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1. Projeto de Pesquisa

Considerando que vocé ir4 desenvolver um plano de negdécio e que para iSso
sera necessario desenvolver um processo de investigacdo, portanto, uma
pesquisa, apresente aspectos importantes da metodologia do trabalho, partindo
do pressuposto de que sera desenvolvida uma pesquisa empirica “dedicada a
codificar a face mensuravel da realidade social” (GOHR, 2008). A partir deste
tipo de pesquisa, classifique-a quanto:

A aplicabilidade da pesquisa:

( ) Bésica

(x) Aplicada

A forma de abordar o problema de pesquisa:
( ) Quantitativa

(x) Qualitativa

Os instrumentos de coleta de dados:
() Andlise documental
( ) Observacao
() Entrevista

( x) Questionario

1. Descricao do Plano de Negocio

O negdcio que irei propor o plano de negécio sera a abertura de um comércio
varejista no setor de confeccdes do segmento feminino adulto.

O nome da organizacgéo: Fashion House Boutique
O ramo de atividade: Comercial

A constituicdo legal: Empresa Individual

2.1 Produtos (bens e/ou servicos)



A Fashion House Boutique trabalhard com a comercializagcdo de roupas e

acessorios femininos de grifes da regido da serra gaucha.

2. Plano Estratégico

3.1Analise do Macroambiente

FATORES ASPECTOS ANALISADOS E TENDENCIAS
Na atual situacdo econb6mica do pais, ndo é favoravel a abertura de
Econbmicos | nenhum setor, devido a pandemia do Corona Virus que estamos

enfrentando, porém ndo podemos deixar de sonhar em ter o préprio
negodcio, estamos passando por momentos dificeis mas acredito que uma
hora esta crise ira passar e teremos que estar preparados para abrir a loja
de roupas.

O empreendedor € o agente do processo de destruicdo criativa, que de
acordo com o Joseph A. Schumpeter € o impulso fundamental que aciona
e mantem em marcha o motor capitalista, constantemente criando novos
produtos, novos métodos de producdo, novos mercados e,
implacavelmente, sobrepondo-se aos antigos métodos menos eficiente e
mais caros. (DEGEN, 1989).

O setor que pretendo abrir foi uns dos setores que foi bastante

prejudicado, porque houve varios decretos pelo governo para ndo abrir as
lojas, apenas comércios essenciais. . A queda do faturamento dessas
lojas do ramo de confec¢Bes foi em média de 90% no faturamento.
Acredito que na medida que a pandemia do Corona virus for amenizando,
0S comércios comecam a reabertura de seus negdécios, ainda ndo tem um
prazo certo dependemos desse virus estabilizar para que os negocios
voltem a crescer. A queda no inicio da quarentena foi de quase 90% no

ramo de confecgbes (Revista PEGN, 2020).

Politico-legais

A organizacdo ao utilizar os padrdes tributarios do Simples Nacional,
podera estar dispensada da Declaracdo de Débitos e Créditos de Tributos
Federais.




Politicas governamentais como algumas burocracias no processo do
alvara do estabelecimento e licenca de funcionamento para poder iniciar
as atividades.

Politica e financeiramente a fase em que se encontra o Brasil, pode
estimular a necessidade de controle da inflacdo, que pode acarretar dificil
acesso ao crédito, em uma pesquisa realizada pelo Sebrae, apenas 16%
das micros e pequenas empresas conseguiram credito no periodo da
pandemia, esse € um dos fatores que pode prejudicar o negoécio do
empresario, pois nem todos tem acesso ao credito de forma facilitada
(SEBRAERS,2020).

Politicas de trocas, a empresa vai seguir o Codigo do direito do
consumidor, onde o CDC garante a troca de seus produtos por até 30 dias
a contar da data da compra realizada, seja por defeito no produto, por
tamanho ou cor da roupa adquirida, muito das vezes as pessoas sao

presenteadas e acaba que esses problemas acontece.

Socioculturais

Os clientes estdo cada vez mais deixando para as vesperas de algum
evento para procurarem o comercio varejista de confeccbes para comprar
suas roupas ou até mesmo para presentea-los para aquela data
comemorativa, cada dia mais informados e procuram sempre novidades
no Mercado, estdo sempre em constante atualizacdo da moda.

O Brasil apresenta uma queda no consumo da moda, os clientes no
periodo da pandemia estdo gastando mais seu dinheiro em alimentacéao,
do que em roupas e acessorios, conforme a pesquisa divulgada no site do
G1 pela revista Pegn (2020), dados da pesquisa fornecidos pelo Banco
Central. Por outro lado, acredito que ap0s essa pandemia as coisas
tendem a voltar ao normal onde acaba a quarentena e os consumidores
voltem a gastar com as roupas e acessorios.

Outra mudanca que ocorreu durante a pandemia foi a mudanca dos
consumidores, teve uma alta nas compras via internet, as pessoas durante
0 periodo estdo realizando mais suas compras online devido as lojas

fisicas estarem fechadas e pelo fato do distanciamento social.

Tecnologicos

Os avancos tecnoldgicos com diversos aplicativos para diversas

plataformas permitem acompanhar as encomendas seja pelo




smartphone, computador ou tablet. A evolugédo tecnoldgica proporciona
maior versatilidade no setor do vestuario. Com a pandemia COVID-19, as
empresas vém se atualizando, como por exemplo varias lojas hoje estao
usando o takeaway, onde os clientes escolhem o produto, cor, tamanho
via WhatsApp e s6 passam na loja sO para a retirada do produto, inclusive
o vendedor ja manda até o link de pagamento de sua compra.

Serdo usados os aplicativos do WhatsApp e Instagram, onde nao tera
custo algum fazer o uso desses meios de comunicacdo e sem conta sao

aplicativos de facil acesso.

