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Resumo

As organizagdes sempre buscam a competitividade, aprimorando seus meios de negociagao e
formas de articular agdes que tragam evolu¢do e maior valor para os negdcios. Com isso, a
evolugdo do e-commerce, que vem ocorrendo ndo s6 no contexto brasileiro, exige das
empresas, agilidade e reestruturacdo para que possam atender as demandas do mercado. Assim
esta pesquisa tem como objetivo verificar a viabilidade economico-financeira para a
implantacdo do e-commerce em uma Industria de acessorios para moveis. Inicialmente foi
executada uma pesquisa bibliografica dos principais conceitos que englobam o artigo. Apods
foram projetados os faturamentos esperados, o valor necessario para o investimento inicial, e as
despesas fixas e variaveis. Para apurar a viabilidade, foram utilizados os principais indicadores
de analise de investimento e de rentabilidade. Desta forma foi possivel verificar que a
implantacdo do e-commerce demonstrou ser viavel e rentdvel desde o primeiro ano. Espera-se
contribuir para que o empresario posso utilizar as informagdes contidas no presente artigo, para
aplicar no seu negbcio, e que este canal de venda online possa ser uma excelente forma de
expor os produtos e variedade de modelos, juntamente com a oportunidade de a marca
compartilhar sua identidade e produzir conteudo que a represente, com o objetivo de criar um
relacionamento mais proximo do publico consumidor.
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1 Introducao

A pandemia da Covid-19, causada pelo coronavirus, denominado SARS-CoV-2, doenga
contagiosa, acarretou mudancas no cenario mundial, principalmente em relacio a
operacionalidade das organiza¢des e com a vida quotidiana, fazendo com que empresas e
pessoas, ficassem em isolamento social (FIOCRUZ, 2020).

Neste contexto muda-se o cendrio do comportamento do consumidor, do comércio, dos
negdcios e até a forma de viver (THAKARE, 2020).

Os canais de vendas virtuais estdo cada vez mais presentes nas vidas das pessoas, isso
acontece por varios motivos, preco, praticidade, tempo, entre outros.

Um exemplo evidente no aumento das vendas por e-commerce ocorreu no inicio do ano
de 2019 com a chegada da pandemia no Brasil. Isso porque durante alguns meses as pessoas
ndo puderam sair de casa para trabalhar, afim de evitar o avango do virus.

Segundo IBGE (2020) dos 3,4 milhdes de empresas em funcionamento no pais, na
segunda quinzena de agosto, 37,9% informaram que a pandemia teve efeito pequeno ou
inexistente nas suas atividades. Outros 33,5% informaram efeito negativo e 28,6%, efeito
positivo. Empresas de todos os portes sinalizaram melhora na percep¢ao. Entre as acdes para
atenuar os efeitos da pandemia, destacou-se a prevencdo e manuten¢do de medidas extras de
higiene, adotadas por 93,1% das empresas em funcionamento. Além disso, 25,7% mantiveram
o trabalho domiciliar (teletrabalho, trabalho remoto e trabalho a distancia) e 20,1% anteciparam
férias dos funcionarios. Cerca de 28,6% das empresas alteraram o método de entrega de seus
produtos ou servigos, enquanto 12,1% langaram ou passaram a comercializar novos produtos



ou servigos na segunda quinzena de agosto.

A partir deste cendrio organizagdes precisaram se adequar a esta nova maneira de
comprar e vender para conseguirem se manter no mercado, alcangar novos clientes e aumentar
suas vendas. Segundo Alfredo (2019), o comercio como era feito antigamente perdeu espago,
abrindo caminho para um novo tipo de negocio, onde ndo ¢ preciso ter ¢ a maior loja para ser
reconhecido, e sim construir uma marca forte e estavel, € o ponto mais importante ¢ conhecer
seus clientes, descobrir suas necessidades e saber como ajudar a resolve-las.

Outro ponto importante para essa transformagao digital ndo esta ligado apenas a um e-
commerce fortalecido, mas também a usar ferramentas da internet para vender e estar perto do
seu consumidor. Midias sociais (/nstagram, Facebook ou Whatsapp), sdo meio de atingir esse
objetivo e se colocar proximo dele.

O e-commerce, nesse contexto, passou a ser protagonista na relacdo entre empresas e
consumidores, fazendo com que os empreendedores precisassem migrar ou expandir seu
atendimento ao meio online. No ramo da industria de acessérios para méveis também se faz
necessario para aumentar a expansao da marca e aumentar o numero de vendas, estando
presente os todos os lugares do Brasil. A partir do cenario apresentado, e com base na
delimitagdo do tema a proposta da questdo de pesquisa para o estudo é: Ha viabilidade da
expansao de uma marca de acessorios para moveis através da implantacdo e-commerce?

Desta forma, o presente trabalho tem como objetivo avaliar a viabilidade econdmico-
financeira da expansao de uma marca de acessorios para moveis através da implantagao do e-
commerce.

Este estudo ¢ relevante para a empresa devido aumento na demanda de pessoas que
efetuam suas compras online, em busca de maior variedade, praticidade e conforto.

Atualmente esta organizacdo possui centenas de clientes espalhados em territorio
brasileiro, e a empresa busca expandir ainda mais sua carteira de clientes, podendo assim,
buscar uma alternativa de melhor atendé-los.

2 Referencial Tedrico
2.1 E-commerce

No ano de 2021, 46% dos brasileiros aumentaram as compras on-/ine, € 7% compraram
na internet pela primeira vez, tudo isso em decorréncia do isolamento social. A pandemia
mudou o comportamento do consumidor, tal comportamento que dificilmente voltara “ao
normal”, pois as compras online possibilitam maior praticidade as pessoas em suas rotinas
diarias (RONDINELLI, 2020).

E-commerce ¢ um dos canais de vendas online mais populares, ¢ basicamente uma loja
virtual, o comércio digital possibilita também que as vendas ocorram a qualquer horario, ou
seja, as empresas podem vender 24 horas por dia. Essa modalidade possibilita que os clientes
possam fazer suas proprias comparagdes de pregos, visitando diferentes sites, como também
uma vasta selegdo de fornecedores sejam, nacionais e internacionais (VAZQUEZ, 2022).

Dentro desse novo formato de comércio o grande diferencial do comércio eletronico ¢ a
possibilidade de realizagao de testes, analise rapida dos dados, alteracdes no planejamento sem
impactar diretamente o cliente, entre outros (STEPANO e ZATTAR, 2016).

O comércio digital ndo se limita apenas a forma tradicional em sites, no qual o
consumidor compra do fabricante, talvez por ser a forma mais cotidiana para a sociedade gere
essa impressdo. Todavia, ha formas muito além das tradicionais, gerando assim novas formas
de gerir negocios, principalmente para as empresas por meio de um transito ndo s6 de produtos,
mas também de tecnologias e informag¢des. Ha sempre a criacdo de mercados vastos e de
possibilidades quase que infinitas de gerar riquezas e recursos, desta forma o e-commerce tem
algumas caracteristicas para proporcionar estes recursos ao comércio eletronico (LAWAND,

2016). Desta forma apresentam-se algumas delas, o e-commerce também pode ser



subdivido em seis categorias, segundo Mendonga (2016), conforme indicado no Quadro 1.

