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Resumo

O presente plano de negdcio tem como objetivo geral analisar a viabilidade econdmica
de abertura de uma loja de roupas e calgados no ramo de varejo na cidade de Nova
América, cujo objetivo especifico é desenvolver um plano de marketing, no qual inclua
a andlise de mercado, setor, clientes, concorrentes, fornecedores, estratégias e também
desenvolver um plano operacional ¢ financeiro para poder comprovar a viabilidade do
negdcio. As vendas no mercado de varejo crescem a cada dia, sendo um 6timo negécio,
pois existem poucas barreiras de entrada e o investimento inicial nic é alto, o
empreendedorismo também estd crescendo e aumentando o nimere de empreendedores
que investem em novos empreendimentos. O publico feminino exige atengdo e
dedicagfio, assim foram levantadas varias informagdes sobre esse publico através de
uma pesquisa de mercado, no qual possibilitou na elaboragdo do plano e ajudaram na
tomada de decisdo, planejamento e estratégias para melhor se posicionar no mercado.,
Depois de analisados os objetivos especificos e realizados os métodos financeiros pode-
se concluir que o empreendimento é viavel.

Palavras-chave: Plano de negdcio, varejo, empreendedorismo, viabilidade,
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Abstract

This business plan is aimed at analyzing the economic feasibility of opening a shop for
clothes and shoes in the retail business in the city of Nova America, whose specific goal
is to develop a marketing plan, which includes market analysis, industry, customers,
competitors, suppliers, strategies and also develop an operational plan and financial
power to prove the viability of the business. Sales in the retail market grow every day,
and a great deal because there are few barriers to entry and the initial investment is not
high, entrepreneurship is also growing and increasing the number of entrepreneurs who
invest in new ventures. The female audience requires attention and dedication, so many
werg raised about this audience through market research, which enabled the

ﬁJVLIOpment of the plan and helped in dec,lsllon making, planning and strategies to
cttar position themselves in the market. After analyzing the specific goals and achieved

fihangial methods can conclude that the proj e-.i is viable.

Keywords: Business plan, retail, entrepreneurship, sustainability.
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INTRODUCAO

Este trabalho ird desenvolver um estudo de viabilidade para abertura de uma loja
de roupas e calg:édos para o publico feminino na cidade de Nova América-GO. O plano
apresentard detalhadamente a misséo, visfo, objetivos, metas da organizacio, plaﬁode
marketing, plano operacional que explicard a estrutura fisica, legal e comercial e
também o ultimo passo que ¢ o plano financeiro, para assim comprovar a viabilidade do

negocio.

A empreendedora busca informagdes sobre o futuro negdcio, para constatar sua
viabilidade, por essa razo é importante a realizagfo de um plano de negécio, no qual é
possivel adquirir dados essenciais para o desenvolvimento do empreendimento. Com
isso, apresenta-se a seguinte pergunta: E vidvel a abertura de uma loja de roupas €

calgados na cidade de Nova América-Go?

Assim o objetivo geral do trabalho ¢ analisar a viabilidade de abertura de uma
loja de roupas e calgados, cujo objetivo especifico é desenvolver um plano de
marketing, no qual inclua a andlise de mercado, setor, clientes, concorrentes,
fornecedores e as estratégias, também desenvolver um plano operacional e financeiro

para poder comprovar a viabilidade do negécio.

O empreendimento serd de varejo, existem poucas barreiras para entrada e nfo
precisa de um investimento alto, sendo um bom negdcio para se investir, pois as vendas

crescem a cada dia.

A maijoria das empresas vai 4 fyléncia devido a falhas gerenciais e de
;gﬂ.,aﬂ@_amento, por isso € importante a elaboragtio do plano de negécio antes da abertura
R ‘

dq‘) émpreendimento, para que possa facilitar sua implantagfo, podendo assim obter

slicesso e conseguir sobreviver ao mercado competitivo.

O plano de negdcio é muito importante para abertira de um empreendimento,
mas € preciso ser bem feito, por isso é importante que o empreendedor saiba planejar e

estar sempre atento nas mudangas e oportunidades que aparegam no mercado.
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No plano de marketing foi necessério realizar uma pesquisa de mercado para
levantar dados e conhecer melhor o publico que ira trabalhar e assim saber quais linhas
de mercadorias que serfio vendidas, conhecer os concorrentes e com isso elaborar
estratégias para competir nesse mercado, definir a aparéncia e layout da loja e estimular

o custo de estoque inicial.

Assim esse plano de negécios serd uma ferramenta para minimizar os riscos que
podem ocorrer no mundo dos negécios, identificando aspectos e caracteristicas para
implantagdo da empresa, Conhecer as estratégias de vendas, as necessidades dos
clientes, as agbes de marketing, o tempo de retomo deste investimento, o resultado
financeiro esperado que a empresa possa gerat, no qual demonstrard a viabilidade do

empreendimento.

A empreendedora sempre teve vontade de ter seu préprio negdcio, por isso se
deve o fato de criagdo desse empreendimento, pois a cidade também necessita de uma

loja diferenciada e com boas mercadorias.

A primeira parte do trabalho comega com a introdugio, mostrando o objetivo
geral e especifico, problema e justificativa do plano de negécio, logo apés vem com o
referencial tedrico que trata de fundamentos tedricos, no qual foram realizadas vérias
i.f:ituras e pesquisas, abordando temas de empreendedorismo, plano de negécio e
Ijjercado de varejo € por fim com o planc de negécio, que trata do sumério executivo
nostrando um pouco da oportunidade do negéceio, missdo, visdo, objetivos e metas,
plano de marketing, operacional e financeiro para comprovar a viabilidade do

empreendimento.
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1- REFERENCIAL TEORICO

1.1 - Empreendedorismo

O surgimento do empreendedorismo foi muito importante para as atividades

econdmicas, pois com isso passou a oferecer mais oportunidades de emprego.

Para Dolabela (1999, p. 50):

Apbs a década de 1980, q ethpreendedorismo expandiu-se consideravelmente
e passou a interessaf a virias ciéncias humanas e gerenciais. Os primeiros
doutores na é4rea surglram nessa mesma década e, sendo provenientes de
outras dreas, fizeram com ([ue a pesquisa em empreendedorismo tivesse um
desenvolvimento smgulil uma vez que cada qual utilizava a cultura, a
metodologia e a logica de seu campo de estudo original.

Segundo Domelas (2005, p. 26):

O movimento do empreendedorismo no Brasil comegou a tomar forma na
década de 1990, quando entidades como Sebrae (Servigo Brasileiro de Apoio
as Micro e Pequenas Empresas) ¢ Softex (Sociedade Brasileira para
Exportagio de Software) foram criadas. Antes disso, praticamente ndo' se
falava em empreendedorismo ¢ em criagdo de pequenas empresas. Os
ambientes politico e econdmico do pals ndo eram propicios, e o
empreendedor praticamente ndo encontrava informacdes para auxilid-lo na
jornada empreendedora.

Como pode se perceber, o empreendedor passava por muitas dificuldades, e nfo
tinham incentivos do governo para poder empreender seu negécio. Atualmente existem
mais informacdes para os empreendedores e maiores ajudas, pois hoje existe vérios
tipos de financiamentos. O Sebrae, por exemplo, ajuda dando seu apoio e informaces
de como montar seu préprio negdcio. B preciso maior incentivo do governo, como
cursos e ajuda em pesquisas para que o empreendedor possa se sair bem em seu

negdcio.

De acordo com Silveira (2008 apud COSTA, 2009):
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Antes da abertura econdmica dos anos 90, o termo empreendedor era quase
que desconhecido no Brasil. A abertura de pequenas empresas era dificil
devido & instabilidade econfmica e politica, porém existiam sim
empreendedores. Eles atijavam dentro de grandes empresas em areas como
finangas e marketing, e ein butras dreas empresariais, um exemplo disso € o
industrial Francisco Matatazzo, que muito contribuiu para o desenvolvimento
do pais.

O conceito de empreendedorismo varia muito de cada individuo, pois cada um o
descreve de um jeito, todos tem um tipo de opinifio e ainda mais por ser um tema que

muitos ainda ndo conhecem.

O empreendedorismo ¢ muito importante para o desenvolvimento de uma
sociedade, pois com o surgimento de um empreendimento gera empregos para as
pessoas, no qual ajuda a ter uma sociedade melhor e também para o crescimento do

comércio.

Segundo Dornelas (2005, p. 39) “O empreendedorismo é o envolvimento de
pessoas e processos que, em conjunfo, levam & transformagio de ideias em
oportunidade. E a perfeita implementagdo destas oportunidades leva a criagio de

negdécios de sucesso”.

De acordo com Dolabela (1999, p. 43) “empreendedorismo é um neologismo da
livre tradug@io da palavra entrepreneurship e utilizado para designar os estudos relativos
ao empreendedorismo, seu perfil, suas origens, seu sistema de atividades, seu universo

de atuagdo”.

Domelas (2005, p. 25), ainda afirma que o empreendedorismo € o combustivel

para o crescimento econdmico, criando emprego e prosperidade.

Para Dolabela (1999, p. 45):

O empreendedorismo deve conduzir ac desenvolvimento econdmico, gerando
¢ distribuindo riquezas e beneficios para a sociedade. Por estar
constantemente diante do novo, o empreendedor evolui através de um
processo iterativo de tentativa e erro, avanga em virtude das descobertas que
faz, as quais podem se referir a uma infinidade de elementos, como novas
oportunidades, novas formas de comercializa¢io, vendas, tecnologia, gestio
ete.
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De acordo com Chiavenato (2005, p. 19):

O empreendedorismo envolve o processo de criagio de algo novo, que tenha
valor e seja valorizado pelo mercado. Exige devogio, comprometimento de
tempo e esforgo para que 0 novo negdcio possa transformar-se em realidade e
crescer. Requer ousadia, assungfio de riscos calculados e decisbes criticas,
além de tolerfincia com possiveis tropegos, erros ou insucessos.

O empreendedorismo ¢ essencial para os empreendedores e também para

aquelas pessoas que tem vontade de empreender algo.

Quanto a sua importincia Dolabela (1999, p. 50), diz que “o empreendedorismo
¢ um fenémeno regional, na medida em que a cultura, as necessidades e os hébitos de

uma regido determinam comportamentos”.

O empreendedor gerencia seus negdcios inovando em suas vendas, produgio e
no atendimento aos clientes. E capaz de inovar em tudo que existe na organizacio e

sempre explora as oportunidades que aparecem para alcangar seus objetivos.

De acordo com Dolabela (1999, p. 43):

.

A palavra empreendedor, € utilizada para designar principalmente as
atividades de quem se dedica & gerag8o de riquezas, seja na transformagdo de
conbecimentos em produtos ou servigos, na geragdo do proprio conhecimento
ou na inovagdo em 4dreas como marketing, producfio, organizagio etc.

Para Chiavenato (2005, 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”. Como Chiavenato (2005) relata, o
empreendedor assume riscos e indvam sempre, esses fatores sdo muito importantes para
qualquer empreendimento, pois ele enfrenta os erros e os obstdculos para poder
melhorar e se aperfeigoar constantemente, no qual se compromete para realizar seus

sonhos e alcancar seus objetivos.
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De acordo com Schumpeter (apud DORNELAS, 2005, p. 39), “o empreendedor
¢ mais conhecido como aquele que cria novos negdcios, mas pode também inovar
denfro de negbcios jé existentes, ou seja, é possivel ser empreendedor dentro de

empresas jd constituidas”.

Qualquer pessoa pode ser um empreendedor, mas é preciso ter interesse e
dedicagdo para saber aproveitar as oportunidades de negodcios e assim ter um

empreendimento de sucesso.

Ainda Schumpeter (1947 apud CHIAVENATO, 2005, p. 5) amplia o conceito
dizendo que “o empreendedor é a pessoa que destréi a ordem econdmica existente
gracas a introdugfo no mercado de novos produtos/servigos, pela criagio de novas
formas de gestdo ou pela exploragdo de novos recursos, matetiais e tecnologias”. Para
ele, o empreendedor € a esséncia da inovagfo no mundo, tornando obsoletas as antigas

maneiras de fazer negdcios.

Ainda para Dolabela (1999, p. 44):

Ser empreendedor ndo é somente uma questio de acumulo de conhecimento,
mas a infrojegdo de valores, atitudes, comportamentos, formas de percepgiio
do mundo e de si mesmo voltados para atividades em que o risco, a
capacidade de inovar, perseverar ¢ de conviver com a incerteza sio clementos
indispenséveis.

De acordo com Dornelas (2005, p. 22):

S#o os empreendedores que estdio eliminando barreiras comerciais e culturais,
encurtando disténcias, globalizando e renovando os conceitos econdmicos,
criando novas relagdes de trabalho e novos empregos, quebrando paradigmas
e gerando riqueza para a sociedade. A chamada nova economia, a era da
Internet, mostrou recentemente e ainda tem mostrado que boas ideias
inovadoras, Krow-how, um bom planejamento e, principalmente, uma equipe

_ competente ¢ motivada sfio ingredientes poderosos que quando somados no, . _

momento adequado, acrescides do combustivel indispensavel 3 criagdo de
novos negocios.
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Os empreendedores possuem diversas caracteristicas e todas contribuem para o
sucesso e a abertura de um empreendimento. As caracteristicas do empreendedor podem
ser influenciadas pelo meioc em que vive, pois pode ter influencia de todos que o

cercam.

