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RESUMO

Iremos tratar neste estudo a viabilidade de empreender em uma empresa no ramo de
venda de produtos visando a sustentabilidade no estado do Rio Grande do Sul. Durante este
estudo iremos veremos que existe entrada no mercado para empresas neste segmento, empresa
de pequeno porte com baixo custo de abertura e manutencao e com retorno rapido.

Desta forma queremos mostrar que uma empresa com baixo custo, que trard uma causa
sustentavel e que incentiva a médo de obra terceirizada aumentando a empregabilidade externa,
sera uma referéncia em oportunidade para quem busca uma empresa sustentavel e com retorno
imediato de custo x investimento.

Palavras-chave: Empreendedorismo. Sustentabilidade. Consumo consciente.



ABSTRACT

In this study we will address the feasibility of undertaking a company in the business of
selling products aimed at sustainability in the state of Rio Grande do Sul. During this study we
will see that there is entry into the market for companies in this segment, a small company with
low cost. opening and maintenance and quick return.

In this way we want to show that a company with a low cost, which will bring a
sustainable cause and which encourages outsourced labor by increasing external employability,
will be a reference in opportunity for those looking for a sustainable company with an

immediate return on cost x investment.

Keywords: Entrepreneurship. Sustainability. Conscious consumption.
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1 INTRODUCAO
1.1 TEMA E PROBLEMA

O Seréa proposto um novo negocio com énfase na utilizacdo de materiais de uso pessoal
que vem ao encontro da sustentabilidade, esta empresa vai fazer vendas de kits ou produtos
avulsos voltados a objetos utilizados para realizar refei¢cOes, ao qual as pessoas poderdo
transportar na bolsa, mochila ou mala e ainda ajudar a preservar o meio ambiente.

O nome da organizacao: go.echo

A empresa inicialmente sera em formato MEI, para reducdo de custos e por ndo ter
necessidades de funcionérios e ter mdo de obra terceirizada.

Proprietéario (s) da organizacdo: Priscilla Fialho Duranti Kjellin.

Minha empresa ird desenvolver e vender produtos sustentaveis portateis, aonde as
pessoas de forma prética irdo carregar seus Kits como copos, talheres e canudos dentro de um
nécessaire para realizar suas refei¢des dentro ou fora de casa. Estes Kits ecoldgicos poderéo ser
utilizados por criangas ou adultos.

A ideia é que tudo que pertenca ao Kit venha de um jeito sustentavel e ecologicamente

feitos, preservando o meio em que vivemos.
1.2 OBIJETIVO
1.2.1 Objetivo geral:

Analisar a viabilidade para empreender no ramo de produtos sustentaveis no estado do
Rio Grande do Sul.

1.2.2 Objetivo especificos:

¢ Viabilizar uma empresa no segmento de produtos Sustentaveis;

e Coletar informages sobre o segmento (Varejo de produtos sustentaveis);

¢ Identificar e fortalecer as condicdes para sucesso do empreendimento;

e Identificar os fatores que podem dificultar o éxito do empreendimento;

e Atestar a viabilidade econdmica do empreendimento confeccionando um Plano

de Negacio.
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1.3 JUSTIFICATIVA

Atuei durante 18 anos como consultora financeira de pequenas e médias empresas, por
todo o conhecimento como Gerente de Empresa de uma instituicdo financeira, aprendi muito
com meus clientes de como iniciar um negocio assim como manter uma empresa saudavel.

Irei atuar no segmento ao qual durante meus anos de consultora vi a possibilidade de
um ramo pouco explorado ao qual o investimento seria baixo com um retorno répido de capital

investido.

1.4 METODOLOGIA

Minha pesquisa sera de forma qualitativa; buscarei ideias de projetos e produtos ao qual
vao ajudar a minha empresa buscando um diferencial de mercado, visando atingir um publico

que visa a sustentabilidade e preservar nosso meio ambiente.

1.4.1 Forma de tratar os objetivos da pesquisa:

Descritiva: Vou descrever como meu novo negdcios vai funcionar e como vou fazer
para que tudo que seja ofertado seja produtos sustentaveis e que gere um beneficio ao meio

ambiente de forma positiva.

1.4.2 Procedimento de coleta de dados:

Bibliografica: Vou fazer pesquisas e coletas de dados via internet e livros para me
aprofundando mais nos conceitos de uma empresa eco sustentavel, quais os produtos que
utilizamos no nosso dia a dia que mais afetam 0 nosso meio ambiente e como transformar esses

produtos em algo reutilizavel de forma a trazer beneficios a todos.

1.4.3 Unidade de analise:

Sera utilizado Anéalise Documental, ao qual irei buscar informacg6es na Internet e livros

de artigos ja disponiveis de estudos sobre empresas sustentaveis e como fazer isto na pratica.



1.4.4 Instrumento de coleta de dados:
Internet, revistas, livros e documentos.

1.5 FICHA TECNICA

e Denominacdo: go.echo

e Porte: MEI

e Localizacdo: Porto Alegre/RS

e Ramo de atividade: Varejo — Venda de produtos sustentaveis
e Area de atuacio: Brasil

e Produtos: Venda de produtos de uso pessoal

e Investimento inicial: 64.100,00

e Receita operacional mensal prevista: R$8.750 (média)
e Ponto de Equilibrio: 64%

e Taxa anual de retorno do investimento: 57%a.a

e Situacdo de mercado: Crescendo

o Parecer final de viabilidade do empreendedorismo: Viavel
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2 REVISAO DE LITERATURA

Conforme material de referéncia do Sebrae e do site SuperVarejo, verificamos que
nosso ramo que busca a conscientizacdo de produtos Sustentaveis, do periodo de 2007 a
2020 cresceu 198% e a quantidade de produtos voltados para este fim cresceu 322%, ou
seja, 0s consumidores tem buscado fazer aquisicdo de produtos que tem por traz uma
consciéncia ambiental.

Podemos observar na reportagem abaixo do site: www.supervarejo.com.br

“Categoria ganha forca em meio a pandemia

A secdo de produtos sustentaveis ganhou ainda mais folego diante do cenério imposto
pelo coronavirus. O levantamento revelou que o total de usuarios que visitaram a secdo de
produtos sustentaveis no Brasil duplicou no més de maio, na comparacao com o resultado de
marco de 2020, e que o0 numero de compradores totais da categoria cresceu 100%, enquanto
o0 de novos compradores avangou 130% no Pais.

"O aumento percentual de novos compradores na vertical superou inclusive o avancgo
do site como um todo, o que pode ser um indicativo de que o brasileiro estd mais maduro e
consciente nas suas escolhas de consumo”, comenta Julia Rueff, diretora de marketplace do
Mercado Livre no Brasil.

Entre as linhas de produtos que mais se destacaram no periodo, estdo o0s itens
classificados como reutilizaveis e o lixo zero, como: desodorantes sem plastico, copos
menstruais e sacolas ecologicas; energia renovavel, como painéis solares fotovoltaicos; e
mobilidade sem emissdes, como bicicletas tradicionais e elétricas. Ja os produtos de maior

’

crescimento estdo relacionados aos cuidados pessoais e do lar.’

Conforme vemos na reportagem, nosso ramo de produtos que visam a
consciéncia ambiental ja esta na lista de itens de prioridade de compra, as pessoas se preocupam
em fazer aquisicdo de produtos sustentaveis visando proteger o meio ambiente, € um ramo de

crescimento constante e com mercado com viabilidade de negdcio.


http://www.supervarejo.com.br/
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3 DESCRICAO DE NEGOCIO
3.1 NOME DA EMPRESA:

go.echo

3.2 CONSTITUICAO LEGAL:

Empresa inicialmente sera em formato MEI, para reducdo de custos e por nao ter

necessidades de funcionarios e ter mao de obra terceirizada.

Mei-Microempreendedor Individual

3.3 PROPRIETARIO DA EMPRESA:

Sra. Priscilla Fialho Duranti Kjellin

3.4 OBJETIVO DA EMPRESA:

Minha empresa ira desenvolver e vender produtos sustentaveis portateis, aonde as
pessoas de forma pratica irdo carregar seus Kits como copos, talheres e canudos dentro de um
nécessaire para realizar suas refei¢des dentro ou fora de casa. Estes Kits ecoldgicos poderéo ser
utilizados por criancas ou adultos.

A ideia é que tudo que pertenca ao Kit venha de um jeito sustentavel e ecologicamente

feitos, preservando o meio em que vivemos.
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4 PLANO ESTRATEGICO

4.1 ANALISE DO MACRO-AMBIENTE:

Fatores

Aspectos analisados

Econdmicos

1) Estarei procurando empresas de comunidades que desenvolvem produtos
através de materiais reutilizaveis para elaborar as embalagens de meus produtos,
fazendo assim a economia em bairros de baixo poder aquisitivo desenvolver e
ganhar forcas;

2) Hoje o nimero de pessoas que buscam produtos sustentaveis cresce cada vez
mais, isto faz com que a economia abra mais um nicho de Mercado ao qual ndo
era valorizado antes, gerando mais rendas, empresas e possibilidades de negdcios.
3) Uma empresa sustentavel, utilizando méo de obra de baixo custo tende a ter um

beneficio fiscal e custos mais baixos de producao.

