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RESUMO

O presente trabalho tem como finalidade verificar a viabilidade da abertura de uma loja de
bolsas e acessérios na cidade de Maceio-AL, através da elaboracdo de um planejamento
empresarial para os proximos trés anos. Vale lembrar, que a loja ja existe, informalmente,
com vendas online. Como ferramenta de auxilio utilizou-se o Plano de Negdcios, que além de
permitir o detalhnamento prévio da empresa, também permite conhecer os possiveis riscos e
adotar as melhores estratégias para que seja possivel alcancar o sucesso. Quanto a
metodologia utilizada, a pesquisa caracterizou-se como descritiva com uma abordagem quali-
quantitativa. Quanto ao método, utilizou-se o estudo de caso. Para o embasamento do
planejamento empresarial foi realizada uma pesquisa de mercado que possibilitou a coleta de
informacdes financeiras e mercadoldgicas da regido, além de identificar os concorrentes,
fornecedores e os potenciais consumidores. O Plano de Negdcios foi formado pelas seguintes
etapas: sumario executivo, apresentacdo da empresa, planejamento estratégico, plano de
marketing, plano operacional e o plano financeiro. Com os resultados obtidos, foi possivel
concluir que o estudo atingiu 0s objetivos gerais e especificos, pois, segundo o Plano de
Negocios, a empresa mostrou-se viavel, com uma lucratividade de 22,62%, rentabilidade de
96,72% e com um prazo de retorno de investimento em um periodo de aproximadamente um
ano e um més.

Palavras-chave: Empreendedorismo; planejamento; plano de negdcios; plano financeiro.



ABSTRACT

The present work aims to verify the feasibility of opening a bag and accessories store in the
city of Maceié-AL, through the elaboration of a business plan for the next three years. It is
worth remembering that the store already exists, informally, with online sales. As an aid tool,
the Business Plan is used, which in addition to allowing the prior detailing of the company,
also allows knowing the possible undertakings and adopting the best strategies so that it is
possible to achieve success. As for the methodology used, the research was characterized as
descriptive with a quali-quantitative approach. As for the method, the case study was used. In
order to base the business planning, a market survey was carried out that enabled the
collection of financial and market information in the region, in addition to identifying
competitors, suppliers and potential consumers. The Business Plan was formed by the
following steps: executive summary, company presentation, strategic planning, marketing
plan, operational plan and financial plan. With the results obtained, it was possible to
conclude that the study achieved the general and specific objectives, since, according to the
Business Plan, the company proved to be viable, with a profitability of 22.62%, profitability
of 96.72% and with a payback period of approximately one year and one month.

Keywords: Entrepreneurship; planning; business plan; financial plan.
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1. INTRODUCAO

Ter independéncia financeira é a conquista fundamental de muitas pessoas. Conquistar
essa independéncia através da abertura de um novo empreendimento tem se tornado uma
tarefa cada vez mais comum no Brasil e no mundo. Empreender é uma atividade essencial
para a sociedade e para a economia de um pais, pois através dela ocorre um aumento na
geracdo de empregos, desenvolvimento de novas tecnologias e a criagcdo de novos produtos e
servicos que agregam valor para o consumidor.

Em muitos casos a busca pelo empreendedorismo € simplesmente pela satisfacdo
pessoal e ndo apenas por necessidade ou sobrevivéncia. Mas, atualmente, com a crise da
Pandemia mundial da Covid-19, ocorrida nos Gltimos anos, o cenario mudou e a procura pelo
empreendedorismo aumentou principalmente por questdes de necessidade e sobrevivéncia.

De acordo com o SEBRAE em um relatdrio publicado pela Global Entrepreneurship
Monitor (GEM) em 2020, a pandemia causada pela Covid-19 provocou a diminuicdo da taxa
de empreendedorismo no Brasil na qual atingiu 0 menor patamar nos Ultimos oitos anos
caindo de 38,7% em 2019 para 31,6% em 2020, totalizando em uma reducdo de quase 20%.
Com isso, o Brasil teve uma queda em sua posi¢do e passou a ocupar a 72 posicao no ranking
da taxa de empreendedorismo no mundo. Por outro lado, a pesquisa também revelou que
houve um leve aumento na taxa de empreendedores iniciais que foi de 23,3% em 2019 para
23,4% em 2020 se tornando a maior taxa desde 2002. Esse pequeno crescimento teve como
uma das suas principais causas 0 aumento no desemprego provocado pela pandemia. O estudo
mostra ainda que o niamero de empreendedores iniciais motivados pela necessidade pulou de
37,5% em 2019 para 50,4% em 2020, tendo um aumento significativo de quase 13%.

E possivel notar que o nimero de empreendedores por necessidade ampliou durante a
pandemia, mas muitos deles ndo tém a experiéncia necessaria para manter seu negocio estavel
e saudavel em longo prazo. Segundo Paulek (2017) o empreendedor ndo deve contar s6 com a
intuicdo e a sorte, pois assim ele corre um grande risco de ndo obter o sucesso. E preciso de
um bom planejamento inicial, e para auxiliar no desenvolvimento de um novo negdcio
podemos contar com a ferramenta do Plano de Negocios.

Essa ferramenta, segundo o SEBRAE (2022), € um passo a passo documentado que
conduz a empresa na direcdo certa e indica o melhor caminho dentro do mercado,
favorecendo para que o empreendedor conheca melhor as caracteristicas do seu negocio e
contribuindo para que ele tome decisfes assertivas para tornar o empreendimento

competitivo, possibilitando, dessa forma, que o negdcio alcance os objetivos e evite erros.
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Com o desejo de empreender foi identificada uma oportunidade para realizar a
abertura de uma loja de bolsas e acessérios na cidade de Maceio, j& que o mercado vem
demonstrando uma crescente demanda na regido. Para isso, considerou-se a importancia do
plano de negocio que é uma ferramenta dindmica e eficiente que servird ndo somente para
abertura da empresa, mas também como um meio para verificar a estabilidade do
empreendimento em um processo ciclico, onde deve ser atualizado periodicamente a fim de se
analisar a sua viabilidade financeira.

Inserido nesse contexto, o presente trabalho tem como finalidade realizar um estudo
sobre o planejamento empresarial para abertura de uma loja de bolsas e acessérios na cidade
de Maceidé/AL. Em sintese, formula-se a seguinte problematica: Como se apresenta a
viabilidade financeira e as estratégias da microempresa do ramo da moda para a sua atuacao

no mercado?

1.1  Objetivos

1.1.1 Objetivo geral
Elaborar um planejamento empresarial para uma loja de bolsas e acessorios na cidade

de Macei6/Alagoas, com um horizonte de 3 anos.

1.1.2 Objetivos Especificos
a. Realizar uma revisdo bibliografica sobre o plano de negocio;
b. Realizar uma pesquisa de mercado para identificar os habitos de consumo do publico-
alvo;

Definir as caracteristicas gerais do empreendimento através da pesquisa de mercado;

o o

Identificar as fraquezas e oportunidades diante do cenario mercadoldgico;

@

Elaborar um Plano de Negdcios;

=-h

Analisar as variaveis e avaliar a viabilidade financeira do negocio.

1.2 Justificativa

De acordo com estudos, esta cada vez mais crescente 0 numero de novos
empreendedores no Brasil, que surgem através da realizacdo de um sonho ou por necessidades
de trabalho para a sobrevivéncia.

Na hora de analisar se um novo negdcio sera viavel ou ndo é imprescindivel que seja

feito um planejamento inicial para dar conhecimentos prévios do negécio ao futuro
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empreendedor, com o intuito de identificar as fraquezas ou oportunidades que estdo inseridos
no cenario de mercado.

O setor de vendas de moda feminina, na atualidade, é bastante concorrido e os
consumidores estdo cada vez mais exigentes em relagdo ao produto, buscando sempre a
melhor qualidade para satisfazer seus desejos.

Com isso, o estudo proposto traz a necessidade do conhecimento e da obtencdo de
informacGes para constatar a viabilidade de abertura de uma pequena empresa na cidade de
Maceié-Alagoas, analisando e mitigando todas as possiveis falhas, além de poder construir e
concretizar o plano de negécio do empreendimento.

Do ponto de vista da area académica, a realizacdo desta pesquisa contribui com a vida
académica e com a ciéncia, demonstrando que a ferramenta vista em teoria na sala de aula,
obtém sucesso sendo aplicada na préatica (na microempresa). E importante ressaltar, que
podera servir ainda como referencial tedrico para futuras pesquisas e servir de exemplo para a
comprovacdo pratica dos estudos tedricos do Planejamento Estratégico que foi tdo estudado
na area académica.

Para 0 empreendimento, a pesquisa traz grande contribuicdo, pois possibilita que a
empresa analise 0 mercado e toda a sua estrutura frente aos consumidores, aos concorrentes, a
caracterizacdo dos fornecedores, as estratégias de marketing, e outros, fazendo com que a
empresa tenha a projecdo dos resultados, possibilitando saber se ela € lucrativa ou néo.

Por fim, para da autora, a pesquisa é totalmente vidvel, j& que possui todas as
informacGes necessarias, tanto da base tedrica quanto as informac6es da empresa, que facilita
0 estudo para alcancar o resultado final, além de contribuir positivamente com novas

informac@es para a sua carreira profissional.

1.3 Estruturado trabalho

O presente trabalho de conclusdo de curso esta estruturado nos capitulos seguintes:
introducdo, fundamentacao tedrica, metodologia, resultados e discuss@es e, para finalizar, as
consideracoes finais.

No primeiro capitulo esta detalhada a descricdo do tema, compreendendo também o
problema de pesquisa, 0 objetivo geral e 0s objetivos especificos, a justificativa para a
elaboracao do trabalho e sua estrutura.

No capitulo seguinte € retratado o referencial tedrico que contém os resultados das
pesquisas bibliograficas que foram elaboradas de acordo com a tematica do plano de

negdcios, abordando ainda, os principais assuntos sobre a criacdo da proposta.
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J& no terceiro capitulo, sdo definidos os métodos de pesquisa utilizados ao longo do
estudo.

No quarto capitulo, sdo apontados os resultados do trabalho, onde sera apresentada a
evolucgdo do plano de negdcios.

No quinto e ultimo capitulo, sdo apresentadas as considerac@es finais do autor sobre o
estudo.
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2. FUNDAMENTACAO TEORICA

Este capitulo tem como objetivo apresentar alguns conceitos que servirdo como base
tedrica para fundamentar o estudo em questdo. O vigente embasamento dara suporte para a
elaboragdo da pesquisa e como consequéncia, servird como auxilio para alcancar os objetivos

planejados.

2.1  Empreendedorismo

O sentido da palavra “empreendedorismo” em nivel mundial € antigo, porém, ao longo
do tempo, existiram varias interpretacdes acerca desse termo. Maximiano (2011) referencia
que a imagem do empreendedor predomina em toda a evolugdo histérica da humanidade. E
ressalta as Grandes Navegacdes e as Grandes Revolucdes (mercantil e industrial) como
exemplos de acontecimentos que resultaram do empreendedorismo por envolverem a tomada
de riscos e o aproveitamento de oportunidades. J& Dornelas (2022), destaca que o primeiro
exemplo de empreendedorismo foi quando Marco Polo estabeleceu rotas para o Oriente, como
comerciante, assumindo riscos fisicos e emocionais.

Segundo Reynolds (1997 apud Chiavenato, 2012) a ideia do empreendedorismo teve
sua origem por volta do século XVII1 e XIX, através de pensamentos reflexivos dos chamados
defensores do liberalismo econémico. Esses pensadores apoiavam a ideia de que a economia
da época era refletida pelas ac6es do mercado.

Chiavenato (2012) menciona que ha a contribuicdo de outras ciéncias sociais, além da
economia, para a compreensao e entendimento do empreendedorismo como: a antropologia, a
sociologia e a psicologia.

