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RESUMO

0o setor de vestudrio vem crescendo 31gmﬁcat1vamente na regido. Com o passar do tempo, as

- roupas deixaram de ser simples pegas de uso do nosso dia a dia, elas ligam o corpo com o ser

social, € o publico com o privado. Isto transforma o vestudrio em algo mais que um simples
componente para nos proteger do frio, calor, tornando-se um elemento diferencial. Diante da

~mudanca de mentalidade em relagdio & importéncia quanto ao uso de roupas que véo dos

estilos descolados ao ‘fino, a Destak Modas percebe a oportunidade do negécio e decide
investir no ramo. Assim, no present¢ estudo verifica a viabilidade para o processo de

- implantagio de um empreendimento voltado para a comercmhzaqao de vestudrio, da linha

feminina (calgas, blusas, vestidos) e linha masculina (calgas, camisas, camisetas), como forma

- de suprir a demanda de roupas com alto padriio de qualidade, prego acessivel e atendimento
 personalizado, satisfazendo as necessidades da clientela ¢ gerando lucro para os
empreendedores. - : -

' Falavi'as-chave:‘Planej amento; ‘Satisfaqﬁo do ‘Cliente§ Empreendiinento; Preco Acessivel;

Qualidade.
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‘Este estudo pretende 1dent1ﬁcar -a p0531b111dade ‘de implantacdo de um

empreendlmento voltado a comermahzagao de vestuario, que ir4 inicialmente comerc1ahzar a
o ,venda de vestuano, da hnha femlmna (calc;as blusas vestldos) e linha mascuhna (calgas,
~ camisas, camlsetas) da marca Jean Darrot que trard na sua essencla alto padrao de quahdade

prego acessivel e atendlmento personallzado

Para atender esse segmento a Destak. Modas redescobnu outras novas p0551b111dades €

atuard com um Jelto diferente, esse processo foi 0 de d1vers1ﬁcag:ao ou seja, 0 empreendedor

"'!’restara sempre atento s ‘tendéncias do mercado e a expectativa do consumidor. O

empreendimento, que pretende ter bom desempenho promoveré um verdadcuo [ contlnuo

- momtoramento da satlsfac;ao dos seus clientes € dos- -produtos por ela fomec1do. A busca pela

" satisfagdo dos clientes sera contmua

A aphcablhdade de um bom Plano de Negoécios € de suma unportanma para uma

organizagdo a fim de ter um bom desenvolvunento no decorrer de sua v1da util visto que sdo
: grandes os desaﬁos no mundo dos negéclos Por esta razo a aglo empreendedora, antes de
‘ser mmada requer um Cer‘CIGlO de planejamento mmucloso As empresas em sua maioria ndo

L 'fazem um planejamento, por isso boa parte delas nfo consegue sobrewver € morrem nos seus

pnmelros anos de v1da 0. Plano de Negocm é de. suma. unportanma para qualquer empresa,

. seja ela, pequeno médlo ou grande porte pois ele estabelece com antecedenc1a as ages a 3

'serem executadas as formas como elas serao desenvolwdas OS melos e I‘CCIII'SOS necessénos ‘

assim o0s adrmmstradores néo serdo pegos de surpresa 0 mesmo poss1b1hta a melhor opgéo

‘ para a tomada de dec1sao trazendo a maxumzac;ao dos lucros e mlmmlzaqao dos custos. 0
~Plano de Negocio esta se tornando o 1nstrument0 de planejamento das empresas, uma

- metodologla altamente difundida e aphcada tanto dentro das’ empresas ‘quanto fora delas

Este prOJeto tem o objetxvo de comprovar a 1mportan01a da elabora(;ao do Plano de -

‘Negécio bem como suas fases a serem mapeadas, englobando a sua montagem formal no

Ambito mumcxpal estadual e federal, seus aspectos de meio ambzente seus aspectos jUﬂdlCOS ‘

€ legals calculando custos e receitas, para a vetificagdo de v1ab111dade do empreendxmento -

Atraves do estudo de mercado pode se buscar o conhecnnento da: demanda atual e de sua
provavel evolugao ao longo da vida atil do projeto, para isto, procura—se foca.hzar as questﬁes
mais unportantes para a empresa, de acordo com o produto ofertado, proporcmnando a

melhor manelra de utilizar os TeCcursos, preparando para bons negéclos
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1. REFERENCIAL TEORICO

1.1 Empreendedor . o ,
Segundo Dornelas (2001), cmpreendedor é aquele que dectecta uma oportumdade e

- ‘crla um negocw para capltallzar sobre ¢la, assumindo riscos calculados

Para Dolabela (1999 p. 67), “empreendedor é a pessoa que deﬁne por si mesmo que .

vai fazer e que conceito serd feito, levando em consuieraqao seus sonhos desejos [
) preferencxas . Desta formaponsegue dedicar-se mtensamente, Ja‘que seu trabalho se confunde

- com o prazer.

| Soares (2004, p. 1;9)' elaborou um estudo que tem como titulo: “A influéncia das

~* organizagdes na formacfio de certas competéncias do empreendedor”, onde a autora busca -

- . identificar;

como a experiéncia do individuo como empregado nas organizaqoes, para que eles
desenvolvam certas competencxas de- -empreendedor necessarias para atuar em suas
profissdes na condi¢io de autdbnomos, sem vinculo empregaticlo com as empresas
clientes, ou como diretores de seu proprio negocio. (SOARES 2004, p-19).

Conforme Revista Veja', empreendedor é uma palavra que pode ser empregada para :

quahﬁcar, ou espemﬁcar principaimente, aquele individuo que detém uma manelra

- especifica, movadora, de se dedicar as atlwdades de orgamzagao admnustra(;ao, execuc;ao :
: prmclpalmente visando o-crescimento de nquezas, na mudanga de conheclmentos e bens em
- NOVOS produtos, mercadorias ou servu;os criando um novo. metodo com o seu propno '

' conhemmento E o proﬁssmnal movador que muda, com sua manelra de aglr, qualquer area

do conhecunento humano. Também é utilizado no panorama economlco , para mencmnar o

" responsével de uma empresa ou entidade, aquele que construiu tudo com dificuldade,

E mventando o que ainda nflo existia.

Vlmos ‘que o empreendedor é uma pessoa que ¢ sonha em ter seu prépno negdcio € que

. tambem vai em busca de realizar estes sonhos

1 1L 1 Caractenstlcas do empreendedor

Segundo Ch1avenato (2004 p 7, “o empreendedor possul as. segumtes caractensncas

= Imc1at1va e busca de oportumdade, Perseveranqa Independencla, Autonomla e autocontrole,

ot SOBRE 0 empreendedommo Rewsta Veja. ~ Sdo Pau}o v 37 n 34 ago 2004: stponivel em:
© www.veja.com br Acessado dia: 14/11/10 ‘ : -
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' ’Capamdade de persuasao, Detalhamento de planos e controle, Busca de mformaqﬁes, leagao .
. de metas e ObjethOS Coragem para assurmr riscos , mais calculados Busca de ‘qualidade e

, eﬁc1en01a e Comprometlmento

Segundo Dornelas (2001), o empreendedor possu1 as segumtes caractenstxcas

" Obsessdo pela oportumdade, Tolerancia ao risco, amblguldade e mcertezas, Cnat1v1dade

'Auto-conﬁanga €. hablhdades de adaptag:ﬁo, Motlvag:ao € superagao Comprometnnento €

deternnna(;ao, Liderang:a

| 1. 2 Empreendedonsmo

Segundo Domelas (2001) a palavra empreendedor (entrepreneur) tem ongem.

- francesa e significa aquele que assume riscos € comega algo novo.

0. empreendedor é aquele que detecta uma oportumdadeke cria um negécio para

Acapitalizar sobie ela, ‘admitindo riscos’ provaveis, sendo que o 'proceéso de empreender

~ envolve todas as func;oes ¢ agdes agregadas com a cnac;ﬁo de: novas. empresas

Amda de acordo com Dornelas (2001), o mundo esta passando por vérias

- transformagoes em curtos penodos de tempo, com- enfase no século XX ass1m como foi
criada a. maxona das invengdes, que revolucmnaram o estilo de vida das pessoas. Essas
~ invengdes sdo de uma forma geral fruto de i movac;ao, de algo 1ned1to ou de uma nova visdo de

‘como servir-se de coisas Ja ex1stentes, mas que antes alguem ousou olhar de outra maneira, -

Atras “de cada uma dessas mvenc;oes existem pessoas ou equipes de pessoas ‘com

= caractenstlcas espemals, que vxsam questionam, arriscam, p01s buscam alguma c01sab .
" diferente, que empreendem ‘Os chamados empreendedores s80 pessoas dlferenmadas que
possueni motlvag:ao smgular apalxonadas pelo que fazem; ndo se contentam em ser mais um

 na multiddo, querem ser reconhe01das e admxradas referenciadas e umtadas, desejam deixar

Para Dolabela (1999), empreendedorismo designa os estudos .relati\?OS a0

empreen_dedor, seu perfil, suas ongehs; seus sistemas de atividades, seu universo de atuacio.