Quadro 1 - Categorias do e-commerce

Origem nas empresas B2B - Business to Business: empresas que vendem produtos ou
prestam servigos para outras empresas, ou seja, de CNPJ para CNPJ.
Origem nas empresas B2C - Business to Consumer: os produtos ou servigos sdo vendidos

e prestados para o consumidor final, ou seja, de CNPJ para CPF
(mais conhecido por todos).

Origem nas empresas B2E - Business to Employee: vendas realizadas pela empresa
diretamente para seus funcionarios com descontos e condigdes
exclusivas.

Origem nas empresas B2G - Business to Government: empresas que vendem diretamente
para o governo.

Origem dos consumidores C2B - Consumer to Business: consumidores ofertam seus produtos e
servigos para as empresas (ex: freelancer).

Origem dos consumidores C2C - Consumer to Consumer: a venda ¢ estabelecida de

consumidor para consumidor através de uma plataforma que
promove esta negociagdo (ex: OLX).

Fonte: Adaptado de MENDONCA (2016)

O B2B business to business como modelo de negdcio pode aprimorar a logistica, de
forma que as politicas de compras alinhadas com o mercado e o nicho da organizagdo, se
tornam mais eficazes, atendendo a demanda de clientes com o volume de produtos disponiveis,
necessarios para uma boa experiéncia entre as empresas, existe a auséncia de um grande
volume de estoque, devido ao fato de possuir um controle especifico para cada cliente
(SANTOS, 2016).

Em conformidade com O'Brien (2004), o business-to-consumer (B2C) € aquele que as
empresas precisam desenvolver pracas de mercado eletronicos atraentes para seduzir seus
consumidores e vender produtos e servicos a eles. Muitas empresas, por exemplo, oferecem
Websites de e-commerce que fornecem fachadas de lojas virtuais e catdlogos multimidia,
processamento interativo de pedidos, sistemas seguros de pagamento eletronicos e suporte
online ao cliente.

O comércio eletronico ¢, por si s6, um vetor de inovagdes, o que acaba o destacando em
meio ao varejo e que tem crescido como preferéncia do consumidor.

Conforme diz Albertin (2001), os sistemas do e-commerce podem: conectar diretamente
compradores e vendedores; apoiar troca de informagdes totalmente digitadas entre eles;
eliminar os limites de tempo e lugar; apoiar interatividade, podendo adaptar-se dinamicamente
ao comportamento do cliente; e podem ser atualizados em tempo real, mantendo-se sempre
atualizados.

Com o passar do tempo e a popularizacdo da internet, as pessoas comecaram a ficar
mais conectadas devido as primeiras redes sociais. No comego, essas redes ainda ndo eram
muito exploradas pela publicidade, aos poucos essa ideia foi sendo difundida e muitas empresas
perceberam o aproveitamento que isso poderia contribuir para estratégias da marca (PARAISO,
2011).

1.1 Plano de Negdbcios

Um plano de negoécios ¢ uma importante ferramenta gerencial que descreve as
estratégias, objetivos, segmento de mercado e faz previsdes financeiras de uma empresa a
médio e longo prazo. O plano de negdcios serve também para demonstrar a viabilidade de um
negdcio e seu potencial de retorno financeiro. Além disso, deve analisar os ambientes



interno e externo e garantir a remuneracao dos investidores (STUART SECAF, 2019).

Definir um plano ¢ garantir que se crie uma rota de direcionamento para a gestao de
um negécio. E importante pensar em mercado, publico e também nos métodos de gestio que
vdo garantir que a empresa tenha sucesso diante de cada um desses fatores. E esse plano que
possibilitara a relevancia do negocio. De acordo com o relatorio GEM (2021), realizado pelo
Sebrae e pelo Instituto Brasileiro de Qualidade e Produtividade e citado pela Agéncia Brasil,
48,9% dos entrevistados abriram suas empresas para ter alguma fonte de renda em 2021.
Embora esse percentual represente uma reducao, se comparado a 2020, o ano em que estourou
a pandemia,ele ainda ¢ muito alto, o terceiro mais alto da série historica, atras de 2002
(55,4%) e 2020(50,4%).

Quando um novo negodcio ¢ iniciado, ainda que ele seja online, ¢ fundamental pensar
em cada passo que serd dado. Além disso, também ¢ importante estruturar a¢des de acordo
com cada evento que acontecer. Imaginar cendrios, analisar o mercado e preparar tudo para
funcionar bem.

Para Eugénio (2021) os principais passos para se criar um plano de negocio e porque
eles sdo importantes: sumadrio, analise de mercado, estudo de clientes, concorrentes,
fornecedores, plano de marketing, definir o produto ou servi¢o, planejamento financeiro,
precificagdo.

Os pontos mais importantes a respeito da terminologia especifica e outras questdes do
planejamento financeiro investimentos: investimento inicial para abertura; custos fixos: custos
quetodo més sdo os mesmos valores; custos varidveis: custos que variam conforme utilizagao
no més; demanda anual: quantidade de venda prevista no ano, preco (médio) de venda: prego
médio dos produtos (BICHUETI, ZALUSKI 2022).

No planejamento financeiro ¢ importante que se considere o planejamento tributério, o
Demonstrativo de Resultado do Exercicio, ponto de equilibrio e fluxo de caixa.

O planejamento tributario, segundo Olist (2022) para comecar, considere a contratagao
de uma empresa de contabilidade para ajudar nessa etapa. O intuito ¢ garantir que vocé possa
realizar as suas operacoes dentro da lei, mas com a menor carga tributaria possivel.Isso também
significa eliminar os riscos de sofrer com multas e penalidades que facam vocé perder
dinheiro.

A partir das informagdes acerca dos investimentos totais necessarios para abertura do
negdcio e do Demonstrativo de Resultado de Exercicio projetado, € possivel calcular alguns
importantes indicadores de viabilidade do negécio. Entre eles, estdo o Ponto de Equilibrio, a
Lucratividade, a Rentabilidade e o Prazo de Retorno dos Investimentos. Sendo assim o ponto
de equilibrio representa o quanto sua empresa precisa faturar para pagar todos os seus custos
em um determinado periodo (BICHUETI, ZALUSKI 2022).

O ponto de equilibrio representa o quanto sua empresa precisa faturar para pagar todos
osseus custos em um determinado periodo. Ele ¢ calculado pela formula:

E = Custo Fixo Total + Indice da Margem de Contribuigéo (1)

Sendo que a margem de contribuigdo, ¢ utilizada a seguinte formula:
Indice da Margem de Contribuicao = Margem de Contribui¢ao + Receita Total 2)

Uma empresa precisa de organizagdo, nao s6 na forma de trabalho, como também para
manter seus rendimentos, investimentos ¢ finangcas em dia. Assim, o fluxo de caixa
basicamente analisa o saldo disponivel daquele empreendimento, para que se faca um balango
correto de quanto capital a empresa tem, onde foram gastos os recursos e para qual finalidade.
Neste sentido, o fluxo de caixa nada mais ¢ do que uma ferramenta fundamental de controle
(BATISTA 2022).



