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RESUMO

A elaboracdo do Plano de Negocio permite ao empreendedor conhecer todos os
pontos fortes e fracos do futuro negécio. Com isso, possibilita a diminuicdo dos
riscos de fracassar (riscos calculados). Facilita a apresentacdo do negodcio a
fornecedores e clientes potenciais, contribuindo para as negociacdes de apoio.
Permite avaliar no empreendimento do ponto de vista mercadolégico, técnico,
financeiro, juridico e organizacional. A introdugdo deste Trabalho de Concluséo de
Curso demonstra, sucintamente, seu objetivo, justificativa e fundamentagéo teoérica.
O sumario executivo apresenta a descrigao do negécio e da oportunidade, dados do
empreendedor e informagdes a respeito do empreendimento. O plano de marketing
aborda temas como descricdo dos principais produtos e servigos; estudo dos
clientes; dos concorrentes; dos fornecedores, dentre outros. O plano operacional
descreveu a localizagdo do negdcio, apresenta o layout da loja, detalhes sobre o
processo de comercializagdo e dimensionamento de pessoal. O plano financeiro
analisa o empreendimento através da estimativa dos investimentos fixos,
financeiros, pré-operacionais, faturamento mensal da empresa, fixos e variaveis
mensais e analise do resultado através dos indicadores de viabilidade. Por fim, a
analise da viabilidade da empresa Thaty & Anny “Esthetic e Cosmetic” demonstra
diversos aspectos importantes para implantacdo do empreendimento.

Palavras chave: Empreendedorismo,v Plano de Negécio, Viabilidade.
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INTRODUCAO

O presente trabalho de Curso visa analisar a viabilidade, sob todos os pontos
de vista, da abertura da empresa “Thaty & Anny “Esthetic e Cosmetic”, um centro de
estética e uma loja de cosméticos de diversos tipos e marcas, adultos e infanto-
juvenis, situada na cidade de Rubiataba — GO.

Para que a referida analise pudesse ser feita de maneira adequada,
desenvolveu-se o Plano de Negdcio de que trata este trabalho académico.

Este plano tem o objetivo de avaliar a viabilidade da empresa T&A do ponto
de vista mercadoldgico, financeiro, juridico e organizacional.

O Plano de Negécio (PN) permite ao empreendedor aprimorar sua ideia,
tornando-a clara, precisa e de facil entendimento. Para isso, ele buscara
informagdes completas e detalhadas sobre o mercado e o seu negocio,
assegurando, assim, uma visdo de todo o negécio. Uma ideia € diferente de uma
oportunidade de negécio devidamente analisada.

A elaboracao do Plano de Negocio permite ao empreendedor conhecer todos
os pontos fortes e fracos, do futuro negécio. Com isso, possibilita a definicdo dos
riscos de fracassar (riscos calculados). Facilita a apresentagdo do negécio a
fornecedores e clientes potenciais, contribuindo para as negociagdes de apoio.
Permite avaliar o novo organizacional. O empreendedor tera uma nogéo previa do
funcionamento da sua empresa em cada um destes aspectos.

Muitos empresarios ainda ndo entendem a necessidade de um planejamento
e, por isso, acabam fechando suas portas.

Este trabalho encontra-se dividido da seguinte forma:

Capitulo 1 — referencial teérico: apresenta o objeto, a justificativa e a
fundamentacdo tedrica com os principais termos de um Plano de Negoécio
(Empreendedorismo, Empfeendedor, Plano de Negécio, Caracteristicas do
Empreeﬁdedor, Comercializacdo e Micro e pequenas Empresas) com suas
respectivas definigdes, conforme Chiavenato, Degen, Dolabela, Dornelas e Site do
SEBRAE. |

Capitulo 2 — Sumario Executivo: descreve o negécio, a oportunidade, dados
do empreendedor e informagdes a respeito do empreendimento.
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Capitulo 3 — Plano de Marketing: aborda temas como a descricdo dos
principais produtos, o estudo dos clientes, dos concorrentes, dos fornecedores, a
abrangéncia da cadeia de abastecimento, estratégias promocionais e outros.

Capitulo 4 — Plano Operacional: descreve a localizagao do negécio, apresenta
o layout da do centro de estética e detalha sobre processo de servico e
comercializagdo e dimensionamento de pessoal.

E, finalmente, o Capitulo 5 — Plano Financeiro: através da estimativa de
investimento fixo, financeiro, pré-operacionais, faturamento mensél | fixos e
variaveis, a andlise do resultado de acordo com os indicadores de viabilidade, e, a
andlise financeira detalhada, visando a viabilidade da empresa T&A.
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1. REFERENCIAL TEORICO
1.1 Empreendedor

O empreendedor precisa saber definir seu negécio, conhecer profundamente
o cliente e suas necessidades; definir a missdo e a visdao do futuro; formular
objetivos e estabelecer estratégias para alcanga-los; criar e consolidar sua equipe;
lidar com assuntos de producdo, marketing e finangas; inovar e competir em um-
contexto repleto de ameacas e de oportunidades.

“O empreendedor é aquele que destr6i a ordem econfmica existente pela
introducdo de novos produtos e servigos, pela criagdo de novas formas de
organizagao ou pela exploragao de novos recursos e materiais” (DORNELAS, 2005,
p. 39). |

De acordo com Bernardi (2007, p. 9-10) destaca algumas caracteristicas

encontradas no perfil e na personalidade do empreendedor. Sao elas:

senso de oportunidade; dominancia; agressividade e energia para realizar;
autoconfianga; ofimismo; dinamismo; independéncia; persisténcia;
flexibilidade e resisténcia a frustragdes; criatividade; propensdo a risco;
lideranca carismatica; habilidade de- equilibrar “sonho” e realizacgio;
habilidade de relacionamento. ‘

“[...] o empreendedor, por definigdo, tem de assumir riscos, € 0 seu sucesso
esta na sua capacidade de conviver com eles e sobreviver a eles” (DEGEN, 1989, p.
11).

O empreendedor é um eterno insatisfeito, pois estd sempre a procura de
novos desafios que motivem sua busca pelo sucesso..

Para Degen (1989, p. 10), “Ser empreendedor significa ter, acima de tudo, a-
necessidade de realizar coisas novas, por em pratica ideias proprias, caracteristicas
de personalidade e comportamento que nem sempre é facil de encontrar”.

O empreendedor estd no centro deste trabalho, onde varios autores o
conceitdam, mas com definigbes diferenciadas. Ser empreendedor & ser um
empresario completo. E conhecer todas as fases do negécio. Sendo assim,
Chiavenato (2005, p. 3) retrata que ‘o termo empreendedor — do Frances

entrepreerur — significa aquele que assume riscos e comega algo novo”.
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‘O empreendedor é a pessoa que inicia é/ ou opera um negoécio para
realizar uma ideia ou projeto pessoal assumindo riscos e responsabilidades e
inovando continuamente”. (CHIAVENATO, 2005, p. 03)

De acordo com Degen (1989, p. 13).

O potencial empreendedor se sente preparado para iniciar um negécio
proprio, em fungdo do dominio que possui sobre as tarefas que devera
desenvolver nesse negdcio. Portanto, o preparo de um individuo para iniciar
um negdcio proprio cresce com seu dominio sobre as tarefas necessarias
para o seu desenvolvimento, com o aumento de sua capacidade gerencial e
com crescimento de sua visdo empreendedora refletida no seu dominio
sobre a complexidade do negécio.

‘O empreendedor nido & somente um fundador de novas empresas ou
construtor de novos negc’)cios [...] é quem fareja as oportunidades e precisa ser
muito rapido, aproveitando as oportunidades fortuitas®, antes que outros aventureiros
o fagam.” (CHIAVENATO, 2005, p. 3).

O empreendedor surge da vontade de ter o proprio negocio, de criar, de

inovar, e se modela de acordo com o meio. Sua vida € que-vai incentiva-lo a ser

- um empreendedor e ter o seu proprio negécio, como Dolabela (1999, p. 28) relata

que “o empreendedor é um ser social, produto do meio em que vive. Se uma pessoa
vive em um ambiente e quer ser empreendedor é visto como algo positivo, entdo
tera motivacao para criar o seu proprio negécio”.

1.2 Céracteristicas do empreendedor

As caracteristicas dos empreendedores sdo as mais variadas possiveis e
tratadas por diversos autores, que nem sempre tem uma visdo unanime a respeito
do assunto, contudo em todas as conceituagdes podem ser encontrados tracos
comuns abordados, tais como as que se abordam a seguir.

O empreendedor é quem dedica, realiza um trabalho satisfeito com maiores
motivagdes, resolvendo os problemas, ou qualquer pendéncia. Ele chega aos
objetivos tragados, com maiores sucessos. 'Onde aprende consigo mesmo, com
pessoas a sua volta, com os erros, ndo se prendendo somente com coisas objetivas.

Encarando-os riscos de frente e vendo-o fracasso como qualquer outro resultado.

* Fortuitas- mesmo que casual, imprevisto
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O empreendedor é a pessoa que consegue fazer as coisas acontecerem,
pois [e dotado de sensibilidade para os negdcios, tino financeiro e
capacidade de identificar oportunidades {...] transformar ideias em
realidade, para beneficio proprio e para beneficio da comunidade[...] o
empreendedor demonstra imaginagcdo e perseveranga, aspectos que,
combinados adequadamente, o habilitam a transformar uma ideia simples e
mal estruturada em algo concreto e bem-sucedido no mercado.
(CHIAVENATO, 2005, p. 5)

A vida de empreendedor ndo é facil e exige um trabalho arduo no dia-a-dia.
O empreendedor além de possuir caracteristicas, para ser bem sucedido em seu
negocio, ele precisa ainda:

Ter vontade de trabalhar duro; Ter habilidade de comunicagdo; Conhecer
maneiras de organizar o trabalho; Ter orgulho daquilo que faz; Manter boas
Telagbes interpessoais; Assumir responsabilidade e desafios; Tomar
decisdes (CHIAVENATO, 2005, p. 17).