Politico-

legais

Atualmente vivemos em um pais que renasce para a Politica, ao qual apds uma
crise politica, tivemos que nos reinventar e criar novas possibilidades de negdcios,
e com isto tudo esta empresa vai colaborar com cooperativas para que elas

cresgam e desenvolvam.

Socioculturais

Hoje temos uma preocupacéo de como preservar 0 meio ambiente em que
vivemos e com isto fazendo a reducdo de lixo organicos que produzimos trazendo

reducdo de residuos e gerando ganhos mercadoldgicos e sustentavel.

Tecnoldgicos

Através de ideias sustentaveis, foi possivel desenvolver produtos sustentaveis e
reutilizaveis para gerar beneficios ao meio ambiente, e cada vez mais através da
tecnologia sdo desenvolvidas maquinas que permitem a reciclagem e criacao de

produtos biodegradaveis.

4.2 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 sao fiéis




E necessario baixo investimento em infra-estrutura, bens de

C . ) e 5
capital e outras despesas para implantar o negocio
D Os clientes terdo baixo custos para trocarem seus atuais 9
fornecedores
E Tecnologia dos cgn_co_rrente_s nédo é pate_nteada. Néo é 3
necessario investir em pesquisa.
= O loca, compativel coma _concorréncia, exigira baixo 5
investimento.
G Né&o _hé exigéncig d_o governo que beneficiam empresas 9
existentes ou limitam a entrada de novas empresas.
H Empresas estabelecidas tém poucas experiéncias no negdcio ou 1
custo altos.
I E provavel uma guerra com 0 novos concorrentes. 1
J 0 mercado ndo esta saturado. 5
TOTAL 32

Intensidade da FORCA 1=[Total-10/40]x100
F1=[32-10/40]X100 = 55

FORCA 2 - RIVALIDADE ENTRE AS EMPRESAS EXIXTENTES NO SETOR

FATORES NOTA
A Existe grande nimero de concorrentes, com relativo equilibrio 3
em termos de tamanho e recursos
B O setor em que se situa 0 negocio mostra um lento 4
crescimento. Uns prosperam em detrimento de outros.
C Custos fixos altos e pressdo no sentido do vender o maximo 1
para cobrir estes custos.
D Acirrada disputa de pregos entre 0s concorrentes. 3
E N&o ha diferenciacao entre os concorrentes. 3
= E muito dispendioso para as empresas ja estabelecidas sairem 5
do negdcio.
TOTAL 16

Intensidade da FORCA 2=[Total-6/24]x100
F2=[16-6/24]X100 = 41,66
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FORCA 3 - AMEACA DE PRODUTO SUBSTITUTOS
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FATORES NOTA
A verifica-se uma enorme quantidade de produtos substitutos. 2
B Produtos substituto tém custos mais baixos que os das 3
empresas existentes no negacio.
c Empresas existentes ndo costumam utilizar publicidade para 1
promover sua imagem e dos produtos.
D Setores de atuacdo dos produto subistitutos estd em expanséo, 3
aumentando a concorréncia.
TOTAL 9
Intensidade da FORCA 3=[Total-4/16]x100
F3=[9-4/16]X100 = 31,25
FORCA 4 - PODER DE NEGOCIACAO DOS COMPRADORES
FATORES NOTA
A Clientes compram em grandes quantidades e sempre fazem 5
forte pressao por precos menores.
B Produtos vendido pelas empresas do setor representa muito 5
nos custos do comprador.
C Produtos que os clientes compram das empresas do setor séo 5
padronizados.
D Clientes ndo tém custos adicionais significativos, se mudarem 4
de fornecedores.
E Ha sempre uma ameaca dos clientes virem a produzir 0s 4
produtos adquiridos no setor.
= Produtos vendidos pelas empresas do setor ndo € essencial 3
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. 1
TOTAL 21

Intensidade da FORCA 4=[Total-8/32]x100
F4=[21-8/32]X100 = 61,90
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FORCA 5 - PODER DE NEGOCIACAO DOS FORNECEDORES

FATORES NOTA
O fornecimento de produtos, insumos e servicos

A necessarios é concentrado em poucas empresas 4

fornecedoras.
Produtos adquiridos pelas empresas do setor ndo séo
B . L 4
facilmente substituidos por outros.
c Empresas existentes no setor ndo sao clientes importantes 5
para os fornecedores.
D Materiais / servicos adquiridos dos fornecedores séo 5
importantes para o sucesso dos negocios no setor.

E Os produtos comprados dos fornecedores séo 5
diferenciados.

= Existem custos significativos para se mudar e 3
fornecedores.

G Ameacas permanente dos fornecedores entrarem no 9

negocio do setor.
TOTAL 25
Intensidade da FORCA 5=[Total-7/28]x100
F5=[25-7/28]X100 = 64,28

Da anélise de intensidade de forca podemos verificar as seguintes situacdes:

1) FORGCA 1, apresenta uma intensidade média forca, visto estar em um
segmento especifico ainda ndo explorado pelas empresas ou novos empreendedores, 0
risco de novos entrantes € mediano, pois trata-se de um segmento ndo tdo interessante
para as empresas investirem por se tratar de objetos adquiridos apenas uma vez e com
tempo de duracdo maior, fazendo com que 0 consumo seja mais especifico.

2) FORCA 2, apresenta baixa intensidade de forca, conforme a FORCA 1,
este setor € um nicho pouco explorado ainda por empresas e novos empreendedores, por
se tratar de um setor que visa a reutilizagdo de produtos reciclaveis e reutilizaveis que
gera a sustentabilidade aonde prevé beneficios ao meio ambiente, sendo assim poucas
empresas investem neste setor tendo pouca rivalidade e concorréncias.

3) FORCA 3, apresenta baixa intensidade, esta forca foi a que ficou abaixo
de todas, pois aqui ndo ha ameacas de produtos substitutos, visto que € um segmento

que ainda esta em desenvolvimentos e poucas industrias e empresas lancam produtos
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sustentaveis, ndo tendo ameaca de substituicdo, porém o inverso é verdadeiro, este
segmento sustentavel estd ameacando os produtos descartaveis ndo reutilizaveis.

5) FORCA 4, apresenta alta intensidade, esta forca ndo é a que mais
representa, porém tem uma forca com grande intensidade, pois por se tratar de um
produto especifico que chama a aten¢do dos compradores, sempre hd ameaca de atraves
de nossas ideias surgirem novos negdécios, ainda mais em um negdcio que ainda esta
sendo explorado, despertando assim curiosidade e interesse pelos compradores.

6) FORCA 5, apresenta alta intensidade, nossa maior forca, pois o produto
por ndo ter muitos fornecedores, ficamos a mercé dos que produzem ndo tendo muita

margem de negociacao.

4.3 ANALISE INTERNA DO EMPREENDIMENTO:

Areas

5 ASPECTOS ANALISADOS

Producao

A producdo sera feita totalmente fora, ndo teremos mao de obra com producao,
buscaremos fornecedores e associa¢des que utilizam materiais reciclados para
producdo dos nossos produtos, reduzindo assim custos.

Minha ideia é trabalhar a parte artistica e de embalagem junto as Comunidade
que fazem artesanato de produtos reutilizaveis e reciclaveis, dando sentido a
sustentabilidade e ao interesse da empresa; Ja parte do produtos iremos
contratar empresa que produzem produtos feitos de bambu e inox para fazer a
criacdo dos nossos itens que serdo comercializados, sempre buscando
empresas de pequeno porte para incentivar e ajudar no desenvolvimento do

pequeno empreendedor.

Recursos recursos sustentaveis e/ou produtos que favorecam a ideia de preservacao do

Humanos | meio ambiente, através de produtos reutilizaveis.

Seré utilizada méo de obra terceirizada, focando em empresas que utilizem

Finan

O investimento inicial é de 5mil reais, visto custos com registro de dominio,
hospedagem do site, aquisi¢cdo de estoque, formulagdo de imagem, etiquetas e

cas embalagens.

Marketing | sites de venda coletivas.

Seréa utilizado ferramentas de divulgacdo social, como Instagran, Facebook e




4.4 A MATRIZ SWOT:

Ambiente interno

Pontos fortes

Pontos fracos

Trata-se de uma empresa que se importa
com o futuro do meio ambiente, tendo isto
como base trabalharei com produtos
diferenciados e que o mercado esta

crescendo e tendo procura.

Por se tratar de uma empresa nova e
somente 1 pessoa cuidando de todos 0s
preparativos, tenho que otimizar ao
méaximo do meu tempo para colocar a

empresa na ativa e assim comecar a faturar.

Ambiente externo

Oportunidades

Ameacas

Buscar fornecedores dentro de centro
comunitarios que fagam artesanatos com
materiais reutilizaveis, dando
oportunidades para pequenos empresarios

e baixo custo de aquisicao.

Novos concorrentes que entrem no

mercado apds visualizacdo e divulgacdo

dos produtos.