De acordo com Filion (1997 apud DOLABELA, 1999, p. 70), “as caracteristicas
empreendedoras podem ser adquiridas e desenvolvidas. O candidato a empreendedor
deve identificar as caracteristicas que seu futuro trabalho ird exigir e avaliar seu

potencial em relagdo a elas”.

Segundo Dolabela (1999, p. 76):

Uma das principais caracteristicas do empreendedor de sucesso € a sua
capacidade de estabelecer relagfes com pessoas que podem contribuir para o
seu negdcio. Ele ¢ habil na formagdo de sua rede, que vai se tornando
elemento essencial de suporte & sua empresa.

Como diz acima o empreendedor possui capacidade de estabelecer relagdes com
as pessoas, no qual isso contribui para o sucesso de seu negdcio, pois quanto mais
pessoas bem informadas e estudadas sobre empreendedorismo o empreendedor
conhecer melhor serd para ele, a partir das experiéncias de outras pessoas podera’tﬂ servir

de ajuda para atingir seus objetivos e para a criagdo da empresa.

Dornelas apresenta as caracteristicas dog empreendedores (2005, p. 33):

S#o visiondrios, sabem tomar decises, s3o individuos que fazem a diferenca,
sabem explorar ao méxiro as cportunidades, sio determinados ¢ dindmicos,
sio dedicados, sfo otimistas e apaixonados pelo que fazem, sfo
independentes e constroem o proprio destino, ficam ricos, sdo lideres e
formadores de equipes, sfo bem relacionados (networking), siic organizados,
planejam, possuem conhecimento, assumem riscos calculados e criam valor
para a sociedade.

Com essas caracteristicas o empreendedor poderd ter sucesso em seu

empreendimento, pois ele sabe identificar e aproveitar todas elas. Ndo é necessario que
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o empreendedor seja dotado de todas essas caracteristicas, pois ao longo do tempo €

com suas agOes cotidianas € que ele vai se aperfeigoando a essas caracteristicas.

O empreendedor precisa ter seus objetivos claros e definidos para ter uma maior

possibilidade de sobrevivéncia do empreendimento.

De acordo com McClelland (apud CHIAVENATO, 2005, p. 16), as
caracteristicas que um empreendedor bem sucedido deve possuir ou desenvolver sfo as

seguintes:

Iniciativa ¢ busca de oportunidades, perseveranga, comprometimento, busca
de qualidade ¢ eficiéncia, coragem para assumir risces, mas calculados,
fixagio de metas objetivas, busca de informacfes, planejamento e

1]

monitoragio sistemdticos, isto &, detalhamento de planos e controles,
capacidade de persuasdo e de estabelecer redes de contatos pessoais,
independéncia, autonomia e autocontrole,

Tais caracteristicas devem ser cquiliilj)radas, aplicadas com bom senso e, se
possivel, distribuidas também entre 0s barc'ei:ros ou colaboradores do empreendedor,

phra assim constituir um todo harmonloso. (CHIAVENATO, 2005, p. 16).
1.2 - Plano de negécio

Para abertura de qualquer empreendimento é importante fazer um plano de
negocio, para analisar e identificar as oportunidades, no qual podera servir para eliminar
as ameagas. O plano mostra uma projegfio de despesas e receitas, assim poderé saber se
o empreendimento serd vidvel e se terd um retorno. Por isso se torna importante que a

empreendedora realize esse plano para mostrar a viabilidade da Loja Mania Feminina.

Segundo Chiavenato (2005, p. 128):

O plano de negécio — business plan — & um conjunto de dados e informages

sobre o futuro empreendimento, que define suas principais caracteristicas e
condigdes para proporcionar uma andlise da sua viabilidade e dos seus riscos,
bem como para facilitar sua implantagio.
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Como pode se perceber, o plano de negdcio serve para definir a viabilidade do
empreendimento. Com a sua elaboragdo o empreendedor conhece as necessidades dos
clientes, podendo assim facilitar sua entrada no mercado tdo competitivo, na qual

servird de ajuda para o empreendedor planejar e tomar decises certas,

J4 Dornelas diz (2005, p. 98):

O plano de negdcios ¢ um documento usado para descrever um
empreendimento ¢ & modelo de negdécios que sustenta a empresa. Sua
elaboragdo envolve um processo de aprendizagem e autoconhecimento, e,
ainda, permite ao embreghdédor situar-se no seu ambiente de negdcios.

O plano de negdcio € um 6timo método para viabilizar um empreendimento,

assim Degen (1989, p. 177), da for¢a no conceito do plano de negécio afirmando:;

O plano ¢ a formalizagZo 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 negdcio.

E importante sempre ter planejamento em qualquer coisa que for fazer,

principalmente se tratando de uma empresa, por isso Chiavenato diz (2005, p. 127):

Para ser bem sucedido, o empreendedor precisa planejar o seu negécio.
Improvisar jamais. Saltar no escuro nfio é exatamente uma boa pedida.
Planejar significa estudar antecipadamente a agio que serd realizada ou
colocada em préitica e quais os objetivos que se pretende alcancar. Visa
proporcionar condigfes racionais para que a empresa seja organizada e
dirigida com base em certas hipdteses a respeito da realidade atual e futura,

O plano de negécios é elaborado de acordo com as necessidades de cada
empresa, servindo de apoio para o empreendedor. O plano mostra o negdcio de uma

forma completa para o empreendedor.
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Ainda para Pesce (2012, p. 43):

O verdadeiro valor do plano de negécios estd no tempo que vocé gasta
pensando sobre a sua ideia. Para escrever as se¢des do seu plano de negocios,
vocé precisa pesquisar o mercado, entender os concorrentes, testar algumas
das suas hipdteses e avaliar diferentes estratégias para seu negocio. Depois
disso, vocé precisa analisar os seus plancs através de um ponto de vista
financeire. Tudo isso o ajuda a compreender melhor o seu negdcio.

Um bom plano de negécios pode trazer grandes beneficios para a empresa, pois
pode ajudar no planejamento ¢ a decidir o futuro da organizacio.
VI
E importante que se conheca como deve ser elaborado o plano de negdcio e sua

estrutura, existern diversas estruturas de um plano de negdcio, mas para Dornelas (2005,
p. 100):

®,

Nio existe uma estrutura rigida e especifica para se escrever um plano de
negocios, pois cada negdcio tem particularidades e semelhangas, sendo
impossivel definir um modelo padrio de plano de negdécios que seja universal
e aplicado a qualquer negdcio. Uma empresa de servigos € diferente de uma
empresa que fabrica produtos ou bens de consumo, por exemplo. Mas,
qualquer plano de negdcios deve possuir um minimo de segdes as quais
proporcionarfio um entendimento completo do negdcio. Estas se¢les sdo
organizadas de forma a manter uma sequéncia 16gica que permita a qualquer
leitor do plano entender como a empresa ¢ organizada, seus objetivos, seus
produtos e servigos, seu mercado, sua estratégia de marketing ¢ sua situagio
financeira.

Para Bernardi (2007), ao elaborar um plano de negocio o primeiro passo a ser
realizado, antes de ser langado um empreendimento, ¢ ter em mente de forma bem clara

a ideia e a oportunidade que se visualiza, ao menos como concepgio de negdcio.

De acordo com Dornelas (2005), o Sumério Executivo & a principal se¢io de seu

plano de negodcios e deve expressar uma sintese do que serd apresentado na seguéncia,

preparando o leitor e atraindo 0 mesmo para uma leitura com mais atengdo e interesse.
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No sumadrio executivo também mostra a missdo da empresa, no qual Chiavenato

(2005, p. 138) diz que:

Missdo significa a raziio de ser do proprio negocio. Por que ele foi criado.
Para que ele existe. O empreendedor pode abrir um neg6cio por muitas
razdes diferentes. Algumas dessas razdes s3o positivas e construtivas: prestar
um novo e diferente servigo 4 sociedade, satisfazer novas tecnologias, ajudar
a comunidade em determinados setores mais carentes, expressar criatividade
e inovagdo ou investir a poupanga em um negdcio rentdvel.

Ainda Chiavenato (2005, p. 141), d4 o conceito da visdo:

Enquanto a miss#o se refere a esséncia do negéceio e da sua prépria razio de
ser e de existir, a visdo estd focada no futuro e no destino. A visdo ¢ a
imagem que o empreendedor tem a respeito do futuro do seu negécio. E o
que ele pretende que o negocio seja dentro de um certo horizonte de tempo.

A missdo e visdo devem ser conhecidas pelos funcionarios da empresa, deve ser
colocada em prética e serem alcangadas junto com a ajuda do empreendedor. Depois de
estabelecidos a missdo e visio da empresa devem ser tragados os objetivos, e para
Chiavenato (2003, p. 301): “os objetivos s3o unidades simbdlicas ou ideias qué a
organizagdo pretende atingir e transformar em realidade. Toda a organizag¢do deve

buscar condi¢des para manter-se e funcionar com eficiéncia”.

A préxima coisa a ser feita é estudar o mercado no qual se ira atuar, por isso é
necessario a elaboragdo do plano de marketing, com ele é possivel saber mais sobre os

clientes, fornecedores, os produtos e os concorrentes.

De acordo com Las Casas (2009, p. 326):

Um plano de marketing vem a ser, portanto, a parte escrita do planejamento.
E o documente que contém todos os detalhes para a agio a ser desenvolvida
pelos administradores responsdveis. Como ele deve ser um documento
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operacional, ele deve ser simples, de forma que todos o entendem bem, deve
também ser prético e flexivel.

Um bom plano de marketing ajuda a colocar as mercadorias € a empresa no
mercado contribuindo com o seu sucesso, no qual ajuda o empreendimento a aproveitar

as oportunidades existentes.

z

E necesséria a realizagfio de uma pesquisa de marketing para conhecer bem o
mercado, os clientes ¢ as oportunidades, assim para Kotler (2000, p. 125), “a pesquisa
de marketing corresponde & elaboragfo, a coleta, 4 andlise e 4 edigio de relatorios
sistematicos de dados e descobertas relevantes sobre uma situagio especifica de

marketing enfrentada por uma empresa”.

No plano de marketing é importante conhecer bem os 4Ps ou mix de marketing,

assim o mais destacado € o de McCarthy, que de acordo com Crocco (2010, p. 7):

- Produto: S&o as caracteristicas de qualquer bem, servigo, ideia, peéssoa,
instituigdo etc. que potencialmente possui valor de troca. Entre essas caracteristicas
estdo o design do produto em si, a embalagem, suas cores, seu aroma, seu valor, a

tipologia dos rétulos, entre outros.

- Prego: Sdo as varidveis que refletem o custo do produto para o consumidor,
como o prego propriamente dito, condi¢Bes de pagamento, aceitagfo ou ndo de cartdes

de crédito etc.

- Pracga: E tudo o que se relaciona 3 distribuigdo, localizagdo fisica e 1(jgistica

envolvida para fazer um produto chegar as mios do consumidor.

- Promogéo: E o processo de comunicaco ativa dos atributos e beneficios de um
produto para o mercado-alvo pretendido. Para tanto, envolve a criagfio e veiculagio de

programas de propaganda, de relagdes publicis, além de venda pessoal.

 Outro ponto qué é muito importante para o plano é a analise de swot, que para

Chiaverato (2005): “a matriz SWOT - do inglés strenghnessiweakness ¢
opportunities/threats — fornece uma ideia sobre as forgas e as fraquezas empresariais, as

oportunidades e as ameagas ambientais”.
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Depois de feito o plano de marketing, o préximo passo € o plano operacional, no
qual ird mostrar a localizagdo, o layout, capacidade comercial, processo de

comercializagdo, instalagdes, recursos fisicos e politicas de recursos humanos.

A primeira coisa a se tratar no plano operacional serd a localizagdo, na qual
precisa ser de facil acesso ao cliente, e ter uma boa visibilidade, assim para Martins e

Laugeni (2003, p. 99):

O critério de localizagdio visa, na maioria das vezes, maximizar a receita.
Assume-se, no ramo comercial, que a receita é diretamente proporcional i
dimensdo da loja (4rea ocupada) e inversamente proporcional  distincia que
o cliente deve percorrer até a loja (dificuldade ou facilidade de chegada).

Outro fator importante para o empreendimento é o layout ou arranjo fisico, pois

ele mostrara o ambiente da loja, Oliveira (2010) tem uma defini¢8o para arranjo fisico:

O arranjo fisico adequado proporciona para a empresa maior economia e
produtividade, com base na boa disposi¢cio dos instrumentos de trabalho e
por meio da utilizaglio otimizada dos equipamentos de trabalho e do fator
humano alocado no sistema considerado.

A capacidade comercial se refere 4 caiq:inacidade instalada que o empreendimento
tem, ou seja, quantos clientes podein ser atendidos ou quanto pode produzir, para
Chiavenato (2005, p. 177):

A capacidade instalada representa todo o potencial que a empresa possui para
produzir produtos/servigos com as suas instalagBes, mdquinas e
equipamentos. Representa a capacidade méxima que a empresa pode atingir
com a plena utilizacio de todos os seus recursos, tendo por base as
instalag@es e 0s equipamentos.

