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RESUMO

O empreendedorismo € uma forma das pessoas criarem e desenvolverem novos
negocios através das oportunidades que surgem no mercado, e isso faz com que
surjam as empresas e organizacdes para fabricar um determinado produto capaz de
satisfazer os desejos e as demandas dos clientes e consumidores. O presente
trabalho tem como objetivo avaliar a viabilidade de abertura de novo empreendimento
de confeccéo de pijamas no municipio de Carlos Barbosa/RS, visando que atualmente
0 municipio conta com apenas a confeccao de pijamas por costureiras autbnomas. As
lojas de confeccdes trazem produtos de fora do municipio para vender em seus
estabelecimentos. Diante disso, com um estudo literario sobre empreendedorismo,
empreendedor, plano de negdécio e do negdécio proposto, desenvolveu-se o canvas e
proposta de valor. Com a realizacdo das pesquisas quantitativa e qualitativa, foi
possivel abranger mais o conhecimento sobre 0 negdcio de confecgbes e constatar a
viabilidade mercadoldgica do negdécio e serviu de base para a elaboracédo do plano
mercadoldgico. No plano operacional foi desenvolvido os processos envolvidos na
empresa dando sequéncia com o plano de recursos humanos onde € apresentado o
guadro de integrantes que serdo 0s responsaveis pela execucdo das atividades da
empresa. No decorrer deste projeto buscou-se identificar a viabilidade financeira de
implantacdo do negécio. Para isso, foram elaboradas planilhas com projecdes
financeiras realistas para os proximos cinco anos de atuacéo da empresa no mercado.
Com base nas projecbes, foram elaborados demonstrativos financeiros para o0s
cenarios orcamentarios realista, otimista e pessimista. Os demonstrativos
apresentaram indices positivos para os trés cenarios, demonstrando a viabilidade
financeira do negodcio. Os resultados alcancados foram em consonancia com o
objetivo proposto, ou seja, € viavel a abertura de um novo negaocio para fabricacao de
pijamas no municipio de Carlos Barbosa, pois verificou-se que a empresa podera ter
lucro e crescer nesse ramo de atuacao.

Palavras-chave: Empreendedorismo. Novos Negoécios. Confeccdo. Pijamas.
Viabilidade.
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1 INTRODUCAO

O trabalho de conclusé&o de curso estaré estruturado em um plano de negdcio,
visando a constituicdo de uma empresa de confec¢éo de pijamas, tendo como publico
alvo todas as idades, masculino, feminino e infantil residentes no municipio de Carlos
Barbosa - Rio Grande do Sul - e arredores.

Este estudo tem como objetivo analisar a viabilidade da implantagéo de uma
empresa de confeccdo de pijamas, na cidade de Carlos Barbosa, visando uma
complementacao na renda familiar.

O capitulo dois deste trabalho estd direcionado a definicdo do tema, e
problema, dos objetivos gerais e especificos deste estudo, seguindo com ao
justificativa da pesquisa. Na sequéncia, no capitulo trés foram realizadas pesquisas
bibliograficas sobre empreendedorismo, empreendedor, plano de negdécio e negocio
proposto para constituicdo do embasamento teorico.

Em seguida, é apresentado o Canvas no capitulo quatro, uma metodologia
utilizada para entender o negocio como um todo. Assim, desenvolvido o Canvas do
negaocio proposto, proposta de valor, missdes, objetivos e minimo produto viavel.

Para obter informacdes de gestdo de mercado e entender melhor o tema do
estudo, no capitulo cinco de marketing foi desenvolvida e aplicada pesquisa qualitativa
e quantitativa para fazer uma andlise mercadologica dos resultados. Em sequéncia
esta relacionada a revisdo do Canvas do negdécio proposto, com base nas analises
dos resultados das pesquisas.

No capitulo seis foi realizado um estudo da analise do contexto do negocio,
dos ambientes interno e externo a empresa, visando avaliar os possiveis pontos fortes
e fracos, ameacas e oportunidades. E assim, entender o ambiente em que 0 novo
negaocio sera instalado.

Posteriormente, no capitulo sete, foi elaborado o plano de marketing, onde
sdo abordados o tipo e 0 segmento de mercado de atuacdo do empreendimento, que
se refere a geografia, demografia, psicografia, comportamento, mercado alvo e o
posicionamento no mercado, além disto, 0 composto mercadoldgico, que trata do que
diz respeito ao produto, preco, promocao, praca, relacionamento com clientes e o
plano de acdo mercadoldgica.

No capitulo oito apresenta-se o plano operacional da empresa com seus

processos, as atividades terceirizadas, a infraestrutura e o layout da empresa, a
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gestdao de estoques, a capacidade produtiva da empresa, as informagdes, as
manutencgdes e plano de acao operacional da organizacao.

No capitulo nove, fala-se sobre a organizacdo de recursos humanos. Neste,
define-se e demonstra-se sobre o organograma e 0s cargos da empresa, 0 processo
de recrutamento e sele¢céo, o processo de treinamento e o plano de acéo de recursos
humanos.

O capitulo dez apresenta o plano financeiro, a estrutura geral da empresa, o
balanco geral, os custos e despesas, a andlise da demonstracdo de resultados do
exercicio, a projecdo de fluxo de caixa e os indicadores de viabilidade financeira,
através do uso de técnicas de analise de investimentos para a avaliacdo do projeto.

Ja capitulo onze, lista-se, por meio do plano de contingéncia e andlise de
riscos, os principais riscos que o negocio esta exposto, bem como as acdes que serao
tomadas caso os riscos venham a ocorrer, onde, as limitacdes elencadas foram
observadas durante o desenvolvimento do trabalho.

Finalizando com o capitulo doze apresenta-se as consideracdes finais, onde

sdo colocadas as conclusodes finais resultantes de todo o estudo.
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2 TEMA, PROBLEMA E OBJETIVOS

Para Lakatos e Marconi (2017), tema refere-se ao assunto no qual existe o
desenvolver ou provar, que pode surgir da dificuldade pratica que um coordenador
esta enfrentando, por sugestdo da entidade responsavel ou ainda pode se encaixar
em temas muito amplos. Independente da origem, o tema é necessariamente amplo

e deve ser estabelecido de forma precisa.

2.1 DELIMITACAO DO TEMA E DEFINICAO DO PROBLEMA

Com o cenério dificil que o mundo esta passando, cada dia os telejornais
apresentam noticias sobre demissdes e dificuldade de conseguir encontrar outro
emprego que de perspectivas. Milhares de trabalhadores ndo tem como sustentar
seus familiares, muitas vezes veem como sua unica alternativa abrir um negdcio para
garantir a sobrevivéncia da sua familia, sem planejamento e estudo do negdcio.

Diante desta situacdo o autor deste estudo tem como objetivo pessoal
alicercar seu futuro negocio em bases tedricas que possam dar subsidios para
decisdes mercadolégicas. A fim de, gerenciar de maneira mais eficaz, tomar as
decisdes corretas, identificar oportunidades e torna-las em diferencial competitivo no
mercado.

A delimitacdo do tema deste estudo é analisar a viabilidade de um novo
empreendimento. Abrir uma pequena empresa para complementar a renda familiar
pode parecer bastante simples, e € uma ideia cada vez mais atraente para as pessoas
gue tem o sonho do proprio negdécio e ter um bom retorno financeiro com um risco
aparentemente menor. Através deste estudo sera realizado um Plano de Negocios
para abertura de uma empresa no setor de confec¢es de pijamas.

Em um cenario onde héa disputa por consumidores, ter um planejamento faz a
diferenca no sucesso e sobrevivéncia do negdécio. O plano de negdcios € uma
ferramenta que traz mais visibilidade para conhecer o mercado, para saber quais
atitudes devem ser tomadas para que 0s objetivos sejam alcancados.

Assim, a questdo para o estudo é: Qual a viabilidade de implantar uma

empresa de confeccéo de pijamas, na cidade de Carlos Barbosa?
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2.2 OBJETIVOS

Os objetivos deste estudo seréo divididos em dois: objetivo geral e objetivos

especificos.

2.2.1 Objetivo geral

Analisar a viabilidade da implantacdo de uma empresa de confecgcédo de

pijamas, na cidade de Carlos Barbosa.

2.2.2 Objetivos especificos

Para atingir o objetivo geral desta pesquisa, € necessario que alguns
objetivos especificos sejam alcancados:

a) caracterizar o negocio;

b) analisar a viabilidade mercadolégica do novo negdcio;

c) identificar os potenciais concorrentes da organizagao;

d) desenvolver um plano de negdcio;

e) analisar a viabilidade financeira do novo negaocio.

2.3 JUSTIFICATIVA

De acordo com Lakatos e Marconi (2017), é de essencial importancia
apresentar as razdes e motivos que tornam importante a realizacdo da pesquisa. Para
a redacdo da justificativa, a criatividade, a capacidade de convencer, somados ao
conhecimento cientifico do pesquisador sdo caracteristicas para o desenvolvimento
da justificativa.

A realizacdo do trabalho é bastante oportuna e de suma importancia, pois
contribui para o conhecimento e aprimoramento do académico. Além de se tratar de
um futuro empreendimento, onde serdo aliados os conhecimentos tedricos a pratica,
dando um aspecto relevante ao trabalho de concluséo.

De acordo com Dolabela (2008), o principal usuario do plano de negécios € o
préprio empreendedor, pois esta diante de uma ferramenta que auxilia na andlise de

seu negécio, diminuindo sua taxa de risco e subsidiando suas decisfes. O plano de
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negocio é uma ferramenta que descreve um empreendimento ou como vai ser. Deve
ser elaborado para que possa demonstrar a viabilidade de se atingir uma situacao e
situar o empreendedor no seu ambiente de negocios, principalmente para diminuir
riscos e auxiliar nas decisoes.

Para Zavadil (2013), é necessario um planejamento do negécio. A grande
quantidade de informacdes levara o empreendedor a pensar no futuro e projetar
previsdes de forma ordenada com uma estrutura que engloba uma visao geral “plano
de negdcio”. Visédo geral do empreendedorismo permite avaliar os riscos e verificar se
0 projeto é economicamente e financeiramente viavel.

Segundo Dornelas (2015), para o empreendedor que quer transformar seu
sonho em realidade, deve utilizar o plano de negdcio juntamente com o caminho
racional e logico de um bom administrador.

Ja Maximiano (2011) compara o plano de negdécios com planta de uma casa,
uma espécie de desenho que apresenta a empresa descrita em detalhes de seu
funcionamento e recursos que serdo necessarios para sua implantacdo. O plano
apresenta a ideia a ser desenvolvida para concretizar o empreendimento futuro.

O tema foi escolhido tendo por base critérios de interesse pessoal e pela
intencao de abrir o proprio negécio, visando uma complementac&o na renda familiar.
Portanto, este estudo agregara conhecimento suficiente para que seja possivel
realizar um estudo de verificacao da viabilidade na implantacdo do negdcio futuro.

A pesquisa “O consumidor do amanha” (2020), trouxe algumas expectativas
guanto ao consumo das pessoas nos proximos cinco a dez anos. Um dos dados
relevantes é o potencial de aumento no consumo de vestuario. (MERCADO e
CONSUMO, 2020)

Como o setor de vestuario atende todos os tipos de publico este estudo é
importante para conhecer melhor os futuros clientes. A confeccdo de pijamas
representa mais que um simples vestuario, deve proporcionar conforto e liberdade. O
autor quer ofertar algo para o cliente se sentir livre e confortado pelo que estéa vestindo,

sentir prazer em usar um pijama.
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3 REVISAO DA LITERATURA

Neste capitulo € apresentada a pesquisa bibliografica, a fim de constituir
embasamento tedrico para o0 estudo. Assuntos como nhocdes gerais sobre
empreendedorismo e plano de negdcio.

3.1 NOCOES SOBRE EMPRENDEDORISMO

Segundo Dornelas (2015), o significado de empreendedorismo provém da
palavra inglesa entrepreneurship para designar os estudos referentes ao
comportamento do empreendedor.

Para Chiavenato (2006) o empreendedorismo envolve o processo de criacdo
da algo novo, que tenha valor e seja valorizado pelo mercado. O empreendedorismo
exige de devocao, comprometimento de tempo e esforco para que 0 novo negoécio
possa transformar-se em realidade e crescer. O empreendedorismo requer ousadia,
assuncao de riscos calculados e decisfes criticas, além de tolerancia com possiveis
tropecos e erros ou insucessos.

De acordo com Chiavenato (2012), o empreendedorismo retrata a atividade
do empreendedor ao criar novos negocios ou reavivar negocios ja existentes ao provar
mudancas. Ja o Biagio (2013), define empreendedorismo como executar, pér em
pratica ou levar adiante uma ideia, com a intencéo de atingir objetivos e resultados em
uma nova empresa, uma ja existente ou ao visualizar oportunidades de melhoria e
otimizacdo. Seguindo a mesma ideia Fabrete (2019) define que o empreendedorismo
nao precisa necessariamente ser aplicado em um novo negocio, € possivel
empreenderem um ja existente.

Segundo Baggio (2014), a esséncia do empreendedorismo esta na percepcao
e no aproveitamento das novas oportunidades no ambito dos negécios, sempre tem a
ver com criar uma nova forma de uso de recursos e que elas sejam deslocadas de
seu emprego tradicional e sujeitos a hovas combinacdes.

No Brasil, 0 empreendedorismo comec¢ou a tomar forma na década de 1990,
porque até naquele momento o ambiente politico econébmico ndo era propicio ao
desenvolvimento de novos negdcios. Apos foram criadas as entidades como o Servico
Brasileiro de apoio as Micro e Pequenas Empresa (SEBRAE) e a Sociedade Brasileira

para Exportacao de Software. (SOFTEX).
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O SEBRAE é um dos 6rgdos mais conhecidos do pequeno empresério
brasileiro, onde pode buscar todo suporte para iniciar sua empresa, como consultorias
para resolver problemas em seu empreendimento (Dornelas, 2015).

A SOFTEX foi criada com o objetivo de levar as empresas de software do
Pais ao mercado externo, através das acdes que proporcionam aos empresarios de
informatica a capacitacdo em tecnologia e gestdo (Dornelas, 2015).

“Mais tarde foram surgindo outras entidades, como a Financiadora de Estudos
e Projetos (FINEP), o Conselho Nacional de Desenvolvimento Cientifico e Tecnoldgico
(CNPqg) e o Banco Nacional de Desenvolvimento Econdmico” (BNDES) (FABRETE,
2019, p. 20).

Conforme Dornelas (2018), o momento pode ser chamado de era do
empreendedorismo, pois sdo os empreendedores que estdo eliminando barreiras
comerciais e culturais, encurtando distancias, globalizando e renovando os conceitos
econdmicos.

Conforme Avila (2021), a temética de empreendedorismo e desenvolvimento
sustentavel, a cada dia vem criando novos espacgos e sinergia em organizacoes,
consideram como uma das grandes areas de competitividade do mercado. O conceito
de empreendedorismo sustentavel é utilizado para definir negécios que combinam a
geracao de riqueza com o desenvolvimento responsavel do meio social e ambiental.
Tema que esta sendo ampliado nas discussfées em pautas empresariais e de
governos, inclusive nos féruns de empreendedorismo e meio ambiente.

Segundo Chér (2002), a oferta de emprego sera cada vez mais
desproporcional a quantidade de postos demandados. Seguindo esta visdo, o
empreendedorismo vem se mostrando uma peca chave, como uma solucdo para um
mercado de trabalho que mostra sinais de um futuro onde parte da populacéo
brasileira tirard seu sustendo através de iniciativas proprias, com possibilidade de
gerar empregos. Para isso acontecer, os brasileiros tém necessidade de se dotar de
um conjunto de habilidades, que |hes possibilitara trabalhar por conta prépria e
prosperar.

Para Dolabela (2008), empreendedorismo ndo é um assunto novo, esta
relacionado ao desenvolvimento social, surge a partir das manifestacfes da liberdade
humana, possui como base a cidadania, promove a ideia da sustentabilidade.
Também, acrescenta que por meio da inovacdo, € responsavel pelo crescimento

econdmico, pois gera e distribui riquezas e beneficios para a sociedade.
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A pesquisa Global Entrepreneurship Monitor (GEM), é a maior e mais
importante pesquisa feita sobre empreendedorismo no mundo. Em 2019 o Brasil teve
resultados extremamente positivos para o universo do empreendedorismo, onde
atingiu a sua 22 maior Taxa de Empreendedorismo Total. Isso significa dizer que
38,7% da populacdo adulta estava envolvida de alguma forma com a atividade
empreendedora, representando uma estimativa de 53,4 milhdes de empreendedores
em idade adulta. Foi verificado também maior Taxa de Empreendedorismo Inicial
(TEA), desde o inicio da série histérica, em 1999 (GEM, 2020).

Um dos objetivos do SEBRAE sempre foi estimular o empreendedorismo no
pais. Em 2019, 23,3% da popula¢éo adulta estava a frente de um negécio, enquanto
em 2002, apenas13,5% da populacao adulta fazia parte dos Empreendedores Iniciais
(GEM, 2020).

Conforme GEM (2020) o aumento da TEA brasileira foi influenciado, pela taxa
de empreendedores nascentes, que passou de 1,7% em 2018 para 8,1% em 2019.
Esses numeros tendem a aumentar, pois ao percentual da populacdo adulta ndo
empreendedora que expressou o desejo de comecar um novo negdcio nos proximos
trés anos foi de 30,2%.

Quase um quarto da populacéo na faixa do 18 aos 24 nos estava envolvida
com a criacdo de um negoécio. Uma das caracteristicas dos empreendedores
brasileiros é de que a maioria atua de forma individual: em 2019, 48,5% nao possuem
empregados e 15% tinham apenas um empregado. Porém, ao se comparar os dados
de 2018 com 2019, observou-se um aumento na propor¢cao de empreendedores com
ao menos um soécio. Foram 14,2% em 2018 e 25,1% em 2019 (GEM, 2020).

Outro dado é que a maioria dos empreendedores atuava localmente, cerca de
30% possuiam clientes em outra cidade e 3% tinham clientes fora do pais. O
faturamento de 56,6% dos empreendedores foi abaixo de R$ 1.000 por més, e que
54,4% tinham dedicacdo exclusiva ao seu negoécio. Em torno de 90% dos
empreendedores iniciais creditavam que seu produto/servico ndo era considerado
novo para seus consumidores (GEM, 2020).

Em 2019, outro destaque foi 0 aumento no percentual de empreendedores
com negécios formalizados, que passou de 22,8% de 2018 para 26,1%. As atividades
desenvolvidas pelos formalizados eram mais diversificadas em relacdo aos informais
e a geracao de pelo menos dois postos de trabalho foi cerca de quatro vezes superior
para os individuos com CNPJ (GEM, 2020).
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Sobre a mentalidade empreendedora, 62% da populacéo acreditam possuir
conhecimento, habilidade e experiéncia para iniciar um novo negécio. Porém, apenas
39,4% consideram ser facil iniciar um novo negocio e 36,7% dos brasileiros
entrevistados estavam vislumbrados com o sonho ter seu préprio negdcio e sobre as
possibilidades de empreender no futuro, superando o de fazer carreira em empresa
(23,4%) e no servico publico (15,9%) (GEM, 2020).

A taxa de desocupacdo no pais em 2019 era de 11,9%, portanto as
dificuldades em conseguir um emprego no mercado de trabalho acabem
impulsionando o fendmeno do empreendedorismo, sendo a criacdo do negécio uma
opcéo para obter o préprio sustento, ou para complementar a renda familiar. Cerca de
60% dos empreendedores iniciais afirmam estar desempregados ou procurando
emprego, entre os que estdo desempregados 97% mencionaram que o desemprego
foi determinante para abertura do empreendimento (GEM, 2020).

Conforme GEM (2020), empreendedorismo é uma ferramenta poderosa de
desenvolvimento econémico e social, que permite a geracao de trabalho e renda para
individuos e comunidades. Auxilia também nas questbes ambientais, incentivando a
criacdo de negocios com producéo limpa, a utilizacdo de logistica reversa, o reuso de
materiais, o fendmeno da economia circular e bioeconomia, o estimulo do consumo
consciente.

Para o ano de 2030, as 50 economias participantes do GEM em 2019, todas
tém em comum a tematica do empreendedorismo e o convivio no mesmo planeta
terra, por isso a importancia de concentrar os esforcos para alcancar os 17 objetivos
de Desenvolvimento Sustentavel (ODS) das Nac¢Bes Unidas. Quando cada pais deve
procurar tracar as acdes estratégicas mais adequadas conforme a realidade de sua
localidade (GEM, 2020).

Junto com SEBRAE pode-se superar desafios e melhorar a articulacdo dos
orgaos federais na promocédo do empreendedorismo e dos pequenos negocios no
pais, além da reducdo da burocracia nos 6rgdos publicos, que ainda restringem e
dificultam a atividade empreendedora. A meta é avancar rumo a uma sociedade mais

préspera, justa e socialmente responsavel (GEM, 2020).
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3.2 EMPREENDEDOR

A palavra empreendedor (entrepreneur) tem origem francesa e quer dizer
aquele que assume riscos e comeca algo (MOCSANYI e SITA, 2013)

Todos os seres humanos nascem com as caracteristicas bésicas de um
inovador, possuem o instinto empreendedor nato. Durante vida tais caracteristicas sao
ampliadas ou inibidas, de acordo com as experiéncias, sucessos e fracassos, mas em
teoria todos podem se tornar grandes inovadores (CHIAVENATO, 2015).

Nessa linha de pensamento, Oliveira (2014) argumenta que as criangas séo
modeladas e comecam a perder sua criatividade, aprendem a ter medo e a ficar
restritas ao mundo tecnicista dos adultos. A medida que o ser humano cresce vai
perdendo um pouco do lado empreendedor, por restringir a capacidade de criar, inovar
e de ter iniciativa, de buscar autonomia, de desenvolver sua independéncia e
autoconfiancga.

Para Fabrete (2019), acredita-se que o processo empreendedor possa ser
ensinado e que é uma habilidade que pode ser aprendida. No Brasil, o ato de
empreender € incentivado por instituicbes, desde o ensino fundamental até uma
graduacéo ou pos-graduacdo. O empreendedor € aquele que assume riscos e inova
continuamente, mesmo que nao possua sua propria empresa.

Segundo Fabrete (2019), existem diversos tipos de empreendedores:

a) o empreendedor nato: individuo que mesmo sem conhecimento
nenhum, tem habilidades para empreender e consegue ver 0 que 0S
outros ndo veem.

b) empreendedor por oportunidade: individuo que sem nenhum plano de
empreender, opta por mudar seu rumo quando surge a oportunidade.

c) empreendedor corporativo: individuo ndo tem seu proprio negécio, mas
o individuo tem habilidades empreendedoras e prefere ser empregado.

d) empreendedor social: individuos que pensam mais no proximo do que
em si mesmo, sdo individuos humanitarios e o foco principal ndo é o
lucro financeiro.

e) empreendedor por necessidade: individuo que por necessidade precisa

obter renda extra ou até mesmo sobreviver.
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f)  empreendedor por sucessdo familiar: herdeiro nos negocios, que
assume a missao de levar em frente o legado da familia e multiplicar os
rendimentos.

Conforme Oliveira (2014) o empreendedor é aquele que possui métodos
inovadores para se dedicar e modificar qualquer area do conhecimento humano,
criando novidades e fundando empresas. As habilidades requeridas de um
empreendedor podem ser classificadas:

a) técnicas: envolvem saber escrever, ouvir e captar informacbes, ser
organizado, saber liderar e trabalhar em equipe.

b) gerenciais: areas envolvidas na criacao e gerenciamento da empresa.

C) pessoais: ser disciplinado, assumir riscos, ser inovador, ter ousadia, ser
persistente, ter iniciativa, humildade.

Na mesma linha de pensamento Fabrete (2019) também define que no século

XX, sé@0 necessarios trés tipos de habilidades, elementos essenciais, para um
administrador e que foram mudando ao longo do tempo:

a) técnicas: ter conhecimento especifico, habilidades técnicas e utilizacao
de equipamentos e em essencial experiéncia em processos anteriores.

b) humanas: a empatia com outros individuos é fator dominante, ter
inteligéncia emocional, boa comunicacdo, compreender atitudes,
delegar tarefas, um lider nato.

C) conceituais: estar inserido na cultura organizacional e saber transmitir
iIsso aos seus subordinados com valores, para que possa elaborar,
incentivar e seguir a missao e visdo da empresa.

Um empreendedor precisa ter visdo, acreditar nele, ter habilidade,
determinacao para implementar seu negocio, saber lidar com a presséo, agregar valor
ao negocio, perceber necessidades e desejos do consumidor, explorar as
oportunidades, superar as adversidades e se posicionar a frente dos concorrentes. O
autor traz como caracteristicas basicas de todo empreendedor; necessidades de
realizacdo; onde buscam padrédo de exceléncia elevada e séo realizadores de suas
préprias tarefas. Disposicdo para assumir riscos: quando identificam oportunidades
nao se importam em assumir riscos e sua opcao pelo risco é sindnimo de
autoconfianca. Autoconfianca: € capaz de enfrentar e superar as barreiras e desafios
encontrados, acreditando em suas habilidades pessoais e que o sucesso depende de
seu esforco (FABRETE, 2019).
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Segundo o SEBRAE (2021), as caracteristicas empreendedoras

desenvolvidas no seminario da Empretec sdo mudancas comportamentais, promove

a revisdo de conceitos e atitudes e prepara o empreendedor para o mercado da vida.

O participante estuda as dez caracteristicas essenciais e cientificamente

fundamentais de como um empreendedor de sucesso se comporta:

a)

b)

f)

g9)

h)

)

busca de oportunidades e Iniciativa; desenvolve a capacidade de se
antecipar aos fatos de criar oportunidades de neg6cios novos produtos
e Servigos.

persisténcia; desenvolve a habilidade de enfrentar obstaculos para
alcancar o sucesso.

correr riscos calculados; envolve a disposicdo de assumir desafios por
ele.

exigéncia de qualidade e eficiéncia; relaciona-se com a disposi¢céo e a
inclinagéo para fazer sempre mais e melhor.

comprometimento; caracteristica que envolve sacrificio pessoal,
colaboragcédo com os funcionarios e esmero com os clientes.

busca de informacgdes; caracteristica que envolve a atualizagdo constate
de dados e informacgdes sobre clientes, fornecedores, concorrentes e
sobre o préprio negocio.

estabelecimento de metas; compreende saber estabelecer objetivos que
sejam claros para a empresa, tanto em longo como em curto prazo.
planejamento e monitoramento sistematicos; desenvolve a organizacao
de tarefas de maneira objetiva, com prazos definidos, a fim de que
possam ter os resultados medidos e avaliados.

persuasdo e rede de contatos; engloba o uso de estratégia para
influenciar e persuadir pessoas e se relacionar com pessoas chave que
possam ajudar a atingir os objetivos do seu negaocio.

independéncia e autoconfianca; desenvolve a autonomia para agir e

manter sempre a confian(;a NO SUCesSso.

Segundo Fabrete (2019), empreendedor além de criar valor para si mesmo,

gera valor para a sociedade e para a economia do pais. Consegue destruir a ordem

econdmica, traz novos produtos ao mercado ou Sservi¢os, cria novas tecnologias ou

recursos e gera hovos modelos de negocios.
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3.3 PLANO DE NEGOCIO

Com o intuito de diminuir as chances de insucesso de um empreendimento &
necessario planejamento para um saudavel processo de negocio empreendedor.
Processo que se divide em quatro fases: identificar e avaliar a oportunidade;
desenvolver o plano de negoécios; determinar e captar recursos necessarios; e
gerenciar a empresa criada. Sendo, que cada fase ndo precisa ser completada para
gue a proxima inicie, esta sequéncia normalmente é a ordem mais seguida, mas
também podem acontecer ao mesmo tempo (DORNELAS, 2021).

Segundo Dornelas (2021), para o sucesso de uma empresa, € essencial o
plano de negécio para que o empreendedor possa ter uma visdo mais ampla do
empreendedorismo. O plano de negdcio € uma ferramenta para que o empreendedor
expresse suas ideias e que principalmente mostre a probabilidade e viabilidade do
sucesso no mercado.

Segundo Nakagawa (2011), no Brasil, foi no ano de 2000 que o plano de
negaocio se tornou popular, qguando investidores privados e governamentais passaram
a exigi-lo para tomada de decisdo de investimento. Para Zavadil (2013), o plano de
negaocio foi a forma encontrada para padronizar as informagdes, buscar investidores,
apresentar todas as situacdes que envolvem a realizacao de um negaocio para entrada
no mercado ou a permanéncia. O mesmo deve ser revisado constantemente, pois as
informacfes quanto mais préximos forem, favorecem a gestdo na tomada de decisao
tanto na parte estratégica quanto operacional através de projecdes futuras. Na mesma
linha de pensamento o Fabrete (2019), diz que o plano de ac&o possibilita que o
empreendedor tenha uma visdo holistica e centrada do empreendedorismo, pois, para
analisa-lo, € preciso ter conhecimento de fatores externos e internos da organizacao.

Para Bizzotto (2008), as questdes essenciais a serem respondidas para a
elaboracdo de um plano de negécio sao:

a) Oque?

b) Por que?

c) Onde?

d) Quem?

e) Como?

f) Quanto?

g) Diferencial?
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h) Para quem?

i) Beneficios?

J) Quando?

Segundo Fabrete (2019), um bom plano de negdcio precisa apresentar, no
minimo:

a) a definicdo do negécio;

b) o detalhamento do plano;

c) o resultado da analise.

Este estudo tem como objetivo analisar a viabilidade da implantagédo de uma
empresa de confeccdo de pijamas, na cidade de Carlos Barbosa. O plano de negécio
esta diretamente ligado ao planejamento estratégico da empresa, no qual auxilia na
elaboracdo de um novo empreendimento, apresentando um planejamento da melhor
maneira de executar as tarefas propostas e na tomada de decisdo para o futuro da
organizacdo (DORNELAS, 2015).

