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“A  juventude mundial estd perdendo a
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resistem as dificuldades da vida; sonhos sdo
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RESUMO

A elaboragfo de um planc de negécio ¢ de suma importancia na medida em que torna possivel
identificar os riscos e propor planos para reduzi-los, antecipa-los ¢ evitd-los, identificando os
pontos fortes e fracos em relagfio 4 concorréncia e ao ambiente de negécio em que a empresa
atua. E composto por diversas partes que permitem ao empreendedor ter uma nogfo prévia do
funcionamento do negdcio do ponto de vista mercadologico, operacional e financeiro. Tal
ferramenta vem sendo utilizada por muitas pessoas que pretendem empreender, iniciando-se
numa pequena empresa ou até mesmo aqueles que ja a possuem a fim de conhecer o mercado
e definir estratégias de marketing para os produtos e servigo; analisar o desempenho
financeiro do negdcio, avaliar investimentos, retorno sobre o capital investido, projetar fluxos
de caixa, avaliar os seus indicadores analiticos. Enfim, é um poderoso guia que norteard o
caminho melhor a ser seguido. Sendo assim, o objetivo do presente trabalho ¢ a elaboragéo do
Plano de Negécio como ferramenta, para avaliagdo da viabilidade da implantagiio da USBIR
JEANS na cidade de Itapaci, cuja abrangéncia sera toda a regifio do Vale do Séo Patricio, bem
como analisar os planos de marketing, operacional e financeiro individualmente.

Palavras-chave: Empreendedor, Plano de Negocio, Viabilidade.
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INTRODUCAO

O desenvolvimento do Plano de Negdcio é uma ferramenta que vem sendo utilizada
por muitas pessoas que pretendem empreender iniciando uma pequena empresa ou até mesmo
aqueles que ja possuem um negdcio ¢ buscam melhorias.

O plano de negécio é de suma importincia na medida em que torna possivel
identificar os riscos e propor planos para reduzi-los, antecipa-los e evité-los, identificar os
pontos fortes e fracos em relagdo a concorréncia e ao ambiente de negdcio em que a empresa
atua, conhecer o mercado e definir estratégias de marketing para os produtos e servigos;
analisar o desempenho financeiro do negécio, avaliar investimentos e o retorno sobre o capital
investido, projetar fluxos de caixa e avaliar os indicadores analiticos. Enfim, ¢ um poderoso
guia que norteard o caminho melhor a ser seguido, permitindo ao empreendedor uma nogdo
prévia do funcionamento do negécio do ponto de vista mercadoldgico, operacional e
financeiro. O objetivo deste plano ¢ buscar, em meios a tantos concorrentes, um diferencial
que aos olhos dos clientes, seja uma nova opgfio de compra, atendimento eficaz, produtos de
qualidade, durabilidade e acima de tudo ter os clientes como parte fundamental do sucesso da
USBIR JEANS,

Sendo assim os objetivos do presente trabalho sdo: elaboragdio do plano de negécio
como ferramenta para avaliagio da viabilidade da implantagio da USBIR JEANS na cidade
de Itapaci, abrangendo toda a regifio do Vale do So Patricio bem como analisar os planos de
marketing, operacional e financeiro individualmente.

A elaboragdio deste trabalho teve por justificativa a necessidade do
pesquisador/empreendedor de por em prética as teorias obtidas durante o curso na elaboragdo
de um estudo que pudesse contribuir para a solidificagio dos conhecimentos e a possivel
concretizagdo do sonho de abrir um empreendimento.

Este trabalho ¢ composto pela seguintes partes: referencial tedrico, que tem por
objetivo mostrar as diferentes ideias de diversos autores em relagfo aos temas; sumdrio
executivo apresentando a descrigdo do negocio e da oportunidade relacionado a dados do
empreendimento ¢ do empreendedor, a qual busca de maneira clara e objetiva e mostrar as
caracteristicas do empreendedor e suas atribuigdes; plano operacional, estd voltado para a
implanta¢o inicial do empreendimento, como devera ser os procedimentos antes de se abri-lo
e todos os detalhes sobre o processo de comercializagiio e dimensionamento de pessoal; plano

de marketing visa conhecer os produtos ¢ a abrangéncia da cadeia de abastecimento,
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estratégias promocionais e um estudo dos clientes, concorrentes, fornecedores a fim de torna-
los uma ferramenta de sucesso dentro da organizagdo € por fim o plano financeiro que analisa
o empreendimento através da estimativa dos investimentos fixos, financeiros, pré-
operacionais, faturamento mensal da empresa, fixos e varidveis mensais e analise do resultado

dos indicadores de viabilidade, lucratividade e a rentabilidade do negécio.
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1 REFERENCIAL TEORICO

1.1 Empreendedor

Todo empreendimento deve ter uma pessoa a frente que seja capaz de lidar e
enfrentar tudo que lhe for proposto, visto que é uma tarefa de riscos conseguindo abragar as
oportunidades e sanar as dificuldades que poderio surgir. Segundo Chiavenato (2004, p. 5) “o
empreendedor € uma pessoa que consegue fazer as coisas acontecerem, pois ¢ dotado de
sensibilidade para os negécios financeiros e capacidade de identificar oportunidades.”

A questdio guarda um grande mito, quando se afirma que ndo pode ser desenvolvido
nas pessoas ¢ sim as pessoas ja nascem com o espirito empreendedor. Bernardi (2003, p. 65),
defende e desmistifica: * existem vérias circunstincias que d&o origem a um empreendimento
¢ ao surgimento do empreendedor, que podem ou ndo se relacionar aos tragos de
personalidade”. O que se pode concluir de acordo com Bernardi, que os empreendedores
podem ter personalidades diferentes e podem também desenvolver as competéncias relativas
as atividades escolhidas.

Ainda de acordo com Bernardi (2003, p. 65), as principais personalidades de um

empreendedor que d4o origem a um empreendimento s#o:

O empreendedor nato;

O empreendedor herdeiro;

O empreendedor, funcionario de empresa;
O empreendedor, excelentes técnicos;

O empreendedor, vendedor,

O empreendedor, opgio ao desemprego;

O empreendedor, desenvolvimento paralelo;

YV V.V ¥V V Vv Vv v

O empreendedor, aposentadoria.

“O empreendedor nfio é somente um fundador de novas empresas ou construtor de
novos negocios [...] € quem fareja as oportunidades e precisa ser muito rapido, aproveitando

as oportunidades fortuitas', antes que outros aventureiros o fagam.” (CHIAVENATO, 2004,

! Fortuitas — mesmo que casual, imprevisto
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p. 3). O empreendedor ¢ a pessoa que inicia e/ou opera um negocio para realizar uma ideia ou

projeto pessoal assumindo riscos e responsabilidades e inovando continuamente.

[...Jo empreendedor precisa saber definir seu negdcio, conhecer
profundamente o cliente e suas necessidades, definir a missiio ¢ a visio do
futuro, formular objetivos e estabelecer estratégias para alcanca-los , criar e
consolidar sua equipe, lidar com assuntos de produgdo/comercializag3o,
marketing ¢ finangas, inovar e competir em um contexto repleto de ameagas
e de oportunidades. (CHIAVENATO, 2004, p. [X)

O Empreendedor deve estar 4 disposigéo para assumir riscos em seu negocio e acima

de tudo confiar em si mesmo para enfrentd-los, como diz Chiavenato (2004, p. 6)

O empreendedor assume variados riscos ao iniciar seu préprio negocio:
riscos financeiros decorrentes do investimento do préprio dinheiro e do
abandono de empregos seguros e de carreiras definidas; riscos familiares ao
envolver a familia no negdcio; riscos psicolégicos pela possibilidade de
fracassar em negdcios arriscados.

O empreendedor surge da vontade de ter o préprio negécio, de criar, de inovar, e se
modela de acordo com o meio. Sua vida é que vai incentivé-lo a ser um empreendedor e ter o
seu proprio negocio, como Dolabela (1999, p. 28) relata que “o empreendedor é um ser social,
produto do meio em que vive. Se uma pessoa vive em um ambiente e quer ser empreendedor

€ visto como algo positivo, entdo tera motivagéio para criar o seu proprio negécio”

1.2 Caracteristicas do empreendedor

As caracteristicas dos empreendedores sfio as mais variadas possiveis e tratadas por
diversos autores, que nem sempre tém uma visio unanime a respeito do assunto, contudo em
todas as conceituagbes podem ser encontrados tragos comuns abordados, tais como as que se

abordam a seguir.

O empreendedor ¢ a pessoa que consegue fazer as coisas acontecerem, pois é
dotado de sensibilidade para os negdcios, tino financeiro e capacidade de
identificar oportunidades [..] transformar idéias em realidade, para
beneficio préprio ¢ para beneficio da comunidade [...] o empreendedor
demonstra imaginagdo e perseveranca, aspectos que, combinados
adequadamente, o habilitam a transformar uma idéia simples e mal
estruturada em algo concreto e bem-sucedido no mercado. (CHIAVENATO,
2004, p. 5)
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Ainda de acordo com o autor e segundo as ideias de Schumpeter, o qual

amplia o conceito dizendo que ‘o empreendedor é a pessoa que destréi a
ordem econdmica existente dizendo gragas & introdugdo no mercado de
novos produtos/servigos, pela de novas formas de gestdo ou pela exploragiio
de novos recursos, materiais e tecnologfas.’ Para ele, o empreendedor é a
esséncia da inovagdo no mundo, tornando obsoletas as antigas maneiras de
fazer negdcios. (SHUMPETER, 1947 apud CHIAVENATO, 2004, p.5)

Segundo Chiavenato (2004) “para ser bem sucedido, o empreendedor ndo deve

apenas saber criar seu proprio empreendimento. Deve também saber gerir seu negéeio para

mantg-Io e sustentd-lo em um ciclo de vida prolongado e obter retornos significativos de seus

investimentos. Isso significa administrar: planejar, organizar, dirigir € controlar todas as

atividades relacionadas direta ou indiretamente com o negoeio”,

Para tornar-se um empreendedor de sucesso, nfio basta ter capital - é preciso ter

habilidades e caracteristicas. De acordo com Chiavenato (2004, p. 16) as principais

caracterisiticas que um empreendedor bem sucedido deve possuir ou desenvolver sio:

YVV VYVVVVVVYVYY

iniciativa e busca de oportunidades;

perseveranga;

comprometimento;

busca de qualidade e eficiéncia;

coragem para assumir riscos, mas calculados;

fixag@o de metas objetivas;

busca de informagées;

planejamento e monitoragio sistematicos, isto €, detalhamento de planos
e controles;

capacidade de persuasdo e de estabelecer redes de contatos pessoais;
independéncia, autonomia e autocontrole.

A vida de empreendedor ndo e facil e exige um trabalho arduo no dia-a-dia. O

empreendedor além de possuir caracteristicas, para ser bem sucedido em seu negécio, ele

precisa ainda:

VVVVVYVY

ter vontade de trabalhar duro;

ter habilidade de comunicagéo;

conhecer maneiras de organizar o trabalho;

ter orgulho daquilo que faz;

manter boas relag3es interpessoais;

assumir responsabilidade ¢ desafios;

tomar decisdes (CHIAVENATO, 2004, p. 17).
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Mesmo sem unanimidade sobre as caracteristicas dos empreendedores, percebe-se
claramente que todos afirmam que a inovagéio, a criatividade e a persisténcias sdo comuns a

estes individuos.