3.2 Analise Do Setor
Forca 1 — POSSIBILIDADE DE ENTRADA DE NOVOS CONCORRENTES:

FATORES NOTA

A. | E possivel ser pequeno para entrar no negocio. 5

B. | Empresas concorrentes tém marcas desconhecidas, ou 0s 3
clientes ndo séo fiéis.

C. | E necessério baixo investimento em infraestrutura, bens de 2
capital e outras despesas para implantar o negdcio.

D. | Os clientes terdo baixos custos para trocarem seus atuais 3
fornecedores.

E. | Tecnologia dos concorrentes ndo é patenteada. 4
N&o é necessario investimento em pesquisa.

F. | O local, compativel com a concorréncia, exigira baixo 4
investimento.

G. | Nao ha exigéncias do governo que beneficiam empresas 2
existentes ou limitam a entrada de novas empresas.

H. | Empresas estabelecidas tém pouca experiéncia no negdcio 4
ou custos altos.

l. | E improvavel uma guerra com 0S novos concorrentes. 4

J. | O mercado néo esta saturado. 3

TOTAL 34

Intensidade da Forca 1 = ((34 — 10) /40) x 100 = 60
( )baixa (x)media ( )alta

Forca 2 — RIVALIDADE ENTRE AS EMPRESAS EXISTENTES NO SETOR:

FATORES | NOTA |




A. | Existe grande numero de concorrentes, com relativo 4
equilibrio em termos de tamanho e recursos.

B. | O setor em que se situa o0 negécio mostra um lento 3
crescimento. Uns prosperam em detrimento de outros.

C. | Custos fixos altos e pressao no sentido do vender o maximo 3
para cobrir estes custos.

D. | Acirrada disputa de precos entre 0s concorrentes. 5

E. | Nao ha diferenciacdo entre os produtos comercializados 4
pelos concorrentes.

F. | E muito dispendioso para as empresas ja estabelecidas 3
sairem do negdcio.

TOTAL 22

Intensidade da Forca 2 = ((22 — 6) /24) x 100 = 66,66
( ) baixa (x)média ( ) alta

Forca 3 — AMEACA DE PRODUTOS SUBSTITUTOS:

FATORES NOTA
A. | Verifica-se uma enorme quantidade de produtos substitutos. 3
B. | Produtos substitutos tém custos mais baixos que os das 3
empresas existentes no negocio.
C. | Empresas existentes ndo costumam utilizar publicidade para 3
promover sua imagem e dos produtos.
D. | Setores de atuacao dos produtos substitutos estdo em 5
expansdo, aumentando a concorréncia.
TOTAL 14
Intensidade da Forca 3 = ((14 — 4) /16) x 100 = 62,5
( ) baixa (x)média ( ) alta
Forca 4 — PODER DE NEGOCIACAO DOS COMPRADORES:
FATORES NOTA
A. | Clientes compram em grandes quantidades e sempre fazem 4
forte pressao por precos menores.
B. | Produto vendido pelas empresas do setor representa muito 3
nos custos do comprador.
C. | Produtos que os clientes compram das empresas do setor séo 1
padronizados.
D. | Clientes ndo tém custos adicionais significativos, se mudarem 4
de fornecedores.
E. | Ha sempre uma ameaca dos clientes virem a produzir os 4
produtos adquiridos no setor.
F. | Produto vendido pelas empresas do setor ndo € essencial 3




para melhorar os produtos do comprador.
G. | Clientes sdo muito bem informados sobre precos, e custos do 4
setor.
H. | Clientes trabalham com margens de lucro achatadas. 3
TOTAL 26

Intensidade da Forca 4 = ((26 — 8) /32) x 100 = 56,25
( )baixa (x)média ( )alta

Forca 5 — PODER DE NEGOCIACAO DOS FORNECEDORES:

FATORES NOTA

A. | O fornecimento de produtos, insumos e servi¢cos necessarios € | 3
concentrado em poucas empresas fornecedoras.

B. | Produtos adquiridos pelas empresas do setor ndo sédo 4
facilmente substituidos por outros.

C. | Empresas existentes no setor ndo sao clientes importantes 3
para os fornecedores.

D. | Materiais / servi¢os adquiridos dos fornecedores séo 5

importantes para o sucesso dos negdcios no setor.

E. | Os produtos comprados dos fornecedores séo diferenciados. 4

F. | Existem custos significativos para se mudar de fornecedor. 2

G. | Ameaca permanente dos fornecedores entrarem no negoécio 3
do setor.

TOTAL 24

Intensidade da Forca 5 = ((24 — 7) /28) x 100 = 60,71
( )baixa (x)média ( )alta

Com base na intensidade das 5 Forcas Competitivas, conclui-se que o setor
possui Grau de Atratividade:

( ) baixo ( ) médio-baixo ( x)médio ( ) médio-alto ( ) alto

3.3 Analise Interna

AREAS DESCRICAO E ANALISE

10




Producéo/Comercializag&o/Prestacéao
de Servicos

As etapas seguidas no atendimento aos cliente serdo
as seguintes: cliente chega na loja, vendedor atende e
tenta entender quais sdo 0s seus desejos como:
estilos de roupas, tipo de peca de roupa que esta em
busca e faixa de preco que pretende pagar, apos a
troca de dialogo, o vendedor vai em busca do que a
cliente procura, apés isso vendedor tras as opcodes
gue tem disponiveis na loja e de acordo com o
tamanho que a cliente usa, apds cliente experimentar
e gostar dos produtos, o proprio vendedor registra
suas compras e faz a cobranca, apos a cliente realizar
0 pagamento de suas compras 0 vendedor
acompanha a cliente ate a porta da loja e entrega

seus produtos adquiridos e agradece pela preferéncia.

Pessoas

A empresa tera 3 funcionarios, sendo um Gerente de
loja e dois vendedores onde os vendedores véo
auxiliar tanto no atendimento das vendas e bem como
no pagamento final da compra, onde cada vendedor
tera um smartphone para registrar a venda e uma
maquininha de cartdo caso o cliente deseje efetuar o
pagamento no cartdo, terd também a funcionalidade
de envio da nota fiscal por e-mail uma forma de

contribuir com o meio ambiente.

Financas

O faturamento previsto da loja seria em torno dos
R$15.000,00.

A margem de lucro em cima do produto que sera
comercializado vai ser 70% sobre o valor de compra.
A loja vai trabalhar com os recursos préprios, tendo
em vista a atual situacdo sobre financiamentos, além
de que tem juros sobre o dinheiro emprestado.

