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1 INTRODUCAO

Muitas empresas ndo tém sucesso no mercado devido a falta de estudos de sua
viabilidade, utilizam o comportamento intuitivo e empirico no momento que decidem investir
em um novo negdcio. Segundo dados do SEBRAE, metade das empresas ndo consegue passar
do primeiro ano de vida.

A implantacdo de um novo empreendimento envolve diversas acdes e investimentos.
Através do plano de negdcio serdo analisados o envolvimento necessario e o que deve ser feito
para implantar o empreendimento, como também a sua importancia para o sucesso do
empreendimento.

Uma empresa de comércio varejista de Roupas para gestantes e bebes de 0 a 12 meses,
fez surgir a necessidade de se elaborar um plano de negdcios, pois este possibilita tracar um
planejamento empreendedor e coeso, para que se definam as condi¢des de se atingir os objetivos
almejados.

Este projeto de viabilidade de implantacdo tem como principal interesse definir e avaliar
0 mercado, produtos, servicos, marketing e viabilidade econémica, assim como o investimento
e o retorno que esse empreendimento possa trazer.

A fim de adquirir tais informacdes € que este projeto assume um importante papel,
possibilitando a tomada de decisdes fundamentadas para o sucesso do empreendimento.

Analisar a viabilidade da abertura de uma Loja roupas para gestantes e bebes de0 a 12
meses e Acessorios Femininos na cidade de S&o Jodo da Boa Vista.

Determinar o perfil do publico-alvo a ser atingido pela organizacdo; analisar a
viabilidade financeira do novo negécio;

Identificar os potenciais concorrentes da organizacao.

Promover um local agradavel e confortavel, tanto para quem compra como para seus
acompanhantes. Desenvolver um planejamento administrativo de um estabelecimento

comercial que traga variedade e qualidade no setor de vestuario feminino para gestantes.



.i:GOb
B CENTRO UNIVERSITARIO OCTAVIO BASTOS
2 DESCRICAO DA EMPRESA

A empresa Pra mim & Pra vocé, serd uma empresa voltada para o varejo tendo como
atividades principal comercio de vestuario para gestantes e roupas de bebes de 0 a 12 meses. A
sede da empresa esta localizada na cidade de Sdo Jodo da Boa Vista, SP, sua data de inicio foi
no dia 23 de fevereiro de 2017. Seus fundadores sdo; Daniela Ap. R. de Camargo, Gyovana
Anjos dos Santos, Marilia G. Ap. Claudio, Nelson Firmino Filho, Yandra S. Araujo.

e NOME EMPRESARIAL ou RAZAO SOCIAL

Pra mim & Pra vocé

e« DENOMINACAO SOCIAL

Pra mim & Pra vocé

e RAMO DE ATIVIDADE

Comeércio de vestuario para gestantes e roupas de bebes de 0 a 12 meses, CNAE (4781-4,
4781-4/00).

e TIPO SOCIETARIO

Sociedade Empreséria Limitada.

e REGIME TRIBUTARIO

Simples Nacional.

e ATIVIDADE DESEMPENHADA

Comeércio varejista de roupas para gestantes e roupas infantis de 0 a 12 meses.

e CNPJ

00.000.873/0001-17
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2.1 DADOS DOS EMPREENDEDORES

Nome: Daniela Ap. R. de Camargo

Endereco: Getulio Vargas

Cidade: SJBV Estado: SP
Perfil: Comunicativa,

Experiéncia em vendas e compras

Atribuictes: Responsavel pela compra dos produtos

Nome: Gyovana Anjos dos Santos

Endereco: Silva Jardim

Cidade: SJIBV Estado: SP
Perfil: Marketing e inovacao

Experiéncia em Atendimento

Atribuices:

Responsavel pela imagem da loja

Nome: Marilia G. Ap. Claudio

Endereco: Betina Mazuco Cipola

Cidade: Vargem Grande do Sul | Estado: SP
Perfil: Comunicativa,

Experiéncia no setor administrativo

Atribuicles:

Responsavel pela parte financeira da loja

Nome: Nelson Firmino Filho

Endereco: Jose Cardas

Cidade: Espirito Santo do Pinhal | Estado: SP

Perfil: Comunicativo

Experiéncia em Banco de dados e pela parte de informatizacdo

Atribuicles:

Responsavel pela parte de Tl
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Nome: 'Yandra S. Araujo.

Endereco: Gabriel José

Cidade: Pocos de Caldas Estado: Minas Gerais
Perfil:

Experiéncia em Designer de modas e ultimas tendéncias

Atribuicles:

Responsavel pela Imagem e vestuarios da loja

2.2 VISAO GERAL DA EMPRESA

A empresa Pra mim & Pra vocé, ira comercializar roupas para gestantes e roupas
infantis de 0 a 12 meses de modo a atender as necessidades das mulheres que gostam de se
vestir bem e que estdo numa das fases mais importantes de suas vidas, com produtos modernos,
e de 6tima qualidade e com pregos excelentes.

A escolha para a implantacdo do negdcio, foi a cidade de Sdo Jodo da Boa Vista pois é
um importante centro de comércio e prestacdo de servi¢os da regido, que atrai pessoas dos
municipios vizinhos e do sul de Minas Gerais. E também, a segunda maior economia e um dos

maiores municipios da regido com relacao a populacéo.
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3 PROJETO INTERDISCIPLINAR

Para essa etapa do PI, foi possivel analisar cada disciplina e com elas trabalhar em
conjunto para o projeto interdisciplinar, tornou se necessario para poder integrar todas as
disciplinas que compde esse 3° modulo do curso de Administracdo onde foi proposto a

elaboracdo de um plano de negdcio.