1.3 Empreendedorismo

O termo empreendedorismo, conforme Dolabela (1999, p. 47) originou-se do francés
entrepreneur, que no século XII era utilizado para designar aquele que incentivava brigas. A
partir do séc XVIII, os economistas Cantillon, em 1755 e Jean — Baptiste Say, em 1803
passaram a denominar de empreendedor aquele que identificava oportunidades de negécios e
assumia riscos de realizd-los, que inovava e que era agente de mudangas. Qutros autores, no
entanto, procuravam conceituar os empreendedoristas baseando-se mais nos comportamentos
do que nas a¢8es decorrentes,

Para Dornelas (2005, p. 39) “Empreendedorismo € o envolvimento de pessoas e
processos que, em conjunto, levam a transformagio de ideias em oportunidades. E a perfeita
implementaciio destas oportunidades leva a criagdo de negdcios de sucesso.” Desta forma a
visdo sobre o empreendedorismo evoluiu para questdes ligadas as oportunidade de se abrir
novas empresas determinando outras formas de aproveitamento das ideias.

No entante Chiavenato (2004, p. 19) alega que o processo empreendedor abrange
todas as atividades e fungdes relacionadas ao desenvolvimento de uma empresa. O
empreendedorismo envolve uma criagéio de algo novo e que tenha valor no mercado e, para
isso, deve haver comprometimento de tempo e esforgo para realizar 0 novo negdcio, além de
toleréncia com possiveis erros, criticas, riscos e insucessos. O empreendedorismo visa estudar

o empreendedor com todas as suas qualidades e dificuldades.

1.4 Plano de negécio

A elaboragdo de um plano de negécio é fundamental para o empreendedor, nio
somente para a busca de recursos, mas também, principalmente, como forma de sistematizar

suas ideias e planejar de forma mais eficiente, antes de entrar em um mercado competitivo,
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O plano de negécio ¢ um documento usado para descrever um
empreendimento € o modelo de negécios que sustenta a empresa. Sua
elaboragdo envolve um processo de aprendizagem e autoconhecimento e
ainda, permite ao empreendedor situar-se no seu ambiente de negocios.
(DORNELAS, 2005, p. 98).
]
Outro conceito de plano de negécio:
E uma linguagem para descrever de forma completa o que é ou o que
pretende ser uma empresa. Esta € a avaliagio da ideia, a andlise de sua
viabilidade como negécio. Ele emula forma de percepgdo e apreensdo da
realidade utilizada pelo empreendedor. (DOLABELA, 1999, p. 127).
. O plano de negécio surgiu como uma ferramenta para orientar 0 empreendedor na
e~
abertura de um novo negdcio ou a expanséio do mesmo, para diminuir os riscos existentes e
maximizar o uso das oportunidades.
O plano de negdeio - business plan - ¢ um conjunto de dados e informagdes
sobre o futuro empreendimento, que define suas principais caracteristicas e
condigles para proporcionar uma anélise da sua viabilidade e dos seus
riscos, bem como para facilitar sua implantagdo. £ uma espécie de plano de
N viabilizagdo de uma ideia, um pequeno check list para nio deixar passar nada
. despercebido. (CHIAVENATO, 2004, p. 128).
O plano de negocio tem o propésito de fornecer informagdes que possibilitem ao
empreendedor analisar se a ideia pede ser uma oportunidade vidvel ou ndo. “O plano de
negocio permite melhores condigSes para planejar, organizar, dirigir, avaliar e controlar o
neg6cio. Em outras palavras, ele serve para retratar o inicio, 0 meio e o fim de um
empreendimento.” (CHIAVENATO, 2004, p. 136).
O plano de negécio pode servir a outros propositos ainda, como podemos verificar
% em Dolabela (1999, p. 81) “plano de negécio é um instrumento para obtengfio de

financiamento, empréstimos, de persuasdo de novos sécios, de controle interno, de integracfio

da equipe e envolvimento dos empregados e colaboradores.”

O planc de negdcio ¢ a formalizagdo das ideias, da oportunidade, do
conceito, dos riscos, das experiéncias similares, das medidas para minimiza-
los, das respostas aos pré-requisitos, da estratégia competitiva, bem como do
plano de marketing, de vendas, operacional e financeiro para viabilizar o
novo negocio. (DEGEN, 1989, p. 177).
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O plano de negodcio, entretanto, ndo garante 0 sucesso empresarial, mas com uma boa
estrutura, permite identificar os riscos e apresentar planos para minimizé-los ou evita-los,
oferecendo assim, condigdes para um estudo detalhado de mercado e outros elementos que
compdem o cendrio de uma organizacio.

No momento da elaboragio do plano de negdcios, Degen (1989) afirma que o
empreendedor deve sugerir algumas diretrizes gerenciais sobre o que fazer ou nfo fazer, para
obter o sucesso desejado. Independentemente do tipo de plano a ser feito, o0 empreendedor, em

seu desenvolvimento, deverd ser sucinto ¢ objetivo, ndo usar JargGes técnicos, projetar vendas

‘com base no mercado € ndo na produgdo, evitar afirmagGes vagas, apresentar e discutir os

possiveis riscos, ndo “chutar” aspectos técnicos, € tentar vender a sua imagem como
empreendedor,

Conforme divulgado no site do SEBRAE-SP, (2009): O plano de negécio é um
documento pelo qual o empreendedor formalizard os estudos a respeito de suas ideias,
transformando-as num negdcio. No plano estaréo registrados o conceito do negdcio, os riscos,
os concorrentes, o perfil da clientela, as estratégias de marketing, bem como todo o plano
financeiro que viabilizara o novo negécio. Além de ser um 6timo instrumento de apresentacdo
do negdcio para o empreendedor que procura sécio ou um investidor.

O plano ndo tem um cardter estatico, mas sim, dinimico. Na medida em que haja
mudangas do cendrio do mercado, da economia, da tecnologia ou das agdes dos competidores,
deve ser feita uma revisfio. Em geral requer uma revisiio semestral, mas dependendo do tipo

de negbcio e do mercado, € necessario fazer essa revisio em periodos maiores ou menores.

1.5 Riscos

Os riscos sfo inevitdveis, como afirma Degen (1989, p. 11) “O empreendedor, por
defini¢do, tem de assumir riscos, e 0 seu sucesso estd na sua capacidade de conviver com eles
e sobreviver a eles”. O empreendedor deve saber administrar os riscos, 0s quais podem ser
pequenos, caso a empresa seja realmente planejada,

Os riscos sdo muitos ¢ deverfio ser analisados antes mesmo de iniciar o negécio. De
acordo com Chiavenato (2004, p. 12) “nos novos negdeios, a mortalidade prematura é
elevadissima, pois os riscos s3o intimeros e os perigos ndio faltam”. Os riscos devem ser

identificados. Degen (1989, p. 63) comprova: “A habilidade em identifica-los e encontrar as
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respostas € mais importante para o sucesso do empreendimento do que a propria identifica¢do

da oportunidade”,

1.6 Negocio ou empreendimento

Sengundo Bernardi (2003, p. 63), “a ideia de um empreendimento surge da
observagfio, da percepgdio e analise de atividades, tendéncias e desenvolvimentos, na cultura,
na sociedade, nos habitos sociais e de consumo”. Um empreendimento sO terd sucesso,
quando houver, por parte do empreendedor uma grande experi€ncia no ramo do negécio, ou
seja, apropriar-se de conhecimentos.

Segundo Chiavenato (2004), uma estratégia para minimizar a probabilidade de
insucesso ¢ investir em negécio que possua um forte diferencial competitivo € que oferega
servigos pioneiros e requeiram o minimo de capital.

O objetivo do negécio & comercializar, com lucro, produtos que satisfacam as
necessidades e desejos da sociedade masculina.

“Negocio ¢ um esfor¢o organizado por determinadas pessoas para produzir bens e
servigos, a fim de vendé-los em um determinado mercado e alcangar recompensa financeira
pelo esforgo”(CHIAVENATO, 2004, p. 22). Portanto, em um empreendimento no ramo
vargjista € necessério comercializar, procurando atingir o publico alvo desejado, visualizando
a necessidade e desejos dos futuros clientes, propiciando futuras vendas.

De acordo com Dolabela (1999), o importante ¢ estabelecer um diferencial que
revolucione o mercado, oferecendo aos consumidores algo diferente, sem que seja necessario
um desenvolvimento tecnolégico especifico e caro. Nio adianta ter um bom produto se ndo
existe planejamento das operagdes e controle de custos e despesas.

Um empreendimento pode surgir em vérias oportunidades. A respeito, Chiavenato
afirma (2004, p. 22), “todo negécio envolve necessariamente algum produto/servigo e,
consequentemente, algum fornecedor e algum cliente; uma cadeia de entradas, processos e
saidas; alguma produg#io e algum mercado; uma forma de satisfazer alguma necessidade do
cliente ou responder a alguma oportunidade de mercado”.

Para se abrir um negdcio ¢ necessario que se tenha identificado a oportunidade do
mesmo e buscar o crescimento com calma para conseguir estabilidade, O futuro

empreendedor precisa descrever de acordo com:
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Degen (1989, p. 54) “a necessidade de grupo de clientes a que se pretende atender,
com algo — produto ou servigo que sabe fazer, e custo que esses clientes estio dispostos a

pagar”.

1.7 Micro e pequena empresa

Segundo Chiavenato (2004, p. 40), “uma empresa é um conjunto de pessoas que
trabalham juntas no sentido de alcangar objetivos por meio de gestiio de recursos humanos,
materiais e financeiros”. Ou seja, é 0 ajuntamento de esforcos de varios individios que direta
ou indiretamente contribuem para o sucesso de um negécio, pois em um mundo globalizado
menhuma organiza¢fio consegue sobreviver sozinha.

As micro e pequenas empresas recebem tratamento juridico diferenciado no Brasil,
(Constituigdo Federal. Art. 179), com a finalidade de estimular a a¢io de pequenos
empreendedores, através da simplificagdo de obrigagdes administrativas, tributdrias,
previdencidrias e de outros beneficios de inclusfo sécio-econdmica.

De acordo com o SEBRAE-GO (2009), as micros e pequenas empresas brasileiras
estdo sobrevivendo mais. 78% dos empreendimentos abertos no periodo de 2003 a 2005
permaneceram no mercado. O resultado é considerado extremamente positivo, quando
comparado com o obtido em pesquisa anterior, em que esse indice foi de 50,6%, para
empresas abertas 2002. Isso ja se torna um incentivo a mais para quem pretende inserir-se no.

mundo do negdcio varejista de micro porte.
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2 SUMARIO EXECUTIVO

2.1 A oportunidade

A cidade de Itapaci localiza-se na regifio do Vale do Sdo Patricio, que vem se
destacando nos ultimos tempos, de acordo com IBGE (2007), com um crescimento
significativo em termos de populagfo, em torno de 16.003 habitantes, 0 que ja pode ser uma
oportunidade de negdcio. Outra oportunidade de negocio € o fato de grande nimero de
pessoas virem para trabalhar na cidade e regifo, nas empresas como ¢ Grupo Farias, a
Yamana Gold e outras. A cidade de Itapaci estd centralizada na regifio do Vale do S#o
Patricio, é uma cidade de facil acesso e oferece uma grande oportunidade na implantagio da
USBIR JEANS, pois nfio hd um concorrente direto para o negécio, 0 que tornard um
diferencial quanto aos concorrentes de multi-categorias.

A ldeia de se colocar em pratica este plano, nasceu de um grande sonho do
empreendedor, que sempre almejou ser o seu proprio chefe e trabathar com mais

tranquilidade.

2.2 O negécio

A USBIR JEANS serd uma loja varejista de calcas masculinas, que disponibilizara
servigo de atendimento adequado ao ramo de atividade comercial, com produtos de diversas
marcas e modelos, visando agradar e atender as necessidades dos consumidores,

O publico alvo para o negocio, serdo do sexo masculino. Os homens sio grandes
consumidores no segmento, bem como muito exigentes na compra.

Os clientes serdo da cidade de Itapaci e boa parte da regido do Vale do Sio Patricio,
que visualizam no coméreio itapacino uma oportunidade de compra, no varegjo, aproveitando
produto, prego, prazo e promogéo, que facilitam o poder de compra.

O novo empreendimento estara localizado na avenida principal da cidade, Avenida
Floresta. ¥ um local que permitird bastante visibilidade, também, facilitard o atendimento que

fluira com maior rapidez, otimizando o tempo dos consumidores.