Para Lima (2022) os erros mais comuns na elaboracdo de um plano de negdbcio,
Imprecisao no modelo de negocio, otimismo exagerado: o entusiasmo com as possibilidades
do seu negdcio ¢ natural, subvalorizacdo das fraquezas e ameacas: todo negdcio contard com
alguns riscos e vocé deve analisd-los a fundo para evitar que seus planos sejam
inviabilizados; desconhecimento sobreo mercado, desconexdo entre os itens do documento,
falta de detalhamento quanto a parte financeira: o planejamento financeiro pode ser
considerado a parte mais importante do plano de negbcio e precisa ser feito com a devida
atencdo. Por isso, ndo faca projecdes fantasiosas para que ndo sejam detectadas

inconsisténcias no seu plano.

1.2 Analise de Viabilidade econOmica e financeira

A viabilidade financeira procura relacionar o investimento total necessario para iniciar
o projeto (capital inicial), os seus custos correntes fixos e varidveis para manté-lo, com os
rendimentos que ele pode gerar com o tempo. Portanto, se os custos forem menores que as
potenciais receitas em um periodo de tempo, e se estas conseguirem se estabelecer de forma
sustentavel a partir de um momento, o projeto ¢ vidvel financeiramente. J& a viabilidade
econOmica analisar as vantagens e beneficios do projeto. Ao contrario da viabilidade
financeira, que apenas analisa verticalmente o investimento e a potencial lucratividade do
projeto, a viabilidade econdmica possui um escopo mais horizontal e comparativo. Sendo
assim, ela avalia como estd o projeto em relagdo outras oportunidades com risco igual ou
menor, para saber se a suarentabilidade ¢ atrativa ou nao (REIS 2018).

O estudo de viabilidade economica, também conhecido como estudo de viabilidade
financeira, tem como principais objetivos analisar se ha recursos financeiros suficientes para
execu¢do do empreendimento e, no caso de investimentos, quantificar o Retorno sobre
Investimento (ROI) para comparagdo com outras opgoes (CARVALHO 2022).

1.2.1 Técnicas de analise de investimento

De acordo com Dornelas (2018) através destas demonstragdes mencionadas, DRE e
Fluxo de Caixa ¢ possivel efetuar uma andlise de viabilidade do negdcio e o retorno
financeiro. Paraessas andlises, geralmente se usam os seguintes indicadores: payback, TIR
(Taxa Interna de Retorno), ROI, e VPL (Valor Presente Liquido). Observa-se o conceito de
cada uma delas.

O Payback ¢ um método de andlise de investimentos mais conhecido e pode ser
traduzindo como “retorno”. E utilizado por empresas, empreendedores e investidores para
avaliar o prazo necessario para que uma aplicacdo, projeto ou agdo especifica se pague.
Logicamente, issomostra se um ativo vale ou ndo a pena naquele momento. Em suma, podemos
definir o Payback como o tempo estimado para que o ganho acumulado com rendimentos
empate com os valores gastos. Via de regra, ¢ medido em meses ou anos, mas isso pode variar
de acordo com cada caso (SANTOS 2021).

A TIR a taxa interna trata-se da taxa de retorno de um investimento, ¢ para obter esse
valoré preciso utilizar uma férmula matematico-financeira que calcula a taxa de desconto de
um fluxo de caixa para igualar a zero o valor presente liquido. O valor presente liquido
consiste na diferengaentre os recebimentos e os pagamentos de um projeto de investimento
nos valores financeiros do presente (de hoje). Dessa forma, podemos entender que a taxa
interna de retorno avalia o grau de atratividade de um investimento para a organizag¢ao
(MARQUES 2022).

Segundo Sobrinho (2017), a TIR pode ser encontrada pela seguinte Equagao:

S FCj (1+i) jn j=1 = FCo =0 (1)



[19%2]

Onde: FCj = valores de fluxo de caixa de ordem “j”, sendo j =1, 2, 3... n; (2)
FCo = fluxo de caixa inicial;

1=TIR;

n = nimero de periodos.

Segundo Lacerda (2022) ROI, ou retorno sobre o investimento em tradugao livre, ¢ um
indicador que calcula o quanto a sua loja teve de receita, ou lucro em relagdo ao que foi
investido para uma acdo especifica. Ela ¢ extremamente importante e estd diretamente ligada
ao sucesso do e-commerce. Isso porque ¢ esse indicador que vai mostrar se qualquer
investimento feito no seu negdcio gerou receita ou nao.

Como calcular:
Prazo de Retorno do Investimento = Investimento Total + Lucro Liquido (1)

E a VPL, que ¢ o valor presente liquido ¢ um método que calcula o retorno (ROI) de
um investimento, projeto ou despesa. A ideia do valor presente liquido € estimar o lucro futuro
com o investimento e, ao converter o retorno em reais para hoje, o investidor consiga decidir
se o projeto vale a pena ou nao. Para fazer essa estimativa, o VPL busca trazer para hoje o
valor presente dos fluxos de caixa futuros, isto €, os lucros que esse investimento pode dar nos
proximos anos. Isso € feito calculando uma taxa de retorno que, entdo, serd comparado com o
custo necessario para fazero investimento inicial (PATRUS 2021).

Sobrinho (2017) define a férmula do VPL como sendo a seguinte expressao,
apresentada na Equacao:

VPL =Y FCj (1+i) jn j=1 — FCo (1)

Onde: FCj = valores de fluxo de caixa de ordem “j”, sendo j =1, 2, 3... n; (2)
FCO = fluxo de caixa inicial;

1 = taxa de retorno do projeto de investimento;

n = namero de periodos.

Ferreira (2017) define indice de rentabilidade como sendo evidéncias de que a empresa
da ou ndo lucro, ou seja, a capacidade que o projeto de investimento tem de aumentar o
patrimonio da empresa.

Um dos indices de rentabilidade ¢ o Retorno Sobre o Investimento (ROI), que permite
saber quantas unidades monetarias foram geradas a partir de cada unidade monetaria investida.
Para calcular o ROI, deve-se dividir o lucro liquido, ou seja, os ganhos obtidos em determinado
periodo menos o investimento inicial, pelo valor do investimento (GITMAN E ZUTTER,
2017).

Lucratividade de acordo com Ferreira (2017), o indice de lucratividade ¢ um indicador
de eficiéncia que mede a capacidade que um projeto tem de gerar valor, informando quanto de
VPL seré obtido para cada unidade monetaria do investimento. Pode ser calculado dividindo o
VPL dos retornos do investimento pelo valor investido.

Rocha, Souza e Dalfior (2015) ressaltam que o indice de lucratividade ¢ mais uma
maneira de interpretar os retornos obtidos de um investimento, pois esclarece a quantidade de
vezes que o investimento inicial sera multiplicado. Se o valor for menor do que 1, deve-se
descartar o projeto, mas se for igual ou maior do que 1, entende-se que o projeto € viavel.