3.1 GESTAO ESTRATEGICA DE TRIBUTOS

“Entende-se como Gestdo Estratégica de Tributos, o planejamento empresarial que
tendo como objeto os tributos e seus reflexos na organizacéo, visa obter economia de tributos,

adotando procedimentos estritamente dentro dos ditames legais”

3.1.1 DEFINICAO DE TRIBUTOS

Tributo vem do termo “Tributum”, que tem sua origem latim, o qual significa
“contribuicdo ou pagamento”. De acordo com a (Lei n°® 5.172/66) art. 3° do cdédigo tributério
nacional:

“Tributo ¢ toda prestagdo pecuniaria”

“Compulsoria, em moeda ou cujo valor nela se possa exprimir, que ndo constitua
san¢do de ato ilicito, instituida em lei e cobrada mediante atividade administrativa plenamente
vinculada. ”

Ao fragmentar esse codigo entende-se que a cobranga deve ser prestacdo pecuniaria,
prestacdo compulséria devendo ser prestacdo compulsoria, também deve ser instituida por lei,
ndo deve ser constituida em multa sendo cobrado mediante lancamento.

Conforme diz a Prestacdo Pecuniéria, ndo ha outra maneira de pagamento a ndo ser em
dinheiro, ou seja, é indispensavel a ideia de trocas para a quitacdo do mesmo.

A Prestacdo Compulsoria é outro elemento que constitui o codigo o qual basta ser
realizado o fato gerador uma vez é obrigatério o pagamento do tributo, pois ndo é um método
opcional.

Compreende-se também que o tributo s6 pode ser cobrado sob uma lei, a qual a
instituicdo deverd ser ordinaria ou complementar.

Outra caracteristica do codigo € que o tributo ndo pode ser derivado de uma multa, sendo

assim, ndo pode ser cobrado por infracdes.
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Rege o art. a obrigacédo que seja cobrada somente mediante lancamento, que € a cobranca

dos entes tributantes que sdo a unido os estados o distrito federal dos municipios.

A relacdo tributaria é a relacdo juridica de crédito ou débito, pois tem crediario e o
devedor, portanto o credor sdo os entes tributantes e o devedor tem as pessoas fisicas e juridicas.

De fato, a lei existe, mas nem sempre todos cometem, ou cumprem-na, 0 que ocasiona
a incidéncia, podendo tornar ou ndo a lei acontecer, isso € se concretizar o fato gerador, origem
do nascimento da obrigacao juridico tributaria que se exige o pagamento especificado.

O contribuinte do crédito pode opcionalmente optar por pagar ou nao, se a decisdo for
0 pagamento e estingue a relacdo juridica, se negar o pagamento ele torna a medida em divida
ativa 0 que o impede de que retire as certiddes negativas de débitos, o que é de grande
importancia para outros aspectos. Se mesmo assim o pagamento for negado, o ente publico
tomara a medida judicial, o que gera a execucdo fiscal, a qual deve ser amparada por um
documento primordial, o que é o titulo executivo extrajudicial, junto a certiddo de divida ativa,
regulamentada pela lei 6830/80.

Dentro de tributos h& cinco divisdes em espécies tributarias, desta forma pela qual a
legislagdo deixa a disposigéo para arrecadar fundos para o desenvolvimento e obrigagdes, uma
dessa espécie é o importo, que de acordo com os termos da CTN com o art. 16., diz:

“Art. 16. Imposto ¢ o tributo cuja obrigagdo tem por fato gerador uma situagéo
independentemente de qualquer atividade estatal especifica, relativa ao contribuinte.

Os impostos (art. 145-1 da CF) é o meio mais comum e mais utilizado, o dinheiro
arrecadado de impostos vai direto para o cofre onde o ente publico podera decidir o que ira
fazer com ele, independente da area, ou seja, podendo ser voltado a saude, habitacao, educacéo,
lazer, entre outros.

As taxas sdo definidas pela CF 88 nestes termos:

“Art. 145. A Unido, os Estados, O Distrito Federal e os Municipios poderao instituir os
seguintes Tributos: Il — taxas, em razdo do exercicio do poder de policia ou pela utilizagéo,
efetiva ou potencial, de servicos publicos especificos e divisiveis, prestados ao contribuinte ou
postos a sua disposigdo; § 2° As taxas ndo poderdo ter base de calculo propria de impostos.

E utilizada de modo diferente, ela ndo pode ter qualquer destino, ela deve ter retorno
aquilo que Ihe deu causa, o que a faz ser vinculada. Ha dois tipos de taxas, a de policia e a que
é do servidor pablico. O ente publico s6 podera fazer a cobranca perante uma prestacéo fisica
e especifica, com o objetivo de pagar somente o que sera utilizado do servigo, por exemplo,

guanto mais usar, mais paga, quanto menos usar menos ira pagar.
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A terceira espécie € a contribuicdo da melhoria, que de acordo com o que diz a CF/88
(art. 145, 111):

“Contribui¢ao de melhoria, decorrente de obra publica”.

