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1. PROJETO DE PESQUISA

Considerando que vocé ira desenvolver um plano de negdcio e que para isso sera
necessario desenvolver um processo de investigagdo, 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: (0,6 ponto)

A aplicabilidade da pesquisa:

( ) Bésica
(x) Aplicada

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

Os instrumentos de coleta de dados:
(x) Anélise documental
() Observagao
() Entrevista

() Questionario

1. DESCRICAO DO PLANO DE NEGOCIO
Irei projetar a ampliacdo de um negocio ja existente, tendo em vista a expansao
do negocio por meio de um site para vendas on-line, facilitando aos clientes de
outras cidades também poder adquirir com mais facilidade pecas da loja Emfoco
Modas!
O nome da organizacao: F de Lazari Dondoni Eireli

O ramo de atividade: Comercial

A constituicao legal: Empresa Individual

2.1 Produtos (bens e/ou servigos)



Este setor prestara servicos aos clientes, € uma extenséo do produto oferecido.
Ou seja, pelo site, aonde o cliente pode estar adquirindo com mais facilidade sua
peca desejada, se o0 endereco for na mesma cidade da loja, o cliente pode receber
no mesmo dia em sua casa, com a entrega que a loja fornece com o motoboy,
mas se o endereco for fora da cidade o cliente ao fazer a compra pelo site tem
data de recebimento, valor de frete e tudo bem especificado.

Além da loja ganhar mais visibilidade tendo o site, também alcanca novos
publicos, é capaz de expandir fronteiras e levar seus produtos para pessoas de
todo o pais e até do exterior, é possivel atender tanto o cliente que esta na sua
regido quanto o outro que se encontra mais distante.

2. PLANO ESTRATEGICO

3.1 Anéalise do Macroambiente

FATORES

ASPECTOS ANALISADOS E TENDENCIAS

Economicos

A situacdo econdmica no pais nao esta favoravel, pois a pandemia
afetou muito para todos, mas o comércio virtual tem se mostrado
uma excelente alternativa para as empresas que desejam ganhar
visibilidade, alcancar novos publicos, reduzir os gastos, e aumentar
as vendas, muitas pessoas estdo preferindo as compras on-line, pois
oferece conforto e facilidade para os consumidores e também para os
donos desse tipo de empresa, pois a pandemia afetou as lojas fisicas
e com a loja virtual teve a oportunidade de vendas.

O estudo da Social Miner, aponta como o0 comportamento do
consumidor mudou durante a pandemia, um dos pontos avaliados
foram os canais preferidos pelo consumidor na hora de finalizar a
compra, 0s sites continuam no topo da lista, com 72,2%, seguidos
por aplicativos de e-commerce, 61,9%. Mas 0 destaque aqui vai para
a nova tendéncia: compras pelo WhatsApp, chegando a marca de
40,7%. Na sequéncia temos Facebook com 26%, e Instagram que
teve uma representatividade de 28%. (ABCOMM, 2020)

Politico-legais

A empresa ira seguir rigorosamente as regras estabelecidas na lei
Politicas de Devolucdo, cddigo de defesa do consumidor aonde diz
que a loja deve sempre informar um prazo de entrega do pedido,




com o periodo de troca de 30 dias, ja as roupas por defeito de
fabricagdo o prazo é de 90 dias, e nesses casos de defeitos de fabrica,
a loja deve realizar a troca sem custos para 0 consumidor.

Cada estabelecimento tem sua prépria politica de troca de produtos
como estratégica de competicdo e fidelizagdo do cliente, conforme o
artigo 49 do CDC, também chamado de Lei do Arrependimento,
estabelece que o consumidor tem o direito de desistir da compra de
um produto ou servi¢co em até 7 dias a contar do momento do
recebimento do produto e que 0 mesmo tenha sido adquirido fora do
estabelecimento comercial, a restri¢do ocorrera de forma imediata,
do mesmo prazo de reflexdo com atualizagdo monetéria. (Ambito
Juridico, 2020)

Socioculturais

O estilo de vida da populacdo vem mudando com o passar dos
tempos e as caracteristicas de cada individuo, valores, normas e
costumes tem que se levar em conta, tudo se torna uma combinacgéo
gerando tendéncia na hora do cliente procurar um servico.

O Brasil apresenta um enorme aumento de lojas virtuais, 0 que se
torna rentdvel para as empresas, e que justifica essa grande
utilizagéo.

Devido as rotinas cheias, e a cultura do brasileiro em querer
praticidade, estdo deixando de ir as lojas fisicas, em busca de algo
mais rapido, e a demanda por este tipo de servico online sé tem
aumentado cada dia mais, clientes informados e procurando sempre

novidades no Mercado, e rapidez na hora da compra e da entrega.

Tecnologicos

Os avancos tecnoldgicos com diversos aplicativos para diversas
plataformas permite acompanhar as encomendas seja pelo
smartphone, computador ou tablete, a compra sera feita pelo site,
aonde para acessar o cliente ndo tem custo nenhum, e sem conta que
é de facil acesso, vai precisar contratar apenas um vendedor pra
atender os clientes nas vendas online e de um funcionario para
alimentar o site, e contratara também uma consultoria para

identificar grandes oportunidades para o seu negécio, o custo inicial




é de R$32.000,00 , vale a pena pois € mais baixo do que abrir uma

filial, e tem a vantagem de vender para pessoas de outras cidades.

Os clientes acessando a pagina do Facebook ou Instagram, podem
estar clicando na foto, e assim automaticamente vao para o Site,
aonde terdo todas as informacOes das pegas, e poder concluir sua

compra, que facilita a comercializagdo e reduz os custos da empresa.