-

[ 8

f.‘

23

A missdo da empresa serd satisfazer as necessidades e expectativas dos clientes,
comercializando uma grande variedade em marcas de calgas masculinas, no que ha de mais
moderno na moda, com pregos competitivos e buscando sempre a satisfagio e a comodidade
dos clientes, funcionarios e fornecedores.

A vis#io serd tornar a melhor loja varejista no ramo de comercializagdo de calgas
Jeans masculinas em Itapaci e na regifio do Vale do S#o Patricio.

Os objetivos a curto prazo da empresa sdo: formar uma clientela e conquistar o
espago no segmento varejista em Itapaci. Os objetivos a médio prazo sdo de estabilizar-se no
mercado e alcangar a lideranga neste segmento e os seus objetivos a longo prazo sdo de
tornar-se a melhor loja da regifio no ramo de comercializagio de calgas masculinas e expandir
0 negéeio para outras cidades da regido.

O segmento apresenta diversos competidores, mas nenhum deles especializados
unica e exclusivamente para o atendimento das necessidades masculinas, contudo
desempenham papel fundamental para que o setor esteja sempre se modernizando e
melhorando o atendimento, para que nio sejam encampados pelos concorrentes.

O capital a ser investido serd na ordem de R$ 49.955,10. A estimativa de faturamento
mensal sera de R$ 23.651,57 bruto.

A andlise financeira apontou diversos fatores positivos, que demonstram viabilidade

financeira e que serdo demonstrados oportunamente.

2.3 Dados do empreendedor

O empreendedor Ubiratan de Souza Rafael reside na Rua Orlando de Souza Lemes
Q ¢ Lt 03 n° 06 Setor Conséreio em Itapaci-Goids. Formado em Administragdo possui as
seguintes experiéncias profissionais: vendedor e auxiliar administrativo por 2 anos na Mdveis
Sdo Vicente, escriturdrio no Banco do Brasil na agéncia de Itapaci por 1 ano ¢ encarregado de
Administragdo de Pessoal na Vale Verde Empreendimentos Agricolas Ltda por 3 anos.

O empreendedor possui experiéncias em atividades relacionadas a rotina
administrativa, atendimento a clientes, arquivamento de documentos, conhecimentos na area
de venda e pds-venda , principalmente no ramo de empreendimento focado, além de possuir

caracteristicas empreendedoras.
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2.4 Dados do empreendimento

O nome da empresa serda USBIR JEANS. Este nome foi escolhido por lembrar o
nome do empreendedor, onde cada letra que compde o nome da empresa tem significados em
relagio ao nome do empreendedor. O setor de atividade serd comércio varejista, a empresa
comprara os produtos de distribuidores e/ou fabricantes para vender ao consumidor final.

O empreendimento serd titulada por uma pessoa, assim, adequar-se ao estafuto
Juridico Empresério em nome de Ubiratan de Souza Rafael como empresario. Nesse tipo de
forma juridica, o patriménio e as responsabilidades pessoais confundem-se como empresarial,
como forma de divulgar o empreendimento.

O empreendimento estard optando pelo Regime Simples Nacional que se trata de um
regime tributédrio diferenciado, simplificado e favorecido previsto na Lei Complementar n°
123, de 14.12.2006, aplicavel as Microempresas e as Empresas de Pequeno Porte, a partir de
01.07.2007. O valor do Capital Social ser de R$ 49.955,10.
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3 PLANO OPERACIONAL

3.1 Localizacio da Usbir Jeans

A USBIR JEANS localizar-se-4 na Avenida Floresta n° 111 Quadra 02 Lote 52 no
centro de Itapaci-Goids, em uma Sala Comercial na Galeria Parreira, ampla, moderna e
arejada. As futuras instalagdes do empreendimento ficara em um local estratégico, no centro
comercial da cidade, onde o fluxo de clientes € intenso devido a proximidade de bancos, casa
lotérica, Secretaria de Educagfo, grandes lojas de renome, veiculos de comunicages e outros.

Segundo Chiavenato (2004, p. 57) “o empreendimento varejista requer boa
localizag#io, espago adequado, marketing quando a imagem do empreendimento e um estoque
inicial adequado ¢ dependendo do tamanho do negécio, o investimento incial pode ser
relativamente baixo”,

A Galeria Parreira ¢ composta por salas comerciais amplas e seguras, conta com
segurangas em todas as suas instalagSes dia e noite ¢ oferecem aos seus visitantes uma
comodidade no acesso as demais salas comerciais. A USBIR JEANS situar-se-4 no primeiro
andar da galeria, proximo do acesso das demais salas comerciais, sendo um local estratégico
devido o fluxo de pessoas. Quanto ao acesso, terd o melhor espago dentro e fora da galeria. O
ambiente ¢ muito agradavel, conta com um sistema de som, tv, ar condicionado, banheiros
super modernos e sala vip para todos seus clientes. O estacionamento é na rua mesmo, por
tratar-se de uma cidade interiorana, e o trafego de veiculos ser pequeno. Embora a galeria nio
tenha estacionamento préprio, oferece seguranga para todos os veiculos que ali estdio

estacionados.

3.2 Escolha do imovel e contrato de locacio

Por se tratar de uma empresa de pequeno porte, com investimento médio, o
empreendedor optou pela locagio do estabelecimento, pois a maior parte dos recursos serfio
direcionados para aquisigio de bens e capital de giro. Para a locagdo do imével, serd
verificada a legalidade e regularizagdo junto aos 6érgdos publicos federais, estaduais e

municipais.
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Contrato de locagdio € o instrumento juridico celebrado entre locador e locatério, que
estabelece regras claras e objetivas no sentido de que o locatdrio receba e utilize o imével
cedido pelo locador, sob determinadas condiges, mediante pagamento de aluguel.

Apbs ter escolhido o imavel ideal para exercer as atividades, é necesséria a exigéncia
de contratagio a qual se faz por contrato de locag@o escrito, no qual devera constar: a
qualificagfio das partes, o objeto, o valor do aluguel, indice de reajuste, duragfio da locagéo,
forma e local de pagamento do aluguel,

O contrato deve ser elaborado em, pelo menos, duas vias idénticas, uma para o
locatério e a outra para o locador. Ambas as partes assinam as vias do contrato de locagiio no
mesmo momento, ou seja, deve-se evitar que uma das partes assine as vias e remeta-as a outra
parte para assinatura e posterior devolugio. O contrato sera de 10 anos, com clausulas bem
definidas para ambas as partes, para, futuramente, niio gerar transtornos. O valor do contrato
referente ao aluguel equivale a R$ 4.800,00 (quatro mil e oitocentos reais) anual.

Pontos Fortes - Situado no centro comercial, local de facil acesso e conta com uma
vizinhanga que atua no coméreio como boutiques, dticas, perfumarias, revendas de aparelhos
de telefones, emissora de radio e outros.

Pontos Fracos - A falta de estacionamento causa transtorno para clientes e o
empresdrio. O estacionamento ¢ na via publica da cidade, onde também ¢ utilizado pelos
caminh®es, 6nibus, causando sérios riscos a seguranga dos clientes.

Plano de Ag#o - Construgfio de um estacionamento para todos os clientes, que utilizam
os servigos dentro da Galeria Parreira. Juntar-se a CDL, Legislativo e Executivo para fazer
um projeto, onde limitara o uso dos espagos para estacionamento na vias pablicas, quanto aos

caminhdes e &nibus.

3.3 Layout da Usbir Jeans

A estrutura da empresa serd em um espago de aproximadamente quatro metros e meio
de largura por seis de comprimento. A mesma contard com banheiros masculino e feminino,
uma copa, dois vestudrio e um pequeno depésito. A frente da loja e toda de vidro e os méveis

todos de madeira trabalhada.
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Figura 1 - Layout
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2009

3.4 Capacidade comercial

A importincia em estimar a capacidade instalada da empresa, isto ¢, quantos clientes
poderéio ser atendidos com estrutura existente ¢ primordial. Deve-se também considerar s
vésperas de comemora¢es, quando o fluxo de clientes aumentam consideravelmente no
comércio. A USBIR JEANS acredita que podera receber e atender sua clientela de acordo

com a populagdo itapacina ¢ cidades circunvizinhas uma média de trinta pessoas por dia.

3.5 Processo de comercializagio

E no processo de comercializagdo que se deve registrar como a empresa ira funcionar.
A USBIR JEANS contara apenas com duas funciondarias realizando atividade de venda, além
de um pré-labore. A venda das mercadorias ocorrerd de forma muito ficil e simples. O
consumidor entrard na loja, escolherd seu produto, que estard exposto nas prateleiras,

manequins, experimentard e ira direto para o caixa efetuar o seu pagamento.
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Figura 2 — Processo de comercializacio
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2009

3.6 Dimensionamento de pessoal

A USBIR JEANS tera um quadro de funcionarios bem enxuto, por ser ainda uma
micro empresa € ndo ter a necessidade de muitos funcionarios. Contard com duas
funcionarias, sendo uma vendedora e uma caixa. Utilizara das ferramentas de recursos
humanos, como o processo de recrutamento e selecido para a contratagdo das funciondrias,
obedecendo todos os critérios exigidos pelo empreendedor . Os contratos serdo por prazo de
experiéncia de 45 dias, prorrogando por mais 45 dias, passando o contrato de experiéncia,
tornara por tempo indeterminado.

Segundo Chiavenato (1999, p. 173), “as politicas de recursos humanos referem-se as
maneiras pelas quais a organizagdo pretende lidar com seus membros e, por intermédio deles,
atingir os objetivos organizacionais, permitindo condigdes para o alcance de objetivos
individuais”. Cada organizagdo desenvolve a politica de recursos humanos mais adequada a
sua filosofia e as suas necessidades.

Quanto as politicas de recursos humanos, os focos primordiais para a USBIR JEANS
s30:

» Recrutamento - Recrutar o melhor potencial humano disponivel, considerando
preferencialmente pessoas da propria comunidade, utilizando técnicas apropriadas;
» Selegdo - Selecionar adequadamente, levando em conta ndo s6 um bom ajustamento

a fungdo imediata, mas também tendo em vista particularmente o aproveitamento
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do elemento humano num processo de carreira dentro das diversas areas da
organizagio;

» T&D - Proporcionar aos funciondrios, uma orientagdo para perfeita integragdo na
organizagdo, treinamento e aperfeicoamento para o bom desempenho de suas

fungdes e desenvolvimento de suas carreiras, além de oportunizar aprimoramento

técnico, cultural, social, funcional e progresso financeiro.

Gerente Definir objetivos e metas, relacionar com clientes e

Administrativo | fornecedores, controlar o fluxo de caixa, realizar compras, 1 1.000.00

Financeiro (Pr6- | administrar o marketing e finangas; auxiliar nas demais B

Labore) atividades cotidianas.