Para Silva (2020), o plano de negdcios deve sintetizar e demonstrar com
clareza a viabilidade do empreendimento.

Segundo Dornelas (2021), o plano de negdcio deve ser considerado o cartdo
de visitas do empreendedor, elaborado de maneira promissora e cuidadosamente
revisado. O plano lhe servira de guia, com ele consegue entender e estabelecer
diretrizes para o0 negaocio, gerenciar de forma mais eficaz a empresa e tomar decisdes
assertivas, monitorar o dia a dia da empresa e tomar acdes corretivas, conseguir
financiamentos e recursos, identificar oportunidades, estabelecer uma comunicacao

interna eficaz e convencer publico externo.

3.3.1 Estrutura de um plano de negécio

Segundo Fabrete (2019), o empreendedor, antes de iniciar o plano de
negocios, precisa identificar qual € o tipo de estrutura mais adequado as suas
necessidades.

Para Hisrich, Peters e Sheperd (2014), o plano de negdcios varia conforme
seu propésito e a do leitor a que se destina. Mantém a mesma ideia do esbo¢o de um

plano de acédo e deve servir apenas de guia.
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“‘Embora se encontrem variacdes estruturais, o contexto geral dos dados e
das finalidades da andlise sdo comuns; o que pode mudar é a forma e a sequéncia”
(BERNARDI, 2014, p. 184).

Portanto, é impossivel criar uma estrutura Unica que funcione para todos os
tipos de negdcio, pois cada negdécio tem suas particularidades e semelhancas. A
sugestao de estrutura a ser utilizada segundo Dornelas (2021, p. 106 e 107) para
desenvolver o plano de negdcios.

“Sugerida para pequenas empresas em geral”

1. Capa

2. Sumario

3. Sumario executivo estendido

3.1. Declaracéo de visédo

3.2. Declaracdo de missdo

3.3. Propoésitos gerais e especificos do negécio, objetivos e metas
3.4. Estratégia de marketing

3.5. Processo de producgéo

3.6. Equipe gerencial

3.7. Investimentos e retornos financeiros

4. Produtos e servicos

4.1. Descricdo dos produtos e servicos (caracteristicas e beneficios)
4.2. Previsao de lancamento de novos produtos e servicos
5. Andlise da industria

5.1. Anédlise do setor

5.2. Definigdo do nicho de mercado

5.3. Anédlise da concorréncia

5.4. Diferenciais competitivos

6. Plano de marketing

6.1. Estratégia de marketing (preco, produto, praca, promog¢éao)
6.2. Canais de venda e distribuicédo

6.3. Projecdo de vendas

7. Plano operacional

7.1. Andlise das instala¢des

7.2. Equipamentos e maquinas necessarias

7.3. Funciondrios e insumos necessarios

7.4. Processo de producéo

7.5. Terceirizacé@o

8. Estrutura da empresa

8.1. Estrutura organizacional

8.2. Assessorias externas (juridica, contabil etc.)

8.3. Equipe de gestao

9. Plano financeiro

9.1. Balango patrimonial

9.2. Demonstrativo de resultados

9.3. Fluxo de caixa

10. Anexos

A estrutura base usada para este estudo que esta em desenvolvimento, sera

conforme mencionada anteriormente.



27

3.4 LITERATURA DO NEGOCIO PROPOSTO

O negdcio proposto se refere a uma empresa, para confeccéo de pijamas, no
municipio de Carlos Barbosa e relaciona-se ao setor da industria.

Segundo Feghali e Dwyer (2013), a industria téxtil e confec¢cbes brasileiras
estdo entre as atividades mais antigas da humanidade, utilizam métodos e processos
bastante conhecidos e tecnologias de dominio universal, que ao decorrer do tempo
passou por grandes modifica¢des. Para Lucido (2003), o setor téxtil envolve atividades
industriais bastante complexas, em relagédo a parametros de controle de qualidade e
ambientais.

A industria téxtil na zona de colonizacgao italiana do Rio Grande do Sul foi um
modelo das primeiras grandes industrias da regido. Surgiu a partir dos italianos que
foram expulsos da maior industria de 1 italiana, no final do século XIX, estes operarios
escolheram o Brasil como destino (HEREDIA e FONTANA, 2018).

Segundo a Associacado Brasileira da Industria Téxtil e de Confeccéo (Abit,
2020), os dados gerais do setor referente a 2019, colocam o Brasil como a maior
cadeia téxtil completa do Ocidente, sdo produzidas desde fibras até as confeccdes. O
setor fatura R$ 157,7 bilhdes, teve um investimento de R$ 3,6 bilhdes, teve uma
producdo meédia de 9,4 bilhdes de pecas (vestuario, cama, mesa e banho)
empregando cerca de 1,5 milhdo de emprego direto e 8 milhdes de indiretos e efeito
renda de brasileiros.

Ainda segundo Abit (2020), menciona que com 25,5 mil empresas téxteis
formais em todo pais € segundo maior empregador da industria de transformacéo,
representa 16,7% dos empregos e 5,7% do faturamento da industria transformadora.
Sendo assim, o quarto maior produtor de malhas do mundo.

Segundo Feghali e Dwyer (2013), um dos principais produtos da cesta téxtil
das empresas brasileiras sao os fios, tecidos e confeccionados de algodao. Produtos
estes muito usados para a confeccdo de pijamas e demais artigos, pois o tecido de
algodao é macio possibilita mais ergonomia. Para Treptow (2003), necessariamente
os profissionais de moda precisam ter conhecimento dos principais tipos de fibras,
pois eles que sao responsaveis pelas principais caracteristicas dos tecidos.

De acordo com o dicionéario de portugués, Dicio (2021, ndo paginado), moda

€ o0 “gosto do momento, a maneira de viver, fantasia e maneira ou modo de fazer as
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coisas”. J& confeccdo consiste na “preparacéo, producao e finalizacdo de algo, pode
se referir a roupa ou tecido que foi confeccionado”.

Segundo Feghali e Dwyer (2013), a profissionalizacdo no setor de moda é
recente e cresce na direta proporcdo do surgimento de novos cursos de
especializacdo na éarea. Atualmente, a profissdo de moda € bem ampla e
industrialmente possibilita emprego a milhares de pessoas, sendo que varios setores,
com o decorrer do tempo estdo ganhando adaptacfes, se tornando cada vez mais
informatizados e modernos para se diferenciar dos demais.

Desitzer e Vieira (2013), descreve moda como uma engrenagem complexa,
gue muda com muita frequéncia, se a engrenagem principal do nosso negécio € criar,
tudo deve comecar pelo produto. Como a moda deixou de ser vista como algo futil e
de pouca importancia, tornou-se um sistema em que as mudancas passaram a ser
aceitas possibilitando a renovacdo de conceitos pessoais, podendo retratar a
personalidade e comportamento do individuo. Para Pollini (2018) um dos grandes
desafios da moda no século XXI se da na necessidade de que esta incorpore
amplamente em seus modos de producao, valores ecoldgicos e éticos.

Para Pires (2014, p. 306), “O tecido é a matéria prima a partir da qual se
modifica a superficie do corpo como se fosse uma nova epiderme, a0 mesmo tempo
em que emoldura a anatomia e delineia uma silhueta”. Para conseguir colocar em
pratica é de extrema importancia que o profissional de moda conheca as principais
caracteristicas dos tecidos, escolher os tipos mais adequados a serem utilizados para
realizacédo do produto final.

Para Chataignir (2006), as fibras sdo formadas de fios téxteis:

Basicamente as fibras se dividem em dois grandes grupos: 1. Naturais; 2.
Quimicas. As naturais podem ser: a) Vegetais: algodao, linho, canhamo,
junta, rami, sisal, bambu. b) Animais: 13, seda, coelho, angora, cashmere,
mohair, lhama, alpaca. c) Minerais: amianto. As quimicas podem ser: a)
Artificiais: celulose, acetato, derivadas da celulose, raiom, viscose e tri-
acetato. b) Sintéticas: poliamida, poliéster, poliuretano, acrilicas,
prolipropileno. (CHATAIGNIR, 2006, p. 29).

Segundo Chataignier (2006), o algodao é uma fibra vegetal, do qual se produz
um tecido que detém melhor capacidade de absorcdo de umidade e ressalta que o
algodao tem uma propor¢cdo bem grande no vestuario. Sendo que o tecido é como

uma protecao do frio, além de deixar mais belos, gracas e engenharia e industria da

moda que transforma as fibras em roupas.
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Segundo Pires (2014, p. 325), afirma que: “Sentar, levantar, abaixar, esticar,
alcancar, alterar o peso corporal correspondem a propriedade ergondémica de
seguranca, que permite realizar com eficicia todo e qualquer movimento da atividade
humana”. Pensando em roupa para dormir, malhas de algodao sdo uma boa escolha,
pecas com modelagem aconchegantes, sdo essenciais para uma noite de sono

tranquila e saudavel. Ainda de acordo com a autora:

Se antes a roupa da crianca era a miniaturizacéo da de adulto, hoje a que é
feita para idosos, por exemplo, € projetada com o mesmo conceito daquele
destinado a populacdo jovem, ainda que o idoso ndo tenha a mesma
mobilidade, o alcance, o bi6tipo e as necessidades de um jovem. (PIRES
2014, p. 325).

Dentro da moda o pijama vem ganhando destagues nas passarelas, sendo
comum ver pecas encantadoras e tecidos com o caimento e conforto adequado ao
consumidor. Segundo o dicionario de portugués, Dicio (2021, s/p), o significado de
pijama é “vestuario caseiro, folgado e leve, composto de casaco e calgas, usado
geralmente para dormir. Calcas leves que se usa na india”.

Em relacéo a historia do pijama, ndo ha uma data especificada:

N&o se sabe exatamente quando as pessoas passaram a usar o Pijama, mas
sabe — se que, no final do século XVI, quando a moda impunha muitas roupas
durante o dia, as pessoas nado viam a hora de chegar em casa e vestir algo
confortavel. Foi nessa época que nasceram as Camisolas, e eram usadas por
homens e mulheres. (CENTER CINTAS, 2012, ndo paginado)

Apesar de ndo haver registros de quando as pessoas comegaram a usar o
pijama para dormir, sabe-se que o0s nobres, no final do século XVI, cansados
de vestir roupas pesadas durante o dia, colocavam pecas confortaveis para
descansar. Nessa época, surgiram as camisolas para ambos os sexos, que
eram longas, com mangas compridas e feitas de 14 para esquentar do frio nas
casas que, em sua maioria, ndo tinham lareiras ou calefagdo. Apds dois
séculos, as mulheres comecaram a usar o Negliée, feito de tecidos mais leves
e sofisticados, como a seda. Na mesma época, os homens dividiram as suas
camisolas em duas partes, o que resultou em camiséo e cal¢a bem larga. (BR
CONFIDENCIAL, 2018, nao paginado)

Conforme o site da Exame (2020), hoje os pijamas sdo mais atraentes e de
acordo com a moda. Percebe-se que a criatividade e dedica¢édo dos profissionais da
moda e confeccdo destas pecas pensadas para hora de dormir se tornaram mais

sofisticados possibilitando assim, que sejam utilizados perfeitamente para passear

pela casa. Os pijamas sdo algumas das roupas mais confortaveis do guarda roupa
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pessoal, seja mulher ou homem, devido a textura do tecido que se torna
aconchegante.

A variedade de tecidos e modelos de pijamas é ampla e ndo é possivel
mencionar todas, o seite da Digitale Textil (2020), apresenta alguns dos principais
modelos de pijamas:

a) manga curta;

b) manga longa;

c) camisola;

d) shortdoll;

Melhores tecidos para pijama:

a) soft;

b) microfibra;

c) algodéao;

d) viscose;

e) moletinho;

f) plush.

O negocio proposto se utilizard do levantamento dos principais tecidos e

modelos para o estudo e sequencia da proposta de fabricacéo.

3.4.1 Empresa referencia

Com o objetivo de implantacdo de um empreendimento de confeccdo de
pijamas que satisfaca as necessidades e expectativas dos clientes de Carlos Barbosa
e arredores, sera apresentado um caso de sucesso em confeccao de pijamas, atraves

da historia relatada na internet.

3.4.1.1 Empresa Kaisan

A empresa Kaisan come¢ou com um pequeno depdsito de roupas intimas na
regido serrana do Rio de Janeiro, em Novo Friburgo, no ano de 1998.

Em 1999, um homem de muita garra e determinacao escolheu o nome Kaisan
para por a sua nova marca de roupas intimas, sem ter a menor ideia do que esse

simples e diferente nome iria se tornar no futuro.
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No ano de 2000, comecaram a fabricacdo de todas as etapas das cuecas,
para manter a exceléncia no preco nessa peca. Em 2002, investiram também na
fabricacéo de pijamas, produto que estava chegando na cidade, unindo a fabricagéo
com a distribuicdo. Comegou com uma confecgao de produtos para vender para 0s
sacoleiros, que faziam sucesso na época em todo pais, rapidamente comecou a
crescer a producdo de sua confeccdo até torna-se uma das maiores marcas de

atacado neste segmento.

Figura 1 - Logotipo da empresa Kaisan

kaisan

Fonte: Kaisan (2021)

A Kaisan conquistou o mercado nacional brasileiro, desbancando qualquer
concorréncia, por ser reconhecida pelo cuidado com a qualidade de seus produtos,
pela fabricacdo prépria e pelo excelente preco. Ha mais de 15 anos atua como um
grupo de confeccbes voltado a atender lojistas, distribuidores e revendedores no
mercado nacional.

Em torno do ano de 2005 a Kaisan também apostaram em moda feminina,
pois acertaram no produto, unindo a fabricacdo com a distribuicdo. J& em meados de
2009, sem imaginar o que viria a se tornar a Kaisan, por meio de sistemas de terceiros,
enxergaram uma oportunidade, na tdo cheia de promessas internet. Dois anos depois
montaram seu primeiro site oficial, mesmo com poucas funcionalidades, ano que fez
toda a diferenca na caminhada Kaisan, surgiu o ano da revolucéao.

Segundo Kaisan, no ano de 2012 comecaram a fabricar as primeiras pecas
de roupa fitness, roupa de ginastica. Em seguida no ano de 2013, que ficou resumido
em uma palavra, coragem, com o crescimento da venda constante, a roupa fitness se
tornou carro chefe, assim miraram na producdo em escala para atender a demanda,
triplicando os investimentos, obtiveram um enorme sucesso, se tornando a maior
empresa no segmento no atacado online do Brasil e expandindo para 50 paises do
mundo.

Segundo Kaisan, para desenvolver pecas trabalhadas, delicadas e que

agradem a todos as ocasides e gostos, a equipe de producgao e parceiros fornecedores
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precisa estar participando das principais feiras internacionais e sempre estar
atualizada com as tendéncias.

Para Kaisan conseguir atender a demanda, possui uma estrutura fabril nova,
na cidade de Nova Friburgo, Rio de Janeiro, com equipamentos de alta tecnologia em
maquinas de corte, costura, pilotagem e modelagem. Toda essa estrutura € o que
garante o nivel de qualidade em produtos e servi¢os para atender as exigéncias desse
mercado rigoroso e competitivo que atuam. Para conseguir produzir com custos
menores que as empresas comuns, diminuindo os precos e aumentando a qualidade,
contam com mao de obra qualificada e matéria prima em grande quantidade, devido
ao grande numero de confeccfes na regido.

Alguns dados sobre o marketing que a Kaisan promove para seus clientes:
(KAISAN, 2021, s/p):

A Melhor Fabrica de Roupas do Brasil lhe garante!

A Kaisan pretende garantir grandes lucros aos seus clientes distribuidores,
lojistas e revendedores, da seguinte forma:

- Garantindo o mix do sucesso: preco + qualidade

- Investimento em variedade e exclusividade

- Promovendo sempre a pronta entrega de seus produtos

- Aumento da producéo para atender a todos os pedidos com maior
agilidade

- Desenvolvimento constante de novos modelos e técnicas de produtividade
- Busca constante por fornecedores que oferecam matéria prima e
aviamentos com qualidade, na data correta e com prec¢os justos

- Maior participacdo em feiras nacionais e internacionais.

Com um sonho no coracdo de um homem, a empresa veio a se tornar uma
das maiores empresas do Brasil em sua area. Comecando com poucas maquinas,
mas um grande sonho, a equipe Kaisan, tem profissionais da area, capacitados e
comprometidos para atender com eficiéncia, investe em tecnologia, deixando a
producéo automatizada, obtendo os melhores precos do mercado e qualidade acima
de tudo.
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4 CANVAS

Neste capitulo € apresentada o Canvas, a fim de planejar um negécio de
sucesso, abordando de forma visual as atividades a serem realizadas. Assuntos como

no¢des gerais sobre canvas e constituir embasamento tedrico sobre o estudo.

4.1 CONCEITUACAO DE CANVAS

O Busines Mobel Canvas, mais conhecido como Canvas ou Quadro de
modelo de negdcios, foi desenvolvido pelo suico Alex Osterwalder, € uma ferramenta
de planejamento estratégico, que ajuda a iniciar bem um empreendimento, facilita o
entendimento completo do negdécio. Por ser uma ferramenta visual, ela é altamente
eficaz no planejamento das funcbes da empresa, pois proporciona uma visualizagao
completa dos processos e integracao da organizacéo. (SEBRAE, 2021).

Para Dornelas (2020):

O modelo de negdécio Canvas foi criado e proposto originalmente por
Alexander Osterwalder e Yves Pigneur. A tese que defende Steve Blank € de
que uma startup estd em busca de um modelo de negécio sustentavel e
replicavel e, por isso, precisa criar protétipos, testar hipéteses, “dar a cara a
tapa” para, entdo, comecar a crescer. (DORNELAS, 2020, p. 13).

“O destaque aqui é a mobilidade, a néo linearidade e a maneira visual de
enxergar todo o negdcio, de modo que € possivel ir e voltar na concepcéao de ideias e
inovacgoes, testando e escolhendo o que € melhor para compor o negécio” (Mortari,
2020, p. 32). A autora destaca que é possivel compreender que o Canvas pode
anteceder o plano de negdcio e pode servir para reflexao e analise, pois, mostra onde
€ Como as coisas se encaixam e fazem sentido no negdcio, podendo assim trabalhar
com as duas ferramentas.

Segundo Sebrae (2021), a ferramenta Canvas é um mapa pré-formatado
contendo nove blocos, relacionados a seguir:

a) proposta de valor: sdo quais 0s produtos/servicos que a empresa vai
oferecer para o mercado, quais as necessidades que serdo atendidas e
gue realmente terdo valor para os clientes;

b) segmento de clientes: sdo quais segmentos de clientes serao foco da sua

empresa, quem sera o cliente final e perfil do publico alvo;
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C) os canais: é como o cliente compra e recebe seu produto e servigo, quais
0s canais de comunicacao serao utilizados;

d) relacionamento com clientes: sdo como a sua empresa se relacionara com
cada segmento de cliente e que tipo de relacdo o cliente espera do
empreendimento;

e) atividade-chave: sdo 0s recursos necessarios para realizar as atividades-
chave;

f) recursos principais: s80 0s recursos necessarios para realizar as
atividades-chave;

g) parceiros principais: sdo as atividades-chave realizadas de maneira
terceirizada e o0s recursos principais adquiridos fora da empresa,
essenciais e indispensaveis, fornecedores do negocio que auxiliardo no
plano de negocio proposto;

h) fontes de receita: sdo as formas de obter receita por meio de propostas de
valor, quais valores os clientes estédo dispostos a pagar pelo servico;

I) estrutura de custo: sdo 0s custos relevantes necessarios para que a
estrutura proposta possa funcionar.

Nesta etapa serdo apresentadas as ideias, representadas nos nove blocos
gue formam a conceitualizacdo do negdécio proposto, ou seja, a forma como sera
operado e gerado valor ao mercado, definindo os principais fluxos e processos,
permitindo uma analise e visualizacdo do modelo de atuacdo no mercado (SEBRAE,
2021).

4.2 CANVAS NEGOCIO PROPOSTO

Na Quadro 1 € apresentado o Canvas do novo negécio confeccao de pijamas.
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Quadro 1 — Canvas para 0 novo negocio

Parcerias Atividades
principais principais/chaves
Loja de Vendas
tecidos; Confecgdo (corte,
Loja de linhas; | ,stura
Manuten¢do; | ;capamento,
Contabilidade; embalagem)
Clientes (lIc?Jas Logistica
de vestuario).
Recursos
principais

Equipamentos;
Profissionais;
Materiais de
qualidade;
Capital financeiro;

Fonte: Adaptado do guia de elaboracgéo de trabalhos académicos (2021).

Através desse modelo, se define as principais ideias do negdcio,

possibilitando alteracdes no decorrer do projeto se necessario:

a) Proposta de valor: a principal proposta de valor € buscar exceléncia com
profissionais capacitados e fornecedores de matéria prima para ofertas
produtos que atendam a necessidade do cliente. Entregando assim um
produto que traga conforto e prazer por estar usando um pijama, contudo
relacionado a qualidade e preco justo.

b) Segmento de clientes: para este segmento a confeccdo de pijamas sera

voltada ao publico de todas as idades, sendo eles: masculino, feminino e
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f)

9)

h)
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infantil que tiverem interesse, primeiramente residentes no municipio de
Carlos Barbosa e arredores.

Os canais: o empreendimento usara a venda direta e varejo como canais
de distribuicdo para atender seus clientes.

Relacionamento com clientes: o relacionamento com os clientes seré
através de pesquisas de satisfacdo e opinido diretamente com clientes no
préprio estabelecimento, via WhatsApp e telefone. O estabelecimento fara
um cadastramento dos clientes para poder compartilhar informacgdes e
novidades (catalogo e amostragem), além de dar importancia a datas com
lembrancas mostrando a importancia dele para o empreendimento, se
sentindo valorizado e acolhido.

Atividade-chave: a atividade principal sera a confeccao de pijama e venda
dos mesmos.

Recursos principais: 0S recursos principais sao o0s profissionais
capacitados, equipamentos que atendam as necessidades, capital
financeiro e matéria prima de qualidade. Inicialmente um profissional sera
responsavel pela confeccao, atendimento, marketing entre outras (todas
as atividades necessarias da empresa). Tera um salario fixo mais
comissao sobre faturamento. O capital financeiro sera utilizado para
adquirir maquinas, matéria prima, equipamentos necessarios para a
instalacdo e também para o pagamento do aluguel do espaco além de
outras despesas (luz, agua, telefone entre outros), durante os primeiros
meses.

Parcerias principais: para auxiliar no sucesso da confeccdo de pijamas é
necessario buscar parceiros de confianca e qualidade. Primeiramente
contar com o servico de um escritorio de contabilidade, para manter a
legalidade financeira do negdcio, criar uma parceria para o fornecimento
da matéria-prima (tecidos, linhas e aviamentos), ter uma parceria para
eventual manutencao e preventivos no maquinario. Assim, conquistar os
parceiros principais: os clientes. Tendo necessidade, sendo oportuno e
viavel buscar parceria com uma ou mais lojas para venda do produto final.
Fontes de receita: inicialmente a Unica doente de receita do
empreendimento se dara através da confeccdo de pijamas, que serdo

cobrados através de pagamentos avista, cartdo de credito ou pix.
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1) Estrutura de custos: as principais estruturas de custo do empreendimento
serdo: compra do maquinario, matéria-prima, contabilidade, pessoal e
manutencdo, além dos custos mensais (aluguel, luz, agua, telefone,
marketing...).

Segundo Blank e Dorf (2018), Canvas da Proposta de Valor € um framework
importante para a estruturagcdo de projetos, e para a definicAo dos principais
elementos e caracteristicas. Essa ferramenta contribui para que seja possivel
trabalhar e entender os principais blocos e assim chegar as diretrizes para o
planejamento do projeto ou corporagéao.

Conforme SEBRAE (2020, ndo paginado), mostra as grandes dificuldades que
as empresas estdo passando no momento com a pandemia “pequenos negocios
apresentam sinais de lenta reacdo...”. Algumas mudangas estdo servindo de
alternativa para buscar a retomada do cliente e mercado, “Cresceu (37% para 44%) a
propor¢cao de empresas que estdo fazendo uso de ferramentas digitais para poder
funcionar. ” No momento atual as redes sociais sdo uma das principais fontes de
divulgacdo dos servicos e produtos ofertados pelas microempresas. Toda empresa
deve estar atenta ao mercado que esta inserida para poder estar sempre melhorando

continuamente em busca dos objetivos almejados.

4.3 DESENVOLVIMENTO DA PROPOSTA DE VALOR

Segundo Kops (2019), proposta de valor € um conjunto de vantagens que
determinado produto ou servi¢o oferece a certo segmento de mercado. Ele descreve
os diferenciais da empresa em relacdo aos seus concorrentes, para assim 0
consumidor fazer a andlise de custo beneficio e decidir se vale a pena comprar o que
€ oferecido. Para Blank e Dorf (2018), proposta de valor também ajuda a entender o
mercado que esta inserido e as oportunidades encontradas a partir do que pode ser
oferecido.

A confeccdo de pijamas sera uma empresa que atuard na industria téxtil
voltada para a confeccéo de artigos do vestuario, normalmente usados no momento
de descanso, que tenham como matéria prima tecidos confortaveis e atendera ao
publico masculino, feminino e infantil de todas as idades.

O empreendimento terd endereco fixo em Carlos Barbosa, atenderd os

consumidores locais e arredores, de forma presencial no proprio estabelecimento, via
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WhatsApp e telefone. Sendo assim, o relacionamento com os clientes seré através de
pesquisas de satisfacdo e opinido diretamente com clientes no proprio
estabelecimento, via WhatsApp e telefone.

A atuacgdo da confecgéo de pijamas se daré através da confeccgéo propria, por
modelagem ou encomenda caracterizada. Visando atender as expectativas desse
mercado, a empresa terd seus esforcos voltados para um servico de qualidade,
agilidade e de confiabilidade. Atuara na producédo de pijamas para todos os tipos de
clientes, com objetivo de conforto, fazendo com que cada pessoa se sinta bem com o
seu préprio corpo no seu momento de descanso. Sera confeccionado por um
profissional que entende sobre o assunto, desenvolvendo um produto de qualidade,
durabilidade e conforto, para conquistar a confianca de seus clientes com produtos
que contam com pregos justos.

Para isso, serdo adotados técnicas, conceitos e ferramentas de gestao,
producédo e qualidade para obter uma producéo enxuta e agil para diminuir o tempo
entre o pedido e entrega dos produtos. Sendo esse um dos diferenciais importantes
da empresa, dado que diversas confeccbes ndo se utilizam dessas premissas e
mantem uma estrutura grande, sendo negdcios familiares com pouca abertura para
novos conceitos produtivos e de gestao.

A confeccéo de pijamas quer criar confianca e fidelizacdo com clientes. Para
iSso, quer ser vista como uma empresa de referéncia no segmento, oferecendo um
atendimento e produto de qualidade, buscando aprimoramento para oferecer
praticidade, conforto, seguranca, atendimento diferenciado e manter um

relacionamento com os clientes.

4.4 MISSAO E OBJETIVOS

Segundo Silva (2020), os referenciais estratégicos representam um guia,
conduzem a organizacdo para o alcance de seus objetivos e conduz seu empresario
no processo de implantacdo do novo negdécio. Permita uma boa imagem da
organizacao por meio de seu discurso, contribuem na construcédo da identificacdo e
devem fundamentar o plano de negdcio.

Para Silva (2020, p. 72), “A missdo organizacional descreve o0 que uma
empresa faz e qual € o seu objetivo em relacdo ao mercado consumidor.” sendo a

razao que faz a empresa existir, a partir do foco no mercado que a organizagao possui.
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Para a constru¢do da missdo é necessario responder: como e 0 que a empresa faz,
para que ela existe e quem s&o seus clientes.

A missado da confeccéo de pijama é produzir pijamas, a pronta entrega ou por
encomenda com caracteristicas estabelecidas, visando atender a necessidade dos
clientes, entregando o produto final que eles realmente estdo procurando e
necessitando para satisfazer o conforto e bem-estar.

Os objetivos da confeccao de pijamas sdo, primeiro ano conseguir vendas
para manter a empresa e respectivamente um crescimento de 10% ao ano. Assim,
procurando inovar, para atender novas tendéncias, manter tecnologias de ponta para
atender as oportunidades de demanda do mercado.

A missdo da confeccao de pijamas, em versao simplificada ser&: atender as
necessidades dos clientes, produzindo e oferecendo produtos confortaveis, com preco
justo, procurando inovar, buscando novas tendéncias, tecnologias e crescimento no

mercado.

4.5 MINIMO PRODUTO VIAVEL

Neste tOpico sera desenvolvida a proposta de valor do empreendimento
voltado ao produto final ofertado ao cliente. Observa-se que as pessoas no dia-a-dia,
na jornada de trabalho, precisam estar usando uniformes ou roupas adequadas ao
seu emprego, que por sua vez nem sempre sdo confortdveis. Tendo assim, a
oportunidade de ofertar um produto que possa trazer o bem-estar para um periodo
importante que é o descanso, momento que se precisa de aconchego e conforto para
recarregar as energias.

Segundo Ries (2019), startup ndo deve se deter a planejamento e estrutura,
pois tem o proposito de criar um produto inovador que gere sucesso e rentabilidade.
Antes de lancar o produto no mercado, ele deve ser aprovado pelos clientes, evitando
perda de tempo e dinheiro em planejamento e organizacao.