3.2 Anélise Do Setor

Forca 1 - POSSIBILIDADE DE ENTRADA DE NOVOS CONCORRENTES:

FATORES NOTA

E possivel ser pequeno para entrar no negocio. 5

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

C. | E necessario baixo investimento em infragstrutura, bens de 3
capital e outras despesas para implantar o negocio.

D. | Os clientes terdo baixos custos para trocarem seus atuais 4
fornecedores.

E. | Tecnologia dos concorrentes nao € patenteada. 3
N&o é necessario investimento em pesquisa.

F. | O local, compativel com a concorréncia, exigira baixo 2
investimento.

G. | Nao ha exigéncias do governo que beneficiam empresas 4
existentes ou limitam a entrada de novas empresas.

H. | Empresas estabelecidas tém pouca experiéncia no negdcio 3

ou custos altos.
l. | E improvavel uma guerra com 0S novos concorrentes.

J. | O mercado nao esta saturado. 4
TOTAL 34

Intensidade da Forga 1 = ((34 — 10) /40) x 100 = resultado 60
() baixa ( x) média ( ) 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 negoécio mostra um lento 2
crescimento. Uns prosperam em detrimento de outros.
C. | Custos fixos altos e pressao no sentido do vender o maximo 4
para cobrir estes custos.
D. | Acirrada disputa de precos entre 0s concorrentes. 3
E. | Nao ha diferenciacdo entre os produtos comercializados 1
pelos concorrentes.
F. | E muito dispendioso para as empresas ja estabelecidas 3
sairem do negacio.
TOTAL 16
Intensidade da Forca 2 = ((Total 16 — 6) /24) x 100 = resultado 41,66
( )baixa ( x) média ( ) alta
Forca 3 — AMEACA DE PRODUTOS SUBSTITUTOS:
FATORES NOTA
A. | Verifica-se uma enorme quantidade de produtos substitutos. 2
B. | Produtos substitutos tém custos mais baixos que os das 2
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 4
expansao, aumentando a concorréncia.
TOTAL 11
Intensidade da Forga 3 = ((Total 11 — 4) /16) x 100 = resultado 43,75
( )baixa (x ) média ( ) alta
Forca 4 — PODER DE NEGOCIACAO DOS COMPRADORES:
FATORES NOTA
A. | Clientes compram em grandes quantidades e sempre fazem 2
forte pressao por precos menores.
B. | Produto vendido pelas empresas do setor representa muito 2
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 3
de fornecedores.
E. | Ha sempre uma ameaca dos clientes virem a produzir os 3
produtos adquiridos no setor.
F. | Produto vendido pelas empresas do setor ndo € essencial 1




para melhorar os produtos do comprador.
G. | Clientes sdo muito bem informados sobre precos, e custos do 3
setor.
H. | Clientes trabalham com margens de lucro achatadas. 2
TOTAL 17

Intensidade da Forca 4 = ((Total 17 — 8) /32) x 100 = resultado 28,13
( x)baixa ( ) média ( ) alta

Forga 5 — PODER DE NEGOCIACAO DOS FORNECEDORES:

FATORES NOTA
A. | O fornecimento de produtos, inSumMos e servicos necessarios é 2
concentrado em poucas empresas fornecedoras.

B. | Produtos adquiridos pelas empresas do setor ndo sao 3
facilmente substituidos por outros.

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

D. | Materiais / servigos adquiridos dos fornecedores séo 4

importantes para o0 sucesso dos hegocios no setor.

E. | Os produtos comprados dos fornecedores sdo diferenciados. 2

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

G. | Ameaca permanente dos fornecedores entrarem no negdécio 4
do setor.

TOTAL 20

Intensidade da Forga 5 = ((Total 20 — 7) /28) x 100 = resultado 46,43
( )baixa (x ) média ( ) alta

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

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

3.3 Andlise Interna

AREAS DESCRICAO E ANALISE

-Produtos de qualidade.

-Agilidade nas entregas.

Producao/Comercializacdo/Prestacdo | - As etapas seguidas sdo: Cliente entra no
de Servicos site, escolhe os produtos, coloca no carrinho,

efetua o pagamento. A loja prepara o envio,




emite nota fiscal, faz o pacote, envia pela
transportadora, e a transportadora entrega.
Cliente tem a opcdo de avaliar como foi sua

compra.

Pessoas

-Funcionarios preparados e motivados, para
garantir um excelente servico.

- A empresa deve manter sua loja fisica
aberta, e a0 mesmo tempo deve expandir para
as vendas no site, onde ela ndo ter altos
custos fixos, pois vai precisar contratar
apenas um vendedor pra atender os clientes
nas vendas online e de um funcionario para
alimentar o site, Instagram e Facebook, e
assim atrair seus clientes, tudo precisa estar
bem estruturado, com produtos, precos,
descricao das mercadorias bem claras para o
consumidor ao consultar, poder tirar suas
davidas e principalmente comprar e ndo
abandonar no carrinho de compras.

- Havera a necessidade de treinamento para
funcionarios poder atender com mais
qualidade.

Contratard também uma consultoria para
identificar grandes oportunidades para o seu
negdcio, agregando conhecimento e técnicas
avancadas, fara toda a diferenca e vai

alavancar as vendas! (Bertholdo, 2020)

Financas

Havera um investimento inicial, que sera
realizado com recurso préprio da loja
Emfoco Modas, no valor de
R$32.0000,00. Estipulado este valor

inicial para implantagdo na area de a¢Ges




de Marketing, pagamentos da equipe de
atendimento, treinamentos, obrigagdes

com fornecedores.

Marketing

Para facilitar a comunicacéo e divulgacao do
site da loja Emfoco Modas, temos as midias
sociais como Instagram, Facebook, Whatsaap,
e o telefone a disposicdo, e além disso claro,
temos a equipe de vendas, onde possui varios

clientes de grande potencial.

3.4 Analise Swot

Ambiente interno

Pontos fortes

Pontos fracos

- Qualidade no atendimento;
- Vendas online;
- Diferencial na marca;

- Mercadorias de qualidade;

- baixo reconhecimento de marca;
- Equipe reduzida;

- Instabilidade no fornecimento;
- Escassez de recursos;

- Falta de pessoal qualificado;

Ambiente externo

Oportunidades

Ameacas

- Falta de tempo da populacédo para ir até a
loja pessoalmente;

- Crescimento de vendas online;

- Crise econbmica;

- Empresas rivais adotarem novas
estratégias;

- Dolar alto;

- Falta de agilidade das entregas
pelo correio na época de

pandemia;




- Queda na renda dos consumidores;

3.5 Objetivos estrategicos

Obijetivo Estratégico 1:
- Entregar cerca de 98% das encomendas dentro dos prazos.