Atender o cliente, mostrar os produtos, embalar os produtos,

Vendedor(a) atender telefone, executar servigos de banco, organizar a empresa 1 465.00
em quesitos de limpeza e demais atividades administrativas ’
cotidianas
Fazer servigos de fechamento de caixa, recebimento das vendas, 1

Caixa atendimento aos clientes, executar servi¢os de banco, organizar 500.00
a empresa em quesitos de limpeza e demais atividades ’
administrativas cotidianas

Quadro 1 — Dimensionamento de p o
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2009

Colaboradores Encargos Sociais Obnga(;:des Trgbalhlstas Totalizagdo
ensais
Salario | I | INSS | FGTS | ., . 1/3 13°
Fusgos G Mensal |R| Total | (8%) Férias Férias | Salario At s
Pro-Labore 1 |1.000,00 110,00 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00 1.110,00 | 13.320,00
ToalPri-Labore | 1| 100000 | - | 1090 | 000 | 000 | 00 | 000 | L1000 | 1asmg0
Vendedora 1 | 465,00 0,00 | 44,43 | 38,75 | 12,92 | 38,75 599,85 7.198,20
Op. Caixa 1 500,00 0,00 | 47,78 | 41,67 | 13,89 | 41,67 645,00 7.740,00

Quadro 2 — Estimativa dos custos com méio-de-obra
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2009,
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3.7 Organograma da organizacio

Gerente Administrativo
Financeiro - Pro-Labore

Caixa Vendedora

Figura 3 — Organograma o
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2009

Em fungdo das datas comemorativas, funcionarios temporarios poderdo ser

contratados.
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4 PLANO DE MARKETING

4.1 O mercado

O segmento de mercado da USBIR JEANS ¢ o varejo, que tem o objetivo de assumir
estoques e vender produtos de diversas marcas. Mais do que vender mercadorias precisard
vender emogdes. Os clientes desejam mais do que bens e servigos, anseiam por soluges para
suas necessidades em conexfio com momentos prazerosos € conveniéncias sob a forma de
servigos e pregos adequados. O varejo considera o que o cliente realmente deseja, atendendo
suas necessidades. Os funciondrios serdo treinados para serem cordiais e cheios de energia,
dispostos a ajudar os clientes e reconhecer que a experiéncia varejista recomenda enviar
mensagens ao coragdo do cliente e nfio & sua mente. Foco nas exposi¢des dos produtos como
balcGes, vitrine e manequins, onde valorizara o produto e destaque ao poder e status do
consumidor, compreendendo que as pessoas necessitam de maior comodidade e precisam
economizar tempo.

O antigo modelo de varejo de rua esta sendo substituido gradativamente pelas lojas
de shopping, lojas de ponta de estoque, lojas de conveniéncia e lojas virtuais, O ponto alto da
USBIR JEANS é o seu atendimento: descontraido, atencioso e personalizado, feito por uma
equipe formada por profissionais treinados e motivados. Tudo isso em uma galeria, em uma
sala comercial bonita e de alto astral, que contagia todos os clientes, pela sua bela imagem,
modernidade e conforto.

Segundo Chiavenato (2004, p. 57), “o setor de varejo € muito importante porque
emprega milhares de pessoas e faz escoar os produtos até o consumidor final. De todas as
categorias de negbcios, o varejo & o tipo mais comum”. Os varejistas também sdo
intermedidrios nos canais de distribuigio que conduzem os produtos até o consumidor final. A
diferen¢a € que os varejistas vendem ao consumidor e satisfazem as suas necessidades.

A pesquisa de mercado foi formulada com intuito de conhecer melhor o publico alvo,
ressaltando as caracteristicas dos consumidores, tais como: faixa etdria, grau de escolaridades
e renda, bem como outros. Esta pesquisa foi realizada na cidade de [tapaci entre os dias 29 de
outubro de 2009 a 5 de novembro de 2009. Foram pesquisada 80 pessoas de ambos os sexos.
A populagdo pesquisada é composta em 66% do sexo masculino ¢ 34% do sexo feminino,

residentes na cidade de Itapaci, na faixa etéria de (16 a 20 anos) 30%, (21 a 25 anos) 26%, (26
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a 30 anos) 19%, (31 a 35 anos) 15% e (acima de 36 anos) 10%. 64% dos entrevistados
possuem renda mensal em torno de 1 até 3 saldrios minimos, 25% tem renda mensal
aproximadamente de 4 até 6 saldrios minimos, ¢ 11% tem renda maior que 7 salarios

minimos.

4.2 Descri¢des dos produtos

A USBIR JEANS focalizard o segmento de calgas masculinas, oferecendo modelos e
marcas que se diferenciam da concorréncia, investindo em bom atendimento e formas de
pagamento, visando satisfazer as necessidades dos clientes, abrangendo todas as classes
sociais com pregos e qualidade competitiva no mercado na regifio do Vale do Sio Patricio.

Trabalhar-se-4 com marcas famosas, procurando atender a todos os perfis de clientes,
com um nicho de produtos diversificados no ramo de calgas jeans masculinas.

- Grupos de produtos que serd oferecido pela USBIR JEANS:

> Calgas jeans trabalhadas;
» Calgas semi-sociais;

» Calgas esportivas;

> Calgas sociais;

» Bermudas Jeans.

Todos os produtos da USBIR JEANS, estardio & disposi¢do dos seus clientes, para
maior comodidade e facilidade nas compras, onde encontrardo pessoas preparadas para
atender e proporcionar um elo entre o cliente e o produto.

Além das sociais, oferecer uma moda baseada em cal¢as despojadas e com pregos
extremamente competitivos. Este € o conceito da USBIR JEANS, fazer com que o
consumidor encontre os langamentos mais recentes, que vao ao encontro do seu jeito de ser e

do seu estilo de vestir.
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4.3 Estudo dos clientes

Dos entrevistados, 66% sdo do sexo masculino e 34 % feminino. Renda mensal:
64 % possuem de 1 a 3 salarios minimo, 25 % de 4 a6 e 11 % acima de 7 salarios minimo. O
nivel de escolaridade: 19% estdo cursando faculdade, 43% possuem ensino médio, 10% o
ensino fundamental e 15 % possuem curso superior.

A clientela itapacina € bem diversificada, incluindo: empresarios, politicos, usineiros,
médicos, funciondrios publicos e outros, que viajam com frequéncia a fim de suprir as
necessidades e adquirir produtos de qualidade e prego acessivel. Dentre os fatores
determinantes para aquisi¢do do produto esta o prego, qualidade e durabilidade do produto,
ambiente confortavel, atendimento personalizado e comodidade.

A empresa venderd calga jeans para homens a partir de 16 anos, conforme
demonstra a pesquisa realizada. As calgas serdo de marcas conhecidas e de renome como:
Jean Darrott, Osmose, Vizzon, Triton e outras.

Como os clientes serdo homens a partir de 16 anos, serd uma loja bem diversificada,
satisfazendo-os e trabalhara com catdlogos para reduzir o estoque, acompanhando assim a
moda atual. Dentre os fatores determinantes para a aquisigdo dos produtos estdo os pregos,
qualidade dos produtos, durabilidade, qualidade no atendimento, conforto e comodidade. A
USBIR JEANS tera o cuidado ao fazer seus pedidos, a fim de evitar o armazenamenro
excessivo de produtos que cairdo em desuso devido a acelerada dindmica da moda.

Para melhor identificar o publico alvo deste empreendimento foi aplicado o
questionario seguinte;

A primeira pergunta teve o objetivo de saber qual o fator decisivo para escolha do

local de compra dos clientes.

1. Que fator é decisivo na hora de escolher o local de
suas compras 7

| OQualidade aAtendunento @Freco | Garantia

Grifico 1 - Que fator é decisivo na escolha do local das compras
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2009.
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A segunda pergunta estd relacionada quanto ao atendimento, que o comércio de
Itapaci oferece aos seus clientes, no objetivo de tornar a USBIR JEANS um diferencial no

quesito atendimento.

2. O que acha do atendimento nos comércios locais?

60%

40%

Otimo Bom Regular Ruim

Grifico 2 — O que acha do atendimento no comércio local
Fonte; Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2009.

A pesquisa teve o objetivo de conhecer os futuros clientes da USBIR JEANS, como
por exemplo, grau de escolaridade - 43% possui o ensino médio completo, 10% possui o
ensino médio incompleto, 19% possui o ensino superior completo e 29% esta cursando o

ensino superior.

3. Escolaridade
43%
2 Ensino Fundamental
& Ensino Médio
= Superior Incompleto

® Superior

Griafico 3 — Escolaridade
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2009.

A pesquisa demostrou que os possiveis clientes sdo da faixa etaria acima de 16 anos e
que tem renda acima de 1 salario minino. 30% dos entrevistados tem entre 16 a 20 anos de
idade, 26% tem 21 a 25 anos, 19% tem entre 26 a 30 anos, 15% dos entrevistados tem entre

31 a 35 anos e 10% acima de 36 anos de idade.
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4. Faixa Etaria dos entrevistados

10%

Bde 16 a 20 anos

Ode 21 a 25 anos

Bde 26 4 30 anos

Bde 31 a 35 anos

M| de 36 anos acuma

Grifico 4 — Faixa Etaria
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2009.

A pesquisa mostra também que 66% dos futuros clientes sdo masculinos e 34%

feminino, sendo que a popula¢do masculina ¢ o publico alvo deste empreendimento.

5. Género

@ Masculino

@ Feminino

Grifico 5 — Género
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2009.

Quanto a renda mensal, 64% dos entrevistados possui uma renda de 1 a 3 salrios

minimo, 25% possui uma renda mensal de 4 a 6 salarios e 11% possui uma renda acima de

sente salarios.

6. Renda Mensal - Salirio minimeo

= 1 a 3 salarios

= 4 a 6 salarios

w7 acima

Grifico 6 — Renda Mensal
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2009.



>

 J

[ J

g

36

De acordo com os dados estatisticos apresentados anteriormente, conclui-se que
existe uma oportunidade de mercado para a instalagio do empreendimento na cidade de
Itapaci. Grande quantidade de pessoa apontam dois fatores decisivos na hora das compras; o
atendimento e a qualidade. A maioria dos entrevistados se mostraram insatisfeitos com o

comércio local.

4.4 Estudo dos concorrentes

A concorréncia ¢ um fator que preocupa e incentiva qualquer empreendimento. Para
isto, concentraremos os esfor¢os no setor de compras, para que se tenha um prego final mais
competitivo, sem desprezar na qualidade dos produtos.

A concorréncia € um ponto fundamental para a USBIR JEANS, pois é através da
concorréncia que a empresa terd o diferencial. Os consumidores querem novidade, inovagéo e
qualidade nos servigos prestados.

O Lojdo da Economia ¢ lider em popularidade e venda na cidade de Itapaci,
destacando-se pelo atendimento e pregos acessiveis, sendo, portanto um forte concorrente. O
empresario do Lojdo da Economia trabalha de forma satisfatéria, mostrando dinamismo em
sua administragio e ¢ muito popular na cidade. Ele trabalha com diversas marcas em calgas
masculinas, além de diversos outros produtos relacionados a vestuario. \

A Mel Jeans, sem divida é uma loja de renome em Itapaci, trabalha com um grande
numero de fidelizados clientes e oferece ao seu publico produtos de marcas de alto custo e de
boa qualidade. Na questiio da localizagdo estd em desvantagem, por situar-se em um local mal
visualizado. A Mel Jeans mostra-se um pouco fora dos padres atual, nfo importando muito
com a exposi¢do de seus produtos, gerando assim um marketing negativo.

A Contato é uma loja que chegou a Itapact ha pouco tempo e se mostra uma grande
concorrente. Trabalha muito bem o seu marketing e tem um dos melhores atendimentos e
exposicdo de seus produtos, Oferece aos seus clientes um atendimento vip, onde vocé se sente
na sala de sua casa e produtos de altissima qualidade e durabilidade.

Apds estudos dos concorrentes por meio de andlises observacionistas e empiricas,
verificou-se que as mesmas possuem pontos fortes que deverdo ser observados, contudo nio o
bastante para comprometer os objetivos da USBIR JEANS. Em contrapartida, os pontos

fracos de seus concorrentes sfio as majores possibilidades de serem exploradas pela USBIR
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JEANS, tornando-os assim, um expressivo adicional competitivo em relagdo aos seus

concorrentes.

> Pontos fortes dos concorrentes — Grande niimero em clientes, lojas estruturadas tanto
fisicamente quanto financeiramente;
» Pontos fracos dos concorrentes — Funcionarios despreparados, nicho de produtos fora

da moda, marketing negativo, atendimento insuficiente ao cliente.