Que também de acordo com a CTN, define que:

“Art. 81. A contribui¢do de melhoria cobrada pela Unido, pelos Estados, pelo Distrito
Federal ou pelos Municipios, no @mbito de suas respectivas atribuicdes, é instituida para fazer
face ao custo de obras publicas de que decorra valorizacdo imobiliéria, tendo como limite total
a despesa realizada e como limite individual o acréscimo de valor que da obra resultar para cada
imovel beneficiado. ”

Com o objetivo de custear a obra, e reaver o dinheiro, porém so podera ser cobrado
quando a obra estiver terminada, e devera provar a efetiva valoriza¢do do imével, mas o total
da arrecadacao nunca podera ser maior que o total da obra, esta espécie também é vinculada.

Os empréstimos compulsérios (art. 148 da CF), é a ideia da natureza juridica de tomar
emprestado ja pensando em devolver no futuro.

Dentro das contribui¢cdes (art. 149; 149% e 195 todos da CF), ha trés tipos de
classificacdo de espécie que sdo: sociais, as CIDE (Contribui¢des de Intervencdes no Dominio
Econdmico) e as profissionais. As sociais, os fundos devem ser destinados a sociedade. As

CIDE é o fundo que o ente publico tem afim de controlar o mercado.

3.1.2 ATIVIDADE PRINCIPAL DA EMPRESA

A atividade da empresa é o comercio varejista, esta relacionada a venda de roupas para
gestantes e bebes de 0 a 12 meses. A tabela 1 é o demonstrativo CNAE? e um detalhamento da

Classificacdo Nacional de Atividades Econdmicas em qual nossa empresa esta inserida.

Sec&o: G COMERCIO; REPARACAO DE VEICULOS AUTOMOTORES E
MOTOCICLETAS
Divisdo: |47 COMERCIO VAREJISTA

Grupo: 478 COMERCIO VAREJISTA DE PRODUTOS NOVOS NAO
ESPECIFICADOS ANTERIORMENTE E DE PRODUTOS
USADOS

1 A CNAE ¢ uma classificacdo usada com o objetivo de padronizar os codigos de identificacdo das unidades
produtivas do pais nos cadastros e registros da administracdo publica nas trés esferas de governo, em especial na
area tributéria, contribuindo para a melhoria da qualidade dos sistemas de informacédo que dao suporte as decis6es
e a¢Oes do Estado, possibilitando, ainda, a maior articulacdo Inter sistemas.


http://cnae.ibge.gov.br/busca-online-cnae.html?view=secao&tipo=cnae&versao=9&secao=G&chave=loja%20de%20roupas
http://cnae.ibge.gov.br/busca-online-cnae.html?view=divisao&tipo=cnae&versao=9&divisao=47&chave=loja%20de%20roupas
http://cnae.ibge.gov.br/busca-online-cnae.html?view=grupo&tipo=cnae&versao=9&grupo=478&chave=loja%20de%20roupas
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Classe: 4781-4 | COMERCIO VAREJISTA DE ARTIGOS DO VESTUARIO E
ACESSORIOS
Subclasse: | 4781- | COMERCIO VAREJISTA DE ARTIGOS DO VESTUARIO E
4/00 | ACESSORIOS

Fonte: IBGE

3.1.3 NATUREZA JURIDICA

PRA MIM & PRA VOCE DE ROUPAS SOCIEDADE LIMITADA - ME -
00000000000000
CNPJ: 04.636.156/0001-14
Raz&o Social: PRA MIM & PRA VOCE DE ROUPAS SOCIEDADE LIMITADA - ME
Nome Fantasia:
Data de Abertura: 25/02/2017
Tipo: MATRIZ
Situagédo: ATIVA

Natureza Juridica: 206-2 - Sociedade Empresaria Limitada

3.1.4 REGIMES TRIBUTARIOS

O Processo de formalizacdo de uma empresa no Brasil € bem complexo. E um dos
momentos mais complicados para o empreendedor é definir o regime de tributacdo que a

companbhia vai ser inserida.

Em primeiro lugar, é importante salientar que qualquer decisdo dessas deve ser tomada
junto a um contador. Ele conhece as normas fiscais e tributarias e podera lhe auxiliar neste
processo.

Sdo quatro formas previstas na legislacéo tributéria para recolher os tributos: lucro real,
lucro presumindo, simples nacional e lucro arbitrado. Aqui vale um pouco da sua atencao para
uma explicacdo adicional: o simples nacional abrange, ainda, o regime do Microempreendedor
Individual (MEI), do qual falaremos l& na frente. Outro detalhe importante: o lucro arbitrado
nédo é aplicado com muita frequéncia no Pais, por isso, manteremos o foco apenas nos trés

primeiros citados.


http://cnae.ibge.gov.br/busca-online-cnae.html?view=classe&tipo=cnae&versao=9&classe=47814&chave=loja%20de%20roupas
http://www.guiaempreendedor.com/clico-responde-o-que-e-como-torno-um-mei/
http://www.guiaempreendedor.com/clico-responde-o-que-e-como-torno-um-mei/
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3.1.4.1 SIMPLES NACIONAL

O Simples Nacional, que é um regime compartilnado de arrecadagdo, cobranga e
fiscalizacdo de tributos aplicavel as Microempresas e Empresas de Pequeno Porte, previsto na
Lei Complementar n°® 123, de 14 de dezembro de 2006. Para ser optante do regime, a
microempresa deve auferir em cada ano-calendario receita bruta igual ou inferior a R$ 360 mil
reais e a de pequeno porte superior a R$ 360 mil e igual ou inferior a R$ 3.6 milhdes de reais.
Esse pode ser considerado como um regime favorecido devido a sua simplificagdo na hora de
pagar os impostos, que sdo todos recolhidos mediante 0 pagamento de apenas uma guia de
recolhimento.