O processo de comercializagdo mostra como o empreendimento ird funcionar, no

qual tudo € feito por etapas, comegando desde a negociagdo dos fornecedores até a etapa
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final de concluir a venda, registar a forma de pagamento, entregar as mercadorias ao

cliente e agradece-lo.

O ultimo passo do plano de negécio a ser elaborado € o plano financeiro, com

ele é possivel saber a viabilidade econdmica e financeira do negécio.

A primeira etapa do plano financeiro € o investimento inicial, para poder dar
infcio as atividades do empreendimento e depois vem outro fator importante para o
empreendimento que € o capital de giro, e para Santos (2001), o capital de giro &
fortemente influenciado pelas incertezas inerentes a todo tipo de atividade empresarial.
Por esse motive, a empresa deveria manter uma reserva financeira para enfrentar os

eventuais problemas que podem surgir.

Assim o capital de giro utilizado pela empreendedora serd de R$ 5.000,00 (cinco
bl teais), esse valor foi levado em con‘side{acﬁﬁo para a manutencio e funcionamento

dhs atividades da empresa, até que comece a éntrar dinheiro em caixa.

Para Marion (2009), “através do balango patrimonialr pode-se identificar a satde

financeira ¢ econdmica da empresa no fim do ano ou em qualquer data prefixada™.

O balango patrimonial da loja foi elaborado o inicial e o final, o primeiro se
refere ao balango de abertura da empresa, o segundo foi feito depois de apurar o lucro

da empresa.
Segundo Marion (2009, p. 98):
A demonstragfo do resultado do exercicio é um resumo ordenado das receitag
¢ despesas da empresa em determinado periodo, normalmente 12 meses. E

apresentada de forma dedutiva (vertical), ou seja, das receitas subtraem-se as
despesas ¢, em seguida, indica-se o resultado (lucro ou prejuizo).

Segundo Santos (2001), “o fluxo de caixa ¢ um instrumento de planejamento

financeiro que tem por objetivo fornecer estimativas da situagio de caixa da empresa

em determinado periodo de tempo 2 frente”.

O fluxo de caixa do empreendimento foi elaborado para cinco anos, com isso

possibilita saber quais desempenhos & empresa ird ter em certos prazos e ajuda a



/..

&>

».

30

empreendedora a tomar decisdes, ter um bom planejamento nas vendas e a controlar o

estoque.

De acordo com Santes (200!), a andlise do ponto de equilibrio permite
determinar o volume de vendas capaz de proporcionar lucro zero, aquele ponto em que
a recefta da empresa iguala o seu custo total. Quando as vendas da empresa se situarem

hbirria do ponto de equilibrio, ela comegaré a ter lucro.

Com o ponto de equilibrio a empresa pode saber quanto precisa vender para

cobrir os custos das mercadorias vendidas e fodas as outras despesas.

Ja a TIR para Groppelli e Nikbakht (2002, p. 139):

A taxa interna de retorno, ou TIR, ¢ uma medida bastante utilizada no
orgamento de capital. A TIR é uma medida da taxa de rentabilidade. Por
defini¢do, a TIR ¢ uma taxa de desconto que iguala o valor presente dos
fluxos de caixa futuros ao investimento inicial. Simplificando, a TIR € uma
taxa de desconto que torna o VPL igual a zero.

A partir do calculo da TIR foi possivel verificar a viabilidade do
empreendimento, pois o valor obtido ¢ suficiente para cobrir os riscos com as atividades

da empresa.

O valor presente liquido da empresa fol maior que zero isso torna vantajoso para

o empreendimento, pois isso significa que existe lucro. o

Assim Groppelli e Nikbakht (2002, p. 136) dizem que:

Se o valor presente de um fluxo de caixa futuro de um projeto for maior que
seu custo inicial, 0 projeto é um empreendimento valido, Por outro lado, se o
valor presente for menor que seu custo inicial, o projeto deve ser rejeitado
porque o investidor perderia dinheiro se o projeto fosse aceito. Por definiciio,
o valor presente liquido de um projeto aceito é zero ou positive, ¢ o valor
presente liquido de um projeto rejeitado € negativo.

Ao saber de todos esses conceitos importantes, tornou de grande ajuda para a
elaboraglio do plano financeiro, pois com essas informagdes e a aplicacdo dos célculos

foi possivel saber que o negdcio realmente é viavel.
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1,3- Mercado de varejo

Segundo Kotler (2000, p. 540):

O varejo inclui todas as atividades relativas & venda de produtos ou serviges
diretamente aos consumidores finais, para uso pessoal ¢ nio comercial, Um
varejista ou uma loja de varejo é qualquer empreendimento comercial cujo
faturamente provenha principalmente da venda de pequenos lotes de varejo.

O mercado da moda cresce a cada dia, e as mulheres buscam estar sempre na

moda preocupadas com sua aparéncia.

Segundo o IBGE (2011):

O mercado de roupas e calgados do Brasil, apresentou variagdo no velume de
vendas em 12,0% com relagfio a igual més do ano anterior, foi responsdvel
pela terceira maior contribuigdo a taxa global do varejo (13,5%). O
investimento ndo é grande como em outros ramos € o mercado de varejo
existe poucas barreiras de entrada.

Como se pode observar o varejo brasileiro cresce e vem se desenvolvendo ano a
ano. Os fatores climdticos exercem influéncia direta no mercado, também existe o
aumento das vendas no periodo do més das maes, dia dos namorados, festas junina e

natal.

Segundo o Instituto para Desenvolvimento do Varejo (2012):

A importéncia do varejo no cenério econbmice brasileiro vem sendo cada
vez mais reconhecida e destacada. Além de gerador do maior nimero de
empregos formais ne pals, o setor apresenta grande crescimento nos Gltimos
-quatro anos. -- Cem e e e

De acordo com a Revista PEGN (2012):
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O grupo Vestuario foi o que apresentou a maior variagio positiva no
resultado do Indice de Pregos ao Consumidor Semanal (IPC-S), informado
pelo IBRE, a sondagem foi registrada 0,43% para Vestuirio, alta que passou
para 0,53%.

O vestudrio supre as necessidades bésicas das pessoas, ¢ além de ndo ter
barreiras para entrar, ¢ um bom negdcio para investir, como as pesquisas mostraram as
vendas estdo aumentando, sendo um fator positivo para o empreendimento. O
importante ¢ estar ligado nas mudangas da moda e suas estag@es para no ficar para trés,

e poder competir com os concorrentes.
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2- PLANO DE NEGOCIO

2.1 — Sumario executivo

2.1.1- Descrigfio da oportunidade

A cidade tem ausénciade um comércio que ofereca maior variedade nas
mercadorias, opgdes, um amplo espago, conforto e disponibilidade em calgados e
roupas.Os concorrentes nem sempre conseguem atender as necessidades e desejos dos
clientes. Quando tem alguma festa ou evento que as pessoas precisam de roupas e
calgados ndo costumam encontrar o que querem e sempre vdo & busca do que

necessitam em outra cidade, pois os concorrentes deixam faltar mercadoria.

Hé uma grande procura pelas mulheres por mais opgles e variedades nesse
segmento, querem novidades, elas sempre esperanﬁ que quando forem comprar roupas e
cialgados tenham muitos modelos diferentes, diversas cores e tamanhos.As mulheres -
gostam de acompanhar as tendéncias da moda, por isso se justifica a abertura da Loja |
Marlia Feminina na cidade de Nova América-GO, o objetivo do empreendimento é

gxplbrar essa oportunidade e ter um diferencial nas mercadorias ofertadas.

A empreendedora viu como oportunidade oferecer sempre muitas variedades,
disponibilidades em roupas e calgados, conforto para o cliente contando com um
ambiente amplo e agraddvele ndo deixar faltar mercadorias, para que quando o cliente

for a busca de algo, a loja possa lhe oferecer o que ele procura ou algo similar.

2.1.2- Descrigdo do negdcio

O empreendimento serd uma loja de roupas e calgados para mulheres, atuard no
ramo de varejo, no qual trabalhard com vérios modelos de roupas e calgados. A razdo
social serda MF Comércio de Roupas e Calgados Ltda. e seu nome fantasia Loja Mania
Feminina. A loja serd localizada na avenida principal da cidade de Nova Amériéa-Go,
na Avenida América do Couto, esse local estd localizado o ponto que a empreendedora

possul e por ser proximo aos principais pontos de movimentagio das pessoas.

Assaciacdo Educativa Evangelica
BIBLIOTECA
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O capital a ser investido ¢ de RS 91.283,60, sendo para compra de mercadorias,
reforma do prédio e treinamento. O faturamento do primeiro més sera de R$ 16.360,00,
a empresa € optante pelo simples nacional com um lucro de R$ 41.095.23 no primeiro

ano. O retorno do capital investido sera dentro de 2(dois) anos.

Figura 1 - Logomarca

ANTA
FEMININA

ROUPAS £ CALGADOS

Fonte: Dados do trabalho elaborados pela autora (2012).

2.1.3- Missdo

A empresa sera criada para oferecer mercadorias para pessoas que procuram

qualidade, conforto, bons pregos e um excelente atendimento.

A missdo da Loja Mania Feminina serd comercializar roupas e calgados que
possam atender as necessidades do publico feminino, oferecendo um atendimento agil e

eficiente, garantindo satisfagdo em resultados para clientes e colaboradores.

A partir dessa missdo a loja pretende atender as expectativas do publico
feminino, com responsabilidade e atingir um nimero de clientes a cada dia, pois o

publico feminino exige muita sensibilidade e criatividade.
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2.1.4- Viséo

A visdo da empresa é ser reconhecida como a melhor loja para o publico
feminino, adquirindo um lugar de destaque, credibilidade, preferéncia na sociedade e

atuando com postura ética.

Com essa visdo a empresa espera atingir um grande nimero de clientes e ter um
lugar de destaque na regido, também ser reconhecida como a melhor loja para as
mulheres em termos de atendimento e mais opgiic para comprar roupas e calgados,

oferecendo uma maior atengdo para esse publico.

2.1.5- Objetivos

Objetivos em curto prazo:

+ Capitacdo dos clientes e fidelizagdo deles;
» Colocar o cliente em primeiro lugar;

« Fazer parte de redes sociais, como o Facebook com o objetivo de criar um

relacionamento direto com os clientes e fornecedores;

+*Oferecer a melhor qualidade e conforto em todas as mercadorias.

Objetivos em médio prazo:

* Minimizar os gastos e aumentar o lucro;
“Atrair mais clientes;

*Adquirir respeito pela sociedade,

Objetivos em longo prazo:
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\ *Conquistar um lugar de destaque, sendo uma das melhores lojas da cidade e
| estar sempre bem informada nas grandes tendéncias do mercado;
\

 Garantir uma rentabilidade;

* Crescer no mercado ¢ ampliar mais a loja;

* Buscar novos fornecedores.

I ]

Por meio desses objetivos a empreendedora pretende atrair mais clientes,
oferecer qualidade e conforto, crescer no mercado, ser reconhecida e aumentar seu

faturamento.

2.1.6- Metas

*Conquistar 60% do mercado feminino;
* Crescer no minimo 10% ao ano;
* Atender 95% dos desejos e necessidades dos clientes;

* Aumentar 25% do faturamento da empresa com a divulgagio dos produtos nas

redes sociais, radio e propaganda volante.

A empresa espera ter uma grande parte no mercado feminino, continuar sempre
crescendo a cada ano, atendendo as necessidades de seus clientes e aumentar o

faturamento da empresa através de divulgacdes das mercadorias.

2.1.7 - Perfil e dados da empreendedora

A empreendedora, Fernanda Amaral tle Lima, 24 anos, solteira, académica do 8°

Pfr.:'rl'(')do de Administragdo de Empresas dd Faculdade de Ciéncias e Educagfio- de -

g ubiataba, possui cursos de informatica, qualidade de atendimento ao ptiblico e vendas.

A empreendedora comegou sua carrelra profissional na Loja de Mdveis Nacional

de Rubiataba-Go, na qual trabalhou 06(seis)} meses de vendedora, sendo promovida para
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gerente na filial em Nova América-GO, e trabalhou 1(um) ano nessa empresa.

Atualmente a empreendedora ndo trabalha, est4 dedicada somente a seus estudos.

A empreendedora sera a gerente da loja, na qual serd responsével na compra de

mercadorias € na administragdo da loja.A empreendedora é capaz de gerir o negécio,

pois esta concluindo o curso de Administragdo, e estard apta a administrar seu proprio

negocio, néo precisando contratar outra pessoa.

2.2- PlanodeMarketing

2.2.1- Pesquisa de mercado

E muito importante a realizagdo de uma pesquisa antes de se abrir qualquer
empreendimento, por isso a Loja Mahia Feminiha quer conhecer melhor esse mercado
para poder se estabelecer e ter maiores chances de sucesso. Para conhecer melhor o

perfil do consumidor foi realizada uma pesquisa de mercado com questiondrios na

cidade de Nova América.

Os questiondrios foram aplicados no periodo de 18/12/2012 a 27/12/2012 em

toda a cidade, foram distribuidos em drgos publicos, comércios e em outras &reas da |
cidade. A verificagdo dos dados foi feita através de contagem manual das respostas de -
cada entrevistado, depois foi calculada a porcentagem de cada resposta em relagfio a

quantidade de questiondrios distribuidos, apés obter os resultados foi usado o programa

Excel para elaboragdo dos graficos.