Para buscar a opinido do cliente, Ries (2019), sugere testar o produto no
mercado antes de lancar, através da criacdo de um Produto Minimo Viavel (MVP),
fazendo teste em baixa escala, com um pequeno numero de pessoas, analisando os
resultados obtidos. Com essa estratégia o empreendedor pode realizar a andlise dos
itens que devem ser alterados no produto antes do seu langamento e se vale o esfor¢o

do investimento.
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Para Calori (2015), o MVP, sigla em inglés para Produto Minimo Viavel. A
ideia € criar, com 0 menor investimento possivel, algo que comprove rapidamente o
valor do produto para o cliente. O MPV acelera o famoso ciclo Construir-Medir-
Aprender. Um MVP é feito para que o empreendedor possa fazer uma validacdo
pratica a reacdo do mercado e a compreenséo do cliente sobre seu produto e se ele
soluciona o problema do consumidor e assim validar suas hip6teses sobre o produto.
Conceitualmente, um MVP (Minimum Viable Product) é construir a versao mais
simples e enxuta de um produto (ou parte dele), empregando o minimo de recursos
(tempo e dinheiro) possiveis para entregar a principal proposta de valor da ideia.

Com base nos dados teéricos do autor é necessario preparar o material para
ir a campo e obter um feedback do futuro cliente. Sera criado um catalogo com os
principais tecidos que serdo usados como matéria prima para a fabricacéo de pijamas:
soft, microfibra, algodéo, viscose, moletinho e plush.

Na Figura 2 é apresentado o catalogo com amostras de tecido do novo

negocio confecgcao de pijamas na mesma sequéncia descrita acima.



41

~ Figura 2 — Amostras de tecido para o0 novo negocio

Fonte: google catalogo amostras de tecidos (2021).

O objetivo das amostras de tecido sera identificar as preferéncias do tecido

gue o possivel cliente tem desejo em usar.
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Seguindo a mesmo raciocinio sera criado um catalogo com todos os modelos
e um folder com os principais modelos de pijamas que serdo confeccionados pela
confecgao de pijamas: manga curta, manga longa, camisola, shortdoll.

Nas figuras 3, 4 e 5 é apresentado um folder com os principais modelos de
pijamas do novo negdcio confeccdo de pijamas.

Figura 3 — Modelos masculinos de pijamas para 0 novo negdcio.

Fonte: google pijamas (2021).



Figura 4 — Modelos femininos de pijamas para 0 novo negocio.

Fonte: google pijamas (2021).
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Figura 5 — Modelos infantis de pijamas para o novo negécio.

Fonte: google pijamas (2021).

7

O objetivo do catalogo com modelos de pijamas é mostrar os modelos de
pijamas produzidos para os clientes. Para levar ao futuro cliente sera produzido um

folder com os principais modelos, assim poderéo ser identificadas as preferencias e
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necessidades que os futuros clientes apresentam e poderao a vir comprar. Podendo
0 empreendedor se focar nos modelos mais visados no comec¢o da produgéo.

Ainda segundo Ries (2019), a interacdo com o cliente é de extrema
importancia, através dela o empreséario pode tomar decisdes estratégicas para sua
empresa mudar o negdcio, alterar o produto em busca do resultado satisfatorio.

O MVP sera avaliado por clientes e fornecedores e esta avaliacdo sera

relatada no préximo capitulo.



46

5 PESQUISA DE MARKETING

Neste capitulo sera descrito a pesquisa de marketing, a identificacéo, a coleta,
a analise e a disseminacédo sistematica e objetiva das informacdes. Esse conjunto de
acbes é empreendido para melhorar as tomadas de decisdo relacionadas a
identificacdo e a solugcéo de problemas, problemas de pesquisa costumam levar a
oportunidades de mercado.

De acordo com o dicionario online de portugués, marketing é:

Conjunto de procedimentos e estratégias de otimizacdo dos lucros que,
através de pesquisas de mercado, busca adequar os produtos as
necessidades dos consumidores; estudo de mercado. Reunido das
atividades e acbes que, metodicamente planejadas, tentam persuadir o
publico em relacdo a determinado produto, servico, ideia, pessoa. (DICIO,
2021, s/p).

Para Biaggio (2013), o marketing define a forma como a empresa ira atuar
para fazer o produto chegar ao cliente. Por meio dessa forma a empresa demonstrara
sua capacidade de tornar o produto conhecido pelos seus clientes e despertar neles
o desejo de compra-lo. Para Silva (2020), a pesquisa de mercado € a primeira etapa
essencial para o alinhamento entre plano e referenciais estratégicos, pois fornecem
informacdes vitais sobre o mercado alvo e a viabilidade do produto e servicos.

Para Malhotra (2019, p. 5) a pesquisa de marketing é a “identificacdo, coleta,
analise, disseminacdo e uso de informacfes de forma sistematica e objetiva para
melhorar a tomada de decisdes relacionadas com a identificacdo e a solucdo de

problemas e oportunidades de marketing”.

5.1 OBJETIVOS DA PESQUISA DE MARKETING

Segundo Silva (2020), a pesquisa de marketing tem como objetivo monitorar
as tendéncias econdmicas do setor e explorar a concorréncia para determinar a
possiveis vantagens competitivas. Ja, Yasuda e Oliveira (2016), relatam que a
pesquisa de marketing “especifica a informacdo necesséaria para a solu¢do dos
problemas de Marketing, concebe o método para a coleta das informacdes, gerencia
e implementa o processo de coleta de dados”, com isso analisa os resultados,

comunica as constatacdes e suas implicacoes.
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Para Malhotra (2019), a pesquisa de marketing tem o objetivo de procurar
fornecer informagdes precisas que reflitam uma situagéo verdadeira, é objetiva e deve
ser executada de forma imparcial. Assim é identificado ou definido o problema ou
oportunidade de pesquisa de marketing e em seguida € determinado as informacdes
necessarias para investiga-los.

Como o objetivo da pesquisa de marketing visa trazer informacdes
necessarias para solucionar o problema da pesquisa, o problema definido nesta
pesquisa consiste em saber se: é vidvel implementar um novo negdécio na cidade de
Carlos Barbosa?

Assim, a finalidade desta pesquisa de marketing é fazer uma analise
mercadoldgica visando avaliar a viabilidade na implementacdo de uma empresa de
confeccao de pijamas na cidade. Na pesquisa quantitativa se busca obter dados para
avaliar habitos e comportamentos, identificar preferencias de tecido e modelos de
confeccao e perfil do futuro cliente. J&, na pesquisa qualitativa se busca obter dados

sobre caracteristicas de empreendimentos similares da regido através de entrevistas.

5.2 DELINEAMENTO DA PESQUISA

Para Silva (2020), o delineamento da pesquisa diz respeito ao planejamento
da pesquisa em um sentido mais amplo, abrangendo tanto a sua diagramacao quanto
a perspectiva de analise e a respectiva interpretacdo dos dados que foram coletados.
Sendo assim, uma etapa importante da pesquisa, definir os métodos que seréo
aplicados na pesquisa de marketing.

Segundo Silva (2020), o método de pesquisa qualitativa, representa a
mitologia de pesquisa exploratoria, ndo estruturada, baseada em pequenas amostras
como objetivo de proporcionar ideias e entendimento do ambiente do problema.
Assim, neste trabalho sera usada a pesquisa qualitativa, possui nivel exploratorio, se
utiliza de questionario semi estruturado, tem participantes de estudos, se da por
estudo de caso e a andlise é de conteudo.

Segundo Silva (2020), o método de pesquisa quantitativa, representa a
metodologia de pesquisa que procura qualificar os dados e geralmente, aplica alguma
forma de analise estatistica. Assim, neste trabalho sera usada a pesquisa quantitativa,
possui nivel descritivo, se utiliza de questionario estruturado, possui amostragem nao

probabilistica por conveniéncia e a analise de dados se da por estatistica descritiva.
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No Quadro 2 é apresentada o delineamento da pesquisa do novo negdcio

confec¢ao de pijamas.

Quadro 2 — delineamento da pesquisa para o novo negocio

Delineamento Participantes ou
. Processo de Processo de
. . Populagéo e -
Natureza Nivel Estratégia coleta analise
Amostras
Estudo Clientes )
o . o Entrevista i
Qualitativa | Exploratério | qualitativo Concorrentes ) Conteudo
. semiestruturada
genérico Fornecedores
o - ) Questionario o
Quantitativa | Descritivo Enquete Clientes Estatistica
estruturado

Fonte: Adaptado do guia de elaboracéo de trabalhos académicos (2021).

5.3 PARTICIPANTES DO ESTUDO

Para Malhotra (2019), a elaboracdo de uma amostragem comeca com a
especificacdo da populacdo alvo, que possuem as informacdes procuradas pelo
pesquisador, sendo que esta populacdo alvo deve ser definida com precisao.

Segundo Feijoo (2010), populacédo € um conjunto de elementos definidos no
espaco e no tempo, em termos de um atributo comum a todos os elementos. Conforme
Yasuda e Oliveira (2016), populacdo é o conjunto de elementos que contém uma
caracteristica comum a todos.

Yasuda e Oliveira (2016), definem amostra como uma parcela da populacéo,
extraida com as mesmas caracteristicas comum. Segundo Feijoo (2010), amostra é
uma parte representativa da populacdo em questéo, para dimensionar a amostra.

De acordo com Feijoo (2010), € preciso estabelecer o publico-alvo, que é o
grupo ou subgrupo que devera ser usado como referéncia para a tomada de deciséao.
Portanto, os participantes do estudo para este segmento da confeccdo de pijamas,
sera voltada ao publico de todas as idades, sendo eles: masculino, feminino e infantil,
residentes no municipio de Carlos Barbosa e arredores.

As pesquisas para coleta de dados foram realizadas no municipio de Carlos
Barbosa e arredores. Conforme dados consultados no IBGE, a populacdo estimada
de Carlos Barbosa, no ano de 2020, é de aproximadamente 30.241 habitantes. (IBGE,
2021)
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A amostragem da pesquisa qualitativa foi constituida com entrevista
semiestruturada, para dois proprietarios de empresas concorrentes, um proprietario
de empresa fornecedora e dois possiveis futuros clientes, todos situados no municipio
de Carlos Barbosa. Com o intuito de avaliar o comportamento e os fatores mais
relevantes em relagdo ao novo negécio.

Segundo Yasuda e Oliveira (2016), amostra ndo probabilistica por
conveniéncia é uma amostra selecionada com poucos critérios sistematizados, busca
uma forma mais simples e facil de complementar, sendo, esse tipo de amostra ou
amostragem produz um grande numero de entrevistas a um baixo custo.

Segundo Hair et al. (2009, p. 108), o tamanho da amostra “...0 minimo é ter
cinco vezes mais observacdes do que o numero de variaveis analisadas...”.

A pesquisa gquantitativa considerado doze questdes como variaveis objetivas
de resposta, seguindo o indicado pelo autor Hair et al. (2009), resultou em uma

amostra de sessenta respondentes.

5.4 PROCESSO DE COLETA E ANALISE DE DADOS

Para Malhotra (2019), o processo da coleta de dados envolve uma forca ou
equipe de campo, desde a selecéo, treinamento, supervisao. A validacéo do trabalho
de campo e a validacdo dos entrevistadores fara toda a diferenca nos diversos
estagios, no caso de entrevistas pessoais, por telefone, por correio, ou
eletronicamente.

De acordo com McDaniel e Gates (2005), a analise de dados deve ser
realizada apds coletadas todas as informacdes necesséarias. A analise tem como
propdsito interpretar e extrair conclusdes das respostas obtidas que auxiliam sucesso
do novo empreendimento.

O guestionario usado na coleta de dados da pesquisa qualitativa com o
concorrente, conforme apéndice A, com 6 perguntas, é uma entrevista
semiestruturada, que passou pela elaboracédo e ajustado pelo académico, conforme
orientacdes e aprovado pela orientadora, para posteriormente ser aplicado para dois
proprietarios de empresas concorrentes, todos situados no municipio de Carlos
Barbosa.

Segundo Yasuda e Oliveira (2016), analise qualitativa por contetdo surge a

partir de uma conversa formal e de dados de fontes variadas. A andlise deve ser
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iniciada pela descri¢éo detalhada de atitudes e comportamentos do entrevistado com
habilidades interpretativas do entrevistador. Com o propésito de produzir
conhecimento pratico e util.

O questionario usado na coleta de dados da pesquisa qualitativa com o
fornecedor e cliente, conforme apéndice B, com 5 perguntas, € uma entrevista
semiestruturada, que passou pela elaboracédo e ajustado pelo académico, conforme
orientacdes e aprovado pela orientadora, para posteriormente ser aplicado para um
proprietario de empresa fornecedora e dois possiveis clientes, todos situados no
municipio de Carlos Barbosa.

Segundo Yasuda e Oliveira (2016), andlise estatistica € uma tabulacao
cruzada considerada a relacdo entre variaveis e atende a grande maioria das
necessidades de analise de uma pesquisa. Para isso sdo usados softwares
estatisticos, sendo as mais frequentes a analise fatorial, cluster analysis, conjoint
analysis, analise de trade-off, analise de correspondéncia e analise de previsao.
Analisar é mostrar os resultados de uma forma logica, consistente e interessante com
alguma expectativa para a tomada de decisoes.

O questionario usado na coleta de dados da pesquisa quantitativa com
possiveis futuros clientes, conforme apéndice C, com 14 perguntas fechadas, sedo 2
de perfil, que passou pela elaboracdo e ajustado pelo préprio autor, conforme
orientacdes e aprovado pelo orientador, passou por um pré-teste para verificacdo de
possiveis dificuldades ou duvidas com duas pessoas, para posteriormente ser
aplicado. Conforme autor Hair et al. (2009), sessenta sera o tamanho da amostra e o
minimo de questionarios necessarios a serem distribuidos. Assim, via E-mails e
WhatsApp, foram enviados questionarios para 140 possiveis clientes, tentando
selecionar pessoas de Carlos Barbosa e arredores. Desses, 79 se disponibilizaram a
responder o questionario. Através das respostas obtidas, torna-se possivel avaliar o

comportamento dos possiveis futuros clientes do novo negaécio.

5.5 RESULTADOS DA PESQUISA

Nesta secdo, sdo apresentados os resultados das pesquisas qualitativa e

guantitativa realizadas para auxiliar no estudo do novo negdcio.
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5.5.1 Anélise dos dados secundarios

Conforme Yasuda e Oliveira (2016), a analise dos dados secundarios sao
informagfes analisadas em outras pesquisas que podem ser encontradas em
publicacdes, com isso a analise fica enriquecida.

Carlos Barbosa localiza-se a 104 km da capital do Rio Grande do Sul, Porto
Alegre, proximo a regido da Uva e do Vinho: Caxias do Sul, Bento Goncalves e
Garibaldi. A populacdo conforme o ultimo censo realizado em 2020 era de 30.241
habitantes. A economia do municipio baseia-se principalmente no setor industrial e
agropecuaria, com um clima classificado como subtropical umidos. (IBGE, 2021)

Segundo site Econodata (2021), Carlos Barbosa tem 3.248 empresas, sendo
entre elas 9 confecgbes e 4 malharias. Segundo site Diretorio Brasil (2021), existem
24 empresas no segmento de confeccao de pijamas no Rio Grande do Sul, ndo tendo
nenhuma em Carlos Barbosa, as mais proximas estdo localizadas em Farroupilha
(Elme Pijamas), Bento Gongalves (Anjuju Pijamas e Moda Infantil) e Caxias do Sul

(Pijamas Pestana, Tulipano, Bello Sonno Lencois e Pijamas, Pijamas Lilice).

5.5.2 Anélise dos dados primarios

Nesta etapa serdo apresentados os resultados obtidos no levantamento dos

dados primarios realizados a partir das pesquisas qualitativa e quantitativa.

5.5.2.1 Pesquisa Qualitativa Concorrente

Os resultados da pesquisa qualitativa, aplicada com entrevista
semiestruturada para dois proprietarios de empresas concorrentes entre os dias 19 e
21 de maio de 2021, ser& descrita em seguida:

Questdo 1: Como surgiu a ideia de empreender este negocio? Comentar
sobre a histéria da confecc¢éo (inicio, como comecou, espaco e servi¢cos que oferecia).

Entrevistado 1: surgiu com a minha méae, era costureira, fazia roupas em casa
para vender, até um dia comprar uma maquina e comecar a fazer malhas. Por varios
anos fazia somente sob encomendas locais, conforme os filhos foram crescendo e
vivendo neste ambiente, tiveram interesse em investir no segmento, se aperfeicoaram

no assunto das malhas, compraram mais trés maquinas e comecaram ampliando o
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mercado. O inicio foi complicado, pois era dificil conseguir matéria prima e auxilio no
funcionamento da primeira maquina. Quando eu e meu irmdo, adolescentes
comecamos a ajudar descobrimos muitas coisas na maquina que a mae nao
dominava, hoje € bem mais facil ter assisténcia, tanto presencial ou por telefone.
Espaco era no pordo da casa, depois foi ampliado uma peca ao lado e até hoje, ja
esta ficando apertado.

Entrevistado 2: surgiu com meu pai, eu € meu irmédo. Comegcamos com uma
camisaria e ampliamos para malhas. Com o falecimento do meu pai, decidimos
separar a fabrica, meu irmdo ficou com a camisaria e eu com a fabrica de malhas.

Construi este pavilhdo novo para me estalar e ja se passa 5 anos aqui.

Questdo 2: Quais foram as principais dificuldades encontradas no inicio do
negocio?

Entrevistado 1: a mae comenta muito sobre falta de conhecimento e
habilidade com tecnologia, fazia conforme os clientes pediam, n&o ofertava produtos.
Hoje temos catalogo, e produzimos em série.

Entrevistado 2: financeiramente para construir este prédio e principalmente
por precisar tocar o negdécio sozinho, pois s6 administrava uma parte do negocio
antigo e passei a administrar tudo. Também tivemos dificuldade para trazer os
clientes, pois era o pai que fazia essa parte e conhecia todos, mas conseguimos

superar e estamos mais tranquilos agora.

Questdo 3: Quais os principais desafios que o empreendimento enfrenta
atualmente?

Entrevistado 1: com certeza custos fixos, quando se coloca algo novo no
mercado € necessario fazer estudos para minimizar erros, pode trazer prejuizos
enormes.

Entrevistado 2: como trabalhamos muito com excurséo de lojistas, a pandemia
atrapalhou bastante, os clientes gostam de olhar e escolher o que acreditam vender
na sua loja e também diminuiu a procura dos clientes locais. Torcemos que tudo passe

logo e possamos voltar a transitar normalmente, fica mais facil vender os produtos.

Questdo 4: Atualmente, como vocé analisa o mercado neste segmento de

confecgcao?
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Entrevistado 1: promissor, passamos por alguns anos em baixa, pouco frio, e
temos esperanca que melhore.

Entrevistado 2: esta abaixo das expectativas, mas o inverno esta chegando e
os lojistas estéo vindo individualmente escolher e fazer as encomendas, para néo ter
aglomeracao, estamos trabalhando para se manter e sim esperando que a economia

reaja e 0 segmento volte a crescer.

Qual sua estratégia para manter-se atualizado com relacdo as tendéncias e
mudancas neste ramo de negocio?

Entrevistado 1: sempre estar atento as tendéncias, concorrentes que
normalmente ditam moda, ndo perder o foco do que realmente queremos oferecer e
0 que o cliente esta buscando.

Entrevistado 2: como trabalhamos com inameras lojas e clientes de varios
estados, eles nos trazem informacdes, pegamos as tendéncias e informacdes dos
clientes e tentamos lancar algo novo que possa atender as expectativas, mas sempre

vende bem o tradicional, normalmente mais barato.

Questdo 6: Como é o relacionamento com os clientes? Quais estratégias vocé
utiliza para atrair e manter seus clientes?

Entrevistado 1: como € uma empresa familiar, temos vendas direto de fabrica,
assim temos contato direto com clientes, temos vendas por terceiros, lojas que
buscam ou encomendam malhas, por enquanto estamos concentrados e focados com
estes.

Entrevistado 2: no momento estd mais complicado, sempre tinhamos contato
direto, presencial e agora estamos se adaptando com as novas normas e a tecnologia
esta nos ajudando para manter relacdo com os clientes. Sempre usavamos as feiras
para atrair novos clientes o que esté dificil no momento, mas acredito que passe logo

e podemos investir novamente.

5.5.2.2 Pesquisa Qualitativa MVP

Os resultados da pesquisa qualitativa MVP, aplicada com entrevista

semiestruturada para um proprietario de empresa fornecedora (entrevistado 1) e dois
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possiveis clientes (entrevistados 2 e 3) entre os dias 17 e 22 de maio de 2021, sera
descrita em seguida:
Questdo 1: Quando compra um pijama, 0 que mais leva em conta?
Entrevistado 1: normalmente conforto, mas leva em consideracao o preco e
se realmente tem necessidade de comprar naguele momento, claro muitas vezes
parece que foi feito sob medida e acaba comprando.
Entrevistado 2: preco, tecido confortavel e acabamento, ndo sou muito
exigente quando preciso comprar vou atras das promog¢fes e compro quando agrada.
Entrevistado 3: 0 preco e o tecido, o0 pijama precisa ser confortavel.

Questdo 2: Qual a opinido sobre o catédlogo das amostras de tecido disponivel
para a confeccdo de pijamas?

Entrevistado 1. acho interessante, pois grande parte da populacdo
desconhece a diferenca dos tipos de tecido, claro que nem todos levam em
consideracdo, compram o que Ihe mais atrai.

Entrevistado 2: conhec¢o pouco de tecido, normalmente pego na mao e se
agrada compro, ndo sabia qual era a diferenca entre os tecidos.

Entrevistado 3: gostei por poder tocar no tecido e escolher qual eu quero.

Questdo 3: Quais as vantagens que este catalogo ou folder com modelos de
pijamas pode fazer na hora da escolha do pijama a ser comprado?

Entrevistado 1: ele mostra que tem varios modelos, podendo levar a pessoa
a comprar algo diferente do que normalmente compra.

Entrevistado 2: pode olhar os modelos que estdo vendendo, assim fica mis
facil de escolher qual se procura, ndo é preciso mostrar todos os modelos que estao
disponiveis para vender.

Entrevistado 3: é mais cobmodo, vocé pode olhar primeiro e selecionar 0os que

mais gostou, e depois escolher.

Questao 4: Quais diferenciais que uma confeccao deve oferecer para chamar
sua atencao e querer vir a conhecer?

Entrevistado 1: confianca, produtos de qualidade e preco, se tem um bom
atendimento que consegue o deixar o cliente a vontade e atender as necessidades de

cada um faz toda a diferenca.
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Entrevistado 2: prego bom e variedades para todos os publicos.

Entrevistado 3: atender bem, preco bom, qualidade e variedade.

Questdo 5: Qual a sua opinido sobre o que foi apresentado por esta nova
confeccao?

Entrevistado 1: interessante, nunca ninguém me pediu sobre isso, fico na
expectativa de conhecer algum dia e quem sabe ser cliente ou fornecedora de matéria
prima.

Entrevistado 2: gostei, normalmente s6 mandam propaganda, quando €
presencial podemos trocar ideias.

Entrevistado 3: muito bom se preocuparem com a opinido de seus futuros
clientes.

Perante as respostas obtidas, notou-se que os clientes ndo procuram comprar
simplesmente um pijama, mas sim conforto com um prego acessivel. Se mostram
surpresos com as amostras de tecido, com as amostras pode-se diferenciar
visualmente e sentir a textura e caracteristicas de cada tecido.

Se percebeu que o catalogo é uma forma positiva de apresentar os produtos
e cativar os clientes, ele leva opcdes e variedades que podem despertar o interesse
de compra do produto sem a devida necessidade ou programacao. Sendo uma opcao
de marketing para divulgar produtos e o nome do empreendimento.

Segundo relatos 0 que mais chama a atencdo para conhecer um novo
estabelecimento é o preco, seguindo da variedade, qualidade do produto e
atendimento. O preco deve ser o0 atrativo principal para chamar os clientes, sendo que
o atendimento, qualidade do produto e variedade podem fidelizar o cliente.

Os entrevistados se sentiram surpresos com a pesquisa, pois dificilmente
alguém os aborda para um feedback. Se perdem grandes oportunidades por falta de
pesquisa de satisfacdo e necessidades dos clientes, pequenas acdes podem

contribuir para grandes resultados.
5.5.2.3 Pesquisa Quantitativa
Os resultados da pesquisa quantitativa, elaborada no Google Forms, o

guestionario estruturado com 16 perguntas, foi enviado para 140 possiveis clientes,

visando selecionar pessoas de Carlos Barbosa e arredores. Desses, 79 se
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disponibilizaram a responder o questionério, foram desconsiderados 9 questionarios
por ndo estarem entre o publico alvo, moram fora da regido pretendida, portanto os
resultados sdo sobre o total de 70 questionarios. Os resultados representados em
seguida, foram coletados no periodo de 11 de maio de 2021 até 19 de maio de 2021.

Figura 6 — Habito de usar pijama

1. Vocé tem habito de usar pijjama?

Nao
76%

Fonte: Proprio autor (2021).

Analisando as respostas representadas na figura 6, dos 70 respondentes,
76% tem o habito de usar pijama e 24% nao costumam usar. Considerando a
populacdo de Carlos Barbosa pode-se afirmar que 22.983 pessoas costumam usar

pijama, sendo eles publico alvo para futuros clientes.

Figura 7 — Modelos mais usados
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2. Qual (is) modelos que vocé mais utiliza? (Assinale quantas
opcOes forem necessarias)

Manga curta [ 39,7
Manga longa [ 35,5%
outros I 10,7%
Camisola [ 8,3%
Shortdoll [N 5.8%

Fonte: Proprio autor (2021).

Conforme Figura 7, percebe-se que entre os modelos mais usados, a manga
curta é representada por 39,7% dos respondentes e ficando um pouco abaixo a manga
longa com 35,5%, sendo os mais tradicionais do mercado e de preferéncia dos
clientes. Também 10,7% responderam “Outros”, adaptam modelos ao seu gosto, 8,3%

usam camisola e 5,8% usam shortdoll.

Figura 8 - Tipos de tecido que mais agradam

3. Qual (is) tipos de tecido que mais agrada para pijamas?
(Assinale quantas opcdes forem necessarias)

Algodado I 44,5%
Soft I 20,4%
Microfibra NN 8,8%
Plush NN 8,0%
Viscose N 7,3%
Moletinho NN 7,3%

Outros M 3,6%

Fonte: Proprio autor (2021).
Conforme Figura 8, em relacdo ao tecido que mais agrada na confeccao de

pijama, o tecido de algodéo foi lembrado como favorito por 44,5%, sendo um tecido
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gue normalmente s&o confeccionados os pijamas de manga curta e longa, para meia
estacdo e verdo. Também, o soft foi lembrado por 20,4% dos respondentes, o qual €
muito usado para confeccao de pijamas para épocas com temperaturas mais baixas,
tipicas da regido da serra durante o inverno. A microfibra foi lembrada por 8,8%, o
plush teve 8,0%, o viscose e o moletinho tiveram 7,3% e 3,6% s&o adeptos a outros

tipos de tecidos.

Figura 9 - Frequéncia costuma comprar pijamas

4. Com gque frequéncia costuma comprar pijamas?

Mensalmente
Outros 1,4%

54,3%

Bimestralmente
1,4%

Semanalmente

=
Ny

Trimestralmente
4,3%

Quadrimestralmente
5,7%
Semestralmente
30,0%

Fonte: Préprio autor (2021).

Conforme Figura 9, pode-se perceber que os respondentes ndo costumam
comprar pijama com frequéncia, sendo que 53% de possiveis clientes costumam
comprar em periodos maiores de seis meses e 30% compram semestralmente. Vindo
em sequéncia quadrimestralmente com 5,7%, trimestralmente com 4,3%,

semestralmente com 2,9%, bimestralmente e mensalmente com 1,4%.

Figura 10 - Valor médio por pijama



5. Qual o valor médio por pijama que vocé paga?

R$ 101,00 a R$ 150,00
15,7%
Acimade R$ 150,00
2,9%
R$ 51,00 a R$
100,00
58,6%
Até R$ 50,00
22,9%

Fonte: Proprio autor (2021).

Na Figura 10 estdo representados os valores médio que os respondentes

costumam gastar na compra por pijama, onde 58,6% ficam na faixa de R$ 51,00 a R$

100,00 reais. Seguido com 22,9% que gastam até R$ 50,00 reais, 15,7% gastam entre

a faixa de R$ 101,00 a R$ 150,00 reais e apenas 2,9% costumam gastar acima de R$

150,00 reais.

Figura 11 - Habito de comprar pijama para outras pessoas

6. Vocé tem habito de comprar pijama para outras
pessoas?

Sim
57,1%

Nao
42 9%

Fonte: Proprio autor (2021).
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Na Figura 11, percebe-se que 57,1% dos respondentes costumam comprar
pijamas para outras pessoas, além de comprar para familiares, também é lembrado
como uma opgao de presentear outra pessoa, e outros 42,9% nao costumam comprar

pijamas para outras pessoas.

Figura 12 — Confeccdo que costuma comprar pijama

7. Em qual confecg&o vocé costuma comprar?

Lojas de confecgOes diversas . 38,6%
Santa Clara confeccdo NN 12,9%
Paludo N 10,0%
Mando fazer em costureira N 8,6%
Por menos N 7,1%
Malharia Dalcin [N 7,1%
Lebes N 5,7%
Valentini I 4,3%
Encanto Il 2,9%

Internet M 2,9%

Fonte: Préprio autor (2021).

Conforme Figura 12, entre os respondentes se percebe que normalmente nao
estao fidelizados com alguma loja de confeccéo, pois 38,6% compram em diferentes
locais. Como tem uma gama de opcdes de locais para comprar pijamas, existe
possibilidade de pesquisa por variedade de modelos, preco, atendimento, localizacéo
entre outras.