0 empreendedorlsmo ¢ um fenémeno cultural ou 'seja, empreendedores nascem por
~ influencia do meio em que vivem. Pesquisas mostram que os empreendedores tém
" sempre um modelo, alguém que os influenciam. (DOLABELA, 1999, p- 30)
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Conforme dlvulgado no site do Sebrae®, no Brasﬂ 0 empreendedonsmo ganhou forga

_ durante a decada de 1990 durante a abertura da economia. A entrada de produtos importados
 auxiliou no controle dos pregos, uma quahdade importante para o pais voltar a crescer, mas
| trouxe problemas para alguns setores que nfo conseguiam competlr comi os nnportados como
foi o setor de bnnquedos e de confecc;oes por exemplo. Para ajustar o passo com o resto- do.
&l‘mundo o pais necessitou - mudar. 0rgamzag:oes de todos as dimensdes e setores tlveram que’
' se modernizar para poder concorrer e tornar a crescer. 0 govemo deu entrada a uma série de
reformas, controlando a mﬂagﬁo e controlando a econorma, em pouco tcmpo o - Pais ganhou
'vestablhdade, plane]amento e respelto e a economia tornou a crescer. Somente no ano 2000,

. surgiu um mﬂhao de novos postos de trabatho. Investidores de diferentes paises tornaram a

aplicar seu dmhelro no Brasil e as expoﬁax;oes aumentaram Juntas essas empresas empregam

\cerca de 40 mﬂhoes de trabalhadores

‘ Pode-se dlzer queo empreendedonsmo éa manelra mais pratlca que o empreendedor -

encontra para abm' oseu empreendlmento

1 3. Negoclo

Para Chlavenato (2()04 p- 22) “negoclo ¢ um esforgo orgamzado por determmadas

pessoas para. produzu bens e semgos a fim de Vende-los a um deterrmnado mercado €

' alcang:ar a recompensa financeira pelo: seu esforq,o

Dornelas (2001) complementa: um empreséno tem que reahzar uma anahse de

- v1ab1hdade do seu negéclo Para isso, 0 mesmo tera que apresentar um ponto de ethbno da

sua empresa. T ‘ _
: Clnavenato (1995 p. 22) cita os fatores que determmam a abertura de novos negocms

- Recursos ﬁnancexros excedentes ou ganhos recentes que se pretende mvestlr '

- Perfitde empreendedor que gosta de assumir riscos e responsablhdades

- Expenenc1a proﬁssmnal em determinados tipos de negocios;

- Conhecunentos administrativos;

- »Gosto pela independéncia e autonomxa

- Vlsuahzac;ao deuma neceSSIdade ou oportumdade no mercado
| A abertura de um negocm tem que ser bem anahsado em todos os sentldos para’ que

assim o empreendedor nao se arrependa futuramente

2 SEBRAE, As Empresas de Menor Porte nia Economia Nacional disponivel: www.scbrac.com.br. 2007, Acessado dia: 14/11/10
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1.4. Plano de Negocno '
De acordo com a hteratura dos autores pesqulsados vimos que o Plano de Negéclo
surglu ‘como- uma ferramenta 1nd1spensavel no mundo dos negocios; Velo para dumnulr os .
riscos ex1stentes e amphar o uso das oportumdades Com essa ferramenta 0 gestor consegue
. - fazer um feedback, pois ele tem a s1tua9ao atual €eo passado da empresa, um olhar sobre o
B mercado concorrente e outros elementos que compdem o cendrio de uma orgamzag:ao
Uma boa idéia para um negécio é essenmal para 0 SUCEsso, mas nﬁo basta E premso
um bom Plano de Negocms para que se possa transformar uma idéia ou_oportumdade em um
bom negécio. Um Plano de Negécios podéxser elaborado para anélisé dos sé'cios, invesﬁddres,‘ :

empregados, parceiros, mercado ou publico em geral.

O objetivo do Plano de Negocios é retratar a empresa e 0 negocio que se pretende
empreender. Ele deve conter a descri¢fio dos seus produtos ou-servigos, do mercado-

-.alvo e da competi¢io, a estrutura organizacional e o pessoal necessério, os
orgamentos € as demonstragﬁes financeiras para os cendrios 1deahzados (SALIM. et
al, 2001, p. 49)

O Plano de Negbcio passa a ser crucial para o sucesso da empresa pois fica mais fécil
administrar com um caminho planejado e, da mesma forma, comglr 0S TUMOS €aso haja

desvios do planejado ou erros de avahagao Outro conceito de Plano de Negdcio € que:

.- é uma linguagem para descrever de forma completa o que é ou o que pretende ser uma
empresa. Esta ¢ a avaliacfio da id€ia, a andlise de sua viabilidade como negécio. Ele
emula forma de percepgdo e apreensdo da realidade utilizada pelo empreendedor.
(DOLABELA, 1999, p.127). :

®

0 Plano de Negécio -de acordo “com Dornelas (2001)7 surgiu nos anos 90 por
x1genc1a dos setores de desenvolv1ment0 de software Entretanto sua populanzag,ao se
estendeu em prol do empreendedonsmo, no fim da década. ‘ '

De acordo com Stoner,(ZOOl ,p-3)

um Plano de Negécio ‘¢ um resumo escrito do que vocé. espera consegulr em seu
negécio e como pretende atingir este objetivo. Ele deve conter metas e Objetl‘VOS
claros, com uma explicagio de como vocé pretende administrar seus recursos, ou seja,

. “suas instalagdes, equipamentos-¢ funciondrios, bem como, suas ﬁnanqas, para atmgnr
estas metas e ob_]etlvos s

L

Segundo Degen (1989),‘ 0 ,Plano de Negocio ¢ a 4fo'nnaliAzagﬁo' das idéias, da

~ oportunidade do conceito, dos riscos das experiéncias similares, das respostas aos pré-
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- requisitos, da ésﬁratégia competitiva, bem como o plano de marké;ting, vendas, operacional e

financeiro para viabilizar 0 novo negécio. A
Pode-se dizer que o Plano de Negocw ¢ uma das ferramentas chave para que [

empreendedor possa utilizar para planejar a abertura de novo empreendlmento

- 14.1. Quahdade no atendlmento

Conforme dlvulgado no site do Sebrae®, a quahdade éa adaptagao as necess1dades dos-

'chentes ¢a manuteng:ao de todos 0s clientes sansfeltos todo o tempo. De dentro de um

sistema de gerenmamento, podemos enxergar a quahdade como parte mtegrante de um'

- sistema mais amplo acoplado a um sistema administrativo, que comporta’ subsistemas -

produtivos e informacionais, bem como ¢ parte integrante de um sistema mais amplo que
denominamos “rede” e que contempla ou inclui todos os componentes de um ambiente

exte‘rrio a uma"ofganiza'qﬁo‘ Pode-'se entender a qualidade éo‘mo um sistema de 'gerenCiamentb,

- ; que: a) E gerenc1avel como -qualquer outra fungdo de admuustragao, b) Os ObjethOS podem

ser formulados e d1re01onados no sentido de alcancar a sua reahzaq:ﬁo c) Podem ser

' desenvolv1dos ‘programas espe(:lﬁcos ou um processo mais amplo para que se certlﬁque da’

uahdade dos objetivos alcangados

Retornando ao ObjethO do gerencmmento da quahdade temos mais deﬁmg:oes Uma

‘delas leva as conclusoes como: Temos de melhorar a produtmdade para aumentar a
_1ucrat1v1dade ‘€ obter vantagem competitiva, ou entao, uma deﬁmg:ao consagrada, como:

: Aumentando a satxsfagao do cliente, os resultados melhorarfio a produthdade, a lucratmdade‘

e acompetltmdade o
E a capacxdade ‘que um produto ou serv1g:o tem para sausfazer plenamente as

expectatlvas do cliente.’ O perfeito conhec1mento dos cl1entes suas nece551dades desejos (de

. ,'reconhemmento conforto prestlgm exclusxv1dade personalmagao) € expectatlvas é ponto’
‘mdlspensavel para a quahdade do atendunento Direcionar o atendlmento para estes aspectos

i nnphca atentar para

- 'Presteza (aJuda o 1med1atlsmo) ,
- ACompetenma (conhecunento ‘experiéncia e-Segﬁranga);
- ‘Crcdlblhdade (conﬁanga € honestldade)
- Conﬁablhdade (capacldade de cumpnr o prometldo)

3 SEBRAE As- Empresas de Menor Porte na ‘Economia Nacional dlsponiveli M.éebraé.‘com.br. 2007.

Acessado dia: 14/ 1 1/10
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- Dlspombllldade dos Proﬁssmnals (predlsposu:ao para ajudar e serv1r), r
| - Segurang:a (s1g110, conﬁdenmahdade nos negocms seguranqa pessoal e patnmomal)
N Orgamzagao (senso de ordem e arrumagdo);
- Comumcag:ao (mformag:ao adequada € completa pa;ra o chente)
- Immatlva (adaptag:ao a situacdo nova) ’ ‘
A Quahdade ¢ uma preocupagdo atual e chave de mmtas orgamzax;oes Existe uma
: crescente consmencw de que bens ¢ serv1g:os de alta quahdade podem proporcxonar para a
Organizagio consideravel Vantagem competmva Boa quahdade reduz custos de retrabalho,
refugo e devolugoes, e gera consmmdores satlsfeltos Alguns gerentes de produc;ao acredltam
' que a longo prazo, a quahdade é 0 mais 1mportante fator singular que afeta o desempenho de ’
uma orgamzag:ao em relagfio aos seus concorrentes. 7
Quando as expectatxvas sﬁo maiores do que as percepg:oes a quahdade é pobre j
: '»Quando as expectatlvas e percepgoes casam a quahdade € aceltavel Ha seis passc>s que, :
2 envolvem a atividade de planejameﬁto e controle de qua.hdade que sdo: ‘ _
- Deﬁmr caracteristicas de quahdade (ﬁmcwnahdade aparenc1a, conﬁablhdade
- durablhdade etc )
- Decidir como medir cada uma das caractenstlcas de quahdade
- Estabelecer padroes de quahdade para cada caractensuca,
- Controlar a qualidade contra esses padrdes;
- : fEﬁéOntrai' a caﬁsd correta da qUa}idade pobre;
- Contmuar a fazer melhoramentos V . ,
O termo Qualxdade vem do latlm Qualztate eé utlhzado em sxtuagoes bem dlstmtas
Por exemplo, quando se fala da. quahdade de vida das pessoas de um pais ou reglao, quando
se fala da quahdade da dgua que se bebe ou do ar que se respira, quando se fala da quahdadé
~ do servigo. prestado por uma determmada empresa, ou ainda quando se fala da quahdade de
: ‘um produto tanglvel Como o termo tem dwersas utlhzac;oes 0 seu 51gruﬁcado nem sempre €
de deﬁmgao clara € objetwa ‘ ‘

No que. dlZ respe1to aos produtos e/ou servu;os vendldos no mercado, ha vérias

deﬁmgoes para quahdade conforrmdade com as ex1genc1as dos cllcntes" relag:ao"V |

,custo/beneﬁclo" adequaqéo ao -uso", "valor acrescentado, que . produtos sumlares ‘nfio

' possuem" ' "fazer bem a prlmen‘a vez"; "produtos e/ou servu;os com efet1v1dade" Enﬁm K
termo é geralmente empregado para 31grnﬁcar "excelencla" de um produto ou semg:o

A quahdade de um produto ou servigo pode ser olhada de duas optlcas ado produtor e :

S a do chente Do ponto de vista do produtor a quahdade se associa & concepg:ao e produg:ao de
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©um produto que va ao encontro das nece551dades do cliente. Do ponto de v1sta do chente a

* - qualidade esta assocmda ao valor e & utlhdade reconhecldas ao produto estando em alguns f .

casos ligada ao prego -

Do ponto de vista dos chentes a quahdade nﬁo é umd1mens1ona1 quer dlzer, 0s>

cl1entes nao avaliam um produto tendo em conta apenas uma das suas caractenstlcas, mas -

vérias; por exemplo: a sua dlmensao cor, durablhdade de51gn, fum;oes que ‘desempenha, etc

- ‘Assxm a quahdade ¢ um concelto multldlmensmnal A quahdade tem muitas: dlmensoes eé

por isso mais dlﬁcﬂ de deﬁmr De tal forma, que pode ser dificil até para o chente exprimir o

-que considera um produto de quahdade

Do ponto de vista da empresa, s 0 objetlvo ¢ oferecer produtos e servx(;os (realmente)

de quahdade o concelto ndo pode ser delxado ao acaso, tem de ser definido de forma clara e

objetiva. Isso 31gmf ca que a empresa deve apurar quals sdo as necessxdades dos chentes e, em’

L ﬁmg:ao destas, deﬁmr 0s requisitos de quahdade do produto

'Os requ131tos sdo - deﬁmdos em termos de vanavels como compnmento largura ).