No grafico 1, das 100 pessoas entrevistadas 82% sdo do género feminino, a
pesquisa foi direcionada mais para as mulheres que € o publico alvo que a loja pretende
trabalhar, o restante 18% s3o homens, o género masculino nfio deixa de participar do

empreendimento, pois de uma certa maneira ele também comprara na loja.
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Grifico 1 — Género

GENERO

B feminino
# masculino

Fonte: Dados do trabalho elaborados pela autora (2012).

De acordo com o grafico 2 a maior parte das pessoas entrevistadas sdo de idade
de 30 a 50 anos, apresentando um percentual de 42%, isso se deve ao fato da pesquisa
ter sido aplicada em orgdos publicos, pois a maior parte das pessoas que trabalham
nestes ambientes sdo acima dos 30 anos, assim segue em segundo lugar 36% sendo de
idade de 20 a 30 anos. Com esses dados a loja podera saber quais estilos de mercadorias
podera trabalhar e como a maior parte sdo mulheres, esse piblico exige muita atengdo e

dedicagdo, por buscarem sempre por inovagdes.

Grafico 2 — Faixa etdria

FAIXA ETARIA

‘ ® 15220 anos
20 a 30 anos
#30 a 50 anos
® acima de 50 anos

Fonte: Dados do trabalho elaborados pela autora (2012).
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No grafico 3, a maior parte das pessoas possui o ensino médio sendo um
percentual de 52% e superior completo 26%, seguindo com ensino fundamental com

10% e superior incompleto 12%.

Grifico 3 — Escolaridade

ESCOLARIDADE

% ens. Fundamental
®ens. Médio
® superior completo

# superior incompleto

Fonte: Dados do trabalho elaborados pela autora (2012).

No gréfico 4, pode-se perceber que a maior concentragdo de renda é de até dois
salarios minimos, apresentando um total de 81%, a maioria dessas pessoas entrevistadas
trabalham em drgdos publicos, algumas recebem um salario e outras dois salarios. Ja
17% sdo de 2 a 4 salarios € 2% dos entrevistados sdo de 4 a 6 salarios, esses 2% sdo
donos de comércios, por isso tem uma renda maior. Mesmo com uma renda de até dois

salarios as pessoas ainda se preocupam em comprar roupas € calgados.
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Grifico 4 — Renda

RENDA

0%

® até 2 salarios
B2 3 4 salarios
4 36 salarios

# acima de 6 salarios

Fonte: Dados do trabalho elaborados pela autora (2012).

Dos entrevistados 74% compram roupas e calgados na cidade de Nova América,
26% compram em outras cidades, isso acontece porque as lojas da cidade deixam faltar
mercadorias, oferecem poucas opgdes, faltam novidades, apenas duas lojas
disponibilizam de vendas de calgados, mas ndo sdo de boa qualidade e por isso as
pessoas compram em outro lugar. A loja Mania Feminina ira oferecer muitos estilos de
roupas e calgados, sendo de boa qualidade e também tera um bom atendimento para

conquistar seus clientes.

Grifico 5 — Compra roupas e cal¢ados na cidade de Nova América

COMPRA ROUPAS E CALCADOS
NA CIDADE DE NOVA AMERICA

Hsim ®nio

Fonte: Dados do trabalho elaborados pela autora (2012).
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Como na cidade ja existem lojas de muito tempo no mercado, possuem muitos
clientes fieis, a Degradé apresenta 30% desses clientes, 26% compram em lojas de outra
cidade, 24% D’ Rocha, 16% Loja Dular e 4% Emily. A Loja Mania Feminina buscara
fidelizar e atrair seus clientes para também se consolidar nesse mercado. Todos os
concorrentes possuem pouco espago ¢ falta de mercadorias, assim a loja terd um bom

espago e sempre tera muitas mercadorias variadas para poder agradar os clientes.

Grafico 6 — Onde realiza suas compras de roupas e cal¢ados

Onde realiza suas compras de roupas e
calcados

# Degrade
=D Rocha
¥ Lojas Dular
“ Emily

H outros

Fonte: Dados do trabalho elaborados pela autora (2012).

No grafico 7 mostra a frequéncia em que as pessoas compram roupas, assim das
100 pessoas entrevistadas, 48% compram roupas e calgados de dois em dois meses,
30% todo més e 22% acima de trés meses. Ha uma boa demanda nesse setor de
vestudrio, se a loja sempre tiver novidades em suas mercadorias e fazer divulgagdo

podera aumentar as vendas ¢ também obter mais clientes.
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Grifico 7 — Frequéncia que compra roupas e cal¢ados

FREQUENCIA QUE COMPRA
ROUPAS E CALCADOS

0%

¥ toda semana
# todo més
® de dois em dois meses

® acima de trés meses

Fonte: Dados do trabalho elaborados pela autora (2012).

Como ¢ apresentado no grafico 8, 45% dos entrevistados acham que as lojas sdo
boas, 34% regular, 16% ruim e 5% Otima. Ainda existe oportunidade de novos
empreendimentos na cidade, por isso se torna necessario que a empreendedora use
estratégias para poder fidelizar e atrair um grande nimero de clientes fazendo com que

seja uma otima loja para o publico feminino oferecendo um atendimento diferenciado.

Grafico 8 — Como avalia as lejas da regifo

COMO AVALIA AS LOJAS DA
REGIAO

0%

Fonte: Dados do trabalho elaborados pela autora (2012).

¥ étima

®boa

®regular
®ruim

= péssimo
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No gréfico 9, observa-se que 85% das pessoas procuram por tendéncias e novos
modelos na hora de comprarem roupas e calgados, por isso a Loja Mania Feminina
sempre buscara por tendéncias e oferecerd novidades em suas mercadorias para poder

agradar e fidelizar seus clientes.

Griafico 9 — Procura por tendéncias e novos modelos

PROCURA POR TENDENCIAS E
NOVOS MODELOS

®sim
Hnio

Fonte: Dados do trabalho elaborados pela autora (2012).

No grafico 10 foi avaliado o critério que as pessoas utilizam na hora de
realizarem suas compras, 34% das pessoas buscam por mercadorias de qualidade, 30%
por pregos acessivels, 22% atendimento e 14% forma de pagamento. As pessoas se
preocupam mais com mercadoria de boa qualidade do que com o prego. A loja buscara
as melhores mercadorias € com bons pregos, no qual sempre fara o melhor para ter um

otimo atendimento.
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Grifico 10 — Critério que utiliza na hora de realizar compras

CRITERIO QUE UTILIZA NA HORA
DE REALIZAR COMPRAS

H pregos acessivels
# atendimento
¥ qualidade da mercadoria

® forma de pagamento

Fonte: Dados do trabalho elaborados pela autora (2012).

No grafico 11, buscou verificar qual a relevancia do prego na hora das pessoas
comprarem roupas e calgados, no qual 58% das pessoas disseram que a relevancia é
média, 25% baixa, 12% que ndo se importam com o prego e ainda 5% responderam que
¢ alta. A loja buscara por mercadorias com pregos bons para que seus clientes fiquem

satisfeitos.

Grifico 11 — Relevincia do preco

RELEVANCIA DO PRECO

W alta
B média
# baixa

#® nenhuma

Fonte: Dados do trabalho elaborados pela autora (2012).
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De acordo com o grafico 12, 99% das pessoas entrevistadas acham necessario
outra loja de roupas e calgados na cidade e apenas 1% ndo concordou. Com esse grande

numero fica claro que as pessoas querem mais opgdes na hora de comprar.

Grifico 12 — Seria bom ter outra loja de roupas e cal¢cados na cidade

SERIA BOM TER OUTRA LOJA DE
ROUPAS E CALCADOS NA
CIDADE

1%

®sim
Enio

Fonte: Dados do trabalho, elaborados pela autora (2012)

Como se pode perceber a loja tem 100% de aceitabilidade entre as pessoas,
todos os entrevistados responderam que compraria no novo empreendimento, sendo
assim um ponto positivo para a Loja Mania Feminina. As pessoas buscam por mais

opgdes € por 1sso tem esse grande interesse de comprarem no novo empreendimento.

Grafico 13, Compraria na Loja Mania Feminina

COMPRARIA NA LOJA MANIA
FEMININA

0%

®sim
ndo

Fonte: Dados do trabalho elaborados pela autora (2012).
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2.2.2- Analise de mercado

As lojas de roupas e calgados no ramo de varejo estdo crescendo a cada dia, de
acordo com o IBGE (2011), o mercado de roupas e calgados do Brasil, apresentou

varia¢@o no volume de vendas em 12,0% com relagdo a igual més do ano anterior.

De acordo com o IBGE (2010), a populagdo da cidade de Nova América-Go é de
aproximadamente 2.254 habitantes, sendo 51,4% homens e 48,6% mulheres. Na
pesquisa de mercado 82% sdo mulheres e apenas 18% homens, o publico feminino

compra mais que os homens.

O publico que a loja pretende trabalhar € de idade dos 15 aos 50 anos, de acordo

com o IBGE (2010), as mulheres que a loja pretende trabalhar representam 25,7%.

Através de dados da pesquisa de mercado pode-se perceber que as pessoas
possuem interesse de comprar na loja Mania Feminina, e na hora de realizarem suas

compras levam em consideragdo a qualidade da mercadoria.

De acordo com dados da pesquisa de 100 pessoas entrevistadas 99% concordam

que precisa de outra loja de roupas e calgados na cidade.

A cidade tem poucas opgdes para comprar boas roupas ¢ calgados, os
concorrentes ndo disponibilizam de muitas variedades, o espago que possuem &

pequeno, ndo tem conforto para o cliente, se acomodaram e ndo ddo aten¢do ao cliente.

A necessidade dos clientes ¢ ter mais variedade e qualidade nas roupas e
calgados, mais opgdes de escolha, as mulheres esperam ter varios modelos diferenciados
¢ mnovagdes, entdo o importante ¢ sempre surpreende-las com novidades, como ter
diferentes estilos de roupas e calgados, sendo de varias cores, estampas, tamanhos e nio
ter muitas pegas repetidas, por isso a empresa sera diferenciada através da variedade nas

mercadorias comercializadas, também estara atento a cada mudanga na moda, podendo

assim satisfazer as suas necessidades.

O mundo da moda é um grande negdcio, as mulheres sdo as grandes
consumidoras, por isso é necessdrio ter um espirito empreendedor para buscar novas

oportunidades.
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2.2.3-0s 4Ps

2.2.3.1- Mercadorias

A loja Mania Feminina ird trabalhar com o publico feminino, trazendo as atuais
tendéncias da moda, como blusas, vestidos, shorts, calgas, sapatos e sanddlias, variando
a quantidade de acordo com as estagdes do ano e estatisticas de vendas. As blusas
poderdo ser regatas, camisas, os vestidos serfio longos e curtos, sapatos e sandalias serdo

baixo, com salto, enfim de vdrios modelos e cores. O importante ¢ sempre ter

variedades em roupas e calgados, para poder satisfazer as necessidades do publico -

feminino.

Pode-se dizer que as mercadorias sdo no mesmo estilo, a diferenca para a dos
concorrentes serdo as marcas, melhor qualidade, maior variedade e disponibilidade.

Apenas um concorrente trabalha com uma das marcas da Loja Mania Feminina, que é a

Jean Darrot, o restante dos concorrentes trabalham com marcas diferentes, Os calgados

que os concorrentes trabalham sdo comprados nas feiras de Goidnia, esses néio tem boa
qualidade, j& os calgados da loja Mania Feminina serio de boa qualidade, seus

fornecedores ja estdo consagrados no Brasil.

2.2.3.2- Prego .

O prego de venda das mercadorias serd estipulado, analisando um valor que ird

cobrir o custo das mercadorias compradas, dos impostos e de todas as despesas da loja.

Na pesquisa de mercado foi possivel ver que as pessoas se preocupam mais com
a qualidade da mercadoria do que com o prego, a loja terd boas mercadorias e oferecer4

um prego acessivel para seus clientes.

Os pagamentos poderio ser parcelados em até quatro vezes em nota promisséria,

liavéndo possibilidade de negociagdo nos prazos de pagamento de acordo com o valor

de compra da mercadoria.
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2.2.3.3-Praca

A localiza¢do € um fato muito importante para qualquer empresa, a Loja serd na
Avenida América do Couto, sendo a principal avenida da cidade de Nova América, no
qual fica localizada a maioria dos comércios da cidade. A localizagdo escolhida se
justifica pelo fato de ser o ponto de comércio que a empreendedora possui, também pela

facilidade de acesso para os clientes e por ter uma boa visualiza¢3o.

2,2.3.4- Promogéo

A Loja Mania Feminina contard com propagandas na radio, volante e em redes
sociais, essa divulgagdio ird comegar a partir da abertura do empreendimento e

continuard em todos os meses, essa divulgacdo na rede social ndo tem nenhum custo.

Serdo colocadas vinhetas na radio Vale FM, divulgando para toda a cidade e
regifio, para que as pessoas possam estar conhecendo a loja ¢ suas mercadorias, o valor

dessa divulgag8o estd incluso no plano financeiro.

Em datas comemorativas e langaméntos das colecdes a loja ird contar com
dil_vulgapﬁo por meio de carro de som, passando por todas as ruas da cidade, para que as
Hesspas conhegam as novas mercadorias, valor dessa divulgagdo estd no plano

flnanceiro.