Obijetivo Estratégico 2:
- Garantir 75 % a satisfacdo dos clientes com o atendimento prestado no prazo de

12 meses.

3.6 Posicionamento Estratégico
() Lideranca em custo
( x) Diferenciagédo

() Foco ou enfoque
Justificativa:
A loja visa se expandir com foco no posicionamento estratégico da diferenciacéo.

Proporcionando aos seus clientes bom atendimento, exceléncia nos produtos,

agilidade nos servicos de entrega e a satisfacao dos clientes.

4.Plano de Marketing

4.1 Produtos e Servigos

CRITERIOS DESCRICAO
Definicao do Produto O plano de nego6cio é para a
(Qual é o bem e/ou servico que sera ampliagdo de um negdcio ja
fabricado, comercializado  e/ou existente, uma vez que serd feito
prestado? um site da loja para vendas online.




Desejamos aumentar o nimero de
clientes e apresentar 0S n0Ss0s
servigos mostrando a qualidade e a
agilidade na entrega. Garantimos

assim o sucesso que almejamos.

Utilizacdo do Produto
(Para que ele sera utilizado por quem

0 adquirir?)

Para a facilidade dos clientes véo adquirir
as pecas desejadas pelo site, sem precisar

ir até a loja fisica.

Caracteristicas e Diferenciais do
Produto
(O que se pode destacar como
caracteristicas do bem e/ou servico
que o torna desejavel frente a

concorréncia?)

Pecas de qualidade; A forma de
pagamento que ndo cobra taxa de juros ao
cliente no parcelamento;

O periodo de troca de uma peca é de 30
dias, ja as roupas por defeito de fabricacdo

¢ 90 dias, e nesses casos de defeitos de

fabrica, a loja realiza a troca sem custos

para o consumidor.

Ao falar de site de loja de roupas & muita concorréncia, 0s principais produtos
substitutos sdo a modinha, aonde o cliente paga mais barato, usa o produto que
estd na moda, mas ndo terd a qualidade do produto da loja Emfoco Modas,
aonde o cliente investe mais, mas tem pecas de qualidade com a durabilidade
muito maior.

Esse grande diferencial faz com que seu neg6cio ndo se torne refém da luta pelo
menor preco, j& que o cliente vai buscar o site da loja pela qualidade e resultados

dos servigos prestados e ndo simplesmente por uma questao de custos.

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

Produtos complementares no site € ter além do vestuario ter acessorios que
compdem o look, uma pulseira, brinco, colar, lenco, e etc. Aonde além de
complementar na venda, o cliente fica mais satisfeito pois tem a combinacéo ja

pronta, com a mudanga apenas do acessorio em uma blusa por exemplo, ja muda




a visdo do look, acessorio faz a diferenca na composicdo, e 0 que muitas pessoas

buscam nos dias atuais é a praticidade na hora de comprar.

4.2 Mercado Consumidor

ITENS

DESCRICAO

Perfil do Cliente

O perfil do cliente da Emfoco
Modas, é aquele que quer facilidade
em seu dia a dia, ndo tem tempo de ir
até uma loja fisica e quer praticidade
e qualidade.

O cliente alvo sdo pessoas de ambos

0S SEXOS.

Abrangéncia Geografica

Emfoco Modas com o site para
vendas on-line, tem o objetivo de
atender clientes ndo s6 da regido,
mas atender um publico maior,
expandindo fronteiras e levar seus
produtos para pessoas de todo o pais e
até do exterior.

de do

mercado (com dados referenciados)

Potencial crescimento

As vendas online s6 tendem a crescer, se
tornou uma opc¢do cdmoda para muitos
brasileiros, impulsionando os resultados do
varejo digital, o setor de Moda, com esse
crescimento, a projecdo para o ano de 2020
saltou de 18% para 30% no acumulado
anual.
André

Compre&Confie, afirma que os resultados

Dias, diretor executivo do
refletem a mudanca de comportamento do
consumidor ao comprar na internet, que
deve permanecer mesmo com o fim da

pandemia (ABCOMM,2020).




4.3 Fornecedores

Produto(s) que as duas

empresas fornecem

Riccieri Confecgdes LTDA (Riccieri) e Leif Confecgdes
Ltda (Lucia Figueredo), confeccdo de pecas do
vestuario, exceto roupas intimas e as confeccionadas

sob medida.

Fornecedor 1

Nome Riccieri Confeccdes LTDA
Localizacao Cidade de Cascavel-PR
Prazo de | Entrega de 15 dias apés fechado o pedido.
fornecimento
Condicbes de | Pode ser parcelado em boletos (4x) 30,60,90,120 a partir
pagamento da data do faturamento.
Fornecedor 2
Nome Leif Confecgdes Ltda
Localizacao Cidade de Cascavel-PR
Prazo de | Envio em 45 dias ap6s fechamento do pedido.
fornecimento
Condic¢des de | Pode ser parcelado em boletos (4x) 30,60,90,120 a partir
pagamento da data do faturamento.

Quanto a escolha dos fornecedores listei dois fornecedores que sdo de dtima

qualidade, mas o que levarei em consideracdo é o prazo de entrega, que é 0




fornecedor Riccieri Confec¢bes LTDA, que entrega em15 dias apds fechado o

pedido.