»altura peso cor resisténcia, durablhdade, f\mgoes desempenhadas tempo de ‘entrega,

o sunpatla de quem atende ao chente rapidez do atendlmcnto eﬁcacza do semgo etc. Cada

requisito é em segmda quantlﬁcado a ﬁm de que a quahdade possa ser mterpretada por todos
(empresa, trabalhadores gestores € chentes) exatamente da mesma manelra ‘

Os produtos devem exibir esses requ1s1tos a publ1c1dade se faz ‘em torno desses

. ¥ requisitos (e ndo de outros), o controle de qualidade visa assegurar que esses I’equltOS estaoli .
" ;f'presentes no produto. A med1g:ao da satlsfagao se faz para apurar em que ‘medida esses"
- »reqmsﬁos estao presentes ¢em- que medida véo realmente ao encontro das necess1dades Todo -
l' »l. o funclonamento da "empresa de quahdade" gira em torno da oferta do concelto de quahdade’ ‘
o que foi definido. : ‘ _ , ST
Controle da qua.lldade garantla da quahdade < gestao da quahdade sdo conceitos - - J
relacmnados com ode quahdade na mdustna e servigos. Os conceltos sdo usados em vérias
B ‘ areas, ‘inclusive qualzdade de software Gestdo da quahdade é o processo de conceber,‘
‘ controlar € melhorar 0s processos da empnesa quer sejam processos de. gestao, de pmdugao -
R de marketmg, de gestao de pessoal de faturagao de cobrang:a ou outros A gestao da
quahdade envolve a conoepg:ao dos processos ¢ dos produtos/semg:os envolve a melhona dos
- processos € o controle de qualidade: Garantla da quahdade sdo as ag:oes tomadas para ‘redugio
de defeltos Controle da qualidade sao as agdes relacxonadas com a medlqao da, quahdade

para dlagnostlcar se 0S requisitos serdo respeltados e se os Ob_]etIVOS da empresa serdo

4 atmgldos
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A quahdade no atendlmento é essenmal para. o sucesso de qualquer empreendlmento

- seja ele grande ou pequeno, pois um atendimento reallzado com qualldade o chente sai

-~ satisfeito e com 1sso, ele seré o marketing oﬁc1al da empresa
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2. SUMARIO EXECUTIVO

2.1. Descri¢iio da Oﬁbrtumdade

O setor de vestuario vem crescendo s1gmﬁcat1vamente na reglao Dlante da mudanga

' de mentalidade, em relag:ao a importancia quanto ao uso de roupas mais criativas e

: descoladas a Destak Modas percebeu a oportumdade do negécio e decidiu investir nesse

ramo. Serd uma empresa orgamzada arrOJada, divertida, 1novadora e moderna Mesmo

sabendo dos riscos que um novo empreendlmento traz consigo, os socios estfio cientes e

dispostos a enfrenta—los ‘Serdo comercializadas a venda de- vestuano da linha feminina

(calgas, blusas, vestidos) ¢ linha masculina (calgas, camisas, camisetas) da marca Jean Darrot.

2.2. Descrigiio do Negécio |
A Destak Modas Ltda. serd um empréendimento de pequeno porte, sua atividade

principal serd a comercializagio, mais precisamente no setor de vestudrio, visto que, é uma

das atividades mais atrativas ¢ lucrativas dentro do setor.

Em relagsio ao mercado consum1dor atendera o mercado de moda Jovem serd voltada
para o puiblico mascuhno e feminino, na faixa etaria de 18 a 40 anos.

Observa-se pelo ramo da atividade que sua clientela serd bastante diversificada, ndo se -

- restringindo classes sociais ou. faixa - etaria. Deste ‘modo, procurard atender aos pontos

relevantes na aquisiqﬁo do produtd, como prego, qualidade do prodlito, atendimento, cdnforto,
beleza e comodidade. Sua locall_izac;ﬁq sera na Rua Acerola, Sétor Bouganville na cidade de
Rubiataba-GO. |

2.3. Dados do Empreendimento

A preferéncia do nome da empresa foi definida pelas duas sécias, sendo escolhido,

_ '  "Destak Mod_grs,'“'. E um i_lome de facil enfendimento e pronincia.

2.3.1. Identificacfio da empresa

Nome da»:empr,esa (fantasia): DESTAK MODAS

Razdo Social: DESTAK MODAS LTDA. ,
Sécias: Ana Paula Aguiar Resende de Sousa e Elenicia Gontijo.
CNPJ 00.000.000/0000-00

End.: Rua Acerola, Setor Bouganvﬂle na mdade de Rublataba-Go.
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2.4. Setor de Atividades _
A Destak Modas Ltda. tem a pretensdo de atuar no setor de comércio Vai'ejista, no
mercado de moda jovem, vendas de roupas femininas e masculinas, mais precisaménté no

ramo de vestuario.

' 2.5. Forma Jurldlca

A empresa Destak Modas, ser aberta pela forma de cotas de responsablhdade Ltda,
por se tratar de duas séclas, facilitando assim qualquer alteragao qontratual, tanto na saida de

um sécio, quanto na entrada de um novo sécio. Facilitando também outras alteragSes que se

- fagam necessérias ao funcionamento da empresa, perante bancos e institui¢des de créditos.

2.6. Enquadramento Tributario

2. 6 1. Ambito federal o
A empresa Destak Modas sera enquadrada no Regime Simples Nacmnal conforme
rege a legislagdio de micro e pequenas empresas, para se beneficiar de critérios de reducgdo de

impostos e cargas tributrias.

2.6.2. Capital social _
0 capital social inicial da empresa serd de R$ 50. 000,00 (cinquenta mil reais), dividido
em duas partes 1guals de RS 25. 000, 00 (vinte e cinco mil reais) cada socia, representando o

numero de quotas de responsablhdades da empresa.

' 2.7. Missdo, Visio e Objetivos

2 7.1. Misséo

Ocupar um espago no mercado local para o pubhco feminino e masculino com
produtos de quahdade procurando disponibilizar mercadorias que possam satlsfazer as

necesmdades e expectatlvas dos clientes.

2.7.2. Visdo
Consolidar-se em oferecer mercadorias, como uma empresa de elevado grau de

qualidade e atendimento ao cliente, preco justo para o mercado consumidor.
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~ 2.7.3. Objetivos

v Objetivo péra curto prazo: Satisfazer as necessidades ¢ expectativas do publico-
alvo, contribuir para a'qu‘alidade‘de vida dos mesmos e obter lucratividade visando o
desenvolv1mento da empresa. ' o

v Objetlvo para médio prazo: Ocupar um espag:o no mercado local com produtos de
qualidade para o publico masculino e feminino, ter o reconhecimento ,do;mercado
local através*da exceléncia em atendimento, produtos de qualidade e 'prog:-os acessiveis.

v Objetivo para longo prazo: Tornar-se referéncia no :segmento, com pfodutosfde

pohta e grande diversiﬁcak;ﬁo, expandir para outras cidades.

-2.8. Dados dos Empreendedores, Perfis e Atribuig:ﬁes

A empresa possuira duas socias, estas prochram acompaﬁhér o.mercado participando
de cursos nas instituic;oes da regiﬁo como SENAG Cabe ressaltar que uma delas possui
experiéncia no ramo. Elas serfio as responsavels pela condugdo da empresa e respectlvas’
competéncias, estarfio mcumbldas da administragéo geral.

A érea ﬁnancen‘a, contablhdade controle de custos, pagamentos e prOVISoes ficardio
sob os culdados da ‘senhorita Ana Paula Aguiar Resende de Sousa, académica em -

admmlstra(;ao € com experi€éncia em_admmmtragao ‘bancéria ¢ departamento financeiro. A

- 4rea de marketing, recursos humanos, compras, vendas e atendimento aos clientes ficaréo sob
- os cuidados da senhora Elenicia Gontijo, empresaria ¢ com experiéncia em atendimento ao

‘7 pubhco vendas e compras.

A empreendedora, Ana Paula, tem expenencxa ‘bancéria € tem ‘experiéncia com

atendlmento ao chente, e Elenicia também tem experiéncia com atendlmento ao publico, p01s

. - Ja atua no ramo hé véarios anos.

Para dlvulgaoao a Destak Modas ir4 utilizar o meio de comumcac;ao mala direta de -

langamentos por e—mall através do banco de dados da loja, ird disponibilizar catdlogos da

' ‘co'leoéo novidades, promogdes, noticias e outros, a custo zero, pois serd realizado por uma

funcionéaria da empresa ird usar outras alternatlvas como, por exemplo: a pubhcldade em

jornais locals ¢ em outdoors na entrada. da cldade, propaganda em rédlos locais e de cidades

- rwzmhas € distnbmg:ao de folders na cidade.