O conceito de empreendedorismo s6 ganhou notoriedade como propulsor do
desenvolvimento econdmico a partir das publicacdes dos trabalhos do economista Joseph
Schumpeter nas decadas de 1940 e 1950 (NAKAGAWA; COSTA, 2009). ApoOs essas
publicacdes, os estudiosos passaram a se importar mais com a imagem do empreendedor, pois
comecgaram a enxerga-lo como um componente vital transformador da economia, capaz de
modificar os modelos tecnoldgicos basicos, bem como a demanda econémica por meio da
inovacdo (SANTIAGO, 2008). Ainda, de acordo com o autor, a partir de 1980, o
empreendedorismo comeca a ser reconhecido e no final do século XX ele é determinado por
uma nova forma de producdo baseada no empreendedorismo, fruto da Era do Conhecimento e

da aplicacéo intensiva dos seus avancos nas formas de producao.
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Como consequéncia da disseminacdo da palavra empreendedorismo, ao longo do
desenvolvimento da humanidade, é possivel perceber varias definicbes a respeito desse tema e
da figura do empreendedor que serdo retratados a seguir.

Empreendedorismo na visdo de Schumpeter (1998) € definido como um processo de
“destruicao criativa”, no qual produtos ou métodos de produgdo existentes sdo destruidos e
substituidos por novos. Dornelas (2022) enfatiza que o empreendedorismo é a conexdo entre
pessoas e processos que, em conjunto, levam a transformacao de ideias em oportunidades.

Chiavenato (2012) descreve o empreendedor como uma pessoa que tem o dom de
conseguir transformar as ideias em realidade, pois possuem uma grande criatividade e
intuicdo para identificar as oportunidades, além de ter sensibilidade para os negdcios e um
tino para as finangas. Relata ainda que, sua imaginacdo e persisténcia favorecem para que
consigam transformar uma ideia simples em algo concreto e de sucesso no mercado.

Dolabela (2008) destaca que o empreendedorismo deve direcionar ao desenvolvimento
econémico fornecendo beneficios para a sociedade. Ainda aponta a pessoa empreendedora
como aquela que trabalha em prol da geracdo de riquezas, seja na transformacdo de
conhecimentos em produtos ou servicos, ou na inovacgéo de alguma area.

O empreendedor é uma pessoa capaz de inovar e desempenhar tarefas diferentes, que
exige um comportamento proativo e criativo. Sdo exigidas diversas habilidades para o
individuo que empreende como: planejar, formar equipes, liderar, negociar, resolver
problemas, entre outras. Todas sdo essenciais, porém ndo garantem o sucesso de uma empresa
(SCHUMPETER, 1998). Segundo Nixdorff e Solomon (2005), uma das habilidades que
mostram a viabilidade de sucesso das novas organizacbes € o reconhecimento de
oportunidades.

No Brasil, 0 movimento empreendedor ganhou maior visibilidade a partir da década
de noventa, com a criacdo do Servi¢o Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas
(Sebrae) e da Sociedade Brasileira para Exportacdo de Software (SOFTEX), que foram
criadas com a finalidade de disseminar a cultura de criatividade e inovacdo no pais
(DORNELAS, 2022). O Sebrae é um dos 6rgaos mais importantes entre os empreendedores
brasileiros, uma vez que presta o suporte necessario para iniciar um novo negécio, bem como
consultorias para empreendimentos ja existentes.

Em 2019, o Brasil firmou seu 20° ciclo de participacdo na Global Entrepreneurship
Monitor (GEM), que tem como objetivo entender a contribuicdo do empreendedorismo no

desenvolvimento econdmico do pais. No territério brasileiro a pesquisa esta sob a
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responsabilidade do Instituto Brasileiro da Qualidade e Produtividade (IBQP) juntamente com
0 Sebrae (GEM, 2019).

De acordo com Angelo (2003) os empreendedores sdo divididos conforme a
motivacdo que existe em assumir um préprio negocio, para que seja possivel determinar se foi
uma iniciativa através de uma oportunidade ou se tem relacdo com a falta de emprego ou falta
de outras fontes de renda, no caso uma necessidade. Shane e Venkataraman (2000) dizem que
0 empreendedorismo por oportunidade é caracterizado por empresas que conseguem
reconhecer e explorar oportunidades de mercado, relacionadas a novos produtos ou servigos,
através da inovacdo ou da diferenciacdo e que cabe ao empreendedor aproveita-las. Ja, a
maioria dos negdcios que sdo abertos por necessidade ocorre devido a falta de oportunidade
no mercado de trabalho (AIDAR, 2007).

Em sua pesquisa a GEM (2019) apresenta uma nova abordagem ao avaliar 0 critério
de motivagdo para empreender e ampliou as possibilidades avaliadas, ndo se restringindo
apenas as opgdes das categorias de “empreender por necessidade” e “por oportunidade”. Na
nova metodologia, foram demonstradas quatro sentencas aos empreendedores conforme

apresentadas na Figura 1:

Figura 1 - Percentual dos empreendedores iniciais! segundo as motivagGes para iniciar um
novo negacio - Brasil 2019

Para ganhar a vida porque os empregos Sdo escassos 88,4
Para fazer diferenca no mundo 51,4
Para construir uma grande riqueza ou uma renda muito alta 36,9
Para continuar uma tradicao familiar 26,6

Fonte: GEM Brasil (2019)

Apesar das novas possibilidades avaliadas é possivel notar que quase 90% dos
empreendedores iniciais concordam (total ou parcialmente) que a principal razdo para a
iniciativa empreendedora se deve a escassez de emprego, ou seja, eles empreendem por
necessidade.

O presente trabalho tem como foco a analise do plano de negdcio, e com isso, serad

apresentado, a seguir, o detalhamento das categorias para a sua construcao.
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2.2 Plano de Negécio

Quando o empreendedor toma a iniciativa de construir um novo negécio, mesmo com
todas as caracteristicas, ideias e motivacdes, ele esta suscetivel a cometer erros e enfrentar
algumas dificuldades ao longo da sua trajetoria. Para que ele torne seu empreendimento um
sucesso 0 primeiro passo a ser dado € a construcdo do Plano de Negdcio. Vale lembrar que a
falta de preparo, de anélise e de estrutura pode impactar no fracasso da empresa. E importante
destacar que plano de negdcio ndao garante, mas aumenta as chances de éxito da organizacao.

Segundo Salim et al. (2005, p.3) o Plano de Negocios € “um documento que contém a
caracterizacdo do negdcio, sua forma de operar, suas estratégias, seu plano para conquistar
uma fatia do mercado e as projecOes de despesas, receitas e resultados financeiros”.

Conforme informag6es do Sebrae (2013) o plano de negocios € um documento que
contém a descri¢do dos objetivos de uma empresa e detalha qual o melhor caminho para que
esses objetivos sejam alcancados, permitindo identificar e restringir os possiveis erros e assim
diminuir os riscos e as incertezas.

Dolabela (2023) diz que o plano de negocios é como uma linguagem completa usada
para descrever o que é ou 0 que deve ser uma empresa, sendo que a sua aplicacdo reduz a taxa
de risco do empreendimento e sustenta a tomada de decisdo, que também pode sinalizar se é
viavel ou ndo abrir a empresa ou langar um produto.

Organizar um plano de negdcio nao é uma tarefa facil, ja que depende de variaveis que
devemos empregar para conseguir formar todas as ideias, verificar as possibilidades e 0s
riscos necessarios para que o negocio tenha sucesso e oportunidade de aplicacdo, e que ndo
apenas fique no entusiasmo do empreendedor (DOLABELA, 2008).

De acordo com Biagio e Batocchio (2017), o plano de negdcio é o primeiro contato da
organizacdo com o planejamento estratégico e ao contrario do que muitos pensam, ele ndo
apenas pode ser feito no cenario da pequena empresa como também é essencial para ela,
afinal as pequenas empresas geralmente ndo possuem capital necessario para se recuperar de
possiveis erros.

Na visdo de Bernardi (2012), os novos negocios sdo vulneraveis e encontram muitas
restricdes. Diante dessa conjuntura os donos dos negécios devem ter cautela desde o inicio do
processo, pois uma preparacdo que comece superficial ja estd passivel de ter insucesso, e
mesmo quando o processo de construcdo do negocio esteja bem desenvolvido, ele pode na
melhor das hip6teses aumentar as chances, mas ainda, nao atingir o sucesso.

O plano de neg6cios é imprescindivel no processo de empreender, tendo essa como

principal funcgéo preparar o empreendedor com uma ferramenta de planejamento para a
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evolugdo da sua empresa, além de ser um documento para adquirir investimentos financeiros
externos, através de investidores de risco, bancos, governos, Sebrae, entre outros
(DORNELAS, 2018).

Durante a construcdo do plano de negdcio deverdo ser respondidas algumas perguntas,
que serdo representadas pela Figura 2:

Figura 2 - Construindo um Plano de Negdcios

Qual ¢ o meu negdcio?
Aonde quero chegar?
O que vendo?
Para quem vendo?
\ Que estratégias utilizarei?
Como conquistarei mercado?

Quais sdo os fatores criticos de sucesso
do meu negécio?

Quanto vou gastar?

Que retorno terei sobre meu investimento?

Fonte: Adaptado de Salim et. al. (2005)

Ao responder as perguntas acima, 0 comerciante tera uma visdo ampla do futuro
empreendimento e servird como um auxilio para tomar decisbes. As respostas também

servirdo de apoio para ajudar a obter conhecimentos sobre a viabilidade do negécio.

2.3 Estrutura do plano de negécio

Para a construcdo de um plano de negdcio had diversas estruturas que podem ser
consultadas, mas no geral todas sdo produzidas por se¢fes que estdo relacionadas entre si e
devem estar organizadas seguindo uma sequéncia logica de maneira que facilite o
entendimento do leitor.

N&o existe um padrdo ou tamanho que é considerado ideal quando se fala em plano de
negocio, nem mesmo uma composi¢do considerada certa. Por isso, cada empreendedor
precisa estrutura-la da maneira que melhor atenda a sua organizacgdo, seguindo as suas metas e
a utilizacdo do plano. E importante que seja mantida uma sequéncia l6gica, que permita a

qualquer leitor compreender a organizagdo, bem como os objetivos tragcados, os produtos,
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servicos, o mercado, a estratégia de marketing e sua limitacdo financeira (BIAGIO;
BATOCCHIO, 2017).

Nos tépicos subsequentes serdo detalhadas as se¢des que fardo parte da elaboragdo do
plano empresarial da microempresa no ramo de bolsas e acessérios na cidade de Macei6-AL.

2.3.1 Sumaério Executivo

O sumario executivo € a principal secdo do plano de negdcios, visto que sera atraves
dessa etapa que o leitor decidira se ira continuar lendo ou ndo o plano. Portanto, deve ser
escrito com muita atencdo e tem que ser revisado quantas vezes forem necessarias
(DORNELAS, 2022).

Para Biagio e Batocchio (2017) o sumario executivo deve conter uma sintese com as
informacGes fundamentais de todas as outras se¢Ges que formam o plano de negdcios, e
precisa estar direcionado ao seu publico-alvo, definindo qual é o proposito do plano com
relacéo ao leitor de forma clara e objetiva.

Ja para Dornelas, Timmons e Spinelli (2010) esta etapa do plano de negdcio deve
retratar o conceito, a oportunidade e a estratégia do negdécio, o publico-alvo, as projecdes da
empresa, as vantagens competitivas e ainda precisa demonstrar a equipe envolvida na
preparacdo do planejamento do empreendimento.

Dessa forma, percebe-se que o Sumario Executivo € um resumo de todo o plano de

negocios e por isso é recomendavel que seja escrito quando todo o plano ja estiver elaborado.

2.3.2 Planejamento Estratégico

Elaborar um planejamento é imprescindivel para qualquer tipo de empreendimento,
uma vez que toda empresa precisa prever cenarios futuros para garantir sua permanéncia no
mercado e conquistar seus objetivos. Nesse caso, é fundamental que a organizacdo invista em
recursos que possam servir de apoio para que consiga alcancar o seu propdsito.

O planejamento estratégico € um recurso de significativa importancia e deve ser
produzido de forma criteriosa para que se componha um referencial para a organizacdo. Os
objetivos, estratégias e acbes que o compdem possibilitam que a empresa desenvolva suas
tarefas e se mantenha sustentavel ao longo do tempo (KOTLER E ARMSTRONG, 2007).

Desse modo, conforme Souza e Qualharini (2007) o grande beneficio do planejamento
estratégico € a possibilidade de reduzir os efeitos de incertezas que podem ser encontradas ao
longo do caminho. E de referir que os objetivos e as estratégias devem ser elaborados com o

intuito de atender as expectativas das partes interessadas, os stakeholders.
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Para Souza e Qualharini (2007, p. 6) “o planejamento estratégico ¢ uma poderosa
ferramenta de auxilio aos diversos processos decisorios da empresa e necessita ser atualizado
continuamente”.