O Simples Nacional implica o recolhimento mensal, mediante documento Unico de
arrecadacao, dos seguintes tributos:

* Imposto sobre a Renda da Pessoa Juridica (IRPJ);

* Imposto sobre Produtos Industrializados (IPI);

* Contribuicdo Social sobre o Lucro Liquido (CSLL); ¢ Contribuicdo para o
Financiamento da Seguridade Social (COFINS);

* Contribuic¢ao para o Programa de Integrag¢ao Social (PIS);

 Contribui¢do para a Seguridade Social (cota patronal); * Imposto sobre Operagdes
Relativas a Circulacdo de Mercadorias e Sobre Prestagdes de Servigos de Transporte
Interestadual e Intermunicipal e de Comunicagéo (ICMS);

* Imposto sobre Servigos de Qualquer Natureza (ISSQN). Todos os Estados e
Municipios participam obrigatoriamente do Simples Nacional.

Uma dica importante é que o contador da empresa sempre esteja atualizado com as
ideias de investimentos do empreendedor, pois SO a partir dessa comunicacao é que se pode
chegar a melhor escolha. Contudo, é importante que fique claro a extrema importancia de o
regime de tributacdo ser escolhido com muita atencdo no plano de estratégia da empresa, pois

a escolha certa é a que fara com que sejam pagos menos imposto.


http://www.contabeis.com.br/termos-contabeis/simples_nacional
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3.1.4.2 LUCRO PRESUMIDO

E uma forma de tributacio simplificada para determinacio da base de célculo do IRPJ e
da CSLL das pessoas juridicas que ndo estiverem obrigadas a apuracdo do lucro real. A
sistematica de tributacdo pelo Lucro Presumido é regulamentada pelos artigos 516 a 528 do
Regulamento do Imposto de Renda (Decreto 3.000/1999). No regime de lucro presumido a
pessoa juridica pagard o imposto a aliquota de 15% (quinze por cento) sobre o lucro
presumido, apurado de conformidade com o Regulamento do Imposto de Renda. O disposto
neste item aplica-se, inclusive, a pessoa juridica que explore atividade rural.

Poderao optar pelo regime as empresas que, no ano-calendario anterior, tenham auferido
receita bruta total igual ou inferior a R$ 78.000.000,00 ou a R$ 6.500.000,00, multiplicado pelo
nimero de meses de atividade do  ano-calendario  anterior,  quando
inferior a 12 (doze) meses, respeitadas as demais situacdes previstas na legislacdo em vigor
(Art. 14 da Lei 9.718/98; Lei 12.814/2013).

3.14.3 LUCRO REAL

O Lucro Real é a regra geral para a apuracdo do Imposto de Renda (IRPJ)e da
Contribuicdo Social sobre o Lucro Liquido (CSLL) da pessoa juridica, onde essa apura
0 IRPJ determinado a partir do lucro contabil, acrescido de ajustes (positivos negativos)
requeridos pela legislagdo fiscal. Nesse regime, incidem duas situagdes conhecidas como
Prejuizo Fiscal e Base de Calculo Negativa de CSLL, das quais ndo havera IRPJe CSLL a
pagar.

Existem empresas obrigadas a utilizarem esse regime, mas isso nédo tira o direito
daquelas que ndo sdo obrigadas de optarem por essa forma de tributacdo. Ainda, deve-se
observar o limite de receita bruta anual para fins de opg¢éo obrigatéria pelo Lucro Real que € de
R$ 78 milhdes no ano anterior, ou proporcional de R$ 6.500.000,00 vezes o nimero de meses,

quando o periodo for inferior a 12 meses.


http://www.contabeis.com.br/termos-contabeis/base_de_calculo
http://www.contabeis.com.br/termos-contabeis/irpj
http://www.contabeis.com.br/termos-contabeis/csll
http://www.contabeis.com.br/termos-contabeis/lucro_real
http://www.contabeis.com.br/termos-contabeis/lucro_presumido
http://www.contabeis.com.br/termos-contabeis/imposto_de_renda
http://www.contabeis.com.br/termos-contabeis/lucro_presumido
http://www.contabeis.com.br/termos-contabeis/lucro_presumido
http://www.contabeis.com.br/termos-contabeis/lucro_presumido
http://www.contabeis.com.br/termos-contabeis/imposto_de_renda
http://www.contabeis.com.br/termos-contabeis/lucro_real
http://www.contabeis.com.br/termos-contabeis/csll
http://www.contabeis.com.br/termos-contabeis/irpj
http://www.contabeis.com.br/termos-contabeis/base_de_calculo
http://www.contabeis.com.br/termos-contabeis/csll
http://www.contabeis.com.br/termos-contabeis/irpj
http://www.contabeis.com.br/termos-contabeis/csll
http://www.contabeis.com.br/termos-contabeis/lucro_real
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3.1.4.4 COMPARATIVO DE ENQUADRAMENTOS DE REGIMES

Para essa etapa do projeto foi realizado os dados obtidos e com base no estudo em sala
de aula, e através do plano financeiro foi possivel averiguar em qual enquadramento tributario
a empresa se encontra, e qual serd mais viavel.