Quanto ,avgestao ¢ a estratégia a empreendedora Elenicia ja tem experiéncia, pois em
outra oportuhidade' ja foi gerénte em outras lojas e com a sua expéﬁéncia ela ira repassar seus
conhecunentos ‘para sua sécia, a qual também ira participar de palestras sobre alguns temas:

empreendedonsmo agronegomo € outras.
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"No un‘éﬁrdiZ‘ réSpeito a ‘dedicagéo vatnbas pretendem' dédicar—se inteiramente, afinal ¢

um empreendlmento novo e exige muita cautela e dedlcagao o |
Ambas as socias sabem que o negocw tem seus rlscos e elas sabem que pode dar certo
ou. errado mas élas estio apostando na ajuda de Deus, na sorte, no crescxmento e permanenma

da Destak Modas no ramo mercadologlco de Rublataba-GO
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3. PLANO DE MARKETING |

Observa-se que no contexto atual com a alta competlc;ao € mudang:as constantes no -
cenario tomam-se imprescindivel um o6timo atendimento aos clientes e quahdade dos

produtos oferec1dos A Destak Modas estabelecera suas estrateglas baseando-se em: a)-

Produto, quc oferece qualldade e beleza, b) Praga onde a locahzag:ao estrateglca beneficiara - ;

tanto clientes quanto fomecedores c) Propaganda feita nos melos de comunicagfo local e

- através de outdoors e; d) Prec;o acessivel a todas as classes sociais, promovendo descontos de -

até 10% e oferecendo formas de pagamento d1ferenc1adas (chcque e cartdo).
A apresentagaoda. loja também far,a,o marketmg d_a empresa. Dentro da loja o cliente

se sentird confortavel seguro ¢ estimulado a comprér. Os espacos disponiveis serdo

- aproveitados o méximo possivel para informar o que a empresa oferece, tomando cuidado

com a poluigfo visual.

3.1, O Mercado |
Conforme entrevista réali-zada com o St. Alessandro ‘Soar'e's Bentd ‘presidente da

ACIR (Associagdo Comercial e Industnal de Rubiataba) observou—se espec1ﬁcamente sobre 0

mercado de Rubiataba, que o mesmo é bastante competltivo ‘A industria de Vestuano pOSSlll o

uma boa d1vers1ﬁca<;ao de mercadorlas € com uma ampla aceltag:ao no mercado. Neste plano, -

,pretende-se expiorar esse mercado consumidor com muita capac1dade de consumo com

R produtos de alta quahdade que ofere(;,a conforto e durablhdade eao mesmo tempo, que seja

d1ferenc1ado

Em relagéio ao ramo da atividade observa-se que a clientela serd baétante diversificada,

- ndo se restnngmdo as cIasses sociais ou a faixa etdria. Deste modo, procurar se-a atender aos

pontos relevantes na aqulsu;ao do produto, como preco, qualidade do -produto e do |

. «a_tendlmento, conforto, beleza e comodidade.

. 3.2. Anlise de SWOT

'Em relagdo 3 andlise SWOT, pode-se ‘anéﬁlisa;r a empresa em relagtéo as oportunidades |

e ameagas existentes no mercado, assim como identificar suas forcas e fraquezas.
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OPORTUNIDADES

: AMEACAS

~ Equipe altamente capacitada, tanto no- setor
‘operacional quanto no setor gerenmal ambas

sendo . capazes. de identificar e solucionar

* problemas dé forma eficiente e eficaz;

Diversidade de produtos de forma a atender o
mercado acompanhando as tendéncias da

- moda no setor;

A forma de insergsio do produto no mercado

- dar-se-4 através de vendedoras, que terdo a
possibilidade de estar fazendo uma interago
- com os -clientes, tomando conhecimerito. de. |
informagdes importantes como: -aceitagio do
produto no mercado, a opinifio dos clientes ¢

uma sériec de informacdes - que serfio
‘ mdlspensavels na gestao do negoclo

V’ A quahdade -da concorréncia e o
posicionamento. dessas no mercado, ,

v' A sazonalidade do setor considerando-se
que o pico-de vendas é nos meses de Malo ,
Junho e principalmente Dez.embro

PONTOS FORTES s

PONTOS FRACOS

Terd. como ° vantagem competitiva a
“comercializagio  de - produtos . de  alta
 qualidade, conhecidos e recomendados por
- usudrios e profissionais da 4rea;

Na comerc1ahzagao dos produtos terd .um

.- diferencial em relagdo ao atendimento “aos

v Somente uma das sécias da empresa possui

éxperiéncia anterlor na - dlre(;ﬁo de um

- megécio.
v . Os.concorrentes dxretos possuem um bom

- posicionamento no mercado;

. ¥ ' Capital de giro pequeno. - - -
clientes: - atendimento  individual e | - : o
personalizado, através_de contato direto com |
.- consultores de moda e outros profissionais da
" 4rea de moda que- atenderdo os clientes, que
©estiverem visitando a loja;
v~ O.prego serd acessivel a todos, levando em
consideragdo os fatores de quahdade e custos |
“de produgdio.

* "Quadro 01: Analise SWOT da Destak Modas.

Fonte: Dados dapasqmsa, adaptados pela autora, 2010.
3 3. Descm;ao dos Prmclpals Produtos ‘

A Destak Modas 1mc1almente comermahzara a Venda de vestuano da lmha femmlna

(calg:as blusas vestldos) e linha masculina (wlqas camisas, camlsetas) da marca Jean Darrot _

Trata-se de pegas- de alto padrio de quahdade uma vez que tera como pubhco alvo uma

- clientela ex1gente Adqumra as mercadorias do propno cent:ro de dlstnbulgao do Varejlsta,'

: assxm terd a poss1b1hdade de revender suas roupas a um prego acesswel a toda chentela

3.4. Estudo dos Clientes : ‘ 7
Em Rublataba h4 uma fatla de consmmdores composta por empresanos pohtlcos

executlvos, medlcos etc., que viajam com frequenma a fim de suprir a necess1dade de.

7 ‘adqumr produtos de quahdade e prec;oacesswel Apbs a pesqulsa de mercado dlagnostlcamos

que os jovens, homens ¢ mulheres entre: 18¢ 40 anos possuem uma preferenc1a pelo jeans e -

uma moda despOJada, movadora e moderna Dentre os fatores determinantes para a aquisi¢do
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do produto estdo: preco, qualidade do produto, quahdade no atendlmento conforto s

comodidade e beleza. Assim o publico-alvo do negdcio serfio pessoas fisicas, “do sexo N
feminino e masculmo, numa faixa etaria entre 18 € 40 anos.

Conforme a pesquisa reélizada, verificou-se que grande maioria dos clientes adquire
produtos mediante a qualidade do mesmo, preco écessivel e qualidade no atendimento.

Assim, a Destak Modas decidiu investir nesses fatores. de01s1vos, englobando ainda conforto

bem-estar na hora de fazer compras.

A preferéncia por roupas despojadas e descoladas ¢ significante. A Destak Modas,
visando agradar a preferéncia e as exigéncias dos clientes, firmard uma parceria com a

empresa Jean Darrot, que proporcionard personalidade em suas pegas, maior conforto e

 qualidade.

Também foi observado que o pﬁblicd?alvo tem hébitosv de fazer compfas de vestuério
com uma frec‘iﬁéncia bem razodavel, essa prioridade € de até 10 vezes no ano, o que importa € a
empresa estar no lugar certo, na hora que o ciiehte tiver vbntade ou necessidade de adquirir -
algum produto; além da qualidade, agilidade, diversidade dos produtos e do atendimento da
empresa. _Sendo assim, a empresa necessitard manter contato pés-venda, para garantir a
fidelizagdio do cliente. A Destak Modas almeja revolucionar o mércado de roubas femininas e
masculinas local, com novas tendéncias;» oferecera ao consumidor produtos de qualidade

encontrados em grandes capitais.

3 5 Estudo dos Concorrentes ,
Apesar do setor de vestuério moda Jovem ser um mercado competxtlvo ha espagos

para todos, devido a grande demanda por produtos. Por isso, neste sentido, a andlise da

“concorréncia apresentada é em relagdo as caracteristicas comuns do setor. -

Atualmente a Destak Modas terd 05 (cinco) concorrentes diretos, que sfo lojas que
comermahzam marcas como COlCCl cantfio, zoomp e index, marcas de alta qualidade. Elas

possuem um bom p0s101onamento no mercado estdo consolidadas e possuem tambem fortes

' estratéglas de propaganda e pubhcldade para seu publlco-alvo

- Os concorrentes indiretos sdo as sacoleiras que ndo perdem tempo e muitas das vezes
colocam as suas mercadorias bem abaixo do preco.
Em relagdo aos pontos positivos e negativos observa-se que essas lojas possuem

pontos fracos ciue podem comprometer o sucesso do negdcio, como: precos altos e condigdes

‘de pagamento, atendimento; estas ndo se preocupém com .qu‘alidad‘e no atendimento dos -

clientes, nem em diversificagdes de mercadorias. O ponto forte que se destaca é-a qualidade e
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localizagdo. Como diferencial competitivo, em relagdo as empresas concorrentes, a Destak
Modas iré propor atendimento personalizado (consultor de modas), melhores condigdes de
pagamento (vendas a prazo e desconto, conforme a quantidade de pecas compradas),
diversificacdo de mercadorias. Pode-se assim, deste modo, transformar os pontos fracos das
empresas concorrentes em pontos fortes da Destak Modas, alcangcando a satisfagdo dos
clientes. Visto que, a concorréncia pode ser excitante, ao invés de assustadora, se
completamente pesquisada ¢ estudada e, se encarada de forma correta e corajosa, é a que

impulsiona a economia e faz as empresas crescerem.

3.6. Estudo dos Fornecedores

A empresa Destak Modas inicialmente trabalhard em parceria com lojas distribuidoras
e representantes da marca Jean Darrot. Para um 6timo atendimento e melhor servir os clientes,
encontramos alguns fornecedores instalados em nossa capital, Goidnia-Go. A empresa ira
trabalhar com aqueles que proporcionarem maiores beneficios como: menor tempo de
entrega; maior variedade de produtos; melhor preco e melhores condigdes de pagamento.