A empresa estima um investimento inicial de

R$50.000,00, para iniciar seu novo negocio.

11




Os meios de comunicacéo que a loja vai usar serao as
midias sociais como Instagram, Facebook, e site da
Marketing loja.

A empresa terd posts semanalmente nas midias
sociais, sera feito um contrato para que apareca esses
posts na regido e para o publico desejado na hora de
contratar o servico com as empresas de midias

sociais.

3.4 Anélise Swot

Ambiente interno

Pontos fortes Pontos fracos
e Otima localizag&o; e Pouca reserva de capital;
¢ Qualidade no atendimento; ¢ Rotatividade de funcionarios.

e Produtos diferenciados;

e Produtos de qualidade;

¢ Diversas condi¢des de
pagamentos;

¢ Atendimento diferenciado;

e Criar incentivos dentro da

loja para aumentar as

vendas.
Ambiente externo
Oportunidades Ameacas
e Aluguel;

e Aumento do poder e Crise econdmica,

aquisitivo das mulheres; e Empresas do mesmo segmento
e Crescimento de novos concorrentes;

clientes; e Entrada de novos concorrentes;
e Grandes numeros de e Alta do dolar;

fornecedores a disposicéo; e Alta carga tributéria;
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e Fechamento de lojas e Lojas do mesmo segmento na
concorrentes. mesma rua;
e Poucas vagas de estacionamento

na regiao da loja.

3.5 Objetivos Estratégicos

Objetivo Estratégico 1: Aumentar o faturamento anual em 15% no
segundo ano de funcionamento.
Objetivo Estratégico 2: Ampliacdo de canal de vendas, a partir do

segundo ano, implantando um site.

3.6 Posicionamento Estratégico

( ) Lideranca em custo

( x ) Diferenciacéo

() Foco ou enfoque

Justificativa: A loja visa atender seus clientes com um atendimento
diferenciado, sempre trazendo novidades e lancamentos de roupas de
grife da regido da serra gaucha, além disso a loja vai oferecer aos seus
clientes diversas opcdes de roupas e acessorios, a loja estara sempre em

atualizacdo buscando sempre a satisfacao dos clientes em primeiro lugar.

4. Plano de Marketing

4.1 Produtos e Servicgos

CRITERIOS DESCRICAO

Definigcdo do Produto Serdo comercializados vestuarios e
(Qual € o bem e/ou servico que sera | acessorios para 0 publico feminino da

fabricado, comercializado e/ou prestado? cidade de Porto Alegre/RS.

13




Utilizacdo do Produto
(Para que ele sera utilizado por quem o

adquirir?)

O produto sera adquirido pelas clientes do
empreendimento. Serdo disponibilizadas

as ultimas tendéncia da moda na loja.

Caracteristicas e Diferenciais do Produto
(O

caracteristicas do bem e/ou servico que o

gue se pode destacar como

torna desejavel frente a concorréncia?)

Serdo produtos de alta qualidade e de
grande conforto, produzidos pelas grifes
da Serra Gaucha, que é o grande
diferencial da loja. Além disso teremos
diversas opg¢bes e estilos pensando

sempre na satisfacdo de nossos clientes.

Acredito que os produtos substitutos seria a moda mais jovem, porque todos 0s
dias as fabricantes langcam algo novo, e mesmo que a loja acompanhe no dia a

dia sempre tem algo novo sendo langado.

Identifique os principais produtos (bens e/ou servigos) complementares.

Os produtos complementares que a loja vai trabalhar também s&o acessorios

como cintos, bolsas, colar, pulseiras para combinar com seu look na hora de

realizar a compra, entdo a cliente vai comprar sua roupa e pode combinar com

0s acessorios que a loja vende.

4.2 Mercado Consumidor

ITENS

DESCRICAO

Perfil do Cliente

Os clientes sdao mulheres na faixa
etaria de 16 a 50 anos que gostem de
se vestir bem e andar sempre na

moda.

Abrangéncia Geogréafica

A abrangéncia geogréfica seria a

regido metropolitana de Porto Alegre.

de do
mercado (com dados referenciados)

Potencial crescimento

As vendas de produtos pessoais como
roupas no ano de 2020 subiu 4,4%

mesmo

diante da pandemia do

14



COVID-19, o0s comércios ainda
conseguiram crescer. (A
GAZETA,2020)

4.3 Fornecedores

Produto(s) que as duas

empresas fornecem

Fornecedor 1

Nome

ForUse Jeans

Localizacao

Localizada na Serra Gaucha, na cidade de Farroupilha/RS.

Prazo de fornecimento

Enviam em 1 dia atil apos o pagamento.

Condicdes de pagamento

As condicbes de pagamentos da empresa sdo bem amplas,
pode ser pago em até 10x nos cartbes de créditos, ou no
Cheque Pré-Datado 60/90/120/150 dias, para pagamento

avista eles oferecem 5%.

Fornecedor 2

Nome

Elenirte Malhas e Confecc¢des

Localizacao

Localizada na Serra Gaucha, na cidade de Farroupilha/RS.

Prazo de fornecimento

Enviam em 1 dia Gtil apés o pagamento.

Condicdes de pagamento

As condicbes de pagamento da empresa sdo através no

cartdo de crédito ou cheque pré-datado em até 4 parcelas.