Entre as lembradas, a Santa Clara Confec¢bes foi lembrada por 12,9%, a
Paludo por 10,0%, outros 8,6% preferem mandar fazer com alguma costureira, a Por
Menos e Malharia Dalcin foi lembrada por 7,1%, Lebes por 5,7%, Valentini por 4,3%

e a Encanto e Internet por 2,9%.
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Figura 13 - Satisfagcdo com a confec¢ao que costuma frequentar

8. Vocé esta satisfeita com a confeccdo que costuma frequentar
atualmente?

Nem satisfeito, nem insatisfeito
17,1%

Muito satisfeito
12,9%

Satisfeito

67.1% \

Muito Insatisfeito
2,9%

Insatisfeito
0,0%

Fonte: Proprio autor (2021).

A Figura 13, representa a satisfacdo em relacéo a confeccédo que costumam
frequentar, onde 67,1% dos respondentes se considera satisfeito com o que é
oferecido ao cliente. Outros 17,1% néo estéo satisfeitos, nem satisfeitos, sendo que,
12,9% estdo muito satisfeitos, 2,9% se sentem muito insatisfeitos e a resposta

“Insatisfeito” nao foi lembrada.

Figura 14 - Diferenciais que vocé procura em confeccdes de pijama

9. Quais os diferenciais que vocé procura em confeccdes de
pijama? (Assinale até quatro opcdes)
Conforto I 25 506
Preco NM— 21,4%
Qualidade IS 10, 8%
Durabilidade mEaEasssSSS———— 11 5%
Atendimento ao cliente IE———————_ 7 0%
Acabamento I 6,2%
Variedade de modelos mmmmmmm 4 9%
Localizacdo W 2,1%
Outros mm 1,2%
Estacionamento B 0,4%

Fonte: Proprio autor (2021).
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J& a Figura 14, se refere a diferenciais que os respondentes procuram nas
confeccdes de pijama para agradar, ficou representado em 25,5% o conforto, em
seguida com 21,4% o preco e com 19,8% a qualidade. Reforcando os relatos
levantados no site da Exame (2020), que os pijamas séo algumas das roupas mais
confortaveis do guarda roupa pessoal, seja mulher ou homem, devido a textura do
tecido que se torna aconchegante. Seguindo com 11,5% a durabilidade, com 7,0% o
atendimento ao cliente, com 6,2% o acabamento, 4,9% variedade de modelos, 2,1%

a localizacao, 1,2% optaram pela resposta “Outros” e 0,4% o estacionamento.

Figura 15 - Estaria disposta a conhecer outra opcéo de confeccéo

10. Se vocé tivesse outra opgao de confecgédo, com 0s
diferenciais da questéo anterior, estaria disposta a conhecer?

/ N&o; 2,9%

Sim; 97,1%

Fonte: Proprio autor (2021).

Conforme Figura 15, é dificil fidelizar os clientes, pois 97,1% dos
respondentes estdo dispostos a conhecer mais op¢des de confecgbes. Portanto, para
conseguir atrair o olhar e chamar atencéo dos clientes é necessario ter criatividade,
além de ofertar algo que estédo interessados. Sendo que apenas 2,9% nao estdo

abertos a novas opgoes.
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Figura 16 - Renda familiar

11. Qual a renda familiar mensal?

De R$ 2.501,00 a 3.500,00

30,0% De R$ 1.100,00 a 2.500,00

11,4%

De R$ 4.501,00 a
5.500,00
12,9%

Acimade R$ 5.501,00

30006 De R$ 3.501,00 a 4.500,00

15,7%

\

Fonte: Proprio autor (2021).

Em relacédo a renda familiar mensal, representado na Figura 16, se percebe
que 30% ficam na faixa de R$ 2.501,00 a 3.500,00 reais e outros 30% tem renda
superior a R$ 5.501,00 reais. Seguido, com 15,7% a faixa de renda entre R$ 3.501,00
a 4.500,00 reais, 12,9% na faixa de R$ 4.501,00 a R$ 5.500,00 reais e 11,4% na faixa
dos R$ 1.000,00 a R$ 2.500,00 reais.

Figura 17 - Cidade que reside

12. Qual a cidade de sua residéncia?

Carlos Barbosa e  64,3%
Salvador Do Sul s 11,4%
Bardo I 38,6%
S&o vendelino s 7,1%
Sé&o Pedro da Serra W 2,9%
Bom Principio mm 2 9%
Garibaldi = 1,4%

Farroupilha m 1,4%

Fonte: Proprio autor (2021).



64

Representado na Figura 17, mostra que a maior parte dos respondentes
residem no municipio onde foi realizado o estudo, Carlos Barbosa, com 64,3% e 0s
outros sdo de municipios vizinhos, com 11,4% de Salvador do Sul, 8,6% de Baréo,
7,1% de Sao Vendelino, 2,9% de S&o Pedro da Serra, 2,9% de Bom Principio, 1,4%
de Garibaldi e 1,4% de Farroupilha.

Figura 18 - Idade

13. Qual a sua idade?

e 19 a 30 anos

20,0%

31 a 40 anos
41a 50 anos
20,0%

40,\
51 a 60 anos
/ 11,4%

Acima de 60 anos ,
00% — T Até 18 anos

8,6%

Fonte: Proprio autor (2021).

Representado na Figura 18, dos participantes, 40% estao entre 31 a 40 anos
de idade, seguido com 20% de 19 a 30 anos, com 20% entre 51 a 60 anos, com 11,4%
entre 51 a 60 anos, com 8,6% até 18 anos e nds nao tivemos participacéo de pessoas

acima de 60 anos.
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Figura 19 - Sexo
14. Sexo?

Masculino
38,6%

Feminino
61,4%

Fonte: Proprio autor (2021).

Conforme Figura 19, a maioria dos respondentes sédo do sexo feminino, com
61,4% e do sexo masculino com 38,6% de participantes.

5.5.2.4 Analise dos Resultados

De acordo com os resultados obtidos em ambas as pesquisas realizadas, €
possivel ressaltar que ha aceitacéo e viabilidade mercadolégica para o novo negdcio
no segmento de confeccdo de pijamas em Carlos Barbosa. Essa aceitacdo ocorre
pelo simples fato de mais de 75% da populacao ter o habito de usar pijama e mais de
97% estéo dispostos a conhecer outras op¢des de estabelecimentos em confeccodes.

Pelo momento com dificuldades econbémicas que o Pais esta passando
atualmente, observou-se que tanto as empresas e consumidores estao preocupados
com valores, concorrentes ressaltam altos custos para se manter e consumidores
procuram produtos com valores acessiveis, para ndo comprometer o orgcamento
familiar.

Mais de 80% dos consumidores compram pijamas somente semestralmente
para mais, pode ser considerado que o clima da serra interfere no momento da

compra. Outro dado que chama a atencdo que mais de 38% dos consumidores ndo
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séo fieis a uma confeccéo para compra de pijamas, diversificam e conhecem outros
estabelecimentos para a compra de suas necessidades.

Em relacdo a satisfacdo como a confeccdo que atualmente frequentam mais
de 67% se declaram satisfeitos, porém estdo abertos para conhecer outros
estabelecimentos. Os clientes relatam que os principais diferenciais que a confec¢ao
de pijama deve atender s&o o conforto, preco e qualidade.

Considerando os resultados destas pesquisas, pode-se concluir que o
mercado no segmento de confeccdo de pijamas deve estar constantemente
interagindo com os clientes, mostrando as novidades e produtos que sé&o ofertados.
Além de buscar cada vez mais qualificacdo e inovacgao para atender as necessidades
na fabricacédo e clientes.

5.5.2.5 Revisdo do Canvas

Considerando os resultados dos levantamentos realizados através das
pesquisas citadas, observa-se a necessidade de acrescentar alguns itens no Canvas
de negocio proposto, sendo eles: no bloco do Quadro 3, denominado como
relacionamento com clientes, seréo incluidos, alguns canais que serdo usados para

propagar o relacionamento e comunicacdo com os clientes.



Quadro 3 — Canvas revisado para 0 novo negocio
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Parcerias
principais

Loja de
tecidos;

Loja de linhas;
Manutencéo;
Contabilidade;
Clientes (lojas
de vestuario).

Fonte: Adaptado do guia de elaboracgdo de trabalhos académicos (2021).

Atividades
principais/chaves

Vendas
Confeccao (corte,
costura,
acabamento,
embalagem)
Logistica

Recursos

principais

Equipamentos;
Profissionais;
Materiais de
qualidade;
Capital financeiro;
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6 ANALISE DO CONTEXTO DO NOVO NEGOCIO

Neste capitulo serd apresenta a analise do ambiente em que o negdcio
proposto sera implementado. E indispensavel verificar os motivos que influenciam o
potencial de evolugcdo do novo negdcio, mediante a exploracdo do microambiente e
macroambiente detecta-se 0s pontos que ocasionam o0 desenvolvimento de
estratégias de sucesso.

Segundo Kotler e Armstrong (2015), o ambiente de marketing € formado por
microambiente e macroambiente, esses participantes e forcas externas que Sao
capazes de afetar a capacidade de administracdo através do marketing, construir e

manter bons relacionamentos com os principais clientes.

6.1 MICROAMBIENTE

Para Chiavenato (2020), o microambiente ou ambiente competitivo, é 0
ambiente transacional ou relacional, que € o ambiente mais proximo e imediato da
organizacao. A organizacao é um participante efetivo, influenciando os resultados e
recursos, elabora e aplica sua estratégia e coloca seus produtos e servicos.

Segundo Kotler e Armstrong (2015), o microambiente sdo agentes proximos
a empresa que afetam sua capacidade de atender a seus clientes, sendo eles: a
prépria empresa, fornecedores, intermediarios de marketing, mercados de clientes,
concorrentes e publicos.

JA o Honorato (2004), destaca que € importante manter um bom
relacionamento com fornecedores e clientes. A empresa precisa estabelecer uma boa
politica de compras para conseguir obter bons resultados finais e garantir vantagens
no que diz respeito a qualidade e privilégios econémicos. Para isto, € importante ficar
alerta ao ambiente externo, para que o desenvolvimento mercadolégico seja
alcancado. A organizacdo deve direcionar-se para suas influencias em busca da

sintonia e satisfacdo dos clientes e sucesso do empreendimento.
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6.1.1 Clientes

Segundo Kotler e Armstrong (2015, p. 95), "A tarefa da administracdo de
marketing € construir relacionamento com os clientes criando valor e satisfacdo para
eles”. Os clientes séo as pecas fundamentais para a existéncia da empresa.

A implantacdo do negdcio sera em Carlos Barbosa, atuara no segmento de
confecgcdo de pijamas, visando atender publico masculino e feminino de todas as
idades, levando em consideracéo a populacédo de Carlos Barbosa e arredores, bem
como o interesse no consumo de pijamas, ha uma grande aceitacdo por parte dos
futuros clientes.

O relacionamento com os clientes é de grande importancia para o futuro
negocio, com base na troca de informacdes podera ser dado o rumo do negdcio.
Visando a opinido direta com clientes por meio das pesquisas de satisfacéo por redes
sociais, serdo estabelecidas as oportunidades de melhoria, para atender a

necessidades e valorizacdo dos clientes.

6.1.2 Fornecedores

Para Kotler e Armstrong (2015), os fornecedores sédo pecas fundamentais
para a existéncia da empresa, os fornecedores podem ser considerados como
parceiros pela importancia para o funcionamento do negécio. Sado os fornecedores
gue fornecem 0S recursos necessarios para a empresa produzir seus servi¢cos ou
produtos.
A seguir estdo listados alguns possiveis fornecedores para 0 nhegocio
proposto, todos trabalham com venda de tecido, linhas e aviamentos:
a) Império dos Tecidos, localizada na Rua 25 de Setembro, nimero 709, sala
03, Centro, Carlos Barbosa, RS.

b) Cotele Tecidos, localizada na Rua Buarque de Macedo, nuamero 3537,
Centro, sala 101, Carlos Barbosa, RS.

c) Tessol Comércio de Malhas, localizada Rua Floriandpolis, nimero 399,
Botafogo, Bento Goncalves, RS.

d) Entremalhas Tecidos, localizada na Rua José do Patrocinio, nimero 858,

Novo Hamburgo, RS.



70

Para escolha dos fornecedores para a confeccao de pijamas, serao levadas
em consideracdo a credibilidade no mercado, a qualidade de produtos, a
disponibilidade de matéria prima, a abertura para negociacao de precos e prazos de

pagamentos.

6.1.3 Concorrentes

Para Kotler e Armstrong (2015, p. 97), " para ser bem-sucedida, a empresa
deve oferecer mais valor e satisfagcéo para os clientes do que seus concorrentes.” Nao
existe uma estratégia definida que seja ideal, cada empreendedor deve desenvolver
estratégias que possam render taxas de retorno maior em relacdo as dos
concorrentes.

Para o novo negdcio monitorar seus concorrentes, primeiro € preciso listar
guem sao e com quais quer concorrer. Listar quais pontos fortes que apresentam,
como atuam na internet e midias sociais, pode ser via pesquisa de mercado e
monitoramento de sites e redes sociais.

Com as informacbes em maos, escolher os relevantes que devem ser
analisados, encontrar os diferenciais, avaliar as oportunidades e especificar um plano
estratégico para atender as oportunidades e acompanhar a eficacia das acoes.

A seguir estdo listados alguns possiveis concorrentes para o0 negoécio
proposto:

a) Costureiras, normalmente s&o costureiras que confeccionam sob
encomenda, trabalham em casa, ndo seguem um segmento especifico,
confeccionam conforme especificacbes do cliente, ndo produzem em
grande escala e sim de maneira exclusiva.

b) Santa Clara Confeccdes, localizada na Rua Julio de Castilhos, sala 01,
Centro, Carlos Barbosa, RS. Loja bem estruturada, que possui ampla
variedade de produtos para venda, sendo a de confeccBes uma delas,
localizada na mesma edificacdo do Supermercado Santa Clara, tendo um
fluxo de pessoas significativo.

c) Paludo Moda e Estilo, localizada na Rua Julio De Castilhos, nimero 216,
Centro, Carlos Barbosa, RS. Loja amplamente estruturada com venda na

categoria de roupas e acessorios.
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d) Por Menos, localizada na Rua Rio Branco, N° 88 - Loja Terrea, Carlos
Barbosa, RS. Loja estruturada com venda na categoria roupas e

acessorios, se destacando pelo preco mais acessivel de alguns itens.

6.2 MACROAMBIENTE

Para Chiavenato (2020), € a dimensdo do ambiente sobre a qual a
organizacao tem limitada influéncia, sendo a tarefa principal dos gestores gerir as
atividades organizacionais para permanecer como participante efetivo do contexto.

Segundo Kotler e Armstrong (2015), séo for¢cas que oferecem oportunidades
e impdem ameacas, algumas dessas forcas sdo imprevisiveis e incontrolaveis
enquanto outras podem ser controladas por uma boa gestéao.

Segundo Chiavenato (2020), em relacdo aos indicadores do ambiente em
geral, o macroambiente deve ser analisado pelos seus diferentes aspectos, 0s
ambientes socioculturais, econdémico, politico legal, tecnoldgico, demogréafico e
recursos naturais. A escolha certa dos indicadores representa uma vantagem
competitiva, porque com base nos dados e informacdes disponiveis sao tomadas as

estratégias das organizacoes.

6.2.1 Fatores Econdmicos

Segundo Chiavenato (2020), o ambiente econbmico faz a analise de
tendéncias das variaveis que afetam a demanda e a oferta de produtos e servigos nos
mercados.

Atualmente o pais passa por uma recessao econémica, com previsao de leve
recuperacdo na atividade econdmica e uma taxa de desemprego consideravel. Sendo
assim, os habitos de consumo e rendimentos dos consumidores estdo sendo
influenciados pelas oscilacdes econémicas.

De acordo com a amostra da pesquisa para este trabalho, mostra que a renda
familiar da regido, 30% ficam na faixa de R$ 2.501,00 a 3.500,00 reais e outros 30%
tem renda superior a R$ 5.501,00 reais. A pesquisa também representa os valores
médios que os respondentes costumam gastar na compra por pijama, onde 58,6%
ficam na faixa de R$ 51,00 a R$ 100,00 reais.
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Como a proposta de confeccdo de pijamas visa a populagdo de Carlos
Barbosa e arredores, acredita-se que o produto possa ter uma boa aceitacao pelos
clientes e que a empresa nao deve sofrer por graves impactos negativos em virtude

do momento econdmico e inflagdo que o pais esta passando.

6.2.2 Fatores Politicos-legais

Segundo Chiavenato (2020), a conduta da organizacao é influenciada pelo
processo politico legal das sociedades. Normalmente as principais politicas de
governo do Estado que mais afetam diretamente as sociedades sdo as politicas
monetarias e fiscais, legislacdo social e regulamentos, relacionamento do governo
com os setores produtivos e leis de defesa econdmica.

Os fatores politicos-legais podem influenciar de maneira direta, tanto
positivamente como negativamente, dependendo da legislacdo adotada por governos.
Os tributos e impostos séo considerados vildes por grande parte dos empresarios,
pois acabam tirando uma fatia consideravel do faturamento da empresa, se nao for
administrada adequadamente pode afetar o orcamento e compromissos do
empreendimento. Outros fatores séo o reajuste anual do salario e demanda de matéria

prima, que podem interferir em algum planejamento da empresa.

6.2.3 Fatores Tecnholdgicos

Segundo Chiavenato (2020), o ambiente tecnolégico faz analise das
tendéncias relativas ao conhecimento humano que possam influenciar na aplicacédo
de processos operacionais ou gerenciais e 0 uso das matérias primas e insumos.

Os fatores tecnoldgicos interferem diretamente no novo negocio, desde 0s
controles internos, relacionamento com os fornecedores e consumidores, encurtando
o distanciamento e troca de informacfes. Usando as tecnologias ao alcance e
necessidade pode-se agilizar os processos e proporcionar um melhor resultado ao

produto final, atendendo as expectativas dos clientes.
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6.2.4 Fatores Sociais

Segundo Chiavenato (2020), o ambiente sociocultural analisa as tendéncias
relativas a crencas, valores, normas e costumes nas sociedades.

O fator cultural tem interferéncia positiva na proposta de confecgdo de
pijamas, de acordo com a amostra da pesquisa para este trabalho, 76% dos
respondentes tem o habito de usar pijama, que mais de 97% estdo dispostos a
conhecer mais op¢des de confecc¢des. Segundo a pesquisa percebe-se que entre 0s
modelos mais usados, a manga curta € representada por 39,7% dos respondentes e
ficando um pouco abaixo a manga longa com 35,5%. Em relacéo ao tecido que mais
agrada na confeccdo de pijama, o tecido de algod&o foi lembrado como favorito por
44,5%, sendo um tecido que normalmente sado confeccionados os pijamas de manga
curta e longa, para meia estacao e verdo. Também, o soft foi lembrado por 20,4% dos
respondentes, o qual é muito usado para confeccdo de pijamas para €pocas com

temperaturas mais baixas, tipicas da regido da serra durante o inverno.

6.3 OPORTUNIDADES E AMEACAS

Para Honorato (2004), qualquer esforco de marketing requer uma avaliacéo
detalhada do ambiente mercadoldgico. As oportunidades e ameacas se concentram
nos fatores externos que podem afetar os negocios da empresa.

As oportunidades identificadas séo:

a) mercado em expansao;

b) fornecedores locais e regionais;

c) maiores dos concorrentes ndo confeccionam pijamas;

d) melhora na economia do pais;

e) tecnologias;

f) estacdes do ano bem definidas.

As ameacas identificadas séo:

a) costureiras autbnomas;

b) concorréncia em vendas;

C) recessao econbmica;

d) novas tendéncias de mercado;

e) surgimento de novos concorrentes;
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f) novas regulamentacgdes.

6.4 ANALISE SWOT

Segundo Chiavenato (2020), a denominagao Matriz SWOT vem do acrénimo
Strengths = Forgas, Weaknesses = Fragilidades, Opportunities = Oportunidades,
Threats = Ameacas, a base da aplicacdo da matriz é o cruzamento do que sejam as
oportunidades e as ameacas externas a intencdo da organizacdo. Para Kotler e
Armstrong (2015), a analise SWOT é uma das ferramentas mais usadas na condugéo
de andlises situacionais, onde a meta de andlise é combinar os pontos fortes da
empresa as oportunidades no ambiente, a0 mesmo tempo elimina ou supera 0s
pontos fracos e minimiza as ameagas.

No modelo SWOT, apresentado no Quadro 4, estdo esquematizadas as
competéncias da empresa proposta, confeccdo de pijamas, tracando suas forcas,

fraquezas, oportunidades e ameacas para analise que sera relacionada em seguida.
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Quadro 4 — Analise SWOT
Ambiente Interno

PONTOS FRACOS PONTOS FORTES
a) marca nova no mercado; a) capacidade de inovacao;
b) inseguranca no negdcio; b) atendimento personalizado;
c) falta de experiéncia,; C) preco justo;
d) custo do ponto; d) marketing eficiente;
e) demanda no atendimento. e) agilidade e eficiéncia;

f) proprietario com formacao na area
de administracao.

Ambiente Externo

AMEACAS OPORTUNIDADES

a) costureiras autbnomas; a) mercado em expansao;

b) concorréncia em vendas; b) fornecedores locais e regionais;
C) recessao econbmica; c) maioria dos concorrentes nao
d) novas tendéncias de mercado; confeccionam pijamas;

e) surgimento de novos d) melhora na economia do pais;

concorrentes; e) tecnologias;
f) novas regulamentacdes. f) estacdes do ano bem definidas.

Fonte: Adaptado do guia de elaboracéo de trabalhos académicos (2021).

Alguns dos pontos fortes da empresa, do ambiente interno como o
atendimento personalizado, marketing, agilidade e eficiéncia na confeccéo e entrega
dos produtos com preco justo, trazem equilibrio com algumas ameacas, como as
costureiras autbnomas e 0s concorrentes, lojas de confec¢éo, que somente executam
a venda. Outro ponto forte é a formacao em administracéo do proprietario, que podera
trazer mais seguranca, aumentar a capacidade de inovacdo com tecnologias e
ferramentas de controles contrapondo em relacdo ao ponto fraco que € a falta de
experiéncia e inseguranca no negaocio.

Em relacdo as oportunidades do ambiente externo, o mercado em expansao
e melhora da economia no pais, pode alavancar a dificuldade de trazer uma marca

nova para o mercado, junto a falta de experiéncia para expandir, conseguindo manter
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o equilibrio financeiro do novo negdcio. Outras oportunidades sao a estacdes bem
definidas, junto a variedade de fornecedores locais e regionais pode trazer vantagem
para suprir ameaca de novas tendéncias, trabalhando com estoques minimos para
evitar desperdicios e sobras desnecessarias.

Como a maioria dos concorrentes somente trabalham com venda de
confeccdo, pode-se criar parcerias para venda dos produtos confeccionados pelo
negoécio proposto diminuindo as ameagas em relagdo aos concorrentes. Esta
oportunidade também pode trazer uma estabilidade em épocas de recessédo

econdmica onde a familia tem reducéo de rendas.
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7 PLANO MERCADOLOGICO

Neste capitulo sera apresentado o plano mercadol6gico, compreendendo o
segmento de clientes, a anélise de mercado, o produto, o preco, a promocao, a praca,

o relacionamento com clientes e o plano de acdo mercadoldgica.

7.1 SEGMENTOS DE CLIENTES

De acordo com Magaldi (2015), o conceito de segmentacdo consiste na
selecdo de grupos de clientes com perfis e demandas similares, alinhados com sua
proposta de valor e que sejam atrativos para seu negocio. A atratividade esta
relacionada ao tamanho desses segmentos e sua perspectiva de rentabilidade.

A segmentacdo de mercado da empresa primeiramente sera através de
clientes de Carlos Barbosa e municipios vizinhos, pois como a empresa é familiar e
de pequeno porte, sua estrutura inicial sera para atender esse mercado, ou seja,
apenas regional. Dessa forma, a empresa atendera clientes da area geografica.

A empresa ira explorar também a segmentacéo de clientes comportamentais,
ou seja, para atender uma finalidade especifica que é o vestuario intimo e que nem
todas as pessoas usam por conta dos habitos, dos costumes ou de alternativas de
usabilidade. Assim, a empresa ira explorar o publico de todas as idades e géneros
masculino e feminino e infantil.

A proposta do negocio visa abocanhar um mercado em franca expansao por
conta das baixas temperaturas que esta fazendo na regiao, principalmente nos meses
de inverno dos ultimos anos, onde o frio tem sido muito intenso e as pessoas
passaram a comprar pijamas para protecdo pessoal dessas baixas temperaturas.

A diferenca da concorréncia na fabricacdo dos produtos estd nas pecas
exclusivas fabricadas, e no material de qualidade superior. Além disso, o prazo de
entrega e as condicfes de pagamento sdo acessiveis e que podem ser diferenciais

para os clientes no momento da decisdo de compra dos produtos.

7.2 ANALISE DE MERCADO

A empresa abrangerd o mercado onde se localiza, em Carlos Barbosa, além
das cidades vizinhas, Garibaldi, Bento Gongalves, Farroupilha, Bardo, Salvador do

Sul, Sdo Vendelino e Caxias do Sul.
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Por ser uma empresa familiar e por ndo ser conhecida no mercado,
primeiramente a mesma atendera o publico no proprio estabelecimento e as lojas de
roupas de pequeno porte e posteriormente passard a expandir seus negdcios para
grandes empresas que estdo no mercado.

Percebe-se que o mercado € mais aquecido no outono e no inverno, pois sao
épocas em que o frio € mais intenso na regido e as pessoas se protegem dessas
temperaturas com o uso de pijamas.

Os produtos fabricados pela empresa atenderdo as classes B, C, D e E, pois
ndo possui grande valor agregado por ser uma peca de vestuario e esta ser produzida
com tecidos relativamente baratos.

Com base nas analises dos dados obtidos nas pesquisas, onde se tem o fato
de mais de 75% da populacéo ter o habito de usar pijama e mais de 97% estao
dispostos a conhecer outras opcdes de estabelecimentos em confecc¢des, foi feito a

previsdo de vendas conforme Tabela 1.

Tabela 1 — Previsdo de vendas meses/anos em quantidade de pecas

Produtos Quantidade de vendas
Més 1 Maés 2 Més 3 Més 4 Més 5 Més 6
Feminino longo 15 15 20 25 35 55
Feminino curto 18 20 15 15 10 5
Masculino longo 5 5 5 10 15 35
Masculino curto 10 10 5 5 5 3
Infantil longo 17 20 25 30 35 55
Infantil curto 15 15 10 10 10 5
Produtos Quantidade de vendas
Més 7 Més 8 Més 9 Més 10 Més 11 Més 12
Feminino longo 65 75 85 85 80 65
Feminino curto 5 10 15 25 35 45
Masculino longo 45 50 45 45 40 25
Masculino curto 3 4 5 10 20 30
Infantil longo 75 90 90 95 80 70
Infantil curto 5 7 10 25 40 45




79

Produtos Quantidade de vendas

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Feminino longo 620 744 893 982 1080
Feminino curto 218 262 314 345 380
Masculino longo 325 390 468 515 566
Masculino curto 110 132 158 174 192
Infantil longo 682 818 982 1080 1188
Infantil curto 197 236 284 312 343

Fonte: Elaborado pelo autor (2021).

Para as vendas nos primeiros meses foi estimada de 4 a 5 unidades por dia,
em virtude de a empresa ser nova no mercado e nao possuir clientela. Ao final do
primeiro semestre do 1 ano as vendas deverao ter um aumento estimado pela clientela
ja formada e com a chegada da estacdo mais fria, onde normalmente aquece o
mercado das roupas mais pesadas, tendo a oportunidade de expandir as vendas de
pijamas longos. Ja no final do segundo semestre, onde a venda de pijamas longos
passa por uma estabilidade, tem a expectativa de expandir os pijamas curtos, de
verao, que sao mais leves.

Do primeiro para o segundo e do segundo para o terceiro ano estima-se um
crescimento de 20% ao ano, ampliando os clientes diretos e criando novas parceiros
com estabelecimentos que se dispde a vender os produtos confeccionados. Ja do
terceiro para o quarto e do quarto para o quinto estima-se um aumento de 10%,
criando uma estabilidade quanto ao mercado, a expansao diminui de ritmo porque a

loja ja se tornou conhecida e o produto ndo € mais novidade.

7.3 PRODUTO

De acordo com Oliveira (2012), um produto é tudo aquilo capaz de satisfazer
um desejo ou uma necessidade. O mais importante de um produto é o servico que ele
presta. O produto ndo é somente o0 que o engenheiro diz dele, mas, também, o que
estd implicado por sua concepcdo, embalagem, distribuicdo, preco qualidade e
garantia. Um produto é a sintese do que o vendedor pretende e o consumidor percebe.

A empresa oferecerd aos seus clientes e consumidores pijamas e tera sua
marca propria, onde sera criado um logotipo para apresentar ao mercado sua marca,
gue serd explorada para que a empresa possa ser conhecida pelos clientes e

consumidores. A marca sera utilizada como forma de marketing do produto, e sera
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explorada principalmente pelas midias sociais, jornais entre outros meios de
comunicacao.

A marca e o logotipo da empresa terdo como caracteristica a imagem da Maria
Fumacga, a qual ainda é utilizada para o turismo entre as cidades de Bento Gongalves
e Carlos Barbosa. Essa imagem remete ao tempo e a durabilidade, além do clima de
inverno que todos os anos atraem muitas pessoas para a regido da serra gaucha,
conforme Figura 20.

Figura 20 — Logotipo

C0§FE:QR6eBdAe Phijloﬁos ﬁgx

Fonte: Elaborado pelo autor (2021).

Serdo produzidos pijamas para criancas, adolescentes, adultos e nas mais
diversas cores, estampas e modelos, com tecido de 6tima qualidade e que possa
satisfazer os desejos e as necessidades dos clientes. A embalagem dos produtos sera
através de um saco plastico individual com etiquetas que identificam todas as
caracteristicas do produto. Como garantia, a empresa concedera apenas em casos
de defeito de fabrica, e isso podera ser feito pelo cliente no prazo de 30 dias e com a
apresentacao da Nota Fiscal de Compra.