4.5 OBJETIVO ESTRATEGICO:

Os objetivos estratégicos para o empreendimento serdo 0s seguintes:
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1)  Disponibilizar um site com as linhas de produtos, para que os clientes

possam visualizar e assim ja comecarem a divulgacéo das linhas.

2) Realizar cadastros de fornecedores dos produtos vendidos para que nao

haja contratempos e disponibilidades no estoque, por se tratar de um produto mais

especifico e ndo tio facil de achar a fabricacéo.

3)
reutilizados e sustentavel;
4)

Focar em nosso principal objetivo que € produtos que podem ser

Buscar lucro nos até o 6 més, visto que o capital investido ndo é tao alto;

5) Buscar 90% de satisfagdo dos clientes que estdo utilizando nossos

produtos;

6) Fazer buscas de novas ideias, colocando um novo produto na prateleira a

cada ano;
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4.6 POSICIONAMENTO ESTRATEGICO:

O posicionamento estratégico da minha empresa estd em atingir um publico mais
especifico que se preocupa com nosso meio ambiente e com 0 que podemos fazer para
minimizar os danos causados a naturezas, com isto nossos Kits de uso pessoal e reutilizaveis
vem com o intuito facilitar o dia a dia dos clientes e junto trazer uma maneira sustentavel de
preservar nosso mundo.

Iremos trabalhar com os seguintes produtos: Kits de refeicdo ao qual terdo canudos de
bambu, inox ou vidro, talheres de inox dobravel e copos de retracdo sendo facil de carregar;
teremos os produtos através de venda avulsas ou através de 2 tipos de kits (Basico e Completo)
conforme a necessidade do cliente, e 0 mesmo podera escolher qual a nécessaire e o tipo de
item que ira dentro;

Nosso objetivo € mostrar como ser praticos nosso dia a dia e ainda ajudar o meio
ambiente, provando que é possivel carregar nossos proprios utensilios de uso pessoal de
maneira confortavel, personalizada e divertida, e ainda sem prejudicar 0 meio em que vivemos
de forma sustentavel.

Queremos atingir varios perfis de clientes, ndo tendo idade e nem classe social, pois o

importante aqui s&o os valores morais e civicos junto ao meio ambiente.
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5. PLANO ESTRATEGICO

5.1 ANALISE DE MERCADO:

5.1.1 Descricédo do produto:

Meu produto é diferenciado, buscando trazer uma forma sustentavel de fazer suas
refeices e higiene pessoal sem agredir o meio em que vivemos, um produto que ainda estd em
desenvolvimento e que ainda tem espaco no mercado devido a pouca demanda e ndo ter
incentivo devido as grandes empresas ndo terem ganhos expressivos ao investirem neste ramo.

Eles tém como principais diferenciais em relacdo ao concorrente:

e Produto totalmente sustentavel;

e Produto reutilizavel,;

e Produto biodegradavel,

e Produto totalmente reciclavel,

e Produto com inovacgdo comercial,

e Produto com crescimento de demanda;

Substituem as linhas descartaveis como copos, pratos, canudos e talhares altamente
toxicos e ndo reciclaveis. Toda nossa linha é voltada para protecdo do meio ambiente pensando

em produtos reutilizaveis e que incentivem a sustentabilidade.

5.1.2 Analise do mercado consumidor:

Hoje os consumidores estdo procurando adquirir produtos voltados a sustentabilidades,
tantos que nos Ultimos 6 anos o crescimento da demanda por estes produtos foi de 48%, tendo
0 povo brasileiro uma consciéncia dos beneficios que estres produtos trazem para n0s e n0sso
meio ambiente.

O cliente que procura hoje os produtos sustentaveis, sao ambientalistas ou pessoas que
idealizam um futuro sustentavel para nosso meio ambiente, ou seja, ndo existe um perfil certo,
basta ter uma orientacdo e conhecimento no assunto que ja desperta o interesse e a vontade de

participar e contribuir para um mundo melhor.
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Este é um mercado que vem crescendo constantemente ano ap0s anos existem pessoas
investindo e se preocupando em como podemos reutilizar produtos para salvar o meio ambiente,
e com esses produtos reutilizaveis os clientes poderdo colaborar com esta luta e fazer sua parte.

No primeiro momento meu foco é atender demandas do RS e apds um ano fazer
divulgacdo para SC, minha demanda prevista é de vender uns 100kits més, estarei divulgando
meus produtos em escolas, faculdades e em casas de produtos naturais ao qual tem foco em
produtos sustentaveis e natural.

Esta area e promissora no crescimento, porém o Unico impasse e o valor investido na
reutilizacdo de resido, devido ao custo alto para reaproveitar e transformar em uma nova matéria

prima, dando um valor agregado acima de um produto comum.

5.1.3 Andlise dos fornecedores:

Meus fornecedores estdo localizados em Porto Alegre/RS, sede da empresa ao qual ndo
terei os custo de frete para confeccdo dos talheres e canudos de inox, ja para os produtos de
bambu e vidro meus fornecedores serdo de S&o Paulo/SP, Mercado Livre e Ali Express ao qual
possui um custo inferior na aquisicdo de alguns itens ndo localizados no Brasil, ja na parte de
confeccdo das nécessaires irei contratar a Associacdo do Bairro local para confeccionar com
produtos reutilizaveis e sustentavel com um custo inferior na producéo e com foco da missdo

da empresa.

Avaliacdo dos Fornecedores

= ) @)
SO0 | T@ 20 N
c O o u o 0O o O
i 22 | 3% |8Sx| BE
Critérios Peso 3 CZ) S X S g > 20
cE cW | Ew4 £9
£ | 23 |22 | &3
m
PRECO 3 10 9 9 10
LOCALIZACAO 2 10 3 5 10
PRAZO DE ENTREGA 2 8 3 5 9
FORMAS DE PAGAMENTO 1 3 3 6
CAPACIDADE DE
INOVACAO ! 6 8 6 10
QUALIDADE DO PRODUTO 1 9 7 7 9
AVALIACAO PONDERADA | 10 46 33 38 51




26

Verificando nosso quadro podemos avaliar que nossos fornecedores locais Bortonaggio
e Associacao nos trazem mais beneficios quanto a prazo, localizacao e qualidade, nos trazendo
também custos mais baixos, visto que nossa empresa depende 100% de mao de obra terceirizada

ndo podemos depender de remessas de fora do nosso estado pelo prazo de entrega, a ndo ser

produtos mais especificos ndo confeccionados na regido ao qual ficamos a mercé.

5.1.4 Andlise detalhada dos concorrentes:

) ) Mercado
Item go.ecko | Pazemgaia B.live )
Livre
Ponto
Produto Ponto Forte | Ponto Forte | Ponto Forte
Forte
Participacdo do mercado (em Ponto
Ponto Forte | Ponto Forte | Ponto Forte
vendas) Forte
) Ponto
Atendimento Ponto Forte | Ponto Forte | Ponto Forte
Forte
. ) Ponto
Atendimento pds-venda Fort Ponto Forte | Ponto Forte | Ponto Forte
orte
L Ponto
Localizacao Ponto Fraco | Ponto Fraco | Ponto Fraco
Fraco
) 5 Ponto
Divulgacéo Ponto Forte | Ponto Forte | Ponto Forte
Forte
) ) Ponto
Garantias oferecidas Ponto Forte | Ponto Forte | Ponto Forte
Forte
» o Ponto
Politica de crédito Ponto Forte | Ponto Forte | Ponto Forte
Forte
Ponto
Precos Ponto Forte | Ponto Forte | Ponto Forte
Forte
. Ponto
Qualidade dos produtos Ponto Forte | Ponto Forte | Ponto Forte
Forte
3 Ponto
Reputacao Fort Ponto Forte | Ponto Forte | Ponto Forte
orte
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Tempo de entrega

Ponto
Fraco

Ponto Fraco

Ponto Fraco

Ponto Fraco

Canais de venda utilizados

Ponto

Forte

Ponto Forte

Ponto Forte

Ponto Forte

Capacidade de producéo

Ponto

Fraco

Ponto Fraco

Ponto Fraco

Ponto Fraco

Recursos humanos

Ponto

Forte

Ponto Forte

Ponto Forte

Ponto Forte

Métodos gerenciais

Ponto

Forte

Ponto Forte

Ponto Forte

Ponto Forte

Métodos de produgéo

Ponto
Forte

Ponto Forte

Ponto Forte

Ponto Forte

Estrutura econdmico-financeira

Ponto

Forte

Ponto Forte

Ponto Forte

Ponto Forte

Flexibilidade

Ponto
Forte

Ponto Forte

Ponto Forte

Ponto Forte

Formas de competicao

Ponto

Forte

Ponto Forte

Ponto Forte

Ponto Forte

Apobs analisar os pontos fortes e fracos, percebemos que 0s concorrentes e minha

empresa possuem a mesma forma de atuar e trabalhar, todas dependem de mé&o de obra

terceirizada e temos pontos fracos quanto a localizagdo da empresa, conseguindo atingir nossa

raio de circulacdo e estados préximos, mas ndo seja um empecilho, pois entregamos a nivel

Brasil, mas o frete € 0 que pode encarecer nossa entrega, e tendo lojas virtuais em outras

localizagdes e mais proximo do cliente isto acaba sendo uma concorréncia maior entre nos.