3. Aspectos Metodologicos



3.1 Delineamento da pesquisa

Quanto aos procedimentos técnicos, foi realizada uma pesquisa bibliografica, onde,
através de levantamentos dos assuntos relacionados ao tema a ser pesquisado, busca evidenciar
os diversos aspectos que devem ser considerados na viabilidade da expansdao de uma marca de
acessorios para moveis através da implantacdo de um e-commerce. De forma complementar,
foi desenvolvido um estudo de caso relacionado a uma industria de moéveis.

A pesquisa bibliografica ¢ uma estratégia de pesquisa que busca a condugdo para
qualquer pesquisa cientifica. Nascimento (2012) implica que a consulta deve ser realizada com
diversas obras que possuam 0 mesmo assunto, para que assim o autor tenha a oportunidade de
verificar como sdo diversificados os conceitos sobre ele.

Sao muitas as finalidades da pesquisa cientifica. Ha pessoas que pesquisam por razdes
de ordem intelectual, ou seja, possuem satisfacio em conhecer resultados que ndo tém
aplicabilidade imediata. Ha também razdes de ordem pratica que, ao contrario, visam
aplicabilidade imediata. No entanto, conforme argumenta Gil (2002, p. 17), “realizar a pesquisa
pura, dissociada da pesquisa aplicada, ¢ inadequado, tendo em vista que a ciéncia objetiva tanto
o conhecimento em si mesmo quanto as contribuicdes praticas decorrentes desse
conhecimento”.

Por sua vez o método de estudo de caso, tem como caracteristica reunir o maximo de
informacdes possiveis sobre o objeto de interesse. Segundo Gerring (2019, p. 20), ele ¢ um
“estudo intensivo de um caso singular ou de um pequeno numero de casos que se baseia em
dados e promessas de elucidar uma populagdo maior de casos”. A partir da visdo do autor,
compreendemos que o estudo de caso ¢ uma tarefa intensificada de pesquisa sobre um
fendmeno ou fenomenos que possuem suas particularidades de andlise para em seguida haver a
compreensdo e divulgagdo desse conhecimento.

3.2 Procedimentos de coleta e analise dos dados

A presente pesquisa ¢ de natureza qualitativa, de nivel exploratério utilizando-se do
estudo de caso. A coleta de dados foi feita com o auxilio dos gestores da empresa estudo de
caso, que buscam nesta pesquisa ter a possibilidade de analisar o investimento, sendo que, o
inicio da observagao e a coleta de dados iniciou em margo de 2023, até o encerramento da
pesquisa neste momento. Foi utilizada a observacao direta, por meio de entrevistas informais,
analise de documentos e dados. A tabulagdao de respostas foi feita utilizando o Excel, com
geracdo de tabelas comparativos e transcrevendo as entrevistas informais realizadas com os
gestores. A andlise dos dados levantados, utilizou-se do embasamento tedrico, alinhado ao
objetivo e a questdo de pesquisa.

4. Resultados da pesquisa

4.1 Caracteristicas da Empresa

A empresa utilizada como base para esta pesquisa ¢ uma industria de acessorios para
moveis, fundada em 1978, na cidade de Bento Gongalves. Tem como objeto principal a
produgdo de puxadores em plastico e aluminio. Faturamento médio R$ 6.000.000,00 ao més,
com uma 4area fabril de mais de 15 mil metros quadrados contempla uma estrutura com alta
capacidade produtiva e possui atualmente mais de 300 funcionarios.

Lideres no segmento de acessorios para mobiliario, além de referéncia na fabricagdo de
fitas de borda e solugdes em acabamentos especiais, tem como objetivo desenvolver produtos e
servigos uteis e diferenciadores, que tornam nossos clientes mais competitivos, por meio de
uma relagao solida, proporcionando ambientes que incentivam a colaboragdo e o crescimento,



buscando sempre oferecer produtos de qualidade e que atendam as necessidades individuais de
cada cliente.
Atualmente empresa tem como potencial o mercado interno, vendendo em todo
territorio nacional para clientes pessoa juridica, que atuam no ramo da industria moveleira.
Vislumbrando novos mercados, identificou-se a necessidade de implantar o e-commerce
para atender um mercado maior e mais diversificado voltado ao cliente pessoa fisica, ou seja,
consumidor final.

4.2 Estudo do Mercado Consumidor

O e-commerce continua em alta, e tudo indica que o crescimento serd ainda mais forte
nas proximas décadas. Uma pesquisa realizada pela Sociedade Brasileira de Varejo e Consumo
apontou que 70% dos consumidores pretendem continuar comprando pela internet. Isso mostra
que fazer compras online ¢ um habito que veio para ficar. Por isso, ¢ preciso estar ligado as
tendéncias do e-commerce para 2023, como forma de se destacar (COUTO, 2023).

Surge entdo a necessidade de comercializar seus produtos também através de uma
plataforma digital, atingindo cada vez mais clientes e aumentando a visibilidade do negécio. O
e-commerce pretende abranger todo o territorio nacional, uma vez que esse nicho de mercado
possui uma demanda ampla e ndo apresenta procura restrita a uma regido especifica do Brasil.
Como a entrega das mercadorias sera feita por correios ou transportadoras ela podera ser
destinada a todo o pais.

Se olharmos para o varejo de casa, moveis e decoragdo como um todo, ndo demora
muito para percebermos que as possibilidades de atuagdo em termos de portfolio sdo bastante
amplas.

Por motivos financeiros ou por prazer, cada vez mais as pessoas estdo colocando a mao
na massa e criando seus proprios objetos, cosméticos ou customizando roupas e moveis.

Faga Vocé Mesmo ¢ uma tendéncia que conquistou quem gosta de design e decoragao
nesses ultimos anos. Como o proprio nome indica, o DIY, ou “faga vocé mesmo”, ¢ a pratica de
produzir, a partir das proprias habilidades manuais, algo totalmente novo ou repaginar um item
jé existente. Todo mundo tem em casa um gaveteiro ou armdrio antigo que anda esquecido e
sem vida no canto de um comodo, mas com ajuda de algumas técnicas de marcenaria, dicas de
tendencias, e criatividade vocé acaba tornando a pega ainda mais exclusiva, deixando-a ainda
mais decorada e especial.

Devido sua capacidade produtiva e lotes minimos de producdo para empresa era
inviavel a venda em menor quantidade que pudesse atender o consumidor final. Porém a partir
de um estudo de itens com mais rentabilidade e maior procura, desenvolvido pela empresa,
identificou-se que seria possivel sim a venda em menor quantidade e maior lucratividade.

O perfil deste consumidor esta voltado para a classe B e C, a classe C, também chamada
de nova classe média, ja ¢ a principal consumidora de moéveis e itens domésticos.