Por meio deste mesmo estudo, verificou-se que as maiores falhas cometidas por
todos os concorrentes da USBIR JEANS sdo: a inexisténcia de politicas estratégicas de
marketing e como ferramentas de elevagdo das vendas e ganho de mercado, meios que serdo
exaustivamente utilizados pela USBIR JEANS. Outro meio que se verificou, foi quanto ao
atendimento personalizado: muitas vezes, alguns clientes sdo discriminados ou atendidos com
inferioridade. Em relagdo ao atendimento, a USBIR JEANS priorizara, acima de tudo, a
contribuigdo para a maior humanizagio do mundo oferecendo um atendimento vip aos seus

clientes, sem discriminagéo.

4.5 Estudo dos fornecedores

Em Itapaci, algumas lojas revendem calgas das marcas Vizzon, Colcci, Osmoze €
outras. Os fornecedores trabalham com o sistema de venda programada: um representante da
marca visita a loja, mostra o seu catalogo com a nova coleg@o e 0 empresario analisa todos os
produtos do catdlogo, juntamente com amostra dos tecidos e em seguida o representante

registra os pedidos. Geralmente, os fornecedores langam quatro colegdes ao longo do ano.

; Prazo / Tipode | Prazo/ e Capacidade
Descrigéio dos Itens | Fornecedor Prego Localizagao T
Pagto Pagto | Entrega Técnica

i Calga Jeans

Tradicional

Calga Jeans
2 . ) Vizzon Jeans Wear

Esportiva Varia de acordo | 3060e90 | Chequese | 2a3 . ) Larga Escala

VIZZON ) ) Site:www,vizzon.com.br

Calga Jeans com a quantidade dias Boleto meses de Produgio
3 ) Sao Paulo / SP

Trabalhada de pedidos

(011) 8266-3611,

" Calga Jeans

Semi-social
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Calga Jeans

Tradicional

Calga Jeans
Esportiva COLCC Varia de acordo | 3060e90 | Chequese | 2a3 Sdo Paulo - SP Meédia Escala
Calga Jeans com a quantidade dias Boleto meses Site: www.colcei.com.br de Produgiio

Trabalhada de pedidos

Calga Jeans

Semi-social

Calga Jeans

Tradicional Showroom - Central de

Calga Jeans Distribuigho

Esportiva Varia de acordo | 3060 e 50 | Cheques e 2a3 (44)335.';1010
OSMOZE Av. das fabricas n°282
Calga Jeans com a quantidade | dias Boleto meses CEP 87200-000 Cianorte, PR | d€ Produgfio

10
Larga Escala

” Trabalhada de pedidos osmozeparana@osmoze, com.br

12 Calga Jeans
Semi-social

Quadro 3 - Estudo dos fornecedores
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2009,

Pode se analisar, que esta opgo de ser visitado direto no estabelecimento comercial,
por um representante, fica facil fazer os pedidos e acaba se tornando uma ferramenta que
ajudard nas saidas dos produtos, pois o representante conhece sobre as demanda e o gosto dos
possiveis clientes. Todos os fornecedores acima sdo de alta potencial e de renomes no
segmento da moda em jeans, tornando assim excelentes fornecedores para a USBIR JEANS.
Todos trabalham por exclusividade, condi¢Bes de pagamento acessivel e prazo de entrega
dentro do previsto. A USBIR JEANS priorizard marcas como Vizzon, Coleci, Triton, Jean

Darrot, Osmoze e logo em seguida outras marcas como Vocabuldrio, Coca-Cola e outras.

4.6 Estratégias promocionais

A USBIR JEANS investird em bom atendimento e formas vantajosas de pagamento,
¢ terd pregos compativeis com o mercado. Havera promogdes, como no Dia dos pais, no Dia
dos Namorados e também no decorrer do ano de acordo com as datas comemorativas.

A face do tamanho do mercado e da empresa que pretende atender, a propaganda na
primeira fase, ser4 feita via ridio e antncio volante. Com objetivo de divulgagio do nome da
empresa ¢ sua existéncia, foram escolhidos alguns instrumentos de propaganda, como:

»  Rédio - as vantagens de que os servi¢os proporcionam, como garantia de

satisfago, seguindo as tendéncias da moda a gosto do cliente, alcangando as
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cidades vizinhas e populagio da zona rural. Sendo assim, a empresa serd
evidenciada. As radios estdo localizadas em Itapaci e toda a Regido do Vale do
S&o Patricio, e serfio escolhidas por terem um custo acessivel;

» TV - propaganda de promogdes, que faca com que os clientes fiquem cientes e
queiram fazer suas compras na USBIR JEANS. Grande massa de
telespectadores em toda as regides vizinhas, seriio abrangidas. A regifo nio
dispSe uma TV local, e a divulgagfo, no caso gera custos elevados. Apesar
disso a empresa investird neste meio, com a certeza de retorno, por seu longo
alcance;

»  Patrocinios — esta alternativa ¢ de grande valia, pois ajuda na divulgagio da
empresa. Patrocinar eventos na cidade e toda a regido do Vale do Sdo Patricio,
com pequeno custo ¢ alto retorno para a empresa, pois através destes
patrocinios a empresa estar4 ajudando e sendo divulgada;

»  Sacolas de Compra — Sacola da marca da empresa, ecologicamente correta,
onde além de ser uma bag2 para as compras, ajudara no marketing da empresa.

A divulgacfo sera feita de maneira que chame ateng@o dos consumidores, mostrando

que 0s servigos de comercializagio sdo de alta qualidade e durabilidade.

4.7 Abrangéncias da cadeia de abastecimento

Os fornecedores da empresa USBIR JEANS, seriio empresas de confecgdes de
renome na moda brasileira, as quais, j4 alcangaram seu espaco no mercado e sdo0 marcas
reconhecidas por serem produtos de aita qualidade e durabilidade. Todos os pedidos serfio
feito de acordo com a demanda e langamento de novos modelos no mercado da moda, tendo o
cuidado para ndo estocar muita mercadoria, ¢ estar sempre renovando o estoque com
langamento para néo perder vendas.

Os produtos estardo & disposiciio dos clientes onde terfio variedades em marcas,
modelos, cores, tamanho e quantidade, Estes produtos estarfio em prateleiras e balcdes para

que o cliente se sinta tranquilo em suas compras.

% Bag — bolsa, sacola
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CONSUMIDOR |

- DISTRIBUIDOR

FINAL

Figura 4 - Abrangéncia da cadeia de abastecimento
Fonte: Dados da Pesquisa, elaborada pelos académicos, 2009.

4.8 Vendas

A USBIR JEANS oferecera a todos os seus clientes um desconto de 5% a 10% nas
compras a vista. Oferecera também aos seus clientes uma comodidade nos pagamentos de 30,
60, 90 e 120 dias de prazo no crediario proprio. Utilizardio de formas alternativas de
pagamento como duplicatas, cheques e cartdes de crédito.

As vendas serdo feitas a vista, obedecendo as tabelas de descontos, a prazo, no cheque,
cartdo de crédito e boleto bancario. O cliente ao chegar a loja serd recepcionado pela
vendedora, com elegancia e tranquilidade. O cliente podera olhar os produtos tanto na loja
quanto leva-los para olhar em casa. A USBIR JEANS langara promogdes durante boa parte
do ano, para chamar atengdo dos clientes para que comprem.

O prego ¢ fundamental para que tanto o produto quanto a empresa obtenham sucesso.
Assim, a empresa trabalhard com intuito da satisfagio e a comodidade dos clientes. Os
clientes da USBIR JEANS terdo a oportunidade de trocar sua mercadoria, no prazo de 10 dias,
apos a compra. Caso queira fazer qualquer ajuste em seus produtos (barra da calga, aperto,

customizag@o da pegas e outros servigos) serdo gratuitamente oferecidos.

4.9 Pés-vendas

Cliente feliz € sinal de bom atendimento. Conhecer o cliente é o primeiro passo para

alcangar sua satisfagdo. Na USBIR JEANS, o cliente terd um excelente atendimento, ambiente
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agraddvel, além de produtos de qualidade e que fagam a diferenga dos concorrentes.

Segundo o Centro de Pesquisa, Desenvolvimento e Educagéio Continuada (2006), num
cenario em que, cada vez mais, as empresa disputam pela preferéncia de um mesmo cliente, a
qualidade no atendimento se tornou fundamental. Os clientes se tornaram mais exigentes e
conscientes, nfo s6 de seus direitos, como também dos “mimos” que deverdo receber para
prestigiar uma empresa com suas preferéncias. Assim, algumas expectativas dos clientes se
tornaram elementares em qualquer que seja o segmento de mercado.

Segundo o SEBRAE-GO (2005), as empresas tém uma grande preocupacfio: a
fidelizagfio de seus clientes. Porém, sabe-se como ¢ dificil manté-los, ji que o nivel de
competitividade das empresas estd cada vez mais elevado. Sio dezenas de produtos e Servigos
langados diariamente no mercado, com maior qualidade, melhores condicdes e preco, sem
contar com as artimanhas das promogdes. Desta forma, as empresas buscam na pos-venda a
sua grande oportunidade de acompanhar e manter o cliente fiel.

A USBIR JEANS tera uma pos-vendas a altura de seus clientes. Diante dessa
realidade, a empresa propde atendimento personalizado como, por exemplo: o cliente serd
sempre em primeiro lugar e sempre estara com a razdo, sempre serd lembrado em todas as
datas especiais como, o aniversdrio, fim de ano, quando langar uma promogdo especial, festa
de confraternizagdo e outras datas especiais. Os clientes receberfo um cartfozinho de
felicitagdes e ainda receberd brindes na data do aniversario, com direito a desconto em sua
compra no dia do seu aniversario.

A USBIR JEANS terd um servigo de pos-vendas através de ligacSes direta com o
cliente, para medir sua satisfag&io, quanto ao atendimento, o produto, o ambiente da empresa e
a qualidade dos produtos adquiridos. Oferecerd uma garantia a mais para o cliente, quanto ao
produto adquirido. Todos os produtos terfio garantia da marca, além da garantia prolongada,
que sera oferecida a todos os clientes, os quais participario de um sorteio mensal, de uma
calga. Portanto todos os clientes que estiverem cadastrados no banco de dados, participardo do
sorteio.

Estas atitudes fazem a diferenca diante da concorréncia, porque o cliente gosta de ser
lembrado e valorizado humanamente. Cultivando este relacionamento, pode-se, além de

manter os clientes fiéis, ganhar novos clientes, através do marketing boca-a-boca.



P

@

42

4.10 Analise SWOT

A andlise estratégica de SWOT possibilitou ao empreendedor da USBIR JEANS,
visualizar a empresa em relagdo as oportunidades e ameacas existentes no mercado, assim
como identificar seus pontos fortes e fracos.

Foram diagnosticados dentro do ambiente interno da organizacdio e pdde-se destacar
os pontos fortes, como por exemplo: precos mais acessiveis para os consumidores nas vendas
a varejo produtos diversificados e com tendéncia da moda.

Para manter os pontos fortes a empresa estara sempre em busca das ultimas
novidades do mercado através de uma rede de relacionamento e da exclusividade em alguns
modelos de cal¢as jeans masculinas, obtendo, portanto, melhores condi¢des de comercializa-
las a pre¢os menores que os dos concorrentes de multi-categorias.

Os pontos fracos destacados foram: o empreendedor nfo possui experiéncia anterior
na condugdo do negécio; e no terd exclusividade de todas as marcas em calgas jeans,

O empreendedor se profissionalizara, fazendo uma graduagdo em Admisnitracdo e
logo em seguinda uma especializagio na érea de empreendedorismo. Quanto  as
exclusividades em marcas, utilizaré o apoio de sua rede, para alcancar os fornecedores das
devidas marcas.

Quanto ao ambiente externo, foram observadas grandes oportunidades de se abrir a
USBIR JEANS na cidade de Itapaci: aumento da populagéo da cidade e circunvizinhas; e no
municipio néo ha nenhuma loja exclusiva para calgas masculinas.

O empreendimento contard com boas estruturas fisicas para que o trabalho seja de
forma voltada sempre para satisfagio do cliente na tentativa da fidelizagfo dos mesmos.