Vimos que em nosso caso, apds utilizarmos dados como faturamento, aliquotas e folha
de pagamento, o regime tributario mais viavel para a nossa segmentacdo o melhor regime
tributario atual sera o Simples Nacional, para melhor desempenho futuro a empresa tera como

objetivo, crescer e continuar com 0 mesmo regime tributario
» Enquadramento do Lucro Presumido

A tabela 2 é o demonstrativo do enquadramento do lucro presumido, que para avaliar
qual seria a melhor opcéo de tributacdo. O retorno financeiro acabou sendo menor se comparado
as outras opgdes de regime tributarios vigentes. Serdo analisados os outros dois tipos de
tributacdo que seré o lucro real e simples nacional a seguir nas tabelas 3 e 4.

|

6.2 - Regime Tributario: Lucro Presumido Projegio
DESCRI(;;\D 2018 2019 2020 2021 2022

RECEITA BRUTA DE VENDAS 487.277 558.673 638.986 739.164 853.105
() TRIBUTOS SOBRE VENDAS (PIS/COFINS/ICMS) 105.435 120,953 138,340 160.029 184.697
(=) RECEITA LIQUIDA DE VENDAS 381.782 437.720 500.646 579,135 663.408
(-) CUSTO DAS MERCADORIAS VENDIDAS 202.046 227.313 255,085 289.475 327.798
(=) LUCRO BRUTO 179.736 210.407 245.561 289.660 340.610
(-) DESPESAS OPERACIONAIS

COMERCIAIS 128.286 136.479 166,533 180,983 196.939

ADMINISTRATIVAS 5.663 5.665 5.665 5.665 5,665
(=) LUCRO OPERACIONAL 45.785 68.263 73.358 103.012 138.006
{-) IRRJ RS 5.847 | RS 6.704 | RS 7.668 | RS 8.870 | RS 10.237
(-} Adicional IRP) RS RS RS RS RS -
(-) CsLL RS 5.263 | R$ 6.034 | RS 6.901 | RS 7.983 | RS 9,714
(=) LUCRO Liquioo 34.675 55.525 58.789 86.159 118.555

Fonte: Elaborado pelo grupo
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» Enquadramento do Lucro Real

O enquadramento do lucro real, temos a receita liquida de R$ 55.902,00, temos um IRPJ

e contribuicdo devido de R$ 11.033,00 e R$ 6.200,00 ndo teve o adicional excedente, e um total

a recolher de R$ 150.436,00.

6.1- Regime Tributdrio: Lucro Real Projegio
DESCRI(};\O 2018 2019 2020 201 2022

RECEITA BRUTA DE VENDAS 487.277 558.673 638.986 739.164 853.105
(-] TRIBUTOS SOBRE VENDAS (PIS/COFINS/ICMS) 132783 152.238 174.123 201422 232471
(=) RECEITA LiQUIDA DE VENDAS 354.49 406.435 464.863 537.742 620.634
(-] CUSTO DAS MERCADORIAS VENDIDAS 146.988 165.365 185.578 210589 238.478
(=) LUCRO BRUTO 207.506 241.070 279.285 327.153 382.156
(-) DESPESAS OPERACIONAIS

COMERCIAIS 128.286 136.479 166.538 180.983 196.939

ADMIMISTRATIVAS 5.665 5.665 5.665 5.665 5.665
(=) LUCRO OPERACIONAL 73.555 98.926 107.082 140505 179.552
(-] IRP] R$ 11.033,00 | R$ 14.839,00 | R$ 16.062,00 | R$ 21.076,00 | R$ 26.933,00
(-) Adicional IRP) R$ R$ R$ R$ R$
(-) €sLL R$ 662000 R$ 8.903,00|R$ 9.637,00 | R$ 12.645,00 | R$ 16.160,00
(=) LUCRO LiQUIDO 55.902 75.184 81.383 106.784 136.459
Fonte: Elaborado pelo grupo
> Enguadramento do Simples Nacional

O Simples Nacional foi calculado através do RBT da empresa que deu o valor de R$

487.287,00 a uma aliquota que se encontra na tabelol1 do anexo I do Simples Nacional referente
a comercio que foi de 6,84% dando o total a recolher de R$ 33.330,00.

6.3 - Regime Tributdrio: Simples Nacional Projecdo
I}ESCRI[;AG 2018 2019 2020 2011 2022

RECEITA BRUTA DE VENDAS 487.277 558.673 638.986 739.164 853.105
() TRIBUTOS SOBRE VENDAS (IRPJ/CSLL/COFINS/PIS/CPR/ICMS) 33.330 42,124 48.180 56.176 64.836
(=) RECEITA LiQUIDA DE VENDAS 453.947 516.549 590.806 682,988 788.269
(-) CUSTO DAS MERCADORIAS VENDIDAS 202.046 227.313 255,085 289.475 327.798
(=) LUCRO BRUTO 251,901 289.236 335721 303.513 460.471
(-) DESPESAS OPERACIONAIS

COMERCIAIS 103.645 110.113 133.34 145.248 157.845

ADMINISTRATIVAS 5.665 5.665 5.665 5.665 5.665
(=) LUCRO OPERACIONAL 142,501 173.458 196.212 242,600 296.961
(-) IRPJ R$ R$ R$ R$ R$
(-) Adicional IRP) R$ R$ R$ R$ R$
(-} CsLL R$ R$ R$ R$ R$
(=) LUCRO Liquipo 142,501 173.458 196.212 242,600 296.961

Fonte: Elaborado pelo grupo
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3.1.45 REFLEXO DA FOLHA DE PAGAMENTO NA OPCAO DO REGIME
TRIBUTARIO