5.2 SEGMENTACAO DO MERCADO:

Os Brasileiros estdo cada vez mais voltados com seu bem-estar, salde e preservar o

meio ambiente, e com isto abre-se um nicho de mercado favoravel aos produtos ecolégicos,

reutilizaveis e sustentavel.
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Vendo este crescimento constante em demanda por estes produtos e pouca oferta de
mercado devido ao custo alto das empresas para investir neste ramo, vejo um amplo mercado e
valorizagédo nos produtos ofertados.

Estamos falando de um mercado inovador com amplas possibilidades e publicos para
tingir, tendo ainda poucos concorrentes e uma procura que cresce mais de 15% no Brasil todos

0S anos.

5.3 OBJETIVOS E ESTRATEGIA DE MERCADO:

5.3.1 Objetivo de Marketing:

Meu objetivo é divulgar uma linha ecologicamente correta e sempre trazer inovacoes e
ideias sustentaveis de produtos inovadores e diferenciados e com prop6sito de ajudar 0 meio

em que vivemos, trazendo beneficios a todos.

Estratégia de produto:
diferenciados e inovadores

Buscar sempre uma inovagdo no ramo de atuagdo; produtos

Estratégia de preco: buscar um valor diferenciado junto aos fornecedores para ter um preco
mais atrativo clientes e divulgacdo da marca.

Estratégia de distribuicéo: buscar parceiros para distribuicdo e divulgacao do produto / marca.

Estratégia de promocdo: promover através de feiras em bairros, escolas e faculdades,

buscando um publico mais jovem e suscetiveis a ideias inovadoras.

5.3.2 Estratégia de Marketing:

Objetivo de SOUCHL Acdes de . Prazo de Mecanismo de
. de . Responsavel ~
Marketing . marketing execucao controle
Marketing
Estratégia
de produto:
Garantir que a Buscar
empresa consiga | sempre uma Dlvulgggqo de Acompanhamento
em 1 ano se inovagao no | novas ideias e o
o Proprietario. 6 meses de mercado e
pagar e atingir o ramo de produtos
o . . . controle de vendas.
equilibrio atuacdo; diferenciados.
financeiro produtos
diferenciados
e inovadores




Estratégia
de preco:
buscar um
valor
diferenciado
junto aos
fornecedores
para ter um
preco mais
atrativo
clientes e
divulgacéo
da marca.

Terum
produto
competitivo
em relagdes
aos
concorrentes,
buscando um
diferencial.

Proprietario.

Controle
Mensal
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Acompanhamento
de mercado e
controle de vendas.

Estratégia
de
distribuicéo:
buscar
parceiros
para
distribuicéo e
divulgacéo
do produto /
marca.

Avaliacdo de
noOVOoS meios
de distribuigéo
e lojas fisicas.

Proprietario.

Diério

Mapeamento de
bairros e
estabelecimentos.

Estratégia
de
promocao:
promover
atraveés de
feiras em
bairros,
escolas e
faculdades,
buscando um
publico mais
jovem e
suscetiveis a
ideias
inovadoras.

Envio de e-
mail
marketing e
atualizacdo de
redes sociais

Proprietario.

Diério

Através de compra
de cadastro via
empresas de
provedores.
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6. PLANO DE OPERACAO:
6.1 TAMANHO (CAPACIDADE DE INSTALADA):

Para a estruturacdo da empresa teremos um espaco de 10m2 para armazenamento de
estoque e escritorio que se dara no local residencial.

Os produtos da empresa go.echo séo de pequeno porte ndo necessitando de um espacgo
grande de acomodacdo, e nosso estoque sera reabastecido conforme sairemos fazer as
montagens conforme a demanda dos pedidos, e nossa intencéo nao sera de atendimento no local,
os pedidos serdo feitos de forma online e 0 envio sera por correio e motoboy para clientes que

residem em Porto Alegre e na regido da grande Porto Alegre.
6.2 TECNOLOGIA E OPERACAO:

Nossa operacao ird necessitar de um notebook e um celular, ambos com boa capacidade
de armazenamento e rodagem de sistema operacional da empresa, com uma tecnologia de ponta
para divulgacdo dos produtos e com uma camera com alta resolucdo divulgacdo nas redes

sociais.

gerenciamento de

compra e vendas e
pagamento de
fornecedores e

Gerente
Administrativo
(proprietéario da

Processo
administrativo

notebook, telefone e
calculadora HP.

Processo de

empresa

despesas. presa)
negociacdo com

empresas parceiras Gerente

para producéo dos

notebook, telefone e

Administrativo

compras itens, fechamento de calculadora HP. (proprietario da
compra e controle de empresa)
estogue
Processo de Manter Gerente

estoque/escritorio

limpeza, . Diversos, relacionados a Administrativo
A limpos e manter . ~ L
organizacao e ; limpeza e manutencao. (proprietario da
N organizado para
manutencao empresa)
melhor controle
. Diversos materiais
Fazer retirada do ' Gerente

Processo de
embalagem e
postagens

estoque, embalagem e
postagens dos itens
vendidos.

relacionados a
empacotamento e
embalagens para

postagem.

Administrativo
(proprietéario da
empresa)
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Nossa empresa ndo ird fazer a producdo de nenhum dos itens que serdo ofertados, todas
as mercadorias serdo feitas por empresas parceiras, tendo a méo de obra terceirizada. A
producdo dos canudos, talheres e copos se dara por uma metalrgica ao qual iremos cotar
melhor beneficio e qualidade e um dos itens que ira fazer a diferenca, sera por uma empresas
que se preocupem com 0 meio ambiente para produgéo dos dos produtos; e nossos Kits de envios
(nécessaire, bolsa térmica, estojos e sacolas) serdo feitas de produtos reciclados por uma
associacdo de artesds que produzem os itens com tecidos reutilizaveis.

Nosso curto operacional de producdo sera baixo, pois como utilizaremos méao de obra
terceirizado, nosso investimento em maquinario ndo existira, ndo tendo custo e depreciacdo de
bens.

Primeiramente minha empresa por ser de pequeno porte, se enquadrando em MEI, ndo
tera funcionario, estarei tocando toda a operacao, ndo tendo despesas com funcionarios.

Nessa operacao go. echo estarei contratando uma prestadora de servico na area de midia
social, marketing e plataforma de hospedagem do site.

Com capital social proprio e sem custo de locacdo de imovel, a empresa tera despesas
de luz, agua, internet, prestadora de servigos de marketing e dominio de hospedagem. Referente
a estoque dos produtos iremos iniciar com um estoque com 1.000 unidades de cada item ao qual
iremos repor conforme demanda, sempre controlando estoque x saida do item, para que ndo

haja desperdicios e alocagdo erronia de recurso.

Figura 1 — Fluxograma de compra junto ao fornecedor:

Selecionar
formecedores

Recebimento
dos itens e
divulgagdo

i nas midias.
MNegociar com

fornecedores

Aprovacdo e
produgdo do
item
personalizado.

MNao.
Formecedor Retirada do
aceitou a

L 4

Sim. Criagio do designer
Fazer fechamento do produtos e
da logomarca no item

impressa.
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A empresa go.echo serd, por se tratar de uma empresa MEI, ndo tera funcionérios, toda
a operacao sera tocada pelo proprietario da empresa, ndo havendo um organograma de a ser

apresentado de areas e cargos.
6.3 LOCALIZACAO:

A empresa sera alocada inicialmente na residéncia do proprietario da empresa, devido
aos seguintes fatores:

Custo: por se tratar de uma empresa MEI, ao qual os produtos ofertados sdo itens de
pequeno porte e ocuparem pouco espaco, e pela empresa trabalhar com estoque em cima de
demanda, ndo ha de inicio a necessidade de locagdo de um escritério/estoque para alocar a
empresa;

Localizacdo: a residéncia esta proxima de diversas transportadoras e base do correio o
que facilita a postagens dos itens vendidos e barateia o custo de deslocamento e recolhimento
dos itens vendidos (Frete mais em conta).

Por se tratar de uma empresa que faz toda a divulgacdo via rede sociais, ndo ha uma
necessidade de ter custos com uma base de recebimento de clientes ou que tenha estratégia de
venda. Nosso negocio é tocar tudo de maneira online/digital e focar nossos esfor¢os/or¢camento

com marketing digital.