Quanto ds ameagas encontradas, destacam-se: concorrentes que atuam hd varios
anos no mercado ¢ oferecem produtos diversificados para os clientes e alto indice de
inadimpléncia.

O empreendedor utilizard estas ameagas, na tentativa de transforma-las em
oportunidades para o empreendimento. Comercializars de forma honesta e transparente seus
produtos, no objetivo de conquistar sempre mais clientes, que motivados pelo carater idéneo

da empresa também farfio dessa caracteristica um espelho para efetuarem suas compras.
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5 PLANO FINANCEIRO

5.1 Estimativa dos investimentos

Nessa etapa ¢ necessario determinar o total de recursos que deve ser investido para

que a USBIR JEANS comece a funcionar. A estimativa total dos investimentos e formada

pelos:

» Investimentos Fixos;
» Investimentos Financeiros;

» Investimentos Pré-Operacionais.

5.1.1 Estimativa dos investimentos fixos

Os investimentos fixos correspondem a todos os bens que o empreendedor devera
comprar para que o negécio possa funcionar de maneira apropriada. Os investimentos fixos
sdo os equipamentos, maquinas, moveis, utensilios e veiculos que a USBIR JEANS
necessitara para desenvolver as suas atividades.

Esse investimento devera ser feito pelo empreendedor, antes mesmo de abrir a
empresa, uma vez que, no dia da inauguragdo, tudo deve estar impecavel para, assim, causar

uma boa impressdo aos clientes. O empreendedor devera avaliar e escolher os seus

investimentos fixos, com muito cuidado, pois terdo impacto direto no prazo de retorno.

‘Miquinas e Equipamentos RS 4.660,00
Ar Condicionado 1 RS 820,00 RS 820,00
Frigobar 1 RS 735,00 R$ 735,00
TV Plasma 42 Polegadas 1 R$  2.160,00 R$ 2.160,00
Purificador de Agua elétrico 1 RS 945,00 RS 945,00
2 | Méveis e Utensilios LR G
Balcio Central Multiuso 1 RS  1.380,00 RS 1.380,00
Balcéo Aparador / Expositor 2 RS 348,00 R$ 696,00
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Prateleiras Fixas 2 R$ 770,00 R$ 1.540,00
Banquetas Aluminio 3 RS 85,00 R$ 255,00
Rack Horizontal - Tabaco 1 RS 280,00 RS 280,00
Suporte para Manequins - Vitrine 2 R$ 120,00 RS 240,00
Poltrona Individual 2 RS 145,00 R$ 290,00
Poltrona 2 em 1 1 R$ 260,00 R$ 260,00
Mesa de Centro Horizontal 1 R$ 95,00 R$ 95,00
Carpete 2,5x 2,5 1 R$ 105,00 R$ 105,00
Tapete Entrada 1 R$ 64,00 RS 64,00
Escada 3 degraus 1 RS 59,00 RS 59,00
Manequins 3 RS 110,00 RS 330,00
Cadeira Giratéria 1 R$ 105,00 R$ 105,00
Espelho 0,50 x 0,50 2 R$ 80,00 RS 160,00
Cabides Acrilicos 60 R$ 238 RS 142,80
Outros 1 R$ 100,00 R$ 100,00
3 | Equipamentos de Informética e Outros RS 3.536,00
Microcomputador 1 RS 1.436,00 RS 1.436,00
Calculadora Casio FX-82MS 2 RS 70,00 R$ 140,00
Impressora Multifuncional 1 R$ 420,00 R$ 420,00
Impressora Bematech Fiscal 1 RS 1.200,00 RS 1.200,00
Térmica
Aparelho Telefone sem Fio 1 RS 340,00 R$ 340,00
4 _|Instalagdes, Montagens e Fretes S0 RS 650,00
Instalagbes, Montagens ¢ Fretes | 1 RS 650,00 RS 650,00
5 |Outros RS 100,00
R$

uadro 4 — Estimativa dos Investimentos Fixos
Fonte: Dados do Trabalho, adaptados pelo autor, 2009,

Estima-se que o valor de R$ 15.047,80 (quinze mil e quarenta e sete reais e oitenta

centavos), seja necessario para suprir o investimento fixo da USBIR JEANS.

5.1.2 Estimativa dos investimentos financeiros

Os investimentos financeiros sdo aqueles destinados a formagdo de capital de giro
para o negocio. O capital de giro ¢ o montante de recursos em dinheiro necessario para o
funcionamento normal da empresa, compreendendo a compra de mercadorias, financiamento

das vendas, pagamento de salarios e demais despesas.
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O estoque inicial diz respeito as primeiras pegas que o empreendedor comprara para

comercializar em sua loja. Para adquirir o estoque inicial serdo necessarios aproximadamente

RS 15.477,30 (quinze mil e quatrocentos e setenta e sete reais e trinta centavos). Abaixo os

itens que compdem o estoque inicial da USBIR JEANS.

Prego de Custo

Outros Custos

Quadro 5 - Estimativa do EtoqueIni '
Fonte: Dados do Trabalho, adaptados pelo autor, 2009.

100,00

Descrigdo dos Produtos Unitéirio Qtd. Mensal Prego Custo Final
Calga Masc. Ref. 08352 - Vizzon R$ 85,25 10 RS 852,50
Calga Masc. Ref. 18933 - Vizzon R$ 92,20 8 R$ 737,60
Calga Masc. Ref. 20012 - Vizzon R$ 98,50 8 R$ 788,00
Calga Masc. Ref. 07056 - Vizzon RS 102,70 8 R$ 821,60
Estimativa dos Custos de Comercializaco - Vizzon M RS 319970
Calga Masc. Ref A00205/26 - Colcci RS 149,60 10 R$ 1.496,00
Calga Masc. Ref. G18254/67 - Colcci RS 172,50 8 RS 1.380,00
Calga Masc. Ref. C01505/88 - Colcci RS 155,90 6 RS 935,40
Calga Masc. Ref. E54863/95 - Colcci RS 130,40 6 R$ 782,40
Calga Masc. Ref. B15275/35 - Colcci RS 155,90 8 R$ 1.247.20
Estimativa dos Custos de Comercializagdo - Colcci 38 RS 584100
Calga Masc. Ref. 0000515-2 - Osmoze RS 160,50 8 RS 1.284,00
Calga Masc. Ref. 0004524-9 - Osmoze RS 175,80 8 RS 1.406,40
Calga Masc. Ref. 0004571-2 - Osmoze R$ 120,30 6 R$ 721,80
Calga Masc. Ref. 0154215-7 - Osmoze RS 180,90 8 R$ 1.447.20
Calga Masc. Ref. 0000305-5 - Osmoze R$ 165,90 8 R$ 1.327,20
Embalagens Personalizadas USBIR JEANS R$ 150,00

R$
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5.1.2.2 Estimativa do capital de giro

A estimativa de capital de giro ¢ composta do valor necessario para efetuar a
cobertura e custos fixos no periodo de um més. Para reserva de caixa serd necessario
aproximadamente, R$ 16.000,00 (dezesseis mil reais). Estima-se que esse valor seja suficiente
para cobrir todos os custos da empresa até que as contas a receber comecem a entrar em caixa.

O capital que sera utilizado como capital de giro € proprio.

A - Estoque Inicial | 15.477,30

B - Capital de Giro 16.000,00

Quadro 6 — Estimativa dos Investimentos Financeiros
Fonte: Dados do Trabalho, adaptados pelo autor, 2009.

5.1.3 Estimativa dos investimentos pré-operacionais

Compreendem todos os gastos realizados antes do inicio das atividades da empresa,
isto €, antes que o negécio abra as portas ¢ comece a faturar. Sdo exemplos de investimentos

pré-operacionais: despesas com reforma do imével (pintura, instalagio elétrica, troca de piso,

etc.) ou mesmo as taxas de registro da empresa.

Despesas de Legalizaﬁo (]U, CMC e Inscr.

Obras Civis e/ou Reformas R$ 1.500,00
Divulgagéo / Inauguragio RS 500,00
Cursos e Treinamentos RS$ 300,00

Outras Despesas

Quadro 7 - Estimativa dos Investimentos Pré-Operacionais
Fonte: Dados do Trabalho, adaptados pelo autor, 2009.



5.1.4 Resumo das estimativas dos investimentos totais

O resumo dos investimentos fixos, financeiros e pré-operacionais, necessario ao

inicio das atividades da empresa, foi agrupado na tabela abaixo, a fim de facilitar a visdo dos

]
empreendedores, do volume de capital a disposi¢do para comegar o empreendimento.

A USBIR JEANS possui um capital proprio no valor de R$ 49.955,10 (quarenta e
nove mil e novecentos e cinquenta e cinco reais € dez centavos), que sera usado como
investimento inicial e serd amortizado em trés vezes de R$ 16.651,70, sem corre¢do monetaria
a partir do segundo ano de atividade.

i . Estimativa dos Investimentos Fixos R$ 15.047,80

\ Estimativa dos Investimentos Financeiros R$ 31.477,30

\

| Estimativa dos Investimentos Pré-Operacionais RS 3.430,00

‘ I

| Quadro 8 — Resumo das Estimativas dos Investimentos Totais

| Fonte: Dados do Trabalho, adaptados pelo autor, 2009.

\

|
5.1.5 Estimativa do faturamento

.

i A USBIR JEANS estima faturar uma média de R$ 23.651,57 (vinte e trés mil

| seiscentos e cinquenta e um reais e cinquenta e sete centavos) mensais, comercializando

‘ aproximadamente 90 pegas por més.

i

|

Descrigdo dos Produtos Média Prego Venda | Més | Qtd Mensal | Faturamento Mensal

| Calgas Masculinas - Vizzon, Colcci e Osmoze R$ 262,80 1 70 R$ 1839566

| Calgas Masculinas - Vizzon, Colcci e Osmoze R§ 262,80 2 75 R$  19.709,64

| - Calgas Masculinas - Vizzon, Colcci ¢ Osmoze R§ 262,80 3 85 R$  22.337,59
Calgas Masculinas - Vizzon, Colcci ¢ Osmoze R§ 262,80 4 90 R$  23.651,57
Calgas Masculinas - Vizzon, Colcci e Osmoze R$ 262,80 5 80 R$  21.023,61
Calgas Masculinas - Vizzon, Colcci ¢ Osmoze R$ 262,80 6 95 R$  24.965,54
Calgas Masculinas - Vizzon, Colcci e Osmoze R$ 262,80 7 100 R$  26.279,52
Calgas Masculinas - Vizzon, Colcci ¢ Osmoze R$ 262,80 8 95 RY 2496554
Calgas Masculinas - Vizzon, Colcci ¢ Osmoze R$ 262,80 9 90 R$  23.651,57
Calgas Masculinas - Vizzon, Colcci e Osmoze R$ 262,80 10 95 R$  24.965,54
Calgas Masculinas - Vizzon, Colcci ¢ Osmoze R$ 26280 11 100 RS  26.279,52

Osmoze 80 12 105 R$  27.593.49

stimativa aturamento
Fonte: Dados do Trabalho, adaptados pelo autor, 2009,




®

48

Alguns meses sofrerfio variagdes no faturamento, como nas datas comemorativas, as
quais fazem aumentar sa vendas. Outros meses diminuem tradicionalmente, como nos meses
de janeiro e fevereiro. A margem de lucro das mercadorias vendidas equivale de 85% a 90%

sobre o valor de custo da mercadoria.

5.1.6 Estimativa dos custos com mercadorias

Os custos de venda das mercadorias sdo considerados pela aquisi¢do e os custos fixos

da operagdo. A partir do efeito das analises considera-se que a empresa devera sempre ter um

estoque regular, capaz de suportar as necessidades de clientela, ndo podendo, em hipotese

alguma, perder vendas por falta de produto.