Crozatti (2003) acrescenta e define o planejamento estratégico como um processo de
gestdo no qual a organizagéo identifica as oportunidades e ameacas, as forcas e fraquezas, e
como resultado das anélises ambientais elabora diretrizes estratégicas que orientam a empresa
a fim de cumprir a missdo desejada e garantir a sobrevivéncia da empresa.

Mintzberg, Ahlstrand e Lampel (2010) declaram que no meio académico e empresarial
existem diversos modelos de execucdo do Planejamento Estratégico, contudo, Reis, Ferreira e
Araujo (2016) contestam que ndao ha um modelo predominante, mas sim aquele que se
encaixe na realidade de cada organizacgéo.

Dessa forma, seguindo a linha de pensamento do trabalho em questdo, serdo
detalhadas a seguir algumas etapas basicas que sdo consideradas comuns a praticamente todas
as metodologias, sendo elas: a definicdo da misséo, visdo e valores da empresa; analise

interna e externa do ambiente; e a definicdo dos objetivos e metas.

2.3.2.1 Misséo
Segundo Pereira (2010) a missao € a razdo de ser e o proposito da empresa, podendo
ser descrita através de algumas perguntas como:
e O que aorganizacdo faz?
e Paraquem faz?
e Como faz?
e Onde faz?

e Qual aresponsabilidade social e ambiental?

Por sua vez, Chiavenato (1999, p. 247) refere que a definicdo de missdo deve
responder a trés perguntas: “Quem somos nds? O que fazemos? E por que fazemos o que
fazemos?”. O autor cita ainda que a missdo deve ser clara e objetiva, e ainda inspiradora,
enriquecedora, devendo ser compreendida por todos dentro da empresa, de facil acesso de
informacdo e esclarecedora. E basicamente o porqué da empresa, sendo seus principios

basicos dentro da empresa, refletindo sua responsabilidade social.
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2.3.2.2 Visdo

“Visdo ¢ a imagem que a organizacdo tem a respeito de si mesma e de seu futuro”
(CHIAVENATO, 1999, p. 253). E através dela que se observa onde a organizagio almeja
chegar nos prdximos anos e € por isso que deve ser sempre prolongada.

Na concepc¢do de Collins e Porras (2020) a visdo deve ter uma descri¢cdo clara que
conduza a imagem de uma situacdo projetada e acreditam ainda que ela deve retratar um
estado futuro desejado.

A visdo tem de representar um sonho desejado pela empresa em um futuro préximo ou
distante. Em alguns casos, ela pode se configurar em uma situacdo irrealista em relacdo ao
destino do empreendimento, porém, com a analise do ambiente, a visdo podera ser adaptada a
condicdes reais (OLIVEIRA, 2015).

2.3.2.3 Valores

Os valores s3o “o conjunto de conceitos, filosofias e crengas gerais que a organizacao
respeita e emprega e estd acima das praticas cotidianas, na busca de ganhos de curto prazo”
(CHIAVENATO, 2003, p. 69).

Para Oliveira (2011, p. 76) os valores de uma organizac¢ao “[...] deve representar os
principios e questdes éticas que a empresa deve respeitar e consolidar ao longo do tempo e
que tenha forte influéncia no seu modelo de gestdo”.

Os valores compdem todos os elementos em que a organizacao acredita se sustentar.
Possuir valores bem definidos, no ponto de vista de Pereira (2010), ajuda a empresa a reagir

de forma réapida e decisiva em relacéo a situacdes indesejadas.

2.3.2.4 Andlise Ambiental
Anélise ambiental ou analise de ambiente pode ser definida como a atividade que
verifica como anda ou onde esta a empresa naquele momento, compreendendo a analise
interna da organizacdo (pontos fortes e fracos) e a analise externa do ambiente (ameacas e
oportunidades) e quais sdo as melhores formas de evitar ou usufruir delas (OLIVEIRA, 1991).
Na andlise externa, de acordo com Oliveira (2011), é preciso observar além da
organizacdo para que sejam identificadas as ameacas e oportunidades que se encontram no
ambiente externo da organizacdo. Deve ser feita uma analise por toda a empresa sendo
necessario considerar uma série de fatores como: o mercado regional, nacional e
internacional, a evolucao tecnoldgica, os fornecedores, 0s aspectos econdmicos, socioculturais

e politicos, concorréncia entre outros.
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J& a andlise interna (ambiente interno) deve ser caracterizada como a parte interna da
organizagéo, onde esta tem total controle das decisdes, sendo composta por elementos como:
administradores, trabalhadores, tecnologia, cultura organizacional, instalagdes fisicas etc. E
por meio destes componentes que a empresa procura adaptar-se ao ambiente externo, e
consequentemente, alcancar o desempenho organizacional (SOBRAL; PECI, 2013).

Para elaborar uma andlise minuciosa dos ambientes, utiliza-se uma ferramenta
fundamental chamada Analise SWOT. Conforme Megginson et al. (1998), SWOT é a sigla
para 0s termos: strengths, weaknesses, opportunities and threats (forcas, fraquezas,
oportunidades e ameacas). O autor afirma ainda que € uma ferramenta usada para caracterizar
0 ambiente interno (forcas e fraquezas) e 0 ambiente externo (oportunidades e ameagas). A

Figura 3 apresenta um melhor entendimento sobre essa ferramenta:

Figura 3 - Analise SWOT

Forcas Fraquezas

S
m U
S
e
=5

L

Oportunidades Ameacas

Fonte: Medeiros (2016)

Rossetto (2008) cita conceitos e exemplos dos elementos que compdem a ferramenta:
e Analise Interna
o Ponto forte: é a caracteristica competitiva da organizacdo que a coloca
em posicdo de vantagem frente aos concorrentes. Exemplos: lider
reconhecido de mercado, estratégias funcionais bem concebidas,
capacidade de inovar, entre outros.

o Ponto fraco: € uma caracteristica competitiva da organizacdo que a
coloca em desvantagem em relagdo aos concorrentes. Exemplos: falta
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de experiéncia ou competéncia, imagem fraca no mercado, vulneravel a

concorréncia, entre outras.

e Analise Externa

o Oportunidades: sdo situacdes do meio ambiente que a organizacao pode
aproveitar para aumentar a sua competitividade. Exemplos: novos
segmentos de mercado, cooperacdo com empresas rivais, aumentar
linhas de produtos, entre outros.

o Ameacas: sdo as situagdes do meio ambiente que colocam a
organizagdo em risco. Exemplos: novos concorrentes no mercado,
aumento das vendas de produtos substitutos, mudanca dos desejos dos

consumidores, entre outros.

E importante adquirir essas informacdes de forma precisa para conduzir o
planejamento estratégico com o objetivo de alcancar um equilibrio entre a empresa e as forgas

externas que a afetam direta ou indiretamente.

2.3.2.5 Objetivos e Metas

Os objetivos relatam alvos devidamente qualificados e quantificados da organizacéo.
Também podem ser determinados como as grandes metas a serem atingidas. Estdo
relacionados com os resultados que a organizacao pretende alcancar a determinado prazo para
consolidar seu negécio ou atividade (REZENDE, 2008).

Segundo Costa (2012), cabe aos objetivos e as metas apresentarem desafios ao
planejamento estratégico. Quanto mais complexos e avancados forem, mais dificil serd o
planejamento. O autor acrescenta ainda que 0s objetivos devem ser observaveis e verificaveis
e de preferéncia ndo muito faceis de serem alcangados, se ndo se tornam inuteis, pois ndo
estimula as pessoas a se esforcarem para alcanca-los.

Rossetto (2008) acrescenta que os administradores devem usar 0s objetivos e as metas
organizacionais como referéncia para tomar decisdes, além de servir também como guia para
aumentar a eficiéncia organizacional e para avaliar o desempenho.

Por fim, Rodrigues et al. (2009) entendem que 0s objetivos sdo compreendidos como
resultados quantitativos ou qualitativos pretendidos pela empresa, ja as metas sdo resultados
que podem ser examinados, sendo assim, representam o que 0s objetivos pretendem atingir,

através de niimeros.
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2.3.3 Plano de Marketing

O plano de marketing é uma parte fundamental no planejamento empresarial, pois nele
é apresentado o planejamento das vendas dos produtos/servigos e estuda a melhor maneira de
conquistar os clientes e fideliza-los.

De acordo com os autores Dornelas, Timmons e Spnelli (2010) o plano de marketing
precisa estabelecer aspectos como a estratégia geral de marketing que sera utilizada pela
organizacdo, as taticas de venda, as politicas de garantia, as estratégias de publicidade e
também os canais de distribuicéo.

Kotler (2021) argumenta que a utilizagdo do plano de marketing torna a empresa
menos vulneravel as crises, visto que estas podem ser previstas com antecedéncia. Também é
possivel superar os concorrentes planejando, com cuidado, os produtos e servicos de forma
mais adequada as necessidades dos clientes, fazendo com que reduza os problemas da
comercializacdo e planejamento dos produtos. O planejamento conduz, informa e determina o
rumo a sequir.

Através do plano de marketing a empresa deve comprovar a sua capacidade de fazer
com que o produto ou servico seja reconhecido pelos seus clientes, e a0 mesmo tempo deve
despertar o desejo de consumo por eles. Conforme Biagio e Batocchio (2017), para ter um
bom plano de marketing, ele deve conter:

e O recurso que a empresa ira utilizar para que seus produtos e/ou servicos
fiquem conhecidos pelos clientes;

e A maneira como a empresa pretende despertar em seus clientes o desejo de
compra dos seus produtos ou servigos;

e Como a empresa pretende fazer para que seus clientes lembrem-se da sua
marca no momento de compra;

e De que forma sera a comunicacao da empresa com os clientes;

e Como serdo estruturadas as vendas e a distribuicdo dos produtos e/ou servicos
da empresa.

Segundo Kotler (2021), as ferramentas de marketing que as empresas utilizam para
por em préatica o marketing no seu publico-alvo constituem o chamado mix de marketing (4p
's). Esse mix é formado por: produto, preco, praca e promogao.

A Figura 4 demonstra as principais caracteristicas dos elementos do composto de

marketing:
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Figura 4 - Mix de Marketing

Produto
Pessoas

Variedade de produtos : ;
Servigo ao cliente

Qualidade 2
Desi / Aparéncia
esign ;
\ Atitude

Caracteristicas T
Profissionais

Nome da marca

Exbalagen Mix de Comprometimento
Tamanhos Marketing Cultura organizacional
Servicos
Garantia \
Devolugdes
Praca
j Canais
Pregos Cobertura
3 5 Variedades
Prego de lista Promocgio Locais
Descontcjs Promogio de vendas Estoque
Concessdes Propaganda Transportes
Prazo de pagamento Forga de vendas
Condlg.:oes de Relagdes piiblicas
financiamento Marketing direto

Fonte: Adaptado de Kotler e Keller (2006)

Além dos 4P’s, € possivel notar a existéncia de um 5° “P” que representa as pessoas da
organizacdo, ou seja, sdo os profissionais que lidam diretamente com os clientes. Essas
pessoas, quando bem treinadas, agregam um imenso valor para empresa, pois, compde uma
cultura organizacional eficaz que gera bons resultados para o negécio (em relacdo as vendas)

e também resulta em relagcdes harménicas entre os profissionais.

2.3.3.1 Produto

O produto é a parte mais importante do composto de marketing. Os outros
componentes do composto de marketing também sdo relevantes e necessarios, mas o produto
é 0 objeto principal, pois sem ele ndo haveria a comercializacdo e consequentemente 0s outros

elementos do composto ndo existiriam (LAS CASAS, 1997).
Kotler (2021) menciona que o produto € algo que pode ser oferecido a um mercado
para satisfazer uma necessidade ou um desejo. Podem ser classificados como bens tangiveis
(fisicos, podem ser tocados) ou bens intangiveis (s&o os servicos, que ndo podem ser tocados).
Para Churchill e Peter (2012), além da embalagem e do rétulo, a aparéncia fisica do

produto também pode influenciar no processo de escolha pelo consumidor. Uma embalagem
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atrativa e rétulos que destacam os beneficios do produto podem contribuir para uma avaliacéo
positiva, levando o cliente a escolher esse produto.