4.4 Concorréncia

ltem

Sua empresa

Concorrente A

Concorrente B

Concorrente C

Produto

Ponto forte

Ponto forte

Ponto forte

Ponto forte

Participacédo do
mercado (em

vendas)

Ponto forte

Ponto forte

Ponto forte

Ponto fraco

Atendimento

Ponto forte

Ponto forte

Ponto forte

Ponto forte

Atendimento pos-

Ponto forte

Ponto fraco

Ponto fraco

Ponto fraco

venda
o Ponto forte
Localizagdo Ponto forte Ponto forte Ponto forte
) y Ponto forte
Divulgacéo Ponto forte Ponto forte Ponto fraco
Garantias
) Ponto forte Ponto forte Ponto forte Ponto fraco
oferecidas

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

Reputagéo

Ponto forte

Ponto forte

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

producao

Ponto forte

Ponto forte

Ponto forte

Ponto fraco

Recursos humanos

Ponto forte

Ponto forte

Ponto forte

Ponto fraco

Métodos gerenciais

Ponto forte

Ponto forte

Ponto forte

Ponto fraco

Métodos de

produgéo

Ponto forte

Ponto forte

Ponto forte

Ponto forte

Estrutura
econdmico-

financeira

Ponto forte

Ponto forte

Ponto forte

Ponto fraco

Flexibilidade

Ponto forte

Ponto forte

Ponto forte

Ponto forte

Formas de

competicao

Ponto forte

Ponto forte

Ponto forte

Ponto fraco

-Concorrente A: Lojas Pérola

-Concorrente B: Loja Mundo das Gémeas

-Concorrente C: Autbnomos

Os concorrentes Lojas Pérola, Mundo das Gémeas apresentam uma grande atuacdo no

mercado, de variadas condicGes, as vendas estdo em crescimento, principalmente na

linha de vestuario feminina, e nas vendas online é a praticidade que todos buscam.

Consideramos que o vendedor é peca chave na negociacdo e fidelizacdo do cliente,

portanto no crescimento da empresa, pois nada substitui o contato pessoal, sem

abdicarmos da possibilidade da venda por aplicativos, telefone e redes sociais. Por fim,

consideramos que temos precos competitivos e servicos de qualidade, por isso

investimos no contato estreito com o cliente, buscando traduzir a relagdo como uma

parceria; na busca pela qualidade total, evitando desperdicios de tempo e retrabalho.




4.5 Segmentacéo do Mercado

PROCESSO DE SEGMENTAR CARACTERISTICAS
Mercado
(Para quem o produto sera vendido?) O perfil do cliente da Emfoco

Traga para ca a descricao do cliente que

vocé ja colocou na questao 4!

Modas, é aquele que quer facilidade
em seu dia a dia, ndo tem tempo de ir
até uma loja fisica e quer praticidade
e qualidade.

O cliente alvo sdo pessoas de ambos

0S Sexos.

Caracteristicas do Produto

(O que meu cliente estara buscando
de beneficios no meu produto ao
adquiri-lo?)

Traga para ca as caracteristicas e descricdo

do produto que vocé ja colocou na questao 1!

Pecas de qualidade; A forma de pagamento
que ndo cobra taxa de juros ao cliente no
parcelamento;

O periodo de troca de uma peca € de 30
dias, ja as roupas por defeito de fabricacédo
é 90 dias, e nesses casos de defeitos de
fabrica, a loja realiza a troca sem custos

para o consumidor.

Segmento

(Sintese das duas respostas anteriores)

Sera uma ampliacdo do site da loja, no
ramo de vestudrio e acessorios, iremos
atender o publico do sexo feminino e
masculino, com sua faixa etaria de 16 a 50
anos de idade, em contrapartida vamos
oferecer aos clientes qualidade e conforto

nas mercadorias.

4.6 Objetivo de Marketing

Objetivo Estratégico 1: - Entregar cerca de 98% das encomendas dentro dos prazos.




Objetivo de Marketing 1: * Contratar e fazer uma fidelizacdo eficiente com uma
transportadora para agilizar as entregas, e assim poder entregar 0 mais rapido possivel,
podendo assim o cliente acompanhar o andamento de sua encomenda com codigo de

rasteio, e com o prazo de até 5 dias Uteis cliente recebe em sua casa.

Objetivo Estratégico 2: - Garantir 75 % a satisfacdo dos clientes com o atendimento

prestado no prazo de 12 meses.

Objetivo de Marketing 2: * Investir continuamente na qualidade do site, mostrando
bem o produto e sempre mantendo a qualidade, consequentemente conquistar cada vez
mais clientes e aumentar as vendas do site em 35 %, e ganhar mais espago no mercado.
A cada compra que o cliente fizer, ao receber seu produto, automaticamente recebera
um SMS aonde ele avaliard o tempo de entrega e como o produto chegou até ele, e
assim a empresa podera saber como esta a satisfacéo do cliente.

4.7 Estratégica de Marketing

4.7.1 Estratégia de Produto

Os produtos da loja Emfoco Modas, vai ser buscado pelo cliente no site, pelo motivo de
sua qualidade e resultados dos servicos prestados, contardo com rapidez em sua entrega,
que serdo feitas mediantes correio. Embalagens especificas serdo utilizadas para as
pecas, e acessorios. Podendo ter sua rota acompanhada através do site, para facilitar o
recebimento.

A loja visa se expandir com foco no posicionamento estratégico da diferenciacao.
Proporcionando aos seus clientes bom atendimento, exceléncia nos produtos agilidade

nos servicos de entrega, e a satisfacdo dos clientes.

4.7.2 Estratégia de Preco

Inicialmente nossa estratégia sera com precos competitivos, baseados nos apresentados
pelos principais concorrentes. A loja ira oferecer aos clientes prazos para pagamentos,
para facilitar a compra, parcelado no cartdo sem juros, pagamentos a vista podem serem
feitos no cartdo, como pode ser feito via depdsito, transferéncia bancéaria, conforme ficar
melhor para o cliente. Uma vez concluida a fase de conquista de mercado, alcangada

pela percepcéo da diferenciacdo da qualidade de nossas pecas, da capacidade da nossa



equipe, da nossa eficiéncia na entrega ao cliente, partiremos para estratégias de

maximizacédo de lucro e defesa de participacdo no mercado e sua expansao.