7. PLANO FINANCEIRO:

7.1 INVESTIMENTO INICIAL:
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Investimento Inicial

1. Obra
Descrigdo Quantidade Valor Total
1 Estruturacdo da area de « R$ 1.500,00 | R$  1.500,00
estoque
R$ 1.500,00
2. Instalacoes
Descricéo Quantidade Valor Total
1. Instalacdes de prateleiras 10 R$ 800,00 | R$ 800,00
2. InstalacGes de tomada 4 R$ 100,00 | R$ 150,00
3. Instalacdo de rede (internet) 1 R$ 250,00 | R$ 250,00
4, Instalacdo de telefone 1 R$ 180,00 | R$ 180,00
R$ 1.380,00
3.
Equipamentos
Descrigdo Quantidade Valor Total
1. Roteador Wifi 1 R$ 320,00 | R$ 320,00
2. Telefone 1 R$ 182,00 | R$ 180,00
3. Notebook 1 R$ 3.700,00 | R$ 3.700,00
4, Impressora 1 R$ 1.200,00 | R$ 1.200,00
5. Celular 1 R$ 1.350,00 | R$ 1.350,00
R$ 6.750,00
4. Moveis e
utensilios
Descricao Quantidade Valor Total
1. Mesa de escritorio 1 R$ 320,00 | R$ 320,00
2. Cadeira 1 R$ 800,00 | R$ 800,00
3. Estantes 3 R$ 750,00 | R$ 750,00
4, materiais de escritorio X R$ 1.500,00 | R$ 1.500,00
(diversos)
R$ 3.370,00
4. Decoragao
Descrig&o | Quantidade|  Valor Total
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1. decoracéo (diversos itens) X R$ 2.000,00 | R$ 2.000,00
R$ 2.000,00
4. Estoque
Descricéo Quantidade Valor Total
1. Canudos 1000 R$ 300,00 | R$ 300,00
2. Kit Talheres 1000 R$ 6.000,00 | R$ 6.000,00
3. Necessarie 1000 R$ 10.400,00 | R$ 10.400,00
3. Caixa de envio 1000 R$ 600,00 | R$ 600,00
R$ 17.300,00
5. Capital
Inicial
Descricéo Quantidade Valor Total
1. Capital X R$ 30.000,00 | R$ 30.000,00
R$ 30.000,00
6.Despesas
pré-
operacionais
Descrigdo Quantidade Valor Total
1. agua X R$ 100,00 | R$ 100,00
2. luz X R$ 200,00 | R$ 200,00
Combo
8. Celular/Telefone/Internet X RS 150,00 | R$ 1.500,00
R$ 1.800,00

TOTAIS DOS INVESTIMENTOS INICIAIS

R$ 64.100,00

O investimento inicial sera de R$ 64.100,00 para ser utilizado em compra de

tecnologia, estoque, investimento tecnologico, recursos e materiais de escritorio para inicio da

atividade.

7.2 FORMAS DE FINANCIAMENTO:

Nossa empresa serd provida de capital préprio, ao qual os recursos colocados na mesma

vém de reservas pessoal. De primeiro momento, por se tratar de uma empresa de pequeno porto,

e ao qual estamos iniciando as atividades, nossa empresa ndo ird contar com recursos de
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terceiros ou empréstimos bancérios, diminuindo assim custos desnecessarios e mantendo a

empresa sadia financeiramente

7.3 RECEITAS:

Nossa empresa € voltada para um publico que se preocupa com meio ambiente e possui
conscientizacdo de o quanto é importante preservar a natureza, por este motivo, inicialmente
pretendemos ter uma venda 1° trimestre de 300 e tendo aumento gradativos de 50unidades por
trimestre, facilitando o acompanhamento das projecbes. Em 1 anos minha projecdo devera

chegar em 2 mil unidades/ano.

Estimativa de Vendas - Qtd
Més Unidades
Janeiro 100
Fevereiro 100
Marco 100
Abril 150
Maio 150
Junho 150
Julho 200
Agosto 200
Setembro 200
Outubro 250
Novembro 250
Dezembro 250
Total de venda 2100 \

Nossos produtos sdo todos de méo de obra terceirizada, sendo assim, nossa fungéo é
receber a mercadoria, embalar e postar para o consumidor final apds a encomenda via internet.
Nossa hora trabalho estd dentro do custo de venda, pois nosso maior envolvimento com a

mercadoria é na divulgacéo e preparo para envio.

Preco unitério Kit

Produto Preco custo Preco de venda

Canudo R$ 0,40 R$ 7,80

Talheres R$ 6,00 R$ 11,00
Necessarie R$ 5,00 R$ 15,00
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Etiqueta R$ 0,10 R$ 0,20
Embalagem R$ 0,50 R$ 1,00
hora trabalhada R$ 15,00 R$ 15,00
Total R$ 27,00 R$ 50,00

Nossa empresa estd em processo de estruturacdo para ter inicio das atividades em
Janeiro do ano de 2021, entdo nossa receita esta sendo baseada no preco unitario levantados
para serem vendidos em janeiro conforme contrato junto aos fornecedores do primeiro LOTE
de nosso estoque, estes valores poderdo sofrer alteracdo futuras no pedido dos préximos lotes,
contudo, levantamos uma previsdo de faturamento mensal para a empresa ter uma base de custo
X receita e assim estimativa de retorno de capital investido durante o processo de estruturacao,

para que vejamos se teremos que alterar preco de venda ou adequar 0 mesmo.

Receita mensal/anual

Més Qtd uXia’:g)rrio Vﬂ%;;:}al 20% Venda a vista | 80% Venda a prazo
Janeiro | 100 55580 R$ 5.000,00 | R$ 1.000,00 | R$ 4.000,00
Fevereiro | 100 55580 R$ 5.000,00 | R$ 1.000,00 | R$ 4.000,00
Marco | 100 5530 R$ 5.000,00 | R$ 1.000,00 | R$ 4.000,00
Abril | 150 55?30 R$ 7.500,00 | R$ 1500,00 | R$ 6.000,00
Maio | 150 5530 R$ 7.500,00 | R$ 1500,00 | RS 6.000,00
Junho | 150 5530 R$ 7.500,00 | R$ 1500,00 | RS 6.000,00
Julho | 200 5530 R$ 10.000,00 | R$ 2.000,00 |R$ 8.000,00
Agosto | 200 5530 R$ 10.000,00 | R$ 2.000,00 |R$ 8.000,00
Setembro | 200 5530 R$ 10.000,00 | R$ 2.000,00 |R$ 8.000,00
Outubro | 250 5530 R$ 12500,00 | R$ 2500,00 | R$ 10.000,00
Novembro | 250 55%0 R$ 12.500,00 | R$ 2500,00 | R$ 10.000,00
Dezembro | 250 55%0 R$ 12.500,00 | R$ 2500,00 | R$ 10.000,00
T\‘/’:ﬁgge 2100 5§§0 RS 105.00000| R$  21.000,00 | R$ 84.000,00
R$  105.000,00
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7.4 CUSTOS:

A empresa tera mais custos operacionais voltados para area administrativa e de
operacional, pois nossos produtos sdo feitos por empresas terceirizadas e nossa parte € com a
divulgacdo via midias sociais e vendas feitas pelo site. Todo nosso custo esta relacionado a
manter a empresa funcionando e sempre atualizada, assim como o cuidado para manter nossa

marca protegida e ndo causar danos aos nossos clientes por eventuais situacdes de plagio.

Custo Operacional Mensais

Item de custo Tipo de custo (fabricacéo,
operacional administracéo, vendas ou financeiros?) Vilermznszl (7
Empresa MEI Tributo IR anual 572,40 R$ 50,00
Registro de Marca Taxa Federal por 1 anos 142,00 R$ 12,00
Registro de dominio Taxa de registro 5 anos R$ 184,00 R$ 16,00
Energia Elétrica Estimativa de gasto mensal R$ 180,00
Agua Estimativa de gasto mensal R$ 50,00
?\;I)gnvk;? _F(g::]g:(lggsl Estimativa de Plano mensal R$ 190,00
Terra Plano de E-mail R$ 14,00
.- - Contrato de pagina virtual, midias sociais
Pagina ;’gg;g midias e recebimgnfqo via site - Plano Anual R$ 167,00
2000,00
Saléario Estimativa de 15% da receita mensal R$ 1.620,00
Custo de postagem Convénio junto transportadora - Sedex | R$ 150,00

Compra de estoque mensal - 200unid ou

Fornecedores diversos «cfe demanda R$ 2.400,00
" : : <
Portifélio da marca Cartdo, Tags,Adesivos e diversos *cfe RS 350,00
demanda
Embalagens material para empacotamento R$ 300,00
Depreciacédo de Notebook R$3700,00 - 20% aa = RS 62 00
computador R$740,00 aa :
Produtos de limpeza manutencdo do escritério *cfe demanda | R$ 100,00
Total custos operacionais - mensais R$ 5.661,00
oto 0S operaciona anua R o/.9 0[0
Custos operacionais mensais/ anuais em fixos e variaveis. Exemplo:
Custo Fixo - Mensal
Item de custo Tipo de custo Valor mensal (R$)
: R$
Empresa MEI Tributo IR anual 572,40 50,00
. R$
Registro de Marca Taxa Federal por 1 anos 142,00 12 00
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Registro de dominio Taxa de registro 5 anos R$ 184,00 1? 30
) . . R$
Energia Elétrica Estimativa de gasto mensal 180,00
Depreciacio de computador Notebook R$3700,00 - 20% aa = R$
preciac P R$740,00 aa 62,00
. . R$
Agua Estimativa de gasto mensal 50,00
Combo (Tel Fixo+Tel N R$
Movel+Banda larga) Estimativa de Plano mensal 190,00
. R$
Terra Plano de E-mail 14,00
, . L ) R$
0,
Salario Estimativa de 15% da receita mensal 1.620,00
Contrato de pagina virtual, midias RS
Péagina Web + midias sdciais | sociais e recebimento via site - Plano 167 00
Anual 2000,00 ’
R$