Os produtos fabricados serdo disponibilizados também em uma vitrine da
fabrica da empresa, para que as pessoas possam ver e ter interesse em conhecer o
gue a empresa fabrica. Para isso, a empresa disponibilizara acesso aos clientes para

gue possam tocar, manusear e experimentar os produtos fabricados.
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7.4 PRECO

Segundo Magaldi (2015), para as empresas, 0S pre¢cos expressam o valor de
um produto ou servico, e é a principal razao da receita da organizacdo. E um padrdo
de medida para a valorizagdo do produto em si através dos desejos e necessidades
dos consumidores.

Os precos praticados pela empresa aos seus produtos deverdo ser muito
competitivos para que a mesma possa entrar no mercado de pijamas e ser uma
alternativa para os clientes e consumidores, principalmente os que fazem parte da
regido onde a empresa esta localizada. A empresa tera condi¢cdes de praticar bons
precos, pois ndo possui funcionarios terceirizados e sua fabricacdo sera nas
instalacdes proprias, e isso contribui para que os pre¢cos possam despertar a atencao
dos clientes e consumidores.

Os principais custos dos produtos finais a serem considerados sédo a materia-
prima, transporte, impostos, agua, luz, telefone, internet, impressora, propaganda,
embalagem, depreciacédo das maquinas e mao de obra.

Os precos dos produtos estéo relacionados na Tabela 2, com previsdo para 5

anos.
Tabela 2 — Previsdo de preco
Produtos Previsao de preco por unidade
Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Feminino longo RS 70,00 RS 73,50 RS 77,18 RS 81,03 RS 85,09
Feminino curto RS 50,00 RS 52,50 RS 55,13 RS 57,88 RS 60,78
Masculino longo RS 80,00 RS 84,00 RS 88,20 RS 92,61 RS 97,24
Masculino curto RS 55,00 RS 57,75 RS 60,64 RS 63,67 RS 66,85
Infantil longo RS 60,00 RS 63,00 RS 66,15 RS 69,46 RS 72,93
Infantil curto RS 40,00 RS 42,00 RS 44,10 RS 46,31 RS 48,62

Fonte: Elaborado pelo autor (2021).

Por conta de a inflagdo no pais ser emtorno de 5% ao ano e estar relativamente
estabilizada, a empresa pretende aumentar os precos dos produtos em 5% ao ano,
ou seja, entre o primeiro e o quinto ano, a empresa aumentara seus produtos em torno
dos 20%.

A empresa ira negociar precos e condi¢cdes de pagamento de acordo com a

guantidade de pecas que os clientes adquirirem. Os precos praticados seréo iguais
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para todos os clientes, ou seja, ndo havera privilégio de um em detrimento do outro,

pois essa sera a forma de como a empresa percebe seu negocio.

7.5 PROMOCAO

De acordo com Dornelas (2015), a promoc¢do de vendas é uma acao que as
empresas realizam para estimular a venda de um determinado produto ou servigo de
forma mais breve possivel.

Nas estacGes do outono e inverno a empresa fara promoc¢des especiais que
serdo na venda dos seus produtos, pois SA0 meses em que as pessoas mais procuram
essa peca de roupa por conta das baixas temperaturas e da necessidade de se
protegerem contra o intenso frio que é comum na regido onde a empresa esta
estabelecida.

As promocdes da empresa seréo atraves de descontos para compras de mais
de uma peca, liquidacdo da estacdo, desconto para datas comemorativas, entre
outras formas.

A divulgacao das promoc0Oes sera através das redes sociais, de propaganda
na radio, através de folders, banners, jornais regionais e através da divulgacdo em
carro de som pelas ruas da cidade.

Na Figura 21 apresenta-se um exemplo de folder a ser distribuido para a

inauguracao.
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Figura 21 — Folder de inauguracao

- Situada na Rua David
SERRANA o Cansabarro, N® 173,

Comfecqgdes de Pjlamas
Carlos Barbosa, RS.

Rriemecacidelinatigliiacac!

Contatos: Fone 54 999254286 e-mail: serrana@gmail.com.br
Fonte: Elaborado pelo autor (2021).

A intencéo é presentear o cliente com 10% de desconto ao comprar uma peca
e se tiver interesse em levar mais pecas dobra-se o desconto para 20% nas demais,
incentivando a compra de mais de uma peca. Esse tipo de promoc¢éao deve ser adotada
para as principais datas comemorativas e liquidagbes, podendo ser alterada a

porcentagem dependendo do estoque de produtos a disposi¢cdo e procura dos
clientes.
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7.6 PRACA

Dornelas (2015) escreve que a praga tem o objetivo de distribuir a producéo
dos produtos e servigos oferecidos pelas empresas, com o objetivo de chegar até os
consumidores finais.

Os canais serao loja propria e lojas de vestuério. Os produtos serao oferecidos
na propria empresa e as vendas serdo realizadas de forma direta, pois ha espago
fisico para que esses processos possam ser realizados dentro da fabrica. O site da
empresa e as redes sociais sdo 0s principais canais de comunicacdo da empresa para
com seus clientes, além de panfletos, malas diretas, jornais, folders, feiras entre
outros.

A entrega dos materiais sera através de veiculo proprio da empresa, pois as
cidades atendidas serdo apenas algumas situadas na regido, citadas acima na secao

7.2 na analise de mercado.

7.7 RELACIONAMENTO COM CLIENTES

De acordo com Kotler e Armstrong (2013), além de atrair novos clientes &
importante reter os antigos, o marketing de relacionamento enfatiza criar, manter e
aprimorar fortes relacionamentos com o consumidor. J4 Kotler e Keller (2016)
ressaltam sobre a gestdo de relacionamento total, onde destacam a importancia do
gerenciamento de forma cuidadosa e detalhada sobre as informacdes dos clientes, a
fim de fideliza-los na empresa.

O relacionamento da empresa com 0s seus clientes sera transparente, onde
a mesma convidara esses para que possam visitar as instalacbes da empresa e
acompanhar a producao, além de verificar os produtos fabricados. A empresa também
fara pesquisa de opinido, utilizara as redes sociais, atendimento pessoal, banners,
folders e catalogos.

A empresa enviara aos clientes folders, correspondéncias e promoc¢des para
gue os clientes possam visitar a empresa e adquirir seus produtos preferidos. Dessa
forma, a empresa ira fidelizar seus clientes e oferecera vantagens que possam atrair
estes clientes para a mesma, criando um relacionamento proximo, visando aumentar

sua carteira de clientes e, consequentemente, suas vendas.
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Para divulgacdo do negocio de forma direta, sera feito visitas a clientes e
possiveis parceiro. Podendo assim, ser agendado reunibes de negocios, para

desenvolver parcerias e criar novos pontos de venda do produto final.

7.8 PLANO DE ACAO MERCADOLOGICA

O plano de acdo mercadolégica sera elaborado visando apresentar as
principais a¢bes do plano mercadoldgico, abrangendo as principais acgbes, 0s
métodos, 0S prazos e 0S custos necessarios para que a empresa possa ser idealizada,

sendo corrigido em 5% para 0s anos seguintes.

Quadro 5 — Plano de acdo mercadologico

Acles Método Prazo Custo
(o que) (como) (quando) (quanto)
Propaganda em Contratacdo do espaco | De 01/12/2021 R$ 3.250,00

radios locais (5
datas especiais)

do andncio com a equipe
de vendas da radio

até 31/12/2022

(3 chamadas
semanais R$
650,00)

Propaganda em
jornais locais (5
datas especiais)

Contratacédo do espaco
do anuncio com a equipe
de vendas do jornal

De 01/12/2021
até 31/12/2022

R$ 1.475,00
(um anuncio por
semana 10x15 R$
295,00)

Propaganda com
folders
(5 datas especiais)

Contratacéo da grafica
para producédo de folders

De 01/12/2021
até 31/12/2021

R$ 1.150,00
(1000 unidades
14x20 R$ 230,00)

Propaganda com Contratacéo da grafica De 01/12/2021 R$ 290,00
banners (5 datas para producéo de até 31/12/2021 | (1 unidades 120x80
especiais) banners R$ 58,00)
Propaganda em Contato direto ( Grupos De 01/01/2022 R$ 1.000,00
redes sociais WhatsApp e Facebook) | até 31/12/2022 (plano de internet
R$ 83,34)
Divulgagéo do Visitas a clientes e De 01/01/2022 Custo com
negocio de forma possiveis parceiros de até 31/12/2022 deslocamento R$
direta venda 1.200,00
(R$ 100,00)
Total R$ 8.365,00

Fonte: Elaborado pelo autor (2021).
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8 PLANO OPERACIONAL

Neste capitulo apresentam-se 0s processos envolvidos na empresa, suas
parcerias, sua infraestrutura e layout, a gestéo de estoques, a capacidade produtiva,
0 gerenciamento das informac¢des, a manutencédo da empresa e o plano de acao

operacional previsto para a empresa.

8.1 PROCESSOS

O processo de organizacdo de uma empresa envolve todas as areas da
mesma, onde sdo descritas as atividades que séo desenvolvidas nos departamentos,
além de sua estrutura organizacional que faz parte do universo empresarial. (HALL,
2014).

Para Carvalho (2012), quando se fala em organizacdo, deve-se ter em mente
um agrupamento de pessoas que interagem para alcancar um objetivo comum e
especifico, seja para o bem, seja — infelizmente — para o mal. Se o planejamento é o
momento tedrico, a organizagcao € o inicio da pratica, o inicio da acao propriamente
dita, rumo ao alcance dos objetivos tracados.

Para desempenhar a funcdo de organizacdo, o administrador deve listar o
trabalho que precisa ser realizado, dividi-lo em tarefas que possam ser realizadas de
modo logico e eficiente, por individuos ou grupos, efetuar a departamentalizacéo, ou
seja, agrupar as tarefas segundo um critério determinado e criar mecanismos de
integracdo de esforcos dos individuos, grupos e 6rgdos da empresa para facilitar o
alcance dos objetivos. (STADLER, 2011).

De acordo com Kotler e Armstrong (2013), os processos sdo acontecimentos
sequenciais que estdo interligados entre si. Para concluir um processo é preciso
passar por varias etapas que exigem o uso de matérias-primas e outros recursos para
gue se chegue ao elemento final. A informacéo e a comunicacdo sdo essenciais para
0 sucesso do mesmo.

Nos fluxogramas a seguir apresenta-se como 0S processos poderdo ser
idealizados na empresa. Os processos poderdo sofrer eventuais alteracées conforme
a necessidade dos clientes, porém os fluxos principais das atividades de atendimento

ao cliente sera conforme a Figura 22.



Figura 22 — Fluxograma de atendimento ao cliente

|

Contato com o cliente

v

Verificagdo necessidades

Produto em

estoque Orgcamento
Pedido
Orcamento Fabricacdo
v 7
Pedido Estoques
P |
Expedicao
Nota Fiscal
Entrega

Fonte: Elaborado pelo autor (2021).
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Os processos iniciais de fabricacéo serdo conforme Figura 23, porém de acordo

com as necessidades a empresa podera modificar o seu fluxograma do processo de

fabricacdo adequando-se as novas exigéncias ou necessidades da empresa.
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Figura 23 — Fluxograma do processo de fabricacéo

!

Programacao da producao

Materiais para
fabricacdo em

Comprar materiais

Corte

Costura

!

Embalagem

v

Estoques

Fim

Fonte: Elaborado pelo autor (2021).

O processo envolvido na fabricacdo dos produtos por parte da empresa inicia
com os pedidos de produtos por parte dos clientes. Em seguida é verificado o estoque
disponivel, se tiver o produto a disposicdo o cliente pode escolher, verificar o
orcamento e as condicdes gerais para fornecimento dos produtos, caso ndo houver
estoque sera passado um or¢camento e as condi¢cdes gerais para fornecimento dos

produtos.

8.2 ATIVIDADES TERCEIRIZADAS E PARCERIAS

Carvalho (2012) diz que as atividades terceirizadas sao as que sao realizadas

fora do espaco da empresa, por outras empresas contratadas a realizar determinadas



89

atividades visando agilizar os processos. As parcerias sdo 0s relacionamentos
comerciais que as empresas possuem umas com as outras.

Inicialmente a empresa contratara atividades terceirizadas nas areas de
servicos contabeis e manutencdo das maquinas, pois necessitara desses servigcos
para dar um bom andamento a organizacao. Assim a principal contratacdo terceirizada
serd um escritorio de contabilidade com um custo mensal de R$ 500,00 reais,
enquanto a manutencgdo sera eventual conforme necessidade, para isso se mantera
uma reserva mensal de R$ 200,00 reais, sendo corrigido em 5% para 0s anos
seguintes.

A empresa pretende realizar parcerias principalmente com fornecedores que
contribuem com o funcionamento do negdcio, diminuindo o0s riscos e incertezas nas
aquisicoes de insumos através de lojas de tecidos, lojas de linhas e aviamentos,
mencionados no item 6.1.2.

Também se buscara parceria com clientes (Lojas de vestuario), o que
possibilita ampliar as vendas, atingindo maior numero pessoas, publico alvo que por

muitas vezes nao conhecem o local do estabelecimento onde é fabricado o produto.

8.3 INFRAESTRUTURA E LAYOUT

De acordo com Carvalho (2012), a infraestrutura e o layout das empresas sao
as instalacdes e a disposicdo de como serdao organizados internamente as maquinas,
0S equipamentos e a estrutura fabril da organizacéo.

Inicialmente a empresa nao investira em fabrica e/ou edificios, pois ocupara as
instalacdes da prépria casa dos sOcios para iniciar suas atividades fabris, ocupando
um espaco de 48 metros2. O layout inicial do estabelecimento sera conforme Figura
24, porém de acordo com as necessidades a empresa podera modificar o seu layout

adequando-se as novas necessidades da empresa.
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Figura 24 — LAYOUT do estabelecimento

Estoque de aviamentos

Banheiro

Maquina 1
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Vitrine Entrada

Fonte: Elaborado pelo autor (2021).

O espaco sera dividido em dois ambientes, um para a fabricacdo e o outro
com produto pronto e espaco para atender os clientes.

No ambiente de fabricacdo tera dois estoques um de tecido e outro de
aviamentos, uma mesa grande e as 3 maquinas. Ja no ambiente de produtos prontos
terd as prateleiras onde estdo os produtos expostos a disposicdo dos clientes, um
balcdo onde sera feito o atendimento e entrega ao cliente dos produtos. Para expor
produtos ao cliente sera usada uma vitrine que esta ao lado da porta de entrada.

Conforme mencionado nas ilustracdes, os espacos serdo mobiliados por
moveis e itens pertinentes. Os valores que serdo apresentados e relacionados a cada
item citado no quadro 6, foram baseados em pesquisas feitas em lojas de e-commerce
de grande porte e prestigio do pais, como: Magazine Luiza, Casas Bahia e comércios
locais.
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Quadro 6 — Itens para o ambiente de fabricacdo

Maquina de costura reta
R$ 2850,00

Maquina de costura
overloque
R$ 1440,00

Maquina de costura

galoneira
R$ 5998,00

Mesa grande 300x100cm
R$ 1.730,00

Prateleira tecidos

R$ 2.220,00

Prateleira aviamentos
R$ 2.220,00

A

Utensilios para costura
R$ 650,00

Maquina de cortar tecido
R$ 650,00

Cadeira

R$ 203,00

o

Fonte: Elaborado pelo autor (2021).

No ambiente de fabricacéo, além das maquinas e moveis citados e visiveis na

Figura 24, serdo adquiridos também: uma cadeira, utensilios para os processos de

corte e costura. Estima-se que o total de investimento para o ambiente de producéo,
seja de aproximadamente R$ 17.961,00 reais.
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Quadro 7 — Itens para o ambiente de estoque e atendimento ao cliente
Mesa grande 150x150cm Computador Impressora

R$ 1.365,00 R$ 1.980,00 R$ 380,00

Cadeira Prateleira produto pronto Vitrine
R$ 203,00 R$ 2.220,00 R$ 2.420,00

N | —

Fonte: Elaborado pelo autor (2021).

No ambiente de estoque e atendimento ao cliente, além das maquinas e
moveis citados e visiveis na Figura 24, serdo adquiridos também: uma cadeira,
computador e impressora. Estima-se que o total de investimento para o ambiente de
estoque e atendimento ao cliente, seja de aproximadamente R$ 7.203,00 reais.

Para deixar o espaco em condi¢cOes ideais para o inicio das atividades esta
previsto algumas reformas na parte de instalacdo elétrica, internet, hidraulica,
divisoria, abertura para a vitrine e pintura. Estima-se que o total de investimento para

adequar o espaco, seja de aproximadamente R$ 5.500,00 reais.

8.4 GESTAO DE ESTOQUES

Segundo Arnold (2014), estoques sdo 0s materiais e suprimentos que uma
empresa ou instituicAo mantém, seja para vender ou para fornecer insumos ou
suprimentos para o processo produtivo. Todas as empresas ou instituicdes precisam
manter estoques, que na maior parte das vezes constituem uma parte substancial dos

ativos totais.
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Ballou (2011), diz que o planejamento e controle de estoques séo de
responsabilidade da administracéo de estoques, desde a entrega da matéria-prima a
entrega dos produtos acabados aos clientes e consumidores. Tanto a producao
guanto o estoque ndo podem ser separados e tém que ser administrados os dois
juntos.

Para Ballou (2011, p. 249), “os estoques séo pilhas de matéria-prima, insumos,
componentes, produtos em processo e produtos acabados que aparecem em
numerosos canais logisticos e de produgado da empresa”.

Ja para Viana (2012, p. 144), “os estoques s&o recursos 0ciosos que possuem
valor econdmico, os quais representam um investimento destinado a incrementar as
atividades de producéao e servir aos clientes”.

A empresa mantera um pequeno estoque para atender pedidos urgentes e
principalmente para atender os clientes nas esta¢des do outono e do inverno, onde o
frio € mais intenso e as pessoas procuram mais por esse vestuario.

Para facilitar o controle e manter um histérico sera criado uma planilha no
Excel com relacao dos produtos e quantidades mensais, para alimentar esta planilha
sera feito um inventario mensal para manter um controle de material em estoque, tanto
na parte de producéo quanto na de produtos prontos. Os estoques serdo organizados
em prateleiras para facilitar acesso e controle de quantidades, ja produtos sob

encomenda serdo separados em caixas com devida identificacao.

8.5 CAPACIDADE PRODUTIVA

Arnold (2014) diz que a capacidade produtiva de uma empresa é o0 que a
mesma tem possibilidade de produzir durante um determinado periodo, ou seja, hora,
dia, semana ou més.

Assim, a capacidade produtiva da empresa sera para atender primeiramente
os clientes da regido de atuacdo da empresa, ou seja, Carlos Barbosa e regido, com
0 passar do tempo e seu crescimento, a empresa devera expandir o seu mercado e
automaticamente aumentar a sua producao.

A capacidade de producdo inicial com uma pessoa e equipamentos
disponiveis estimada em média de 17 pecas por dia, podendo variar de acordo com
modelos e tamanhos a serem confeccionados. Com esta previsdo estima-se uma

producéo de 340 pecas por més, chegando a 3.740 pecas por ano.
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Conforme a previséo de vendas apresentada na secéo 7.2, e demonstrada no
Tabela 1, estima-se que a comercializacdo de produtos no primeiro ano de atuagéo
da empresa no mercado seja de 2.152 pecas por ano. Deste modo, convertendo a
producdo em dias Uteis, estima-se que a producdo necesséria seja de 10 pecas por
dia no primeiro ano. Assim atingindo aproximadamente 58% da capacidade de
producéo.

Inicialmente a equipe da Serrana, sera composta por dois sécios proprietario,
sendo que somente um deles estara atuando diretamente na empresa e o0 outro estara
ajudando eventualmente conforme necessidade.

De acordo com a média anual de vendas estimadas no Quadro 10, estima-se
gue no quinto ano a previsao de venda chegue em 3.750 pecas, sendo necessario a
producdo de 17 pecas por dia. Assim chegando aos 100% da capacidade de
producédo. Com a expectativa de esgotamento da capacidade produtiva do quarto para

0 quinto ano, serdo avaliados alternativas para aumentar a producao.

8.6 INFORMACOES

Na empresa a comunicacdo sera atraves de e-mail, watts, telefone, site,
Facebook ou outros meios, dependendo das informacdes a serem passadas. Porém,
as informacdes privilegiadas serdo de forma presencial, valorizando o relacionamento
pessoal através do atendimento de qualidade e valorizando o cliente. Dessa forma, o
contato pessoal e humanizado sera uma das principais caracteristicas da empresa.

A empresa nao disponibilizara de um sistema de informacdes especifico para
seus controles internos, pois o cadastro de clientes, agenda de servicos, controle de
materiais, contatos de clientes, orcamentos entre outros, serdo registradas no
computador da empresa, por meio de programas como Word e em planilhas no Excel,

conforme for mais conveniente para a busca destas informa¢des quando necessario.

8.7 MANUTENCAO

Existem quatro tipos de manutencéo, sdo elas: corretiva, preventiva, preditiva
e produtiva total. A corretiva € a que tem maior custo, pois aguarda a falha do

maquinario ou equipamento para solicitar manutencdo. A preventiva é realizada

antecipadamente por meio de reparos e ajustes com o objetivo de reduzir ou evitar a
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quebra ou a queda de desempenho do maquinario. A manutencdo preditiva faz um
acompanhamento direto e constante para prever possiveis falhas, baseia-se em
dados que informam desgastes ou deterioracao. Por fim, a manutencéo produtiva total
(TPM) geralmente é realizada por grupos de funcionarios com o intuito de reduzir as
manutencdes de emergéncia e as agendadas. (CHASE, JACOBS, AQUILANO, 2016).

Na empresa, equipamentos como computador, impressoras e celulares sera
realizada a manutencéo corretiva, caso 0s mesmos apresentem defeito devido ao uso
constante, através de contratacdo de prestador de servico especifico para cada
situacao.

Ja referente as maquinas, sera realizada a manutencéo preventiva através de
ajustes e reparos que possuem o intuito de reduzir e evitar eventuais quebras e

guedas de desempenho das maquinas.

8.8 PLANO DE ACAO OPERACIONAL

De acordo com Chase, Jacobs e Aquilano (2016), o plano de acdo operacional
define as acdes, 0 método, 0 prazo e 0s custos que a empresa tera para a criagao da
empresa.

No Quadro 8 apresenta-se o0 plano de acdo operacional de acordo com os
processos, a infraestrutura e o layout, a gestdo de estoques, a capacidade produtiva,

as informacdes e a manutencao da empresa.

Quadro 8 — Plano de acédo operacional

Acdes (o0 que) Método (como) Prazo (quando) | Custo (quanto)
Atividades Contratar escritorio de A partir de R$ 500,00 ao
terceirizadas contabilidade 01/02/2022 meés
Infraestrutura e Organizar e adequar A partir de R$ 30.664,00
layout ambiente e o layout onde 01/12/2021
serdo fabricados os
produtos
Manutencéao Reserva para eventuais A partir de R$ 200,00 ao
manutencdes 01/03/2022 més
Total R$ 31.364,00

Fonte: Elaborado pelo autor (2021).
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9 PLANO DE RECURSOS HUMANOS

Nesse capitulo serd apresentado o quadro de integrantes que seréo 0s
responsaveis pela execucao das atividades da empresa.

9.1 ORGANOGRAMA E CARGOS

A equipe da Serrana sera composta somente por duas pessoas, que Sao 0S
sécios proprietarios, uma pessoa sera responsavel por todas as fungbes da empresa
e a outra somente estara ajudando conforme disponibilidade ou necessidade.

Na Figura 25, apresenta-se o organograma de cargos da empresa Serrana.

Figura 25 — Organograma de cargos

Sécios proprietarios

! }

Administrador ativo Administrador parceiro

Fonte: Elaborado pelo autor (2021).

A Classificacao Brasileira de Ocupacdes (CBO) é um documento que retrata a
realidade das profissées do mercado de trabalho brasileiro. Foi instituida com base
legal na Portaria n°® 397, de 10.10.2002. A CBO tem o reconhecimento no sentido
classificatério da existéncia de determinada ocupacédo e ndo da sua regulamentacao.
A regulamentacdo da profissdo diferentemente da CBO, € realizada por Lei cuja
apreciacdo é feita pelo Congresso Nacional, por meio de seus Deputados e
Senadores e submetida a sancao do Presidente da Republica. A CBO nao tem poder
de Regulamentar Profiss6es. Seus dados alimentam as bases estatisticas de trabalho
e servem de subsidio para a formulacdo de politicas publicas de emprego.
(mtecbo.gov, ano 2021).

Os trabalhadores sentem-se amparados e valorizados ao terem acesso a um
documento, elaborado pelo governo, que identifica e reconhece seu oficio. As

inclusbes das ocupacdes na CBO tém gerado, tanto para categorias profissionais


http://www.mtecbo.gov.br/cbosite/pages/home.jsf
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guanto para os trabalhadores, uma maior visibilidade, um sentimento de valorizagao
e de incluséo social. A atualizacdo da CBO ocorre em geral, anualmente e tem como
foco revisbes de descricbes com incorporacao de ocupacdes e familias ocupacionais
gue englobem todos os setores da atividade econémica e segmentos do mercado de
trabalho, e ndo somente canalizados para algum setor especifico. (mtecbo.gov, ano
2021).

O Administrador, CBO 2521-05, exerce as fungbes gerais da empresa,
planejam, organizam, controlam e assessoram as organizagfes nas areas de recursos
humanos, patriménio, materiais, informacdes, financeira, tecnoldgica, entre outras,
implementam programas e projetos, elaboram planejamento organizacional,
promovem estudos de racionalizagdo e controlam o desempenho organizacional.
(mtecbo.gov, ano 2021).

Gularte (2021) diz que o pro-labore é a remuneragéo (semelhante ao saléario)
dos socios que trabalham na empresa e deve ser calculado para se chegar ao
pagamento justo do trabalho dos socios na empresa. O termo “Pro-labore” € uma
locugédo em lingua latina que significa “pelo trabalho” ou seja, é a remuneragao que o
sécio ou gestor de uma empresa deve receber pelo trabalho que ele realizou.

Diante disso, por ser uma empresa familiar e de pequeno porte, a mesma nao
tera setor especifico de Recursos Humanos e 0s seus sOcios proprietarios receberéo
Pro-labore.

O administrador ativo da empresa sera o profissional que trabalhara em tempo
integral (de segunda a sexta-feira), prevendo a série de atividades que sdo de
responsabilidade dele, como compra de insumos e matérias-primas, confec¢cdo dos
pijamas, controle dos pedidos, monitoramento das entregas dos pedidos,
planejamento de vendas, custos, controle das despesas, entre outras atividades.
Como em qualquer outro negdcio, o faturamento inicial costuma ser relativamente
baixo devido ao numero reduzido de clientes e de pedidos.

Por isso, prevendo a limitacdo de faturamento, inicialmente o pré-labore do
profissional administrador ativo serd de um salario minimo do primeiro ao quinto ano.
O administrador parceiro ndo recebera salario nem dividendos nos primeiros 5 anos.

Os lucros seréo investidos para ampliacdo do negdcio.


http://www.mtecbo.gov.br/cbosite/pages/home.jsf
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9.2PROCESSO DE RECRUTAMENTO E SELECAO

Para Bernardi (2014), a chave para um processo eficiente de produtividade e
qualidade comeca com a escolha correta dos funcionarios, no treinamento que se
propicia, na motivacao, na fiel e justa avaliacdo de desempenho, na transparéncia das
relacdes, na valorizagéo profissional e pessoal, no bom ambiente de trabalho, e nas
condicdes do trabalho. Todos esses fatores, fazem com que o funcionéario se sinta
parte integrante e ativa do empreendimento, colaborando e contribuindo efetivamente.

O fato de estas atividades encontrarem-se interligadas faz com que alguns
autores, como Dutra (2019), ousassem apresenta-las como um Unico processo, ou
seja, como captacao de pessoas. Segundo Dutra (2019), a ideia é tratar ambas como
atividade Unica, na medida em que esta compreende toda e qualquer atividade da
empresa para encontrar e estabelecer uma relacéo de trabalho com pessoas capazes
de atender suas necessidades presentes e futuras.

Conforme Chiavenato (2015), o recrutamento € o processo de identificacéo e
atracdo de um grupo de candidatos, entre os quais serdo escolhidos alguns, para
posteriormente serem contratados para o emprego. Recrutar ndo pode ser entendido
como sinbnimo de atrair pessoas, mas sim suprir as necessidades da empresa,
abastecendo adequadamente o processo de selecdo. Ainda complementa, que
recrutamento trata-se de uma forma de as empresas suprirem as suas necessidades
de recursos humanos, para atingir seus objetivos por intermédio de uma estrutura
social realmente qualificada.

Como a empresa Serrana nao tera funcionario com carteira assinada no
comeco, 0 processo de recrutamento para uma vaga futura, conforme necessidade,
podera ser de forma direta ou externa. Para efetuar o recrutamento, podera ser
publicado anuncio referente a vaga de emprego em jornais, redes sociais, radio, pelos
meios que a empresa se comunica com o publico ou por intermédio de agéncias de
empregos locais, ACI, FGTAS/SINE ambas de Carlos Barbosa.

Para o processo de selecdo, sera adotado procedimento de triagem na analise
de curriculo que visa checar os candidatos que atendem os requisitos iniciais da
empresa, como a formacgao escolar, experiéncia na area, histérico profissional com o
intuito de selecionar um colaborador que se adeque as competéncias estabelecidas
pela empresa. ApoOs efetuadas essas etapas, inicia-se 0 processo de contratacéo,

onde serdo providenciados contratos de experiéncia de 90 dias. Passado o periodo,
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caso o profissional atenda as exigéncias e demandas previstas, sera providenciado o
contrato e preenchimento da carteira de trabalho, tudo devidamente elaborado e
assistido pelo escritério contabil.