Preparar o produto para o mercado, na visdo de Dornelas (2018), é direcionar o
produto para atender as necessidades do cliente — alvo escolhido, no segmento de mercado
definido. Dessa forma, a organizagdo busca estabelecer uma imagem do produto para 0s

clientes, buscando torna-lo melhor e mais atraente do que o produto da concorréncia.

2.3.3.2 Prego

Para Lamb, Hair e McDaniel (2004), a estratégia de precos € a mais flexivel das
estratégias do composto de marketing, onde os valores de um determinado produto podem ser
elevados ou reduzidos, tornando-se uma importante arma competitiva.

Las Casas (1997) define a estratégia de preco como o valor atribuido a bens tangiveis
(produtos) e/ou intangiveis (servicos), representando uma troca pelo esforco feito pela
empresa vendedora por meio da alocacdo de recursos, capital, mao de obra e manufatura dos
produtos comercializados.

Kotler e Armstrong (2007) definem preco como o volume de dinheiro cobrado por
uma mercadoria ou pela prestacdo de um servico. Em um sentido mais amplo, o preco € a
soma dos valores que os consumidores trocam pelo beneficio de desfrutar um produto ou
Servico.

Quando o cliente esta no processo de avaliacdo de um produto, a estratégia de precos
pode interferir em seu comportamento. Isso pode ser claramente identificado nas liquidacGes
ou em um cupom de desconto onde o consumidor toma a decisdo de comprar o produto,
apenas porgue tem o desconto ou pelo fato de estar em liquidacdo (CHURCHILL; PETER,
2012).

Existem casos em que o preco indica para o consumidor a qualidade do produto. Por
exemplo, produtos que recorrem a vaidade das pessoas, como perfumes ou carros de luxo, é
possivel determinar o preco com base na imagem. Quando existem informacBes sobre a
verdadeira qualidade, o preco torna-se um indicador menos significativo da qualidade, ja
quando essas informacdes ndo estdo disponiveis o preco passa a ser o indicador principal
(KOTLER; KELLER, 2006).

2.3.3.3 Praga
Para tornar seus produtos ou servigos disponiveis ao publico-alvo, toda empresa deve

analisar o mercado e definir como conquista-lo, da melhor maneira e ao menor custo possivel.
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Cada produto possui caracteristicas especificas, e por consequéncia sua distribuicdo e
disponibilizacdo devem ser determinadas da forma mais apropriada se ajustando conforme as
estratégias de cada organizagdo (KOTLER, 2021).

Las Casas (1997) relata que um bom produto e um preco adequado ndo asseguram
vendas. Para ele é preciso conduzir os produtos até os consumidores finais de forma eficiente.
Com isso, é definida a estratégia praca como um meio eficiente de direcionar os bens ou
servicos até os clientes finais.

A praca de acordo com Dornelas (2018) envolve todas as atividades que estdo
relacionadas a transferéncia de um produto do fabricante para o consumidor. Ao estabelecer a
praca para a troca de produtos é relevante observar o transporte, armazenamento, localizacdo

etc.

2.3.3.4 Promogéo

A promocdo para Kotler (2021) é como uma ferramenta de comunicacdo capaz de
fazer uma mensagem chegar ao seu publico-alvo. Esta ferramenta € composta por cinco
categorias: propaganda, promogéo de vendas, relacbes publicas, forca de vendas e marketing
direto.

Kotler e Armstrong (2007, p. 42) dizem que “promoc¢ao envolve as atividades que
comunicam os pontos fortes do produto e convencem os clientes-alvo a compra-lo”.

Para Mestriner (2008), a propaganda, a promoc¢do de vendas, o marketing e a
exposi¢cdo dos produtos no ponto de venda e a forca de vendas sdo 0s principais aspectos de

comercializacdo dos produtos no varejo.

2.3.3.5 Pessoas

Kotler (2021) diz que com uma equipe bem treinada a empresa pode obter uma solida
vantagem frente ao seu concorrente, pois, com profissionais experientes a empresa pode
alcancar resultados mais satisfatorios.

Nessa perspectiva, dentro das organizacBes, as pessoas deixam de ser o desafio e
passam a ser vantagem competitiva, desde que a empresa saiba lidar com elas. As pessoas
deixam de ser um “recurso” e se tornam o principal parceiro de negdcio da organizagdo
oferecendo dindmica, vigor e inteligéncia (CHIAVENATO, 2020).

Gordon (2003) cita que cada vez mais, os profissionais de linha de frente, que sdo
aqueles que ofertam o produto ou servico para o publico, estdo se tornando consultores,

trabalhando com os clientes para agregar valor as suas empresas. O treinamento dos



29

subordinados é algo extremamente relevante, principalmente entre o pessoal da linha de frente
de uma organizacdo, visto que s&o estes profissionais que possuem um contato direto com os
clientes.

2.3.4 Plano Operacional

Esta parte do plano de negdcio esta relacionada a maneira como funciona a operagdo
da organizacdo, bem como a forma que a administracdo pretende gerenciar a empresa, até
como o0s produtos e/ou servicos sdo produzidos, subdivididos e controlados (BIAGIO;
BATOCCHIO, 2017).

Chiavenato (2012) alega que o processo operacional é o conjunto de procedimentos
para produzir um produto ou servico. E 0 passo a passo que a empresa utiliza para obter um
produto final. E o fazer, é saber qual material utilizar, qual informac&o escolher, qual o
melhor maquinario ou equipamento e o melhor método. Refere-se também & maneira como 0s
produtos/servicos serdo comercializados e distribuidos até o consumidor final.

No plano operacional a organizagdo também definira a abordagem adotada para
garantir a qualidade da producéo, o controle de estoque, o quadro de colaboradores, como se
estabelece a utilizacdo dos recursos e equipamentos, alem de definir o Layout da empresa e

até mesmo as rotinas administrativas.

2.3.5 Plano Financeiro

Essa secdo do plano relne todas as informacdes financeiras do projeto. Através desse
planejamento a empresa avalia 0s investimentos necessarios, as despesas, 0s custos fixos e
variaveis e analisa a rentabilidade do negécio.

Gitman (2012, p. 43) declara que o planejamento financeiro “[...] mapeia os caminhos
para guiar, coordenar e controlar as agdes de uma empresa para atingir seus objetivos”. O
planejamento financeiro é indispensavel, pois € utilizado para resolver problemas internos da
organizacdo, assim como também é utilizado por investidores para analisar a situacao
financeira da empresa.

A integracdo de um plano financeiro dentro do plano de negdcios procura apresentar
um conjunto de projecdes abrangentes que sejam capazes de refletir o futuro da organizacéo
em termos financeiros, e quando bem fundamentado, deve passar uma imagem, onde a
empresa tera estabilidade e ganhos significativos, dignos de receber crédito, tornando-se um
dos pontos principais para saber se o negécio é atrativo ou ndo (BIAGIO; BATOCCHIO,
2017). Ainda, para os autores Biagio e Batocchio (2017), em um plano financeiro deve conter

aspectos como: balanco patrimonial, demonstracdo de resultados, plano de investimentos,
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fluxo de caixa, planilha de custos e plano de vendas, sendo o ideal uma projecdo para um
periodo de trés anos.

Jé para Dornelas (2018), o plano financeiro é um conjunto de informacdes, planilhas e
calculos que demonstram as previsdes relacionadas ao funcionamento e sdo importantes
ferramentas gerenciais para alcancar o éxito do planejamento financeiro do negdcio. O autor
esclarece também que, essa parte financeira constitui a principal fonte de referéncia e gestao
da salide da empresa, que deve ser aproveitada pelo empreendedor para mensurar e orientar as
atividades para alcancar os parametros que foram pré-estabelecidos, sendo possivel corrigir
falhas e adaptar-se as novas variaveis resultantes das mudancas.

Para muitos empreendedores essa € a parte mais trabalhosa do plano de negécios, pois
essa secdo devera refletir em nimero tudo o que ja foi escrito até 0 momento nas outras etapas
do plano, incluindo investimentos, os gastos com marketing, as despesas com vendas, gastos
com pessoal, custos fixos e variaveis, projecao de vendas, entre outros (DORNELAS, 2018).

Por fim, Hisrich, Peters e Sheperd (2014) resumem que o plano financeiro deve incluir
previsdes dos principais dados financeiros que determinardo a viabilidade econdmica da

empresa e 0 comprometimento dos investimentos financeiros necessarios.
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3. METODOLOGIA DA PESQUISA
No decorrer deste capitulo serdo apresentadas as metodologias utilizadas no
desenvolvimento do estudo, com o objetivo de dar suporte a execucdo do trabalho de maneira

técnica e cientifica.

3.1  Tipode Pesquisa

Para realizar uma pesquisa de forma valida é essencial utilizar metodologias
cientificas. E através da pesquisa cientifica que se procura por respostas para os problemas do
cotidiano, mas, quando ndo ha elementos suficientes para a solugdo das adversidades, a
fundamentacéo tedrica fornece informagdes suficientes sobre determinado assunto.

A pesquisa cientifica é a execucdo de um estudo que foi planejado, tendo como
caracteristica 0 método da abordagem do problema como aspecto cientifico da investigacao.
O objetivo da pesquisa cientifica € achar solucdes para as indagacdes através da aplicagdo do
método cientifico (PRODANOQV; FREITAS, 2013). Entdo, todo estudo cientifico precisa
seguir um “meio” como caminho e utilizar técnicas como um “modo” para realizar o
planejamento da investigacéo.

Ainda, segundo os autores Prodanov e Freitas (2013) a metodologia pode ser
entendida como uma disciplina que compreende e examina 0s inUmeros métodos existentes
para a efetivacdo de uma pesquisa no meio académico.

A pesquisa cientifica possui uma classificacdo e pode ser categorizada segundo varios
critérios. De acordo com Turrioni e Mello (2012) a pesquisa cientifica dentro da area da
Engenharia de Producdo tem a seguinte classificacdo: quanto a natureza (pesquisa basica,
aplicada); quanto a abordagem (quantitativa, qualitativa, combinada); quanto aos objetivos
(exploratoria, descritiva, explicativa, normativa) e quanto aos meétodos (experimentais,
modelagem e simulacéo, survey, estudo de caso, pesquisa-acdo, soft system methodology).

Diante disso, o presente estudo tem como natureza a pesquisa basica, ja que, tem o
intuito de gerar conhecimentos para a aplicacdo pratica dirigida a solucdo de problemas.
Assim, por se tratar de um Plano de Negocios, a mesma ainda sera classificada como
aplicada.

Quanto a forma de abordagem se caracteriza por ser uma pesquisa combinada, ou seja,
uma juncdo das duas abordagens na qual uma complementa a outra. Segundo Malhotra (2001,
p.155) “a pesquisa qualitativa proporciona uma melhor visdo e compreensdao do contexto do
problema, enquanto a pesquisa quantitativa procura quantificar os dados e aplica alguma

forma de anélise estatistica.” Sob a oOtica de Yin (2015) os métodos qualitativos e
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quantitativos ndo se excluem e podem ser fundamentais se utilizados de maneira combinat6ria
permitindo assim um melhor entendimento dos resultados obtidos.

Quanto aos objetivos, a pesquisa se classifica como descritiva. Gil (2017) afirma que a
pesquisa descritiva tem como finalidade a descricdo das caracteristicas de determinada
populacdo ou fenbmeno ou o estabelecimento de relagdo entre variaveis. O pesquisador
apenas registra e descreve os fatos observados sem intervencdes.

Por fim, quanto aos métodos utilizados, a pesquisa tem caréater bibliogréafico e também
é caracterizado como estudo de caso. Para Vergara (2016) a pesquisa bibliografica € um
estudo desenvolvido de forma sistematizada com fundamento em materiais publicados em
livros, revistas, jornais e redes eletrdnicas. Ja o estudo de caso consiste em um estudo
aprofundado de um ou poucos objetos, em que permite seu amplo e detalhado conhecimento
(GIL, 2017).

3.2  Procedimentos para coleta de dados

A primeira fase da coleta se deu por meio da pesquisa bibliografica, em que foi
elaborado um levantamento de informacgdes baseados em estudos ja produzidos por outros
pesquisadores, como os livros, artigos e revistas cientificas.

Logo apds a primeira fase, ja com o acervo de informagdes bibliograficas coletados,
foi iniciada a elaboracdo do plano de negdcios. Nesta etapa, foi utilizada a pesquisa
documental, com a finalidade de recolher informacGes para melhorar a compreensdo da
organizacdo, do ambiente e dos regulamentos estabelecidos para o seu funcionamento, além
da realizacdo da observacdo livre onde foram analisadas e registradas as ideias inerentes a
elaboracdo do plano de negocios.