Descrigdo dos Produtos Mée:(i:isslt’;ew Més M{g;:al Mercg(lil(s)tr‘i)azol\r;ensal
Pegas

Calgas Masculinas - Vizzon, Colcci e Osmoze R$ 139,03 1 70 RS 9.731,75
Calgas Masculinas - Vizzon, Colcci e Osmoze R$ 139,03 2 75 R$ 10.426,88
Calgas Masculinas - Vizzon, Colcci € Osmoze R$ 139,03 3 85 RS 11.817.13
Calgas Masculinas - Vizzon, Colcci e Osmoze R$ 139,03 4 90 R$ 1251225
Calgas Masculinas - Vizzon, Colcci ¢ Osmoze R$ 139,03 5 80 RS 11.122,00
Calgas Masculinas - Vizzon, Colcci e Osmoze RS 139,03 6 95 RS 13.207,38
Calgas Masculinas - Vizzon, Colcci e Osmoze R$ 139,03 7 100 RS 13.902,50
Calgas Masculinas - Vizzon, Coleci ¢ Osmoze R$ 139,03 8 95 RS 13.207,38
Calgas Masculinas - Vizzon, Colcci ¢ Osmoze R$ 139,03 9 90 R$ 1251225
Calgas Masculinas - Vizzon, Colcci e Osmoze R$ 139,03 10 95 R$ 13.207,38
Calgas Masculinas - Vizzon, Coleci e Osmoze R$ 139,03 11 100 RS 13.902,50
Calgas Masculinas - Vizzon, Colcci e Osmoze R$ 139,03 12 105 R$ 14.597.63

udro 10 — Estimativa dos Custos com Mercadorias
Fonte: Dados do Trabalho, adaptados pelo autor, 2009.
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5.1.7 Estimativa dos custos e despesas

Os custos fixos levam em consideragdo os gastos envolvidos no processo de
comercializagdo que dependem de rateio para analise de desempenho individual de cada
produto, por isso deverdo ser analisados, em primeiro momento de forma global, como

apresentados abaixo. No desenvolvimento das atividades, serdo rateados aos produtos

individualmente a fim de se compor a margem unitaria de contribui¢do de cada produto.

Descriminacao T v
1 | Custos Fixos :

[ Salério RS 965,00 RS 11.580,00
Encargos RS 92,21 RS$ 1.106,53
Pro-Labore R$ 1.000,00 RS 12.000,00
Encargos RS 110,00 RS 1.320,00
Obrigagdes Trabalhistas / Férias / 13° Salario RS 187,64 RS 2.251,67
Depreciagio RS 155,12 R$ 1.861,43
Aluguel Comercial RS 400,00 RS§ 4.800,00
Embalagens Personalizadas Usbir Jeans RS 150,00 R$ 1.800,00
QOutros Custos Fixos RS 100,00 RS 1.200,00

Total dos Custos Fixos RS 3.159,97 R$ 37.919,63
VMe.rca&orias .ﬁara Révenda.— Cak:as Jéané | R$ 12.5 12,25 . I~ R$ 150 147,00
Total dos Custos Varidveis RS 12.512,25 RS 150.147,00

Fonte: Dados do Trabalho, adaptados pelo autor, 2009,

As despesas fixas sdo aqueles gastos que a empresa tem o0s quais ndo fazem parte da
atividade principal da empresa, no caso da comercializagdo, mas s3o necesséarias para o
desenvolvimento dos trabalhos administrativos e devem ser controladas com o mesmo rigor
que os custos comerciais. Elas devem ser monitorados constantemente a fim de que nfio se
invertam os valores na hora do investimento, os quais, em teoria devem privilegiar

desembolsos na atividade principal.




[

50

o
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uadr 12 — Estimativa das Despesas

Fonte: Dados do Trabalho, adaptados pelo autor, 2009,

5.1.8 Estimativa dos custos de comercializacao

Valor $
Descriminagdo
Mensal Anual
1| Despesas Fixas
Servigos de Contabilidade RS 100,00 RS 1.200,00
Despesas com Agua e Esgoto R$ 35,00 R$ 420,00
Despesas com Energia Elétrica RS 60,00 R$ 720,00
Despesas com Internet RS 40,00 R$ 480,00
Despesas com Telefone Fixo e Movel RS 70,00 RS 840,00
Despesas com Marketing RS 150,00 RS 1.800,00
Despesas com Material de Expediente R$ 50,00 RS 600,00
Despesas Eventuais RS 100,00 R$ 1.200,00
Despesas com Patrocinios RS 100,00 R$ 1.200,00
Despesas com Treinamentos RS 100,00 RS$ 1.200,00
Despesas com Instituigio Financeira - Banco RS 30,00 RS 360,00
Total das Despesas Fixas RS 835,00 RS 10.020,00

O Simples Nacional abrange a participagdo de todos (Unifio, Estados, Distrito

Federal € Municipios). Para o ingresso no Simples Nacional ¢ necessario o cumprimento das

seguintes condigdes:

» Enquadrar-se na definicdo de Microempresa ou de Empresa de pequeno porte;

»  Cumprir os requisitos previstos na legislagdo;

» Formalizar a op¢do pelo Simples Nacional.

O Regime do Simples Nacional prevé o recolhimento de tributos de forma

centralizada, através de guia tinica. Assim, o empreendedor pode apurar que de acordo com o

faturamento mensal estardo sujeitas a aliquota de 6,84%. A USBIR JEANS sera optante pelo
Sistema de Tributagdo Simples, por ter receita bruta entre R$ 240.000,01 a 360.000.,00.
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Quadro 13 — Estimativa dos Custos de Comercializacio
Fonte: Dados do Trabalho, adaptados pelo autor, 2009,

5.1.9 Estimativa dos custos com depreciacio

Mensal Anual
. Percentual
Descrigao (%) Faturamento Custo Faturamento Custo
Estimado Estimado
Simples
; 6,84 R$ 23.651,57 | R$ 1.617,77 | R$283.818,79 | R$ 19.413.21
Nacional

Embora a depreciagdo seja um instituto ndo financeiro, ou seja, ndo tem reflexos

diretos no caixa da empresa, ela devera ser considerada nos célculos, para que o empresario

possa estar gerando reservas para futuras trocas e melhorias dos ativos da empresa.

I

Quadro 14 - Estimativa dos Custos com Depreciacio
Fonte: Dados do Trabalho, adaptados pelo autor, 2009.

_— Ter’n;‘)o Depreciagio Depreciacgio
Iten Descrigio de Itens Med;a_ Valor do Bem Mnsal Asugl
1 | Méquinas e Equipamentos R} 466000 | RS 3883 | RS 466,00
Ar Condicionado 10 R$ 820,00 RS 6,83 R$ 82,00
Frigobar 10 R$ 735,00 R$ 6,13 R$ T3:50
TV Plasma 42 Polegadas 10 R$ 2.160,00 R$ 18,00 RS 216,00
Purificador de Agua elétrico 10 R$ 945,00 R$ 788 | R$ 94,50
2 | Mgveis e Utensilios RS 514100 | RS 4284 | RS 514,10
Balcio Central Multiuso 10 R$ 1.380,00 R$ 11,50 RS 138,00
Balcdo Aparador / Expositor 10 R$ 696,00 R$ 5.80 R$ 69.60
Prateleiras Fixas 10 R$ 1.540,00 R$ 12,83 R$ 154,00
Banguetas Aluminio 10 R$ 255,00 RS 2,13 R$ 25,50
Rack Horizontal - Tabaco 10 R$ 280,00 R$ 2,33 R§ 28,00
Suporte para Manequins - Vitrine 10 R$ 240,00 R$ 2,00 R$ 24,00
Poltrona Individual 10 R$ 290,00 R$ 2,42 29,00
Poltrona 2 em 1 10 RS 260,00 R$ 217 RS 26,00
Mesa de Centro Horizontal 10 R$ 95,00 R$ 0.79 R$ 9,50
Cadeira Giratoria 10 R$ 105,00 RS 0,88 R$ 10,50
3 | Equipamentos de Informstica e Qutros R$ 327600 | RS 7344 | RS 881,33
Microcomputador 3 R$ 1.436,00 RS 39,89 RS 478,67
Impressora Multifuncional 5 R$ 380,00 R$ 6,33 R$ 76,00
Impressora Bematech Fiscal Térmica 5 R$ 1.200,00 R$ 20,00 RS 240,00
Aparelho Telefone sem Fio 3 260,00 R$ 122 R$ 86,67
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5.2 Demonstrativo do resultado

Um dos principais demonstrativos da empresa esta contido no quadro abaixo, muito
embora, pouquissimas empresas o fagam. A partir deste demonstrativo pode-se obter
informagdes essenciais da satude contdbil e financeira da empresa € que bem gerido podera
evitar que a mesma entre em colapso e feche suas portas.

Este tipo de demonstragdo ¢ uma ferramenta que visa relatar o fluxo de entrada de
capital, que corresponde a encaixes de dinheiro, e de saida de capital, que s@o os desembolsos
de recursos financeiros de um negocio em um determinado periodo de tempo, cujo objetivo ¢
chegar ao saldo liquido de caixa.

Para efeito deste estudo, optou-se por realizar o Demonstrativo de Resultados para o

PrIMICITO ano.

Descriminagdo s
Mensal Anual
2365157 T 28381879
e o v IS . RGN oy
" [ Simples Nacional (6.84 %) et 1 (eansan
(- } | Castos Miercadoria Vendide : (15672220 | (188.066.63)
¢ | DospsinsOpesraciingly, (835.00) T (10.020.00) ]

Quadro 15 — Demonstrativo do Resultado
Fonte: Dados do Trabalho, adaptados pelo autor, 2009,

5.3 Indicadores de viabilidade

Os indicadores de viabilidade tém como fungido medir o desempenho da empresa no

que se refere a sua liguidez, o seu ciclo operacional, ao seu grau de endividamento, sua
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rentabilidade e atividade. O seu calculo € realizado a partir das informagdes financeiras

apresentadas no Balango Patrimonial e no Demonstrativo de Resultado do Exercicio da
USBIR JEANS.

5.3.1 Margem de Contribuicio

E 0 excesso do pre¢o de venda em relagdo aos custos e despesas varigveis; destina-se
a amortizar os custos, despesas fixas e a formar o lucro da empresa.
Resumidamente a margem de contribuigio & igual ao preco de vendas, menos os

custos e despesas varidveis, dividido pela receita total de vendas,

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

IM.C = 283.818.79 - 150.147.00
283.818,79

IM.C =0,4710 a.a

5.3.2 Ponto de Equilibrio

O ponto de equilibrio representa o quanto a empresa precisa faturar ou quantas
unidades de um determinado produto ou servigo precisam ser vendidas para pagar todos os
seus custos em um determinado perfodo.

Segundo o SEBARE-RS (2008), “ponto de equilibrio ¢ o valor ou a quantidade que a
empresa precisa vender para cobrir o custo das mercadorias vendidas, as despesas varidveis e
as despesas fixas. No ponto de equilibrio, a empresa nfio terd lucro nem prejuizo”,

O ponto de equilibrio em faturamento ¢ encontrado através da divisio do custo fixo

mais despesas fixas pelo indice de margem de contribuicfo.

P.E. = Custo Fixo Total + despesas fixas totais
Indice margem de contribuigso

P.E. =37.919,63 + 10.020.00
0,4710
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P.E =47.939.63
0,4710

P.E= R$ 101.782,65 a.a
PE=R$ 8.481,89am

Isso que dizer que R$ 101.782,65 do faturamento da USBIR JEANS é para cobrir

todos os custos que equivale 4 R$ 8.481,89 por més. ( 36% do faturamento )

5.3.3 Lucratividade

A lucratividade é o indicador que mede o lucro liquido em relagfo as vendas. E um
dos principais indicadores econdémicos das empresas, pois estd relacionado diretamente a
competitividade. Se o empreendimento possui uma boa lucratividade, apresentara maior
capacidade de competir, como, por exemplo, realizar maiores investimentos em divulgacéo,
na diversificagdo dos produtos, na aquisigdo de novos equipamentos e outros.