Total custos fixos mensais

Total custos fixos - anual

2.361,00
R$

28.332,00

Custo variavel - Mensal

Item de custo

Tipo de custo

Valor mensal (R$)

Produto de limpeza Compra de produtos *cfe demanda 10|?)$OO
Custo de postagem Convénio junto transportadora - Sedex 15|§)$OO
Fornecedores diversos Compra de estoque mensal - 200unid ou R$
*cfe demanda 2.400,00
- Cartao, Tags,Adesivos e diversos R$
Portifdlio da marca *cfe demanda 350,00
] R$
Embalagens material para empacotamento 300,00
o . R$
Total custos variaveis mensais 3.300,00

Total custos variaveis - estimativa anual

R$

39.600,00




7.5 PROJECAO DE FLUXO DE CAIXA:
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Projecéo de Fluxo de Caixa

X Jan. | Fev. | Mar. | Outros meses | Total
Recebimentos
Receitas a vista 20% do R$ R$ R$ R$
faturamento mensal 1.000,00 1.000,00 1.500,00 18.500,00 R$ 22.000,00
Receitas a prazo 80% do
R$ R$ R$ R$
fat“ramegé%mensa' " | 400000 | 400000 | 600000 | 7400000 |R® 8800000
(a) Receita total R$ R$ R$ R$
(vendas) 5.000,00 5.000,00 7.500,00 92.500,00 R$ 110.000,00
Pagamentos
Custos operacionais Variaveis
L. R$ R$ R$ R$
Compras a vista 2.400,00 2.400,00 | 2.400,00 2160000 |R® 28:800,00
R$ R$ R$ R$
Compras a prazo 650,00 650,00 650,00 585000 |R® 7:800.00
Comisséo de vendas R_$ R_$ R_$ R_$ R$ -
Tributos (PIS, ISS, etc.) R$ R$ R$ R$
R$ -
- MEI - - - -
. .. R$ R$ R$ R$
Atividades terceirizadas 150,00 150,00 150,00 1.350,00 R$ 1.800,00
. R$ R$ R$ R$
Outros custos variaveis 100,00 100,00 100,00 900,00 R$ 1.200,00
Total de custos R$ R$ R$ R$
operacionais variaveis 3.300,00 3.300,00 3.300,00 53.100,00 R GLILOD
Custos operacionais Fixos
Aluguel R_$ R_$ R_$ R_$ R$ -
, R$ R$ R$ R$
Pro-labore 162000 | 162000 | 1.62000 | 1458000 |R® 19:440.00
Tributos (IPVA, IPTU, R$ R$ R$ R$ R$
etc.) 50,00 50,00 50,00 450,00 600,00
Despesas bancéarias R_$ R_$ R_$ R_$ R$ -
. . R$ R$ R$ R$
Mensalidade internet 190,00 190,00 190,00 1.710.00 R$ 2.280,00
Salarios R_$ R_$ R_$ R_$ R$ -
. R$ R$ R$ R$
Outros custos fixos 501,00 501,00 501,00 4.509,00 R$ 6.012,00
Total de custos R$ R$ R$ R$
operacionais fixos 2.361,00 2.361,00 2.361,00 21.249,00 R 2SR
(b) Custo Total (CF + R$ R$ R$ R$
cVv) 566100 | 566100 | 566100 | 5004900 |R® 67.93200




(c) Investimentos

R$
64.100,00
-R$

R$
64.100,00
-R$

R$
64.100,00
-R$

576

535
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R$
.900,00
-R$

R$ 769.200,00

Saldo de caixa (a-b-c)

64.761,00 64.761,00

62.261,00

7.6 PROJECAO DO DEMOSTRATIVO DE RESULTADOS (DRE):

349,00 -R$727.132,00

Demonstrativo de Resultado do Exercicio Demonstrativo de Resultado do Exercicio
(DRE) - 1° Trimeste (DRE) - 2° Trimestre
. R$ : R$
Receita Total (RT) 15.000,00 Receita Total (RT) 22.500,00
_ . R$ (-) Custo Variavel| R$
() Custo Variavel (CV) 9.900,00 (CV) 9.900,00
_ R$ _ R$
(=) Lucro Bruto (LB) 5.100,00 (=) Lucro Bruto (LB) 12.600,00
. R$ . R$
(-) Custo Fixo (CF) 7.083,00 (-) Custo Fixo (CF) 7.083,00
(=) Lucro Operacional -R$ (=) Lucro Operacional | R$
(LO) 1.983,00 (LO) 5.517,00
(-) Imposto de Renda R$ (-) Imposto de Renda RS i
(IR) - MEI - (IR) - MEI
() Contribuicéo Social R$ (-) Contribuicéo Social RS i
(CS) - (CS)
_ — _ . R$
(=) Lucro Liquido (=) Lucro Liquido 5.517.00
Demonstrativo de Resultado do Exercicio Demonstrativo de Resultado do Exercicio
(DRE) - 3° Trimeste (DRE) - 4° Trimestre
. R$ : R$
Receita Total (RT) 30.000,00 Receita Total (RT) 37.500,00
. R$ () Custo Variavel| R$
(-) Custo Variavel (CV) 9.900,00 (CV) 9.900,00
_ R$ _ R$
(=) Lucro Bruto (LB) 20.100,00 (=) Lucro Bruto (LB) 27.600,00
. R$ . R$
(-) Custo Fixo (CF) 7.083,00 (-) Custo Fixo (CF) 7.083.00
(=) Lucro Operacional R$ (=) Lucro Operacional | R$
(LO) 13.017,00 (LO) 20.517,00
(-) Imposto de Renda R$ (-) Imposto de Renda RS )
(IR) - MEI - (IR) - MEI
(-) Contribuicéo Social R$ (-) Contribuicao Social RS i
CS - CS
_ . R$ _ o R$
(=) Lucro Liquido 13.017,00 (=) Lucro Liquido 20.517.00

Demonstrativo de Resultado do Exercicio
(DRE) - Anual




Receita Total (RT)

R$

105.000,00
iy R$
(-) Custo Variavel (CV) 39.600.00
= R$
(=) Lucro Bruto (LB) 65.400.00
i R$
(-) Custo Fixo (CF) 28.332.00
(=) Lucro Operacional R$
(LO) 37.068,00
(-) Imposto de Renda R$
(IR) - MEI -
(-) Contribuicao Social R$
(CS) )

(=) Lucro Liquido

R$

37.068,00
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8. AVALIACAO DO PLANO DE NEGOCIO:
8.1 AVALIACAO ECONOMICA:

Nosso investimento inicial serd de R$ 64.100,00 para ser utilizado como capital social,
investimento e despesas com a empresa no seu primeiro trimestre, visto ser uma empresa nova.
Fizemos nossas proje¢des em curto, médio e longo prazo, para termos uma visao clara
do nosso negdcio, entdo dividimos nossas analises em Trimestral e Anual conforme veremos

ao longo das nossas amostras.
8.1.1 Ponto de Equilibrio:

O Ponto de Equilibrio da nossa empresa foi feito em cima da quantidade a ser vendida,
para termos em mente 0 minimo necessario para cobrir nossas despesas e custos com 0 Novo
empreendimento.

Seguimos as seguintes formulas para analisarmos:

PE = CF
PV-Cvu
Cvu = CcVv
Qtd produzida e/ou vendida
_ R$
G 2.361,00
_ R$
S 3.300,00
Preco venda R$
= 50,00
Ponte de Equilibrio Anual
PE= Custo Fixo x100
Receita-Custo Variavel
PE= 28332 x100
105.000,00-39.600,00
PE= 28332 x100
65400
PE= 0,433 x100
PE= 43,3 anual
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Ponto de Equilibio Mensal

Més Vegéiddas Custo Variavel | Cvu | Custo Fixo I;Ed
Janeiro 100 R$ 3.300,00 |33,00| R$  2.361,00 139
Fevereiro 100 R$ 3.300,00 33,00 R$  2.361,00 139
Marco 100 R$ 3.300,00 33,00 R$  2.361,00 139
Abril 150 R$ 3.300,00 |22,00| R$  2.361,00 84
Maio 150 R$ 3.300,00 |22,00| R$  2.361,00 84
junho 150 R$  3.300,00 {22,00| R$ 2.361,00 84
Julho 200 R$ 3.300,00 [16,50| R$  2.361,00 70
Agosto 200 R$ 3.300,00 |16,50| R$  2.361,00 70
Setembro 200 R$ 3.300,00 [16,50| R$  2.361,00 70
Outubro R$  3.300,00 |13,20| R$ 2.361,00 64
Novembro R$  3.300,00 |13,20| R$ 2.361,00 64
Dezembro R$ 3.300,00 13,20 R$  2.361,00 64
ANUAL 2100 R$ 39.600,00 [18,86| R$ 28.332,00 | 909,74

Em uma analise em cima da nossa projecdo de quantidade a ser vendida por més,
verificamos que no 1° trimestre teremos uma defasagem de -117 produtos que deveriamos
vender para pagamentos dos nossos custos operacionais; no 2° trimestre temos uma meta de
venda de 252 unidades e nossas projecdes indicam que iremos vender 450 unidade, ou seja,
iremos atingir nossos objetivos versos o projetado e ainda cobrir o GAP do trimestre anterior.
Com estes indicadores temos como controlar nossas quantidades de venda para que nossos
custos sejam cobertos e ndo tenhamos que colocar capital para cobrir nossos custos no més que
ndo atingirmos nossos objetivos.