A relagdo da folha de pagamento equivale a contratacdo de 2 vendedores e uma
costureira, no qual o custo para a empresa no valor de R$ 85.429,00 para o primeiro ano. E
como a empresa optou pelo simples nacional os encargos trabalhistas foram calculados em cima
do quadro de funcionarios que compde a empresa. Sobre esses encargos foram inseridos o
FGTS 8.00%. E a tabela 4 é o demonstrativo dos resultados do resumo da apuracdo somente
dos tributos dos regimes tributarios: LUCRO REAL, LUCRO PRESUMIDO e SIMPLES
NACIONAL

6.4- RESUMO DA APURACAO SOMENTE DOS TRIBUTOS Projecdo

REGIMES TRIBUTARIOS 2013 2019 2020 201 2022
LUCRO REAL 175.077 202.346 232.516 270.878 314.653
LUCRO PRESUMIDO 141.246 160.057 185.603 212.617 23.242
SIMPLES NACIONAL 33.330 42124 48.130 56.176 64.836

Fonte: Elaborado pelo grupo

A andlise tributaria de nossa empresa, foi desenvolvida com base nos calculos dos trés
regimes tributarios adquiridos no Brasil, o Lucro Real, Presumido e Simples Nacional. Com
base nos resultados a nossa empresa se enquadrou no simples nacional porque ndo excedeu o
valor de R$ 3.600.000,00 milhdes ao ano.
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3.2 ETICA GERAL E PROFISSIONAL

3.2.1 INTRODUCAO

A ética e seus principios tem um reconhecimento um visual, ou seja, ela é trabalhada no
mundo inteiro.

Né&o h& como conceituar ética sem abordar também os valores e as morais.

Resumidamente pode se falar que ética € a justica e a igualdade sdo os valores que
buscam transformar uma sociedade individualista , em uma sociedade que opta em deixar o
egocentrismo de lado e procura uma maneira de como podemos fazer melhor, trazendo para si
uma visdo multidisciplinar; portanto o ser deixa de pensar somente nele e traz também a
prioridade de pensar no préximo, assim a ética trabalha tais comportamentos que
consequentemente atinge ndo sé o que pratica as também a sociedade prejudicada.

Existe um aspecto forte que €é incentivar, pois tudo o que for valores positivos, que traz
0 bem a sociedade deve ser incentivada para que esse gesto seja continuo; e o for valores
negativos que transmita o mal; deve ser condenado e impedido para que isso ndo tenha impacto
maior.

Dentro das empresas a ética foi englobada para manter o melhor convivio entre os
individuos, deste modo se conseguisse manter um ambiente em harmonia, o que é de extrema
importancia para o desenvolvimento e organiza¢do do meio de trabalho.

Os codigos de ética foram criados para desenvolver diretrizes sobre os seus valores, que
todos dentro das empresas devem o seguir para que ndo haja uma certa competicdo entre
interesses semelhantes, para que assim ndo seja imposto assuntos pessoais.

E com isso forma-se uma conduta onde € voltada a um todo; uma empresa que queira
se manter firme no seu ramo, deve sempre ter a ética como a sua imagem para com a sociedade.

[...]Segundo Aristoteles “’A virtude moral é uma consequéncia do habito. Nds nos
tornamos o que fazemos repetidamente. Ou seja: NOs nos tornamos justos ao praticarmos atos

justos, controlados ao praticarmos atos de autocontrole, corajosos ao praticarmos atos de bravura.

29
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3.2.2 MISSAO, VISAO E VALORES

MISSAO

“Satisfazer os anseios de nossas clientes em acessorios e roupas especializadas para
gravidas, que valorize suas curvas, encantando e emocionando as gestantes durante a fase mais

especial e magnifica da vida de uma mulher. ”
VISAO

“Ser referéncia regional no ramo mamée e bebé, inspirando paixao e satisfagdo dos

nossos clientes, com produtos de alto padréo e qualidade, eternizando momentos. ”
VALORES

- Valorizacdo da Vida e da Familia

- Respeito, carinho E atencéo as nossas clientes
- Satisfazer as expectativas dos consumidores

- Fazer 0 nosso melhor a cada dia

- Honestidade e ética nos negocios

- Atuar na prevencao de doengas e na promocao da salde.
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3.3 PLANEJAMENTO ESTRATEGICO
“O processo de planejamento é muito mais importante do que no produto final.
Peter Drucker

Drucker, afirmava que a empresa que conseguir vender seu produto/servico certo, para
o cliente certo, com a distribui¢do adequada, por um preco adequado e no momento oportuno,
verd seus esforcos de venda reduzirem-se a quase zero, ou seja, a venda tornar-se-a automatica
em funcéo de a demanda ter sido corretamente equacionada e trabalhada

Porém o que seria Planejamento Estratégico?

E um processo gerencial que se refere a formulacdo de objetivos, para selecionar
programas de acdo e execucdo, levando sempre em conta as condi¢des internas e externas da
empresa relevando também a sua evolucdo prevista, mas com a premissa de respeitar que todo
0 processo tenha coeréncia e sustentacao.

O Planejamento “prevé” o futuro da empresa, em relacéo a longo prazo, simplesmente
consiste em saber 0 que deve ser executado e de que maneira essa execucdo devera ser feita.
Mas esse planejamento deve ser revisado periodicamente, para avaliar se 0s objetivos estéo de
acordo com a realidade empresarial, e havendo necessidade refazer as metas, ja que o mundo
estd em constante transformacao.