A preferéncia seria a fornecedora ForUse Jeans pois disponibiliza um prazo

maior para realizar o pagamento das mercadorias adquiridas por ela e além

disso é uma marca de roupas bem conhecida na regido, acredito que por ser

bem conhecida e ter estilo modinha terd grandes vendas dessa marca desse

produto.
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4.4 Concorréncia

Item

Sua empresa

Concorrente A

Concorrente B

Concorrente C

Produto

Ponto forte

Ponto forte

Ponto forte

Ponto forte

Participacéo do

mercado (em vendas)

Ponto forte

Ponto forte

Ponto forte

Ponto fraco

Atendimento

Ponto forte

Ponto forte

Ponto forte

Ponto forte

Atendimento pés-venda

Ponto forte

Ponto fraco

Ponto fraco

Ponto fraco

Localizacdo

Ponto forte

Ponto forte

Ponto fraco

Ponto forte

Divulgacgao

Ponto forte

Ponto forte

Ponto forte

Ponto fraco

Garantias oferecidas

Ponto forte

Ponto forte

Ponto forte

Ponto fraco

Politica de crédito

Ponto forte

Ponto forte

Ponto forte

Ponto fraco

Precos

Ponto forte

Ponto forte

Ponto forte

Ponto forte

Qualidade dos produtos

Ponto forte

Ponto forte

Ponto forte

Ponto fraco

Reputacéo

Ponto forte

Ponto fraco

Ponto forte

Ponto fraco

Tempo de entrega

Ponto forte

Ponto forte

Ponto forte

Ponto forte

Canais de venda

Ponto forte

Ponto forte

Ponto fraco

utilizados Ponto forte
Capacidade de
. Ponto forte Ponto forte Ponto forte Ponto fraco
producao

Recursos humanos

Ponto forte

Ponto forte

Ponto forte

Ponto fraco

Métodos gerenciais

Ponto forte

Ponto forte

Ponto forte

Ponto fraco
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] . Ponto forte
Métodos de producao Ponto forte Ponto forte Ponto forte

Estrutura econémico-

_ _ Ponto fraco Ponto forte Ponto forte Ponto fraco
financeira
Flexibilidade Ponto forte Ponto fraco Ponto forte Ponto forte
o Ponto forte
Formas de competicéo Ponto forte Ponto forte Ponto fraco

-Concorrente A: Lojas Renner
-Concorrente B: Lojas Pompeias

-Concorrente C: Autbhomos

O mercado de produtos de vestuario feminino é crescente e estad sempre em
transicdo. Os quatro concorrentes comparados se equiparam em nos quesitos
qualidade do produto, atendimento, precos e garantias oferecidas.

As concorrentes Lojas Renner e Lojas Pompeia, apresentam uma grande
atuacao no mercado e maior estrutura financeira que nossa empresa.

Fashion House Boutique apresenta maior concorréncia perante a rede

Autdbnoma e equipara-se as demais.

4.5 Segmentacao de Mercado

PROCESSO DE SEGMENTAR CARACTERISTICAS

Mercado Os clientes sdao mulheres na faixa

(Para quem o produto sera vendido?) | etaria de 16 a 50 anos que goste de se
vestir bem e andar sempre na moda. A
abrangéncia geografica seria a regiao
metropolitana de Porto Alegre.

Caracteristicas do Produto Seréo produtos de alta qualidade e de

grande conforto, produzidos pelas

grifes da Serra Gaucha onde este € o
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grande diferencial da loja, além disso
teremos diversas opcoes e estilos
pensando sempre na satisfacdo de

nossos clientes.

Segmento Serad uma loja no ramo de vestuario e
acessorios, iremos atender o publico
do sexo feminino com sua faixa etaria
de 16 a 50 anos de idade, em
contrapartida vamos oferecer aos
clientes qualidade e conforto nas
mercadorias, nosso diferencial € que
vamos comercializar as grandes
marcas de grifes da regido da serra

gaucha.

4.6 Objetivos de Marketing

Objetivo Estratégico 1: Aumentar o faturamento anual em 15% no segundo ano
de funcionamento.

Objetivo de Marketing 1: Conquistar os clientes para ganhar mais espago no
mercado e consequentemente aumentar o faturamento da empresa no
segundo ano em 40%. Uma das formas de aumentar o faturamento seria
ofertar mais variedades de produtos, mas sempre mantendo a qualidade do
produto além da fidelizacao do cliente.

Obijetivo Estratégico 2: Ampliacdo de canal de vendas, a partir do segundo ano,
implantando um site.

Objetivo de Marketing 2: Trabalhar mais no marketing da empresa apds o 1°
ano, para divulgar cada vez mais seus produtos em midias sociais como o
Instagram e Facebook, além dos sites de moda e com essa divulgacdo
conseguentemente atingir seu objetivo que seria conquistar e fidelizar mais os
clientes, bem como aumentar a venda dos produtos da loja em 40%.

4.7 Estratégica de Marketing

4.7.1 Estrategia de Produto
18




Conforme mencionado anteriormente, os produtos comercializados pela
Fashion House Boutique serd a segmentacdo das roupas e acessorios de
marcas de grifes além de ser fabricadas na regido da serra gadcha. A empresa
ird buscar desenvolver um relacionamento duradouro com 0s seus clientes,
buscando sempre o melhor produto sendo da moda, da tendéncia a fim de
torna-los clientes fiéis. Para isso a empresa sempre passara por treinamento
constante com sua vendedora, a fim de ensinar e inovar sempre os métodos de
vendas para a empresa crescer a cada dia.

4.7.2 Estratégia de Preco

A estratégia da empresa € oferecer produtos a precos semelhantes a de seus
principais concorrentes e sempre mostrando aos clientes os diferenciais da
loja, mostrando seus produtos exclusivos. Pelo nivel de precos praticados
pretende-se transmitir a ideia de produtos de alta qualidade e assim gerar valor
aos clientes com diferencial das pecas exclusivas e produtos de marcas de
grifes. A loja ira dispor de condicbes de pagamento que facilitem a compra
(parcelamento) e os métodos de pagamento aceitos serdo dinheiro, cartdes de
débito e cartbes de crédito e crediario proprio. Para atrair as compras a vista
em dinheiro, vamos conceder um desconto nesse método de pagamento de
10% a 15% dependendo do valor da compra, pois essa estratégia faz com que
aumente o fluxo de caixa da empresa, esse método era utilizado para

determinacao de preco, é o markup, citado por Kotler.

4.7.3 Estratégia de Promocao

As seguintes estratégias serdo usadas a fim de promover a loja e seus
produtos sendo que algumas delas também se configuram diferenciais
competitivos da Fashion House Boutique como roupas de marcas de grifes e
roupas produzidas na regido onde moram. A cada nova colecdo da estacdo do
ano (verdo, outono, inverno e primavera) tera um dia de langamento com
coquetel de inauguracdo, com promocdes e descontos especiais de
lancamento, como também para o evento de abertura da loja, sera feito um
coquetel de inauguracéao.
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4.7.4 Estratégia de Distribuicao

Nossa distribuicdo sera exclusiva, ndo tera& nenhuma empresa terceirizada

fazendo o intermédio.