4.3 Estrutura do e-commerce

Uma das decisdes mais importantes quando se planeja investir em uma loja virtual, ¢ a
escolha da plataforma de e-commerce, afinal todo o funcionamento da loja virtual depende
dela. Sendo assim, foi feita uma pesquisa, onde foi solicitado orcamento para contratacdo da
plataforma e suas principais funcionalidades. Além do or¢amento, solicitou-se apresentacdo das
plataformas e suas possibilidades. Na sequéncia foi feita uma analise juntamente com os
diretores para escolher a que mais atendesse as necessidades.

A Plataforma VTEX possui mensalidade fixa de R$ 3.500,00 referente a manutencdo do
ambiente.



Esse valor ¢ cobrado a partir de sua criacdo. Esse plano oferece Marketplace: onde ¢
possivel incluir e sincronizar produtos e estoque de forma automadtica. Promogdes: possibilita
criar promogdes por desconto ou por condigdes, leve mais por menos. Além disso, ela permite
combinar varias condigdes, restricdes e beneficios para gerar descontos. Captura de e-mails: €
possivel criar um formulario de captura de e-mail que também capta dados como cidade,
telefone, idade, género, categorias de interesse e muito mais. /nsights: com essa funcionalidade
vocé pode obter ideias para melhorias a partir de dados de 7 métricas distintas. O tempo de
carregamento, o Ticket Médio e os itens por carrinho. A taxa de conversdo, o frete médio, os
itens vendidos e o faturamento. Entre outras funcionalidades.

Assim a plataforma de e-commerce escolhida foi a VTEX, uma multinacional brasileira
de tecnologia com foco em cloud commerce desenvolvedora da plataforma VTEX Cloud
Commerce, disponibilizada no mercado como SaaS, com atuacao global e com clientes como
Sony, Walmart, Whirlpool, Coca-Cola, Stanley Black & Decker, AB InBev, Nestlé, Carrefour e
mais de 3.200 lojas em 38 paises.

A VTEX permite que grandes marcas e varejistas atinjam seus clientes em qualquer
canal e descubram novas areas de crescimento.

Ela foi escolhida por ser uma plataforma de comércio eletronico pratica, completa e
segura e oferecer todas as ferramentas necessarias para o bom funcionamento da loja virtual.
Algumas das principais funcionalidades sdo, integracdo transportadoras para envio das
mercadorias, recebimento via boleto, cartdo de credito sem juros, ou pix, gerenciamento de
politicas de frete gratis, dinheiro garantido em caso de fraude, painel de controle onde ¢
possivel acompanhar toda movimentagdo do e-commerce como, total de produtos cadastrados,
total de acesso e de novos cadastros, valor total vendido, entre outras.

4.4 Plano de Marketing
4.4.1 Estratégia de Produto, Preco e Distribuicao

A empresa dispde de um catalogo digital de acessorios onde o cliente pode visualizar o
modelo de puxador, tamanho da peca e acabamentos disponiveis, e assim, escolher a cor,
modelo e medida de acordo com suas necessidades.

Dentro do segmento os produtos serdo divididos de acordo com sua categoria, para
tornar a experiéncia do cliente mais rapida e segura. O agrupamento por categoria € suas
respectivas quantidades de produtos e precos apresenta-se na Tabela 1.



Tabela 1 - Produtos e Precos
Preco Preco médio

Categorias Quantidades o . Produtos
unitario por categoria
Puxadores 15 R$2,76  R$41,40 ‘
Alca
Puxadores 10 R$ 1,59  R$ 1590 Q
Pontual
Puxadores
Infantis 10 R$2,33  R$23,30 <
Puxadores
de Embutir 25 RS 3,99 R$ 99,75
Apliques 20 R$ 2,25 R$ 45,00

Fonte: Elaborado pela autora

A empresa possui mais de 95 modelos em plastico, em diferentes furacdes e
acabamentos metalizados e pintados.

Para a venda por e-commerce, foram definidos os cinco modelos de acordo com a
representatividade de faturamento dos produtos, maior capacidade de produtividade e
rentabilidade. Na Tabela 2 observa-se os produtos e percentual de participagao no faturamento.

Tabela 2 — Defini¢do dos produtos

Produtos % de participaciao
no faturamento

Puxador Archi 128mm 40%
Puxador Noce 192mm 11%
Puxador Grace pt champagne i 9%
Puxador Flip 128/160mm 5%
Puxador Flex 96mm gold 3%
Outros produtos 32%

100%

Fonte: Elaborado pela autora

Além dos itens com mais representatividade, foi definido juntamente com os gestores
que sera comercializado no e-commerce itens que atualmente ndo possuem venda a mais de 180
dias, que seriam os produtos que representam 5% e 3%, conforme demonstrado na Tabela 2.
Esse estoque se refere a pecas que estavam sendo vendidas, porém por algum motivo o cliente
acabou retirando de linha, ou até mesmo pecas que ndo tiveram pouco faturamento.

Quanto a estratégia de precificacdo, ird se utilizar pre¢o de penetracio, que consiste em
lancar um produto ou servigo com um preco bem abaixo dos concorrentes, ou com grandes
descontos, para conseguir participa¢cdo no mercado.

O pagamento do pedido podera ser feito, via boleto bacario, cartdo de crédito sem juros
com parcela minima de R$ 50,00, ou pix.

O comércio também buscard fazer promogdes, atraindo novos clientes, tornando seus
produtos conhecidos e assim aumentando suas vendas. Umas das ferramentas utilizadas para
promover seus produtos sera a divulgacao em redes sociais, sendo essa uma ferramenta de
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baixo custo e amplo alcance. O diferencial de Marketing ¢ a confiabilidade da marca que ja
existe a mais de 45 anos, qualidade dos produtos, design das pecas, preco diferenciado e
acessivel.

A distribuicao serd feita via correios, PAC ou Sedex, ou por transportadoras ja
credenciadas pela empresa, conforme integracdo feita com correios e transportadora oferecida
pela plataforma contratada. Assim sempre procurando atender as preferéncias do cliente ¢ a
forma mais vantajosa, financeira e prazo de entrega, para 0 mesmo.

O envio podera ser feito via correio com menor prazo de entrega, ou transportadora com
o prazo maior de entrega, o custo do frete ficard por conta do cliente.

4.5 Plano Financeiro
4.5.1 Investimentos

A Tabela 3 apresenta os investimentos necessarios para o e-commerce estar em funcionamento.

Tabela 3 — Investimentos

Descriciao Quantidade Valor

Plataforma e commerce R$ 80.000,00
Notebook 1 R$ 3.200,00
Smartphone 1 RS$ 1.200,00
Mensalidade do site 1 R$ 3.500,00
Estoque Inicial R$ 55.968,18
Total do investimento RS 143.868,18

Fonte: Elabora pela autora

Na Tabela 3 foram considerados os investimentos necessarios para dar inicio as vendas
online, que utilizara o espaco da loja fisica ja existente. Para o estoque foi considerado que esta
disponivel atualmente para fornecimento.

Na analise realizada pelos gestores, conclui-se que neste primeiro momento nao sera
necessario a contratagdo de colaboradores, e sim a readequagdo de dois colaboradores que ja
atuam no comercial interno ¢ um no setor de marketing. Sendo assim, estas pessoas serao
capacitadas para atuar na area de e-commerce, pelo fornecedor da plataforma, sem custo
adicional para empresa.