Podemos concluir que nossas projecdes mostram que nossa operagdo é saudavel.

Ponte de Equilibrio 1° Trimestre
PE= Custo Fixo x100
Receita-Custo Variavel

PE= R$ 7.083,00 x100
15000-9900
PE= R$ 7.083,00 x100
R$ 5.100,00
PE= 1,388823529 x100
PE= 138,88 1°tri

Ponte de Equilibrio 2°Trimestre
PE= Custo Fixo x100




Receita-Custo Variavel
PE= R$ 7.083,00 x100
22500-9900
PE= R$ 7.083,00 x100
R$ 12.600,00
PE= 0,562142857 x100
PE= 56,21 2° tri
Ponte de Equilibrio 3°Trimestre
PE= Custo Fixo x100
Receita-Custo Variavel
PE= R$ 7.083,00 x100
30000-9900
PE= R$ 7.083,00 x100
R$ 20.100,00
PE= 0,35238806 x100
PE= 35,24 3° tri
Ponte de Equilibrio 4°Trimestre
PE= Custo Fixo x100
Receita-Custo Variavel
PE= R$ 7.083,00 x100
37500-9900
PE= R$ 7.083,00 x100
R$ 27.600,00
PE= 0,256630435 x100
PE= 25,66 40 tri
Ponto de Equilibio Mensal
Qtd PE -
Més Vendidas | Custo Variavel Cvu Custo Fixo | Qtd
: R$
0
BV e e 300 R$  9.900,00 33,00 7.083,00 | 417
g R$
27 IAmEs e 450 R$  9.900,00 22,00 7.083,00 | 253
) R$
0
3 Trimestre | 550 |R$  9.00000| 1650 7.083,00 | 211
) R$
0
4°Trimestre | 255 | Rg  9.900,00 | 13,20 7.08300 | 192
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otd
Més Vendidas Valor Venda Total
: R$
1°Trimestre | 557 | Rg 50,00 | 15.000,00
o R$
27 e 17 450 R$ 50,00 | 22.500,00
) R$
= Uil 600 R$ 50,00 | 30.000,00
) R$
4°Trimestre | 255 | pg 50,00 | 37.500,00
Més PE%
1° Trimestre 138,88
2° Trimestre 56,21
3° Trimestre 35,24
4° Trimestre 25,66
edla 04,00
CUSTO PRECO | CUSTO
Otd | RECEITA Cléﬁ(Too VARIAVEL %ﬁ;ﬁ LUCRO DEC VARIAVEL
TOTAL VENDA | UNITARIO
0 R$ R$ R$ R$ -R$ R$ R$
- 2.361,00 ] 2.361,00 | 2.361,00 | 50,00 27,00
100 R$ R$ R$ R$ -R$ R$ R$
5.000,00 | 2.361,00 | 2.700,00 |5.061,00 | 61,00 50,00 27,00
100 R$ R$ R$ R$ -R$ R$ R$
5.000,00 | 2.361,00 | 2.700,00 |5.061,00 | 61,00 50,00 27,00
100 R$ R$ R$ R$ -R$ R$ R$
5.000,00 | 2.361,00 | 2.700,00 |5.061,00 | 61,00 50,00 27,00
150 R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
7.500,00 | 2.361,00 | 4.050,00 | 6.411,00 | 1.089,00 | 50,00 27,00
150 R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
7.500,00 | 2.361,00 | 4.050,00 | 6.411,00 | 1.089,00 | 50,00 27,00
150 R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
7.500,00 | 2.361,00 | 4.050,00 | 6.411,00 | 1.089,00 | 50,00 27,00
200 R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
10.000,00 | 2.361,00 | 5.400,00 | 7.761,00 | 2.239,00 | 50,00 27,00
200 R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
10.000,00 | 2.361,00 | 5.400,00 | 7.761,00 | 2.239,00 | 50,00 27,00
200 R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
10.000,00 | 2.361,00 | 5.400,00 | 7.761,00 | 2.239,00 | 50,00 27,00
250 R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
12.500,00 | 2.361,00 | 6.750,00 | 9.111,00 | 3.389,00 | 50,00 27,00
250 R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
12.500,00 | 2.361,00 | 6.750,00 | 9.111,00 | 3.389,00 | 50,00 27,00




)

R$

R$
2.361,00

12.500,00

R$
6.750,00

R$‘

R$
9.111,00

3.389,00

R$

R$
27,00

50,00
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Gréfico 1 — Ponto de Equilibrio:

R$14.000,00
R$12.000,00
R$10.000,00
R$8.000,00
R$6.000,00
R$4.000,00
R$2.000,00
RS-

Ponto de Equilibrio

/—

0 100 100 100 150 150 150 200 200 200 250 250 250

e RECEITA
CUSTO VARIAVEL TOTAL

s CUSTO FIXO

CUSTOTOTAL

8.1.2 Taxa de Lucratividade:

Tx de Lucratividade =

Lucro Liquido

Receita total

I:_ucro Liquido 1R9$8 200 I=_ucro Liquido RS 5.517,00

Recela Totel A8 10,00 ReceitaTotal = R$ ~ 22.500,00

TXdeLuc= 9 x100| [TXdeLuc=  R$  5517,00 x100
1.983,00 ’
1F;§000’00 R$  22.500,00

TX de Luc= -0,1322 x100| | TX de Luc = 0,2452 x100

TXdelLuc= -13 TXdeLuc= 25

[ Trimestre  [[aoTrimestre ]

I=_ucro Liquido 1§§017,00 I=_ucro Liquido R$  20.517,00

R ol R 0,00 ReceitaTotal = R$ ~ 37.500,00
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TXdeLuc= 35

Vemos aqui que nossa lucratividade sobre nossas vendas comeca a partir do 2° trimestre,

ao qual ela se torna minimamente positiva, porém ja temos um retorno do trabalha ao qual

_ R$ _
TX de Luc= 13.017,00 x100| | TX de Luc= R$ 20.517,00 x100
R$
30.000,00 R$ 37.500,00
TX de Luc= 0,4339 x100| [ TX de Luc = 0,54712 x100
TXde Luc= 43 TXdelLuc= 55
Lucro Liquido R$
= 37.068,00
Receita Total R$
= 105.000,00
_ R$
TX de Luc= 37.068,00 x100
R$
105.000,00
TX de Luc= 0,353028571 x100

desenvolvemos referente ao 1°trimestre trabalhados.

Pegando nossa avaliacdo anual vemos que teremos uma lucratividade de 35%a.a, ou

seja, nossas receita em relacdo ao custo do nosso negdcio € rentavel e se paga em um curto

prazo de tempo.

8.1.3 Taxa do retorno do investimento:

Taxa de retorno do
investimento =

Lucro Liquido x100

Investimento Inicial

1° Trimestre

2° Trimestre

Investimento Inicial =

Lucro Liquido =

ROI=

R$
64.100,00
-R$
1.983,00

R$
2.542,23
R$
64.052,00

x100

R$
Investimento Inicial = 64.100,00

R$
Lucro Liquido = 5.517,00
R$
5.517,00
R$
64.100,00

ROI=

x100




48

ROI= 0,039690096  x100 ROI= 0,086068643  x100
ROI= 3,97 a.t ROI= 8,61 at
3° Trimestre 4 °Trimestre
R$ R$
Investimento Inicial = 64.100,00 Investimento Inicial = 64.100,00
R$ R$
Lucro Liquido = 13.017,00 Lucro Liquido = 20.517,00
R$ R$
ROI= 2.542,23 x100 ROI= 20.517,00 x100
R$ R$
64.052,00 64.100,00
ROI= 0,039690096  x100 ROI= 0,320078003  x100
ROI= 3,97 at ROI= 32,01 at
R$
Investimento Inicial = 64.100,00
R$
Lucro Liquido = 37.068,00
R$
ROI= 37.068,00 x100
R$
64.100,00
ROI= 0,578283931  x100
ROI= 57,83 a.a

Nossa andlise da taxa de retorno ao nosso investimento nos indica que no 1° trimestre ja

temos um retorno 3% do investimento da empresa, € que em 1 ano nosso retorno sera de 58%,

0 que nos gera um ganho de investimento.