Mesmo sem unanimidade sobre as caracteristicas dos empreendedores,
percebe-se claramente que todos afirmam que a inovagdo, a criatividade e a
persisténcia sdo comuns a estes individuos.

Os empreendedores tém papel fundamental diante da sociedade, pois, eles
eliminam barreiras culturais, comerciais, encurtam distancias, criam novos
mercados, novos empregos, gerando riquezas para: a sociedade. Assim,
Schumpeter, (1949, apud, DORNELAS 2005, p. 39) caracteriza-o como,
“empreendedor que destréi-a ordem econdmica existente pela introdugdo de novos
produtos e servigos, pela criagdo de novas formas de organizagdo ou pela

exploracéo de novos recursos e materiais”.

O empreendedor possui um perfil caracteristico e tipico de personalidade
com senso de oportunidade, dominancia, agressividade e energia para
realizar, autoconfianca, otimismo, dinamismo, independéncia, persisténcia,
flexibilidade de resisténcia a frustracdes, criatividade, propensao ao risco,
lideranca carismatica, habilidade de equilibrar, realizacéo e relacionamento.
(BERNARDI, 2007, p. 9)

Contudo, mesmo com as caracteristicas descritas por Chiavenato e
Bernardi, o empreendedor deve refletir cada uma, verifica-las, procurando melhorar,

sabendo dosa-las e integra-las em um conjunto harmonioso no comportamento do

empreendedor.
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1.3 Empreendedorismo

De modo simples, Empreendedorismo pode ser definido como a capacidade

de um individuo transformar uma ideia inovadora numa realidade lucrativa.

° Empreendedorismo é um neologismo derivado da livre traducéo da palavra
entrepreneurship é utilizado para designar os estudos relativos ao
empreendedor, seu perfil, suas origens, seu sistema de atividades, seu
universo de atuacdo. A palavra, empreendedor de emprego amplo, é
utilizada para designar principalmente as atividades de quem se dedica a
geracdo de riquezas, seja na transformagao de conhecimentos em produtos
ou servigos, na geragdo do proprio conhecimento ou na inovagdo em areas
como marketing, produgdo, organizacdo, etc. (DOLABELA, 1999, p. 43)

“O empreendedorismo € uma revolugao silenciosa, que sera para o século
XXI mais do que a Revolugao Industrial foi para o século XX” (JEFFRY TIMMONS,
1994 apud DORNELAS, 2005, p. 21).

L 2

Empreendedorismo envolve o processo de criar algo novo, que tenha valor
e seja valorizado pelo mercado. Exige devogao, comprometimento de tempo
e esforgo para que o novo negécio possa transformar-se em realidade. Ele
requer ousadia, assungao de riscos calculados e decisdes criticas, além de
tolerancia com possiveis tropecos, erros ou insucessos. (CHIAVENATO,
2005, p. 19)

O empreendedorismo visa estudar o empreendedor com todas as suas
qualidades e dificuldades.

L )]

Empreendedorismo é o envolvimento de pessoas e processos que, em
conjunto, levam a transformagéo de ideias em oportunidades. E a perfeita
implementacdo destas oportunidades leva a criagdo de negécios de
sucesso. (DORNELAS, 2005, p.39)

E por fim Dornelas (2005, p, 26) retrata que “O movimento do
empreendedorismo no Brasil comecou a tornar forma na década de 1990, quando
entidades como SEBRAE (Servigo Brasileiro de Apoio as Micros e Pequenas

Empresas) e Softex (Sociedade Brasileira Para Exportagdo de Software) foram
criadas.” Dornelas (2005, p, 26).
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1.4 Plano de Negécio

A preparagao do plano de negécio € uma excelente oportunidade para testar
a motivagdo, o empenho e o conhecimento dos possiveis sécios. Ele comprova as
ideias e, sobretudo, a necessidade de realizagdo do futuro empreendedor.

O plano de negocio surgiu como uma ferramenta para orientar o
empreendedor na abertura de um novo negécio ou a expansao do mesmo, para

diminuir os riscos existentes e maximizar o uso das oportunidades.

O plano de negocio — business plan — & um conjunto de dados e
informagbes sobre o futuro empreendimento, que define suas principais
caracteristicas e condigdes para proporcionar uma analise de sua
viabilidade e dos seus riscos, bem como para facilitar sua implantacéo.
(CHIAVENATO, 2005, p. 128).

O plano de negdcio pode servir a outros propésitos ainda, como podemos
verificar em Dolabela (1999, p.81) “plano de negdcio é um instrumento para
obtencdo de financiamento, empréstimos, de persuasdo de novos soécios, de
controle interno, de integracdo da equipe e envolvimento dos empregados e

colaboradores”.

O plano de negédcio é a formalizagdo das ideias, da oportunidade, do
conceito, dos riscos, das experiéncias similares, das medidas para
minimiza-los, das respostas aos pré-requisitos, da estratégia competitiva,
bem como do plano de marketing, de vendas, operacional e financeiro
para viabilizar o novo negécio. (DEGEN, 1989, p. 177).

O plano nao tem um carater estatico, mas sim, dinamico. Na medida em que
haja mudangas do cenario do mercado, da economia, da 'tecnologia ou das agdes
dos competidores, deve ser feita uma revisdo. Em geral requer uma revisao
semestral, mas dependendo do tipo de negécio e do mercado, € necessario fazer
essa revisdo em periodos maiores ou menores.

‘E fundamental que a empresa acompanhe a tecnologia de ponta de seu
campo de atuacdo. Com as rapidas mudanc¢as tecnolé’)gicas, aquele que néao
acompanhar os avangados tecnologicos da concorréncia estara em séria
desvantagem”. (BEEMER @EOOK, 1998, p. 157)

Segundo Beemer & Shook (1998, p. 226), “ao enxergar o mercado pela 6tica
do cliente, o estrategista de longo prazo prevé seu préprio futuro. Seu foco no
amanha o torna capaz de prever as necessidades do cliente”.
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De acordo com Whiteley (1992, p. 141), “é dificil acompanhar todos os
dados indicando como uma organizagdo esta atendendo seus clientes”. Um indice
pode, entdo, tornar-se uma excelente ferramenta no direcionémento das pessoas
para as necessidades mais importantes do cliente.

Isso nao vale somente para empresas de grande porte, empresas pequenas
também precisam se preocupar se estdo satisfazendo as reais necessidades de
seus clientes.

1.5 Riscos

Os riscos sao muitos e deverdo ser analisados antes mesmo de iniciar o
negocio. Para Degen (1989, p. 63) comprova: “A habilidade em identifica-los e
encontrar as respostas € mais importante para o sucesso do empreendimento do
que a propria identificagdo da oportunidade”.

Os riscos sdo inevitaveis, como afima Degen (1989, p. 11) “O
empreendedor, por definicdo, tem de assumir riscos, € 0 seu sucesso esta na sua
capacidade de conviver com eles e sobreviver a eles”. O empreendedor deve saber
administrar os riscos, os quais podem ser pequenos, caso a empresa seja realmente
planejada.

1.6 Empreendimento ou negécio

Para comercializagdo do produto ou servico, € necessario que o
empreendedor trace objetivos para realizar uma boa produgéo ou comercializagéo
dos bens ou servigos. Ou séja, segundo Chiavenato (2005, p. 23) diz que “o objetivo
de um negédcio é produzir e vender com lucro produtos / servicos que satisfagam
necessidades e desejos da sociedade. Necessidades e desejos que podem ser do
mercado, ou, mais especificamente, do cliente”.

O autor, Chiavenato em sua afirmagdo remete a reflexdo de que quando
~.autor, | ‘

e I —_

uma peésoa deseja abrir um negécio, ela podera encontrar varios perigos e riscos.
Com isso, para que se torne bem sucedido € necessario casar a oportunidade e o
oportunista, realizando um planejamento seguro, para conseguir enfrentar todas as
dificuldades e obstaculos. Evitando ou neutralizando as ameacas. Garantindo o

maximo de sucesso e o minimo de dores de cabeca.
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Portanto, em um empreendimento no ramo  varejista é necessario
comercializar, procurando atingir o publico alvo desejado, visualizando a
necessidade e desejos dos futuros clientes, propiciando futuras vendas.

“Negdbcio € um eSforgo organizado por determinadas pessoas para produzir
bens e servicos, a fim de vendé-los em um determinado mercado e alcangar
recompensa financeira pelo seu esforgo”. (CHIAVENTATO, 2005 p. 22)

Para se abrir um negécio é necessario que se tenha identificado a
oportunidade do mesmo e buscar o crescimento com calma para conseguir
estabilidade. O futuro empreendedor precisa descrever de acordo com:

Degen (1989, p. 54) “a necessidade de grupo de clientes a que se pretende
atender, com algo — produto ou servigo que sabe fazer, e o custo que esses clientes

estao dispostos a pagar’.
1.7 Micro e pequena empresa

As micros e pequenas empresas recebem tratamento juridico diferenciado
no Brasil, (Constituicdo Federal. Art. 179), com a finalidade de estimular a agdo de
pequenos empreendedores, através da simplificagdo de obrigagdes administrativas,
tributarias, previdenciarias e de outros beneficios de inclusdo socio - econémica.