Ou seja,

“Ndo podemos prever o futuro, mas podemos crida-lo. ”
Peter Drucker

Na generalidade o planejamento pode ser dividido em trés niveis:

Planejamento estratégico;

Planejamento téctico;

Planejamento operacional

3.3.1 ESTUDOS DOS CLIENTES

Na economia atual, as empresas reconhecem que o bem mais precioso € a sua clientela.
Pois construir uma fabrica € bem mais simples, do que manter e atrair clientes em um mercado

crescente e concorrido.


https://pt.wikipedia.org/wiki/Planejamento_t%C3%A1ctico
https://pt.wikipedia.org/wiki/Planejamento_operacional
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Sendo assim, 0 sucesso da empresa é compreender muito bem as necessidades e 0s

desejos dos clientes e, com base nisso, oferecer produtos, servicos e ideais para satisfaze-los
melhor do que a concorréncia, podendo criar a fidelidade deles a empresa e competir mais
eficientemente com o0s concorrentes. Para isso é preciso inovar a tecnologia, estudar
constantemente o comportamento dos clientes e aumentar a velocidade e a confiabilidade os
servicos prestados. Ao fidelizar a clientela, ha melhoria, em consequéncia, nos resultados da

empresa no longo prazo.

3.3.2 PUBLICO ALVO

Foi realizada uma pesquisa simples, questionado sobre o comércio. A executiva Stella
Kochen Susskind, presidente da Shopper Experience, coordenou um estudo online informal
com 500 clientes secretos para avaliar os comportamentos de consumo nas classes sociais no
Brasil

A classe C é mais controlada, valoriza os sentimentos positivos de conquista associados
ao poder de compra; entretanto, esta alerta em relagcdo ao lado negativo do consumo e mais
atenta a dificuldades no pagamento e nas taxas de juro. Na classe B, o consumidor vivencia
mais intensamente o prazer de comprar, embora se preocupe com precos e condicdes de
pagamento. A classe A, por sua vez, deseja construir um relacionamento melhor com as marcas.

“De acordo com a executiva, no Brasil o atendimento passou a ser um diferencial
importante impulsionado pela consolidacdo do Codigo de Defesa do Consumidor. Na prética,
o0 brasileiro — até entdo, tolerante e paciente — passou a ter consciéncia dos seus direitos seja
com relacdo a qualidade do produto, seja com relacdo ao atendimento. Além de reclamar, esse

consumidor propaga sua opinido, positiva ou negativa, em redes sociais. ”



“Cresce tendéncia de compras em sites internacionais: e-commerce ¢ a Nova Miami”

11 MAI2017

"Estamos acompanhando, nos ultimos anos, o crescimento virtuoso do comércio eletrénico no Brasil. Mesmo em
um ano muito ruim para nossa economia, como foi 2016, os nimeros do nosso Varejo Virtual se mostraram
satisfatérios, entregando pequeno crescimento real (7,4% nominal), mas com crescimento consistente do ndmero
de e-consumidores e do valor da cesta média desse consumidor", avalia Pedro Padis, diretor comercial da
GS&COMM, empresa especializada em projetos e gestdo de operacOes digitais com expertise de integracdo
omnichannel do Grupo GS& Gouvéa de Souza, analisando os dados divulgados pela Ultima pesquisa
WebShoppers da Ebit.”

Segundo Padis, outro dado que reforca essa tendéncia € o ritmo de crescimento dessas lojas. "Enguanto o mercado
interno cresceu 7,4%, as compras nos sites internacionais apresentaram um crescimento de 18%, atingindo um
volume total de R$ 2,4 bilhdes, o que representa 5% do mercado total de e-commerce", analisa o diretor comercial

da GS&COMM. Mas o que leva o consumidor brasileiro a buscar esse estilo de compra?

Para Pedro Padis, a resposta é muito simples: PRECO e SORTIMENTO. "Podemos comparar essa tendéncia com

um movimento que comecou hé algumas décadas, quando brasileiros passaram a viajar até Miami/Flérida (EUA)

para realizar compras motivados por precos baixos e grande variedade de produtos. Ainda vemos esse movimento

muito forte em alguns nichos de mercado, como o de enxoval para recém-nascidos", destaca.

Vale lembrar que nos principais sites internacionais é possivel encontrar uma quantidade incrivel de
produtos, pois muitos funcionam no formato Market Place, agregando diversos tipos de produtos, sendo quase
impossivel ndo encontrar o produto que procura por um preco conveniente. "E, mesmo nos casos em que o frete

fica significativamente mais caro, o desembolso final para o consumidor acaba sendo vantajoso”, pondera Padis.

Fonte: https://www.terra.com.br/noticias/dino/cresce-tendencia-de-compras-em-sites-internacionais-e-commerce-e-a-nova-
miami,dbbdc7537735d41f0a537da4c8dc448a46ubragr.html

Nosso grupo analisou a evidéncia por necessidade de possuir uma loja onde haja
atendimento personalizado com pecas de étima qualidade e estilo, padrdo exigido na categoria
de classe financeira qualificada com “A” e “B”, no qual, a premissa, se torna o nosso publico
alvo.

Essa pesquisa destacou o qudo procurado esta item importados. Nossa Proposta é
atender “resgatar” os consumidores que buscam pegas importadas, no qual serd mais um
diferencial em nossa loja.