9.3 PROCESSO DE TREINAMENTO

Segundo Chiavenato (2015), o programa de treinamento servira para delinear
as metas que a empresa pretende atingir através do mesmo, aperfeicoando e
capacitando os vendedores para que possam desenvolver suas atividades com maior
poder de persuasdo. Além disso, o treinamento sera importante para atualizar os
colaboradores sobre os servigos que serdo desenvolvidos na empresa, esclarecendo
duvidas e capacitando-os.

Através do programa de treinamento, pode-se pretender:

a) motivar os colaboradores;

b) estabelecer vinculos;

c) manter os colaboradores atualizados;

d) direcionamento para a competitividade;

e) melhorar a eficiéncia e a eficacia dos trabalhos.

A empresa Serrana adotara o propésito do treinamento para ajudar o proprio
administrador a aprimorar e desenvolver habilidades ja existentes e ganhar novas. O
processo de treinamento podera ser interno ou externo com especialistas em alguma
area onde se encontra dificuldades em relacéo a: confec¢des, design, computacao,
tecidos, aviamentos entre outros. Para este fim sera destinado R$ 100,00 reais
mensais, totalizando um valor de R$ 1.200,00 reais anuais, sendo corrigido em 5%
para os anos seguintes.

Ja no caso de contratacdo de algum novo colaborador, o administrador da
empresa Serrana fard uma breve apresentacdo da empresa, sua missao e valores.
Neste processo de formacao inicial é necessario familiarizar o contratado com os
principais aspectos da empresa, este processo envolve a apresentacdo das
instalacbes da empresa, informacdes referentes as politicas e procedimentos
estabelecidos pela organizacdo e detalhes relacionados a vaga de trabalho, como
horérios, remuneracéo, férias entre outras.

O treinamento para o novo recrutado sera oferecido pela prépria empresa

dentro dos seus estabelecimentos, caso houver necessidades futuras e a
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disponibilidade de cursos na cidade ou regiéo, e que tenham relagédo com o segmento
podera ser oferecido treinamentos fora da empresa.

A avaliacdo de desempenho da empresa e administracdo acontecera a cada
trés meses por meio de conversas. Nelas serdo abordados comportamentos e atitudes
positivas e em quais aspectos é precisa melhorar. Neste momento serdo também
abordados os feedbacks dos clientes com o intuito de aprimorar ainda mais a busca o
constante pelo aperfeicoamento. Porém, sempre que surgirem reclamacfes de
clientes referente a alguma atitude negativa ou equivoco durante o processo de
entregas, estas rapidamente seréo tratadas, objetivando evitar que 0 mesmo aconteca

com outros clientes, prejudicando a imagem da empresa.

9.4 PLANO DE ACAO DE RECURSOS HUMANOS

De acordo com Chiavenato (2015), o plano de acao de recursos humanos tem
0 objetivo de delimitar as acbes, os métodos, 0s prazos e 0s custos que a empresa

tera para a implantacdo do setor na organizacao.

Quadro 9 — Plano de acdo de Recursos Humanos

ACOES METODO PRAZO CUSTO
(OQUE) (COMO) (QUANDO) (QUANTO)
Treinamentos Cursos internos e De 01/12/2021 R$ 100,00 ao més,
até 31/12/2022
externos de total de R$ 1.200,00
aperfeicoamento por ano

Fonte: Elaborado pelo autor (2021).
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10 PLANO FINANCEIRO

Neste capitulo ser4 abordado o plano financeiro da empresa Serrana,
fundamentado no balanco patrimonial, planilha de custos e despesas, plano de
vendas, demonstracao patrimonial, demonstracado de resultados, fluxo de caixa e
plano de investimentos. Objetivando analisar os indices de viabilidade financeira do
negaocio proposto.

Conforme Bernardi (2019), a projecéo das necessidades financeiras € apenas
parte do processo de planejamento empresarial através do qual a administracdo
define as atividades futuras da empresa relativas aos ambientes econdmicos,
competitivo, técnico e social esperado. O principal objetivo de uma projecao
financeira, é prever lucros e despesas, para um adiantamento do futuro. Como
controle das projeces do negdcio, fica mais facil de preparar-se para uma possivel
crise no mercado, organizar as despesas, alocar recursos para areas certas, sem
perdas e nem danos, permite uma visdo real do empreendimento aumentando a
capacidade produtiva.

De acordo com Mendes (2017), os investimentos sdo as aplicacbes de
recursos como dinheiro ou titulos, com a expectativa de retorno futuro, maior do que
foi aplicado. Ou seja, toda a aplicacdo de dinheiro com esperanca de lucro € um
investimento. O termo investimento pode ser aplicado nas compras de maquinas,
equipamentos e imoOveis para instalacbes de entidades produtivas. Em sentido
econdmico, significa a aplicacdo de capital em instalacdes, maquinas e outros bens

de capital que levam ao crescimento da capacidade produtiva.

10.1 ESTRUTURA LEGAL

No campo comercial, uma estrutura de negdcios refere-se a organizacao de
uma empresa em relacdo ao seu status legal. Além disso, pode-se aprender todos os
seus deveres e responsabilidades como proprietdrio de uma empresa.
Uma estrutura de negocios esclarece mais sobre toda a documentacao legal que
precisa. (BERNARDI, 2019).

A Serrana atuara no ramo de confeccéo, com fabricacdo e comercializacdo
de pijamas. Para a execucao dessas atividades sera optado pela forma juridica com

critério da Microempresa, com definicdo da Sociedade Empresaria, tendo em vista a
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previsdo de recebimento bruto anual apresentada na Tabela 3. Sendo assim, a
atividade econbmica da Serrana se encaixa no Simples Nacional engloba o
recolhimento de oito impostos em uma Unica guia (IRPJ, CSLL, PIS/IPASEP, COFINS,
IPI, CPP, ICMS e ISS). (SEBRAE, 2021).

Tabela 3 — Previsdo de recebimento bruto anual

Previsao de recebimento bruto anual

Produtos
Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Feminino longo RS 38.640,00 | RS 54.887,00 | RS 67.717,02 | RS 78.691,64 | RS 90.888,85
Feminino curto RS 8.750,00 | RS 14.739,50 | RS 17.007,27 | RS 19.763,57 | RS 22.826,92

Masculino longo RS 23.760,00 | RS 32.270,00 | RS 40.567,80 | RS 47.142,46 | RS 54.449,54

Masculino curto RS 4.510,00 | RS 8.527,75 | RS 9.439,82 | RS 10.969,69 | RS 12.669,99

Infantil longo RS 36.600,00 | RS 51.582,60 | RS 63.847,48 | RS 74.194,98 | RS 85.695,20
Infantil curto RS 6.120,00 | RS 10.861,40 | RS 12.295,16 | RS 14.287,79 | RS 16.502,40
Total RS 118.380,00 | RS 172.868,25 | RS 210.874,55 | RS 245.050,13 | RS 283.032,90

Fonte: Elaborado pelo autor (2021).

Estima-se que a previsdo de recebimento bruto no Ano 1 seja de R$
118.380,00 reais, no Ano 2 de R$ 172.868,25 reais, no Ano 3 de R$ 210.874,55 reais,
no Ano 4 de R$ 245,050,13 reais e no Ano 5 de R$ 283.032,90.

Quanto ao porte e enquadramento tributario, s&do consideradas
microempresas (ME) optantes do Simples Nacional as empresas que disponham da
receita bruta igual ou inferior a R$ 360.000,00 reais por ano e que possuam as
naturezas juridicas de sociedade empresarial, ou sociedade simples, ou empresa
individual de responsabilidade limitada ou empresario individual (SIMPLES, 2021).
Portanto, tendo como base a previsdo de recebimento bruto anual, apresentada na
Tabela 3, conclui-se que a empresa em analise sera uma microempresa (ME) e que

o regime tributario em que ela se adequa é a do Simples Nacional.

10.2 BALANCO INICIAL

Bizzotto (2008) afirma que a primeira tarefa para criar uma empresa, é
levantar os investimentos, esses investimentos incluem compra de equipamentos,
reformas, construgfes assim como outros gastos que sejam importantes para abertura
do negécio. E importante criar uma tabela dos investimentos detalhadamente.

Cavalcante (2016), diz que o balanco patrimonial preparado a partir de uma

data especifica, registra as categorias e quantias de ativos empregados pelo negécio,
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e as obrigagfes devidas aos financiadores e proprietarios. O balango sempre precisa
igualar, por definicbes, o valor registrado dos recursos totais investidos naquele
periodo com as obrigacBes exigidas e patrimbénio liquido que sustentam esses
recursos.

O ativo representa os bens e direitos que a empresa possui. O circulante
refere-se aos bens nos quais a empresa pretende consumir ou vender dentro do
periodo de até um ano. O ndo circulante contém elementos que possuem vida util e
gue delongam no tempo, como investimentos, estrutura fisica e méveis (LUZ, 2014).

J& o passivo corresponde as dividas e obrigacdes que a empresa assumiu no
periodo analisado. O circulante refere-se aos recursos de terceiros e dividas de curto
prazo, tais como empréstimos, dividas com fornecedores, salarios, impostos, entre
outras dividas. O passivo nao circulante refere-se aos recursos de terceiros e dividas
de longo prazo que serdo pagas a partir de 1 (um) ano apos a data do balanco (LUZ,
2014).

O patrimdnio liquido representa 0s recursos que a empresa possui e que
foram investidos pelos proprietarios. Representa também a diferenca entre os ativos
e passivos, mas que esta sendo usado pela empresa (BIAGIO; BATOCCHIO, 2012).

O balanco inicial da empresa Serrana € apresentado na Tabela 4.

Tabela 4 — Balanco inicial

Ativo Ano 0 Passivo Ano 0
Ativo Circulante Passivo Circulante
Caixa / Bancos R$ 9.336,00 Fornecedores R$ -
Contas a receber R$ - Custos fixos a pagar R$ -
Estoques R$ - Impostos a pagar R$ -
Aplicacdes financeiras R$ - Empréstimos de curto prazo | R$ -
Outros R$ - Outras contas a pagar R$ -
Ativo Circulante Total R$ 9.336,00 Outros R$ -
Ativo N&o Circulante Passivo Circulante Total R$ -
Ativo Realizavel a Longo Prazo Exigivel a Longo Prazo
Contas a receber (LP) R$ - Financiamentos R$ -
Investimentos de longo prazo | R$ - Leasings R$ -
Outros R$ - Outros R$ -
Imobilizado Passivo Nao Circulante Total | R$ =
Imoéveis R$ - Patrimdnio Liquido
Veiculos R$ - Capital social R$ 40.000,00
Maguinas e Equipamentos R$ 17.961,00 Lucros acumulados R$ =
Moveis e Utensilios R$ 7.203,00 Patrimdnio Liguido Total R$ 40.000,00
Outros R$ 5.500,00 Passivo Total R$ 40.000,00
Ativo Ndo Circulante Total R$ 30.664,00
Ativo Total R$ 40.000,00

Fonte: Elaborado pelo autor (2021).
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O ativo circulante sera composto por R$ 9.336,00 reais investidos pelos
proprietarios da empresa, resgatados de sua poupancga, e que serd utilizado como
capital de giro. O ativo ndo circulante soma um total de R$ 30.664,00 reais que
equivalem as maquinas e equipamentos, méveis e utensilios, adequacéo do espaco
para compor as instalacdes da empresa, proporcionar a execucao das tarefas e
atendimento aos clientes. A soma de ambos os valores totaliza o ativo da empresa
em R$ 40.000,00 reais. A parte do passivo serd composta somente pelo passivo nao
circulante no valor de R$ 40.000,00 que € equivalente a soma do capital social da
empresa e que, portanto, totaliza o passivo da empresa em R$ 40.000,00 reais.

10.3 CUSTOS E DESPESAS

Custos sao todos gastos direcionados a producéo de bens, portanto, inerentes
as atividades de produzir, com inclusdo da producédo em si e da administracdo da
producédo. Ja despesas sao gastos inerentes a obtencéo de receitas e administracéo
da empresa, portanto, proprio das atividades de vendas e administracdo (BERNARDI,
2019).

De acordo com Martins (2018), o custo € também um gasto onde 0 mesmo so
é reconhecido como tal no momento de sua utilizag&o. E um gasto referente a bem ou
servico que é utiliza na producéo de outros bens e servi¢os. Ja despesa € o bem ou
servico consumido direta ou indiretamente para obter receitas. Conforme Silva (2017),
em relacdo aos custos, quando fixos ndo variam conforme o volume de producéo, ja
0s custos variaveis sofrem variacdo de acordo com o volume de producao.

Os custos variaveis sdo aqueles que variam conforme a quantidade de
produtos vendidos pela empresa, ou seja, sdo custos que dependem da producéo,
como as embalagens, a matéria-prima, custos com terceiros, impostos sobre as
vendas, entre outros (BIAGIO, 2013).

Na Tabela 5 é apresentada a relacdo média de custos varidveis da empresa

Serrana para cada produto do o Ano 1 ao Ano 5.
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Produtos Custo variavel unitdrio

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Feminino longo RS 20,00 | RS 21,00 | RS 22,05 | RS 23,15 | RS 24,31
Feminino curto RS 15,00 | RS 15,75 | RS 16,54 | RS 17,36 | RS 18,23
Masculino longo RS 25,00 | RS 26,25 | RS 27,56 | RS 28,94 | RS 30,39
Masculino curto RS 17,00 | RS 17,85 | RS 18,74 | RS 19,68 | RS 20,66
Infantil longo RS 15,00 | RS 15,75 | RS 16,54 | RS 17,36 | RS 18,23
Infantil curto RS 10,00 | RS 10,50 | RS 11,03 | RS 11,58 | RS 12,16
Total R$ 102,00 | RS 107,10 R$  112,46| RS 118,08| R$ 123,98

Produtos Custo variavel total

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Feminino longo RS 12.400,00 | RS 15.624,00 | RS 19.686,24 | RS 22.737,61 | RS 26.261,94
Feminino curto RS 3.270,00 | RS 4.120,20 | RS 5.191,45| RS 5.996,13| RS 6.925,53
Masculino longo | RS 8.115,00 | RS 10.237,50 | RS 12.899,25| RS 14.898,63 | RS 17.207,92
Masculino curto RS 1.870,00 | RS 2.356,20 | RS 2.968,81 | RS 3.428,98| RS 3.960,47
Infantil longo RS 10.230,00 | RS 12.889,80 | RS 16.241,15| RS 18.758,53 | RS 21.666,10
Infantil curto RS 1.970,00 | RS 2.482,20| RS 3.127,57 | RS 3.612,35| RS 4.172,26
Total R$ 37.855,00 | RS 47.709,90 | RS 60.114,47 | RS 69.432,22 | RS 80.194,21

Fonte: Elaborado pelo autor (2021).

Para prever os gastos que seréo inclusos nos produtos, foram considerados
0S custos necessarios para produzir cada produto, como tecidos e aviamentos que
variam de acordo com o tipo de pijama, 0s custos com as embalagens plasticas e
rétulos de identificacdo. Todos os gastos citados foram inclusos nos produtos e 0s
célculos utilizados para a formulacdo dessa estimativa.

Os custos variaveis do Ano 1 para a producéao de pijama feminino longo esta
estimado em R$ 20,00 reais, o curto estad estimado em R$ 15,00 reais, o pijama
masculino longo esta estimado em R$ 25,00 reais, o curto esta estimado em R$ 17,00
reais, o pijama infantil longo esta estimado em R$ 15,00 reais e o curto esta estimado
em R$ 10,00 reais. A variagdo de custos ao longo do periodo, analisados na Tabela
5, ao final do Ano 1 o custo com os produtos somara o total de R$ 37.855,00 reais.

Para prever a variacao desses custos no Ano 2 ao Ano 5, calculou-se a média
de custos referente ao Ano 1 e acrescido da estimativa de 5% referente a inflacdo ao
ano por produto.

Também sdo previstos como custos variaveis 0s impostos sobre as vendas
brutas, de acordo com a previsao de vendas bruta anual apresentada na sec¢éo 10.1,

a aliquota de impostos prevista € de 4% ao ano.
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Outro custo variavel calculado sdo as comissdes sobre as vendas, que no
caso da empresa em andlise, sera somente o custo equivalente a taxa do cartdo de
crédito para aqueles clientes que nédo efetuarem o pagamento dos seus pedidos em
dinheiro a vista. Estima-se que 20% das vendas serdo recebidas em dinheiro a vista,
60% em 30 dias e 20% em 60 dias. Deste modo, o percentual de comissdes devido
sera o percentual de comissao da companhia de cartdo de crédito (estimado na média
de 3%) sob 80% das vendas a prazo, totalizando no custo de 2,4% de comissdes sob
as vendas de cada més.

Segundo Santos (2018), custos fixos sé&o aqueles que permanecem
inalterados, independentemente do acréscimo ou decréscimo do nivel de producéo e
vendas. Entretanto, como existe um limite de capacidade produtiva, 0 custo fixo ndo
permanece inalterado por um tempo ilimitado. Quando a empresa atingir seu nivel
maximo de producao, tera, por exemplo, que alugar outro prédio, aumentando assim
aquele custo que permanecera fixo, porém em outro patamar. Segundo Megliorini
(2012) séo custos fixos aqueles que necessitam da manutencao da estrutura produtiva
da empresa, independentemente da quantidade de servicos oferecidos dentro do
limite da capacidade instalada.

A Serrana também tera despesas fixas, essas despesas foram divididas em
gastos com a producédo, com a administracao e também relacionadas ao marketing e

vendas. Na Tabela 6, sdo apresentadas as despesas fixas com a producéo.

Tabela 6 - Despesas fixas com a producao
Despesas fixas com a produgao

Produtos Ano 1

Més 1 Més 2 Més 3 Més 4 Més 5 Més 6
Energia RS 300,00 RS 300,00 RS 300,00 | RS 300,00 | RS 350,00 RS 350,00
Total RS 300,00 RS 300,00 RS 300,00 | RS 300,00 | RS 350,00 RS 350,00

Despesas fixas com a produgao

Produtos Ano 1

Més 7 Més 8 Més 9 Més 10 Més 11 Més 12
Energia RS 350,00 RS 350,00 RS 350,00 | RS 350,00 | RS 350,00 RS 350,00
Total RS 350,00 RS 350,00 RS 350,00 | RS 350,00 | RS 350,00 RS 350,00




107

Despesas fixas com a produgdo total
Produtos
Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Saldrios + Encargos | RS - | RS - | RS - | RS - | RS 30.300,00
Energia RS  4.000,00 | RS 5.000,00 | RS 6.250,00 | RS 7.187,50 | RS 8.265,63
Total RS 4.000,00 | RS 5.000,00 | RS 6.250,00 | RS 7.187,50 | RS 38.565,63

Fonte: Elaborado pelo autor (2021).

Foram consideradas como despesas fixas da producéo a energia elétrica. Foi
considerado que nos meses iniciais de abertura o valor gasto esta estimado em R$
300,00 reais. A partir do més 5 calcula-se que essas despesas terdo um aumento e o
valor estimado chega a R$ 350,00 ao més devido ao crescimento nas vendas. As
despesas tendem a ter acrescimentos com o passar dos anos, devido a inflacao e
aumentos de vendas. Jano Ano 5 as despesas devem aumentar devido a contratacao
de um colaborador com a expectativa de demanda chegar ao limite da capacidade de
producéo.

Na Tabela 7, é apresentada a relacédo de despesas fixas administrativas da

empresa.
Tabela 7 - Despesas fixas administrativas
Despesas fixas administrativas
Produtos Ano 1
Més 1 Més 2 Més 3 Més 4 Més 5 Més 6
IPTU RS 400,00 | RS - RS - RS - RS - RS
Agua, Luz, Telefone e Internet RS 500,00 | RS 500,00 | RS 500,00 | RS 500,00 | RS 500,00 | RS 500,00
Seguros RS 50,00 | RS 50,00 | RS 50,00 | RS 50,00 | RS 50,00 | RS 50,00
Pré-labore c/encargos RS 1.221,00 | RS 1.221,00 | RS 1.221,00 | RS 1.221,00 | RS 1.221,00 | RS 1.221,00
Honorarios do Contador RS 500,00 | RS 500,00 | RS 500,00 | RS 500,00 | RS 500,00 | RS 500,00
Manutengio e Conservagio RS 200,00 | RS 200,00 | RS 200,00 | RS 200,00 | RS 200,00 | RS 200,00
Treinamentos RS 100,00 | RS 100,00 | RS 100,00 | RS 100,00 | RS 100,00 | RS 100,00
Total RS 2.971,00 | RS 2.571,00 | RS 2.571,00 | RS 2.571,00 | RS 2.571,00 | RS 2.571,00
Despesas fixas administrativas
Produtos Ano 1
Més 7 Més 8 Més 9 Més 10 Més 11 Més 12
IPTU RS - | RS - | RS - | RS - | RS - | RS
Agua, Luz, Telefone e Internet RS 500,00 | RS 500,00 | RS 500,00 | RS 500,00 | RS 500,00 | RS 500,00
Seguros RS 50,00 | RS 50,00 | RS 50,00 | RS 50,00 | RS 50,00 | RS 50,00
Pré-labore c/encargos RS 1.221,00 | RS 1.221,00 | RS 1.221,00 | RS 1.221,00 | RS 1.221,00 | RS 1.221,00
Honorarios do Contador RS 500,00 | RS 500,00 | RS 500,00 | RS 500,00 | RS 500,00 | RS 500,00
Manutencio e Conservacio RS 200,00 | RS 200,00 | RS 200,00 | RS 200,00 | RS 200,00 | RS 200,00
Treinamentos RS 100,00 | RS 100,00 | RS 100,00 | RS 100,00 | RS 100,00 | RS 100,00
Total RS 2.571,00 | RS 2.571,00 | RS 2.571,00 | RS 2.571,00 | RS 2.571,00 | RS 2.571,00
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Despesas fixas administrativas total

Produtos
Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
IPTU RS 400,00 | RS 420,00 | RS 441,00 | RS 463,05 | RS 486,20
Agua, Luz, Telefone e Internet RS  6.000,00 | RS 6.300,00 | RS 6.615,00 | RS 6.945,75 | RS 7.293,04
Seguros RS 600,00 | RS 630,00 | RS 661,50 | RS 694,58 | RS 729,30
Pro-labore c/encargos RS 14.652,00 | RS 15.384,60 | RS 16.153,83 | RS 16.961,52 | RS 17.809,60
Honorarios do Contador RS  6.000,00 | RS 6.300,00 | RS 6.615,00 | RS 6.945,75 | RS 7.293,04
Manutengio e Conservagdo RS  2.400,00 | RS 2.520,00 | RS 2.646,00 | RS 2.778,30 | RS 2.917,22
Treinamentos RS 1.200,00 | RS 1.260,00 | RS 1.323,00 | RS 1.389,15 | RS 1.458,61
Total RS 31.252,00 | R$ 32.814,60 | RS 34.455,33 | RS 36.178,10 | RS 37.987,00

Fonte: Elaborado pelo autor (2021).

Foram inclusas como despesas administrativas o IPTU, diversos (4gua, Luz,

Telefone e Internet), Seguro, pro-labore com encargos, honorarios do contador,

manutencao e treinamentos. As despesas tendem a ter acrescimentos com o passar

dos anos, devido a inflagao.

Na Tabela 8, € apresentada a relacdo de despesas que a empresa tera com

0 marketing e vendas.

Tabela 8 - Despesas fixas de marketing e vendas

Despesas fixas de marketing e vendas
Produtos Ano 1
Més 1 Més 2 Més 3 Més 4 Més 5 Més 6
Radio RS 270,84 RS 270,84 | RS 270,84 | RS 270,84 | RS 270,84 | RS 270,84
Jornais RS 123,92 RS 123,92 | RS 123,92 | RS 123,92 | RS 123,92 | RS 123,92
Folders RS 95,84 | RS 95,84 | RS 95,84 | RS 95,84 | RS 95,84 | RS 95,84
Banners RS 24,17 | RS 24,17 | RS 24,17 | RS 24,17 | RS 24,17 | RS 24,17
Redes sociais| RS 83,33 RS 83,33 | RS 83,33 | RS 83,33 | RS 83,33| RS 83,33
Direta RS 100,00 RS 100,00 | RS 100,00 | RS 100,00 | RS 100,00 | RS 100,00
Total RS 698,10 RS 698,10 | RS 698,10 | RS 698,10 | RS 698,10 | RS 698,10
Despesas fixas de marketing e vendas
Produtos Ano 1
Més 7 Més 8 Més 9 Més 10 Més 11 Més 12
Radio RS 270,84 RS 270,84 | RS 270,84 | RS 270,84 | RS 270,84 | RS 270,84
Jornais RS 123,92 RS 123,92 | RS 123,92 | RS 123,92 | RS 123,92 | RS 123,92
Folders RS 95,84 RS 95,84 | RS 95,84 | RS 95,84 | RS 95,84 | RS 95,84
Banners RS 24,17 RS 24,17 | RS 24,17 | RS 24,17 | RS 24,17 | RS 24,17
Redes sociais| RS 83,33 RS 83,33 | RS 83,33 | RS 83,33 | RS 83,33| RS 83,33
Direta RS 100,00 RS 100,00 | RS 100,00 | RS 100,00 | RS 100,00 | RS 100,00
Total RS 698,10 RS 698,10 | RS 698,10 | RS 698,10 | RS 698,10 | RS 698,10
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Produtos

Despesas fixas de marketing e vendas total

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Radio RS  3.250,08 | RS 3.412,58 | RS 3.583,21| RS 3.762,37 | RS 3.950,49
Jornais RS  1.487,04| RS 1.561,39 | RS 1.639,46 | RS 1.721,43 | RS 1.807,51
Folders RS  1.150,08 | RS 1.207,58 | RS 1.267,96 | RS 1.331,36 | RS 1.397,93
Banners RS 290,04 | RS 304,54 | RS 319,77 | RS 335,76 | RS 352,55
Redes sociais | RS 999,96 | RS 1.049,96 | RS 1.102,46 | RS 1.157,58 | RS 1.215,46
Direta RS  1.200,00 | RS 1.260,00 | RS 1.323,00 | RS 1.389,15| RS 1.458,61
Total RS 8.377,20 | RS 8.796,06 | RS 9.235,86 | RS 9.697,66 | RS 10.182,54

Fonte: Elaborado pelo autor (2021).

As despesas de marketing estdo relacionadas com a elaboracdo da

campanha e divulgacfes em radio, jornais, redes sociais, folders e banners. O valor

apresentado més a més na Tabela 8 corresponde ao somatoério dessas atividades,

pode sofrer algumas alteracbes dependendo de datas especiais onde a divulgacao

sera maior em alguns momentos e em outros menores, porém o valor destinado para

este fim deve ficar dentro do orgamento.

Nas despesas de vendas previstas sao relacionadas as despesas de visitas a

clientes, tanto para vendas diretas ou parceiros de venda. As despesas tendem a ter

acrescimentos com o passar dos anos, devido a inflacdo, na Tabela 9 estédo

estipulados a expectativa de aumentos para os proximos 5 anos.

Tabela 9 - Percentual de aumento das despesas

Despesas fixas com a producgao

Contas Crescimento (%)
Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Energia 25% 25% 15% 15%
Despesas fixas de marketing e vendas
Contas Crescimento (%)
Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Radio 5% 5% 5% 5%
Jornais 5% 5% 5% 5%
Folders 5% 5% 5% 5%
Banners 5% 5% 5% 5%

Redes sociais

5%

5%

5%

5%

Direta

5%

5%

5%

5%
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Despesas fixas administrativas
Contas Crescimento (%)
Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
IPTU 5% 5% 5% 5%
Agua, Luz, Telefone e Internet 5% 5% 5% 5%
Seguros 5% 5% 5% 5%
Pré-labore c/encargos 5% 5% 5% 5%
Honorarios do Contador 5% 5% 5% 5%
Manutengao e Conservagao 5% 5% 5% 5%
Treinamentos 5% 5% 5% 5%

Fonte: Elaborado pelo autor (2021).

A previsdo de aumentos projetadas para os proximos 5 anos sdo de 5% ao
ano, estimado que a inflagdo se mantenha neste patamar, com excecao para a energia
gue além da inflacdo se prevé um aumento no consumo na mesma porcentagem da
previsdo de crescimento das vendas.

Os maiores gastos da empresa estéo relacionados aos custos variaveis com
os produtos, seguido pelas despesas fixas administrativas, e 0s menores gastos seréao
com o0 marketing e vendas e despesas fixas com a producdo. Os gastos com as
compras dos produtos terdo seu pagamento programado para 20% a vista, 40% em
30 dias e 40% em 60 dias. Os demais gastos que estao relacionados com a producéao,

impostos, administrativas, marketing e vendas seréo todos pagos no prazo de 30 dias.

10.4 ANALISE DA DEMONSTRACAO DE RESULTADO DO EXERCICIO (DRE)

Segundo Bizzotto (2008), a DRE permite evidenciar a formac&o do resultado
liquido que teremos em um dado periodo, pois apresenta uma sintese dos resultados
operacionais e ndo-operacionais da empresa.

Segundo Luz (2014, p. 11), “A Demonstracdo do Resultado do Exercicio
(DRE), é um relatério que expressa 0 montante de receitas e despesas geradas em
determinado periodo e que, em observancia ao principio da competéncia, sao
escrituradas nesse periodo”. Esse relatorio pode ser utilizado para auxiliar na tomada
de decisdo ou para analisar o historico financeiro da empresa, possibilitando ao
administrador prever se a empresa ira operar com lucro ou prejuizo (BIAGIO, 2013).