Embora ocupem a maior parte dos 30,2 milhdes de pessoas no setor, as
micro e pequenas empresas pagam apenas 19,5% do montante total de salarios e
outras remuneragées. Ja as grandes empresas, que sdo 0,2% do total e ocupam
32%, fornecem 57,7% dos R$ 324.50 bilhées em salarios pagos em 2006.
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2. SUMARIO EXECUTIVO

Este trabalho tem como objetivo apresentar o projeto de uma loja de
cosméticos e quais as melhores metodologias e ferramentas a serem aplicaveis a
“Thaty & Anny “Esthetic e Cosmetic”, que tem seu foco em cosméticos e servigos de
estética em geral. Que inova a cada dia no seu atendimento.

O Plano de Negécio da empresa sera simplés, dentro dos padrbes
modernos de racionalizagdo, utilizando sempre que possiveis parcerias, com 0

‘objetivo de aportar know how e experiéncia as suas atividades nascentes.

0] objétivo principal deste Plano é projetar uma empresa de qualidade e
obter o controle total do estabelecimento. O segmento de mercado no qual a T&A
pretende atuar & composto basicamente por criangas, jovens, adultos e idosos na
faixa etéria de 10 a 70 anos. Tornar fiel 0 seu publico-alvo.

A grande oportunidade de mercado identificada pela T&A é representada
pela necessidade de uma pele saudavel, cheirosa e cabelos belos e bem tratados,
enfim de uma nova aparéncia para a sociedade rubiatabense e regido, que possui
alta densidade demogréfica.

21 Descrigao da oportunidade

O objetivo pelo o qual este plano foi elaborado, é para que um sonho se
torne realidade, n&o apenas um sonho, mas um meio de trabalho ajudando varias
pessoas e satisfazendo os clientes em areas tao escassas.

Um dos principais diferencial dos produtos e servicos a ser vendido pela
T&A é a sua forma de comercializagdo. Enquanto seus concorrentes vendem
produtos de baixa qualidade, a T&A ira vender produtos de 6tima qualidade e pregos
baixos. Outro diferencial sera a estratégia de venda dos produtos, que sera de étima
qualidade e servigos excelentes. A imagem do produto da T&A estara vinculada a
beleza das criangas, adolescentes, adultos e idosos. ‘

Houve um levantamento de dados onde foi visto que em Rubiataba ndo tem
esse tipo de mercado, entdo ai veio a ideia de projetar éste plano e langa-lo na
realidade de rhercado. |

Conforme a projegdo de vendas e a composicdo dos custos da T&A, os
produtos e servicos proporcionardo nao sé a cobertura de todos os custos, bem
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como um bom retorno financeiro para a empresa, o que pode ser comprovado na
Projecdo dos Resultados e na Andlise de Investimento realizados no Plano
Financeiro.

2.2 Descrigao do negécio

¢ Loja de Cosméticos e Centro de Beleza;

e Produtos e Servigcos de Beleza em geral, Nacionais e Importados;

« A clientela alvo sera constituida por todas as classes e toda faixa etaria, que
sera abastecida por uma entrega privilegiada, desde perfumarias, cosméticos e
servicos de estética em geral, e tudo que uma loja de cosméticos e um centro de
estética podem oferecer.

e A empresa sera localizada a avenida Aroeira no centro da Cidade;

Sera investido um valor de capital de R$ 50.000,00;

O faturamento mensal estimado sera aproximadamente de R$ 16.000,00;

O Lucro mensal estimado sera de R$ 10.000,00;

e O prazo estimado para recuperagdo do Capital investido sera de 1 ano e 8

meses;.
2.3 Dédos dos Empreendedores, Perfis e Atribuicoes

Soécia majoritaria, Tatiane Maria de Oliveira, casada, residente e domiciliada
em Rubiataba — GO. Com uma vasta experiéncia em vendas, Saldées de Beleza,
Escritorios de Advocacia e atualmente trabalhando em um Escritério de
Contabilidade ha 5 anos. E com essas experiéncias sera de grande valia em areas
que possam vir a dar problemas.

O segundo so6cio € Pedro Henrique Alves Barbosa, casado, residente e
domiciliado em Rubiataba — GO, com uma vasta experiéncia em escritoério de
contabilidade.

e O primeiro sécio ficara com a parte administrativa da empresa e elaborando
servico, como arrumar as noivas. Sendo assim tera uma retirada mensal de R$

600,00. Tendo autonomia de comprar produtos e admitir e demitir funcionarios
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quando se fizer necessario, em casos mais especificos como a contratagdo de
familiares, sendo os dois tomarao as decisdes cabiveis.

¢ O segundo socio ficara com a parte financeira, elaborando pagamentos para
os funcionarios e cuidando das finangas em geral da empresa. Sendo assim tera
uma retirada mensal de R$ 600,00.

e A sociedade em caso de morte ou de invalidez de um dos sécios, 0s
herdeiros ficardo com a parte, claro se o socio que ficar querer comprar a parte, os
herdeiros por direito deverao estipular o prego de mercado e vender. E isso sera
lavrado em um requerimentd empresarial onde tudo sera acertado.

e Havera sempre reunibes entre os dois sécios onde eles tomardo as
melhores decisdes para o destino da empresa. Sendo que conflitos sao inevitaveis,
mas serdo resolvidos da melhor forma possivel para que possam dar continuidade
na sociedade. ,

Foi verificado na receita federal e INSS, onde os sécios ndo tém nenhuma
pendéncia com nenhum dos 6rgaos citados, podendo assim dar continuidade com o
processd.

2.4 Dados Do Empreendimento

O nome da empresa sera Thaty & PH “Cosmética e Estética” LTDA, sendo

que o nome fantasia sera Thaty & Anny “Esthetic e Cosmetic”, pois € um nome que

" os dois s6cios concordaram que seria o melhor para o empreendimento.

Os setores que a empresa seguira serdo de Comércio e Prestacdo de
Servicos.

A forma juridica escolhida para a constituicdo da empresa & Sociedade
Empresarial. A empresa sera optante pelo Simples Nacional.

241 Capital Social

O capital social é representado por dinheiro, equipamentos, ferramentas, etc.
colocados pelos proprietarios para a montagem do negécio. Mais adiante os valores
investidos de cada um dos sécios. Portanto, s6 ap6s a realizagéo do plano financeiro
é que vocé tera condigbes de determinar o capital social

O valor do capital investido por cada um dos sécios e o seu percentual.
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Nome do Sécio ' Valor (R$) (%) de Participacéo
Sacio 1
TATIANE M DE OLIVEIRA 25.000,00 50%
Sécio 2 .
PEDRO HENRIQUE A BARBOSA 25.000,00 50%

Quadro 1 — Estimativa de Capital
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados por Oliveira e Barbosa, 2010.

25 Missao, Visao, Objetivos e Valores.
2.51 Missao

A T&A buscara elevar a auto-estima de seus clientes através da
comercializacdao dos melhores produtos de beleza do mercado e precos acessiveis e
também oferecer o melhor e mais moderno servigo de estética a uma parcela da
populagdo rubiatabense, a qual sempre estd preocupada em mante rum visual
elegante, bonito e saudavel. Superando as expectativas com profissionalismo,
qualidade, responsabilidade social e ambiental.

2.5.2 Visao

Tornar-se a maior e melhor empresa do ramo comercializagdo de
cosméticos e servicos de estética da cidade e regido de Rubiataba - GO, e ser
referencial no segmento em que atua pela qualidade dos servicos e produtos
oferecidos. E estipulou também como visdo a consolidagdo no mercado de
cosméticos e servigcos de estética.

253  Objetivos

Curto prazo:
° Atender e satisfazer a populagao de Rubiataba;
. Buscar estabilidade financeira.

Médio prazo:
. Fidelizar clientes;

° Ampliar atuagdo no mercado;
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. Diversificar sua carteira de produtos e aumentar o grau de servigos
prestados.

o Buscar a melhoria continua na prestagdo dos servigos e na qualidade
dos produtos.

Longo prazo:‘
e O objetivo estratégico da T&A é ser o maior Centro de Estética e
Cosmética de Rubiataba e de todo o Vale de Sao Patricio.
o Ser referencia perante as clientes e concorrentes;
. Consolidaf-se no mercado de cosméticos e de prestacdo de servicos de
estética.

254 Valores

Total satisfacdo dos clientes.

Reputacao da integridade.

Valorizagao dos membros da organizagao

Melhoria e inovagao continua.



@

@

@

27

3. PLANO DE MARKETING
3.1 Analise do Mercado

De acordo com dados do SEBRAE (Servigo Brasileiro de Apoio‘ a Micro e
Pequenas Empresas — 2008) a cada dia, mais e mais pessoas estdo preocupadas
com sua beleza. E mais, a beleza comeca a estar associada a sensacéo de saude,
Ou seja, as pessoas procuram nos cosméticos e na estética sentirem-se com mais
salide, enfim com mais beleza.

Com isso o mercado da beleza estda sendo muito procurado devido a
preocupacédo com a aparéncia, bem-estar, e satisfacdo pessoal. Com muitas
mudangas as mulheres ainda sao as campeas nos servicos de beleza, pois se
preocupam muito com a aparéncia fisica.

A identificagdo de problemas ou oportunidades: a minimizacao dos erros nos
planos de marketing: a avaliagdo do grau de satisfagdo dos clientes: a busca por
meios que reduzem os riscos de investimento: a importancia da participacdo no
mercado: e analises da concorréncia sdo alguns dos principais aspectos
motivadores das pesquisas de marketing..

As alternativas de produtos e servicos se aplicam constantemente com
sofisticados meios de embelezamento e tecnologia.

O publico que demanda os produtos e servicos de estética exigem
profissionais capacitados e competentes, produtos de o6tima qualidade,
equipamentos atualizados, ambiente apropriado e bom nivel para o acolhimento.