4.8 Plano de Acdes de Marketing

Objetivo(s) de Estratégia(s) Acbes de Responséavel | Prazo de | Mecanismos
marketing de marketing marketing execucao de controle
- Aumentar o | Produto: Preparacdo dos | - Gerente Término -Reunides
faturamento anual em | Manter a | vendedores da do 1° ano; | administrativas
15% no segundo ano | diferenciacdo, | loja como: tracar -Pesquisas de
de funcionamento; gualidade, e cumprir metas satisfacdo dos
-Ampliagdo de canal | satisfagdo dos | de satisfagdo dos clientes
de vendas, a partir do | produtos clientes; -Relatério de
segundo ano, | vendidos. desempenho
implantando um site; Preco: atuar Analise de custos | - Gerente Término -Pesquisas de
com valores e busca de do 1° ano; | satisfagdo dos
plausiveis de fornecedores que clientes
-Fidelizar clientes. concorréncia contribuam para -Relatorios de
até a insercdo | economia do participacao
no mercado processo, realizar de mercado
apo6s a nova pos venda
extensao, e juntamente com
apos, pesquisa de nivel
aumentar o de satisfacéo dos
preco clientes;
justificando
manter o
padrao,
gqualidade e
diferenciacao.
Promocéo: Buscar clientes -Gerente Término Monitoramento
utilizagéo de com potencial de | -Vendedores | do 1° ano; | dos resultados
midias para compras, das
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divulgacéo e oferecer promocdes
promocao dos | desconto para -Inovacgbes
produtos que pagamento atrativas de
séo vendidos | avista,; promogoes em
na loja; épocas

festivas
Distribuigéo: Realizar estudos | -Vendedores | Término -Reunides
realizada pelos | de casos dos do 1° ano; | periddicas
vendedores concorrentes de -Relatérios de
gue realiza o sucesso. desempenho
atendimento dos resultados
em loja.

5. O Plano de Operacdes

5.1 Tamanho (capacidade instalada):

Tamanho da implantacdo da loja seria de 103mz.

Por tratar-se de um projeto de implantacdo de uma nova loja de roupas
femininas, esses 103m2 sdo o suficiente, tendo em vista que sera atendido na
loja apenas o publico feminino.

A loja vai contar com dois funcionarios que vao dar suporte aos clientes e um
gerente de loja que vai administrar e gerenciar a loja como um todo.

e Instalacbes: A loja ter4 para receber os clientes um ambiente
aconchegante, com 2 sofés para eles se sentirem a vontade e préximo a
recepcdo vai ter uma cafeteria com varios tipos de cafés para
degustarem, além disso a loja vai ter o espaco com dois provador para
os clientes experimentarem as roupas que desejam, dois banheiros pra

atender a necessidade dos clientes devido ao tamanho da loja, um
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deposito para fazer o controle do estoque da loja e uma sala para o

gerente fazer seu gerenciamento da loja, além da loja em si onde tera as

roupas expostas.

e Composicao de Produtos e Servigcos: os produtos serdo estocados

conforme colecao, caso falte algum desse produto o gerente da loja tera

gue comprar mais produtos pra repor o que acabou.

e Fatores Humanos: Todos os envolvidos nesse projeto da implantacéo da

Fashion House Boutique seréo todos capacitados através de

treinamentos deixando a equipe toda capacitada.

e Fatores Operacionais: Os clientes ja retiram no momento da compra

seus produtos adquiridos, exceto produtos que ndo estao em estoque,

necessitam de encomenda junto ao fornecedor.

5.2 Tecnologia e operacéao

saida de mercadorias;
Controle do caixa;
Inventarios e balancos;

lideranca.

Telefone Fixo

Processos Principais Atividades Equipamentos | Pessoas envolvidas
utilizados

Processos Atendimento ao cliente; | Desktop Assistente de Vendas

Administrativos | Controle de entrada e | Smartphone Gerente da loja

Processos de

Compra

Negociacdo com  0s

fornecedores:;

Desktop

Smartphone

Telefone Fixo

Software

da

Gerente da loja
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loja

Processos de

Marketing

Divulgacdo dos produtos

nas redes sociais.

Desktop
Smartphone

Gerente da loja

Tabela de equipamentos para a administracao e atendimento na loja.

Equipamentos Quantidade | Valor Valor Total (R$)
unitario (R$)
Desktop 3 2000,00 6000,00
Impressora a laser 1 900,00 900,00
Impressora de Cupom Fiscal 2 450,00 900,00
Smartphone 2 1500,00 3000,00
Telefone Fixo 1 50,00 50,00
Internet/ Wi-fi 1 100,00 100,00
Software 1 400,00 400,00
Embalagens 1000 1,50 1500,00
Mesa bancada (Loja) 1 1600,00 1600,00
Mesa escritorio (Geréncia) 1 550,00 550,00
Banquetas para bancada 3 150,00 450,00
Cadeira Escritério (Geréncia) 2 200,00 400,00
Sofa para clientes (Loja) 2 900,00 1800,00
Puffs banquetas ( Provador) 3 100,00 300,00
Moveis Sob medida para 1 10000,00 10000,00
exposicao das mercadorias
Cabides para roupas 80 10,00 800,00
Material para escritério como: 1 300,00 300,00
Grampeador, Canetas,
Etiquetas
Mesa de canto 1 300,00 300,00
Cafeteira 1 350,00 350,00
Conjunto de Xicaras 1 100,00 100,00
Purificador de Agua 1 500,00 500,00
Maquinas de Cartédo 2 Gratis Gratis
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Valor previsto de Equipamentos e maquinas para a implantacdo da Loja

Fashion House Boutique sera no valor de R$ 30.300,00.