Atualmente temos lojas que se destacam como a situada na Av. Anhanguera, Goidnia—
GO. As lojas s@o de grande porte e sdo especializadas na distribui¢do e representagio da
marca Jean Darrot. Elas se destacam pelo menor tempo de entrega (cerca de 2 (dois) dias ap6s
o pedido) e pela variedade de produtos oferecidos; e também por sobressairem quanto ao
melhor prego (cerca de 5% mais baixo) e pelas melhores condigdes de pagamento (oferecem
45 dias para que a empresa efetue o primeiro pagamento).

A aquisig8o do estoque inicial sera feita através de uma analise minuciosa, levando em
consideragdo os melhores precos e as condigdes oferecidas pelos fornecedores. Apesar de
possuirem pontos positivos e negativos. No que tange ao mercado fornecedor, inicialmente, a
Destak Modas mantera apenas fornecedores em potencial, sendo que este serdo escolhidos

apos pesquisa de mercado.

c
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3.7. Abrangéricia da Cadeia de Abastecimento

FABRICANTE

\ 2
DISTRIBUIDOR

CENTRO DE DISTRIBUIGAO DO
VAREJISTA ‘

.
LOJA

. y
CONSUMIDOR FINAL

Figura 01: Cadeia de abastecimento.
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2010.

3.8. Estratégias de Publicidade |
A Destak Modas ira utilizar o meio de comunicacfio, mala direta de lancamentos por
e-mail atravéé do banco de dados da loja, ird disponibilizar catdlogos da colegéo, novidades;

promocdes, noticias e outros, a custo zero, pois serd realizado por uma funciondria da

. empresa. Ir4 usar ainda outras alternativas como, por exemplo, a publicidade em jornal local e

em outdoors na entrada da cidade, além de desfiles expositivos da cole¢fio e distribuigio de
folders na cidade.
E sabido que, em qualquer meio de Vcomuhicag:ﬁo que a empresa utilizar, estard

disponivel o méximo possivel de informagSes sobre os produtos, dando a énfase para as

; ndvida‘de‘s, assim, atraindo a maior atengfio possivel do piiblico. -

3.9 Estratégias de Promogio
Festividades, chegada das festas, é uma 6tima oportunidade pa;ré diversificagdo, a |
Destak Modas apresentara pegas de vestimentas conforme cada festividade e receber selis'

clientes com musicas tipicas e decoragdio a carater. No carnaval, com seus dias de muito calor, -

‘merecem roupas leves e confortiveis. J4 nas festas juninas, as roupas serio mais pesadas

como: camisa xadrez, casacos € outros. As inovagdes em ocasifes especiais como essas

.acima, que manterfio a empresa em constante evidéncia junto ao consumidor.
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3.10 Estrutura de Comercializa¢iio

‘3.10.1 As Vendas

O produto sera ‘vendido na pi_'(’)plfia' loja, ’utilizando-se de vendedores, onde sera

oferecido um atendimento especial com funcionérios altamente treinados, para melhor atender

0s consmniddres pertencentes a uma classe muito exigente: A estratégia ¢ voltada direta para
0 consum1dor final. A estrutura seré localizada na Rua Acerola, Setor Bouganvﬂle na cidade
de Rubiataba-Go. A '

3.10.2. Prego

‘Os precos variam bastante de acordo com a pega (coiegi”io) e os modelos dos mesmos.

A emprésa empregara o regime de prego médio de vendas, sendo aplicado uma margem de

- 75% sobre o custo de entrada dos produtos. O prego foi estipulado conforme pesquisa

realizada de acordo com o mercado Rubiatabense.
O prego de um produto ¢ constituido, em principio, por dois fatores: o custo total do

mesmo ¢ a margem de lucro. Mas, sabe-se que, na pratica, outros fatores interferem,

influenciando os precos para cima ou para baixo. A estratégia utilizada sera sempre observar

os precos dos concorrentes do mesmo segmento ¢ realizar uma avaliagdo sempre que puder de
como esta sendo praticado o prego & v1sta, a prazo, e pohtlca de descontose promog:oes etc.
Misto de precificagiio com base no custo e preco de acordo com o mercado
- ‘Pohtlca de pagamento:
v Desconto de 10% para pagamentos a vista.
v Desconto, c;informe a quantidade de pegas compradas, a parﬁ'r de duas pecas desconto
de 5%, mesmo sendo na venda a prazo. | ‘
v" Pagamentos 2 vista ou é'praZo aceitar-se-a todos os cartdes de crédito em até 6 vezes,

sem entrada € sem juros

v Cheque, em 30,60 e 90 dias, porém o mesmo tera qué'possuir no minimo um ano de - ‘

abertura de conta, tem que ser da praga, cheque especial e perante consulta ao SPCe

: SERASA
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Linha Feminina

Calca, un | R$ 99,58
Blusa ' un, ‘ ~ R$ 75,08
Vestido un ' R$ 138,08
Linha Masculina : ] . I
Calca . -~ - - un : i " R$ 104,83
Camiseta: un , "~ R$75,08
Camisa’ un ' - . R$96,08

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2010.

3.11. Atendimento ao Cliente: venda e p6s-vénda

A Destak Modas tem a pretensdo de fazer um trabalho melhor que seus concorrentes
no sentido de satisfazer seu piblico alvo. Portanto, as estrétégias de vendas sei‘z“io concebidas
de modo a se adaptarem as necessidades desse publico, para que fagam frente as estratégias
dos concorrentes. A empresa dirigird ao publico de forma mals arro;ada procurara criar
identidade entre o vestudrio oferecido.e 0 comportamento pessoal.

A parﬁr do'priméiljo contato com o cliente a empresa»‘obteré todas as informagdes
necessarias &foxmag:ﬁo de um banéo de:dados (éadastro) capaz de aproximar o cdnsumidor. da
empresa. Assim terd a oportunidade de criar uma via" de comunicagfio direta para um
acompanhamento pés-venda, capaz de solucionar problém_asi como: prestér qualquer
informagéo relacionada ao produto, a troca do produto por qualquer motivo, ou até mesmo o
cancelamento da venda, e o feedback do cliente, visando a busca da sua fidelizagdio. Como

também servira de subsidios para futuras pesquisas. -

3.12. Politica de Melhoria |

Sera desenvolvido um atendimento - prioritariamente humano, voltado para
reclamagdes, criticas, sugestdes e informagdes sobre produtos € atendimento; esse processo |
terd a missdo. de representar os interesses dos clientes. Assim, a Destak Modas terd
oportunidade de aprimorar seu processo de c'omercializaqﬁo; e com isso‘alcan(g:aré vantagem

competitiva. -
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3.13. Plano de A¢do

PLANO DE ACAO‘DA DESTAK MODAS
0 QUE _ " QUEM COMO _ ~
FAZER? POR QUE? FARA? FARA? ONDE? PRAZO QUANTO?
BONSOS | . - . ANALISE DE NALOWA | \HES | TR )
propuTos | QUALIDADE | SOCIAS | SA 1D/ BOS il MAIO' | MELHOR PRECO
: POSSIVEL
CONTATOS , ,
BONS Os | DIFERENCIADA | PESQUISADE | SEJAMiNARUA | ATEO | PROCURAR
PaBCoS COM A SOCIAS | PRECOSDOS |/PORTELEFONE| MESDE REDUZIR
CONCORRENCIA CONCORRENTES E JUNHO PRECOS
PESSOALMENTE
OFERECER
DIFERENCIAL | DESTAQUENO | PESQUISADE - - QUANTO | _PRODUTOS
. NALOJA MAIS | DIFERENCIADOS
DE MERCADO SOCIAS | GOSTODOS A o s Ny
QUALIDADE | RUBIATABENSE CLIENTES 'MELHOR | QUADIDADE E
NO PRECO
PROPAGANDAS | CONQUISTADE | ¢\ | DISTRIBUICAO | NACIDADEDE | N8 | pIvuLGACAO
DIVULGACAO |  CLIENTES DEPANFLETOS | RUBIATABA | RAPT00 | NECESSARIA

Quadro 01: Plano de Acdo da Destak Modas.

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2010.

hezociacao Beycativa Evangeica
gIBLIOTECA
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4. PLANO OPERACIONAL

4.1. Localizacdo do Negocio

A empresa Destak Modas, se instalara na Rua Acerola, Setor Bouganville na cidade de
Rubiataba-Go, CEP. 76350-000. O imodvel estd adequado com as necessidades da empresa,
com drea de 30 m? o que acomodard todo o estoque, escritorio e ainda terd espago para
comercializagdo, € etc., o valor do aluguel é o que esta na média dos pregos dos iméveis da

regido.

4.2. Layout

Figura 02: Layout Fisico da Destak Modas.
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2010.

4.3. Capacidade Comercial

Com a estrutura inicial a empresa podera em média funcionar 24 dias por més,
realizard uma venda didria de aproximadamente 13 pegas, sabendo que se corre o risco de
alguns produtos venderem mais ou menos que 13 unidades dos outros, mas na média
conseguird esse numero, o que resulta em uma necessidade de compra de 300 pegas més,
considerando a venda a um prego médio por unidade de R$ 98,00 (noventa e oitenta reais),
empregara o regime de prego médio de vendas, sendo aplicado uma margem de 75% sobre o
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- custo de entrada -dos  produtos. A sazonalidade do setor, também serd um fator de suma

importincia, onde o plCO de vendas sera vanado de acordo com fest1v1dades, como no més de
Maio, Junho e prmmpalmente Dezembro, a empresa procurard manter niveis de estoque de

segurang:a quando a demanda for mcerta, variando conforme o periodo de oscﬂat;ﬁo

4.4. Processo de Come’rcializaq:ﬁo

-0 prihcipio de comercializagdo que sera adotado pela Destak Modas, de vestudrio,
linha feminina (calgas, blusas, veStidos) e linha masculina‘ (calgas, camisa, camisetas). Onde
fara uma aglomeracfio de recursos destinados a comercializacio &os mesmros,v que por sua vez

ndo sdo apenas aqueles relacionados & comercializagdo em si, mas também varios outros

recursos com suas determinadas respoﬁsabilidades que estio ligadas a atividade por alvos -

' organizacionais em comuns, COmo as rotmas adm1mstrat1vas

As rotinas adrmmstratlvas e a venda dos produtos serdo estruturadas da seguinte
forma: a) Administrativa: as estratégias de negocio e o planejamento global, érea financeira,
contabilidade/or¢amento, controle de cusfos, pagamentos e prOvisc”)esé _b) Cdmercializagﬁof
area de marketing, recursos humanos, sistema de conipras, vendas e atendimento aos clientes.