Com a longa experiéncia que a s6cia1 tem neste mercado sera de grande
valia, pois com isso foi observado uma grande demanda e poucos profissionais,

sendo assim surgiu a ideia e a oportunidade de mercado.

3.2 Descricao dos Principais Produtos e Servigo

A Thaty & Anny “Esthetic e Cosmetic” focalizara o segmento de produtos de
beleza em geral, acessérios de beleza e servicos de estética, etc. com qualidade,
visando satisfazer a necessidade dos clientes abrangendo todas as classes sociais

sem perder a qualidade e no preco. Assim todo produto sera de qualidade e garantia
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e os servigcos oferecidos serdo realizados com qualidade e profissionalismo, onde os
clientes terdo garantias dos produtos e servigos prestados.

Para satisfazer as clientes T&A langara constantemente produtos e servigos
com alta qualidade e diversificacées. Sendo um empreendimento de destaque na
regiao.

Contudo foi escolhido este segmento de mercado, pois um dos s6cios possui

uma vasta experiéncia neste segmento sendo assim optou por estes produtos e

~Servigos.

3.2.1 Produtos

Os produtos que serao vendidos sdo desde cremes, shampoos,
condicionadores, produtos de quimica para cabelos e peles, produtos'para as unhas,
maquiagens, utensilios para salées de beleza e etc.

3.2.2 Servicos

Preocupando em atender o mercado da beleza, de um publico cada vez
mais exigente, T&A oferece ao mercado servicos diferenciados do mercado de
Rubiataba e regiao.

Os servigos oferecidos sdo como dia da noiva, limpeza de pele, hidratacéao
facial, banho de lua/clareamento de pelos, massagens anti-stress, gordura
localizada, flacidez e celulite, drenagem linfatica, maquiagem normal e definitiva,
umas de porcelanas, penteados, cortes, escovas em geral, quimicas, manicure e
pedicure, depilagdes, etc.

Os servigos oferecidos possuem um grande diferencial dos concorrentes por
possuir aparelhos de ultima geragdo, diferentes dos existentes do mercado
concorrente e também por oferecer servicos que na cidade ainda nao tem

concorréncia, como o dia da noiva maquiagem definitiva e etc.
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3.3 Estudos dos Clientes, Concorrentes e Fornecedores
3.3.1 Estudos dos Clientes

O publico-alvo sera composto pela classe feminina e masculina,
preocupadas com o bem-estar, aparéncia e vaidade. Sao mulheres entre 10 a 60
anos e homens de 15 a 70 anos, que demonstram maior vaidade e interesse pelo
cuidado pessoal. As mulheres procurardo a T&A por ndo encontrarem produtos e
servicos em outros estabelecimentos. Os tratamentos estéticos melhoram e
valorizam o biétipo das clientes, proporcionando uma pele mais limpa, vigosa,
rejuvenescida e saudavel.

A forma de pagamento ira variar de 30 a 90 dias, sendo acessivel as
clientes, sendo realizado com cheques ou cartdes de credito. Dependendo do
servico realizado, gasta-se uma média de 5 a 6 meses para realizar o tratamento. Ja
os servigos simples serao realizados mensalmente.

A clientela geralmente é fixa, onde estardo realizando pacotes mensais,
quinzenais, ou unitarios, pacotes que envolvem os produtos e os servi¢cos. Na cidade
de Rubiataba nao possui empreendimentos (desse tipo) no ramo, sendo uma grande
oportunidade para oferecer servicos cm excelente qualidade e com uma alta
demanda de clientes.

As pessoas estdo mais vaidosas, principalmente as mulheres, que estao
cada vez mais preocupadas com a beleza, assim procuram os produtos e o0s
servicos de beleza. E com a grande experiéncia da empreendedora neste segmento
foi analisado que a vaidade hoje tomou conta das pessoas sendo viavel este tipo de

mercado, ja que a demanda esta cada vez maior e os profissionais sédo poucos.
3.3.2 Estudos dos concorrentes

Na cidade de Rubiataba nao existe diretamente nenhum empreendimento
que possuem os produtos e servigos oferecidos, sendo o mais préximo € apenas em
Ceres e Rialma. N ahind
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O diferencial do empreendimento para que tenha boas; condlgoes,&para
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capacitados, qualidade nos produtos e no atendimento, comodidades nas
instalagdes, facilidade de agendamento, e cumprimento dos horarios. Garantindo a
fidelidade dos clientes do empreendimento, e a confianga nos produtos e nos
servigos prestados, ndo procurando assim, os concorrentes.

Empreendimento [Qualidade Prego Pagamento | Localizagao Produtos/servigos
Otima Varia de acordo 30 a 90 dias Centro de Produtos Cosmeéticos e utensilios p/
Cheiros e Fricotes com os produtos. Rialma. salGes de diferentes marcas
Valeria estética Bom Varia de acordo 30 a 90 dias [Rua 08 Centro | Depilagdo, Banho de lua, tratamento
cOm Sservico. de Rialma de celulite e gordura localizada.
Média de 15,00 a )
150,00 :
Esplendida centro de Bom Varia de acordo 30 a 90 dias | Rua 07 centro | Depilacdo, Banho de lua, tratamento
Exceléncia em saude com 0 servigo. no cheque de Ceres. | de celulite e gordura localizada,
e estética. Média de 20,00 a massagem anti- stress.
160,00

Quadro 2: estudo dos concorrentes
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados por Oliveira e Barbosa, 2010.

3.3.3 Estudos dos fornecedores

Os fornecedores serdo empresa que vendem cosméticos e acessoérios de
beleza, de modo geral os que trabalham com marcas populares porem famosas,
como: Basicare, G-Life, Marchete, Vult e P&W Cosméticos BCMT-04 Mundial,
Loreal, Azzaro, Bulgari, Calvin Klein, Carolina Herrera, Chanel, Giorgio Armani,
Givenchy, Hugo Boss, Kenzo, Ralph Lauren, Vince, e etc.

Para um 6timo atendimento e melhor servir as clientes, tem-se uma gama de
fornecedores instalados em nossa capital Brasilia e Goiania, mas também tem-se
varios fornecedores em outros Estados. A empresa ira trabalhar com aqueles que
proporcionardo maiores beneficios como, menor tempo; maior variedade de
produtos; melhor preco e melhores condi¢ées de pagamento.

Atualmente duas distribuidoras se destacaram: Rua Oratério, 10 - Cj.‘ 5
Santo André — SP e Rua Shigeru Hayashi 66 Curitiba, PR. Ambas as lojas s&do de
grande porte e sdo especializadas na distribuicdo e representagdo de varios
produtos com diversas marcas. A primeira se destaca pelo menor tempo de entrega
(cerca de 3 dias apés o pedido) e pela variedade de produtos oferecidos, enquanto a
segundé sobressai pelo melhor prego (cerca de 10% abaixo) e pelas melhores
condicées de pagamento ( oferece 50 dias para que a empresa efetue o primeiro
pagamehto).

A aquisigéo do estoque inicial sera feita atraves de uma analise minuciosa,

levando em consideragio os melhores precos e as condigdes oferecidas pelos



31

fornecedores, apesar de possuirem pontos positivos e negativos. No que tange ao
mercado fornecedor, inicialmente, a T&A mantera esses dois fornecedores em
potencial.

Para ndao comprometer a empresa sera necessario, a fidelizagao, o

comprometimento e a qualidade dos fornecedores.

3.3.4 Abrangéncia da Cadeia de Abastecimento — Desenho da Cadeia

Entender a cadeia de abastecimento neste tipo de negécio € de suma
importancia, uma vez que os produtos estdo cada vez mais evoluidos em relagéo a
estética mundial. Assim, a empreendedora devera ficar atenta aos procedimentos
dos pedidos de compras, o prazo de antecedéncia que sera seguido para efetuar o

pedido e ter produto no momento certo que o cliente desejar.

Fornecedores
—=mmm==mm======== Clientes:
Perfumes
_ Mulheres em
Maquiagens .
media de 10
Shampoos
_ a 60 anos
Condicionadores
Homens em
Cremes .
media de 15
Acessorios de
a 70 anos

Beleza

Quadro 3 — Cadeia de abastecimento
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados por Oliveira e Barbosa, 2010.

3.3.5 Estratégias Promocionais

A T&A investira em formas de pagamento e bom atendimento, pois os
precos serdo compativeis com o mercado. Serdo realizadas promog¢des no més de
Maio e Dezembro (més das mulheres e Natal); e de acordo com as estacdes tera
promocodes relampagos em dias estratégicos.

Este empreendimento contara com a publicidade da radio local, carros

volantes, cartdes de visita e com o Jornal do Vale, que é distribuido para a
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comunidade de Rubiataba e cidades circunvizinhas. Buscando assim mostrar as
clientes o trabalho realizado com profissionalismo, fazendo com que as clientes se
interessem pelos produtos e servigos prestados pelo empreendimento.

A propaganda estimulara a mudang¢a do comportamento de acordo com os

interesses das clientes. E assim ganhar a satisfagéo dos clientes em questéao.
3.4 Atendimento ao cliente: vendas e poés-vendas

As vendas e a prestacdo dos servicos serdo mediante a procura no
estabelecimento, por meio de contatos telefénicos, ou pessoais. As clientes serao
recebidas por pessoas capacitadas, garantindo qualidade e satisfagao em tudo.

O empreendimento contara com uma estrutura contendo: um saldo onde
ficarao os produtos de cosméticos e com uma recepgdo logo na entrada, salas de
atendimentos, banheiro e a sua localidade sera de facil acesso.