5.3 Fluxograma
Cliente
entra na loja

J

Vendedor atende
o cliente, e
questiona o que
esta procurando

I

Vendedor mostra as
opcoes que tem em

"1

Cliente vai até o
provador, provar o
produto

(o ) = = (n )
4

Mostrar

outras Reahzar 0 pedido.
opcoes
- Deseja algo a mais N
Sim <:| além desse produto ? ::

Encaminhar o
outras |:> cliente para efetuar 24

opcoes 0 pagamento




U

Vendedor
acompanha cliente
até a saida da loja
e entrega suas
compras

U

{ Cliente efetua o pagamento e o vendedor. }

i

Fluxograma de processos de atendimento da loja Fashion House

Boutique

Fonte: Elaborado pelo autor.

5.4 Layout

Layout da loja Fashion House Boutique

Fonte: Elaborado pelo autor.

5.5 Organograma Fashion House Boutique
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Socio Proprietario

J

Gerente da Loja

s

Assistente de Vendas

Organograma da Fashion House Boutique

Fonte: Elaborado pelo autor

Tipo de Trabalho Numero Qualificagcbes Desejadas Quem?
de
Pessoas
Gerenciamento 1 Experiencia na funcéao; Gerente da loja
administrativo da loja, Nivel Superior no curso de
estoque e negociacao administracao ou areas afins.
com os fornecedores.
Atendimento ao cliente; 3 Experiencia na funcéo; Assistente de
Rotinas Administrativas. Gostar de trabalhar com vendas
moda;
Gostar de trabalhar com
atendimento ao publico;
Ensino médio completo.
Funcionario/Cargo Numero de Pessoas Saléario (R$)
Gerente de loja 1 R$ 2800,00
Assistente de vendas 3 R$ 1500,00
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5.6 Localizagao

Descreva a localizacédo. O que justifica a escolha do local? Utilize pelo menos
uma das técnicas de analise de localizacdo apresentadas na unidade 1 do
material didatico da disciplina de TCC Il.

A regido escolhida para implantacdo da loja sera na avenida Assis brasil, umas
das avenidas mais movimentas da zona norte da cidade de Porto Alegre, na
avenida passa bastante linhas de 6nibus e grande fluxo de pessoas transitando
nessa avenida.

O preco de aluguel é competitivo e atende as necessidades do que estamos
procurando, porque essa avenida fica proximo de varios comércios, como meu
projeto € uma loja de grife diferenciada nao terei problemas pois sera um
diferencial para essa localizacdo e além disso essa avenida fica préximo de
bairros de classes média, onde as pessoas com poder aquisitivo melhor
frequentam bastante essa regido. Além disso essa localizacdo tem bastante
policiamento da guarda municipal e Brigada Militar.

Um diferencial que a loja Fashion House Boutique tera € o seu estacionamento
préprio em frente a loja, maioria das lojas ndo tem esse tipo de servico, mas
nossa loja ter4 para trazer mais comodidades aos clientes.

Check-list qualitativo para analise de localizagao

Check-List Sim | Néo
O valor do aluguel é competitivo? X

O espaco fisico é adequado? X

O local fica em uma regido movimentada? X
(Varejo)

O seu negécio é permitido na regiao? X

(Prefeitura)

Existe estacionamento para clientes? X
O local é de facil acesso? (Fornecedores e X
clientes)

O local é de facil acesso para os funcionarios? X

O imovel € novo e de boa aparéncia? X
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As instalacdes estdo em boas condi¢des?

O imovel é seguro e bem protegido?

6. Plano Financeiro

6.1 Investimento inicial

O investimento inicial da Fashion House Boutique sera usado o valor que

venho ao longo dos anos eu e meu noivo poupando para poder realizar o

sonho de ser empresario.

Item de investimento Quantidade Valor Valor total
unitario
Reformas 1 R$ 10.000,00 | R$ 10.000,00
Mobiliario Diversos R$ R$ 16.2000,00
16.2000,00

Produtos de Informética Diversos R$ 7.800,00 R$ 7.800,00
Equipamentos de cozinha Diversos R$ 950,00 R$ 950,00
Telefonia Diversos R$ 3.150,00 R$ 3.150,00
Materiais de escritorio Diversos R$ 300,00 R$ 300,00
Software 1 R$ 300,00 R$ 400,00
Embalagens 1000 R$ 1,50 R$ 1500,00
AcessOrio para armazenar a 80 R$ 10,00 R$ 800,00

roupa

Capital de Giro

R$ 100.000,00

TOTAL

R$ 141.100,00
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6.2 Formas de financiamento

A forma de financiamento do futuro negdcio sera capital préprio, sem a ajuda

de terceiros.

6.3 Receitas
Produtos Valor % de Capacidade Tempo de
Oferecidos Unitario ganho Mensal Receita R$ Servico
Blusa R$ 69,90 100% 40 R$ 2.796,00
Regata R$ 49,90 100% 20 R$ 998,00
Calca Jeans R$ 199,90 100% 35 R$ 6.996,50
Shorts R$ 129,90 100% 20 R$ 2.598,00
Saia R$ 149,90 100% 20 R$ 2.998,00
Conforme a

Vestido Casual | R$ 169,00 100% 40 R$ 6.760,00 [demanda
Vestido de
Festa R$ 299,00 100% 20 R$ 5.980,00
Casacos R$ 299,00 100% 20 R$ 5.980,00
Jaguetas R$ 249,00 100% 10 R$ 2.490,00
Calca Legg R$ 119,00 | 100% 30 R$ 3.570,00
Calca Ribana R$ 129,00 100% 20 R$ 2.580,00
Acessorios em
Geral 49.90 100% 20 R$ 998,00

Receita Mensal (100% R$ 44.744,50

Projecdo de vendas e lucro unitario de produtos da Fashion House

Boutique

Fonte: Elaborado pelo autor

Os produtos pelos quais a loja Fashion House Boutique ird revender tera seu

lucro em 100% em cima do valor de compra da mercadoria. Os produtos seréo

adquiridos direto do fabricante da Serra Gaucha e ser&o revendidos na loja em

questao.

Os produtos serdo entregues imediatamente apds a compra do cliente, pois

inicialmente s6 vamos trabalhar com que tem no estoque.
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Receita mensal prevista

Servicos (R$) Receita anual prevista (R$)

Produtos de vestuario e

acessorios R$ 44.744,50 R$ 536.934,00
TOTAL R$ R$ 44.744 50 R$ 536.934,00

Projecao de receitas mensal/anual da Fashion House Boutique

Fonte: Elaborado pelo autor.