4.7.3 Estrategia de Promocéao

A estratégia de promocdo, sera feita a cada nova colecdo da estagdo do ano (verdo,

outono, inverno e primavera) ter4d um dia de langamento, com promocdes e descontos

especiais de langamento, aonde o cliente aproveita o desconto e leva pegas de qualidade.

4.7.4 Estrategia de Distribuicao

A estratégia de distribuicdo sera via correios, com embalagens préprias da loja Emfoco

Modas!
4.8 Plano de Agdes de Marketing
Objetivo(s) de | Estratégia(s) Acoes de Responsavel | Prazode | Mecanismos
marketing de marketing marketing execucao de controle
- Entregar cerca | Produto: Proporcionar aos -Gerente de | Término do | -Pesquisas de
de 98% das | Manter a | seus clientes Marketing 1° ano ap6s | satisfacdo dos
encomendas qualidade, e a | agilidade nos extensdo da | clientes.
dentro dos | satisfagdo dos | servigos de entrega, empresa;
prazos. clientes ao | e a satisfacdo dos
- Garantir 75 % | comprar as | clientes.
a satisfacdo dos | pecas.
clientes com o | Preco: Adotar | Fazer pesquisas de | -Gerente de | Término do | -Relatérios
atendimento precos precos; Marketing 1° ano apbs de vendas;
compativeis Comparar 0s
prestado no | com 0S Precgos | precos; extensdo da
de mercado | Analisar 0s custos. _
prazo de 12 sem descuidar empresa;
meses. da
qualidade, do
-Fidelizar padréo, &
clientes. diferenciacéo.
Promocao: Capacitar equipe de | -Vendedores | Término do | -Promocéo
através de atendimento; -Gerente de | 1° ano apdés | em datas
- Marketing x -
midias para extensdo da | especiais.




divulgar empresa,; -
promogdes das Monitoramen
pecgas que sao to dos
vendidos no resultados
site. das
promogdes.
Distribuicdo: Investir no | -Vendedores | Término do | -Relatérios
Correios. contratar e fazer 1°ano apés | de
uma  fidelizacdo extensdo da | desempenho
eficiente com uma empresa; dos
transportadora para resultados.
agilizar as entregas. -Reunibes
periodicas

5. O Plano de Operac0es

5.1 Tamanho (capacidade instalada):
- A parte da loja é 11,5x8 totalizando 92mz2.

- A ampliacéo é nos fundos com tamanho 3,5x8 totalizando 28m2.

- Tamanho total da loja + ampliacéo é: 120mz2.

O mundo vem passando por constantes mudancas com as novas tecnologias, a
globalizacdo, e a variedade de produtos e servi¢os oferecidos, tornando os clientes cada
vez mais exigentes. Com isto as empresas estdo buscando caminhos mais sélidos para
manter seus clientes fiéis e conquistar clientes novos.

A necessidade de estar sempre atualizado faz com que a empresa tenta descobrir formas
de se diferenciar no mercado em que se atua. Seja pelo preco, qualidade dos produtos ou
servicos prestados, atendimentos, estruturas fisicas, prazos, entre outras estratégias, a
empresa sempre tenta se diferenciar de seus concorrentes. Busca ferramentas de
marketing para conquistar e manter seus clientes, e assim surge a ampliagdo de um
negocio ja existente, tendo em vista um site, para vendas on-line, facilitando aos clientes
de outras cidades também poder adquirir com mais facilidade pegas da loja Emfoco
Modas!

e Instalagdes: A sala aonde ocorrera o funcionamento do site, havera 3 mesas com seus
computadores, telefones, e cadeiras, aonde cada funcionaria tem seu trabalho, uma mesa
para a funcionaria atender os clientes nas vendas online, na outra mesa a funcionaria
para alimentar o site, e na outra a funcionaria da consultoria. Tera também uma




impressora, e as caixas disponiveis para embalar as pecas que vender, para assim poder
enviar pelo correio no endereco da cliente.
e Composicao de produtos/servicos: As pecas da loja sdo pedidas conforme a colecéo,

se uma cliente deseja a peca em outra numeracao, sera feito pedido se tiver disponivel
com a representante, assim que chegar em loja seréa enviado a cliente.

e Fatores humanos: As funcionarias que fazem parte da ampliacdo do site, terdo
treinamento necessario para atuarem em seus cargos.

e Fatores operacionais: Os clientes acessando a pagina do Facebook ou Instagram,
podem estar clicando na foto, e assim automaticamente véo para o site, aonde terdo
todas as informacfes das pecas, e prazo de entrega, e assim poderdo concluir sua
compra, que facilita a comercializacao e reduz os custos da empresa.

e Marketing: Criar bom contetdo € uma das melhores maneiras de atrair visitantes com
potencial de comprar. E um método barato e que traz bastante resultado no longo prazo.
e Entregas: As etapas seguidas séo, cliente entra no site, escolhe os produtos, coloca no
carrinho, efetua o pagamento. A loja prepara o envio, emite nota fiscal, faz o pacote,
envia pela transportadora, e a transportadora entrega.

5.2 Tecnologia e operacéo

Processos Principais Equipamentos Pessoas envolvidas
Atividades Utilizados
Processo Atendimento de Computador; Gerente de
o qualidade; Controle _ X e
Administrativo de entradas e Telefone/Celular; Operac0es; Gerente
saidas; Controle de | Envios pelo correio | de Marketing;
patnmgmo; das pecas vendidas;
Inventarios e
balancos;
Lideranca;
Processo de | Negociar com | Telefone/Celular; Gerente de
Compras Fornecedores; Prateleiras; Marketing;
Efetivar a Compra; | Calculadora;
Receber e faturar as | Computador;
pecas;
Processos de | Criar bom conteudo | Telefone/Celular; Gerente de
Marketing nas redes sociais. Computador; Marketing;




Tabela de equipamentos para a administracdo e atendimento na loja.