Os servigos realizados serdao com horarios marcados antecipadamente. Se
houver espera, as clientes contardo com um ambiente confortavel e descontraido.
As vendas também serdo realizadas por telefone e se a cliente desejar sera
entregue em sua residéncia.

As vendas do empreendimento dizem respeito & mao de obra qualificada e
especializada, com agilidade, organizagéo e higiene, estas serdo feitas mediante
contratos, segundo o pacote escolhido pela cliente e o prego sera cobrado referente
ao produto ou servico.

A estratégia utilizada pelo empreendimento sera estar sempre atento aos
precos dos pacotes da conéorréncia, oferecendo melhores precos, assim vendendo
o0 maximo possivel de produtos e servigos, buscando bons retornés de lucros.

Com boa qualidade nos produtos e servicos oferecidos, ganha-se a
satisfagdo das clientes, onde a imagem do empreendimento sera o ponto forte e o
diferencial entre os concorrentes.

Para fidelizar a clientela com acg6es de pés — venda, realizar-se-a: remessas
de cartdes de aniversario, comunicagédo de novos produtos e servigos ofertados e

contatos telefénicos lembrando-se de prazos para continuidade de tratamentos.
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3.5 Analise SWOT

O plano de agdo em relagdo as oportunidade e pontos fortes, para que o
empreendimento sempre atinja um maior numero de clientes fidelizados e garanta o

sucesso do empreendimento, sera: realizar treinamentos, inovagdes e atualizagbes

[RREREEREL]

dos produtos / servigos e dos equipamentos, manutencao dos equipamentos.

‘Sendo realizado com os proprietarios e os funcionarios, em curto prazo, junto ao
- SEBRAE e empresas capacitadas.

O plano de agdo em relacdo aos pontos fracos e ameagas sera o
investimento em estratégias promocionais, treinamentos, seminarios, congressos,
cursos e outros para obter mais técnica e clientela. Sendo realizado também com a
proprietéria e os funcionarios em curto prazo, junto ao SEBRAE e eventos
tradicionais de estética.

Analise Interna

Pontos Fortes _ Pontos' Fracos

e Capacidade de vendas e de prestagéo s O empreendimento néo possui
de servicos com qualidade, profissionais experiéncia anterior em vendas dos produtos
capacitados, ambiente agradavel, conforto, e na conducao de todos os servicos.

diversificacdo.
e Produtos e aparelhos de ultima
geragéo.
Analise Externa
Oportunidades Ameacas

e Aumento da populagdo e economia do o Concorréncia em Ceres e Rialma
municipio. ’ ¢ Instabilidade econémica da cidade pode
e A cidade nao dispbe de afetar em diminuicbes das vendas e dos
empreendimentos que atuem neste ramo | servigos.

de cosméticos e estéticas.

e Unico empreendimento do ramo na

cidade.

"Quadro 4: analise swot
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados por Oliveira e Barbosa, 2010.

heendiacio Bducativa Evangelica
BIBLIOTECA
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4. PLANO OPERACIONAL

4.1 Localizacao do Negécio

A T&A se localizara na principal avenida da cidade, a Avenida Aroeira; local
que lhe permitira bastante visibilidade junto a seus clientes potenciais e também
facilitara para que possa atender com maior rapidez seus consumidores, levando em
consideracao que este ponto comercial esta localizado no centro da cidade.

A T&A ficara num local estratégico por estar no centro da cidade, na
principal avenida, onde ha intenso fluxo de pessoas e veiculos, ou seja, € uma via
muito utilizada para a realizagdo de compras e lazer. Assim acredita-se que por
possuir esta estratégia de localidade, o empreendimento chamara atencao de todas
as pessoas que por ela trafegar.

O empreendimento sera instalado em uma area que proporcione os clientes
uma maior comodidade, conforto, facilidade de acesso, qualidade e diversificagao

dos produtos e servigos oferecidos.
411 Escolha do Imovel

Por se tratar de uma empresa de pequeno porte, com investimento médio, a
empreendedora optou pela locagcao do estabelecimento, pois a maior parte dos
recursos sera direcionada para aquisicao de bens e capital de giro. Para a locacéo
foi verificado se o imével esta legalizado e regularizado junto aos érgaos publicos
federais, estaduais e municipais pelos quais possam interferir ou impedir sua futura
atividade. Analisou que o prédio ja possuiu outros empreendimentos instalados no
local e esta de acordo com as normas necessarias para abertura do mesmo.

Para -a locacao do imével, sera realizado um contrato com o proprietario do
imoével, firmando aos proprietarios. De inicio o contrato sera de 500,00. -
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4.1.2 Documentacao

Verificou-se, juntamente com o locador, a documentacdo atualizada
comprobatéria de propriedade do imével, expedida pelo cartorio de registro de
iméveis, assim como um contrato de locagdo com todas as clausulas explicitas

sobre o imoével.
4.1.3 Laudo de Vistoria Previa

A verificagdo do estado de conservagdo do imével, assim como algumas
fotos e relatério de vistoria juntamente com o locador é importante para que, na
entrega do imével o estado fisico do mesmo esteja de acordo com o da data de
locagao. Destacando tudo o que se encontra no imével: torneiras, chaves, portas,
janela, luminarias, armarios do banheiro, pintura etc. O laudo de vistoria prévia é
parte integrante do contrato de locacao.

41.4  Contrato de Locagao

Contrato de Locacdo é o instrumento juridico celebrado entre locador e
locatario, que estabelece regras claras e objetivas no sentido de que o locatario
receba e utilize o imével cedido pelo locador, sob determinadas condi¢des, mediante
o] pagamento de um aluguel.

Apbs ter escolhido o imével ideal para exercer as atividades, € necessario
que se exija que a contrata(;éo se dé por meio de contrato de locacao por escrito, 0
qual devera constar: a qualificagso das partes, o objeto, o valor do aluguel, indice de
reajuste, duragao da locagao, forma e local de pagamento do aluguel.

O contrato deve ser elaborado em, pelo menos, duas vias idénticas, uma
para o locatario e a outra para o locador. Ambas as partes assinam as vias de
contrato de locacdo no mesmo momento, ou seja, deve-se evitar que uma das
partes assine as vias e remeta-as a outra parte para assinatura e posterior
devolugéo. '
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4.2 Capacidade Comercial

As clientes irao a T&A a procura de solugdes especializadas e competentes
para as melhorias da condigao atual, promovendo um excelente resultado da beleza.
Sendo clientes vaidosos.

A importancia de se estimar a capacidade instalada da empresa, isto €,
quantos clientes poderao ser atendidos com a estrutura existente é primordial. Deve-
se também considerar, os casamentos e comemoragées, onde o fluxo aumenta
considefavelmente nos centro de beleza e nos comércios. A T&A acredita que
podera receber e atender sua clientela de forma eficiente e prazerosa, pois este
espaco ja foi analisado para atender a clientela de acordo com a populagéo
rubiatabense e cidades circunvizinhas.

Com a experiéncia da empreendedora foi feito uma media da possibilidade
de atender uma media de 30 a 40 pessoas/ dia. Sendo o trabalho dividido de acordo

com a funcéo de cada funcionaria contando também com os proprietarios.

4.2.1 Processo de Corﬁercializagéo e Prestacao de Servigos

Os clientes que necessitarem dos produtos virdo até o estabelecimento ou
Iigaréo e comprardao por telefone e as que necessitarem dos servicos poderao
marcar horarios antecipados por telefone ou pessoalmente.

A cliente que marcar horario antecipadamente, chegara ao estabelecimento,
e a profissional estara aguardando para a realizagao do servigo solicitado.

As que ndo marcarem horario antecipado, a recepcionista consultara a
agenda, havendo horario disponivel, podera ser atendida de imediato, caso nao
haja, podera aguardar, ou ser orientada a voltar depois em horario confirmado.

A T&A contara apenas com 3 funcionarios, 1 realizando atividade de vendas
e caixa e 2 para os servigos , além dos empreendedores. A venda das mercadorias
ocorrera de forma muito simples, devido o espaco fisico ser pequeno. O consumidor
entrara na loja, escolhera seu produto, que estara nas prateleiras, experimentara e
ird direto para o caixa efetuar o seu pagamento. |
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4.3 Dimensionamento de Pessoal

A T&A necessitara, para que o negbcio funcione de ‘inicio, que os
empreendedores cuidem de todo o empreendimento, contando apenas com 3
funcionarios, como mencionado acima. Sendo que serdo divididos em: 1
recepcionista e ajuda nos servicos, 1 somente para venda e limpeza do
estabelecimento, 1 somente para os servigos e 1 sécio ficara na loja e a outra sécia
ficara nos servicos. De acordo com o crescimento de casamentos e datas
comemorativas, enfim de acordo com a demanda, podera sim, analisar a questao de
se contratar uma terceira pessoa para que ajude nos servigos.

Na regido, a oferta de mao-de-obra qualificada é escassa. Portanto, a T&A
oferecera cursos de integracdo e treinamento no SENAC para os colaboradores
contratados e reciclagens sempre que julgar necessario. ,

: A remuneracdo sera condizente com a oferecida pelas respectivas
atribuicbes nas empresas deste segmento na regido, sendo que os rendimentos
serao compostos por rendimento fixo mais comissao sobre as vendas e servicos
prestados.

O empreendimento funcionara das 08h00min as 18h00min, de segunda a
sexta, e aos sabados das 09h00min as 13h00min.

Para a aquisicido de conhecimentos, a proprietaria e as funcionarias
realizardo treinamentos junto ao SEBRAE, seminarios, congressos, cursos sobre
vendas e tratamentos de beleza. Mantendo-se sempre atualizados e sintonizados
com as tendéncias do setor.

tribuicoes. | valor (R$).