Na rede social mostraremos todas as mercadorias da loja de acordo com os
langamentos de cada estagio e fornecendo os precos das mercadorias, também
mandaremos e-mail para os clientes, para avisar sobre as novidades que sempre irfio

chegar 4 loja.

Outra maneira que a empresa pode contar para sua divulgagdo é a partir do
momento em que ela conseguir fidelizar seus clientes, pois se o cliente ficar satisfeito
com o atendimento da loja, o ambiente e pregos, ele poderé ir divulgando sobre a loja; :
um cliente satisfeito sempre fala bem da loja e indica para outros conhecidos, assim

poderd trazer mais clientes para a empresa.
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2.2.4- Iistratégias de vendas

As vendas serdo realizadas no proprio estabelecimento com o atendimento de
um vendedor treinado e também pela gerente para atender da melhor maneira possivel,
mostrando as mercadorias que existe na loja, para conseguir satisfazer as necessidades
dos clientes, e incentivar a adquirir outras mercadorias além da procurada, pois isso

ajudard no faturamento do empreendimento.

As vendas serdo em varejo, sendo um comércio que vende diretamente para o

consumidor final.

A exposicdo das mercadorias sera c{b maneira adequada, sendo uma condigio .

tuisica de atratividade para o consumidor, pois facilita para os clientes no processo de
escalha. A loja contara com um bom espago e suas mercadorias serdo expostas de

thaneira que o cliente encontre o que ¢le procura.

As mercadorias serfio mostradas na pagina da rede social, o cliente poderd ver e
saber o prego e depois € s6 ir 4 loja ou o vendedor levara a roupa ou calgado até a casa

do cliente, para que ele escolha.

2.2.5- Fornecedores

Os fornecedores sfo muito importantes para qualquer empresa. A
empreendedora fez contato com todos os fornecedores, no qual informaram precos,

formas de pagamento e prazos de entrega. Logo no inicio da abertura da loja ird contar

com a entrada de marcas como: Ramarim, Via Marte, Crysalis, Miucha, Code Care,

Jean Darrot, Livre Arbitrio Moda Feminina e Limite Moda Feminina, podendo depois

buscar novos fornecedores se algumas dessas marcas nfo agradarem seus clientes.

Os fornecedores de calgados estdo localizados em S3o Paulo e Rio Grande do

Sul, mas todos possuem representantes no estado de Goids.

A Via Marte possui uma representante no estado de Goids, estd localizada em

Sdo Miguel do Passa Quatro — GO, na Av. Alcides Pereira Castro, QD. 18 - LT. 2 —
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centro. A representante possui transporte proprio e pode se deslocar até a loja para a

realizagio de pedidos. As compras sdo realizadas, a vista, a prazo no cartio e cheque.

A Miucha conta com Marcelo Carvaﬁ!_ho Representagdes Comerciais Ltda., estd
lbca’(iz‘.ada na Rua T-28, Quadra 74—Lote 16, 3ala 1434, Goidnia — GO, o representante
pbssui transporte préprio podendo se deslocar ate a loja. As compras podem ser a vista,

b cheque e cartfo.

A Ramarim possui uma representante no estado de Goids que é a RC
RepresentagBes, possui transporte proprio e consegue atender a loja. As compras da

Ramarim sdo a vista, cartdo e cheque.

A Crysalis possui um representante em Goids que é a Zozo Representagdes
Ltda., pode realizar os pedidos através de e-mail ou a visita do representante ate a loja.

As compras sdo a vista, cartdo e cheque.

A loja Jean Darrot fornece suas roupas, mas para fazer a compra & preciso ir &
cidade de Goiénia, cujo € o local que a loja estd localizada, a forma de pagamento é a
vista, cheque, cartio e parcelam em até quatro vezes, ¢ eles nio possuem uma cota para

estar comprando.

A loja Code Care esta localizada na cidade de Jaragua, na Av. Cel. Tubertino -

Rios n°660 Centro, e para realizar as compras das mercadorias € necessério ir ao local,

pois eles ndo possuem representantes no estado de Goids, eles trabalham a vista, no

cartdo e parcelam em até trés vezes, sendo acima de 10 pegas.

A Loja Livre Arbitrio Moda Feminina estd localizada na Avenida Bernardo '

Sayao QD. 1606 Lt. 2s 5, Setor Marechal Rondon, Goidnia — GO, as compras podem

ser a vista e a prazo, no qual parcelam as compras acima de 1000,00 em cheque e .

cartdo, e fazem o pagamento em quatro vezes.

A loja Limite Moda Feminina esta localizada na Avenida Bernardo Say#io 1431 -

Setor Centro QOeste, Goinia-Go. Para realizar as compras é preciso ir ate o local, ea

maneira de pagamento € a vista, e cartio em até trés vezes, trabalham no atacado acima

de seis pegas.
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2.2.6-Analise dos concorrentes

Os concorrentes estdo localizados na principal rua da cidade, algumas dessas
lojas j& s#o tradicionais e contam com seus clientes fieis. Esses concorrentes
praticamente nfo utilizam nenhum meio de publicidade, nem acesso a internet para

disponibilizar suas mercadorias.

Alguns desses concorrentes apresentam fragilidades, nio acompanham as
tendéncias da moda e nem apresentam variedade em suas mercadorias, Os principais

concorrentes sdo:

Lojas Dular:

Localizada na Avenida América do Couto n°® 197, centro, Nova América-Go e
estd de frente com a Loja Mania Feminina. Esta loja disponibiliza roupas femininas,
masculinas, infantil, acessorios e calgados. Trabalha apenas com as marcas Jean Darrot
e Jeans Verbo e o restante das mercadorias a proprietaria compra em lojas e em feiras de
Goiénia. A loja possui um pequeno espago, mas suas mercadorias estio bem

organizadas. Ja estd ha oito anos no mercado.

As formas de pagamento que a Dular oferece é a vista com 5% de desconto e
parcelamento em promisséria e cheque sendo em até quatro vezes. A loja Dular ndo
possui nenhum vendedor, sdo apenas os dois proprietarios. Seu hordrio de atendimento

¢ de segunda a sabado das 8h is 20h.

Degradé Confecgges:

Localizada na Avenida América do Couto n° 315, centro, Nova América-GO, a
loja trabalha com roupas femininas, masculinas, infantil, calgados, acessérios e
confecciona roupas, sendo de marcas como Hering, Malwee e Trinsito Livre. A

proprietaria compra roupas nas feiras e em algumas lojas da cidade de Goinia-Go.

As formas de pagamento que a Degradé oferece é a vista com 5% de desconto e
parcelamento em até trés vezes na nota promisséria € no cheque. A empresa possui um
bom espago, na qual todas as mercadorias estio bem organizadas, a loja ndo

disponibiliza de nenhum vendedor, somente a proprietaria, o horario de atendimento é
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de segunda a sabado das 7has20h. Estd hd dez anos no mercado e néo faz divulgagdo de

suas mercadorias por nenhum meio de propaganda.

D’'Rocha Magazine:

Esté localizada na Rua 05, perto da avenida principal. A D’Rocha também é uma
pequena loja, falta mais espago e maior organizagdo em suas mercadorias. A loja
trabalha com acessérios, roupas femininas, masculinas, infantis ¢ calgados. A
proprietiria faz suas compras em lojas e feiras de Goidnia. Estd no mercado hé

dezessete anos.

A empresa disponibiliza de duas vendedoras, seu horario de atendimento é de
segunda a sibado de 8h as20h. O pagamento das mercadorias é a vista com 10% de
desconto, parcelamento em nota promisséria e no cheque em ate trés vezes. A empresa

ndo trabalha com nenhum tipo de propaganda e divulgacdo.

Emily Calg¢ados:

A loja Emily estd localizada na Avenida Tancredo Neves, seu ponto nfo é de
facilidade para alguns clientes, fica longe da avenida principal e conta com um espago .

muito pequeno.

A loja possui apenas uma vendedora, a proprietdria trabalha somente com
calgados, sendo feminino, masculino e infantil, ndo disponibiliza de nenhuma outra
mercadoria. A empresa esta no mercado hd um ano. A loja faz divulgaciio de suas

mercadorias somente quando estd em promogdo e utiliza propaganda volante.

A diferenga entre a Loja Mania Feminina entre seus concorrentes sera um
espago maior, as roupas e os calgados serdo oferecidos em uma maior variedade, pois os
concorrentes disponibilizam de poucas opges e ndo conseguem satisfazer as
necessidades dos clientes. Terd o melhor atendimento e uma maior atengdo para o seu

ptblico alvo que serfdc as mulheres. A empresa terd um vendedor capacitado, os

concotrentes somente dois possuem vendedores, no qual muitos nfio conseguem atender

skus clientes de acordo com suas necessidades.
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A empresa ird trabalhar com marcas que jé estdo consolidadas no mercado e que

sdo bem conhecidas, e nenhum dos concorrentes trabalha com essas marcas. A loja ird

fazer parte de redes sociais, divulgagdo em radios e propaganda volante, meios que os

concorrentes ndo utilizam para divulgar suas mercadorias. A loja oferecera treinamentos

para seu funciondrio, nenhum de seus concorrentes faz treinamento.

2.2.7- Analise de swot

Na andlise de swot apontara os pontos fortes e fracos, ameagas e oportunidades

da loja Mania Feminina.

Quadro 1 — Andlise de Swot

Pontos Fortes
- Oferecer atendimento personalizado ao cliente;
- Localizagdo de facil acesso;
-Estar presente na midia do futuro (Internet);
- Variedade de mercadorias;

- Funciondrio treinado.

Pontos Fracos
- Altos custos para abrir o negdcio;
- Dificuldade em conseguir fornecedores de marcas

consagradas.

Ameacas
- Provével entrada de novos concorrentes;

- Alta carga tributéria.

Oportunidades _
- Gosto das mulheres por roupas e calgados;
- Aumento do poder aquisitivo das mulheres;
- Redes Sociais estio navmoda;

- Pouca variedade de mercadorias dos concorrentes.

Fonte: Dados do trabalho elaborados pela autora (2012).
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2.2.8- Plano de a¢do
Quadro 2 — Plano de Acio
Acio: Lancamento da loja na rede social
O que? Por qué? Quem? Quando? Onde? Como?
(What) (Why) (Who) (When) (Where) (How)
Langamento | Parao Empreendedora e | Na abertura da Internet Internet,
da loja Mania | fortalecimento | funciondrio loja e depois expondo
Feminina na | das vendas e fotos das
rede social para ser mercadorias e
reconhecida da loja
Acdo: Propaganda
Propaganda Incentivar Empreendedora/ Apés a abertura do | Em Nova Rédio Vale
a atitude de Funcionario empreendimento e | América Fme
compra e depois propaganda
atingir o volante
publico alvo
Acgio: Atendimento
Oferecer Para agradar o | Empreendedora/ O tempo todo que | Na loja Mania | Ser
atendimento | piblico Funciondrio tiver um cliente no | Feminina prestativo,
diferenciado | feminino estabelecimento, dar muita
ao cliente ou por ligacdes. atengdo,
desde a
chegada até a
safda.
Agio: Treinamento e qualifica¢iio do funcionzrio
Qualificagio | Para oferecer SEBRAE Anual SEBRAE Cursos e
do um 4timo treinamentos
funciondrio atendimento

Fonte: Dados do trabalho elaborados pela autora (2012).

Com estas ages a empresa espera atrair clientes, incentivar a atitude de compra,

agradar o publico feminino, satisfazer suas necessidades, aumentar as vendas, oferecer
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um atendimento diferenciado, sendo prestativo, dando atencdio a seus clientes contando

com um funcionério treinado e capacitado para ajudar a loja a desenvolver essas agdes.

2.3- Plano Operacional

O plano operacional ird mostrar a localizagfo, instalagdes, layout, processo de

Cprriler,‘cializag:ﬁo, itens que sdo importantes pird o funcionamento da empresa.

2.3.1- Localizagdo

A localizagdo é um fator muito importante, a loja Mania Feminina serd
localizada na Avenida América do Couto, n® 96, centro, Nova América-GO. E um local
de ficil acesso e de boa localizago, no qual estdo concentrados os outros comércios da
cidade e possui uma grande movimentagdo de pessoas. Esse imével é de propriedade do
meu pai, e ndo serd preciso gastar com aluguel. Em relago 4 seguranca, a cidade é um

local bem tranquilo.

2.3.2-Layout

A loja Mania Feminina criard um ambiente agradavel e com um bom espago, as
mercadorias serdo expostas para promover o conforto dos clientes, contara com vitrines,

araras e prateleiras.

O layout mostra como os mdveis da empresa estardio localizados, ¢ a partir dele
que se organiza bem a loja. Por isso a loja terd um layout para mostrar como serd a *

disposigio dos moveis.

Abaixo segue o layout da loja:
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Fonte: Dados do trabatho elaborados pela autera (2012).
1-Entrada 11-Poltronas
2-Tapete 12-Provadores
3-Vitrine 13-Espelhos
4-Balcdo para expor roupas 14-Puff
5-Prateleira 15-Computador
6-Arara 16-Telefone
7-Caixa
L 8-Impressora
9-Bebedouro
10- Banheiro

()
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2.3.3-Capacidade comercial

O expediente da loja serd das 7h as 20h, pode-se diagnosticar uma capacidade de
20 pessoas por dia, levando-se uma média de 20 minutos para atender cada cliente, mas
esse tempo pode variar para menos ou mais. Terd uma carga hordria de 1h para

organizagdo e limpeza da loja.

