assis. Empreendedorismo, 2011. Disponivel em:
<http://www josedornelas.com. br/wp-content/uploads/2011/11/Empreendedorismo-capitulo-
2.pdf>. Acesso em: 22 abr. 2017.

. Empreendedorismo: Transformando ideias em Negdcios. 2. ed. Rio de Janeiro:
Elsevier, 2005.

DRUCKER, Peter Ferdinand. Introdug¢io & administragiio. 2. ed. Sio Paulo: Pioneira, 1984.
FILION, Louis Jacques. Diferencas entre sistemas gerenciais de empreendedores e
operadores de pequenos negdcios. Revista de Administragdo de Empresas (RAE), Sio

Paulo, v.39, n.4, out./dez. 1999.

FOLHA DO SUDESTE. Governe de Goids e Sebrae buscam fortalecer
empreendedorisme no Estado, 2015. Disponivel em:



73

<http://www.folhadosudoeste jor.br/governo-de-goias-e-sebrae-buscam-fortalecer-
empreendedorismo-no-estado/>. Acesso em: 15 maio 2017.

FORMIGA, Fabio de Oliveira Nobre. Aluguel de trajes para casamentos e festas. 2015.
Disponivel em:  <http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/ideias/como-montar-um-
servico-de-aluguel-de-trajes-para-casamentos-e festas ff687a51b9105410VgnVCM1000003b

74010aRCRD >. Acesso em: 20 out. 2017.

GERBER, Michael E. O Mito do Empreendedor. Sio Paulo: Saraiva, 1996.
GIL, Antdnio Carlos. Comeo elaborar projetos de pesquisa. 4. ed. Sfo Paulo: Atlas, 2002.

IBGE, Informacoes Completas, 2016. Disponivel em:
<https://cidades.ibge. gov.br/xtras/perfil. php?lang=& codmun=521890&search={|infogr%E1fic
os:-informa%E7%F Ses-completas>. Acesso em: 04 dez. 2017.

JUCEG. Goidas mais empreendedor: Governo apresenta metas para triénio 2016/2018.
Disponivel em: <http://www_juceg.go.gov.br/index. php/9-noticias/1-goias-mais-
empreendedor-governo-apresenta-metas-para-o-trienio-2016-2018>. Acesso em: 15 maio
2017.

KOTLER, Philip. Administracio de marketing. 14. Ed. S3o Paulo: Perason Eduacation do
Brasil, 2012.

. Marketing de servigos profissionais. 2. ed. Sdo Paulo: Manole, 2002.

MAIS GOIAS. Em Goids, empreendedorismo cresce no pos-crise, 2017. Disponivel em:

<https://www.emaisgoias.com.br/em-goias-empreended orismo-cresce-no-pos-crise/>.
Acesso em: 09 abr. 2017,

MARQUES, José Roberto, A importancia de definir um plano de a¢io, 2016. Disponivel
em: <http://www.ibccoaching. com.br/portal/coaching-carreira/importancia-definir-piano-
acao/>. Acesso em: 04 dez. 2017,

MAXIMIANO, Antonio Cezar Amaru. Administracio para empreendedores: fundamentos
da criacio ¢ da gestdo de novos negdcios. Sdo Paulo: Pearson Prentice Hall, 2006.

NIBO. A importincia do empreendedorismoe no Brasil, 2016. Disponivel em:
<https://www.nibo.com.br/blog/importancia-empreendedorismo-no-brasil/>. Acesso em: 09
abr. 2017.

PEREIRA, Jose Matias. Manual de metodologia de pesquisa cientifica. 2. ed. SZo Paulo:
Atlas, 2010.

PORTAL TRIBUTARIO, Tabela do Simples Nacional, 2017. Disponivel em:
http://www.normaslegais.com.br/legislacao/simples-nacional-anexollLhtml>. Acesso em: 04
dez. 2017.



74

POTAL EDUCACAO. Empreendedorismo no Brasil, 2013. Disponivel em:
<https://www.portaleducacao.com. bt/conteudo/artigos/administracac/o-empreendedorismo-
no-brasil/37799>. Acesso em: 09 abr. 2017.

ROSA, Claudio Afrdnio. Como Elaborar um Plano de Negécio. Brasilia: Sebrae, 2007.

SOSTER, Monise Pasetto. Modelos de Negécios: Elaboragio do Modelo Canvas para uma
loja de  aluguel de trajes para  festas. 2014.  Disponivel em:
<https://www.lume.ufrgs.br/bitstream/handle/10183/132162/000946525.pdf?sequence=1>.
Acesso em: 05 nov. 2017.



APENDICE

QUESTIONARIO

Objetivo: Realizagdo da pesquisa para trabalho de conclusido do curso de Administragdo na
Faculdade Evangélica de Rubiataba.

Sexo: () Masculino ( ) Feminino

1-Qual seu estado civil?
() Soltetro(a)

() Casado(a)

() Companheiro(a)

() Separado(a)

() Viuvo(a)

2- Sua idade se encaixa em qual faixa etdria?
() de 15a25 anos

() de 26 a 36 anos

() de 36 a 46 anos

() Acima de 47 anos

3- Qual sua renda familiar?

() até um salérios minimo

() entre um e dois saldrios minimos
( ) entre dois e trés salarios minimos
() acima de trés salarios minimos

4- Em qual ocasido busca por locacgdes de trajes sociais?
( ) Casamentos

( ) Formaturas

( ) Aniversarios

( ) Festas de Gala
( ) Desfiles

( ) Outros :

5- Quantas vezes ao ano participa de eventos que necessita de trajes sociais:
() 1vezao Ano

() 2 vezes ao Ano

()3 vezes ao Ano

{ ) acima de 3 vezes

{ ) Nenhuma

6- Prefere comprar ou alugar trajes sociais?
() comprar () alugar
Se prefere alugar, Porque?
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7- Quais siio os pontos mais importante na hora de adquirir determinado produte?
( ) Atendimento de qualidade

( ) Produtos de qualidade

( ) Sofisticagdo

( ) Preco Acessivél

( ) Variedade

( ) Ambiente

{ ) Responsabilidade

8- As empresas atuais no ramo oferecem tal servigo conforme seu desejo?
( )Smm( )Nio
Se nio, o que falta na sua opinifo?

9- Possui preferéncia por alguma loja de Locacio de trajes sociais atual em Rubiataba~
GO? Qual?

10- Vocé procura locar trajes sociais em outras cidades?
( )Sim( )Nio
Se sim, Porque?

11- O que considera necessario encontrar em uma loja moda festa, além dos trajes?
( ) Brincos

( ) Colares

( ) Bolsas de Méo

( ) Calgados

( ) Camisa

( ) Gravata

( ) Outro

12- Qual a sua sugestiio para uma nova loja no ramo de moda festa?