Cargo Dy L _
Pré-labore | 1 administra e faz os servigos , e o outro cuida das finangas e da loja | 1.200,00 ‘

: ‘ Funcionarios | 1 vendedor(a) e 2 Auxiliares do Centro de estética | 1.5630,00 |

Qixadro 5: Dimensionamento de pessoal
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados por Oliveira e Barbosa, 2010.

AN
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5. PLANO FINANCEIRO
5.1 Estimativas de Investimento

511 Estimativa do Investimento Total .

¢ Investimentos Fixos;
¢ Investimentos Financeiros;

¢ Investimentos Pré-operacionais.
5.1.2 Estimativa de Investimento Fixo

Os investimentos fixos sdo os equipamentos, méveis e utensilios que a
empresa necessitara para desenvolver as suas atividades.

Esse investimento devera ser feito pelos sécios, antes mesmo de abrir a
empresa, uma vez que, no dia da inauguragao, tudo devera estar impecavel para,
assim, causar uma 6tima impressao aos clientes.

E de extrema importancia que os sécios saibam avaliar e escolher os seus

investimentos fixos, pois terdo impacto direto no prazo de retorno.

L
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stajac

EDiversosz (cabeamento, switch, canaleta, etc.)

 Maquina maquiagem definitiva

: ensilio .660,0
iS‘ofél de canto para sala de espera Unid. 1 650,00 650,00
Geladeira  Unid. | 1 500,00 500,00
 Bebedouro ' Unid. | 1 290,00 290,00
 Balcdo p/ atendimento Unid. 1 230,00 300,00
' Ar condicionado Unid. 1 700,00 700,00
Prateleiras de vidro e espelho Unid. 2 600,00 1.200,00
| Cadeira Giratdria Unid. 1 190,00 190,00
| Banquetas Unid. | 2 80,00 160,00
 Cadeiras para o Centro de Beleza Unid | 3 250,00 750,00
 Lavatorio Unid 2 300,00 600,00
jMaca (massagem e depilagio) Unid 2 160,00 320,00
| Banheira Unid 1 | 800,00 800,00
 Utensilios de Beleza - 1.500,00 1.500,00
Unid 700,00 700,00

‘Equipamento forr

0,00 f

Computador Cﬁompletid

2.600,00

Impressora Multifuncional

1.300,00

300,00

300,00

Impressora Bematech Fiscal

400,00
.380,00

' Windows

420,00

| Gerenciador comercial

200,00

Pacote Office

duédro 6 Eéiiﬁiati;lafat;ébiriv‘estimé'nvtoé ﬁxos A

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados por Oliveira e Barbosa, 2010.

51.3  Estimativa De Investimento Financeiro

5.1.3.1 Estimativa do Estoque Inicial

O estoque inicial diz respeito as primeiras pecas que os sécios comprarao

para revender em sua loja. Segue abaixo relagédo dos itens que comporéao o estoque

inicial da Thaty & Anny “Esthetic e Cosmetic™.
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Kit Maquiagem Infantil Unid. 00 | 420,00}
Kit Maquiagem Adulto ' Unid. 32,65 30 979,50
 Batons Unid. 3,65 70 255,50 |
 Sombras ‘  Unid. 8,99 25 224,75
' Shampoos de tratamento capitar Unid. 7,99 | 25 199,75
condicionadores para tratamento Unid. 8,99 | 25 224,75
- Shampoos para salfes de Beleza 5L Unid 9,25 } 30 277,50}
Tintas Importadas Unid. 12,99 | 25 324,75
| Tintas Nacionais Unid 6,99 12 83,88
' Produto Escova Japonesa Unid. 15,99 18 287,82 |
 Produto Escova Progressiva Unid. 12,99 20 259,80
' Produto Relaxamento Unid. 9,99 30 299,70
Secadores gama Unid. 56,00 10 560,00 |
Secadores tanny | Unid. 3500 10 350,00 |
Chapinhas gama Unid. 59,99 | 10 59990}
 Chapinhas tanny | Unid. 39991 10 399,901
Kit depilagdo Unid. 6,99 15 104,85}
| Kit manicure e pedicure Unid 18,99 12 227,88}
 Esmalte Itally Unid 200 45 90,00}
| Esmalte pantene Unid. 1,99 45 89,55 |
 Utensilios para saldes (mitidos) Unid. 3,99 200 798,00 |
 Escovas Unid. 5,49 30 164,70 |
 Produtos Diversos (mitidos) Unid. 6,90 200 ~1.380,00|
| P6 Compacto Unid. 299 35 104,65 |
| Base liquida | Unid. 450 25 112,50 |
 Unhas posticas Unid. 848 | 123 1.046,50 |
| Gloss labial infantil Unid. 3,50 } 25 87,50
Kit de unhas de porcelanas Unid. 50,83 | 12 609,96
| Gloss labial ’ 148,75 |

\uadro 7 — Estimativa do Estoque inicial

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados por Oliveira e Barbosa, 2010.

5.1.3.2 Estimativa de Capital de Giro

40

A estimativa de capital de giro € composta do valor necessario para efetuar a

cobertura das despesas e custos fixos no periodo de um més.

' Reserva de Caixa (cobertura dos Custos + Despesas Fixas)

Quadro 8 — Estimativa de capital de giro
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados por Oliveira e Barbosa, 2010.

5.000,00 |
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5.1.3.3 Estimativa de Investimentos Financeiros (Resumo)

41

A estimativa de investimentos financeiros retine o valor necessario para fazer

as compras do estoque inicial e pagar despesas e custos fixos da empresa.

Estoque Imclal (Custos Vanavels) ‘

Reserva de Caixa (Cobertura dos Custos + despesas fixas)

,;'Total ‘dos Investlmentos Fmancelros

Quadro 9 — Estimativa de Investimentos Flnanoelros(Resumo)
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados por Oliveira e Barbosa, 2010

5.1.3.4 Estimativa dos Investimentos Pré-Operacionais

A estimativa de investimentos financeiros retine o valor necessario para que

sejam feitas as compras para compor o estoque inicial da Thaty & Anny “Esthetic e

Cosmetic™

A¢A
Despesas de Legallzagao (JU CEG Inscr. Estadual e Etc.)

Divulgacfo / Inauguracio

Obras Civis e Reforma

2500,00 |

‘Total Despesas Pré-Operacionais

3245,00]

Quadro 10 — Estimativa dos Investimentos Pré-Operacionais
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados por Oliveira e Barbosa, 2010.

5.1.3.5 Estimativa do Investimento Total (Resumo)

No quadro 9 a seguir, é possivel visualizar o resumo do montante que sera

necessario para abrir as portas da Thaty & Anny “Esthetic e Cosmetic™ este valor

esta dividido entre investimentos, fixos, financeiros e pré — operacionais.

Estunatlva de Investimentos F 1X0S

13.740,00 |

iEst‘imativa de Investimentos Financeiros 10.128,28
3 245 oo

:'Estimativa de Investimentos Pre'-Operacionais

Quadro 11 - Estlmatwa do Investlmento Total
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados por Oliveira e Barbosa, 2010.
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5.2 Estimativa do Faturamento Mensal da Empresa
i na Medla Mensal
COMERCIO L R$ 10. 397,53
Kit Maquiagem Infant|I . , 420 YOO
Kit Maquiagem Adulto | Unid. 32,65 30 979,50
Batons | Unid. 3,65 70 255,50
Sombras ' Unid. | 8,99 25 22475
| Shampoos de tratamento capitar ' Unid. | 7,99 25 199,75
| Condicionadores para tratamento ' Unid. | 8,99 25 22475
| Shampoos para saldes de Beleza 5L - Unid. | 9,25 30 277,50 |
 Tintas Importadas - Unid. | 12,99 25 324,75}
' Tintas Nacionais | Unid. | 6,99 12 83,88 |
| Produto Escova Japonesa | Unid. | 15,99 18 287,82 |
 Produto Escova Progressiva | Unid. 12,99 20 259,80
| Produto Relaxamento ' Unid. | 9,99 30 299,70 |
 Secadores gama ' Unid. | 56,00 10 560,00 |
Secadores tanny ' Unid. 35,00 10 350,00 |
 Chapinhas gama ' Unid. | 59,99 10 599,90 |
 Chapinhas tanny | Unid. | 39,99 10 399,901
 Kit depilacéo - Unid. | 6,99 15 104,85 |
| Kit manicure e pedicure Unid. | 18,99 12 227,88
'Esmalte Itally  Unid. | 2,00 45 90,00
| Esmalte pantene  Unid. | 1,99 45 89,55 |
' Utensilios para saldes (mitidos) | Unid. | 3,99 200 798,00}
' Escovas ' Unid. 5,49 30 164,70}
 Produtos Diversos (miGdos) | Unid. | 6,90 200 1.380,00 |
| P6 Compacto ' Unid. | 2,99 | 35 104,65 |
| Base liquida ' Unid. 4,50 25 112,50 }
 Unhas posticas | Unid. 8,48 123 1.046,50 |
| Gloss labial infantil - Unid. | 87,50 |
 Kit de unhas de porcelanas ' Unid. | 609,96 |
 Gloss labial | Unid. | 148,75
‘SERVICOS: - R - R$10:360,00}
F-Cortes . Unid. 270,00}
| Escovas - Unid. 960,00
| Coloracéo | Unid. 250,00 |
 Limpeza de Pele Unid. 400,00
L uzes/Reflexo ' Unid. | 1.250,00
' Hidratac&o ' Unid. | 500,00
‘Progressiva Unid. | 1.200,00)
Relaxamento Unid. 800,00
 Penteados/Maquiagens Unid. 360,00
' Manicure . Unid. 150,00
Pedicure Unid. | 150,00
Depilacio - Unid. | 400,00
Massagem - Unid. 450,00
Dia da Noiva | Unid. | 520,00
Maquragem def nltlva - _Unid. __R$2.700,00
TOTAL 1 - R$ 20.757,53

Quadro 12— Estlmatlva do Faturamento Mensal da Empresa
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados por Oliveira e Barbosa, 2010.
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5.3 Estimativa dos Custos de Comercializagao

_R$20757,53 | | R$ 83030

Quadro 13 - Estlmatlva dos Custos de Comermallzac;ao
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados por Oliveira e Barbosa, 2010.