O funciondrio ird cumprir seu horario, sendo de 7h as11h, com 01h30min de
almogo, retornando a suas atividades 4s12h30min até as 17h, no qual ird trabalhar nesse
hordrio de segunda a sexta, e no sdbado serd de 7h até 12h, a empreendedora ficara na
loja das 7h até as 20h de segunda a sdbado, sendo que nesse hordrio terd seu intervalo

para o almogo.

2.3.4- Processo de comercializagio

A primeira coisa a ser feita ¢ negociar com os fornecedores para compra de
mercadorias para dar inicio a abertura da loja, e também os materiais para expor as
mercadorias. Apos o recebimento das mercadorias serfio conferidas, registradas para
melhor funcionamento e agilidade na hora da venda e serfio escolhidas algumas pegas
para expor € o restante das mercadorias sera distribuido nas araras, prateleiras e nas

vitrines,

O préximo passo € o atendimento ao cliente, que sera feito pelo vendedor ou a
gerente da loja. O processo de comercializagdo se iniciard através dos clientes que
chegarem a loja, o vendedor ird recebé-lo, mostrando as mercadorias e atender o cliente
de acorde com a sua procura, logo apds o cliente escolher a mercadoria sera conduzido

até o caixa para realizar o cadastro, maneira de pagamento e assim saira satisfeito.

O vendedor ird anotar as mercadorias que estéio faltando na loja e quando chegar

as novas coleg8es entrard em contato com os clientes através de ligagdes para avisa-los.

Por wltimo seré a realizag8o da pés-venda, apés a venda, a empresa ird mostrar o quanto ...... .

ela se preocupa com a satisfagdo do cliente, o vendedor ou a gerente conversara com seu
cliente para saber se ele gostou da mercadoria e do atendimento, a empresa ird solicitar
autorizagdo para que quando chegar novidddes ela entre em contato com o cliente e

também mande um e-mail.
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Figura 1 — Processo de comercializagiio

Inicio

Identificar as necessidades dos clientes

Negociar com os fornecedores

Expor as mercadorias para os clientes

Atender o
cliente de
acordo com a
sua procura
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Conduzir o cliente até o
caixa
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A A 4

Concluir a venda, efetuar
cadastro, ¢ identificar forma de
pagamento.

Mercadoria

agrada S
N
- Registrar a forma de
Anotar mercadorias que
i pagamento, entregar as
estdo faltando .
mercadorias e agradecer o
cliente.
Aguardar a entrega das
mercadorias solicitadas -
Fim

|

Avisar o cliente das novas
mercadorias disponiveis na
loja

Tonte; Dados do trabalho elaborades pela autora (2012).
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2.3.5- InstalacOes

O ponto ird requerer uma reforma no ambiente para adequar o espago a
necessidade da loja, a decoragdo é algo muito importante para uma loja, pois ¢ a
imagem que ¢ transmitida para os clientes, e serd feita para ser um ambiente agraddvel.

A decoragfo terd uma cor alegre, € os méveis serdo de total conforto para os clientes.

E necessério um alvard de localizagio para o funcionamento da loja, e este €
emitido pela prefeitura no momento do pedido. A loja terd uma drea de 112 metros
quadrados (14 x 8), a altura da loja serd de 3 metros. Terd um banheiro e dois
provadores amplos.

.

2.3.6- Recursos fisicos

As mercadorias serdo expostas em quatro araras, cinco manequins, duas vitrines,
uma prateleira grande, dois espelhos, sendo um em cada provador, dois puffs, um em
cada provador, duas poltronas para as clientes sentarem e experimentarem os calgados.
Terd um balcdo central, no qual ficaram expostas algumas mercadorias da loja. Serdio

dois provadores bem amplos no fundo da loja.

2.3.7-Politicas de recursos humanos

Como a empresa serd de pequeno pbrie, contard apenas com um funcionério.

Para a contragdo do funciondrio, a empresa ira requerer que o colaborador tenha
experiéneia em vendas, boa comunicagdo, conhecer bem as mercadorias, no qual
também a loja ird oferecer treinamentos para seu colaborador para que ele acabe com

seus vicios e se torne um bom vendedor.

A vaga serd anunciada na rddio e na prépria loja, depois serfio entrevistados os

candidatos e o aprovado ficara na empresa no prazo de 30 dias como experiéncia e se

atender todas as expectativas, podera ser contratado. A empreendedora serd a gerente da

loja, na qual serd responsével por fazer as compras das mercadorias e realizar as

atividades bancarias.
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2.4-Plano Financeiro

2.4.1- Estimativa de investimentos

2.4.1.1- Estimativa dos investimentos fixos

Para iniciar o empreendimente, ¢ necesséria a aquisi¢do de bens para montar o

60

negécio. A empresa gastara com equipamentos que sdo necessdrios para seu

funcionamento. Esses bens serfo colocados de uma maneira que traga conforto para os

clientes.

A tabela abaixo ird demonstrar os investimentos fixos para a abertura da Loja

Mania Feminina.

Tiibela 1 - Investimentos fixos

R$ 175,80 | - -

B Discriminacfo Quantidadg | Custo Unitdrio | Custo Total
Mahequim de Busto feminino 2 RS 68,00 RS 136,00
Manequins de corpo inteiro 3 R$ 500,00 R$ 1.500,00
(Cabides para blusas e

vestidos 150 R$ 2,10 RS 315,00
(abides para calga 100 R$ 2,55 RS 255,00
Araras 4 RS 75,00 R$ 300,00
Computador 1 R$ 1.100,00 R$ 1.100,00
Telefone sem fio 1 R$ 139,00 R$ 139,00
Balcido de Atendimento 1 R$ 1.350,00 R$ 1.350,00
Prateleira 1 R$ 1.400,00 R$ 1.400,00
Impressora 1 R$ 199,00 R$ 199,00
Impressora fiscal 1 R$ 1.599,00 R$ 1.599,00
Bebedouro 1 R$ 500,00 R$ 500,00
Espelho 2 R$ 500,00 R$ 1.000,00
Ar Condicionado 1 R$ 999,00 R$ 999,00
Balcdo de centro 1 R$ 565,00 RS 565,00
Banqueta 2 R§ 89,00 RY 178,00
Vitrines 2 R$ 1.200,00 R$ 2.400,00
Puff 2 RS 54,90 RS 109,80
Poltronas 2 R$ 249,00 RS 498,00
Armario para Arquivo 1 RS$ 375,00 R$ 375,00
Tapete 2 R$ 87,90

Prédio 1 R$ 50.000,00 R$ 50.000,00
TOTAL R$ 65.093,60

Fonte: Dados do trabalho elaborados pela autora (2012).
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2.4.1.2- Estimativa dos investimentos financeiros

A emprésa terd como investimento inicial de aproximadamente o valor de
R$22.030,00, este investimento serd destinado & aquisigio dos produtos para estoque

inicjal e capital de giro.

No inicio da abertura do empreendinjento contard com um estoque que consiga
glender a demanda dos clientes, sempre térfio inovagdes nas colegdes de roupas e

cal¢ados, conforme a cada estagio.

O capital de giro foi estipulado levando-se em conta o valor necessirio para
manutengdo e funcionamento das atividades da empresa, até que comece a entrar

dinheiro em caixa, sendo assim o valor ser4 de R$ 5.000,00.

Apés o primeiro més, serd possivel fazer um levantamento dos gastos, podendo

assim saber quanto comprar sem que haja desperdicios e prejuizos. Para o estoque

inicial a loja terd uma quantidade de 390 mercadorias, sendo divididos em roupas e

calgados e seus precos de custo.

Tabela 2 - Estimativa de Estoque Inicial

Estimativa de estoque inicial
Quantidade Ttem VYalor Unitario Total
82 Blusas R$ 30,00 2.460,00
58 Vestidos R$ 40,00 2.320,00
72 Calga Jeans RS$ 60,00 4.320,00
62 Shorts RS 40,00 2.480,00
54 Sapato RS$ 55,00 2.970,00
62 Sandalia RS 40,00 2.480,00
TOTAL 17.030,00

Fonte: Dados do trabalho elaborados pela autora (2012).

2.4.1.3- Estimativa dos investimentos pré-operacionais

Para que a loja funcione legalmente ¢ necessirio investimentos para sua

legalizag#o e também investimentos para reforma do prédio e divulgagio da loja. Serfio

necessarios os seguintes investimentos pré-operacionais:
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Tabela 3 - Estimativas de investimentos pré—opera’cionais

Investimentos pré-operacionais TOTAL RS
reforma do prédio 2.500,00
Divulgac¢io 800,00
Legalizag8o 460,00
Treinamentos 400,00
TOTAL 4.160,00
° Fonte: Dados do trabalho elaborados pela autora (2012).
2.4.1.4- Estimativa de investimento total
Para a abertura do empreendimento foi estimado um investimento total de
R$91.283,60(noventa e um mil duzentos e oitenta e trés reais e sessenta centavos), esse
valor € considerado pela soma dos investimentos fixos, financeiros e pré-operacionais.
Os investimentos utilizados para a abertura da empresa sera recursos proprios, ¢ nio
necessitara de financiamentos.
Tabela 4 - Estimmativa de investimento total
* DESCRICAO TOTAL RS
Estimativa de investimentos fixos 65.093,60
Estimativa de investimentos financeiros 22.030,00
Bstimativa de investimentos pré-operacionais 4.160,00
TOTAL 91.283,60
Fonte: Dados do trabalho elaborados pela autora (2012).
2.4.2- Balango Patrimonial Inicial
®

O balango patrimonial demonstra a situagdo financeira do empreendimento de

um determinado tempo.

(3
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Tabela 5 - Balango Patrimonial Inicial

BALANCO PATRIMONIAL INICIAL
ATIVO RS PASSIVO R$
CIRCULANTE CIRCULANTE
Caixa 2.000,00 Formecedor 0,00
Banco 3.000,00 Financiamento 0,00
Estoque 17.030,00
PERMANENTE PATR. LIQ.
Imobilizado 65.093,60 Capital Inicial 91.283,60
Intangivel 4.160,00
TOTAL 91.283,60 91.283,60

Fonte: Dados do trabalho elaborados pela autora (2012).

2.4.3- Estimativa de faturamento da empresa

63

O faturamento da empresa foi estimado de acordo com as previsdes das

mercadorias que serdio comercializadas em cada més. Esse faturamento foi realizado por

base no comércio dos concotrentes e também pelo niimero de habitantes da regifio, foi

possivel saber a quantidade que cada um deles vende por més, e com isso facilitou para

a estimativa de faturamento da empresa.

Tabela 6 - Estimativa de faturamento por més

ESTIMATIVA DE FATURAMENTO POR MES
QTD. ITEM VALOR UNT. RS | TOTAL RS
37 Blusas 55,00 2.035,00
25 Vestidos 85,00 2.125,00
30 Calgas jeans 140,00 4.200,00
25 Shorts 75,00 1.875,00
25 Sapato 135,00 3.375,00
25 Sandalia 110,00 2.750,00
TOTAL 16.360,00

Fonte: Dados do trabalho elaborados pela autora (2012).

Para o levantamento do prego médio das mercadorias, foi considerado o prego da

congorréncia e o custo de cada mercadoria.
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Tabela 7 - Estimativa de Faturamento Mensal

ESTIMATIVA DE FATURAMENTO MENSAL
Mes Descricfo Total RS
01 Janeiro Comercializagdo 16.360,00
02 Fevereiro Comercializa¢do 12.070,00
03 Margo Comercializagéo 9.850,00
04 Abril Comercializagio 10.985,00
05 Maio Comercializag¢do 15.385,00
06 Junho Comercializagio 15.075,00
07 Julho Comercializagdo 11.745,00
08 Agosto Comercializagdo 10.895,00
09 Setembro Comercializagio 12.235,00
10 Outubro Comercializagéo 11.265,00
11 Novembro Comercializacdo 15.175,00
12 Dezembro Comercializagdo 19.105,00
TOTAL 160.145,00

Fonte: Dados do trabalho elaborados pela autora (2012).

Como demonstrado na Tabela 7, alguns meses sofrerdo algumas altera¢Ses nas
vendas, as vendas do més de maio teve um valor alto por ser uma data comemorativa do
dia das mées, o0 més de junho por ter festa junina na cidade e dia dos namorados, més de
novembro por ter a festa de aniversario da cidade e outros eventos e no més de

dezembro teve um grande aumento nas vendas por ser natal e réveillon.

2.4.4- Estimativa das despesas

#.4.4.1- Estimativa das despesas tributdrias

As vendas anuais foram de R$ 160.145,00 (cento e sessenta mil cento e quarenta
e cinco reais). De acordo com a Receita da Fazenda (2012), o Simples Nacional é um
regime tributdrio diferenciado, simplificado e favorecido previsto na Lei Complementar

n® 123, de 2006, aplicdvel as Microempresas e as Empresas de Pequeno Porte, a partir
de 01.07.2007.
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A aliquota do imposto do Simples Nacional é de 4,00%, para este negéocio e
faturamento. Assim as dedugdes serdo de R$ 6.405,80 (seis mil quatrocentos e cinco

reais e oitenta centavos).