Por fim, foi realizada uma pesquisa de mercado juntamente com a proprietaria, em que
a pesquisadora buscou coletar informacGes do empreendimento, além de conhecer as
caracteristicas dos clientes, fornecedores, concorrentes e a pratica dos precos no comércio
local. Com esses dados coletados, foi possivel efetivar a construcdo do plano de marketing e
do plano operacional. Por outro lado, na construcdo do plano financeiro, consultaram-se sites
de compra, da receita federal e do SEBRAE, além de consultar a empreendedora sobre a
experiéncia financeira vivenciada durante sua jornada com a loja virtual.

Vale ressaltar que, durante essa etapa de coleta de dados, utilizou-se o Plano de
Negdcios 3.0, que é uma importante ferramenta altamente recomendada e disponibilizada pelo
SEBRAE.
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4. RESULTADOS E DISCUSSAO

Neste capitulo sera estruturado o plano de negdcios proposto, abrangendo todos os
itens estudados até agora para o estabelecimento da organizacao, evidenciando o negécio e 0
ramo de atuacdo. Serd descrito 0 sumario executivo; a apresentacdo da empresa; o
planejamento estratégico do negdcio na qual sera realizada a analise de ambiente e outros
topicos; o plano de marketing onde mostrara o composto de marketing da empresa; o
planejamento operacional e por fim o planejamento financeiro.

O intuito deste estudo é verificar todos os aspectos para a ampliacdo e construcao de
uma loja fisica de bolsas e acessorios em Maceid/AL, analisando todas as dificuldades e
oportunidades, verificando as estratégias dos concorrentes e averiguando as possibilidades de

sucesso na cidade.

4.1  Sumario Executivo

A Bags da Mari é um microempreendimento de forma online, ja existente, de vendas
de bolsas e acessorios femininos. O empreendimento teve o inicio de suas atividades no
comeco da pandemia do COVID-19 e ao decorrer dos meses 0 negocio demonstrou um
potencial de crescimento, pois a procura pelos produtos teve um aumento significativo e a
empresa ja possui uma lista de clientes fixos.

A loja disponibiliza diversos acessorios femininos como: bolsas, carteiras, cintos e
calcados. Tem como foco a qualidade do produto e o atendimento ao cliente, a variedade de
produtos e o melhor custo/beneficio, visando alcancar a satisfacdo do consumidor. Os
principais clientes do negocio sdo mulheres, na faixa entre 16 e 40 anos, pertencentes as
classes sociais B, C e D que residem na cidade de Macei6/AL e cidades circunvizinhas.

Atualmente, a loja tem o seu funcionamento na casa da empreendedora que esta
localizada na cidade de Macei6/AL, mas, diante desse estudo, serdo analisados todos o0s
aspectos, custos e energia necessaria para desenvolver ainda mais o empreendimento.

Portanto, o plano empresarial serd& uma Otima oportunidade para demonstrar a
viabilidade da organizacdo e ird ilustrar as melhores estratégias que a empresa deve seguir

para alcancar os seus objetivos.

4.2  Apresentacdo da empresa
O empreendimento Bags da Mari surgiu em 2020 para suprir a necessidade da
empreendedora em obter uma renda. Por ndo possuir um grande capital financeiro para

investimento inicial, a empresaria buscou opg¢des que exigissem pouco investimento. Além do
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capital, a escolha do que comercializar levou em consideracdo o cenario da pandemia de
COVID-19 que o mundo estava vivendo. Diante disso, a proprietéaria decidiu iniciar a loja de
forma online através da rede social chamada Instagram. O ramo da empresa foi escolhido de
acordo com o gosto e a afinidade pelos produtos que seriam comercializados.

O investimento inicial foi de mil reais, investidos em bolsas e carteiras que foram
vendidas para amigas e alguns familiares da empreséria. Com aproximadamente 12 meses de
funcionamento, com a ajuda da divulgagdo no Instagram e WhatsApp, ocorreu um aumento
na demanda das vendas e foi possivel perceber, aos poucos, que a loja se manteve competitiva
dentre os concorrentes.

Na atualidade, as vendas acontecem de forma virtual através do Instagram, o estoque
dos produtos se encontra na casa da empreendedora e as entregas sdo feitas por meio de um
motoboy solicitado através do aplicativo da Uber. As bolsas e acessorios sdo adquiridos por
meio de estabelecimentos de atacado localizados em vérios estados do Pais. A sua

representacdo visual é apresentada pela figura 5:

Figura 5 - Logomarca

Fonte: Elaborada pela autora (2023)

A Bags da Mari se mantém competitiva pelo seu diferencial no atendimento ao cliente
e pelo custo/beneficio do produto que € um grande atrativo para os consumidores. Por possuir
diversos catdlogos semanais com fornecedores a loja oferece ainda a flexibilidade para o
cliente escolher a bolsa ou acessorio da sua preferéncia selecionando a opg¢édo por encomenda.
Basta que o cliente escolha a bolsa ou acessorio de sua preferéncia que a loja realiza o pedido
com o fornecedor, entregando-o no prazo de 15 dias.

Dessa forma, o estabelecimento busca pela melhor relagéo e satisfacdo do cliente e

tenta, sempre, se adequar aos desejos dos consumidores.
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4.3  Planejamento estratégico da empresa
4.3.1 Definicéo do negécio

Através da pesquisa de mercado foi possivel notar que o ramo da moda esta sempre
em alta. E por meio da moda que as mulheres buscam expressar sua liberdade e diversidade,
onde depositam sua confianca em pecas que elevam a sua autoestima. Procurando atender as
expectativas dos consumidores, a industria da moda vem se moldando aos variados estilos e
formas de expressdo que vem surgindo no mundo.

Apobs varias observagdes, notou-se que existe uma grande busca no mercado por
acessorios da moda na cidade, o que permite atingir um publico-alvo de variadas faixas de
idade e classes sociais, que procuram por pecas personalizadas e fora dos padrGes com a
qualidade desejada.

A Bags da Mari tera o objetivo de abrir uma loja fisica com um espaco agradavel e
aconchegante para oferecer os produtos com a melhor qualidade, o melhor atendimento e com
melhor custo/beneficio. Além do atendimento fisico, a loja continuard com o atendimento
online e possuira um site para dar suporte nas vendas.

O principal diferencial da empresa é a qualidade e variedade do produto atrelado ao
atendimento especializado e a experiéncia vivida pela compra. Pensando na experiéncia de
compra do consumidor, a empresa ira oferecer uma entrega rapida e especializada, que
permitira que o cliente escolha suas pecas para receber em casa através das compras
realizadas virtualmente. O estabelecimento ira se inserir no mercado com uma equipe de

profissionais qualificados que possam proporcionar a melhor experiéncia para o publico.

4.3.2 Missdo
Proporcionar uma experiéncia Unica ao consumidor através da venda de bolsas e
acessorios de qualidade e com o melhor custo/beneficio, buscando a satisfacdo dos clientes e

de toda a equipe envolvida.

4.3.3 Visdo

Ser referéncia na regido de Alagoas por suas pecas de qualidade atreladas ao melhor
custo/beneficio. Ser reconhecida por seu atendimento e entrega personalizada. Ser
reconhecida por ndo s garantir a satisfacdo dos consumidores, mas também a da equipe. Ser

inspiracdo para outras empresas.
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4.3.4 Valores

e Comprometimento: manter 0 compromisso e responsabilidade para garantir o
conforto e a satisfacdo do cliente.

e Conduta Etica: a ética profissional é imprescindivel dentro de uma empresa,
visto que propicia um ambiente pautado em harmonia, respeito e justica entre
os colaboradores, favorecendo para um clima organizacional saudavel e justo.

e Transparéncia: ser transparente e verdadeiro no ato do atendimento e durante
toda a venda, ndo admitindo mentiras que possam prejudicé-lo, para alcancar a
confianca, satisfacédo e a fidelizagédo do cliente.

e Exceléncia: buscar a exceléncia no que € essencial para o consumidor.

e Humildade: ter humildade e simplicidade para que mesmo que consiga

alcancar o sucesso ndo esquecer a esséncia de quando comegou.

4.3.5 Analise Ambiental
Nesta etapa, foi realizada uma analise ambiental no qual foi possivel estudar os fatores
internos e externos a organizacdo, com o intuito de adquirir um maior conhecimento sobre o

ambiente em que a empresa atuara.

4.3.5.1 Fatores Demogréaficos

A loja pretende se estabelecer na cidade de Maceid, no litoral de Alagoas, que de
acordo com o levantamento de dados do IBGE (2022) possui uma estimativa de 957.916
pessoas. Com um PIB per capita de R$22.307,05, constitui-se como o centro econdémico do
estado de Alagoas e tem como uma das suas principais atividades econémicas o setor do
comércio que abrange cerca de 5.623 empresas no ramo varejista de artigos de vestuario e
acessorios. O municipio dispde de diversos atrativos para a populacdo e vem se destacando no
cendrio do turismo por possuir praias paradisiacas, hotéis sofisticados, shoppings centers,
museus, teatros e feiras de artesanatos que movimentam a cidade e geram alta na economia.
Diante desse cenario e com a intensa movimentacao de pessoas, torna-se um grande atrativo
para 0 mercado, pois, boa parte desse publico aproveita para realizar compras no comércio
local que acaba gerando um grande impacto na economia da cidade. Dessa forma, fica viavel

a abertura de um estabelecimento na regido.
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4.3.5.2 Fatores Econdmicos

Com base em pesquisas locais e na internet, foi possivel verificar os aspectos
econdmicos atuais que influenciam diretamente na salde do neg6cio. Para o ano de 2024 o
mercado prevé uma desaceleragdo no crescimento do PIB, a possibilidade do aumento da taxa
basica de juros e uma expectativa de aumento da projecdo da inflacdo, que sdo reflexos
diretos da crise sanitaria provocada pela COVID-19 em 2020 e também pela atual crise
internacional. Diante disso, nota-se que as pessoas estao mais sensiveis e exigentes em relagédo
ao preco dos produtos, pois estdo valorizando mais o seu dinheiro e, por isso, demonstram

interesse em produtos ou servi¢cos que contenham cada vez mais privilégios.

4.3.5.3 Fatores Socioculturais

A moda é um aspecto cultural e social que simboliza o estado de espirito, 0s desejos e
costumes de uma sociedade. Para competir no mercado torna-se imprescindivel acompanhar
as atualizacbes dos gostos, desejos e expectativas dos consumidores. Dessa maneira, €
importante identificar quais sdo os fatores socioculturais que influenciam o comportamento de
compra das pessoas.

A partir de observacbes no ambiente mercadoldgico acerca dos aspectos
socioculturais, foi possivel analisar as caracteristicas, comportamentos e necessidades dos
consumidores e da comunidade local. No geral, verificou-se que o perfil do publico-alvo
compreendia as seguintes particularidades: sdo jovens e adultos, do sexo feminino,
pertencentes a classe B, C e D, com renda familiar em média de até oito salarios minimos, que
residem na cidade de Maceid e cidades circunvizinhas, que possuem o desejo de adquirir itens

da moda para satisfazer suas necessidades.

4.3.5.4 Fatores Politicos-legais

No ambito politico-legal é possivel estabelecer qual regime tributario o negécio
pretende seguir. A loja em estudo, no tempo atual, se encaixa no regime de
Microempreendedor Individual (MEI), pois ndo participa como socio ou administrador de
outra empresa, ndo possui mais do que um empregado e ndo ultrapassa o valor limite de
arrecadacdo anual que é imposta nessa categoria. Mas, posteriormente, podera se classificar
como Microempresa devido a ampliacdo da loja, com o aumento do quadro de funcionérios e

aumento do faturamento anual.
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4.3.5.5 Fatores Tecnoldgicos

A tecnologia estid cada vez mais presente na vida das pessoas e no ambiente dos
negécios. Dessa forma, é essencial ficar atento as mudancas e se adequar conforme as
necessidades do empreendimento. A tecnologia é empregada no produto antes mesmo dele
chegar as lojas e aos consumidores finais. Da imaginacdo até a confeccdo da peca pode ser
utilizada tecnologia, como por exemplo: no processo de desenvolvimento das bolsas, o
fabricante pode usufruir de um software de criacdo que permite a visualizagéo tridimensional
do objeto antes mesmo da confeccdo do produto. A modernizacdo esta presente também no
meio da producdo, através de maquinas que agregam mais tecnologias.