Equipamentos Quantidade Valor unitario Valor Total RS
RS

Computadores 3 2.500,00 7.500,00
Impressora 1 850,00 850,00
Telefones/Celular 4 250,00 1.000,00
Mesa 3 235,00 705,00
Cadeira 3 219,00 657,00
Caneta 6 2,00 12,00
Léapis 6 1,00 6,00
Borracha 3 0,50 1,50
Produtos para a 1.000 2,00 500,00
embalagem das pecas
Acesso de wi-fi com 1 200,00 200,00
cabos de fibra Otica
Total 1.030 4.259,50 R$11.431,50







Fluxograma do processo de ampliacdo da Loja Emfoco Modas.

Fonte: Elaboracdo da Autora

5.4 Layout

Layout do processo de ampliacdo da Loja Emfoco Modas.

Fonte: Elaboracdo da Autora

5.5 Organograma Fashion House Boutique

]
.
‘
]




Organograma: Equipe do Site da Empresa Emfoco Modas.

Fonte: Elaboracdo da Autora

Tipo de Trabalho | Numero de | QualificacOes Quem?
Pessoas Desejadas

Funcionario  para Conhecimento de | Eu
atender os clientes Informatica,
nas vendas online. Agilidade,

Iniciativa e

Técnicas de venda.
Funcionario  para Conhecimento  de | Fabiana
alimentar o site. Informatica,

Habilidade em

imagens de

qualidade.
Consultoria Identificar grandes | Tatiana

oportunidades para

0 negaocio.
Funcionéario/Cargo NUmero de Pessoas Salario
Eu/Vendas Online 1 R$2.600,00
Fabiana/Publicidade do site 1 R$2.300,00
Tatiana/Consultoria 1 R$3.850,00
Total 3 R$8.750,00

5.6 Localizacao

A Emfoco Modas esta localizada no seguinte endereco:
Rua Souza Naves, 3600.

Complemento: Sala 3

Bairro: Centro
CEP: 85801-120

Cidade: Cascavel-PR.




Por tratar-se de um empreendimento que ja possuia loja fisica, ndo sera preciso custos
com locagao, ja possui circuito interno de cameras, e internet, também ja possui alvara
da prefeitura, vigilancia sanitaria e bombeiros.

A regido da loja fisica € uma rua muito movimentada, pois é a rua aonde tem clinicas de
salde, aonde vem pessoas de outras cidades, tem correio, colégio e Otica.

A loja é uma butique aonde trabalhamos com marcas de qualidade, com o site a loja vai
ganhar mais visibilidade, e também alcangara novos publicos.

Loja fisica de facil acesso pois tem convénio com um estacionamento localizado ao lado
da loja.

Check-list Qualitativo Para Analise de Localizacdo
Check-list Sim | Néo

O valor do aluguel é X

competitivo?

O espaco fisico é adequado? X

O local fica em uma regido X

movimentada? (\Varejo)

O seu negdcio é permitido na X
regido? (Prefeitura)

Existe estacionamento para X
clientes?
O local € de fécil acesso? X

(Fornecedores e clientes)

O local é de facil acesso para X

os funcionarios?

O imdvel é novo e de boa X

aparéncia?

As instalacOes estdo em boas X

condigdes?

O imovel e seguro e bem X

protegido?




6. Plano Financeiro

6.1 Investimento inicial

A ampliacdo do Site da loja Emfoco Modas, conta com um ambiente que compreendera

uma area 28m2. Onde contém 3 mesas com seus computadores, telefones, e cadeiras,

aonde cada funcionaria tem seu trabalho. Inicialmente vai precisar contratar apenas um

vendedor para atender os clientes nas vendas online e de um funcionario para alimentar

o site, e contratara também uma consultoria para identificar grandes oportunidades para

0 negdcio.
VALOR VALOR
ITEM DE INVESTIMENTO QTDE. UNITARIO TOTAL
Computadores 3 2.500,00 7.500,00
Impressora 1 850,00 850,00
Telefones/Celular 4 250,00 1.000,00
Moveis MESA 3 235,00 705,00
Moveis CADEIRAS 3 219,00 657,00
Produtos para a embalagens das mercadorias 1000 0,50 500,00
Material de escritorio 15 1,30 19,50
Capital de Giro 1 58.750,00 58.750,00
VALOR TOTAL - - 69.981,50

Quadro - Investimento inicial da expanséo do Site da Loja Emfoco Modas.

Fonte: Elaboracdo da Autora

6.2 Formas de Financiamento

A empresa sera financiada com 0s recursos proprios da proprietéria e reservas existentes

no caixa do atual empreendimento. N&o sendo necessario recorrer as linhas de crédito

ou capitais de terceiros. Em caso de necessidades, serdo avaliadas as melhores ofertas

do mercado.
6.3 Receitas
Produto/Servico | Quantidade Valor Venda Mensal Venda Anual
Unitério
Blusa 50 119,90 5.995,00 71.940,00
Shorts 30 139,90 4.197,00 50.364,00
Saia 25 129,90 3.247,50 38.970,00




Calca jeans 50 219,90 10.995,00 131.940,00
Calca Alfaiataria 50 159,90 7.995,00 95.940,00
Vestido 25 169,90 4.247,50 50.970,00
Macacéo 25 179,90 4.497,50 53.970,00
wvJaqueta 15 189,90 2.848,50 34.182,00
Blaser 10 239,90 2.399,00 28.788,00
Legging/Montaria 10 119,90 1.199,00 14.388,00
Acessorios 20 59,90 1.198,00 14.376,00
TOTAL 310 1.728,90 R$48.819,00 R$585.828,00

Projecdo de vendas e lucro unitario de produtos da expansdo do Site da Loja

Emfoco Modas.

Fonte: Elaboracdo da autora.

Os produtos que o Site da Loja Emfoco Modas ird vender serdo os que estdo também

em loja Fisica, pois tanto o cliente da mesma regido podera adquirir como 0s de outras

regides, as entregas sao conforme enderego, aonde sendo na mesma cidade temos frete

gratis com entrega com o motoboy da loja, e se for outra cidade terd o valor certinho e

prazo de entrega no site.