Tabela 8 - Estimativa das Despesas Tributdrias

@

DEDUCOES DAS RECEITAS
Descrigéio % Faturamento Estimado Gasto
Simples 4,00 R$ 160.145,00 RS 6.405,80
TOTAL R$ 6.405,80

Fonte: Dados do trabalho elaborados pela autora (2012).

2.4.4.2- Estimativa das despesas com depreciacdo

A depreciagdo ¢ o desgaste de uso dos bens da empresa. A depreciagio da Loja

Mania Feminina esté representada na tabela abaixo:

Tabela 9 - Estimativa das Despesas com Depreciaciio

Estimativa das despesas com depreciacéo -

i Tempo Dep.
' Discriminacio médio Valor Dep. Anual Mensal
Manequim de Busto .
{zminino 10 RS 136,00 RS 13,60 1,13
fhariequins de corpo
Inteiro 10 RS 1.500,00 RS 150,00 12,5
vabldes para blusas e _
vestidos 10 R$ 315,00 R$ 31,50 2,62
cabides para calga 10 R$ 255,00 R$ 25,50 2,12
Araras 10 RS 300,00 RS 30,00 2,50
Computador R$ 1.100,00 RS 366,67 30,56
Telefone sem fio RS 139,00 RS 27,80 2,32
Balcdo de Atendimento 10 R$ 1.350,00 RS$ 135,00 11,25
Prateleira 10 RS 1.400,00 RS 140,00 11,67
Impressora R$ 199,00 R$ 39,80 3,32
Impressora fiscal R$ 1.599,00 R$ 319,80 26,65
Bebedouro 10 R$ 500,00 R$ 50,00 4,17
Espelho 10 RS 1.000,00 R$ 100,00 8,33
Ar Condicionado 10 RS 999,00 RS 99,90 8,32
Balcdo de centro 10 R$ 565,00 R$ 56,50 4,71
Banqueta 10 R$ 178,00 R$ 17,80 1,48




Vitrines 10 R$ 2.400,00 RS 240,00 20,00
Puff 10 R$ 109,80 R$ 10,98 0,92
Poltronas 10 R$ 498,00 R$ 49,80 4,15
Armadrio para Arquivo 10 R$ 375,00 R$ 37,50 3,12
Tapete 10 RS 175,80 R$ 17,58 1,46
Ponto comercial 25 R$ 50.000,00 | R$ 2.000,00 166,67
TOTAL RS 65.093,60 | RS 3.959,73 329,97
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Fonte: Dados do trabalho elaborados pela autora (2012).

2.4.4.3- Estimativa das despesas administrativas

As despesas administrativas sdo gastos que estdo relacionados com a
administragdo e manutengdo da empresa, no qual todas essas despesas sdo fundamentais

para qualquer empreendimento.

Tabela 10 - Estimativa das despesas administrativas

ESTIMATIVA DAS DESPESAS ADMINISTRATIVAS
Discriminagio Total Mensal RS Total Anual RS
Agua 30,00 360,00
Energia 70,00 840,00
Telefone 120,00 1.440,00
Internet 45,00 540,00
Honorério contador 200,00 2.400,00
Material de limpeza 50,00 600,00
Material de expediente 100,00 1.200,00
Propaganda 300,00 3.600,00
Manutengdo de conta no 33,00 396,00
banco
TOTAL 948,00 11.376,00

Fonte: Dados do trabalho elaborados pela autora (2012).
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2.4.5- Estimativas dos custos

2.4.5,1- Estimativa de custo com mao-de-obra

67

A empresa contard apenas com a empreendedora que ird gerenciar € um

z:;;laborador que serd o vendedor. A seguir seglie a tabela que demonstrard os saldrios €

€iicargos da empresa.

Tabela 11 - Estimativa dos custos com méo-de-obra

Estimativa dos custos com mio-de-obra

Férias Av.

Cargo | Qtd. | Valor INSS FGTS 13 13° prévio | Total més | Total anual
Pré-labore | 01 1.200,00 | 132,00 - - - - 1.332,00 | 15.984,00
Vendedor | 01 622,00 - 49,76 | 69,10 | 51,83 | 51,83 844,52 | 10.134,24
TOTAL | 02 1.822,00 | 132,00 | 49,76 | 69,10 | 51,83 | 51,83 | 2.176,52 | 26.118,24

Fonte: Dados do trabalho slaborados pela autora (2012),

2.4.5.2- Estimativa dos custos com aquisi¢io de mercadoria

Abaixo segue a tabela com estimativas dos custos com as mercadorias nos 12

meses de funcionamento da empresa.

Tabela 12 - Custo de aquisicfio

Custo de aquisicio
Més Custo Varidvel

Janeiro R$ 7.285,00
Fevereiro R$ 5.365,00
Margo RS 4.380,00
Abril RS$ 4.890,00
Maio RS 6.845,00
Junho RS 6.745,00
Julho RS 5.180,00
Agosto R$ 4.790,00
Setembro RS 5.390,00
Outubro RY 4.985,00
Novembro RS 6.795,00
Dezembro RS 8.540,00
TOTAL R$ 71.190,00

Fonte: Dados do trabalho elaborados pela autora (2012).




»

2.4.5.3-Estimativa dos custos fixos e variaveis

Tabela 13 - Estimativa dos custos fixos e varidveis

Estimativa dos custos fixos e varidveis

Custos Fixos Valor mensal RS Yalor Anual R$
Mio-de-obra e encargos 2.176,52 26.118,24
Total 2.176,52 26.118,24
Custos Variaveis Valor mensal RS Yalor Anual RS
L Aquisi¢io de mercadorias 5.932,50 71.190,00
Total 5.932,50 71.190,00
Custo Total (fixos e varidveis) 8.109,02 97.308,24

Fonte: Dados do trabalho elaborados pela autora (2012).

2.4.5 .4- Estimativa dos custos das mercadorias vendidas

Tabela 14 - Estimativa dos Custos das Mercadorias Vendidas

APURACAO DO CUSTO DAS MERCADORIAS VENDIDAS
L Més Custo varidvel Custo fixo CMV
Janeiro 7.285,00 2.176,52 9.461,52
Fevereiro 5.365,00 2.176,52 7.541,52
Margo 4.380,00 2.176,52 6.556,52
Abril 4.890,00 2.176,52 7.066,52
Maio 6.845,00 2.176,52 9.021,52
Junho 6.745,00 2.176,52 8.921,52
Julho 5.180,00 2.176,52 7.356,52
Agosto 4.790,00 2.176,52 6.966,52
Setembro 5.390,00 2.176,52 7.566,52
. QOutubre 4.985,00 2.176,52 7.161,52
Novembro 6.795,00 2.176,52 8.971,52
Dezembro 8.540,00 2.176,52 10.716,52
TOTAL 71.190,00 26.118,24 97.308,24

Fonte: Dados do trabalho elaborados pela autora (2012).
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2.4.6- Demonstracio do resultado do exercicio

A DRE (Demonstrag8o do resultado do exercicio) demonstra as receitas, custos
e resultados apurados de uma empresa de certo periodo. Abaixo segue a tabela da DRE

da Loja Mania Feminina:

Tabela 15 - Demonstra¢io do Resultade do Exercicio

Demonstrativo do Resultado
Receita Total de Vendas 160.145,00
- ) Dedugéo das Receitas (6.405,80)

(=) Receita Liquida com vendas 153.739,20
(-)CMV (97.308,24)
(=) Resultado Operacional 56.430,96
(- ) Despesas (15.335,73)
(=) Lucro R$ 41.095.23

Fonte: Dados do trabalho elaborados pela autora (2012).

2.4.7-Balango patrimonial final

Depois de apurar o lucro da empresa, foi possivel elaborar o balango patrimonial
final, no qual se obteve um lucro total de R$41.095.23 (quarenta e um mil noventa e

cinco reais e vinte e trés centavos).

Tabela 16 - Balango Patrimonial Final

BALANCO PATRIMONIAL FINAL
ATIVO RS PASSIVO R$
CIRCULANTE CIRCULANTE
Caixa 2.000,00 Fornecedor 0,00
Banco 44.095,23 |Financiamento 0,00
Estoque 17.030,00
PERMANENTE PATRIMONIO LIQUIDO
Investimento 0,00 Capital Inicial 91.283,60
Imobilizado 65.093,60 | Lucro Acumulado 41.095.23
Diferido '
Intangivel 4.160,00
TOTAL 132.378,83 "TOTAL

13237883 |

F,iihté: Dados do trabalho elaborados pela autora (201.3).
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2.4.8- Projegdo de fluxo de caixa
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A projecdo do fluxo de caixa fornece estimativa e ajuda o empreendedor a tomar

decisGes sobre as situagdes financeiras da empresa.

De acordo com o Ministério da Fazenda (2010), o comércio de tecidos, vestudrio

e calgados estd em constante desenvolvimento e tem expectativa de aumento de 10%

nas vendas para os proximos anos.

O fluxo de caixa foi baseado nas estimativas do Ministério da Fazenda, a seguir

ird mostrar uma projecio feita para os primeiros 5 {(cinco) anos de funcionamento da

Loja Mania Feminina e teve 10% de crescimento ao ano.

Tabela 17 - Fluxo de Caixa

FLUXO DE CAIXA

Item Ano 0 R$ Anol1 RS | Ano2 RS Ano 3RS Ano 4 R$ Ano 5.R$
(-) Investimento | (91.283,60) 10% 10% 10% 10%'
Receitas 160.145,00 | 176.159,50 | 193.77545 | 213.153,00 234.468,29
{ -) Custos Fixos 26.118,24 | 28,730,06 31.603,07 34.763,38 38.239,72
(- ) Custos :
Varidveis 71.190,00 | 78.309,00 86.139,90 94.753,89 104.229,28
() Despesas Fixas 11.376,00 | 12.513,60 13.764,96° 15.141,46 16.655,60
() Tributos 640580 | 7.04638 | 775102 | 852612 | 9.378.73
(=) Lucro 45.054,96 | 49.560,46 54.516,50 59.968,15 65.964,96
Atumulado (91.283,60) | 46.228.64 3.331,82 57.848,32 117.816,47 183.781,43

Fonte: Dados do trabalhe elaborados pela autora (2012).

2.4.9- Analise horizontal e vertical

2.4.9.1- Anélise horizontal

A analise horizontal evidencia a evolugdo das contas

contabeis ao longo dos anos.

das demonstragoes
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Tabela 18 - Anélise Horizontal do Balango Patrimonial '
ATIVO Inicial R$ Final R$ AH % PASSIVO Inicial R$ Final R$ AH %
CIRC. 22.030,00 63.125,23 - 286,54 CIRC. 0,0 0,0 0,0
Calxa 2.000,00 2.000,00 0,0 Fornecedor 0,0 0,0 0,0
“Banco 3.000,00 44.095,23 1.469,84 | Finan. 0,0 0,0 0,0
lisloque 17.030,00 17.030,00 0,0
PERMAN. 69.253,60 69.253,60 0,0 PATR. LIQ. 91_.283,60 132.378,83 145,02
Investimento 0,00 0,00 0,0 Capital inicial 91.283,60 91.283,60 0,0
Imobilizado 65.093,60 65.093,60 0,0 Lucro 0,0 41.095.23 100
acumulade
[ntangivel 4.160,00 4.160,00 0,0
TOTAL 91.283,60 132.378,83 14502 | TDTAL 91.283,66 132.378,83 | 145,02

“Fihte: Dados do trabalho elaborados pela autora fIZOl ).
i

A analise horizontal analisa o crescimento das contas, estabelece uma data para a

anélise horizontal, estuda as variages ocorridas em periodos de tempo consecutivos.

Apoés realizar a andlise horizontal foi possivel observar que o ativo circulante

teve um bom aumento, devido a aplica¢dio do lucro na conta banco, o lucro também teve
um acréscimo e j& no estoque e imobilizado permanecem iguais, ndo houve nenhuma

diferenca.

2.4.9.2- Analise vertical

A andlise vertical consiste em uma comparagio da representatividade, em

percentual, de cada conta com o grupo de contas a que pertence.
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Tabela 19 - Anilise Vertical do Balanco Patrimonial :
ATIVO Ano 01 AV % | Ano 02 AV% | PASSIVO | Ano 0l AV [ Anc 02 AV %
%
CIRC. 22.030,00 | 24,13 | 63.12523 | 47,68 | CIRC.
Calxa 2.000,00 | 2,20 2.000,00 1,51 | Fornecedor 0,0 0,0 0,0 0,0
Vanct 3.000,00 | 3,29 | 44.09523 | 3331 | Flnan. 0,0 0,0 0,0 0,0
JEnifue” 17.030,00 | 18,66 | 17.030,00 | 12,86
CPRHMAR. | 6.253,60 | 7587 | 6925360 | 5231 | PAIR. 91.283,60 | 100 | 13237883 | 100
LiQ.
Jrvistmehto 0,0 0,0 0,0 8,0 | Capital 91.283,60 | 100 | 91.283,60 | 68,96
inicial
“Tnobilizado | 65.093,60 | 71,31 | 65.093,60 | 49,17 | Lucro - - 4109523 | 31,04
acumulado
Intanglvel 4.160,00 4,56 4.160,00 3,14
TOTAL 91.283,60 | 100 | 132.378,83 | 100 | TOTAL 91.283,60 | 100 | 132.378,83 | 100

Fonte: Dados do trabalho elaborados pela autora (2012).