Apesar de todo processo tecnoldgico que ocorre antes da peca chegar até a loja, na
empresa em questdo a tecnologia se manifesta no processo de divulgacéo dos itens, que ocorre
por meio da rede social Instagram que ¢ amplamente utilizada no mundo todo. A loja também
utiliza o WhatsApp como meio de comunicacgéo e venda dos artigos. Além disso, a empresaria

poderd adicionar um website para alcangar um publico maior.

4.3.5.6 Concorrentes

Por ser um segmento de mercado que ndo necessita de um alto investimento inicial,
levando em consideracdo que a estrutura da loja é online, nota-se um crescente aumento de
concorrentes na cidade. Atrelado ao baixo investimento inicial e com a disseminagdo de
vendas pelo Instagram (que aumentou significativamente ap0s a pandemia da Covid-19),
muitas pessoas estdo abrindo o seu proprio negécio, de forma virtual, para garantir uma renda
extra.

Através de pesquisa realizada junto a proprietaria, buscou-se conhecer alguns dos

concorrentes diretos da loja Bags da Mari, que serdo exibidos no Quadro 1:

Quadro 1 - Perfil dos concorrentes diretos

Empresa Produtos Participacdo Estrutura Precgo Atendimento
no Mercado
Grande variedade
(bolsas de diversos . .
BAGS DA | tipos, carteiras, Dominante Loja online P reco Atendm,\e_nto
: . naB,CeD médio/alto bom e rapido
MARI cintos, necessaires,
entre outros)
Pouca variedade | Dominante . . Atendimento
LOIAW (bolsas, carteiras e | naB,CeD Loja online | Precoalto bom e répido
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garrafas térmicas)
Variedade média Loja online
Dominante | efisica, boa Preco Atendimento
LOJA X | (bolsas, sapatos, localizacs -
carteiras) naB,CeD ocalizagao, médio/alto bom
média
Grande variedade . Loja online .
LOJAY | (bolsas, carteiras, Dominante e fisica, Preco alto Atendimento
. naBeC regular
relogios, sapatos) pequena
Variedade média . .
Dominante . . Preco Atendimento
LOJAZ (bols_as, sapatos, naC.DeE Loja online baixo bom
carteiras)

Fonte: Elaborada pela autora (2023)

Alguns dos concorrentes foram identificados como loja W, loja X, loja Y e loja Z.
Diante da andlise, foi possivel perceber a variedade do perfil das lojas, bem como a existéncia
de lojas de diversos tamanhos, lojas online e fisica, com infraestrutura pequena e média e

também com precos variados.

4.3.5.7 Consumidores

A identificacdo do publico-alvo permite reconhecer no mercado um determinado
grupo de pessoas com expectativas e preferéncias semelhantes de certo produto. Desse modo,
permite direcionar as acOes corretas para alcancar tais expectativas e ainda direciona sobre
qual a melhor forma de se posicionar diante dos concorrentes.

O segmento do publico-alvo deve ser definido de acordo com as expectativas do
cliente sobre o produto, o perfil do consumidor que deseja aquele tipo de produto, as
caracteristicas do produto, entre outras razGes que influenciam diretamente no consumo da
mercadoria. Diante disso, atraves da pesquisa de mercado e de informacdes coletadas por
meio do historico de vendas da loja, foi possivel conhecer o perfil dos consumidores do

empreendimento, demonstrados no Quadro 2:

Quadro 2 - Perfil dos consumidores

Geograéficos
(paises, regides, cidades, bairros)

Pessoas que residem na cidade de Maceid e regifes
circunvizinhas.

Pessoas do sexo feminino, com idade entre 16 e 40
anos, pertencentes as classes B, C e D.

Demograéficos
(sexo, idade, renda, educacéo)

Psicograficos
(estilo de vida, atitudes)

Pessoas que gostam de se vestir bem, seguindo o0s
passos da moda.




Comportamentais
(habitos de consumo)

Pessoas que buscam por produtos da moda, com
qualidade e preco justo.

Fonte: Elaborada pela autora (2023)
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Levando em consideracdo o estilo de vida e os habitos de consumo, o perfil dos

clientes da loja em estudo sdo mulheres, com idade entre 16 e 40 anos que moram no

municipio de Macei6 e regiGes proximas, que buscam se vestir bem, e com isso, procuram por

itens da tendéncia da moda, mas também atentam para um preco justo e qualidade duradoura.

4.3.5.8 Fornecedores

Os fornecedores foram selecionados com o intuito de atender alguns requisitos, como:

a qualidade dos produtos, o preco acessivel, entrega rapida e confiabilidade. Sé&o
demonstrados do Quadro 3:
Quadro 3 - Fornecedores da loja virtual
Fornecedores Produtos Prazo de entrega
Fornecedor de bolsa (A) Bolsas pequenas, medias e grandes, Retirada na loja
mochilas de costas, bolsa de viagem,
carteiras, e chaveiro para bolsa.
Fornecedor de bolsa (B) Bolsas pequenas, medias e grandes, 5 dias Uteis
mochilas de costas, len¢os estampados,
carteiras.
Fornecedor de bolsa (C) Bolsas pequenas e médias e cintos. Retirada na loja
Fornecedor de bolsa (D) Bolsas médias e grandes, bonés, malas | 8 dias uteis
de viagem, perfumes.
Fornecedor de bolsa (E) Bolsas de praia, chapéu de praia, Retirada na loja
acessorios para colocar na bolsa de
praia.
Fornecedor de sapato Sapatos do tipo all star. Retirada na loja
Fornecedor de embalagem (A) | Sacolas de plastico personalizadas. 7 dias Uteis
Fornecedor de embalagem (B) | Adesivos, tags, balinhas personalizadas. | 1 dia util
Fornecedor de embalagem (C) | Spray de cheiro para sacola. Retirada na loja

Fonte: Elaborada pela Autora (2023)

Séo fornecedores de bolsas, cintos, carteiras, bolsas de praia e sapatos do tipo all star,

onde a demanda varia de acordo com o pedido dos clientes. Ainda existem os fornecedores
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das embalagens que sdo as sacolas de plastico, os adesivos e tags para a sacola, balinhas
personalizadas e até o spray de cheiro. O prazo de entrega varia de acordo com o tipo do

fornecedor.

4.3.5.9 Fatores Internos

A loja Bags da Mari, atualmente, se mantém de forma online com vendas por meio do
Instagram e WhatsApp, é gerenciada pela proprietaria que também organiza toda a parte de
vendas e marketing, mas com um planejamento futuro da abertura da loja fisica o
empreendimento possuird uma infraestrutura adequada para receber os clientes e uma equipe
qualificada para as vendas.

Para ilustrar melhor os fatores internos e externos da loja, utilizou-se a ferramenta

Anélise SWOT, que sera retratada no Quadro 4:

Quadro 4 - Analise SWOT do empreendimento

2 FORCAS FRAQUEZAS
c
g
% e Variedade dos produtos e [Falta de loja fisica
o e Qualidade dos produtos e Recursos financeiros limitados
% e Entrega rapida e Empresa iniciante no mercado
L e Atendimento especializado

e Produto com bom custo/beneficio

OPORTUNIDADES AMEACAS

é e Incentivo do governo da cidade para e Periodo de sazonalidade que
s ajudar mulheres empreendedoras chefes influencia na venda do produto em
= de familia certos periodos do ano
n
2 e Demanda por produtos com um bom e Entrada de novos concorrentes
5 custo/beneficio e Crise econdmica
E e Novos meios de vendas e de divulgacéo

e Aumento do nimero de turistas na

cidade
e O cliente tem a comodidade de receber a
mercadoria em casa

Fonte: Elaborada pela autora (2023)

Com o resultado da Matriz SWOT, é possivel perceber que as forcas e oportunidades

sdo0 mais expressivas, mas que ainda ha a necessidade de adotar estratégias para o
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desenvolvimento da empresa. E preciso adotar meios para tentar reduzir as fraquezas e
ameagcas existentes, pois sdo esses pontos que tornam o empreendimento vulneravel.

Um dos meios essenciais para o crescimento da empresa serd a presenca de uma loja
fisica na cidade. A loja fisica trara uma oportunidade maior de vendas, além de oferecer
possibilidades para o cliente olhar o item, conhecer a loja e criar um vinculo com a marca.
Outro fator importante também é a necessidade de investir em publicidade e propaganda que
sdo estratégias fundamentais para a empresa, pois € através delas que os clientes chegam até o
produto.

4.3.6 Definigéo de Objetivos e Metas
Os objetivos e metas estdo diretamente ligados com o futuro, ou seja, estdo conectados
com o resultado que o empreendimento pretende atingir em um determinado prazo. O Quadro

5 ilustra os objetivos e metas pretendidos pela empresa:

Quadro 5 - Objetivos e Metas da loja

e Garantir a satisfacdo e fidelizacdo do cliente;
e Abrir a loja fisica e alcancar estabilidade no mercado;
Objetivos e Garantir o atendimento com exceléncia;

e Ser referéncia no ramo de vendas de bolsas e acessorios
com o melhor custo/beneficio da cidade.

e Manter o nivel de satisfacdo dos clientes em pelo menos
95%:

e Aumentar as vendas em pelo menos 30% no segundo
semestre de 2024;

Metas

e Ter vendas em todos os estados do Brasil.

Fonte: Elaborada pela autora (2023)

Perante 0 exposto, a organizacdo deve assumir 0 compromisso de trabalhar em cima

desses objetivos e metas para alcangar o sucesso desejado.

4.4  Plano de Marketing
4.4.1 Produto
Por se tratar de um ramo da moda, a Bags da Mari segue as tendéncias do momento e

as demandas sazonais que influenciam diretamente no estilo da bolsa ou acessorio que o
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consumidor deseja comprar. Com o intuito de oferecer uma maior variedade, sdo ofertados os
seguintes itens:

e Bolsas femininas de diversos tamanhos, formatos e cores;

e Cintos femininos de diversas cores e estilos;

e Carteiras femininas de tamanho pequeno, médio e grande;

e Bolsas e acessorios de praia;

e Sapatos do tipo all star;

e Necessaires;

e Bolsas de costas e mala de viagem;

e Perfumes em miniatura;

e Acessorios para colocar na bolsa (chaveiro e lengo).

A Figura 6 mostra alguns desses itens vendidos pela loja:

Figura 6 - Produtos ofertados pela loja
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Uma pesquisa de mercado realizada por meio do Instagram com aproximadamente
115 clientes em potencial, revelou os elementos essenciais que influenciam na escolha de um
produto no momento da compra. Vale ressaltar que nem todos os clientes responderam todas

as perguntas. A tabela 1 demonstra o resultado da pesquisa:

Tabela 1 - Elementos que influenciam no momento da compra

Grau de Grau de Grau de

importancia % | importéancia % | importancia %
Elemento ;

(muito (pouco (sem

importante) importante) importancia)
Embalagem 68 60% 39 35% 6 5%
Qualidade 114 99% 1 1% 0 0%
Preco 90 80% 19 17% 3 3%
Atendimento 110 99% 1 1% 0 0%

Fonte: Elaborada pela autora (2023)

Conforme o resultado, a qualidade e o atendimento sdo os principais elementos que
influenciam os compradores no momento da compra da bolsa ou do acessorio. Tendo em vista
que o preco nao é o fator predominante na escolha do produto, o diferencial da loja tera foco

na qualidade da peca e no atendimento personalizado e humanizado.

442 Preco

De acordo com a analise de mercado feita pela proprietaria (Tabela 1), evidenciou-se
que, apesar do preco ndo ser o fator determinante, ele ainda sim é um elemento relevante no
ato da compra. Sendo assim, entende-se que os compradores estdo dispostos a pagar um valor
maior por um produto com qualidade, porém os valores precisam estar dentro de um limite
para ser justo e atrativo.

Os valores serdo definidos com base nos custos e nas despesas fixas, além de verificar
0s precos praticados no mercado para continuar sendo competitivo e justo. Outra préatica que
sera utilizada é a de presenciar a reacao e feedback dos clientes. Destaca-se que independente
da base de formacdo de preco, é importante acompanhar as oscilacdes dele dentro do mercado
atuante.