5.4 Estimativa dos Custos com Mao-de-Obra

A principio, a empresa contara somente com os dois sécios, 1 vendedora e 2
assistentes do centro de beleza em seu quadro de funcionarios. Nas datas
comemorativas serao contratados funcionarios temporarios. A medida que a loja for
se expandindo serao contratados mais funcionarios.

| Administrar as operagdes da

| empresa, definir objetivos e | ‘
Gerente adm. metas, administrar o !
(Sécio 1) | departamento de marketing € 1 600,00 66,00 : 666,00
| executar nas atividades de
estética em Geral.
Gerente Analisar fluxo de caixae | ;
' Financeiro (Sécio organizar as finangas da 1 600,00 | 66,00 666,00

cmpresa.

| Atender os chentes na loja,

Vendedor(a) | "fl%fe‘;fs; 3:‘1‘;;?::::‘ 1 510,00 40,80 , 550,80
1 executar servigos de banco
Executar servigos de Beleza |
em geral

Auxiliares

Total de Mao de Obra

2 | sw000 | 8160 110160

Quadro 14 Estlmatlva dos custos com mao de obra
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados por Oliveira e Barbosa, 2010.

5.5 Estimativa do Custo Mensal com Depreciagao

No quadro 13, encontra-se a discriminagdo do investimento em maquinas,
equipamentos, moveis, utensilios e instalagbes bem como o valor estimado para
depreciagao dos mesmos.
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3.300,00]

. TOTAL: -

Ttens de Informatica |

 Gerenciadores e Licencgas i 1.380,00 |
Moveis/Utensilios 8.660,00 |
Instalagoes ' % 400,00 |

1374000 0 -

Quadro 15— Estumatlva do Custo Mensal com Depremagao
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados por Oliveira e Barbosa, 2010.

5.6 Estimativa dos Custos Fixos e Variaveis Mensais

Na estimativa apresentada no quadro 14 verificam todos os custos

despesas fixas que a empresa tera ao longo de um més.

'Medla Mensal

v 2 1 Custes fixos . »
i:Pro labore + Salarlo + encargos (INSS e F GTS) R$ 2984 40
' Depreciagio R$ 193,50 |
Total RS 3.177,90
Material de expediente R$ 80,00 |
 Seguros R$ 30,00}
' Honoréarios contabeis R$ 100,00}
| Energia elétrica R$ 210,00 |
 Telefone / Internet R$ 190,00 |
Agua R$ 45,00}
| Material de limpeza R$ 30,00
| Aluguel R$ 500,00 |
Propaganda RS$ 280,00 |
 Contribui¢do Sindical R$ 40,00 |
:Despesas Diversas R$ 120,00
Total RS 1.590,00 |
. - Total dos custos fixos / variaveis (1+2) RS 4767,90 |

Quadro 16 Estimativa dos custos fixos e Variaveis mensais
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados por Oliveira e Barbosa, 2010.

5.7 Demonstrativo de Resultado

No demonstrativo de resultado da empresa pode-se verificar o percentual

que cada um dos componentes do demonstrativo representa se comparado a

Receita Mensal Total
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Receita Operacional Bruta 20.757,53

( - ) Impostos Sobre Vendas 830,30 |
' ( - ) Custos Variaveis 3.177,90 |
(=) Margem de Contribuigio 9.798,95 |
(- ) Custos Fixos 1.590,00 |
(=) Resultado Liquido 15.989,63 |

Quadro 17 — Demonstrativo de Resultado

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados por Oliveira e Barbosa, 2010.

5.8 Indicadores de Viabilidade

5.8.1 Margem de Contribuicdo

indice de M.C. = Receita Total — Custos Variaveis Totais

Receita Total

indice de M.C. = 20.757,53 —3.177,90 = 17.579,63 = 0,85 ou 84,69%

20.757,53 20.757,53

OIMC sera de 0,85 ou 84,69%

5.8.2 Ponto de equilibrio

E o periodo gasto para recuperar o investimento, por meio de fluxo de caixa
liquido gerado no decorrer das atividades.

P.E. (R$) = Custo fixo + despesa Total

indice margem de contribuicéo

P.E. (R$) = 1.590,00 + 3.177,90 = 4767,90 = 5.609,29

0,85

0,85

Isto quer dizer que a empresa tera uma receita total de R$ 5.609,29 para
cobrir todos os seus custos mensais. '
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De acordo com o site do SEBRAE o ponto de equilibrio &€ o valor que a
empresa precisa vender para cobrir o custo das mercadorias vendidas e/ou dos
servicos prestados, as despesas varidveis e as despesas fixas. No ponto de
equilibrio, a empresa nao tera lucro nem prejuizo, portanto o ponto de equilibrio
representa o quanto sua empresa precisa faturar para pagar todos os seus custos

em um determinado periodo.
5.8.3 Lucratividade

Segundo o Site do SEBRAE, lucratividade indica o percentual de ganho
obtido sobre as vendas realizadas. A lucratividade esperada para micro e pequenas
empresas é de 5% a 10% sobre as vendas.

A lucratividade € um dos principais indicadores econdmicos das empresas,
pois esta relacionado diretamente a competitividade. Se a empresa possui uma boa
lucratividade, ela apresentara uma maior capacidade de competir.

Um investimento pode proporcionar altas taxas de lucros em determinados
periodos e até prejuizos em outros, nesse caso, deve prevalecer o retorno médio
obtido no periodo considerado.

Através do quadro seguinte pode-se verificar que a lucratividade da Thaty &
Anny “Esthetic e Cosmetic” sera de. Ele mede o lucro liquido mensal em relagdo as
vendas e servicos.

Lucratividade = Lucro liquido x 100
Receita Total

Lucratividade = 15.989,63 x 100 =77,03%
20.757,53

S s ducratividade (o) SO i 73% R
| Resultado liquido (RL) | 15.989,63 |
| Receita Total (RT) 20.757,53|

Quadro 18 — Lucratividade
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados por Oliveira e Barbosa, 2010.
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5.84 Rentabilidade

Conforme informagido do SEBRAE a rentabilidade indica o percentual de
remuneragao do capital investido na empresa. A rentabilidade esperada para micro e
pequenas empresas € de 2% a 4% ao més sobre investimento.

E um indicador de atratividade dos negécios, pois mede o retorno do capital
investido aos sécios. E obtido sob a forma de percentual por unidade de tempo.

Rentabilidade =  Lucro liquido x 100

Investimento total

Rentabilidade = _15.989,63 x 100 = 58,97%

27.113,28
Resultado liquido (RL) ‘; 15.989,63 |
Investimento total (IT) 27.113,28 |

Quadro 19 — Rentabilidade
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados por Oliveira e Barbosa, 2010.

Isso quer dizer que a cada més o futuro empreendedor recupera 58,97%
mensal do valor investido através dos lucros obtidos pelo negocio.

Segundo os dados do SEBRAE (Servigo Brasileiro de Apoio a Micro e
Pequenas Empresas — 2008), a rentabilidade esperada para micro e pequenas
empresas é de 2% a 4% ao més sobre investimento.

5.8.5 Prazo de Retorno do Investimento

Chamado também de Payback, este é definido por Dolabela (1999, p. 240)
como o tempo necessario para o futuro empreendedor recuperar o dinheiro gasto
em um novo negoécio.

Esta técnica de aplicagdo bastante generalizada consiste na determinacao
do tempo necessario para que o valor do investimento seja recuperado por meio do

resultado liquido da empresa. Isso significa que, em 6,84 meses apds o inicio das
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atividades da empresa, os empreendedores terdo recuperado, sob a forma de lucro,
tudo o que gastaram com a montagem do negécio. '

De acordo com o autor é importante que se faga uma criteriosa andlise das
reais possibilidades de retorno econdmico do empreendimento, pois nao adianta
simplesmente ser lider de mercado se o retorno financeiro ndo compensar o esforgo
empreendido. (DORNELAS, 2005, p. 64)
| Pay back = Investimento total

[

Lucro liquido

Pay back =27113.28 =1 ano e 7 meses

15989.63
» ' Investimento total ( IT) 27.113,28 |
| Resultado liquido ( RL ) 15.989,63 |

Quadro 20-Prazo de Retorno do Investimento ]
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados por Oliveira e Barbosa, 2010.