As pecas serdo faturadas conforme a marca mas com uma margem de 100%.

Receita mensal prevista

Servigos (R$) Receita anual prevista (R$)

Produtos de Vestuario/

Acessorios R$48.819,00 R$585.828,00
TOTAL R$48.819,00 R$585.828,00

Projecdo de receitas mensal/anual da expansao do Site da Loja Emfoco Modas.

Fonte: Elaboracdo da autora.

6.4 Custos

Os custos operacionais mensais/ anuais do futuro empreendimento.

Item de custo Tipo de custo (fabricacgao, Valor ($) Valor ($)
operacional administracdo, vendas ou Mensal Anual
financeiros?)
Folha de Pagamento Fabricacdo R$8.750,00 R$105.000,00
Impostos Financeiro R$1.200,00 R$14.400,00
Acesso de Wi-fi com Administracdo R$200,00 R$2.400,00
cabos de Fibra Otica




Produtos para a Administragéo R$500,00 R$6.000,00
embalagem das pecas
Caneta/Lapis/Borracha Administracédo R$19,50 R$234,00
Total R$10.669,50 R$128.034,00
Os custos operacionais mensais/ anuais em fixos e variaveis.
MENSAL ANUAL
GASTO GASTO GASTO GASTO
GASTOS OPERACIONAIS FIXO VARIAVEL FIXO VARIAVEL
Folha de pagamento 8.750,00 105.000,00
Acesso de Wi-fi com cabos de Fibra Otica | 200,00 2.400,00
Produtos para a embalagem das pegas 500,00 6.000,00
Caneta/Lapis/Borracha 19,50 234,00
Impostos 1.200,00 14.400,00
TOTAL FIXO E VARIAVEL 8.950,00 1.719,50 107.400,00 |20.634,00
TOTAL GERAL 10.669,50 128.034,00
6.5 Fluxos de caixa
Projecéo do fluxo de caixa mensal/anual do futuro empreendimento.
ANOS 0 1 2 3 4 5
(a) Receita total (vendas) 585.828,00 | 603.402,84 | 621.504,93 | 640.150,07 | 659.354,58
Pagamentos
Gastos operacionais variaveis 20.634,00 |21.253,02 |21.890,61 |22.547,33 |23.223,75
Gastos operacionais fixos 107.400,00 | 107.400,00 | 107.400,00 | 107.400,00 | 107.400,00
(b) Total de gastos (CF +
CV) 128.034,00 | 128.653,02 | 129.290,61 | 129.947,33 | 130.623,75
(c) Investimento inicial + -
capital de giro 69.981,50 | - - - - -
(d) Fluxo de caixa livre - -
FCL (a-b-c) 69.731,50 | 457.794,00 | 474.749,82 | 492.214,31 | 510.202,74 | 528.730,83




6.6 Projecdo do demonstrativo de resultados (DRE)

Demonstrativo do Resultado do Exercicio anual.

Demonstrativo de Resultado do Exercicio (DRE) — em Reais

Receita Total (RT) R$585.828,00
(-) Custo Variavel (CV) R$20.634,00
(=) Lucro Bruto (LB) R$565.194,00
(-) Custo Fixo (CF) R$107.400,00
(=) Lucro Operacional (LO) R$457.794,00
(-) Imposto de Renda (IR) 15% R$68.669,10

(-) Contribuicéo Social (CS) 9% R$41.201,46

(=) Lucro Liquido R$347.923,44

7. Avaliacdo do Plano de Negoécios

7.1 Ponto de equilibrio
Ponto de equilibrio econémico.

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

19%

PE= CFx100
RT-CV

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

PE= __107.400,00 x 100
585.828,00 — 20.634,00

PE=R$ 19,002
7.2 Taxa de lucratividade
A taxa de lucratividade.

| TAXA DE LUCRATIVIDADE | TL=(LL+ RT) x 100 59%
Taxa de lucratividade= (_Lucro liguido ) X 100

Receita total
(347.923,44) X 100
585.828,00
Taxa de Lucratividade= 59,39%

7.3 Taxa do retorno do investimento

A taxa de retorno do futuro empreendimento.

\ TAXA DOR RETORNO DO INVESTIMENTO \ TRI = (LL % 11) x 100 497%




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

Investimento inicial

TRI = (347.923,44 + 69.981,50) x 100 = 497%

7.4 Prazo de retorno do investimento (payback)
O payback

PAYBACK Payback = Il + LL

0,20

Payback = Investimento inicial
Lucro liquido

Payback = 69.981,50
347.923,44

Payback = 0,20 (x 12 meses) = 2,4
Payback = 2 meses aproximadamente

7.5 Taxa Interna de Retorno
TIR

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

658%

=TIR(-69.981,50 + 457.794,00 / (1,10)*1 + 474.749,82 / (1,10)+
492.214,31 / (1,10)"3 + 510.202,74 / (1,10)"4 + 528.730,83)

TIR=658

7.6 Valor Presente Liquido
O VPL

VPL=_VF. +_VF2 + VF® + VF* + VF** VP
VPL (L+) 1 (1+)2 (1+)° (L+)+  (L+)S

1.785.133,57

Se TMA = 10% a.a.