Em relagdo ao pagamento, os compradores poderdo pagar através de dinheiro em

espécie, através do PIX e cartdo de débito e crédito (com juros).
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4.4.3 Praca

Localizacéo

A localizagdo do empreendimento é um fator primordial para o sucesso do negécio. O
acesso a loja precisa ser facil e visivel ao publico. Hodiernamente a loja funciona de forma
online e ndo possui uma infraestrutura para receber os clientes, mas diante dessa proposta
fundamentou-se que o local fisico precisa atender a requisitos basicos para conseguir entregar
ao cliente o que ele necessita.

Com base no planejamento sugere-se que a futura instalagcdo tenha uma localizacao de
facil acesso, com uma vitrine e fachada aparentes, sinalizagdes internas e externas,
infraestrutura interna com capacidade de acomodar 0s possiveis consumidores e um
estacionamento privativo para facilitar o acesso do cliente ate a loja.

Relagé@o com fornecedores

O quesito fornecedor torna-se imprescindivel na hora de oferecer um produto no
mercado e construir uma boa relacdo com os fornecedores é uma estratégia eficiente, pois
facilita a disposicdo da mercadoria para os clientes.

Na escolha dos fornecedores é preciso se atentar a questdes de preco, prazo de
entrega, condicbes de pagamento e qualidade do produto. No modelo atual, os fornecedores
entregam no prazo acordado, oferecem condi¢fes de pagamento através de cartdo parcelado,

dinheiro ou PIX, e fornecem produtos com bom custo beneficio.

4.4.4 Promocdo

No atual formato, a veiculacdo dos artigos € realizada pela rede social Instagram. Tem
sido um meio de divulgacdo eficiente, pois fazendo o uso do Instagram é possivel personalizar
o direcionamento das vendas através da ferramenta de anuncio que é um método que permite
selecionar um perfil ideal de consumidor, como por exemplo: publico feminino com idade
entre 16 a 40 anos que residam na cidade de Macei6/AL. Esse método auxilia no alcance de
clientes reais com potencial de consumo. E, além do Instagram, a empresa utiliza também o

WhatsApp. A Figura 7 exibe o perfil da loja no Instagram:
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Figura 7 - Perfil atual da loja

baggsdamari  Editarperfil O

A ';%“\' DB 212 publicagdes 788 seguidores 135 seguindo

Bolsas e acessorios

Loja on-line 4 Por @marianaraujjo
% Vendendo senhes de consumo
& Entregamos em Macei6 e Penedo

= Q’ ) O ﬁ o

Pronta entrega Mini provador Elas usam Inspiracao Informacoes perfumes Novo

8 PUBLICACOES ¥ REELS | SALVOS MARCADOS

Fonte Elaborada pela autora (2023)

A partir dos estudos realizados, foram sugeridas também algumas politicas de
fidelizacdo como: cartdo fidelidade, promogdes em datas comemorativas (natal, dia dos
namorados, aniversario) e brindes. Além da politica de fidelizacdo, € interessante também que
a empresa consiga consolidar parcerias com outras marcas para fazer divulgacdo de pecas

entre as duas marcas (marcas de roupas, semijoias), sendo um beneficio para ambas.

4.4.5 Pessoas

O quadro de funcionarios da loja, atualmente, conta com a presenca de uma pessoa
que ¢ a proprietaria da loja. Ela realiza funcdes de gerente, vendedor e atendente. Para auxiliar
na entrega a empresaria conta com ajuda de um motoboy que ¢ solicitado de acordo com a
demanda das vendas. De acordo com o aumento da demanda e a futura instalacdo da loja
fisica, sugere-se que ocorra uma ampliacdo na quantidade de funcionérios. Baseado em
estudos feitos através da necessidade da demanda, o Quadro 6 resume a equipe necessaria

para a futura instalacéo da loja:
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Quadro 6 - Quadro de funcionarios para a futura instalacéo

Funcionario Quantidade Atividades

Responsével por administrar as atividades da empresa
Gerente 1 relacionadas a administracgdo, financa, fornecedores, entre
outras fungdes.

Atendente 2 Responsével pelo atendimento dos clientes.
Entregador 1 Responsavel pelas entregas de forma eficiente.
Auxiliar de limpeza 1 Responsavel pela limpeza diaria.

Fonte: Elaborada pela autora (2023)

Salienta-se que com o aumento no quadro da equipe é fundamental que tenha um
investimento sobre o treinamento desses profissionais, além de investir em uma boa cultura
organizacional, pois, com integrantes bem treinados, harmdnicos e alegres, € possivel alcancar
resultados melhores (aumento nas vendas), além de trazer beneficios para o proprio

profissional (recompensas).

45  Plano Operacional
45.1 Mao deobra

A proprietaria ficard responsavel pela area administrativa em geral (marketing,
compras, financeiro e estoque), enquanto que o atendimento sera realizado por dois
funcionarios que serdo responsaveis pelas vendas na loja fisica e pelas redes sociais. A loja
contara também com um funcionario especializado para realizar as entregas dos pedidos

quando solicitado e um funcionario para dedicar-se a limpeza diaria do local.

45.2 Comercial

As vendas serdo feitas através da loja online e fisica, com atendimento em horario
comercial de segunda a sexta, das 9h00 as 18h00 e aos sabados de 9h00 as 13h00.

A forma de pagamento serd flexivel para que possa atender as necessidades dos
consumidores, sendo a vista, pelo PIX e cartdo de débito ou crédito.

Inicialmente a divulgacdo da loja e dos produtos sera realizada através do Instagram e
WhatsApp, mas com o decorrer do tempo serd desenvolvido um site para vendas. Além disso,
a proprietaria ir4 adotar estratégias de marketing para aperfeicoar a divulgacéo e alavancar as

vendas do negdcio.
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4.5.3 Operagdes

As atividades operacionais béasicas da loja serdo trabalhadas de acordo com a
demanda, conforme a necessidade de reposicdo do estoque. Quando os produtos estdo perto
de esgotar ou quando um cliente pede alguma peca especifica é feito um novo pedido ao
fornecedor. Ao chegar, todos os itens sdo conferidos e inspecionados para evitar retrabalho e
feedback indesejado. Apos a conferéncia, todos os produtos séo etiquetados com precos e as
tags e sdo adicionados ao sistema de controle de estoque. Depois de etiquetados, séo
colocados em prateleiras e ficam dispostos para serem divulgados. A parte da divulgacéo é
feita por meio do Instagram. Quando o cliente se interessa por um item a vendedora entra em
contato e envia fotos e videos do produto com o intuito de mostrar 0 maximo de detalhes
possivel. Quando a venda é concluida, ha duas opcdes para que a peca chegue até o cliente: 1-
o cliente pode retirar no local ou 2- a loja envia até a casa do cliente. Caso seja solicitada a
segunda opcéo, a empreendedora solicita a entrega (motoboy) e o produto é enviado.

4.6  Plano Financeiro

O estudo do plano financeiro € uma etapa indispensavel, pois é através dele que se
consegue examinar a viabilidade do negdcio. Por meio dele é estimado o investimento inicial
e 0S recursos necessarios para a abertura do negécio formal e ainda é possivel mensurar

alguns indices financeiros como a lucratividade e a rentabilidade, por exemplo.

4.6.1 Investimento inicial

Para ter conhecimento dos recursos basicos para o funcionamento do negocio é
preciso orcar 0s investimentos fixos e pré-operacionais, além de definir o capital de giro. E
importante estipular um estoque inicial minimo e calcular o caixa minimo, porque representa
o valor que a empresa precisa ter para financiar suas primeiras operacdes até que as contas a
receber dos clientes retornem para o caixa.

O caixa minimo é obtido ao se multiplicar a necessidade liquida do capital de giro em
dias pelo custo total diario da empresa. E necessario saber quais si0 0s custos fixos e

variaveis no periodo estipulado para o ciclo do caixa, que sera representado na Tabela 2:

Tabela 2 - Caixa Minimo

CAIXA MINIMO

Item Custos Fixos Valor Mensal
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1 Folhas de pagamento R$4.400,00
2 Encargos Sociais e Trabalhistas R$853,32
3 Energia Elétrica R$400,00
4 Internet R$100,00
5 Agua R$60,00
6 Aluguel R$1.300,00
7 Treinamento e Consultoria R$150,00
8 Manutencdo da empresa R$150,00
9 Publicidade R$200,00
10 Material de Limpeza R$70,00
11 Depreciacao R$85,00
12 Assessoria Juridica e Contabil R$400,00
TOTAL R$8.168,32
Item Custos Variaveis Valor Mensal
1 Embalagem R$300,00
2 Combustivel R$200,00
3 Frete dos produtos R$200,00
4 Produtos de Revenda R$7.000,00
TOTAL R$7.700,00
Total de Custos Valor Mensal
Custos Fixos R$8.168,32
Custos Variaveis R$7.700,00
Total R$15.868,32
Total Diério (total/30) R$528,94
CAIXA MINIMO R$15.868,32

Fonte: Elaborada pela autora (2023)

E de referir que, foi estimado um periodo de 30 dias para a necessidade liquida de

capital de giro. Como resultado da soma do total de custos sobre o valor mensal, o caixa
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minimo foi de R$15.868,32. Vale lembrar que o calculo da folha de pagamento teve como
base a soma dos rendimentos dos funcionérios.

Na Tabela 3, sera apresentado o investimento total necessario para iniciar o
empreendimento formal. Alguns dos valores expostos, como mdveis e equipamentos, foram

baseados em precos estipulados por sites de lojas da internet.

Tabela 3 - Investimento Inicial

INVESTIMENTO INICIAL

Despesas Pré-Operacionais

Itens de Investimento Quantidade Valor Unitario Valor Total
Reforma do estabelecimento - R$10.000,00 R$10.000,00
Custos para abertura da empresa - R$2.500,00 R$2.500,00
Seguro do ponto comercial - R$2.000,00 R$2.000,00
Treinamento dos funcionarios - R$200,00 R$200,00
Uniformes - R$200,00 R$200,00
Publicidade e Divulgagéo - R$500,00 R$500,00
Subtotal R$15.400,00

Mdveis e Equipamentos

Itens de Investimento Quantidade Valor Unitario Valor Total
Prateleiras de exposicdo 10 R$100,00 R$1.000,00
Expositor de bolsa regulavel 20 R$26,00 R$520,00
Expositor de bolsa decorativo 5 R$52,00 R$260,00
Expositor de cinto 1 R$400,00 R$400,00
Espelho com led 1 R$2.000,00 R$2.000,00
Puff central 1 R$600,00 R$600,00
Balcéo de loja 1 R$500,00 R$500,00
Ar-condicionado 1 R$1.500,00 R$1.500,00
Mobiliario para area do estoque - R$1.500,00 R$1.500,00




Subtotal R$8.280,00

Equipamentos de Informética

Itens de Investimento Quantidade Valor Unitario Valor Total

Computador com sistema 1 R$3.500,00 R$3.500,00

Impressora de nota fiscal +

leitor de cartdo 1 R$900,00 R$900,000

Subtotal R$4.400,00

Estimativa de Estoque Inicial

Itens de Investimento Valor Total
Produtos para revenda R$12.000,00
Subtotal R$12.000,00

Caixa Minimo

Custos Fixos R$8.168,32

Custos Variaveis R$7.700,00

Subtotal R$15.868,32

SUBTOTAL DE INVESTIMENTO INICIAL R$55.948,32
MARGEM DE ERRO (10%) R$5.594,83
TOTAL DE INVESTIMENTO INICIAL R$61.543,15

Fonte: Elaborado pela Autora (2023)
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E importante destacar que, considerou-se uma margem de erro de 10% sobre o valor
final. Portanto, o total do investimento necessario para iniciar o negécio é de R$61.543,15,
com a margem de erro no valor de R$5.594,83.

4.6.2 Fontes de recursos

Para o investimento inicial da empresa, a empreendedora arcard com a quantia de
R$11.543,15 de capital proprio oriundo de reservas da familia. Em contrapartida, o valor de
R$50.000,00 sera financiado por meio do Banco Nacional do Desenvolvimento Econdmico e
Social (BNDES). A Tabela 4 exemplifica a fonte do investimento:

Tabela 4 - Fonte de Recursos

Fonte de Recursos %
Recurso Proprio R$11.543,15 18,76%
BNDES R$50.000,00 81,24%
TOTAL R$61.543,15 100%

Fonte: Elaborado pela Autora (2023)

Como visto na tabela acima, 81,24% do investimento sera de capital proveniente do
BNDS que oferece uma linha de crédito as micros, pequenas e médias empresas com
condicBes financeiras mais favoraveis, incluindo juros menores e prazos maiores para
pagamento.