O procedimento de comercializagio serd feito da seguinte forma: o sistema de

‘compras de mercadorias sera realizado a cada colegfio, inverno e verdio, e perante a baixa do

estoque, para suprir as necessidades dos clientes quando houver sazonalidade;s, por exemplo,
festividades como Natal, Pecuaria, Dias das Mées e outros. Assim ‘sendo, o fornecedor

desempenhara a enti'ega das pegas e a loja realizara o atendimento aos clientes (vendas),

" utilizara vendedores internos, onde se oferecera um atendimento especial com funcionarios

altamente treinados, para melhor atender os consumidores pertencentes a uma classe muito

exigente. A estratégia ¢ voltada direta para o consumidor final.

' SISTEMA DE COMPRA DAS MERCADORIAS

T

RECEBIMENTO DAS MERCADORIAS

N
VENDAS AO CONSUMIDOR FINAL-CLIENTE

Flgura 03: Comermahzagﬁo
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2010.
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4.5. Dlmenswnamento de Pessoal

A empresa contard com quatro funcionarios ﬁxos sendo duas socias e duas

vendedoras. As socias serfio as responsaveis pela condugiio da empresa e respectivas

competéneias, estario incumbidas da administragiio geral. A estrutura organizacional da

empresa sera distribuida da seguinte maneira:

Diretoria Geral — representada pelas proprietdrias da empresa, sio as respbnséveis
pela diregﬁo e coordenago de todas as atividades operativas ¢ administrativas da loja.
Re}ﬁrese"ntaré o primeiro nivel da escala hierarquica.

Sécia 1 - A 4rea financeira, éontabilidade, controle de custos, pagamentos e provisdes

ficardio sob os cuidados da senhorita Ana Paula Aguiar Resende de Sousa.

Sécio 2 - A 4rea de marketing, recursos humanos, compras, vendas e atendimento aos

clientes ﬁcaréo sob os cuidados da senhora Elenicia Gontijo, empresaria ¢ com
experiéncia em atendimento ao publico, vendas e compras. A mesma fard com que os
custos de entrada de mercadorias para revenda € o prego d‘e-vven'da ao consumidor
sejam os menoresv possiveis, fazendo assim, corh que a empresa seja competitiva e
lucrativa.

Vendedoras - as mesmas irfo ser responsaveis pelo atendimento aos clientes. Na
contratacdo das vendedoras serd analisado m1nuc1osamente o curriculo dando maior
valor em qualificacéio e expenen01as serdo reahzados testes para verificar se estdo
aptas para realizarem suas atividades, onde as sécias irfio ﬁscahzar pessoalmente as
atividades realizadas, e assim estabelecera certa relagao agraddvel para garantir um |
adequado ambiente de trabalho A principio, sera feito alguns treinamentos e
posteriormente entraremos em contato com empresas especxahzadas nesta 4rea,
formando parcerias para um melhor atendimento.

Os valores a serem pagos em salarios serfo baseados na média de mercado, levando

em considerago os encargos sociais legais. Teremos uma politica de incentivo, premiaremos

NOSssSos vendedores, quando atingirem a cota estabelecida, o béﬁeﬁcio serd de R$100,00 (cem

reals)

Serdo fornecidos sempre que posswel curso de proﬁssmnahzagao e treinamento em

area especifica. Inicialmente serfio somente as duas sécias e uma vendedora.
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PROPRIETARIAS

'

SOCIA 01

y
h 4

v

SOCIA 02

Figura 04: Organograma da Destak Modas.

VENDEDORA 01

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2010.
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5. PLANO FINANCEIRO

5.1. Estimativa dos Investimenfos Fixos‘

Os investimentos fixos sdo todos os bens que_déveréo ser comprados para qﬁe o
Anegéci‘o possa funcionar de maneira adequada. A estimativa dos investimentos fixos do
empreéndi:hento Destak Modas serd de R$ 10.090,00.

Tabela 02: Estimativas dos Investimentos Fixos.

- | Equipamentos - a 7 e R$4920,00 _
’Mlcrocomputador com nnpressora colonda ] un [ 01 T R$‘2.800',00“ " tR$ 2.800,00
(Sistemas diversos para comercializago e
controle) .

Aparelho de fax ~ wn | 01 "R$ 320,00 RS 320,00
ImpresSOra«de' cupom 'ﬁscal n 01 R$ 1.800,00‘ R$ 1.800,00
2 MévelseUtensﬂlos I R T B 4670 00,1
[ Mesa(esoritorio) [ | 0T | "iiizoo;oo —R§300.00"
Cadeira (escrit6rio) un 0 N R$ 90,00 R$ 180,00
Armario (escritorio) un 01 |  R$260,00 RS 260,00
AT condicionado wm | ol R5 89000 | R5 890,00
Balcdo de vendas w | 03 R$ 300,00 | RS 900,00
Banqueta-Balcdo un |- 04 - R$ 60 00 RS 240,00
Manquim wm | 02 RS 120,00 | RS 240,00
Armério arara com prateleiras un 03 " R$280,00 | - RS 840,00
Frigobar - wm | 01 | RSS56000| RS 560,00
Espolho wm | 03 RS 120,00 | RS 360,00
'3 [ Outros - N T T R$ 500,00
vkrVM»Acessénosemgeral T — T - — — R$500 00
TOTA&L5’~l', e T RS10.090,00

Fonte: Dados da pesqmsa, adaptados pela autora, 2010

5.2. Estimativa dos Investimentos Financeiros _ ;

Os iﬁvcstimentos financeiros sio aqueles destinados a concepgdo de capital de giro
para o ne‘géc_ic_). A estimativa dos investimentos financeiros do empreendimento Destak
Modas sera de R$ 33.520,00.
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5.2.1. A —Estimativa do estoque inicial
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A estimativa do estoque inicial sdo as mercadorias que devem ser compradas para que

0 negdcio comece a funcionar. A Destak Modas terd um estoque inicial de R$ 16.760,00.

Tabela 03: Estihativé 'do estoque inicial.

‘Lm]laFemmma , T T IR
Calga wn | 60 | R$5690| RS3414,00
Blusa un 80 RS 42,9(_) RS 3.432,00
Vestido un 20 R$ 78,90 R$ 1.578,00

" Linha Masculma o PR TR
Calea wm | 50 | RS59.90| R$ 299500
Camiseta un 50 R$ 42,90 R$ 2.145,00
Camisa un 40 R$ 54,90 R$2.196,00

T\Outros : ‘ B
Acessénos em geral - - - R$ .1.606,60
“TOTAL _ | RS 16:760,00

Fonte Dados da pesqmsa, adaptados pela autora, 2010 ’

5.2.2. B - Estimativa de capitai de giro

O capital de giro é o montante de recursos necessario para o funcionamento adequado

da empresa, compreendendo a compra de mercadorias, financiamento das vendas € o

pagamento das despesas. A estimativa do capital de giro do empreendimento sera de R$

16.760,00.

Tabela 04: Estimativa de capital de giro.

Reserva de caixa (cobertura dos custos)

T R$ 16.760.00

,R$_-16 760,00
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5.2.3. Estimativa dos investimentos financeiros

Tabela 05: Demonstrativo dos Investimentos financeiros (resumo total)

Valor Total RS -
T 1676000
2 | Estimativa capital de giro v 16760,00

Aomalges | BT b T
F 6nte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2010. Ti

Estdque inicial

5.3. Estimativa dos Investimentos Pré-Operacionais
A estimativa dos investimentos pré-operacionais sfo todos os gastos realizados antes
do inicio das atividades da empresa. A estimativa dos investimentos pré-operacionais do

empreendimento serd de R$ 10.250,00.

Tabela 06: Estimativa dos investimentos pré-operacionais. .

Tem | ‘Tofal RS
1 Gasto com pesquisa de‘mércédo ’ R$ 800,00
2 | Despesa com abertura ‘da empresa | ' R$ 1200,00
3 | Honorarios do contador R$ 250,00 .
4 | Despesas com reforma do imé6vel | R$ 5.000,00
5 | Outras despesas R$ 3.000,00.
101 | ' T RS 1025000

Foniéﬁ Dados da pesquisa, édabfados pela- ailtora, 2010.

5.4. Estimativa do Total de Investimento Inicial
O investimento inicial € a soma de todos os recursos a serem investido para que a

empresa comece a funcionar, ¢ composto por investimentos fixos, estoque inicial, capital de

giro e investimentos pré-operacionais. O investimento inicial da Destak Modas sera dividido

em investimentos fixos, estoque inicial, capital de giro e investimentos pré-operacionais. Para

que a Destak Modas inicie suas atividades sera investido o valor total de R$ 53.860,00.
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Tabela 07: Demonstrativo do Investimento Total (resumo).

Estlmétlva dos investimentos fixos

1 RS 10.090,00

2 | Estoque inicial R$ 16.760,00

3 | Estimativa capital de giro R$ 16.760,00
4 Estin':ativa‘ dos investimentos pré-operacionais

R$ 10.250,00

a OS da i;egqulsa, a ptados peia autora, 2010

5.5. Estlmatlva do Faturamento Mensal da Empresa

O faturamento mensal da empresa ¢ a prev1sao de vendas, con51derando 0. prego de

- venda, para um periodo de, pelo menos 12 meses, € uma forma de estimar o quanto a empresa

* ir4 faturar por més. O faturamento anual da Destak Modas pre\_}isto 'para:o‘anvb de 2011 serade

RS 346.147,83.