8.1.4 Prazo de retorno do investimento (payback):

Payback =

Investimento inicial

Lucro Liquido

Investimento Inicial =

Lucro Liquido =

R$
64.100,00
-R$
1.983,00

Investimento Inicial

Lucro Liquido =

R$ 64.100,00

R$ 5.517,00




R$
Payback= 64.100,00 Payback= R$ 6.410,00
-R$
1.983,00 R$ 5.517,00
Payback = -32,32 Payback = 1,16
[ Trimestre ] [1° Trimestre
R$ Investimento Inicial
Investimento Inicial = 64.100,00 = R$ 64.100,00
R$
Lucro Liquido = 13.017,00 Lucro Liquido = R$ 20.517,00
R$
Payback= 64.100,00 Payback= R$ 64.100,00
R$
13.017,00 R$ 20.517,00
Payback = 4,92 Payback = 3,12
R$
Investimento Inicial = 64.100,00
R$
Lucro Liquido = 37.068,00
R$
Payback= 64.100,00
R$
37.068,00
Payback = 1,73
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Analisando nosso Payback, verificamos que no 1° trimestre temos um retorno negativo

de 32%, ainda ndo tendo um retorno do investimento inicial, comegamos a sentir este retorno a

partir da nossa projecao do 2° trimestre aonde nosso indice fica positivo, mostrando que nosso

investimento inicial se impacta.

8.1.5 Taxa Interna de retorno:

Taxa Interna de Retorno Trimestral
0 -R$ 64.052,00
1° Trimestre R$ 15.000,00
2° Trimestre R$ 22.500,00
3° Trimestre R$ 30.000,00




4° Trimestre R$

37.500,00

TIR 19,66% a.t

Taxa Interna de Retorno a.a - crescimento de 10%a.a

Més 0 -R$ 64.052,00
ano1l R$  105.000,00
ano 2 R$ 115.500,00
ano 3 R$ 127.050,00
ano 4 R$ 139.755,00
ano 5 R$ 153.730,50
TIR 172,16% a.a

Nossa analise da Taxa Interna de Retorno, nos deixa otimista, vendo que 0 nosso
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negocio tem um retorno médio no trimestre de 19,22% e no ano fechando com 172,16%,

mostrando uma operacdo saudavel e sustentavel ja no primeiro ano de atividade.

8.1.6 Valor Presente Liquido:

Investimento inicial R$ 64.100,00
Taxa de desconto a.a (Selic) 6,50%
Taxa de interna de Retorno - Trimestre
Periodo a.t Fluxo de Caixa le)c))r Rresente VP Acumulado
0 -R$ 64.100,00|-R$64.100,00 -R$ 64.100,00
1 R$ 15.000,00 |R$14.084,51 -R$50.015,49
2 R$ 22.500,00 |R$19.837,33 -R$30.178,16
3 R$ 30.000,00 |R$24.835,47 -R$5.342,69
4 R$ 37.500,00 |R$29.149,62 R$23.806,93
?Zma dos VP's Trimestre 1 R$87.906.93
VPL do Projeto R$23.806,93
TIR Trimestre 19,62%
Taxa de Lucratividade

. 1,37
Trimestre
Tempo de Playback

. 3,18
Trimestre
Investimento inicial R$ 64.100,00
Taxa de desconto a.a
(Selic) 6,50%
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Taxa de interna de Retorno - ao ano

VPL do Projeto

R$462.341,16

Taxa interna de retorno

(TIR) 172,04%
Taxa de Lucratividade 8,21
Tempo de Playback 0,65

Periodo a.a Fluxo de Caixa X?IIDC)W GG VP Acumulado
0 -R$ 64.100,00 [-R$64.100,00 -R$ 64.100,00
2 R$ 115.500,00 [R$101.831,65 R$136.323,20
3 R$ 127.050,00 [R$105.178,23 R$241.501,42
4 R$ 139.755,00 [R$108.634,79 R$350.136,21
5 R$ 153.730,50 |R$112.204,95 R$462.341,16
Soma dos VP's (ano 1 a 5) | R$526.441,16

Em uma andlise geram da nossa empresa, fizemos uma projecdo de VPL trimestral e

anual, e verificamos nas projecdes acima que a VPL do primeiro ano de empresa € positiva e

ainda rentavel, nos dando uma sobra de 23mil, tendo uma negdcio totalmente viavel, ou seja,

nossas projecdes indicam que nossa empresa se paga entre a transi¢cdo 3° ao 4° Trimestre de

operacdo ativa, e a nossa lucratividade indica um ganho de 30% de capital investido.

8.2 ANALISE DE SENSIBILIDADE:

Andlise de Sensibilidade pelo volume de venda

FEIREEINE 0 BRsEmanie Analise em diferentes cenarios a.a
10% a.a
Ano2 [ Ano3 [ Ano4 [ Ano5 Cenarios
Otimista 2300 | 2600 | 2800 | 3100 | | M919N | pecsimista | Mais Otimista
provavel
JELE 2100 | 2300 | 2600 | 2800 | | TIR (%) | 2,75 5,5 83
provavel
_ R$ R$
Pessimista G0l 1800 | 2100 | 2300 | 2600 | | VPL (R$) 231.170.58 R$462.341,16 693.511,74
Payback 1,37 0,65 0,32
PE (%) 64,98 43,3 21,66
Perspectiva de crescimento Trimestre Analise em diferentes cenarios Trimestral
L & £ v Cenarios
Trimestre [ Trimestre [ Trimestre | Trimestre .
Indicador Mais
Otimista 300 450 600 750 Pessimista . Otimista
provavel
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METE 250 300 450 600 TIR(%) | 981 | 19,62% | 29,43
provavel

imi R$ R$ R$
Pessimista 150 250 300 450 VPL (R$) 11.903.47 |23.806.93| 35.739 82

Payback 4,77 3,18 1,59

SETSéAaa 6,50% PE@®%) | 3200 | 6400 | 96,00
TIR

X= (1+)

6,50 = 1+i

i= 6,50-1

i= 5,5

Finalizando nossas analises em um cenario provavel de sensibilidade, nossa empresa é
saudavel, viavel e rentavel no primeiro ano de negdcio, tendo como projecdes futuras um
crescimento de capital que seré reinvestido em novos produtos e crescimento da empresa, tendo

em vista nossas proje¢des nosso negadcio terd um retorno de 176% do capital inicial investido.
8.3 AVALIACAO SOCIAL:

Inicialmente trata-se de uma empresa MEI, ao qual ndo necessita no primeiro momento
de funcionarios, sendo que o proprietario irad tocar as demandas do dia-a-dia e as demais funcdes
serdo feitas por empresas terceirizadas através de contrato de prestacdo de servicos. Essas
empresas contratadas, terdo aumento na demanda o que faz com que as mesmas, tenham
aumento de demanda de servicos, aumentando o trabalho e consequentemente irdo necessitar
de profissionais para auxiliar ou aumentar carga horaria de seus funcionarios gerando assim um
movimentando em nossa economia.

Na questdo ambiental, nossa empresa foi criada em cima de um projeto de
SUSTENTABILIDADE, ao qual, nosso objetivo € fazer com que as pessoas utilizem menos
produtos/utensilios descartaveis e comecem a utilizar objetos reutilizaveis, ajudando a manter

0 planeta terra saudavel e o0 meio ambiente com menos lixo.
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9. CONCLUSAO:

Nosso negdcio € totalmente viavel, quando comecei a desenhar o projeto de venda de
objetos/produtos reutilizaveis na época era algo que ja estavam se falando, porém nédo havia
quase empresa voltadas para venda destes produtos. Hoje vemos muitas pessoas preocupadas
com o meio ambiente e como fazer para reduzir o lixo e reaproveitar mais a matéria prima,
entdo comecamos a buscar artigos € pesquisas com ideias foi entdo que surgiu a os Kit’s
personalizados, faceis de carregar, praticos em sua manutencdo e conservagdo e 0 melhor ndo
impacta no meio ambiente.

Nosso produto é totalmente vegano, organico e reutilizavel com uma durabilidade sem
prazo, desde que o proprietario siga corretamente as instrucdes de uso, armazenamento e
limpeza.

Em relacdo a avaliacdo de feita através do nosso Plano Financeiro, nossa empresa tera
um retorno entre o 3° e 4° trimestre, ou seja, 0 primeiro ano da empresa se tudo ocorrer como
as projecdes, ja teremos retorno do capital inicial investido, isto sendo conservador nos nimeros
apresentados em nossos estudos e projecoes.

Com esta expectativa de retorno do capital de 1,37, poderemos fazer uma reserva para
reinvestir em novos projetos, mantendo a empresa sempre ativa e atualizada, fidelizando nossos
clientes e auxiliando na preservacdo do meio ambiente.

Com as informacdes que temos como projecOes, podemos pensar em ampliar nosso
negocio e gerar novas linhas de produtos que irdo fortalecer e gerar novos negocios para nossa

empresa, consolidando ainda mais a marca.
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