4.6.3 Receitas

Observando o cenario mais realista possivel e levando em consideracdo os principais
produtos ofertados pela loja Bags da Mari, determinou-se uma projecdo da receita mensal,
conforme a Tabela 5:

Tabela 5 - Receita Média Mensal

Receita Média Mensal

Produto Valor Quantidade Receita

Bolsas Grandes R$180,00 25 R$4.500,00
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Bolsas Médias R$150,00 25 R$3.750,00
Bolsas Pequenas R$110,00 30 R$3.300,00
Cintos R$30,00 15 R$450,00
Carteiras R$60,00 25 R$1.500,00
Sapatos R$100,00 20 R$2.000,00
Necessaire R$80,00 10 R$800,00
Bolsa de Costas R$170,00 10 R$1.700,00
Mala de Viagem R$200,00 8 R$1.600,00
perfumes R$90,00 20 R$1.800,00
Chaveiro R$15,00 20 R$300,00
Lenco R$15,00 15 R$225,00
TOTAL MENSAL R$21.925,00

Fonte: Elaborada pela Autora (2023)

A partir do resultado acima, foi possivel calcular a projecdo da receita média dos trés
primeiros anos da empresa (Tabela 6), considerando um aumento de 5% do faturamento a

cada ano.

Tabela 6 - Faturamento mensal/anual (média)

Faturamento mensal/anual (média)

1°ano 2° ano 3%ano
Média Mensal R$21.925,00 R$23.021,25 R$24.172,31
TOTAL ANUAL R$263.100,00 R$276.255,00 R$290.067,75

Fonte: Elaborada pela Autora (2023)

Com a projecdo da média do faturamento anual calculou-se a deducédo de impostos que
resulta do Simples Nacional. De acordo com a lei complementar n°® 123, de 14 de dezembro
de 2006, como previsto no anexo I, a aliquota efetiva da empresa foi de 5% e considerando
essa aliquota sobre o faturamento mensal de R$21.925,00 do 1° ano, o valor resultante do
Simples Nacional foi de R$1.096,25.



54

Apos reunir essas informaces, foi possivel calcular a Demonstragdo do Resultado do
Exercicio (DRE), cujo objetivo é prever o resultado da empresa, mostrando se ela ir4 operar
com lucro ou prejuizo. Com os resultados adquiridos foi possivel organizar os valores através
da Tabela 7:

Tabela 7 - Demonstracdo do Resultado do Exercicio (DRE)

DRE - Ano 1
Descricéo Valor mensal Valor anual
Receita Total com Vendas R$21.925,00 R$263.100,00
(-) Custo Variavel R$7.700,00 R$92.400,00
(=) Lucro Bruto R$14.225,00 R$170.700,00
() Custo Fixo R$8.168,32 R$98.019,84
(=) Lucro Operacional R$6.056,68 R$72.680,16
(-) Imposto R$1.096,25 R$13.155,00
(=) Lucro Liquido R$4.960,43 R$59.525,16

Fonte: Elaborada pela Autora (2023)

Com essa apuracao, conclui-se que o resultado operacional obteve um saldo positivo e

resultou em um lucro mensal equivalente a R$4.960,43.

4.6.4 Indicadores de Viabilidade

Ponto de Equilibrio

De acordo com o SEBRAE (2013), “representa o quanto sua empresa precisa faturar
para pagar todos os seus custos em um determinado periodo de tempo”, ou seja, € um
indicador de seguranca do negdcio que retrata 0 volume minimo que a empresa precisa faturar

para ndo haver prejuizos. A Figura 8 evidencia o célculo para alcancar o Ponto de Equilibrio:

Figura 8 - Férmula para célculo do Ponto de Equilibrio

PE = CustoFixoTotal
Indice da Margem de Contribui¢ao (¥)
(*)Observacao

Margemde Contribuicao

IndicedaMargem _ _(ReceitaTotal - Custo Variavel Total)

de Contribuicao ReceitaTotal

Fonte: SEBRAE (2013)
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A partir da férmula da Figura 8, foi determinado o Ponto de Equilibrio do futuro

negocio:

Margem de Contribuicao (Receita Total — Custo Variavel Total)

indice de M.C = ,
Receita Total

R$263.100,00 — R$92.400,00

. _ = 0,65
Indice de M.C R$263.100,00

. Custo Fixo Total
Ponto de Equilibrio = —

Indicede M. C
R$98.019,84
Ponto de Equilibrio = : = R$150.799,75
0,6

Assim, o faturamento anual minimo da empresa precisa ser de R$150.799,75 para
cobrir todos 0s seus custos e ndo entrar em prejuizo.

Lucratividade

Segundo o SEBRAE (2013), “¢ um indicador que mede o lucro liquido em relacao as
vendas”. E um indicador econdmico que esta relacionado & competitividade da empresa, ou
seja, se a empresa possuir uma boa lucratividade ela apresentara ao mercado uma maior
capacidade de competir.

o Lucro Liquido/ano
Lucratividade = - x 100
Receita

Total/ano

R$59.525,16

T s
R$263.100,00 < 100 = 22,62%

Lucratividade =
Logo, sob a receita total de R$263.100,00 do 1° ano sobram R$59.525,16 na forma de
lucro liquido, depois de retirar todos o0s custos e despesas, resultando em uma lucratividade de
22,62%.
Rentabilidade
Conforme o SEBRAE relata (2013), “¢ um indicador de atratividade dos negocios,

pois mede o retorno do capital investido aos socios”.



56

. _ Lucro
Rentabilidade = Liquido/ano x 100
Investimento Total
R$59.525,16
1l = = 0,
Rentabilidade R$61543.15 X 100 = 96,72%

Dessa forma, a taxa de rentabilidade do futuro empreendimento é de 96,72%. Isso
significa que, no primeiro ano, a empreendedora podera recuperar 96,72% do valor investido
através do lucro liquido obtido.

Prazo de Retorno de Investimentos

O SEBRAE (2013) diz que “assim como a rentabilidade, também ¢ um indicador de
atratividade. Indica o tempo necessario para que o empreendedor recupere 0 que investiu em
Seu negocio”.

] Investimento Total
Prazo de Retorno do Investimento =

Lucro Liquido

R$61.543,15
Prazo de Retorno do Investimento = R$59525.16
Portanto, o prazo para o retorno do capital investido sera de aproximadamente um ano

e um més.

4.7  Construcéo de cenarios

A construcdo de cenarios permite simular algumas situacdes que a empresa podera
passar. Nessa construcdo, apresentaram-se trés tipos de cenarios: cenario provavel, cenario
pessimista e cenario otimista. Cabe ressaltar que foi utilizada uma margem de 10% para cada

simulacdo. A Tabela 8 especifica cada cenario:

Tabela 8 - Construcado de cenarios

Cenério Cenério Cenario
provéavel pessimista otimista
Descricéo Valor Valor (-10%) Valor (+10%0)

Receita Total com Vendas R$21.925,00 R$19.732,50 R$24.117,50




() Custo Variavel R$7.700,00 R$6.930,00 R$8.470,00
(=) Lucro Bruto R$14.225,00 R$12.802,50 R$15.647,50
(-) Custo Fixo R$8.168,32 R$7.351,49 R$8.985,15
(=) Lucro Operacional R$6.056,68 R$5.451,01 R$6.662,35
(-) Imposto R$1.096,25 R$986,63 R$1.205,88
(=) Lucro Liquido R$4.960,43 R$4.464,38 R$5.456,47

Fonte: Elaborada pela Autora (2023)

O resultado da simulagdo relevou que, mesmo em um cenario pessimista, onde haveria

quedas nas vendas, as projec6es continuam favoraveis para a ampliacdo da loja formal.

4.8  Avaliagéo do Plano de Negocios

Com a realizacdo do Plano de Negdcios, foi possivel verificar a viabilidade da
empresa através das andlises e calculos dos dados coletados. Conclui-se que o
desenvolvimento do empreendimento € viavel, pois mesmo em um cenario pessimista, ainda é
plausivel manté-lo sem gerar prejuizos.

Por meio da pesquisa de mercado elaborou-se a analise ambiental, que possibilitou o
estudo dos fatores internos e externos a organizacao, e o plano de marketing, que revelou o
mix de marketing do empreendimento e demonstrou 0s pontos chaves para uma boa
visibilidade. O plano operacional delineou os processos operacionais da loja, bem como a sua
estrutura administrativa e comercial. Por fim, o plano financeiro estimou todos os gastos e
ganhos da empresa que propiciou a obtencdo dos indices de lucratividade e rentabilidade, que
confirmaram sua viabilidade.

Contudo, deve-se atentar as mudancas do meio interno e externo a empresa, Vvisto que,
0 mercado em sua realidade possui instabilidades, sendo assim, € necessario manter-se aberto
as adaptac6es no plano de negocios, a fim de gerir o empreendimento de forma estratégica

para permanecer lucrativo.
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5. CONSIDERACOES FINAIS

Em conformidade com o que foi descrito nos capitulos iniciais, muitos individuos
almejam a independéncia financeira através de um novo empreendimento. Muitos desses
surgem por meio de oportunidades, mas com a recente crise sanitaria da COVID-19 e
consequente crise financeira muitas pessoas buscaram empreender pela necessidade e
sobrevivéncia.

Boa parte dos empreendimentos iniciados fecham com pouco tempo de atuacdo devido
a falta de um bom planejamento inicial e de conhecimentos prévios sobre administracdo. Por
iSso que, para iniciar um novo negdcio é indispensével realizar o Plano de Negocios. Esse
recurso traz ao empreendedor um esboco completo do futuro negécio e a partir dele os
empresarios podem tracar estratégias, visualizar as oportunidades e ameacas e criar agdes
preventivas para que a empresa permaneca competitiva e ndo tenha prejuizos.

Para que o planejamento tenha resultados positivos € fundamental conhecer esse
recurso e suas metodologias, além de realizar um levantamento sobre as caracteristicas da
futura empresa. Diante disso, 0 presente trabalho teve como objetivo construir um Plano de
Negdcios para uma loja de bolsas e acessorios na cidade de Maceio-AL, a fim de verificar sua
viabilidade no mercado.

Atendendo a finalidade da pesquisa, buscou-se responder aos objetivos gerais e
especificos. Para isso desenvolveu-se primeiro a fundamentacdo tedrica que trouxe uma
revisao da literatura sobre os temas: empreendedorismo e Plano de Negdcios. Posteriormente,
definiram-se as etapas para a construcdo do Plano de Negdcios.

O planejamento estratégico deu inicio ao desenvolvimento do plano. Durante sua
formacdo foi realizada uma pesquisa de mercado com o intuito de tracar as melhores
estratégias mercadologicas para a empresa. A pesquisa serviu também para identificar as
melhores estratégias de preco e promocdo, que possibilitou a conclusdo do plano de
marketing.

No plano operacional foram definidas as instalacbes administrativas e 0s
procedimentos operacionais. Através do plano financeiro, observou-se que a loja necessita de
um capital total de R$61.543,15 para investimento inicial. Em um cenario provavel espera-se
que atinja uma receita total com vendas de aproximadamente R$21.000,00 ja no primeiro ano
e lucro liquido de aproximadamente R$4.900,00, com uma expectativa de 5% de crescimento
a cada ano. Os indicadores de viabilidades mostraram-se positivos e indicaram que o futuro
empreendimento tem uma lucratividade de 22,62%, rentabilidade de 96,72% e um prazo para

retorno do investimento de aproximadamente um 1 e 1 més.
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Com os resultados dos indices citados, construiu-se uma avaliacdo de cenérios onde
revelou que mesmo em um cenario em que ocorram quedas nas vendas, as projecoes de lucros
continuariam positivas. Portanto, pode-se confirmar a viabilidade do empreendimento.

Vale reforcar que, ao iniciar um novo negdcio € indispensavel realizar um
planejamento inicial. E preciso buscar conhecimentos sobre o ambiente em que o negdcio ira
atuar e estudar sobre as melhores estratégias a serem adotadas para aumentar as chances de

sucesso da empresa e com isso evitar um cenario com prejuizos.
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