Na Tabela 10 seguem os demonstrativos de resultado do exercicio para os 12
primeiros meses de abertura da empresa equivalentes ao Ano 1, conforme proje¢coes

de vendas, custos e despesas apresentados nas sec¢des anteriores.
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Ano 1
DRE
Més 1 Més 2 Més 3 Més 4 Més 5 Més 6
Receita Bruta RS 4.520,00 | RS 4.800,00 | RS 4.725,00 | RS 5.775,00 | RS 6.925,00 | RS 10.565,00
Deducdes RS - | RS - | RS - | RS - | RS - | RS =
Impostos RS 180,80 | RS 192,00 | RS 189,00 | RS 231,00 | RS 277,00 | RS 422,60
Receita Liquida RS 4.339,20 | RS 4.608,00 | RS 4.536,00 | RS 5.544,00 | RS 6.648,00 | RS 10.142,40
Custos Varidveis e comissdes RS 1.395,60 | RS 1.489,00 | RS 1.451,75 | RS 1.783,25 | RS 2.142,75 | RS 3.292,95
Custos Fixos RS 300,00 | RS 300,00 | RS 300,00 | RS 300,00 | RS 350,00 | RS 350,00
Lucro Bruto RS 2.643,60 | RS 2.819,00 | RS 2.784,25 | RS 3.460,75 | RS 4.155,25 | RS 6.499,45
Desp. Mkt e Vendas RS 698,10 | RS 698,10 | RS 698,10 | RS 698,10 | RS 698,10 | RS 698,10
Desp. Administrativas RS 2.971,00 | RS 2.571,00 | RS 2.571,00 | RS 2.571,00 | RS 2.571,00 | RS 2.571,00
Desp. Financeiras RS - | RS - | RS - | RS - | RS - | RS -
Receitas Financeiras RS 44,31 | RS 36,34 | RS 32,87 | RS 31,36 | RS 32,85 | RS 39,54
Depreciacao RS 269,73 | RS 269,73 | RS 269,73 | RS 269,73 | RS 269,73 | RS 269,73
Outras Despesas Operacionais RS 1.000,00 | RS - | RS - | RS - | RS - | RS -
Outras Receitas Operacionais RS - | RS - | RS - | RS - | RS - | RS -
Lucro Operacional -R$ 2.250,91 |-RS 683,48 |-RS 721,71 |-RS 46,71 | RS 649,28 | RS 3.000,17
Despesas Ndo Operacionais RS - | RS - | RS - | RS - | RS - | RS -
Receitas Ndo Operacionais RS - | RS - | RS - | RS - | RS - | RS -
Lucro Antes do Imposto -R$ 2.250,91 |-RS 683,48 |-RS 721,71 |-RS 46,71 | RS 649,28 | RS 3.000,17
Imposto de Renda RS - | RS - | RS - | RS - | RS - | RS -
Contribuicdo Social RS - | RS - | RS - | RS - | RS - | RS -
Lucro Depois do Imposto -R$ 2.250,91 |-RS 683,48 |-RS 721,71 |-RS 46,71 | RS 649,28 | RS 3.000,17
Dividendos RS - | RS - | RS - | RS - | RS - | RS -
Lucro Liquido -R$ 2.250,91 |-RS 683,48 |-RS 721,71 |-RS 46,71 | RS 649,28 | RS 3.000,17
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Ano 1
DRE
Més 7 Més 8 Més 9 Més 10 Més 11 Més 12
Receita Bruta RS 13.265,00 | RS 15.650,00 | RS 16.375,00 | RS 18.050,00 | RS 18.050,00 | RS 16.450,00
Dedugdes RS RS RS RS RS RS
Impostos RS 530,60 | RS 626,00 | RS 655,00 | RS 722,00 | RS 722,00 | RS 658,00
Receita Liquida RS 12.734,40 | RS 15.024,00 | RS 15.720,00 | RS 17.328,00 | RS 17.328,00 | RS 15.792,00
Custos Varidveis e comissdes RS 4.12395 | RS 4.857,50 | RS 5.076,25 | RS 5.586,50 | RS 5.606,50 | RS 5.103,50
Custos Fixos RS 350,00 | RS 350,00 | RS 350,00 | RS 350,00 | RS 350,00 | RS 350,00
Lucro Bruto RS 8.260,45 | RS 9.816,50 | RS 10.293,75 | RS 11.391,50 | RS 11.371,50 | RS 10.338,50
Desp. Mkt e Vendas RS 698,10 | RS 698,10 | RS 698,10 | RS 698,10 | RS 698,10 | RS 698,10
Desp. Administrativas RS 2.571,00 | RS 2.571,00 | RS 2.571,00 | RS 2.571,00 | RS 2.571,00 | RS 2.571,00
Desp. Financeiras RS RS RS RS RS RS
Receitas Financeiras RS 56,29 | RS 82,05 | RS 114,66 | RS 151,24 | RS 191,84 | RS 232,20
Depreciagao RS 269,73 | RS 269,73 | RS 269,73 | RS 269,73 | RS 269,73 | RS 269,73
Outras Despesas Operacionais RS RS S RS RS RS
Outras Receitas Operacionais RS RS S RS RS RS
Lucro Operacional RS 4.77791 | RS 6.359,72 | RS 6.869,59 | RS 8.003,92 | RS 8.024,51 | RS 7.031,88
Despesas Ndo Operacionais RS RS RS RS RS RS
Receitas N3o Operacionais RS RS S RS RS RS
Lucro Antes do Imposto RS 4.777,91 | RS 6.359,72 | RS 6.869,59 | RS 8.003,92 | RS 8.024,51 | RS 7.031,88
Imposto de Renda RS RS RS RS RS RS
Contribui¢3o Social RS RS S RS RS RS
Lucro Depois do Imposto RS 4.777,91 | RS 6.359,72 | RS 6.869,59 | RS 8.003,92 | RS 8.024,51 | RS 7.031,88
Dividendos RS RS RS RS RS RS
Lucro Liquido RS 4.77791 | RS 6.359,72 | RS 6.869,59 | RS 8.003,92 | RS 8.024,51 | RS 7.031,88

Fonte: Elaborado pelo autor (2021).

E possivel observar que no cenario realista a empresa apresenta prejuizo nos

primeiros 4 meses de atuacdo, pois 0 somatorio de custos e despesas superam as

receitas, ja que a empresa nao apresenta um volume de vendas mensal significativo

nesse periodo. A partir do quinto més de atuacdo a empresa comeca a apresentar

lucro liquido positivo no valor de R$ 649,28 reais e encerra o décimo segundo més

com lucro liquido total de R$ 7.031,88 reais.

Na Tabela 11 estdo apresentados os demonstrativos de resultado do exercicio

do Ano 1 ao5.
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Tabela 11 — DRE Anual

DRE Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Receita Bruta RS 135.150,00 RS 170.289,00 RS 214.564,14 RS 247.821,58 RS 286.233,93
Dedugdes S - RS - RS - RS - RS
Impostos RS 5.406,00 RS 6.811,56 RS 15.663,18 RS 18.090,98 RS 20.895,08
Receita Liquida RS 129.744,00 RS 163.477,44 RS 198.900,96 RS 229.730,61 RS 265.338,85
Custos Varidveis e comissdes RS  41.909,50 RS 52.818,57 RS 66.551,40 RS 76.866,86 RS 88.781,23
Custos Fixos RS 4.000,00 RS 5.000,00 RS 6.250,00 RS 7.187,50 RS 38.565,63
Lucro Bruto RS  83.834,50 RS 105.658,87 RS 126.099,56 RS 145.676,24 RS 137.992,00
Desp. Mkt e Vendas RS 8.377,20 RS 8.796,06 RS 9.235,86 RS 9.697,66 RS 10.182,54
Desp. Administrativas RS 31.252,00 RS 32.814,60 RS 34.455,33 RS 36.178,10 RS 37.987,00
Desp. Financeiras RS - RS - RS - RS - RS
Receitas Financeiras RS 1.045,55 RS 3.754,15 RS 6.521,55 RS 9.967,48 RS 13.268,70
Depreciagao RS 3.236,70 RS 3.236,70 RS 3.236,70 RS 3.236,70 RS 3.236,70
Outras Despesas Operacionais RS 1.000,00 S - RS - RS - RS
Outras Receitas Operacionais RS - S - RS - RS - RS
Lucro Operacional RS  41.014,15 RS  64.565,66 RS 85.693,21 RS 106.531,27 RS 99.854,45
Despesas N3o Operacionais RS - S - RS - RS - RS
Receitas N3o Operacionais RS - S - RS - RS - RS
Lucro Antes do Imposto RS 41.014,15 RS 64.565,66 RS 85.693,21 RS 106.531,27 RS 99.854,45
Imposto de Renda RS - RS = RS - RS - RS
Contribui¢3o Social RS - S - RS - RS - RS
Lucro Depois do Imposto RS 41.014,15 RS 64.565,66 RS 85.693,21 RS 106.531,27 RS 99.854,45
Dividendos RS = RS - RS - | RS - RS
Lucro Liquido RS  41.014,15 RS  64.565,66 RS 85.693,21 RS 106.531,27 RS 99.854,45

Fonte: Elaborado pelo autor (2021).

Através do demonstrativo anual do cenario realista, observa-se que a
empresa encerra 0 Ano 1 com lucro liquido no valor de R$ 41.014,15 reais. Seguindo
com saldo positivo nos anos seguintes, chegando a R$ 106.531,27 no Ano 4. No Ano
5 este saldo diminuir para R$ 99.854,45 devido a contratagédo de um colaborador, o
gue aumenta os custos fixos, porém aumenta a capacidade produtiva para atender o

aumento de vendas.

10.5 PROJECAO DO FLUXO DE CAIXA

Somente com uma programacédo financeira bem estruturada e um fluxo de
caixa, a empresa pode administrar o caixa, detectando, antecipadamente, apertos e
folgas para preparar-se adequadamente e tomar acfes corretivas com
direcionamento. (BERNARDI, 2014).



114

Para Silva (2018), o fluxo de caixa é um instrumento de gestéo financeira que
facilita a gestdo de uma empresa que controla as entradas e saidas de recursos
financeiros de uma empresa em um periodo determinado. Na sua andlise, quando o
saldo for positivo, significa que a empresa esta conseguindo pagar as obrigacdes e
possui disponibilidade financeira, por outro lado, quando o saldo for negativo, quer
dizer que a empresa tem gastos a mais.

De acordo com Silva (2018), sdo muitos os objetivos do fluxo de caixa, mas o
principal é a visdo das atividades de modo geral. Para que os gestores saibam qual a
situagao financeira da empresa e assim decidir os caminhos que devem seguir, o fluxo
de caixa é m instrumento fundamental. Através dele é possivel planejar, controlar e
analisar as receitas, as despesas e também os investimentos dentro do periodo
projetado.

Para Cavalcante (2016), determinar a capacidade de uma empresa cumprir
com suas obrigagdes é muito importante, quando uma revisédo sobre o lucro passado
e os padrdes de fluxo de caixa é feita por um periodo de tempo suficiente para indicar
as flutuacBes operacionais e ciclicas principalmente que sdo normais para a empresa
e seu setor.

Para Biagio e Batocchio (2012), o fluxo de caixa € a ferramenta de controle
financeiro de curto prazo mais adequada para acompanhar as entradas e saidas do
caixa da empresa. Na mesma linha Biagio (2013), o fluxo de caixa pode ser utilizado
também como um mapa de negociacdes com fornecedores e clientes, pois como ele
permite identificar antecipadamente as oscila¢cdes de entradas e saidas, possibilitando
a negociacdo de prazos de pagamentos mais longos com fornecedores ou prazos
antecipados com clientes.

O fluxo de caixa da empresa do més 1 até o més 12 do Ano 1 é apresentado
na Tabela 12.
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Ano 1
Fluxo de Caixa
Més 1 | Més 2 | Més 3 ‘ Més 4 ‘ Més 5 ‘ Més 6
Entradas
Investimento Inicial (Capital Proprio) RS
P P 40.000,00
. RS RS RS RS
Recebimentos de Vendas R$ 904,00 | RS 3.672,00 4.729,00 4.950,00 5.795,00 7.423,00
Outras Receitas RS 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 RS$ 0,00 RS 0,00
Empréstimos RS 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 RS 0,00 RS$ 0,00
R$ R$ R$ R$ R$ R$
Vel el EmTEes 40.904,00 | 3.672,00 | 4.729,00 | 4.950,00 | 5.795,00 | 7.423,00
Saidas
Impostos R$ 0,00 R$ 180,80 R$192,00 | R$189,00 | R$231,00 | R$ 277,00
Deducdes RS 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 RS 0,00 RS$ 0,00
RS RS RS RS
Fornecedores R$ 377,80 | RS 1.024,60 1.555,60 1.384,00 155,00 2.013,20
Comissdes R$ 0,00 R$ 135,60 RS 144,00 | R$ 141,75 | R$ 173,25 | RS$ 207,75
Saléarios e encargos RS 0,00 RS 0,00 RS 0,00 RS$ 0,00 RS 0,00 RS 0,00
Outros custos fixos RS 0,00 R$ 300,00 | R$300,00 | R$300,00 | R$300,00 | RS 350,00
Despesas de marketing e vendas RS 0,00 R$ 698,10 | R$698,10 | R$698,10 | R$ 698,10 | RS 698,10
- ) RS RS RS RS
Despesas administrativas R$ 0,00 RS$ 2.971,00 2.571,00 2.571,00 2.571,00 2.571,00
Despesas financeiras R$ 0,00 RS 0,00 RS 0,00 RS 0,00 RS 0,00 RS 0,00
Outras despesas fixas RS 1.000,00 RS 0,00 RS 0,00 RS 0,00 RS 0,00 RS 0,00
Dividendos R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 RS$ 0,00 RS 0,00
AmortizagGes R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 RS 0,00 RS 0,00 RS 0,00
. L - RS
Investimentos em ativo imobilizado 30.664,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 RS 0,00 RS 0,00
. R$ R$ R$ R$ R$ R$
Ve el erieas 32.041,80 | 5.310,10 | 5.460,70 | 5.283,85 | 5.528,35 | 6.117,05
. R$ -R$ -R$ -R$ R$ R$
selio e Eaps 8.862,20 | 1.63810 | 731,70 | 33385 | 266,65 | 1.30595
. R$ R$ R$ R$ R$ R$
RIE 61 Cahe AU e 8.862,20 | 7.26841 | 6.573,05 | 6.272,07 | 6.570,08 | 7.908,88
Rendim. aplicagdes financeiras (0,5%) R$ 44,31 R$ 36,34 | R$32,87 | R$31,36 | R$32,85 | R$39,54
Fluxo de Caixa Acumulado com Aplicacdes R$ R$ R$ R$ R$ R$
Financeiras 8.906,51 7.304,75 6.605,92 6.303,43 | 6.602,93 | 7.948,42
Despesas ndo desembolsaveis
Depreciacéo RS 269,73 RS 269,73 RS 269,73 RS 269,73 RS 269,73 RS 269,73
Reservas de capital R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 RS 0,00 RS 0,00 RS 0,00
Total despesas ndo desembolsaveis RS 269,73 RS 269,73 | R$269,73 | R$269,73 | R$269,73 | RS 269,73
. ~ R$ R$ R$ R$ R$ R$
Fluxo de Caixa acum. c/ desp. ndo desemb. 8.636,79 | 7.035,03 | 6.336,19 | 6.033,70 | 6.333,20 | 7.678,70
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Ano 1
Fluxo de Caixa

Més 7 | Més 8 ‘ Més 9 ‘ Més 10 ‘ Més 11 ‘ Més 12
Entradas
Investimento Inicial (Capital Proprio)
Recebimentos de Vendas 10.3R7S7,oo 13.2Ro$;,oo 15.3R1$8,OO 16.5R6$5,00 17.7R1$5,00 17.7R3$0,00
Outras Receitas RS 0,00 RS 0,00 RS 0,00 R$ 0,00 RS 0,00 RS 0,00
Empréstimos RS 0,00 RS 0,00 RS$ 0,00 R$ 0,00 RS 0,00 RS 0,00
Total de Entradas 10.;3;,00 135300 15.??1?3,00 16.5F:3$§,00 17.7?5,00 17.7R3$6,oo
Saidas
Impostos RS 422,60 RS 530,60 RS 626,00 RS 655,00 RS 722,00 RS 722,00
Deducdes RS 0,00 RS 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 RS 0,00 RS 0,00
Fornecedores RS$ 2.709,60 | RS 3.558,40 | RS 4.162,60 | RS 4.598,20 | RS 4.865,00 | RS 4.966,00
Comissdes RS 316,95 RS 397,95 RS 469,50 RS 491,25 RS 541,50 RS 541,50
Salérios e encargos RS 0,00 RS 0,00 RS 0,00 RS$ 0,00 RS 0,00 RS 0,00
Outros custos fixos RS 350,00 RS 350,00 RS 350,00 RS 350,00 RS 350,00 RS 350,00
Despesas de marketing e vendas R$ 698,10 | R$698,10 | R$698,10 | R$698,10 | R$698,10 | RS$ 698,10
Despesas administrativas R$ 2.571,00 | R$ 2.571,00 | R$2.571,00 | R$2.571,00 | R$ 2.571,00 | R$ 2.571,00
Despesas financeiras RS 0,00 RS 0,00 R$ 0,00 RS 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Outras despesas fixas RS 0,00 RS 0,00 RS 0,00 R$ 0,00 RS 0,00 RS 0,00
Dividendos RS 0,00 RS 0,00 RS 0,00 RS$ 0,00 RS 0,00 RS 0,00
Amortizagdes R$ 0,00 R$ 0,00 RS 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Investimentos em ativo imobilizado R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 RS 0,00 RS 0,00 RS 0,00
Total de saidas 7.023,25 8.15?,05 8.85?,20 9.3?2,55 9.75?,60 g.sig,eo
Saldo de Caixa 3.353,75 5.052,95 6.42(?,80 7.25?,45 7 9??,40 7.8;3,40
Fluxo de Caixa Acumulado 11.2%3;,17 16.:?5,41 22.;;3,26 30.2?{3,37 38.3?%,01 46.451%,24
Rendim. aplicagdes financeiras (0,5%) R$56,29 | R$82,05 | R$114,66 | R$151,24 | R$ 191,84 | R$ 232,20
Fluxo de Caixa Acumulado com Aplicacdes R$ R$ R$ R$ R$ R$
Financeiras 11.313,46 | 16.491,46 | 23.046,92 | 30.399,61 | 38.558,84 | 46.672,45
Despesas ndo desembolsaveis
Depreciacéo RS 269,73 RS 269,73 RS 269,73 RS 269,73 RS 269,73 RS 269,73
Reservas de capital RS 0,00 RS 0,00 RS 0,00 RS 0,00 RS 0,00 RS 0,00
Total despesas ndo desembolsaveis RS 269,73 | R$269,73 | R$269,73 | R$269,73 | R$269,73 | RS269,73
Fluxo de Caixa acum. c/desp. ndo desemb. 11.0F§1$é,73 16.2R2$i,73 22.;73;,19 30.52%,88 38.53%,12 46.45)&;,72

Fonte: Elaborado pelo autor (2021).

Estima-se que no més 1 do Ano 1 a empresa Serrana disponha em seu fluxo

de caixa trés valores de entrada, sendo o valor de R$ 9.336,00 reais referentes ao

capital préprio investido pelo proprietario da empresa, o valor de R$ 30.664,00

referente ao ativo imobilizado e também o valor de R$ 904,00 reais equivalente as

vendas efetuadas durante o més 1. Totalizando as entradas do més 1 em R$

40.904,00 reais.
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Do segundo até o quarto més as entradas ndo suprem o total de saidas,
resultando na utilizacdo do valor investido para capital de giro e no saldo de caixa
negativo durante esse periodo. A partir do quinto més, devido ao crescimento nas
vendas, o total de entradas torna-se superior ao total de saidas deixando o saldo de
caixa positivo desde entéo.

As saidas sdo compostas pelos custos e despesas ja mencionados, inclusive
com as despesas equivalente a depreciacdo dos moéveis e utensilios. Apos o fluxo de
caixa acumulado com as despesas nao desembolsaveis passar por oscilacbes
durante todo o periodo, o décimo segundo més é encerrado com o valor acumulado
de R$ 46.402,72 reais.

A projecéo do fluxo de caixa do primeiro até o quinto ano é apresentada na
Tabela 13.
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Fluxo de Caixa Ano 1 ‘ Ano 2 ‘ Ano 3 ‘ Ano 4 Ano 5
Entradas

Investimento Inicial (Capital Proprio) RS 40.000,00

Recebimentos de Vendas 118.2:0,00 172.:28,25 210.:§4,55 245.2?0,13 283.2§2,90
Outras Receitas RS 0,00 RS 0,00 RS$ 0,00 RS 0,00 RS 0,00
Empréstimos R$ 0,00 RS$ 0,00 R$ 0,00 RS 0,00 RS 0,00
Total de Entradas 158;:0,00 172.3(35;8,25 210.2?4,55 245.55?0,13 283.552,90
Saidas

Impostos RS 4.748,00 R$ 6.901,93 | RS 14.925,55 | R$17.888,66 | RS 20.661,40
Deducdes RS 0,00 RS 0,00 RS$ 0,00 RS 0,00 RS 0,00
Fornecedores R$ 32.770,00 | R$47.709,90 | R$60.114,47 | R$69.432,22 | RS 80.194,21
Comissdes RS 3.561,00 RS 5.176,45 RS 6.326,24 R$ 7.351,50 RS 8.490,99
Salérios e encargos RS 0,00 RS 0,00 RS$ 0,00 RS 0,00 RS 27.775,00
Outros custos fixos R$3.650,00 | R$4.933,33 | R$6.14583 | R$7.109,38 | R$8.175,78
Despesas de marketing e vendas RS$ 7.679,10 R$ 8.761,16 R$9.199,21 R$9.659,17 | R$10.142,13
Despesas administrativas RS$ 28.681,00 | R$32.651,05 | R$34.318,60 | R$36.034,53 | RS 37.836,26
Despesas financeiras RS 0,00 RS 0,00 RS$ 0,00 RS 0,00 RS 0,00
Outras despesas fixas RS 1.000,00 RS 0,00 R$ 0,00 RS 0,00 RS 0,00
Dividendos RS 0,00 RS 0,00 RS 0,00 RS 0,00 RS 0,00
Amortizagdes RS 0,00 RS 0,00 RS 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Investimentos em ativo imobilizado RS 30.664,00 R$ 0,00 RS 0,00 RS 0,00 RS 0,00
Total de saidas 112.5?3,10 106.?23,82 131.5?9,91 1475?5,46 193.5?5,77
Saldo de Caixa 45.(?2%,90 66.7%3,43 79.53,64 97.5R7i,67 89.7?%,13
Fluxo de Caixa Acumulado 46.6R73;,45 113.5(?6,88 197.5(?5,67 301.?(?1,88 400.256,49
Rendim. aplicagdes financeiras (0,5%) R$1.045,55 | R$ 3.754,15 | R$ 6.521,55 | R$9.967,48 13.2%%70
Fluxo de Caixa Acumulado com Aplicagbes R$ R$ R$ R$ R$
Financeiras 46.672,45 117.161,03 | 203.527,21 | 311.069,36 | 414.095,19
Despesas ndo desembolsaveis

Depreciacéo RS 3.236,70 RS 3.236,70 RS 3.236,70 RS 3.236,70 RS 3.236,70
Reservas de capital RS 0,00 RS 0,00 RS$ 0,00 RS 0,00 RS 0,00
Total despesas ndo desembolsaveis R$3.236,70 | R$3.236,70 | R$3.236,70 | R$3.236,70 | R$3.236,70
Fluxo de Caixa acum. ¢/ desp. ndo desemb. 43.5%,75 113.5?4,33 zoo.?go,sl 307.2:2,66 410.?:&49

Fonte: Elaborado pelo autor (2021).

Observa-se que ao final do Ano 1 o total de entradas somam o montante de

R$ 158.380,00 reais que equivalem ao investimento inicial e também ao valor

adquirido com as vendas efetuadas no periodo. Esse somatorio de entradas se

mantem em uma crescente até o Ano 5, no qual apresenta o montante de R$

283.032,90 reais adquiridos com a venda dos produtos.

A projecao do fluxo de caixa mostra que o valor total de entradas sempre

supera o valor total das saidas em todos 0s anos. Apos incluir o acréscimo de 0,5%
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referente aos rendimentos com aplicagdes financeiras, ao final do Ano 1 o fluxo de
caixa acumulado apresenta o total de R$ 43.435,75 reais. Esse valor se mantém em
uma crescente continua chegando ao final do quinto ano com o somataério de fluxo de
caixa no total de R$ 410.858,79 reais.

10.6 INDICADORES DE VIABILIDADE FINANCEIRA

Nesta secdo serdo expostos os indicadores de viabilidade financeira
encontrados ao longo do estudo de implantacdo deste negdcio. Incialmente sera
definido o retorno sobre as vendas.

10.6.1 ROS - Retorno sobre as vendas (RSV)

A funcéo do ROS é fornecer o percentual de lucro que a empresa esta obtendo
em relacdo a sua receita operacional liquida. Através deste indicador é possivel
verificar a rentabilidade das vendas em um determinado periodo, quanto maior for o
indice obtido pela empresa, maior é seu resultado. Relacionado diretamente com a
DRE, o indice de retorno sobre as vendas faz a comparacao do lucro liquido entre as
vendas liquidas efetuadas no periodo, fornecendo o percentual de lucro que a
empresa obteve em relacéo ao seu faturamento. (SILVA, 2017).

No inicio de um empreendimento € muito dificil conseguir prever o volume de
vendas que ir4 conseguir atingir. Essa € uma das principais dificuldades para um
empreendedor, pelo fato de ndo possuir dados suficientes para uma pesquisa de
mercado. Assim as primeiras estimativas serao feitas sem que se tenha experiéncia
ou um histérico de vendas. (BIZZOTTO, 2008).

Silva (2017) explica que o indice de retorno sobre as vendas (RSV) realiza
uma comparacao entre o lucro liquido em relagdes as vendas liquidas do periodo.
Esta comparacao fornece o percentual de lucro obtido pela empresa em relacdo ao
seu faturamento. De acordo com Assaf Neto e Lima (2017), a lucratividade ou
rentabilidade das vendas € um indicador que verifica a eficiéncia de uma empresa no
gue diz respeito a producao de lucro por meio de suas vendas. A sua apuracdo pode
ser realizada em termos operacionais e liquidos.

ROS ou Retorno sobre as vendas (RSV) tem por objetivo identificar o lucro do

negocio em estudo através da receita operacional liquida. Para calcular o percentual
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do ROS, é necessario realizar a seguinte formula: Lucro Liquido / Receita Operacional

Liquida.

10.6.2 Valor presente liquido - VPL

Margem liquida indica a capacidade da empresa ndo apenas de ser bem
gerida para recuperar o custo da mercadoria ou servi¢o, as despesas operacionais
(incluindo depreciacéo) e o custo dos financiamentos obtidos, mas também de gerar
uma margem de compensacado razoavel aos proprietarios por terem colocado seu
capital em risco. (CAVALCANTE, 2016).

Segundo Gitman e Zutter (2017), para avaliar os projetos de investimentos, o
VPL é o método utilizado pela maioria das empresas. Ao realizarem investimentos, as
empresas estdo gastando dinheiro obtido através de investidores, onde 0os mesmos
esperam retorno do dinheiro fornecido as empresas. Uma empresa s6 deve fazer um
investimento se o custo inicial investido for menor que o valor presente do fluxo de
caixa que o investimento gera.

De acordo com Padoveze (2019), o valor presente liquido significa descontar
o valor dos fluxos futuros a uma determinada taxa de juros, de tal forma que o fluxo
se apresente a valores de hoje ou ao valor atual. O valor atual dos fluxos futuros,
confrontado com o valor atual do investimento a ser feito, indica a decisdo a ser
tomada.

‘O calculo do VPL é considerado uma técnica sofisticada de analise de
investimentos, pelo fato de considerar o valor do dinheiro ao longo do tempo”
(DOLABELA, 2008, p. 225). Ainda segundo Dolabela (2008), se o valor presente
liquido for positivo, indica que a empresa deu retorno esperado acima das
expectativas, se for valor negativo, significa que o investimento feito rendeu um valor
menor que o desejado para aquele periodo.

Conforme Ching, Marques e Prado (2007), o método do valor presente liquido
€ considerado o mais adequado para analise de investimentos, pois além de observar
o fluxo de caixa, o resultado obtido significa a riqueza absoluta do investimento, ou
seja, € a diferenca entre o valor dos fluxos de caixa trazidos para o inicio do periodo

e o valor do investimento.
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10.6.3 Taxa interna de retorno = TIR

Segundo Bizzotto (2008), TIR é a taxa necessaria para igualar o valor
presente do investimento da empresa com os saldos de caixa, ou seja, é a taxa de
retorno do empreendimento. A TIR deve ser comparada com a Taxa Minima de
Atratividade (TMA), a qual é a taxa de juros que podemos receber se aplicar 0 nosso
dinheiro no mercado financeiro, ou seja, ao invés de investir em um empreendimento,
pode-se colocar todo o dinheiro que iria investir numa aplicagéo financeira. Assim a
TIR do empreendimento deve ser sempre maior do que a TMA, mostrando que o
empreendimento no qual se ira investir € melhor do que colocar o dinheiro em uma
aplicacao financeira.

De acordo com Dornelas (2016), para calcular a Taxa Interna de Retorno
(TIR), € necessario descobrir a taxa de desconto (K), que fornece um valor presente
liquido que é igual a zero. Quando ocorre isso, 0 valor presente dos futuros fluxos de
caixa é igual ao investimento realizado. Sendo assim, a TIR é obtida da formula do
VPL, equiparando-se essa a zero e procurando-se o valor para K, que sera o TIR do
projeto, nesse caso.