A andlise vertical faz um estudo das participagdes percentuais dos diversos itens

do ativo e passivo ao longo do tempo.

Depois de realizada a analise vertical, pode-se perceber que a empresa obteve

lucro, sendo um ponto positivo, no qual a conta banco teve um bom aumento, isso

favorece para que a empresa possa investir em mais mercadorias e aumentar seu
patriménio liquido. Com relagdo ac ativo total do balango patrimonial final fez com que

tanto o estoque como o imobilizado e o intangivel perdesse valor.

2.4.10 - Indicadores de viabilidade

2.4.10.1- Ponto de equilibrio

O ponto de equilibrio é o valor ou a quantidade que o empreendimento precisa

vender para cobrir o custo das mercadorias vendidas, as despesas varidveis e as despesas

fixas,
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[\/C = Receita Total — (Custo Variavel + impostos) / Receita Total
MC = 160,145,00-77.595.80 = 0.52
160.145,00

Ponto de equilibrio (PE) = (Custos fixos + despesas fixas)

Indice de MC
PE=(26.118.24+11.376,00) = 72.104,31 72.104,31=6.008,69
0,52 12

Pode-se concluir que para a empresa cobrir seus custos e despesas, sem obter
lucro ou prejuizo, a empresa precisard vender R$72.104,31, anuais ou R$6.008,69
mensais. Isso significa que ¢ bom para a empresa, pois com o faturamento que a

empresa estima ela terd condiges de cobrir seus gastos e ainda obter lucro.

2.4,10.2-Taxa minima de atratividade - TMA

A taxa minima de atratividade consiste na taxa minima de juros que o investidor
pretende conseguir como rendimento ao optar e realizar certo investimento, para o nivel

de risco escolhido.

Por ser uma taxa pessoal & empreendedora propds para o empreendimento a
TMA de 9% ao ano. Como a TMA de uma empresa é permanente, ndo é afetado pelas -

mudangas conjunturais do ambiente econdmico onde ela atua.

2.4.10.3- Taxa interna de retorno (TIR)

A taxa interna de retorno é a taxa de juros que iguala o valor presente das
entradas de caixa ao valor presente das saidas de caixa. Para chegar ao valor da TIR, foi

utilizado o calculo na calculadora hp 12C:

[ £] [reg]
Valor do mvestimento inicial: R$91.283,60 [enter] [chs] [g] [CFo]
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Valor das entradas de caixa: R$ 45.054,96[g] [CFj]
R¥$ 49.560,46[g] [CFj]
R$ 54.516,50[g] [CFj]
RY¥ 59.968,15[g] [CFj]
R 65.964,96[g] [CFj][f][IRR] = 48,26 %

A TIR da Loja Mania Feminina apurada foi de 48,26 %, para os cinco anos, a
partir desse calculo verifica-se a viabilidade do empreendimento, esse valor ¢ suficiente
para cobrir os riscos com as atividades da empresa, isso é bom para a loja. O -
investimento € vantajoso e atrativo, pois a TIR ¢ maior do que a Taxa minima de

atratividade.

2.4.10.4- Valor presente liquido (VPL)

O valor presente liquido € um valor monetario que representa a diferenga entre
as entradas e saidas de caixas trazidas a valor presente. Para se chegar ao valor da VPL,

foi utilizado o calculo na calculadora HP 12¢.

[ f][reg]
Valor do investimento inicial: R$ 91.283,60 [enter] [chs] [g] [CFo]
Valor das entradas de caixa: R$ 45.054,96 [g] [CFj]

RS 49.560,46 [g] [CFj]

R$ 54.516,50 [g] [CFj]

R§ 59.968,15 [g] [CFj]

R$ 65.964,96 [g] [CFj]

O[] [f][NPV] =119.217,66

O valor da VPL serd de R$119.217,66, levando em consideragio a TMA

aplicada de 9%, o valor presente liquido é satisfatorio para o empreendimento. Quando

a VPL € maior do que zero, significa que o investimento ¢ vantajoso, pois existelacro; o=~ ==~

valor presente das entradas de caixa € maior do que o valor presente das saidas.
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2.4.10.5- Lucratividade

A lucratividade € uma varidvel que indica qual é o ganho que a empresa obtém

em uma relagfo entre o seu lucro liquido e a receita total.

Lucratividade = Lucro liquido x 100
Receita total

Lucratividade = 41.095.23 x100 = 0,25 x 100 =25%
160.145,00

De R$ 160.145,00 de receita bruta anual restam R$ 41.095.23 em forma de lucro |
depois de pago todos os custos ¢ despesas. O calculo apresentado acima demonstra a
lucratividade da empresa que serd de 25%, sendo considerado que a taxa do lucro
liquido € favordvel para o empreendimento, pois a empresa conseguiu obter lucrq

depois de pago todas as despesas.

2.4.10.6- Rentabilidade

A rentabilidade é uma relagio entre o lucro liquido e o investimento feito no

empreendimento.

Rentabilidade = Luecro liguido x 100
‘ Investimento

Rentabilidade = 41.095.23 x 100 = 0,45 x 100= 45%
91.283,60

A estimativa da rentabilidade com base no lucro de R$ 41.095.23 e investimento
thicial de R$ 91:283,60 serd de 45%. Isso Quer dizer ciué a émpresa recupera_ﬁ;S%anual i
do valor investido através do lucro liquido, sendo bom para a empresa, pois significa

que estd recuperando seu investimento inicial.
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2.4.10.7- Prazo de retorno do investimento

O prazo de retorno do investimento ou payback representa o tempo necessario
para a recuperagdo do investimento inicial. O calculo do payback é simples, ¢ preciso

acumular as entradas liquidas de caixa até atingir o valor do investimento inicial.

Payback = Investimento total = 91.283,60=2,22
Lucro Liquido 41.095.23

O payback mostrou que a empresa ird recuperar o capital investido em
aproximadamente dois anos, pois a empresa teve um alto investimento, mas esse tempo

néo é considerado grande.

2.4.11- Anélises de quocientes ou indicadores
2.4.11.1- Imobilizagfo do patrimdnio liquido

Ativo Permanente = 69.253,60 = 0,52 ou 52%
Patrimdnio Liquido 132.378,83

O valor da imobilizagdo do patrimdnio liquido encontra-se em uma porcentagem
pequena, € considerado um valor ideal, pois quanto menor melhor para o
enpreéndimento. Quanto menos a empresa investe em ativo permanente, mais recursos

ﬁl"iﬁpribs sobram para outros investimentos.

2.4.11.2- Giro do Ativo

Receita Liguida =153.739,20= 1,16
Ativo 132.378,83

O giro do ativo mostra quanto & empresa recuperou o valor do seu ativo por
meio de vendas em perfodo de um ano, & empresa recuperou 1,16 para cada R$ 1,00

investido. O quociente de 1,16 indica que os investimentos totais efetuados na empresa

giraram mais de uma vez. Esse valor ¢ considerado baixo, o ideal seria que fosse maior,

pois quanto maior melhor para a empresa,
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2.4.11.3- Rentabilidade do Ativo

Lucro Liquido =41.095.23=0,31 ou 31%
Ativo 132.378,83

Depois de feito o calculo da rentabilidade do ativo, pode-se perceber que hd uma -
vantagem para a empresa, no qual esse percentual de 31% é considerado como bom
para o empreendimento. Mostra que para cada R$100,00 investidos a empresa ganhou
31%. Pode-se analisar que a empresa possui estimativas de rentabilidade. O

investimento & vidvel, pois obteve lucro e ndo prejuizo.
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2.5 - Avaliacio do Plano de Negécio

O objetivo do negdcio é vender roupss e calgados no varejo para as mulheres e
tentdr atender as suas necessidades. Esse raiiio de varejo é um 6timo investimento e a

lvja serd diferenciada dos concorrentes.

No referencial tedrico foram feitos estudos € pesquisas sobre
empreendedorismo, plano de negocio e mercado de varejo, temas muito importantes,
pois através de informagdes tedricas serviu de contribuigdo para a elaboragdio desse

plano.

Com o plano de marketing foi possivel conhecer mais esse ptblico que se
pretende trabalhar, saber mais sobre os concorrentes, fornecedores, as ameagas,
oportunidades, pontos fortes, fracos, tragar estratégias de vendas e saber quais sdo as
necessidades dos clientes e também obteve ajuda com a pesquisa de mercado que houve
na cidade com os possiveis clientes. Com a pesquisa realizada pode-se observar que as
pessoas tém interesse de comprar na Loja Mania Feminina, o empreendimento tem
aceitagio do publico e essas pessoas estdio mais preocupadas em boas mercadorias a0

invés do prego.

O plano operacional foi possivel mostrar a localizagio do empreendimentoy, 4
layout, capacidade comercial, processo de comercializagfio, instalagdes, recursos fisicos
e politicas de recursos humancs, a loja serd em um local de fécil acesso para os clientes,
no qual também oferecerd um ambiente agraddvel e com um bom espago. O funciondrio

serd treinado para poder oferecer um bom atendimento ao cliente.

No plano financeiro foram apresentados todos os investimentos que serdo feitos |
para a abertura do empreendimento. O capital investido ¢ de recursos préprios, sendo de
valor total de R$ 91.283,60, esse valor é para investimentos fixos, financeiros e pré-
operacionais, contando com um capital de giro de R$ 5.000,00 que estd incluido no_
valor do capital investido. Alguns indicadores demonstraram os seguintes valores, como
o ponto de equilibrio serd R§ 72.104,31 anuais e R$ 6.008,69 mensais, a TIR sera de
48,26%, a lucratividadsa de 25% e rentabilidade de 45%. O empreendimento terd um

lucro no primeiro ano de R$ 41.095.23. :
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Apés a realizagio do plano de marketing, operacional e financeiro percebe-se
que a Loja Mania Feminina serd um empreendimento vidvel na cidade de Nova

América-Go, obtendo lucro e cobrindo todos os gastos.
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CONSIDERACOES FINAIS

O estudo desenvolvido verificou a viabilidade mercadolégica, operacional e
econdmica de implantagfo da Loja Mania Feminina na cidade de Nova América-GO, no
qual foi possivel observar que o empreendimento tem potencial para concorrer com os

demais concorrentes.

O empreendedorismo se tornou muito importante na vida da sociedade, no qual
vem contribuindo na geragdo de renda e mais empregos com a abertura de novos
empreendimentos. Com um mercado tdo competitivo foi importante a realizagdo deste
planc de negdcio para evitar os possiveis riscos e fazer um bom planejamento para
aumentar as chances de sucesso do empreendimento, pois a empresa deve estar
preparada para enfrentar o mercado e deve saber usar as estratégias certas em cada

momento que surgir uma ameaga.

A busca de informagGes através de pesquisas bibliograficas e conhecimentos
adquiridos durante o curso serviu de grande ajuda para realizar este trabalho, pois a
empreendedora obteve mais experiéncia e isso contribuiu para colocar este plano em

pratica e também para realizar seu sonho de ter o prdprio negécio.

Com a elaboragdo do plano de negocio foi possivel obter uma ampla visio do
mercado que se pretende atuar, através de pesquisas de mercado e a realizagio de todas
as outras etapas importantes do plano, pode-se perceber que o empreendimento & viavel.
Nos resultados financeiros com as mercadorias vendidas é possivel cobrir todas as
despesas e ainda obter lucro, por isso é rentdvel que se invista nesse negécio e a cidade

terd um novo conceito de loja de roupas e calgados.
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Analise da viabilidade econémico-financeira de criagdo de uma loja de roupas e

calcados em Nova América-GO.

Académica: Fernanda Amaral de Lima.

QUESTIONARIO DE COLETA DE DADOS

PERFIL DOS POTENCIAIS CLIENTES

Nome:

Género: ( )M ( )F Idade: Estado Civil:
Telefones (c/DDD):

Profissdo:

Escoldridade:

() Ens. Fundamental
() Ens. Médio
( )Ens.Superior ( )Completo ( )Incompleto

Renda: ( ) até 2 saldrios minimos
( )2 a4 salarios minimos
()4 a6 saldrios minimos

() Acima de 6 saldrios minitios

}‘-ES QUISA OPINIAO SOBRE O EMPREENDIMENTO
1- Compra roupas e calgados na cidade de Nova América?
{ )sim ( )nfo

2- Onde realiza suas compras de roupas e calgados?

() Degradé ConfecgGes ( ) Lojas Dular
() D’ Rocha Magazine ( ) Emily Calgados
( ) outros

3- Com qual frequéncia vocé compra roupas e cal¢ados?



@

() toda semana () todo més

() de dois em dois meses () acima de trés meses

4- Como vocé avalia as lojas de roupas e calgados da regifo?

( ) 6tima ( )boa ( )regular ( )ruim () péssimo
5- Vocé procura sempre por tendéncias e novos modelos?

( )sim ( )ndo

6- Qual critério vocé utiliza na hora de realizar suas compras?

() pregos acessiveis ( ) qualidade da mercadoria

() atendimento () forma de pagamento

7- Na hora de comprar roupas e calgados qual a relevincia do prego para vocé?
( )alta () média ( )baixa ( )nenhuma

8- Vocé acha que seria bom ter outra loja de roupas e calgados na cidade?

( )sim ( )ndo

9- Vocé compraria na Loja Mania Feminina?

( )sim {( )ndo
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