4.5.2 Estimativa de receita bruta de vendas

Como a empresa estudo de caso, ainda ndo atua com o e-commerce, uma forma de
estimar o quanto a empresa ira faturar por més ¢ multiplicar a quantidade de produtos a serem
oferecidos pelo seu preco de venda, que deve ser baseado em informagdes que a empresa ja
possui. Para isso, foi analisado o prego praticado pelos concorrentes diretos € o quanto os
potenciais clientes estdo dispostos a pagar (STIVANIM, 2023).

Os produtos que serdo ofertados no e-commerce, descritos na Tabela 1, foram
classificados por categorias, e apos identificou-se os itens ofertados e seus respectivos pregos
de venda. A estimativa utilizada para o estudo, baseou-se no levantamento realizado na
quantidade média de pedidos nos tltimos 12 meses da empresa.

Desta forma o valor do faturamento foi divido pelo ntimero de pedidos e assim foi
possivel chegar no valor do ticket médio anual, que ¢ valor médio de cada pedido do ano. Na
sequéncia, foi feita a média de pedidos do més e multiplicada pelo ticket médio, chegando
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assim na média de faturamento mensal, apds esse valor foi multiplicado por 12 meses,
chegando na média de faturamento do ano. Com base na média do faturamento anual, foi feita a
projecdo em trés cendrios: realista, pessimista e otimista, para o periodo de dois anos. Estima-se
o seguinte faturamento conforme listados na Tabela 4.

Tabela 4 — Estimativa de receita bruta de vendas por cenarios

Mensal

Periodo  Pessimista Otimista Realista

Periodo1 R$ 5.400,00 R$ 16.500,00 R$  9.000,00

Periodo2 R$ 6.500,00 R$ 18.500,00 R$ 10.100,00
Anual

Periodo  Pessimista Otimista Realista

Periodo 1 R$ 64.800,00 R$ 198.000,00 R$ 108.000,00

Periodo2 R$ 72.000,00 R$ 222.000,00 R$ 121.200,00

Fonte: Elabora pela autora

Como pode-se observar na Tabela 4, a receita bruta de vendas para o primeiro ano sera
de R$ 108.000,00 para o cenario realista, para o cenario pessimista R$ 64.800,00 e para o
cendrio otimista R$ 198.000,00. O cenario real, para o periodo 1, foi projetado através do
historico da empresa, no cenario pessimista considerou-se que as vendas teriam uma reducdo de
40% em funcdo da retragdo e estagnacdo econOmica prevista para este ano, considerando-se
dados com ajuste sazonal. Na comparagdo interanual o crescimento da economia em janeiro foi
de 4,1%. Na andlise trimestral interanual, a economia cresceu 2,2% no trimestre movel findo
em janeiro (FGV, 2023). E na projecao otimista buscou-se entender que o novo mercado do e-
commerce pode desconsiderar a retracdo econdmica e tornar a venda atual 84% maior.

Jé& para o periodo 2 considerou-se um crescimento de 12% conforme pesquisa. De forma
geral, os equipamentos de informatica representam mais de 40% do market share no comércio
eletronico. Seguido por moveis e eletrodomésticos, com quase 30% de participagdo. Outro
indicador muito importante para a loja virtual, de acordo com a ABComm, ¢ o ticket médio. O
levantamento da associag¢@o projetou crescimento de R$450 em 2021 para R$460 em 2022.
Como resultado, a expectativa para 2022 ¢ que as vendas online crescam 12% e a projecao de
faturamento é de R$169,5 bilhdes (MOVELEIRO, 2022).

4.5.3 Estimativa de Custos

As estimativas de custo sdo avaliagdes quantitativas dos provaveis custos dos recursos
requeridos para a implementagdo das atividades. Podem ser apresentadas detalhadamente ou
sumarizadas. Os custos devem ser estimados para todos os recursos que estarao empenhados no
projeto. Isto inclui, mas nao estd limitado a mao-de-obra, materiais, suprimentos e categorias
especiais tais como inflagdo ou reserva de custo.

Dessa forma foi utilizado a projecao de faturamento dos trés cendrios, conforme Tabela
4. Apos, foi descontado o valor referente aos impostos e se obteve o valor da receita liquida
projetada. A Tabela 5, apresenta a estimativa de custos de cada periodo nos trés cenarios,
pessimista, otimista e realista.
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Tabela 5 — Estimativas de custo
Anual
Periodo Pessimista Otimista Realista
Periodo 1 R$ 28.173,91 RS 86.086,96 RS 46.956,52
Periodo 2 R$37.894,74 R$116.842,11 R$ 63.789,47

Fonte: Elabora pela autora

Para o periodo 1 realista, projetou-se o valor de R$ 46.956,52, considerado o valor da venda
atual fisica, para o pessimista buscou-se entender o cendrio politico e econdmico atual onde
economistas preveem uma ressecao para os proximos 12 meses, considerou-se entdo cenario
pessimista drastico que haveria uma redu¢@o nas vendas de 40%. E para o cendrio do primeiro
periodo otimista, foram consideradas que todas os cendrios previstos nao se concretizam, € que
por ser uma nova possibilidade. A partir do periodo 1 projetou-se o periodo 2 no qual foi
considerado um aumento na estimativa de custo de aproximadamente 35% em cada cenério.

4.5.4 Estimativa das Despesas Fixas e Variaveis

Na andlise realizada juntamente com os gestores, conclui-se que neste primeiro
momento ndo sera necessario a contratacdo de colaboradores, e sim a readequacdo de um
colaborador que ja atua no comercial interno para o gerenciamento da loja on-line, que vai
atuar concomitante na area de vendas com os clientes ja existentes € com o e commerce, desta
forma considerou-se 50% do valor total de saldrio, e assim garantir o bom funcionamento da
mesma. A Tabela 6 demonstra a despesas com salédrios e encargos do funcionario na area de
vendas.

Tabela 6 — Despesas com salario e encargos

Descriciao Valor mensal Valor Anual

Salario RS 3.140,20 R$ 37.682,40
FGTS (mensal) RS 251,22 R$ 3.014,59
Férias RS 261,68 R$ 3.140,16
1/3 sobre férias RS 87,23 R$ 1.046,76
13° salario RS 261,68 R$ 3.140,20
FGTS do valor anual RS 2791 R$ 334,92

Total despesa com saldario RS 4.029,92 RS 48.359,03
50% custo e commerce RS 2.01496 RS 24.179,52

Fonte: Elabora pela autora

Para calcular as despesas com salario mais encargos anuais foi considerado, um salario
mensal de R$ 3.140,20, acrescido o valor de FGTS de 8% ao més, férias anuais, 1/3 de férias
ao ano ¢ o 13° salario que corresponde ao salario de R$ 3.140,20 ao ano. Nao havera reajuste
salarial no periodo do estudo, pois 0 mesmo ja foi reajustado, desta forma, as despesas com
salario e encargos serdo de R$ 4.029,92, totalizando por ano R$ 48.359,03, considerando 50%
da despesa. Na Tabela 7 estdo elencados os custos fixos, mensal e anual, que o e-commerce
tera para o funcionamento de sua loja online.
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Tabela 7 — Despesas Fixas

Descricio Valor Mensal Valor Anual
Salarios + Encargos RS 2.014,96 RS 24.179,52
Telefone + Internet RS 145,00 R$ 1.740,00
Sistema RS 309,00 R$ 3.708,00
Mensalidade do site RS 1.500,00 R$ 18.000,00
Valor total R$ 3.968,96 R$ 47.627,52

Fonte: Elabora pela autora

A mensalidade para manutencao do site ¢ de R$ 3.500,00, totalizando um valor anual de R$

42.000,00.