Segundo Gitman e Zutter (2017, p. 407), “A taxa de retorno (TIR) € a taxa de
desconto que iguala o VPL de uma oportunidade de investimento a R$ 0 [...].” ATIR
€ a taxa que a empresa obtera de retorno se investir no projeto. Para tomar decisdes
de aceitar ou rejeitar um projeto baseando-se na TIR, os critérios sédo: se a TIR for
maior que o custo de capital, o projeto deve ser aceito, porém, se a TIR for menor que
0 custo de capital, o projeto deve ser rejeitado. Seguindo esses critérios a empresa
garantira que recebera pelo menos o retorno exigido.

Segundo Castanheira (2016, p. 140), “a taxa interna de retorno (TIR) é uma
taxa de retorno hipotética que, quando aplicada a um fluxo de caixa, faz com que os
valores das despesas, trazidos ao valor presente, sejam iguais aos retornos dos
investimentos, também trazidos ao valor atual’. Ja Gitman e Zutter (2017), ressaltam
gue a taxa interna de retorno (TIR) € aquela que a empresa obtera se optar por investir
no negocio em estudo e receber as entradas de caixa de acordo com o previsto.
Através da taxa interna de retorno (TIR) € possivel avaliar se o investimento é

economicamente atraente e viavel.
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10.6.4 Periodo de retorno do investimento — Payback

Para Lemes Junior e Pisa (2019), o Retorno sobre o Investimento (ROI) € uma
técnica que ajuda a compreender os beneficios que sua empresa tera com a aquisi¢cao
de determinada tecnologia, ou seja, quanto tempo a empresa levara para auferir lucro
de seu investimento em tecnologia.

O payback é um indicador muito usado na analise de retorno de projetos, de
acordo com Mendes (2017), que afirma que esse indicador aponta o tempo necessario
para que o lucro acumulado gerado se iguale ao investimento inicial. Do ponto de vista
financeiro, o0 projeto passa a ser vantajoso a partir do momento em que atinge o
payback. Seu tempo é visto como um indicador de risco de projeto, sendo assim, todo
plano de projeto ou novo negocio deve ter o alcance do payback como prioridade, no
menor tempo possivel.

Sucesso e um retorno positivo sobre o investimento é o0 que todo
empreendedor almeja quando decide abrir seu proprio negdcio. E para que isso seja
alcancado, é de suma importancia estar atento a todos os detalhes, ter em maos o
real valor a ser investido inicialmente, conhecer o mercado no qual estara inserido,
assim como seu publico alvo, para que possa ser tragcado um plano de investimento,
podendo obter uma prévia ideia de qual sera o prazo de retorno do valor a ser
investido. (PADOVEZE, 2019).

Cavalcante (2016) afirma que o sucesso de um investimento, seja no prazo,
baseia-se totalmente nos eventos futuros e nas incertezas que os cercam. A incerteza
das condi¢des futuras que afetam um investimento € o risco de ndo satisfazer as
expectativas e ter como resultado um retorno econémico insuficiente ou mesmo um
prejuizo.

Periodo de Payback, segundo Cavalcante (2016), € uma regra de calculo
gue relaciona as entradas de caixa anuais previstas do projeto com o investimento
liquido exigido. Segundo Gitman e Zutter (2017, p. 399), “o periodo de Payback é o
tempo necessario para que a empresa recupere seu investimento inicial em um
projeto, calculado a partir das entradas de caixa”.

Considerado também como um indice que mede a atratividade do negdcio, o
retorno de investimento ou Payback, calcula o tempo necessario para recuperar o
dinheiro que foi investido no negocio (BIAGIO, 2013). Conforme Gitman e Zutter

(2017), o periodo maximo de duracgéo aceitavel para se obter o retorno do investimento
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deve ser determinado pela administracdo da empresa. Ainda segundo os autores,
esse periodo pode ser determinado com base em diversos fatores, tais como: o tipo
de projeto, percepc¢éo sobre os riscos do projeto, ciclo de vida do produto, entre outros
fatores.

10.6.5 Ponto de equilibrio

Segundo Bernardi (2014), ponto de equilibrio é o volume calculado, em que
as receitas totais de uma empresa igualam-se aos custos e despesas totais,
portanto, o lucro € igual a zero. Para Martins (2018), o ponto de equilibrio surge da
conjugacdo dos custos e despesas totais com as receitas totais. E também
conhecido como Ponto de Ruptura.

Conforme Silva (2018), o ponto de equilibrio representa o ponto onde as
receitas originarias de vendas se coincidem a soma dos custos e despesas. Quando
ocorre esse equilibrio, significa que o lucro é nulo. Bizzotto (2008, p, 131) afirma que
“o ponto de equilibrio € quando a receita total é igual ao custo total, ou seja, ndo ha
nem lucro nem prejuizo”.

Lemes Junior e Pisa (2019), diz que ponto de equilibrio nada mais € do que o
valor que a empresa precisa vender para cobrir o custo das mercadorias vendidas, as
despesas variaveis e as despesas fixas. No ponto de equilibrio, a empresa nao tera
lucro nem prejuizo. O conceito de ponto de equilibrio pertence ao mundo da gestéao
financeira. Quer dizer aquele ponto em que o valor do faturamento de uma
organizacao coincide com o das despesas. O ponto de equilibrio demonstra a venda
minima que a empresa devera alcancar para nao ter prejuizo, ou seja, 0 ponto de

equilibrio € o momento onde a empresa nao apresenta prejuizo e nem lucro.

10.6.6 indices financeiros da Serrana

Através dos indicadores citados nesse capitulo, foram elaborados
demonstrativos financeiros baseados nas projecfes realistas apresentadas para
analisar a viabilidade financeira da empresa Serrana. Os demonstrativos elaborados
consistem na analise de indices equivalentes a trés cenarios orcamentarios, que sao:

realista, pessimista e otimista.
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A taxa de atratividade estipulada foi a mesma para todos os cenérios da
empresa, por se tratar do percentual esperado minimo para a viabilidade do projeto.
Os indices econdmicos do cenario realista estdo apresentados na Tabela 14.

Tabela 14 - indices financeiros: Cenario realista

indices financeiros:
Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Cenario realista

Retorno sobre as Vendas (RSV - Receitas Brutas) 30,35% 37,92% 39,94% 42,99% 34,89%
Retorno sobre as Vendas (RSV - Receitas Liquidas) 31,61% 39,50% 43,08% 46,37% 37,63%
Ponto de Equilibrio (para Receita Bruta) R$73.650,75 R$76.708,33 | R$86.211,61 | R$91.273,07 | R$145.861,73
Ponto de Equilibrio (para Receita Liquida) R$70.704,72 R$73.640,00 | R$79.918,16 | R$84.610,14 | R$135.213,82
Quantidade de meses para atingir o ponto de equilibrio 6,5 5,4 4,8 4,4 6,1
Margem de Contribuigcdo % (Receita Bruta) 64,99% 64,98% 61,68% 61,68% 61,68%
Margem de Contribuigdo % (Receita Liquida) 67,70% 67,69% 66,54% 66,54% 66,54%
Taxa Minima de Atratividade (TMA) 10,00%
Valor Presente Liquido (VPL) — para 5 anos R$262.996,38
Taxa Interna de Retorno (TIR) — para 5 anos 147,62%
Tempo de Retorno do Investimento (Payback) 0,94 =11 meses e 8 dia

Fonte: Elaborado pelo autor (2021).

No cenario realista da empresa observa-se que tanto o retorno sobre as
vendas brutas, quanto o retorno sobre as vendas liquidas no Ano 1, apresentam
indices positivos, pois neste periodo a empresa gerou mais resultados a partir das
vendas, mesmo por se tratar do primeiro ano de abertura e atuacdo no mercado. Essa
situacdo se repete numa crescente positiva, apresentando resultados ainda mais
favoraveis nos anos seguintes. O ponto de equilibrio deve ser atingido no primeiro
ano, num periodo de 6 meses e 15 dias, porém este periodo diminui gradualmente em
cada ano, até o Ano 4. No Ano 5 tem um aumento devido a contratacdo de um
colaborador, onde a empresa atinge seu ponto de equilibrio em 7 meses e 3 dias.

Verifica-se que a taxa interna de retorno (TIR) chega a 147,62%, percentual
gue esta bem acima da taxa minima de atratividade (TMA) esperada, que é de 10%.

O valor presente liquido (VPL) atinge o valor de R$ 262.996,38 reais
demonstrando retorno ser superior ao valor investido inicialmente. O tempo de retorno
do investimento (Payback) estimado para o cenério realista € de 11 meses e 8 dias.

Os indices econémicos resultantes do cenario pessimista estdo apresentados
na Tabela 15.
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Tabela 15 - indices financeiros: Cenério pessimista

indices financeiros:
Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Cenario pessimista
Retorno sobre as Vendas (RSV - Receitas Brutas) 21,34% 30,20% 33,23% 36,67% 26,22%
Retorno sobre as Vendas (RSV - Receitas Liquidas) 22,23% 31,46% 35,85% 39,56% 28,28%
Ponto de Equilibrio (para Receita Bruta) R$73.650,75 R$76.708,33 | R$86.211,61 | R$91.273,07 | R$145.861,73
Ponto de Equilibrio (para Receita Liquida) R$70.704,72 R$73.640,00 | R$79.918,16 | R$84.610,14 | R$135.213,82
Quantidade de meses para atingir o ponto de equilibrio 8,2 6,8 6,0 5,5 7,6
Margem de Contribuicdo % (Receita Bruta) 64,99% 64,98% 61,68% 61,68% 61,68%
Margem de Contribuicdo % (Receita Liquida) 67,70% 67,69% 66,54% 66,54% 66,54%
Taxa Minima de Atratividade (TMA) 10,00%
Valor Presente Liquido (VPL) — para 5 anos R$160.270,21
Taxa Interna de Retorno (TIR) — para 5 anos 101,82%
Tempo de Retorno do Investimento (Payback) 1,32 = 1 ano 3 meses e 25 dias

Fonte: Elaborado pelo autor (2021).

Em um cenario pessimista (considerando-se 20% a menos nas vendas) 0
retorno sobre as vendas brutas e vendas liquidas no Ano 1, apresentam indices
positivos, pois mesmo com 0 cenario pessimista neste periodo a empresa gerou mais
resultados a partir das vendas. Essa situacao se repete numa crescente positiva nos
anos seguintes. O ponto de equilibrio ainda deve ser atingido no primeiro ano, num
periodo de 8 meses e 6 dias, porém este periodo diminui gradualmente em cada ano,
até o Ano 4. No Ano 5 a empresa atinge seu ponto de equilibrio em 7 meses e 18 dias.

Observa-se que para este cenario a taxa interna de retorno (TIR) fica em
101,82%, percentual que ainda estd bem acima da taxa minima de atratividade (TMA)
esperada, que é de 10%. O valor presente liquido (VPL) atinge o valor de R$
160.270,21 reais demonstrando retorno ser superior ao valor investido inicialmente. O
tempo de retorno do investimento (Payback) estimado para o cenario pessimista é de
1 ano 3 meses e 25 dias.

Os indices econdémicos referentes ao cendrio otimista sdo apresentados na
Tabela 16.
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Tabela 16 - indices financeiros: Cenario otimista

indices financeiros:
Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Cenario otimista

Retorno sobre as Vendas (RSV - Receitas Brutas) 37,76% 44,19% 45,38% 48,10% 41,95%
Retorno sobre as Vendas (RSV - Receitas Liquidas) 39,34% 46,03% 48,96% 51,89% 45,25%
Ponto de Equilibrio (para Receita Bruta) R$73.758,72 R$76.822,46 | R$86.346,75 | R$91.416,15 | R$146.090,37
Ponto de Equilibrio (para Receita Liquida) R$70.808,37 R$73.749,56 | R$80.043,44 | R$84.742,77 | R$135.425,78
Quantidade de meses para atingir o ponto de equilibrio 5,2 4,3 3,8 3,5 49
Margem de Contribuicdo % (Receita Bruta) 64,90% 64,89% 61,59% 61,59% 61,59%
Margem de Contribuicdo % (Receita Liquida) 67,60% 67,59% 66,44% 66,44% 66,44%
Taxa Minima de Atratividade (TMA) 10,00%
Valor Presente Liquido (VPL) — para 5 anos R$395.738,95
Taxa Interna de Retorno (TIR) — para 5 anos 204,31%
Tempo de Retorno do Investimento (Payback) 0,64 = 7 meses e 20 dias

Fonte: Elaborado pelo autor (2021).

Em um cenario otimista (considerando-se 20% a mais nas vendas) o retorno
sobre as vendas bruta e vendas liquidas no Ano 1, apresentam indices positivos, pois
com o cenario otimista neste periodo a empresa gerou maiores resultados a partir das
vendas, se repete numa crescente positiva nos anos seguintes. O ponto de equilibrio
ja deve ser atingido no primeiro ano, num periodo de 5 meses e 6 dias, porém este
periodo diminui gradualmente em cada ano, até o Ano 4. No Ano 5 a empresa atinge
seu ponto de equilibrio em 4 meses e 27 dias.

Observa-se que para este cenario a taxa interna de retorno (TIR) fica em
204,31%, percentual que estd bem acima da taxa minima de atratividade (TMA)
esperada, que é de 10%. O valor presente liquido (VPL) atinge o valor de R$
395.738.95 reais demonstrando retorno ser superior ao valor investido inicialmente. O
tempo de retorno do investimento (Payback) estimado para o cenario otimista é de 7
meses e 20 dias.

Através das projecdes elaboradas e apresentadas conclui-se que o0s
indicadores dos cenarios realista, pessimista e otimista demostram que o negocio
proposto possui viabilidade financeira.

A partir da analise desses indicadores, verifica-se que as projecdes elaboradas
se apresentam favoraveis para a implantacédo do presente plano de negécios. Nos trés
cenarios, realista, pessimista e otimista, as taxas internas de retorno demonstram
superioridade a taxa minima de atratividade, assim como o valor presente liquido

positivo, apontando a viabilidade financeira deste projeto.
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11 PLANOS DE CONTINGENCIAS E ANALISE DE RISCOS

De acordo com Degen (2013), o objetivo do plano de contingéncia e anélise
de riscos € um documento que é desenvolvido com o objetivo de avaliar, uniformizar,
orientar e treinar as acdes e estratégias necessarias para dar respostas de controle e
combate as situacdes anormais e adversas que podem ocorrer no ambiente
corporativo. Ainda, o plano de contingéncia trabalha para manter a normalidade e
evitar que uma crise afete o funcionamento da empresa de forma mais grave. Ele
também é chamado de plano de continuidade de negécios, plano de recuperacao de
desastres ou plano de gerenciamento de incidentes. O plano de contingéncia auxilia
na compreensao de mudancas econdmicas de uma organizacao, além de ampliar
maneiras para minimizar e ou eliminar possiveis riscos do negocio.

Segundo Degen (2013), o plano de contingéncia e analise de riscos tem a
funcdo de analisar os principais dados que foram elencados no projeto de pesquisa.
Pode-se definir como a empresa esta se comportando através das mais diversas
situacbes e diante dos mais diversos cenarios, conforme o plano previamente
planejado. Diante disso, o gestor podera tomar as devidas providéncias e medidas
caso haja alguma alteracdo no plano econdémico, politico ou financeiro, tomando as
medidas necessarias e de acordo com o plano realizado.

As projecdes financeiras apresentadas no capitulo anterior foram
desenvolvidas com base em um cenario realista que prevé o andamento da
organizacao nos primeiros cinco anos de abertura. Ao final do capitulo 10, também
foram apresentados indices financeiros que preveem a performance da empresa
diante dos cenarios pessimista e otimista considerando a probabilidade de diminuicéao
e aumento no volume de vendas mensais e anuais em 20%.

Analisado a projecéao financeira do novo negdcio, percebeu-se que o mesmo
€ viavel financeiramente, ou seja, o0 negacio é viavel em todos os cenarios analisados.

As instalacbes da empresa atendem as trés projecOes de cenarios e
referentes as oportunidades de negdcio de pijamas, nota-se que 0 mesmo estd em
ascensdo e que a empresa poderd crescer neste segmento, e com isso sera
necessaria a contratacdo de novos colaboradores.

Na previsao realista a empresa € viavel financeiramente e em relacédo a equipe
de trabalho é capaz de atender ao crescimento nas vendas até o Ano 4. Projetando a

contratacao de um colaborador no Ano 5 para atender as demandas de vendas.
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Em uma previsdo pessimista, que porventura possa acontecer, a empresa
devera adotar medidas que possam divulgar no mercado os seus produtos, realizando
promogoes de produtos e uma ampla campanha de marketing visando aumentar as
vendas e, consequentemente, o seu faturamento. Lembrando que neste cenario sera
necessario diminuir custos, deve ser diminuidos estoques de matéria prima conforme
vendas, pode ser negociado tecidos similares com pre¢cos mais em conta, consultar
outros fornecedores e nao serd necessario a contratacdo de um colaborador nos
primeiros cinco anos, pelas vendas ndo atingirem a capacidade da producao.

Ja4 em uma previsao otimista, que porventura possa acontecer, a empresa
devera adotar medidas que possam atender os clientes com o0s seus produtos.
Adequando sua producdo conforme aumentar as vendas e, consequentemente,
aproveitar o momento para alavancar o seu faturamento. Lembrando que neste
cenario sera necessario a contratacdo de um ou mais colaboradores nos primeiros
cinco anos, conforme as vendas atingirem a capacidade da producéo, a contratacéo
do colaborador deve acontecer entre 0 Ano 3 e Ano 4 para suprir a demanda das
vendas.

Para que a empresa possa realizar suas ac¢des no inicio de suas atividades,
o0 proprietario disponibilizara dos recursos, pois todo inicio de um negaocio é desafiador
e dificultoso. As vendas da empresa, no seu inicio sdo menores e de forma mais lenta,
porém com o0 passar do tempo as vendas tendem a aumentar e o retorno do
investimento deve acontecer dentro do planejado.

Com relacdo aos riscos que eventualmente podem ocorrer, isso pode
acontecer em qualquer negocio proposto, mesmo entre as empresas que estao no
mercado ha muitos anos. No caso do presente projeto, caso 0 negécio nao for
administrado e gerido de forma eficiente, a empresa podera sofrer graves
consequéncias e podera até ir a faléncia, encerrando o negécio em um espaco de
tempo curto ou médio.

Outro risco é que a qualquer momento pode surgir uma concorréncia que
também atenda uma fatia dos clientes que no momento estavam consumindo produto
deste negdcio. Surgimento de novas marcas e tendéncias de mercado sempre devem
ser monitoradas.

Para as organizacoes, é muito desafiador e praticamente impossivel eliminar
todos os riscos que poderdo surgir, pois ndo se tem certeza do futuro e dos cenarios

politicos, econdmicos, financeiros entre outros que poderdo surgir ao longo do
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periodo. E importante que as empresas possam realizar planejamentos reais e o mais
eficiente possivel, para que os riscos possam ser amenizados, e que estes jamais

possam ser responsaveis para uma eventual faléncia da empresa.
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12 CONSIDERACOES FINAIS

O presente estudo, onde foi analisada a viabilidade de abertura de uma
empresa de confeccao de pijamas na cidade de Carlos Barbosa, foi um grande desafio
a ser desenvolvido. Mas o mesmo foi de extrema importancia para obter maiores
informagbes sobre o empreendedorismo e sobre a viabilidade da abertura da
empresa.

Através de estudos realizados nas etapas iniciais deste projeto, buscou-se
identificar potenciais consumidores e suas demandas, além da aceitacdo dos produtos
ofertados no mercado ao qual estaria proposto. Por meio de uma pesquisa
mercadoldgica quantitativa com uma pequena amostra da populacdo, obteve-se
indices satisfatérios de aceitacdo e implantacdo do negdécio na cidade e seus
arredores. Os resultados também foram positivos com a aplicabilidade do minimo
produto viavel (MVP), onde notou-se que o0s clientes ndo procuram comprar
simplesmente um pijama, mas sim conforto com um prec¢o acessivel.

No decorrer deste projeto, foram elaboradas previsées de vendas projetadas
para os proximos cinco anos de atuacdo da empresa no mercado. Com base nessas
previsdes optou-se por atuar com uma equipe de trabalho bastante reduzida, mas que
sera capaz de atender a demanda de vendas. A equipe da Serrana sera composta
somente por duas pessoas, que sd0 0S sOcios proprietarios, uma pessoa sera
responsavel por todas as funcdes da empresa e a outra somente estara ajudando
conforme disponibilidade ou necessidade.

Depois de constatar a viabilidade mercadolégica e alinhar a posposta de
negocio, buscou-se entdo identificar a viabilidade financeira de implantacdo do
negocio. Para isso, foram elaboradas planilhas com projecdes financeiras realistas
para os préximos cinco anos de atuacdo da empresa no mercado. Essas projecdes
permitiram estimar os custos e despesas da organizacdo durante todo o periodo. Os
custos variaveis de producéo e as despesas fixas foram baseadas em valores atuais
de mercado, juntamente com estimativas em percentuais de aumento para 0s anos
futuros.

Com base nas projecOes realistas, foram elaborados demonstrativos
financeiros para trés cenarios orcamentarios, que sao: realista, otimista e pessimista.

Os demonstrativos apresentaram indices positivos nos trés cenarios.
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Através da andlise dos indicadores, verificou-se que as projecdes elaboradas
se apresentam favoraveis para a implantacéo do presente plano de negdécios nos trés
cenarios, as taxas internas de retorno demonstram superioridade a taxa minima de
atratividade, assim como o valor presente liquido positivo, apontando a viabilidade
financeira deste projeto.

Notou-se que o empreendimento pode ser lucrativo e que 0 negdcio pode ser
um sucesso, pois ha uma grande clientela desses produtos fabricados pela empresa
na regido onde ela sera instalada, e isso muito por conta do clima durante todas as
estacdes do ano.

Novos negdécios sdo sempre uma incognita para os empreendedores, por iSSo
0s gestores devem se cercar de todas as possibilidades que porventura podem
ocorrer no periodo, tendo consciéncia de que poderdo haver os mais diversos
cenarios, tais como realistas, otimistas e pessimistas, e a empresa devera estar
preparada para enfrentar estas realidades que porventura poderdo ocorrer.

Este estudo descreveu a viabilidade de abertura de uma empresa de
confeccdo de pijamas na cidade de Carlos Barbosa, com limitacdes impostas pelo
autor a partir de uma amostragem com profissionais que atuam na area e possiveis
clientes de uma determinada regido. Consequentemente, ndo € possivel estender os
resultados obtidos para todo a cadeia de produtos de confecc¢des, outros tipos de
organizacao e ainda outras regifes do pais. Podendo assim ter resultados similares
ou com diferencgas nos resultados.

A partir deste estudo pode-se aplicar estudos relacionados a marketing e
planejamento estratégico para conseguir buscar melhores solucdes e resultados para
0 negocio. Ao longo do desenvolvimento deste estudo também se identificaram
guestdes correlatas que permitiriam o desenvolvimento de outros estudos para
ampliar o entendimento ou para buscar confirmacédo empirica dos resultados obtidos.
Este estudo pode ser bastante interessante do ponto de vista académico e
empresarial, se usado e aplicado a outros tipos de confeccbes, para ampliar a
diversidade de producéo do proprio negdécio ou outros, sob um enfoque qualitativo e
guantitativo mais amplo ou em regides e publicos diferentes que poderao trazer maior
compreensao e possiveis estratégias para verificar a existéncia ou ndo do mesmo
padrao de resultados.

O espirito empreendedor faz parte das pessoas que enfrentam o0s mais

diversos desafios, em todas as areas da sociedade e principalmente quando o
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individuo toma deciséo de criar um novo negocio. Para isso ele tem que prever todas
as situacoes que envolvem a abertura da empresa.

E importante que o empreendedor possa acreditar e ter convicgdo e foco no
seu projeto, pois assim ele ter4d maiores chances de que seu negdcio podera ser um
sucesso. Quando o gestor acredita e planeja seu nego6cio com sabedoria, com
eficiéncia e eficacia, as chances do negdécio dar certo sdo maiores e 0 sucesso € uma
guestao de trabalho e de tempo.

Diante de todo esse estudo, percebeu-se que a criacdo de um novo negocio
para fabricacédo de pijamas na cidade de Carlos Barbosa € viavel, pois o0s custos para
a abertura da empresa e para o inicio das atividades nao séo de alto valor, e que ha
um publico consumidor destes produtos que podera contribuir para que a empresa,
ao longo dos anos, possa crescer e se fortalecer cada vez mais no seu mercado de
atuacao.

O sucesso do negocio dependera da sua exceléncia em atendimento e da
otima prestacdo do que esta sendo proposto. Portanto, € fundamental manter-se
atento as novidades e ao que diz respeito a inovacao e, com isso, oferecer o melhor
produto, servico, atendimento aos consumidores e clientes, assim destacando-se em

meio a concorréncia.
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APENDICE A - QUESTIONARIO USADO NA COLETA DE DADOS DA PESQUISA
QUALITATIVA COM O CONCORRENTE

Esta € uma pesquisa realizada na disciplina de Trabalho de Conclusao de
Curso | do curso de Administracdo da Universidade de Caxias do Sul do Campus
Universitario da Regido dos Vinhedos - UCS/CARVI, desenvolvida pelo académico
Jair José Miller Schneider, na qual, tem como objetivo, entender melhor e fazer uma
analise do mercado no segmento de confeccdes.

1. Como surgiu a ideia de empreender este negécio? Comentar sobre a
histéria da confeccdo (inicio, como comecgou, espaco e Servicos que
oferecia).

2. Quais foram as principais dificuldades encontradas no inicio do negocio?

3. Quais os principais desafios que o empreendimento enfrenta atualmente?

4. Atualmente, como vocé analisa o0 mercado neste segmento de confeccéo?

5. Qual sua estratégia para manter-se atualizado com relacéo as tendéncias

e mudancas neste ramo de negdécio?

6. Como é o relacionamento com os clientes? Quais estratégias vocé utiliza

para atrair e manter seus clientes?
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APENDICE B - QUESTIONARIO USADO NA COLETA DE DADOS DA PESQUISA
QUALITATIVA COM O FORNECEDOR E CLIENTE

Esta € uma pesquisa realizada na disciplina de Trabalho de Conclusao de
Curso | do curso de Administracdo da Universidade de Caxias do Sul do Campus
Universitario da Regido dos Vinhedos - UCS/CARVI, desenvolvida pelo académico
Jair José Miller Schneider, na qual, tem como objetivo, entender melhor e fazer uma

analise do mercado no segmento de confeccdes.

1. Quando compra um pijama, o0 que mais leva em conta?

2. Qual a opinido sobre o catélogo das amostras de tecido disponivel para a
confec¢ao de pijamas?

3. Quais as vantagens que este catalogo ou folder com modelos de pijamas
pode fazer na hora da escolha do pijama a ser comprado?

4. Quais diferenciais que uma confeccdo deve oferecer para chamar sua
atencao e querer vir a conhecer?

5. Qual a sua opinido sobre o que foi apresentado por esta nova confeccéo?
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APENDICE C - QUESTIONARIO USADO NA COLETA DE DADOS DA PESQUISA
QUANTITATIVA

Esta € uma pesquisa realizada na disciplina de Trabalho de Conclusédo de
Curso | do curso de Administracdo da Universidade de Caxias do Sul do Campus
Universitario da Regido dos Vinhedos - UCS/CARVI, desenvolvida pelo académico
Jair José Miller Schneider, na qual, tem como objetivo, analisar o comportamento dos
consumidores em relacdo ao pijama, para validar a proposta de um novo negécio,

confecgao de pijamas.

Perguntas: *Obrigatorias
1. Vocé tem habito de usar pijama?*
() Sim () Nao

2. Qual (is) modelos que vocé mais utiliza?* (Assinale quantas opc¢des forem
necessarias)

() Manga curta () Manga longa () Camisola

() Shortdoll () Outros

3. Qual (is) tipos de tecido que mais agrada para pijamas?* (Assinale quantas
opcOes forem necessarias)

() Soft () Microfibra () Algodédo

() Viscose () Moletinho () Plush () Outros

4. Com que frequéncia costuma comprar pijamas?*

() Semanalmente () Mensalmente () Bimestralmente

() Trimestralmente () Quadrimestralmente () Semestralmente

() Outros

5. Qual o valor médio por pijama que vocé paga?*
() Até R$ 50,00 () R$51,00 a R$ 100,00
() R$ 101,00 a R$ 150,00 () Acima de R$ 150,00
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6. Vocé tem habito de comprar pijama para outras pessoas?
() Sim () Nao

7. Em qual confeccdo vocé costuma comprar?

8. Vocé esta satisfeita com a confeccdo que costuma frequentar
atualmente?*

() Muito Insatisfeito () Insatisfeito () Nem satisfeito, nem insatisfeito

() Satisfeito () Muito satisfeito

9. Quais os diferenciais que vocé procura em confec¢des de pijama?
(Assinale até quatro opc¢oes)

()Qualidade () Conforto () Preco () Durabilidade

() Acabamento () Variedade de modelos () Atendimento ao cliente

() Localizagéo () Estacionamento () Outros

10. Se vocé tivesse outra opcao de confeccao, com os diferenciais da questéao
anterior, estaria disposta a conhecer?*
() Sim () Nao

11.Qual a renda familiar mensal?*
() De R$ 1.100,00 a 2.500,00

() De R$ 2.501,00 a 3.500,00

() De R$ 3.501,00 a 4.500,00

() De R$ 4.501,00 a 5.500,00

() Acima de R$ 5.501,00

12.Qual a cidade de sua residéncia?

13.Qual a sua idade?*
() Até 18 anos () 19 a 30 anos () 31 a 40 anos
() 41a 50 anos () 51 a 60 anos () Acima de 60 anos

14.Sexo?*
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() Masculino () Feminino