Significa que em 1 ano e 7 meses, apos o inicio das atividades da empresa,
o empreendimento tera recuperado sob a forma de lucro, o que gastou com o
investimento total. E bom porque a empresé em um pequeno tempo recupera o valor
investido.
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5.8.6 Fluxo de Caixa
ProjecioAnual
Discriminacio
Ano 0 Ano 01 Ano 02 Ano 03 Ano 04 Ano 05
1 - Investimento Total -R$ 34.497.53
2 - Receitas Totais R$ 249.090,36 | RS 261.544 884 R$ 274.622.12] RS 288.353.23 | R$ 302.770,89
3 - Custos/Despesas Anuais Totais R$ 181.539.36 | RS 186.985,54 R$ 192.595,11] R$ 198.372,96 | R$ 204.324,15
3.1 - Custos Variaveis R$ 121.539,.36 | RS 125.185,54 R$ 128.941,11] RS 132.809,34 ] RS 136.793,62
1-Aquisi¢@o de Novas Mercadorias R$ 50.400,00 | R$51.912,00 | R$ 53.469,36 | R$ 55.073.44 | R$ 56.725,64
2- Embalagens R$ 2.095,80 R$2.158,67 | R$2.223.43 R$2.290,14 R$ 2.358.84
3.2 - Custos Fixos R$ 37.902,00 R$ 39.039,06 | R$40.210,23 | R$41.416,54 | R$42.659,03
1 - Pro-labore + 11% INSS
ro-labore + encargos ( ) R$ 1440000 | R$ 14.832,00 | R$ 1527696 | R$ 1573527 | R$ 16.207,33
2-Depreciagdo R$ 2.322,00 R$2.391,66 | R$ 246341 R$2.537,31 R$2.613,43
3-Energia elétrica R$ 2.520,00 R$2.595,60 | R$2.673,47 R$ 2.753,67 R$ 2.836,28
4-Telefone / Internet R$ 2.280,00 R$2.34840 | R$2.41885 | R$2.49142 | R$2.566,16
5-Manuteng¢do e Conservacdo R$ 600,00 R$ 618,00 R$ 636,54 R$ 655,64 R$ 675,31
3.3 - Despesas RS 14.280,00 R$ 14.708,40 | R$ 15.149.65 | R$ 15.604,14 | R$ 16.072,27
1 - Material d dient
IR aapae— R$ 960,00 R$988.80 | R$1.01846 | R$1.049,02 | RS 1.080.49
2 - Seguros
R$ 360,00 R$ 370,80 R$ 381,92 R$ 393,38 R$ 405,18
3-H ari tabei
T R$1.200,00 | R$1236,00 | R$1.273,08 | R$1.31127 | RS 1.350,61
4 - Agua
ol R$ 540,00 R$ 556,20 R$ 572,89 R$ 590,07 R$ 607,77
5 - Material de limpeza
R$ 360,00 R$ 370,80 R$ 381,92 R$ 393.38 R$ 405,18
6- Aluguel
R$ 5.580,00 R$5.747.40 | R$5.919,82 R$ 6.097.42 R$ 6.280,34
7 - Despesas com Propaganda
R$ 3.360,00 R$3.460,80 | R$ 3.564,62 R$ 3.671,56 R$ 3.781,71
8- Contribuigdo Sindical
R$ 480,00 R$ 494,40 R$ 509,23 R$ 524,51 R$ 540,24
- Desqpeses Lvcrins R$ 144000 | R$1.48320 | R$1.527.70 | R$1.573.53 | R$1.620,73
4- Juros S/ Finc. Pretendidos
4.1 Outros Recursos
5- Lucro Tributavel (2-3-32.2) RS 65.229,00 | RS 72.167,68 | R$ 79.563,60 | R$ 87.438,00 | R$ 95.833,31
5.1 - Tributagdo Simples (6,84%) R$ 17.037,78 R$ 17.889,67 | R$ 18.784,15 | R$19.723.36 | R$ 20.709,53
6 -Disponibilidades (5-5.1)+3.2.2 R$ 50.513,22 | R$56.669,67 | RS 63.242,86 | RS 70.251,95 | RS 77.737,21
7 - Repos. Financ. Pretendidos R$ 5.250,00 R$ 5.250,00 | R$ 5.250,00 R$ 5.250,00 R$ 5.250,00
7.1 - Outros Recursos - FIXO R$ 5.250,00 R$ 5.250,00 | R$ 5.250,00 R$ 5.250,00 R$ 5.250,00
8 - Superavit/(Déficit) (6) RS 4526322 | R$51.419,67 | R$57.992,86 | R$65.001,95 | R$ 72.487,21
9 - Acumulado RS 449753) | RS 10.765,69 RS 62.185,36 | RS 120.178,22| RS 185.180,17 | RS 257.667,38

Quadro 21-Fluxo de Caixa

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados por Oliveira e Barbosa, 2010.
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5.8.7 Taxa Minima de Atratividade (TMA)

A TMA deve representar o custo de oportunidade do capital para a empresa.
Ela é a taxa de juros que deixa de ser obtida na melhor aplicagéo alternativa quanto
ha emprego de capital proprio, ou € a menor taxa de juros obtido quanto recursos de
terceiros sédo aplicados.

A taxa minima de atratividade proposta como parametro para a T&A sera de
25% ao ano.

5.8.8 Taxa Interna de Retorno (TIR)

E a taxa que em determinado periodo de tempo, iguala com as entradas e
saidas de caixa.

Valor do Investimento = 34.497,53

34.497,563 ENTER CHS G PV . 50.513,22 G PMT
56.669,67 G PMT
63.242,86 G PMT
70.251,95 G PMT
7773721 G PMT F FV

TIR =15597%
Levando em consideracao que a taxa minima de atratividade é de 25% a.a.,
o projeto é viavel, pois, o valor 1565,97% é maior que a TMA.

5.8.9 Valor Presente Liquido (VPL)

VPL é a diferenc¢a entre o valor investido (CFo) e o valor dos beneficios (CF.)

descontados para data inicial usando-se como taxa de desconto a TMA.

ENTRADA
2010 50.513,22
2011 56.669,67
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2012 63.242,86
2013 70.251,94
2014 77.737,21
TOTAL 318.414,98

Investimento Inicial 34.497,53

Entrada — Investimento Inicial =
(318.414,98) - (34.497,53) = 283.917,45

Conclui que o VPL é satisfatério, pois o valor presente de pagamentos
futuros descontados a TMA, menos o custo do investimento inicial € positivo.
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AVALIAGAO DO PLANO DE NEGOCIO

O PN apresentado contribuiu para que os empreendedores pudessem
analisar e estruturar as ideias e opgdes para a criagdo da empresa. Assim, como o
PN foi possivel identificar o mercado na cidade de Rubiataba, os pontos fortes e
fracos, ameacas e oportunidades, clientes. Sendo possivel tomar medidas coerentes
para a implantagdo do empreendimento, minimizando erros e aperfeicoando
oportunidades. Garantindo sucesso no planejamento.

Como o Plano de Marketing foi possivel perceber a grande variedade dos
produtos e servicos prestados, com produtos de qualidade, aparelhos de ultima
geragdao e servicos com profissionalismo e qualidade, atendendo todas as
necessidades dos clientes. Os clientes sdo pessoas vaidosas que sempre estédo a
procura dos melhores produtos e servicos, aumentando assim as vendas dos
produtos e servicos prestados. Em relacido a concorréncia, a empresa usara
estratégias como: melhores condigdes de pagamentos, qualidades nos produtos e
servicos, qualidade no atendimento, comodidades na localizacao e outros, para
supera-los. Com a parceria entre os fornecedores fara com que haja fidelidade e
comprometimento com todas as entregas. Com as estratégias promocionais
esperam-se retornos positivos em relagdo ao: aumento das clientes, crescimento
financeiro e reconhecimento na regiéo. E a analise SWOT a empresa sempre ira
procura melhorar as oportunidades, pontos fortes e criar mudangas em relagao aos
pontos fracos e ameagas.

O Plano Operacional mostrou que a empresa tera uma boa localidade,
facilitando o acesso as clientes, onde as mesmas poderao contar com espaco
agradavel e confortavel. E a disponibilidade de méo de obra sera suficiente para o
inicio do funcionamento do empreendimento.

Com o Plano Financeiro percebeu a grande viabilidade da implantagdo do
empreendimento, com varios fatores positivos, sendo eles: o capital a ser investido &
de recurso préprio e os indicadores de viabilidade mostram que: o ponto de
equilibrio sera de R$ 5.609,29 mensal, a lucratividade sera de 77,03% mensal, a
rentabilidade de 58,97% mensal e empresa ira gastar um periodo de 1 ano e 7
meses para recuperar o capital investido.

Diante dos resultados obtidos notou-se que o empreendimento sera viavel,

entretanto isto nao significa que o empreendimento sera de sucesso ou duradouro,
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pois a cada dia ap6s a abertura do negécio ha que fazer revisdes e previsées para o
mesmo. Devendo, portanto, o empreendedor ndo se acomodar face aos indicadores
demonstrados pelo plano de negécio, mas sim, utilizar esta ferramenta como
parametro para uma gestao moderna e eficaz.
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CONSIDERAGOES FINAIS

Percebemos, através deste trabalho, que no é tao simples criar um negécio
hoje em dia, como muitas pessoas ainda pensam. E necessario muito mais que
dinheiro para ter sucesso em um empreendimento.

Hoje em dia, o que estd em jogo ndo &€ somente o capital (recursos
financeiros), mas também a capacidade de enxergar oportunidades, de saber
calcular os riscos, de se adaptar as constantes mudangas do mercado € o mais
importante, na capacidade de trabalhar na intengéo de agradar o cliente. Isso porque
todos os produtos e servigos oferecidos séo voltados a este e, desse modo, deve se
trabalhar pela satisfagdo do mesmo. Mesmo ndo sendo uma tarefa facil, o mais
viavel seria antecipar esses produtos e servicos as necessidades dos clientes.

Este trabalho foi de grande valia para a nossa vida profissional que se inicia
e, com certeza podera também contribuir para outras pessoas que tenham a
intengdo de montar seu negodcio. Através dos dados, informagbes e analises aqui
contidos, percebemos que, apesar de parecer um tanto quanto complicado fazer um
Plano de Negdcio, é imprescindivel a construgido deste antes de iniciarmos um

.empreendimento.
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