VPL=457.794,00 + 474.749,82 + 492.214,31 + 510.202,74 + 528.730,83 + (-69.981,50)

(1+0,10)1 (1+0,10)2 (1+0,10)° (1+0,10)¢ (1+0,10)5

VPL=457.794,00 + 474.749,82 + 492.214,31 + 510.202,74 + 528.730,83 + (-69.981,50)

(1,10)° (1,10) 2 (1,10)3 (1,10) (1,10)°

VPL=457.794,00 + 474.749,82 + 492.214, 31 + 510.202,74 +528.730,83 + (-69.981,50)

1,10 1,21 1,3310 1,4641 1,6105

VPL=416.176,36 + 392.355,22 + 369.807,89 + 348.475,33 + 328.302,28 + (69.981,50)

VPL=1.785.133,57




FLUXO DE CAIXA

FLUXO DE CAIXA

7.2 Andlise de sensibilidade
CENARIO OTIMISTA (RECEITAS 10% MAIOR)

ANOS PRE ABERTURA ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
(a) Receita total (vendas) 644.410,80 | 663.743,12 | 683.655,42 | 704.165,08 | 725.290,03
Pagamentos
Gastos operacionais
variaveis 22.697,40 |23.378,32 |24.079,67 |24.802,06 |25.546,12
Gastos operacionais fixos 107.400,00 | 107.400,00 | 107.400,00 | 107.400,00 | 107.400,00
(b) Total de gastos (CF +
Ccv) 130.097,40 | 130.778,32 | 131.479,67 | 132.202,06 | 132.946,12
(c) Investimento inicial + |-
capital de giro 69.981,50 - - - - -
(d) Fluxo de caixa livre - |-
FCL (a-b-c) 69.981,50 514.313,40 | 532.964,80 | 552.175,75 | 571.963,02 | 592.343,91
DRE ANO 1
Receita Total 644.410,80
(-) Gasto Variavel 22.697,40
(=) Lucro Bruto 621.713,40
(-) Gasto Fixo 107.400,00
(=) Lucro Operacional 514.313,40
(-) Imposto de Renda 77.147,01
(-) Contribuicdo Social 46.288,21
(=) Lucro Liquido 390.878,18
DADOS DO PLANO FINANCEIRO NO CENARIO R$
OTIMISTA
INVESTIMENTO INICIAL (11) 69.981,50
RECEITA TOTAL ANUAL (RT) 644.410,80
TOTAL DE GASTOS VARIAVEIS ANUAL (GV ou CV) 22.697,40




TOTAL DE GASTOS FIXOS ANUAL (GF ou CF) 107.400,00
LUCRO LiQUIDO ANUAL (LL) 390.878,18
CENARIO PESSIMISTA (RECEITAS 10% MENOR)
FLUXO DE CAIXA
ANOS PRE ABERTURA ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
(a) Receita total (vendas) 527.245,20 | 543.062,56 | 559.354,43 | 576.135,07 | 593.419,12
Pagamentos -
Gastos operacionais
variaveis 18.570,60 |19.127,72 |19.701,55 |20.292,60 |20.901,37
Gastos operacionais fixos 107.400,00 | 107.400,00 | 107.400,00 | 107.400,00 | 107.400,00
(b) Total de gastos (CF +
CcvV) 125.970,60 | 126.527,72 | 127.101,55 | 127.692,60 | 128.301,37
(c) Investimento inicial + |-
capital de giro 69.981,50 - - - - -
(d) Fluxo de caixa livre - |-
FCL (a-b-c) 69.981,50 401.274,60 | 416.534,84 | 432.252,88 | 448.442,47 | 465.117,74
DRE ANO 1
Receita Total 527.245,20
(-) Gasto Variavel 18.570,60
(=) Lucro Bruto 508.674,60
(-) Gasto Fixo 107.400,00
(=) Lucro Operacional |401.274,60
(-) Imposto de Renda 60.191,19
(-) Contribuicdo Social |36.114,71
DADOS DO PLANO
FINANCEIRO NO Rs
CENARIO PESSIMISTA
INVESTIMENTO INICIAL
(1 69.981,50
RECEITA TOTAL ANUAL
(RT) 527.245,20
TOTAL DE GASTOS




VARIAVEIS ANUAL (Gv |18.570,60
ou CV)
TOTAL DE GASTOS
FIXOS ANUAL (GF ou
CF) 107.400,00
LUCRO LiQUIDO ANUAL
(LL) 304.968,70
PROJECAO RECEITAS
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
OTIMISTA (exemplo 10%
maior) 644.410,80 663.743,12 |683.655,42 | 704.165,08 | 725.290,03
MAIS PROVAVEL 585.828,00 603.402,84 |621.504,93 | 640.150,07 | 659.354,58
PESSIMISTA (exemplo
10% menor) 527.245,20 543.062,56 |559.354,43|576.135,07 | 593.419,12
MAIS
INDICADOR OTIMISTA PROVAVEL PESSIMISTA
TIR (%) 739% 658% 577%
VPL (RS) 2.011.358,13 1.785.133,57 | 1.558.909,01
PAYBACK (tempo) 0,18 0,20|0,23
PE (%) 17% 19% 21%

7.3 Avaliacéo social
Por se tratar de uma ampliacdo de um site de loja de roupas, a expansdo que ela podera

tomar € grande, pois a venda ndo acontecera apenas na cidade aonde atua a loja fisica, e
sim, pode expandir para outras regides dando visibilidade para a loja, ocasionando em
mais vendas, e desse modo automaticamente acontece a geracdo de empregos, pois as
funcionarias da loja que atuam como vendedoras, ndo poderdo estar monitorando o site,
dando a atencdo que precisa, e assim surge a oportunidade para uma outra pessoa, e
trazendo crescimento para a economia da cidade.

E pela situagdo que estamos vivendo que é a pandemia devido ao covid-19, as vendas
online aumentaram muito, e esse € um modo das lojas fisicas poder além de expandir
muitas vezes € uma saida para quem esta com poucas vendas em loja e poder assim se
reerguer e se manter.

A expansdo do site continuard atendendo as normas da vigilancia sanitaria e demais

orgéos de fiscalizagdo municipal e geracdo de impostos, como a loja fisica, concluo que



0 empreendimento ndo cause danos a natureza, pois ird utilizar para o envio das pecas

embalagens ecologicas.

8. Concluséao
Atraveés dos calculos apresentados e dos resultados obtidos com os Planos de Marketing
e Financeiros, conclui-se que a implantagcdo do site, é considerdvel vidvel e que ha
inimeras chances de crescimento e lucro.
Entretanto, apesar da viabilidade apresentada pelo site, devera manter suas taticas de
captacdo e fidelizacdo dos clientes, bem como manter a qualidade dos produtos e
servicos oferecidos, para evitar possiveis impactos no desenvolvimento futuro dos seus

negocios.
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