Segundo o site do SEBRAE-RS (2008), lucratividade é a relagdo do valor do lucro
com o montante de vendas, ou seja, divide-se o valor do lucro pelo volume de vendas (lucro
liquido / vendas).

A lucratividade (lucros sobre as vendas) esperada para micro e pequenas empresas,
segundo o SEBRAE-RS (2009), varia em torno de 5% a 10% ao més para indistria e
coméreio. Estima-se que a lucratividade da USBIR JEANS sera de:

Lucratividade = Lucro liquido  x 100
Receita Total

Lucratividade = 64.457.52 x 100 = 22,71
283.818,79

Lucratividade = 22,71 % a.a

Isso que dizer que sob R$ 283.818,79 de receita anual total “ sobram” R$ 64.457,52

na forma de lucro, depois de pagas todas as despesas e impostos, indicando uma lucratividade
de 22,71% ao ano.
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5.3.4 Rentabilidade

Rentabilidade refere-se ao resultado que possibilita a andlise do retorno sobre o

investimento realizado na empresa. Indica o percentual de remuneracgio do capital investido

na empresa.
Segundo o SEBRAE-RS (2008), a rentabilidade esperada para micro e pequenas
empresas € de 2% a 4% ao més sobre capital investido, indicando quanto a empresa terd de
lucro para cada unidade monetéria de capital colocado no empreendimento.
Rentabilidade = Lucro liquido x 100
Investimento total
e Rentabilidade = 64.457.52 x 100
49.955,10
Rentabilidade = 129,03 % a.a
Isso significa que ja no primeiro ano de exercicio, a USBIR JEANS recupera 129,03
% do valor do capital investido no negdcio.
.

5.3.5 Prazo de Retorno do Investimento — Pay Back

O prazo de retorno do investimento é um indicador de atratividade. Significa o tempo

necessario para que o empreendedor recupere o que investiu no negocio.

Pay back = [Investimento total
Lucro liquido

Pay Back = 49.955, 10
64.457,52

Pay Back = 0,7750

Isso significa que em dez meses, apds o inicio das atividades da USBIR JEANS, o

empreendedor terd recuperado, sob a forma de lucro o que gastou com o investimento inicial.
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2-Receita Total 283.818,79 298,171,54 306.978,40 319,257,54 332.027.84
3-Custos Fixos 37.919,63 39.436,42 41.013,87 42.654,43 44.360,60
3.1. Salarios 11.580,00 12.043,20 12.524,93 13,025,93 13.546,96
3.2, Encargos 2.426,53 2.523,59 2.624,53 2.729.52 2.838,70
3.3. Pro-labore 12.000,00 12.480,00 12.979,20 13.498,37 14.038.30
3.4. Deprecidgio 1 861,43 1.935.89 2.013,32 2.093.86 217761
3.5. Obrigagdes trabalhistas 2.251,67 2.341,74 2.435,41 2.532.82 2.634,14
3.6. Aluguel 4.800,00 4.992,00 5.191,68 5.399 35 5.615,32
3.7. Embalagens 1.800,00 1.872,00 1,946,388 2.024.76 2.105,7%
38 Outros 1.200,00 1.248,00 1.297,92 1.349,84 1.403,83
4. Custos varifiveis 150,147,00 156.152,88 162.399,00 168.894,96 175.650,75
4.1. Mercadorias para revenda 150.147,00 156.152,88 162.399,00 168,894,96 175.650.75
5. Despesas 10.020,00 10,420,80 10.837.63 11.271,14 11.721,98
5.1. Contabilidade 1.200,00 1.248,00 1.297.92 1.349.84 1.403,83
5.2. Agua e esgoto 420,00 436,80 454,27 472,44 491,34
5.3. Energia elétrica 720,00 748 80 778,75 809,90 84250
5.4, Internet 480,00 499 20 519,17 539,03 561,53
5.5, Telefone fixo e movel 840,00 873,60 908,54 944 89 982,68
5.6. Marketing 1.800,00 1.872,00 1.946 38 2.024.76 2.105,75%
5.7. Material de expediente 600,00 624,00 648,96 674,92 701,92
5.8, Eventuals 1.200,00 1.248,00 1.297,92 1.349,84 1.403,83
3.9, Patrocinios 1.200,00 1.248,00 1.297.92 1.349.84 1.403,83
5.10. Treinamentos 1.200,00 1.248,00 1.297.92 1.349 84 1.403,83
511 Banco 360,00 374,40 389,38 404,95 421,15
6. Custos e Despesas Totais 3 +4+5) 198.086,63 206,010,10 214,250,580 222.820,52 231.733,34
7. Luero Tributivel (2~ 6-3.4) 83.870,73 87.225,56 90.714,58 94.343,16 98.116,89
8. Tributacdo Simples Nacional (2 * 6,84%) 19.413,21 20.189,73 20.997,32 21.837,22 22.710,70
9. Lucro Lignido (7-8) 64,457,582 - 67.035,83 69.717.26 ~ 72.808,95 75.406,19
10. Amortizacho (49.9%5,10) -16.651,70 ~16.651,70 -16,651,70
Saldo Final 64,457,572 50.384,13 53.065,56 55.854,25 75.406,19
Saldo Acumulado 64.457,82 114.841,65 167.907.21 223.761,46 299,167,658

Quadro 16 — Fluxo de Caixa

Fonte: Dados do Trabalho, adaptados pelo autor, 2009.
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5.3.7 Analise do Fluxe de Caixa

: om . . Fluxo de Caixa
Investimento Inicial ' Fluxo de Caixa Projetado Descapitalizado
Periodo
(49.955,10) (49.955,10) (49.955,10)
1° ano 64.457,52 56.049,96
2° ano | 67.035.83 50.688,62
TMA: i5%an F
3° ano 69.717.26 45.840.00
4 ano | 72.505.95 41.455.35
5% ano 75.406,19 37.4%90,02
VP 349,122,75 231.524,04
TMA: L1715% am VPL 299.167,65 181.568,94
TIR 130,62% 100,54%
Pay Back 09,7750 0,8913

Quadro 17 — Andilise do Fluxe de Caixa
Fonte: Dados do Trabatho, adaptados pelo autor, 2009,

5.3.8 TMA

A TMA ¢ a taxa minima que o empreendedor aceita como remuneragdo do seu
capital, ou seja, ¢ um indicador que representa o estudo de uma oportunidade preterida pelo
investimento analisado.

Segundo Casarotto (2007, p. 55) diz que “a TMA ¢ a taxa a partir da qual o
investidor considera que estd obtendo ganhos financeiros. E uma taxa associada a um baixo
risco, ou seja, qualquer sobra de caixa pode ser aplicada, na pior das hipoteses, na TMA. Uma
das formas de se analisar um investimento ¢ confrontar a TIR com a TMA do investidor”.

A taxa de minima atratividade (TMA) proposta para o presente empreendimento ¢
5% a.a.
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5.3.9 Taxa Interna de Retorno — TIR

A Taxa Interna de Retorno é a taxa de desconto que iguala o valor presente das
entradas de caixa ao investimento inicial referente a um projeto, resultado, desse modo, em
um VPL =0.

Quando a TIR de um investimento for superior 2 TMA a disposigéo do investidor, tal

investimento é economicamente viavel.

Investimento 49.955,10 <ENTER> <CHS> <G> <PV>
Superavit 64.457,52 <G> <PMT~>
67.035,83 <G> <PMT>
69.717,26 <G> <PMT>
72.505,95 <G> <PMT>
* 75.406,19 <G> <PMT>
<F> <FV>
TIR= 130, 62 % a.a
» 5.3.10 Valor Presente Liquido
O Valor Presente do plano é de RS 349.122,75 que ¢ representado pela a soma das
entradas de caixa da projegdo do fluxo de caixa.
O Valor Presente Liquido ¢ de R$ 299.167,65 obtido pela diferenca entre o Valor
Presente ¢ o Investimento Inicial no valor de R$ 49.955,10. Conforme célculo abaixo:
VPL = ENTRADAS - INVESTIMENTO
»

VPL = (64.457,52 + 67.035,83 + 69.717,26 + 72.505,95 + 75.406,19 — 49.955,10)
VPL = 349.122,75 ~ 49.955,10
VPL =RS 299.167,65
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3.3.11 Valor Presente Liquido Descapitalizado

No entanto, o Valor Presente Liquido Descontado ¢ de R$ 181.568,94 conforme

célculo abaixo:

<FLUXO DE CAIXA> < ENTER> <CHS> <FV> <TEMPO N> <T., JUROS I> <PV>

64.457,52 enter chs fv 12 n L1715 1 PV = 56.049,96
67.035,83 enter chs fv 24 n 1,1715i PV = 50.688,62
69.717,26 enter chs fv 36 n 1,1715 { PV = 45.840,09
72.505,95 enter chs fv 48 n 1,1715{ PV = 41.455,35
75.406,19 enter chs fv 60 n 1,1715 { PV = 37.490,02

Total do Valor Presente Descontado = 231.524,04

VPLD =ENTRADAS - INVESTIMENTO

VPLD = (56.049,96 + 50.688,62 + 45.840,09 -+ 41.455,35 + 37.490,02 — 49.955,10)
VPLD =231.524,04 - 49.955,10

VPLD =R$ 181.568,94
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6 AVALIACAO DO PLANO DE NEGOCIO

Apés terem sido analisadas todas as informagBes de marketing, operacional e
finangas apresentadas no Plano de Negdcio, verificou-se a viabilidade na implatagdo da
USBIR JEANS no setor varejista da cidade de Itapaci.

O Plano de Negécio € composto por partes fundamentais, com o plano operacional,
que mostrard para o empreendedor dados relativos a empresa, escolha do imével, capacidade
comercial, o processo de comercializagdio € outros. J4 o plano de marketing analisard seus
concorrentes, clientes, fornecedores e tragars estratégias de marketing para conquistar espagos
no mercado varejista de Itapaci.

O negécio apresentard um faturamento adequado &s perspectivas do empreendedor e
das necessidades da empresa, bem como apresentard margens de lucro e rentabilidades
adequadas a0 negdcio.

Diante dos resultados obtidos notou'-se que 0 empreendimento serd vidvel, entretanto
isto ndio significa que o empreendimento sera de sucesso ou duradouro, pois a cada dia apos a
abertura do negécio ha que fazer revisdes e previsdes para o mesmo. Devendo, portanto, o
empreendedor nfo se acomodar face aos indicadores demonstrados pelo plano de negdcio,

mas sim, utilizar esta ferramenta como parémetro para uma gestio moderna e eficaz,
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CONSIDERACOES FINAIS

Quando iniciou-se a preparagio para a elaboragéio do Trabalho de Curso, optei pela
monografia com o tema de Comunicagdo interna. Até meados de agosto de 2009, estava
pesquisando, estudando a respeito do tema escolhido para a monografia. Quando conversei
com o professor, sobre que ele achava do Plano de Negocio que havia elaborado referente a
disciplina de Empreendedorismo no sétimo periodo. Ele achou que tinha uma grande
possibilidade contudo precisava aprofundar mais. Deu-se ai o abandono da ideia da
monografia.

Apos deixar a monografia de lado e trabalhar com o Plano de Negécio, com o qual
ndo encontrei grandes dificuldades na elaboragfo, exceto algumas no plano financeiro, que foi
preciso refazé-lo varias vezes.

Para concretizagdo do Plano de Negdcio tive que me dedicar o méximo,
desempenhando-me num trabalhao 4rduo durante todo o periodo, deixando de assistir
televisdo, visitar famﬂia € sair com os amigos.

A realizagio deste trabalho ajudou muito no aprofundamento do conhecimento, pois
s6 havia conhecimento tedrico e a elaboragio do Plano de Negdcio mostrou, na prética,
diferentes dreas que compdem um empreendimento. Sem divida, este trabalho ajudou muito e

contribuiu para meu crescimento pessoal, intelectual e profissional.
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