6.4 Custos

Os custos operacionais mensais/ anuais do futuro empreendimento.

VALOR VALOR

GASTOS OPERACIONAIS TIPO MENSAL ANUAL
Pré labore e encargos ADM. 7.300,00 87.600,00
Total Folha de pagamento FABR. 8.000,00 96.000,00
Seguros comercial ADM. 150,00 1.800,00
Despesas administrativas ADM. 25,00 300,00
IPTU ADM. 100,00 1.200,00
Contador ADM. 350,00 4.200,00
Depreciacao ADM. 267,50 3.210,00
Luz ADM. 250,00 3.000,00
Agua ADM. 100,00 1.200,00
Telefone e internet FABR. 200,00 2.400,00
Impostos FINANC. 2.080,00 24.960,00
Parcela do empréstimo FINANC. - -
TOTAL - 18.822,50| 225.870,00




Os custos operacionais mensais/ anuais em fixos e variaveis.

MENSAL ANUAL
GASTOS GASTO GASTO
OPERACIONAIS GASTO FIXO VARIAVEL GASTO FIXO VARIAVEL
Pro labore 7.300,00 87.600,00
Total Folha de
pagamento 8.000,00 96.000,00
Seguros 150,00 1.800,00
Despesas
administrativas 25,00 300,00
IPTU 100,00 1.200,00
Contador 350,00 4.200,00
Depreciacdo 267,50 3.210,00
Luz 250,00 3.000,00
Agua 100,00 1.200,00
Telefone e internet 200,00 2.400,00
Impostos 2.080,00 24.960,00
TOTAL FIXO E
VARIAVEL 16.192,50 2.630,00 194.310,00 31.560,00
TOTAL GERAL 18.822,50 225.870,00

6.5 Fluxos de caixa
Elabore a projecao do fluxo de caixa mensal/anual do futuro empreendimento.

ANOS 0 1 2 3 4 5
(a) Receita total (vendas) 536.934,00 |553.042,02 |569.633,28 |586.722,28|604.323,95
Pagamentos
Gastos operacionais
variaveis 31.560,00 [32.506,80 |33.482,00 |34.486,46 |35.521,06
Gastos operacionais fixos 194.310,00 |194.310,00|194.310,00|194.310,00|194.310,00
(b) Total de gastos (CF +
CV) 225.870,00 |226.816,80|227.792,00|228.796,46 | 229.831,06
(c) Investimento inicial + |-
capital de giro 141.100,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(d) Fluxo de caixa livre - |-
FCL (a-b-c) 141.100,00 |311.064,00 |326.225,22|341.841,28|357.925,81 |374.492,89
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6.6 Projecao do demonstrativo de resultados (DRE)

Demonstrativo do Resultado do Exercicio anual.

ANO 1
Receita Total 536.934,00
(-) Gasto Variavel 31.560,00
(=) Lucro Bruto 505.374,00
(-) Gasto Fixo 194.310,00
(=) Lucro Operacional 311.064,00
(-) Imposto de Renda ou Simples 46.659,60
(-) Contribuicdo Social ou Simples 27.995,76
(=) Lucro Liquido 236.408,64

7. Avaliacao do Plano de Negocios

7.1 Ponto de equilibrio
Calcule o ponto de equilibrio econémico do futuro empreendimento.

1.1 PONTO DE EQUILIBRIO | PE = [CF = (RT - CV)] x 100 38%

PE=CEx100
RT - CV

PE =Ponto de Equilibrio CF=Custo Fixo RT =Receita Total CV =Custo
Variavel

PE=194.310,00,00 x 100
536.934,00 - 31.560,00

PE=R $ 38,448
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7.2 Taxa de lucratividade
A taxa de lucratividade do futuro empreendimento.

1.2 TAXA DE LUCRATIVIDADE | TL = (LL = RT) x 100

44%

Taxa de lucratividade=( Lucro liguido ) X 100

Receita total
(236.408,64) X 100
536.934,00
Taxa de Lucratividade= 44,02%

7.3 Taxa do retorno do investimento
A taxa de retorno do futuro empreendimento.

1.3 TAXA DOR RETORNO DO
INVESTIMENTO TRI = (LL +11) x 100

168%

Taxa de retorno do investimento=( Lucro liquido ) x 100
Investimento inicial

TRI = (236.408,64 + 141.100,00) x 100 = 168%

7.4 Prazo de retorno do investimento (payback)

O payback do futuro empreendimento.

| 1.4 PAYBACK | Payback = Il = LL

0,60

Payback = Investimento inicial
Lucro liquido
Payback = 141.100,00
236.408,64

Payback = 0,60 (x 12 meses) = 7,2
Payback = 7 meses aproximadamente

7.5 Taxa Interna de Retorno
TIR do futuro empreendimento.

[TIR | No excel "=TIR(B20:G20)"

225%
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=TIR(-141.100,00+311.064,10/(1,10)*1+326.225,22/(1,10)+

341.841,28/(1,10)"3 + 357.925,81/(1,10)4 + 374.492,89)

TIR=225

7.6 Valor Presente Liquido
O VPL do futuro empreendimento.

VPL

VPL= VF: +
(1+) *

VF2_ +
(1+i) 2

VE3
(1+i) 3

+ £4
(1+0) 4

+ Es
(1+0) °

+ VP

1.145.123,79

*Se TMA = 10% a.a.