A Tabela 8 apresenta os custos variaveis mensais e do ano, para o funcionamento do e-
commerce, calculadas sobre a projecao de faturamento do cendrio realista do primeiro ano.

Tabela 8 - Custo Variaveis

Descricao Valor Mensal Valor Anual

Agua RS 40,00 RS 480,00
Energia Elétrica R$ 95,00 RS 1.140,00
Material de limpeza RS 50,00 RS 600,00
Material de escritério RS 35,00 R$ 420,00
Taxa por venda loja virtual RS 824,00 R$ 9.888,00
Valor total R$ 1.254,00 R$  12.528,00

Fonte: Elabora pela autora

Conforme Tabelas 7 e 8, a soma do valor dos custos fixo e variaveis anual, sdo
respectivamente R$ 47.627,51 e R$ 12.528,00, totalizando R$ 60.155,51.

4.6 Projecao do demonstrativo do resultado do exercicio

A Tabela 9 apresenta a DRE anual projetado por cendrios. A mesma foi desenvolvida
com base na receita bruta de vendas e despesas projetadas ao longo do estudo de caso.

Tabela 9 - DRE anual projetado por cenarios

Cenario Pessimista

Cenario Otimista

Cenirio Realista

Descricao
Periodo 1 Periodo 2 Periodo 1 Periodo 2 Periodo 1 Periodo 2
RECEITA BRUTA DAS VENDAS RS 64.800,00 RS 72.000,00 RS 198.000,00 RS 222.000,00 RS 108.000,00 RS 121.200,00
(-) Dedugdes das vendas R$ 9.720,00 RS 10.800,00 RS 29.700,00 RS 33.300,00 R$ 16.200,00 R$ 18.180,00
(=) RECEITA LIQUIDA DAS VENDAS R$ 55.080,00 RS 61.200,00 RS 168.300,00 RS 188.700,00 R$ 91.800,00 RS 103.020,00
(-) Custo das mercadorias vendidas RS 28.173,91 RS 37.894,74 RS 86.086,96 R$ 116.842,11 RS 46.956,52 RS 63.789,47
(=) LUCRO BRUTO R$ 26.906,09 RS 23.305,26 R$ 82.213,04 R$ 71.857,89 RS 44.843,48 RS 39.230,53
(-)Despesas com Vendas RS 5.184,00 RS 5.760,00 R$ 15.840,00 R$ 17.760,00  R$ 8.640,00 R$ 9.696,00
(-) Despesas Administrativas RS 5.160,00 R$ 5.160,00 RS 5.160,00 RS 5.160,00 RS 5.160,00 RS 5.160,00
(=) RESULTADO ANTES REC. E DESP. FI RS 16.562,09 RS 12.385,26 RS 61.213,04 RS 48.937,89 RS 31.043,48 R$ 24.374,53
(-) Despesas financeiras - - - - - -
(=) LUCRO LiQUIDO DO EXERCIiCIO RS 16.562,09 RS 12.385,26 RS 61.213,04 RS 48.937,89 RS 31.043,48 RS 24.374,53
(=) LUCRO LiQUIDO DO EXERCIiCIO EM % 30,06% 20,23% 36,37% 25,95% 33,81% 23,65%

Fonte: Elabora pela autora

14



O DRE foi projetado de acordo com a provisdo de vendas, custos e despesas anuais,
considerando a receita bruta anual dos periodos projetados em trés cenarios, o realista, o
pessimista e o otimista. Para o cendrio realista considerou-se a média pretendida e projetado
pelos gestores considerando o cenario historico da empresa. Para o cendrio pessimista foi
considerado o fato que imprevistos acontecem, ¢ natural que ocorram baixa nas vendas em
determinados periodos do ano, e para o otimista pode-se concluir que a empresa tracar metas
bem alinhadas e que sejam atingiveis a curto prazo, a mesma terd capacidade de conquistar
resultados semelhantes aos projetados, como também a possibilidade de investir o lucro com o
intuito de gerar mais renda. Nao foi considerado o calculo do imposto de renda e contribui¢do
social, pois a empresa por ser tributada pelo lucro real, vem compensando prejuizos.

A projegdo para o periodo 2 considerou a variagdo do IPCA (indice Nacional de Precos
ao Consumidor Amplo) publicado no Boletim Focus (anos 2024 a 2026) e pelo Postalis-
Instituto de Previdéncia Complementar (ano de 2027). Os indices de inflagdo projetados para os
periodos 2, sdo respectivamente de 4,02%, 3,78.

Sendo assim, o lucro liquido para o periodo 1 nos cenarios pessimista, otimista e realista
¢ respectivamente de R$ 16.562,09 (25,56%) R$ 61.213,04 (30,92%) e RS 31.043,48 (28,74%),
sendo assim se a empresa conseguir alcangar no primeiro ano valores proximos aos do cenario
realista a mesma podera continuar operando de forma positiva no mercado, isso porque o lucro
liquido serd suficiente para fazer novos investimentos.

Para o periodo 2 o lucro liquido apresentado nos cendrios pessimista, otimista e realista
¢ respectivamente de R$ 12.385,26 (17,20%) R$ 48.937,89 (22,04%%) e R$ 24.374,53
(20,11%), ¢ recomendavel que os gestores adotem para os proximos anos a pratica de
orcamento e planejamento financeiro, com finalidade de obter maior controle sobre receitas e
despesas, além de ter maior clareza de como o resultado da empresa podera se comportar no
futuro.

Analisando o DRE Anual Projetado ¢ possivel verificar que a negocio tera lucro
contabil, sendo que a porcentagem de lucratividade sera em média de 24,10%, ou seja, para
cada R$ 100,00 reais vendidos, obteremos um lucro de R$ 24,10 reais. Buscando aprofundar a
analise de viabilidade econdmica e financeira foram realizados alguns célculos, como Fluxo de
Caixa, TMA, VPL, TIR, Payback descontado e posteriormente o ponto de equilibrio contabil,
econOmico e financeiro. Na sequencia na Tabela 10 o fluxo de caixa.