Tabela 08: Estimativa do ‘fatuilramento mensal.

w | 60 | RS98| R$597480
un 80 RS 75,08 RS 6.006,40
Vestido ] un 20 R$ 138,08 R$2.761,60
;.:Lmha Masculmhw G I T - S ALTIR N TN S -
n‘Calga ‘ o 50 | RS10483 |  R$5241,50
Camiseta un 50 RS 75,08 RS 3. 754 00
Camisa | wn 20 RS 96,08 | RS3. 843,20
O T LA L R$2_ 58150

Fonte: Dados da pesqulsa, adaptados pela autora, 2010

5.6. Estimativa dos Custes Com Materiais

A estimativa dos custos com materiais sdo os Cuéth com materiais para cada unidade

~vendida. A Destak Modas terd um custo anual de R$ 227.098,00, com aquisicio de

mercadorias.
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Tabela 09: Custo de Aquisiciio

E

RS 56,90

“R§ 341400

un
Blusa Tun |80 R$4290 | RS 3.432,00
wm | 20 R$ 78,00 | RS 1.578,00

. Vestido )

5|

750

“R$ 59,00

R 2.995,00

w | 50 R$42,90 | R$2.145,00
wm | 40 R$2.196,00 -

R$ 54,90

Fonte Dados da pesquisa, adaptados pela autora 2010

Tabela 10: Custo de aquisi¢fio anual.

“Janeiro 10% | RS 15.084,00
Fevereiro 5% RS 15.922,00
Margo -10% RS 15.084,00
Abril 10% RS 18.436,00
Maio 30% | RS 23.464,00
Junho 20% RS 23.464,00
Julho T 10% RS 15.084,00°
Agosto RS 16.760,00
Setembro RS, 16.760,06
Gutubro RS 16.760,00
Novenbro 0% R$20.112,00

- LDe;zelj]l‘bro 80% TR$ 30.168,00
TOTAL ANUAL ] e RS 227.098,00

42

Fonte: Dados da p’esqﬁisa, adaptados pela autora, 2010.

5.7. Apurag:ao do Custo das Mercadorlas Vendldas ,
A estlmatlva dos ‘custos das mercadonas vendidas representa o valor que devera ser

baixado dos estoques pela sua 'venda efetlva ¢ o custo ﬁxo mais o custo de aqulsu;ao da
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mercadoria, ¢ classificado como custo variavel, alterando em funggo do volume de vendas. A

[
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Destak Modas terd um custo das mercadorias vendidas anual de R$ 251.350,96.

Tabela 11: Custo das mercadorias vendidas. -

Taneiro RS202108| RS 15.084,00 | RS 17.105,08
Fevereiro RS 2.021,08 R$ 15.922,00 | RS 17.943,08
Margo RS 2.021,08 RS 15.084,00 | RS 17.105,08
Abril RS 2.021,08 RS 1843600 | RS 2045708
Maio TR$2.021,08 R$23.464,00 | RS 25.485,08
Janho RS 2.021,08 RS 23464,00 | RS 25.485,08
Julho R$2.021,08 RS 15.084,00 | RS 17.105,08
Agosto R$2.021,08 R$ 16.760,00 | RS 18.781,08
Setembro R$2.021,08 RS 16.760,00 | RS 18.781,08 .
Outubro RS 2.021,08 R$ 16.760,00 | RS 18.781,08
Novembro RS 2.021,08 TR$20.112,00 | RS 22.133,08
Dezembro R$ 2.021,08 R$30.168,00 | R$32.189,08
TOTAL RS 24.252,96 RS 227.098,00 | RS 251.350,96
ANCAL B

(]
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Fonte: Dados da pesquisa, adaptadbs pela autora, 2010. -

5.8. Estimativa dos Custos Comercializacfio
A estimativa dos custos de comercializagdo sfo os impostos € as comissdes pagas aos
vendedores, sobre o total das vendas previstas. A Destak Modas terd um. custo de

- comercializagdo de R$ 23.676,51.

Tabela 12: Estimativa dos custos de comercializacio.

scriminag - Faturament to Total - RS
* “Imposto (simples nacional) | RS 6,84 % T R$346.147,83 RS 23.676,51
~TOTAL . R TR R$23.676,51

FonteDados cia pésqﬁiSé, adavptaddlsfpéla autofa, 2010. .

5.9. Estimativa dos Custos com Mio-De-Obra

A estimativa dos custos com mao-de-obra é o montante de recursos ne{;essérios para
remuneracéio de t;ada colaborador do empreendimento. A Destak Modas terd um custo anual
* com méo-de-obra de R$ 42.192,00. |



Tabela 13: Custos com méo-de-obra.

"Pré-Labore TR$2.00000 | R$24000,00
Encargos sobre pré-labore (11%) - R$ 220,00 R$2640,00
Salario dos Funcionarios (vendedores) 02 R$ 1200,00 R$ 14.400,00
° Encargos (8%) - R$ 96,00 R$ 1.152,00
Fgﬁte. Dados da i)esqulsa, ;dépfados pAekl:a;u“tora, 2010.
5.10. Estimativa do Custo com Depreciacio
A estimativa dos custos com depreciagdo, ¢ a consideragéo da perda do valor dos bens
pelo seu uso, ou seja, os moveis e utensilios, equipamentos e maqumas desgastam-se ou
tornam-se ultrapassados com o passar dos anos, sendo imprescindivel sua reposicio. A cada
° més os equipamentos, méveis e utensilios do empreendimento valem R$ 125,08 a menos. Ao
final de cinco anos provavelmente a Destak Modas tera que adquirir novos equipamentos € ao
final de dez anos novos moveis e utensilios.
Tabela 14: Estimativa do custo com depreciacéo.
~Equpamentos | R$492000| 5 | RS9%00|  RSEL00
Moveis e R$ 5.170,00 10 : R$ 517,00 RS 43,08
, utensilios ‘
(] ~TOTAL - R$ 10.090,00 - R$1.501,00 |

Fonte Dados da pesqulsa adaptados pela autora, 2010

5.11. Estimativa dos Custos e Despesas Fixas Mensais
A estimativa dos custos fixos é o montante de todos os gastos que nfio se alteram em
funcéio do volume de bfodugﬁo ou da quantidade vendida em um determinado periodo. A

Destak Modas tera um custo fixo anual de R$ 24.252.96.

Tabela 15: Estimativa dos custos fixos mensais.

L]
“Ahgel RS 600,00 RS 7.200,00
Salério dos Funcionarios RS 1.200,00 RS 14.400,00
“Encargos sobre Salario dos Funcionarios T R$96,00 RS 1.152,00
Depreciagio R§ 125,08 | RS 1.500,96
__ BET D F1T T

Fonte Dados da pesqulsa, adaptados pela autora, 2010
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A estimativa das despésas fixas sdo as despesas realizadas para o adequado
funcionamento da empresa, independentemente do valor das vendas. A Destak Modas ters -
uma despesa fixa anual de R$ 34.800,00. |

Tabela 16: Estimativa das despesas fixas mensais.

Agua | . TTTORS3000]  R8360,00
" Energia RS 80,00} . » R$ 960,00
Telefone . R$ 80,00 ‘ R$ 960,00
Material de Limpeza e Conservagdo R$20,00 RS 240,00
Lanche R$ 50,00 R$ 600,00
Propaganda R$ 100,00 R$ 1.200,00
Correios | ] RS 10,00 | RS 120,00
Honorarios Contabeis " R$ 250,00 R$ 3.000,00
Pro-Labore R$ 2.000,00 RS 24.0007,00
Encargos sobre Pré-labore R$ 220,00 R$ 2.640,00
Outras despesas . R$ 66,00 R$ 720,00
290000 R 3480000

5.12. Demonstrativos de Resultados _

O demonstrativo de resultado ¢ uma ferramenta de gestdo ﬁnénceii'a, através do
mesmo ¢é possivel conhecer a realidade econdmica e financeira do empreendimento, a
estimativa de lucro ou prejuizo. A Destak Modas terd um lucro anual de R$ 36.320,36.
Regime Tributério: Sirhples Nacional.

Tabela 17: Demonstrat_ivo do Resultado.

R$ 346.147.83

(R$ 23.676,51)

R$ 32247132

(R$ 251.350,96)
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R$ 71.120,36

Despesas (RS 34.800,00)

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2010.

5.13. Indicadores de Viabilidade

5.13.1 Ponto de equilibrio

Toda empresa precisa de certo montante de vendas para cobrir todos os seus custos e
despesas para ndo ter prejuizo. O ponto de equilibrio representa o qilanto a empresa precisa
faturar para pagar todos os seus custos em um determinado perfodo. Entdo, quando as vendas
se igualam com os custos € despesas totais, a empresa encontra-se no ponto de equilibrio,
assim a empresa ndo tem lucro nem prejuizo. A Destak Modas necessitara de uma receita total

anual de RS 89.825,77 para CObI'lI' todos os seus custos.

Tabela 18: Ponto de Eqmlibrlo (Valores em anos)

‘Ponto de Eqmlibno (R$) [ . : .. - R$89.82577.
"Receita Total T ' T RS 34614783
Custo Variavel Total . _ R$ 251.350,96
Custo Fixo Total RS 24.252,96
i.ndice da Margem de Conuiﬁuigﬁo R$ 0,27

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2010.
5.13.2. Margem de contribuicio

indice da margem de contribui¢fio = margem de contribuigio (receita total - custo
variavel total) / receita total.

indice da margem de contribuigdo = 0;27

PE = Custo Fixo Total / Indice da margem de contribuigo.
PE = 89.825,77
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5.14. Lucratividade
A lucratividade demonstra o lucro do empreehdimento, ou seja, o poder de ganho da
empresa comparado ao seu lucro liquido com rélagﬁo_ as vendas. A Destak Modas Ltda terd

um lucro de 10,49% sobre a receita total ao ano, depois de pagas todas as despesas e

_impostos, 0 que 31gmﬁca um lucro liquido de R$ 36.310,91 ao ano.

Tabela 19: Lucratividade.

o o » ~ Anual - R$ °
o _;ﬁcratmdade (%) » - (" w R$ 10 9%
Tucro Liquldo V N RS 36. 320 36
Receita Total (Vendas) ' R$ 346.147,83

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2010.

Lucratividade = Lucro Liquido / Receita Total * 100
Lucratividade = 10,49%

5.15. Rentabilidade . ‘
Independentemente do ramo de at1v1dade qualquer empresario tem uma expectativa
de obter um retorno quando investe seus recursos financeiros num negocio. A rentabilidade é
um indicador de atratividade do negdbcio, tem a ﬁnalidade de demonstrar para os s6cios o
retorno do éapita.l investido. Os sdcios do empreendimento Destak Modas recuperarfio a cada

ano 67,43% do valor investido através dos lucros obtidos no negécio..

Tabela 20: Rentabilidade.