VPL= 311.064,10 + 326.225,22 + 341.841,28 + 357.925,81 + 374.492,89 + (-141.100,00)

(1+0,10) 1

(1+ 0,10) 2

(1+0,10) 3

(1+ 0,10) 4

(1+0,10) 5

VPL= 311.064,10 + 326.225,22 + 341.841,28 + 357.925,81 + 374.492,89 + (-141.100,00)

(1,10)

(1,10) 2

(1,10) 3

(1,10) 4

(1,10) 5

VPL= 311.064,10 + 326.225,22 + 341.841,28 + 357.925,81 + 374.492,89 + (-141.100,00)

1,10

1,21

1,3310

1,4641

1,6105

VPL=282.785,545 + 269.607,62 + 256.830,413 + 244.468,144 + 232.532,065 + (141.100,00)

VPL=1.145.123,79

7.2 Andlise de sensibilidade

CENARIO OTIMISTA
(RECEITAS 10% MAIOR)

FLUXO DE CAIXA

PRE

ANOS ABERTURA ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
(a) Receita total
(vendas) 590.627,40 |608.346,22|626.596,61 | 645.394,51 | 664.756,34
Pagamentos
Gastos operacionais
variaveis 34.716,00 35.757,48 |36.830,20 [37.935,11 |39.073,16
Gastos operacionais fixos 194.310,00 [194.310,00]194.310,00]194.310,00/194.310,00

(b) Total de gastos (CF
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+ CV) 229.026,00 |230.067,48|231.140,20|232.245,11|233.383,16
(c) Investimento inicial + |-
capital de giro 141.100,00 |- - - - -
(d) Fluxo de caixa livre - |-
FCL (a-b-c) 141.100,00 [361.601,40 |378.278,74|395.456,40|413.149,40|431.373,18
DRE ANO 1
Receita Total 590.627,40
(-) Gasto Variavel 34.716,00
(=) Lucro Bruto 555.911,40
(-) Gasto Fixo 194.310,00
(=) Lucro Operacional 361.601,40
(-) Imposto de Renda 54.240,21
(-) Contribuicdo Social 32.544,13
(=) Lucro Liguido 274.817,06
DADOS DO PLANO
FINANCEIRO NO
CENARIO OTIMISTA R$
INVESTIMENTO INICIAL
(1 141.100,00
RECEITA TOTAL ANUAL
(RT) 590.627,40
TOTAL DE GASTOS
VARIAVEIS ANUAL (GV
ou CV) 34.716,00
TOTAL DE GASTOS
FIXOS ANUAL (GF ou
CF) 194.310,00
LUCRO LIQUIDO ANUAL
(LL) 274.817,06
CENARIO PESSIMISTA
(RECEITAS 10%
MENOR)
Fluxo de Caixa
PRE

ANOS ABERTURA ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
(a) Receita total
(vendas) 483.240,60 |497.737,82|512.669,95|528.050,05 | 543.891,55
Pagamentos
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Gastos operacionais
variaveis 28.404,00 29.256,12 ]30.133,80 |31.037,82 |31.968,95
Gastos operacionais fixos 194.310,00 |194.310,00|194.310,00|194.310,00(194.310,00
(b) Total de gastos (CF
+ CV) 222.714,00 |223.566,12|224.443,80|225.347,82|226.278,95
(c) Investimento inicial + |-
capital de giro 141.100,00 |- - - - -
(d) Fluxo de caixa livre - |-
FCL (a-b-c) 141.100,00 |260.526,60 |274.171,70]288.226,15|302.702,23|317.612,60
DRE ANO 1
Receita Total 483.240,60
(-) Gasto Variavel 28.404,00
(=) Lucro Bruto 454.836,60
(-) Gasto Fixo 194.310,00
(=) Lucro Operacional 260.526,60
(-) Imposto de Renda 39.078,99
(-) Contribuicéo Social 23.447,39
(=) Lucro Liquido 198.000,22
DADOS DO PLANO
FINANCEIRO NO R$
CENARIO PESSIMISTA
INVESTIMENTO INICIAL
(D) 141.100,00
RECEITA TOTAL ANUAL
(RT) 483.240,60
TOTAL DE GASTOS
VARIAVEIS ANUAL (GV
ou CV) 28.404,00
TOTAL DE GASTOS
FIXOS ANUAL (GF ou
CF) 194.310,00
LUCRO LIQUIDO ANUAL
(LL) 198.000,22
PROJECAO RECEITAS
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
OTIMISTA (exemplo
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10% maior) 590.627,40  |608.346,22|626.596,61|645.394,51 | 664.756,34

MAIS PROVAVEL 536.934,00  |553.042,02 |569.633,28 | 586.722,28 | 604.323,95

PESSIMISTA

(exemplo 10% menor) | 483.240,60 | 497.737,82|512.669,95 | 528.050,05 | 543.891,55
MAIS

INDICADOR OTIMISTA PROVAVEL | PESSIMISTA

TIR (%) 260% 225% 189%

VPL (R$) 1.347.403,26 1.145.123,79 | 942.841,25

PAYBACK (tempo) 0,51 0,60 0,71

PE (%) 35% 38% 43%

7.3 Avaliacéo social
Descreva 0s custos e beneficios sociais (nUumero de empregos gerados,

impactos ambientais e etc.) do futuro empreendimento.

A misséo proposta de elaborar um trabalho académico de concluséo do curso
de Administracdo na modalidade de Plano de Negdcios, foi enriquecedor tanto
para a vida académica como para a criacdo de um futuro empreendimento.

Esse novo empreendimento caso venha concretizar vai contribuir socialmente e
economicamente para a regido da cidade de Porto Alegre- RS através da
geracdo de novos empregos, arrecadacdo aos cofres publicos através de

impostos, além de trazer o bem-estar para a comunidade.

8. Concluséo
Faca uma reflexdo final, isto é, segundo os critérios trabalhados no plano (nas

disciplinas de TCC | e TCC Il), € viavel a implantacdo dessa ideia de neg6cio?

Através dos calculos apresentados e dos resultados obtidos com o plano de
marketing e financeiro, conclui-se que esse novo empreendimento €
consideravel viavel e que existem inUmeras chances de obter lucro com esse
novo empreendimento.

Através da analise de sensibilidade e aos diferentes cenarios, foi possivel

prever riscos e determinar o crescimento do empreendimento por um periodo

37



de cinco anos, ao analisar o empreendimento como um todo, ele se torna
viavel desde que tenha aquele volume de vendas, e com essas vendas vao
gerar mais dinheiro em caixa e assim estara minimizando ao maximo os riscos
operacionais e de investimento.

Entretanto, a Fashion House Boutique tem viabilidade, onde a empresa vai
manter suas taticas de captacédo e fidelizacdo dos clientes, bem como manter a
venda de seus produtos de alta qualidade, evitando possiveis impactos no

desenvolvimento do novo empreendimento.
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