Tabela 10 - Fluxo de Caixa a partir do cendrio realista

Entradas Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Investimento Inicial R$ 143.868,18

Recebimentos de Vendas R$ 108.000,00 R$ 121.200,00 R$ 133.320,00 R$ 146.652,00 RS 161.317,00
Total entradas R$ 251.868,18 RS$ 121.200,00 RS 133.320,00 RS 146.652,00 RS 161.317,00

Saidas

Impostos RS 29.700,00 RS 33.300,00 RS 37.296,00 RS 41.771,52 RS 46.784,10
Fornecedores R$ 9.900,00 RS$ 11.100,00 R$ 12.432,00 R$ 13.923,84 R$ 15.594,70
Custos e Despesas R$ 15.840,00 RS 17.760,00 RS 19.891,20 RS 22.278,14 R$ 24.951,52
Total de saida RS 55.440,00 RS 62.160,00 RS 63.700,80 RS 68.578,50 RS 73.986,68
Saldo de Caixa RS 196.428,18 RS 59.040,00 RS 69.619,20 RS 78.073,50 RS 87.330,32
Fluxo de Caixa Acumulado R$ 196.428,18 R$ 255.468,18 R$ 325.087,38 R$ 403.160,88 R$ 490.491,20

Fonte: Elaborado pelo autor

Para elaboracdao do fluxo de caixa, considerou-se a receita no cendrio realista para os
anos 1 e 2, e a partir do ano 3 um aumento nas vendas de 10% ao ano. Desta forma obteve-se o
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saldo de caixa dos 5 anos. De posse dessas informagdes, foram calculados o valor presente
liquido (VPL) para 5 anos e calculo do periodo de payback, na Tabela 11 os célculos.

Tabela 11- Indicadores VPL e Payback

Periodo  -RS$ Fluxo de Valor VP Payback

Caixa presente Acumulado

0 -R§ 143.868,18 RS 143.868,00 -R$ -143.868,18

1 RS 55.440,00 R$ 49.500,00 -RS$ -94.868,18

2 RS 62.160,00 R$ 49.553,57 -R$ -44.814,61

3 RS 63.700,80 R$ 45.340,97 -R$ 526,36

4 RS 68.578,50 R$ 43.582,88 -R$ 44.109,24 2,99

5 RS 73.986,68 R$ 41.982,03 RS 86.091,27

VPL RS 86.091,27

Fonte: Elaborado pelo autor

Inicialmente, o calculo do Fluxo de Caixa nos mostrou a perspectiva real da
movimentagdo financeira do negocio, desta forma pode-se verificar que com a integralizagao
do capital de RS 143.868,18 reais sera possivel manter o negocio sem a necessidade de um
novo investimento em capital de giro, seja de capital proprio ou de terceiros. Para os cinco anos
projetados, encontrou-se os seguintes resultados, respectivamente: R$ 55.440,00, R$ 62.160,00,
R$ 63.700,80 RS 68.578,50 ¢ R$ 73.986,68, todos positivos, o que demonstra que a empresa
sera capaz de honrar seus compromissos financeiros. O resumo dos indicadores encontra-se na
Tabela 8, para uma melhor visualizagdo. Para o calculo da rentabilidade e lucratividade,
considerou-se o cendrio realista do primeiro ano.

Tabela 8 — Indicadores
Indices Econdmicos

Taxa Minima de Atratividade (TMA) 12%
Valor Presente Liquido (VLP) - para 5 anos R$ 86.091,27
Taxa Interna de Retorno (TIR) - para 5 anos 32,90%
Tempo de Retorno do Investimento (Payback) 2 anos, 9 meses ¢ 9 dias.
Rentabilidade do primeiro ano 21,57%
Lucratividade do primeiro ano 28.,74%

Fonte: Elaborado pela autora.

4.6 Consideracoes finais das analises

Este estudo teve como objetivo analisar a viabilidade econdmico-financeira para a
implantacao do e-commerce em uma industria de acessorios para moveis. Inicialmente apurou-
se 0 levantamento de alguns dados, sempre em conversa com os gestores da empresa, € outros
com a pesquisa da propria autora, para assim chegar ao objetivo da pesquisa. Em seguida
desenvolveu-se a metodologia proposta, relacionada a analise de viabilidade, onde atualmente
existe a demanda da empresa em realizar tal investimento.

Com base em informagdes de fluxo de caixa e analise de mercado, considera-se uma
taxa de atratividade minima (TMA) de 12% ao ano, foi considerado esse percentual porque que
¢ minimo de uma aplicacdo de renda fixa anual. De posse dessas informagdes, foi calculado o
valor presente liquido (VPL) para 5 anos e encontrou-se um valor positivo de R$ 86.091,27 o
que indica que o negdcio proposto ¢ atrativo. Outro resultado positivo ¢ a taxa interna de
retorno (TIR), que resulta em 32,9%, superior a TMA de 12% ao ano, o que indica a
viabilidade do negdcio. Conforme apresentado na Tabela 8, no célculo do periodo de payback
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descontado, o retorno do investimento sera concluido em 2 anos, 9 meses ¢ 9 dias. A
rentabilidade sera de 21,57% e a lucratividade de 28,74%, o que define que hé viabilidade e a
implantagdo ¢ recomendavel.

5. Conclusao

O principal objetivo deste artigo foi compreender o processo de implantagdo da
plataforma de e-commerce em uma empresa do ramo de acessorios para moveis, localizada na
cidade de Bento Gongalves/RS. O valor inicial para investimento ¢ de R$ 143.868,18.

A partir de informagdes expostas ao longo do artigo pode-se verificar que as vendas
pela internet estdo crescendo progressivamente, principalmente apos os tempos de pandemia.
Assim foi feita uma proje¢@o de receita bruta de vendas para dois anos nos cenarios pessimista,
otimista e realista, onde foram projetados os custos com investimento inicial, para que a
proposta pudesse ser analisada e colocada em funcionamento. Desta forma, todas as despesas
fixas e variaveis foram consideradas ao longo dos periodos, onde a partir dessas informacdes
foi possivel observar que para o primeiro ano no cendrio realista, atinge-se e receita bruta de
vendas de R$ 108.000,00, onde sera necessario R$ 143.868,18 de investimento inicial, e as
despesas fixas e variaveis totalizam R$ 60.155,51. Conforme previsdo de faturamento a
empresa disponibilizara de um lucro liquido no final do primeiro periodo de R$ 31.043,48 no
cendrio realista, foi possivel entdo verificar que a implantagcdo do e-commerce demonstrou ser
vidvel e rentavel desde o primeiro ano.

E a partir dos dados encontrados e das andlises realizadas conclui-se que o presente
artigo alcangou seu principal objetivo, demonstrando que a implantacdo do e-commerce ¢é
viavel e rentavel para a empresa em todos os periodos e cenarios projetados, e também pode-se
verificar a importancia de elaborar um plano de negocios e fazer um planejamento inicial, e
desta forma apresentar ao empresario a viabilidade do negdcio, e este se sentir mais seguro e
preparado para realizar o investimento. E importante destacar, que no desenvolvimento desta
pesquisa, a partir dos dados levantados e pesquisa realizada, a empresa ja iniciou o processo de
implantagdo do e-commerce.
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