- e Anual R$ , .
‘R"ntabllldade(%) R$643%
Tucro Liquido e T T T
Investupento Total R$ 53.860,00

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2010.

Rentabilidéde = Lucro Liquido / Investimento Total * 100
Rentabilidade = 67,43%

5.16. Prazo de Retorno do Invesﬁmen‘fo
O prazo de retorno do investimento € o periodo necessario para que o valor investido.

pelos socios seja recuperado por meio do resultado liquido da empresa. Ap6s o inicio das
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atividades da empresa, estima-se que, no prazo minimo de um ano e quatro meses, 0s s6¢ios
recuperardo o investimento inicial, sob a forma de lucro, tudo o que gastou com a montagem

da empresa. -

Tabela 21: Prazo de Retorno do Investimento.

" PrazodeRetornodoTnvestimento | RSL#& . ©
Investimento Total ‘ R RS 53.860,00
Lucro Liquido » R$ 36.320,36

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2010.

Prazo de Retorno do Investimento = Investimento Total / Lucro Liquido

Prazo de Retorno do Investimento = 1,48

5.17. Fluxo de Caixa
E a demonstragio visual das receitas e saidas de recursos monetérios por”um‘
determinado periodo. O objetivo dessa previsio é fornecer informagdes para a tomada de

decisdes, permitindo-se desta forma um controle efetivo sobre determinadas questdes

empresariais.
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" Tabela 22: Fluxo de caixa.

Projegdo Aﬁ,ual

F 6 - Disponibilidades (lucro tributével - simples +

Diséﬁminacﬁo . . C . -
_ , “Ano0 ‘Ano 01 T Ano02 - Ano 03 ~ Ano04 _Ano05
o1 -In;esﬁménto Total ‘ RS (53.860,00) § ' — ‘ , . ' = R
2 - Receitas Totais o RS 34614783 RS 36345522 RS 38162798 RS 40070938 RS 42074485
3 - Custos/Despesas Anuais Totais RS 27268600 RS 28632030 RS 30063632 RS 31566813 RS 331.451,54
3.1 - Custos Variiveis : , ‘ . . -
Custo de aquisigio de mercadorias R$ 22709800 RS 23845290 RS 250.37555 RS 26289432 RS  276.039,04
3.2 - Custos Fixos ' . - . '_ - ) S '
Aluguel ' R$ 720000 RS 756000 RS 793800 RS 833490 RS 8.751,65
Salario _ . R$ 1440000 RS 1512000 RS 1587600 RS 1666980 RS 1750329
" Encargos sobre salérios dos funciondrios " RS © 115200 RS 1.209,60 RS 1.270,08 RS 133358 RS 1.400,26
Depreciagio R$ 150096 RS 157601 RS 165481 RS 173755 RS 1.824,43
3.3 - Despesas Fixas ‘
Honordrios Contabeis R$ 3.000,00 RS 315000 RS 330750 RS 347288 RS 3.646,52
Agua, luz e telefone " R$ 2.280,00 '~ RS 239400 RS 251370 RS 263939 RS 2.771,35
Limpeza R$ 240,00 RS 25200 RS 264,60 RS 27783 RS 291,72
Propaganda RS 120000 RS 126000 RS 132300 RS 1.389,15 RS 1.458,61
Outras Despesas R$ 720,00 - RS 756,00 RS . 793,80 RS 83349 RS 875,16
Lanche RS 600,00 RS 63000 RS 661,50 RS 69458 RS 729,30
Correios R$ 12000 RS 12600 RS 13230 RS 13892 RS 145,36
Pro-Labore A R$. 2400000 RS 2520000 RS  26460,00 RS 2778300 RS 29.172,15
Encargos sobre Pro-Labore R$ 264000 RS 277200 RS 291060 RS 305613 RS 320894
4 - Juros S/ Finc. Pretendidos ’
Recurso Préprio R$ 263311 RS 233140 - R$ 1.673,12 RS 1.014,84 RS 356,57
IR RS o o
5- Lucro Tributvel 69.327,76 .~ RS 73.227,51 R$77.66374 RS 8228886 RS 87.112,32 .
Tributagdo Simples (6,84%) RS 2367651 RS 2367651 RS 2367651 R$. 2367651 R$ . 23.676,51
RS RS 51.127,01 RS 55.642,04 RS 6034990 RS 6526023

[ ]
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depreciaciio) 47.152,21 _ . )
7 - Amortizacio Financ. Pretendidos RS 13.465,00 RS 13.465,00 RS 13.465,90 RS 13.465,00
Recurso Préprio RS 13.465,00 RS 13.465,00 RS 13.465,00 RS 13.465,00
- RS » , ‘
8 - Superavit 47.152,21 RS 37.662,01 R$'42.l77,04 RS 46.884,90 RS 51.795,23
RS o L
9 - Acumulado RS (53.8_60,00) (6.707,79) RS 30.954,22 RS 73.131,26 RS 120.016,16 RS 171.811,39
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2010.
® ®
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5.18. Taxa Minima de Atratividade do Projeto (TMA)

51

E a taxa paga pelo mercado financeiro em investimentos, representa 0 minimo que um

~ investidor se propde a ganhar quando realiza um investimento. A disposig#o ao risco varia de

pessoa para pessoa, dependendo do perfil do mesmo, como, investidor moderado, investidor -

1,07% ao més.

Tabela 23: Taxa Aminim’a de atratividade do projeto (TMA).

arrojado e outros. A taxa minima de atratividade do empreendiinento sera de 13,75% ao ano,

TMA 13,75% a.a - 11,07% a.m
Investimento Inicial 1 2 3 4 5
R$ (53.860,00) | - R$ 4715221 R$37.662,01 R$ 42.177,04| RS 46.88490| RS 51.79523

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2010.

[

5.19. TIR

E a taxa necessaria para equiparar o valor de um investimento (valor presente) com

seus respectivos retornos futuros ou saldos de caixa, ou seja, ¢ a taxa de retorno de um

projeto. Para o empreendimento Destak Modas encontra-se uma taxa interna de retorno de

77,27 % ao ano. Entdio, observa-se que o empreendimento Destak Modas serd um

investimento economicamente vidvel dentro do periodo de estudo, pois a TMA (Taxa Minima

de Atrétividade) ¢ inferior a TIR (Taxa Interna de Retorno).

(]

Tabela 24: TIR.

TIR T127%
RS 53.860,00 ENTER CHS PV
1 RS 47.152,21 G PMT
2 RS 37.662,01 G PMT
3 RS 42.177,04 G PMT
4 RS 46.884,90 G PMT |
. 5 RS 51.79523 G PMT FV
Resposta: | 77,27%

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados péla autora, 2010.

[ ]
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5.20. Valor Presente
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Resume em estimar o valor presente dos fluxos de cada investimento, usando, como

taxas de juros, TMA do investidor.

Tabela 25: Valor Presente.

VP Liquido R$ 225.671,39 | Soma dos 5 anos
VP Descontado R$ 154.903
VPL Liquido R$ 171.811,39
Investimento Inicial 1 2 3 4 5
RS$ (53.860,00) R$ 47.152,21- RS 37.662,01 R$ 42.177,04 R$ 46.884,90 R$ 51.795,23» ‘
VPL Descontado R$ 208.762,79
Investimento Inicial _ 1 2 3 4 5
R$ 53.860,00 R$ 47.152,2'l R$ 37.662,01 R$ 42.177,04 RS 46.884,90 R$ 51.795,23
RS 53.860,00 R$ 41.499 - R$29.172 R$ 28.752 RS 28.130 R$ 27.350

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2010.
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6. AVALIACAO DO PLANO DE NEGOCIO

Mesmo diante do contexto atual, de grande instabilidade econdmica, mudangas
constantes, alta competi¢fio e possiveis riscos, a Destak Modas. possui caracteristicas de um
negocio de sucesso. Observou-se através do plano de marketing que o empreendimento tera
como vantagem competitiva a comercializacdo de produtos de alta qualidade, conhecidos e
recomendados por usudrios e profissionais da érea, produzidos por empresa séria,
comprometida com a beleza e bem-estar dos consumidores; ter4 ainda um diferencial em
relagdo ao atendimento aos clientes: atendimento individual ‘e personalizado, através de
contato direto com consultores de moda e outros profissionais da area de moda, que atenderdo
os clientes, que estiverem visitando a loja. Além disso, o preco sera acessivel a todos, levando
em consideraco os fatores de qualidade e custos de produgdo. Tera também uma localizaggio
estratégica, onde beneficiara tanto clientes quanto fornecedores.

Conforme o Plano Operacibhal a empresa se destacarA no seu processo de
comercializaéﬁo com uma equipe altamente capacitada, tanto no setor operécional quanto no
setor gerencial, ambas sendo capazes de identificar e solucionar problemas de forma eficiente
e eficaz; diversidade de produtos de forma a atender o mercado acompanhando as tendéncias
da moda no setor. A forma de inser¢do do produto no Ame’rCado dar-se-4 através de
vendedoras, que terfio a possibi‘lidade de estar fazendo uma interagio com os clientes,
tomando conhecimento de informagdes importantes como: aceitagéo do produfo no mercado,
a opinifio dos clientes € uma série de informagdes que serdo indispenséveis na gestdo do
negocio. E 0 mais importante, a Destak Modas possuird uma’ 6tima viabilidade financeira,

conforme demonstrado no seu planejamento financeiro.
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CONSIDERACOES FINAIS

Diante de todo o processo de desenvolvimento do estudo realizado, percebeu-se a
suma importdncia de elaboragio de um Plano de Negécio para o sucesso de um

empreendimento, pois 0 mesmo possibilitard apoio 4 tomada de decisdo diminuindo os riscos,

verificou-se a necessidade de se avaliar minuciosamente todos os fatores essenciais, que

influencia no procedimento de uma empresa antes de suas -atividades serem iniciadas.
Também foi analisado a viabilidade do projeto e os fatores negativos e p.ositivos que
influenciam no sucesso de um empreendimento no ramo de comércio varejista de vestudrio.
De acordo com a pesquisa realizada confirma-se, até entfio, a atratividade pelo
mercado de comercializagfio de vestuario feminino e masculino, acreditando ser um projeto

vidvel, a Destak Modas, a ser realizado na cidade de Rubiataba.
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