O Objetivo e atender mulheres e amigos/familiares das gestantes, que se encaixam na

classe média e alta, agregando valor financeiro e sentimental aos novos produtos.


https://www.terra.com.br/noticias/dino/cresce-tendencia-de-compras-em-sites-internacionais-e-commerce-e-a-nova-miami,dbbdc7537735d41f0a537da4c8dc448a46ubragr.html
https://www.terra.com.br/noticias/dino/cresce-tendencia-de-compras-em-sites-internacionais-e-commerce-e-a-nova-miami,dbbdc7537735d41f0a537da4c8dc448a46ubragr.html
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AREA DE ABRANGENCIA

Na regido de S&o Joéo da Boa vista existem poucas lojas que atuam no ramo de Gestante.
Buscamos suprir essa necessidade, visando sempre o nicho proposto em nosso modelo de
negocios.

Ao analizarmos o mapa (Anexo | e Il), podemos demonstrar que a loja do nosso perfil
estd a aproximadamente a 2 horas, cerca de 141 km de distancia. Sinceramente uma distancia
consideravel.

Encontramos alguns concorrente indireto na cidade: Loja Japonesa, EB Kids, Cada
passinho, essas lojas sdo voltadas para criangas a partir de recem nascidos, nada especifico

para gestantes.
COMPORTAMENTO DOS CLIENTES

Foi realizada uma pesquisa quantitativa e qualitativa com com questionario aberto (
Anexo V), elaborada pelo nosso grupo, simples e breve sobre os que os consumidores de
Classe A e B, gestantes, familiares acham da diversidade do comércio para esse perfil na
cidade de S&o Jodo da Boa Vista.
Foram ouvidos 20 entrevistados:
12 gestantes
6 familiares\amigos
2 pais de recem nascidos

A pesquisa apontou que 100% das gestantes de classe média\alta ndo encontram roupas
especificas pra seu perfil com estilo e qualidade, possuem a necessidade de procurar em outra
cidades, com viagem que podem durar de 2 a 3 horas, destacam ainda que € exautivo e muitas
vezes deixam de ir a ocasioes por falta de roupas proprias para eventos que gostumam
participar. Pois ndo é garantido que irdo encontrar o que Ihes agradam.

Ficou evidende que 75% dos condidados compram ou ja compraram produtos
importados, em loja fisica\internet.

95% dos participantes, adorariam encontrar uma loja com produtos importados, com
qualidade e que tenha um atendimento personalizado pra cada cliente. E alids, achariam uma

grande vantagem em n&o haver necessidades de longas viagens. Dentre esses, ndo achariam
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ruim pagar um valor maior do que o comum,desde que os produtos atendem as espectativas em

qualidade e inovacao.

A empresa “Pra Mim & Para Vocé€” ¢ uma empresa varejista do ramo de roupas que o
foco principal sera as mulheres gréavidas, bebés recém-nascidos, em consonancia, atendera aos
familiares e amigos buscam presentes de qualidade e sofisticacdo. Nosso publico alvo

mulheres gestantes e pos-parto, classe média e alta de nossa microrregido. (Conforme Anexo

1)

3.3.3 ESTUDOS DOS CONCORRENTES

“Se conhecemos o inimigo e a nés mesmos, ndo precisamos temer o resultado de uma
centena de combates. Se nos conhecemos, mas ndo oinimigo, para cada vitoria sofreremos uma
derrota. Se ndo conhecemosa nds mesmos e aos inimigos, sucumbiremos em todas as
batalhas”(Sun Tzu, em “A Arte da Guerra”)

Analizando os mercado uma das maiores concorrente da nossa empresa:

A GESTANTE: que é a maior rede de varejo e atacado do brasil, possui mais de 20
anos de mercado, dispoe de uma mega estrutura em sua loja virtual, porém as suas lojas fisicas
estdo mais consentraadas na regido do centro-oeste : Taguatingua, Gama, Formosa, Sobradinho,
Planaltina, Aguas Claras e possui previsdo da abertura de novas lojas fisicas até o final do ano.
Um ponto que chamou a atencdo ¢ que a loja colocou em seu site “25 motivos” pela qual os
consumidores a escolheriam, evidenciando os seu pontos fortes: qualidade, atendimento,
pregos, etc.

BEBE A BORDO - MODA GESTANTE: Comércio de vestuario diversificado para
gravidas, com modelos de praia, lingerie e pecas de uso casual. Esta loja esta no mercado a 32
anos, possui 2 lojas fisicas e uma loja virtual. Possui a opcéao de revenda (torna-se fornecedora)
com Gtimos pregos.

MARIA BARRIGA MODA GESTANTE: Possui 4 lojas fisicas em Séo Paulo e uma
virtual. Fazer as compras em seu site ndo é muito atrativo, possui um designer muito simples e
informagdes misturadas e confusas

GESTANTE & CIA: No mercado téxtil ha 35 anos. Comeércio de vestuario voltado a
gestacdo com linha intima do sono e modelos casuais que facilitam a lactacdo. Possui trés lojas
em S&o Paulo vendendo somente no atacado, as vendas de varejo sdo feitas somente pela loja

virtual.
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A Sigla swot vem das iniciais das palavras inglesas Strengths (forcas),weaknesses

(fraquezas),Opportunities (oporunidades) e Threats (ameagas),pois esses séo justamente 0s

pontos a serem analizados. Notem que ao analisarmos Forcas e Fraquezas estaremos

analisando apenas variantes da empresa,enquanto que a analise das amecas e oportunidades

referem-se as variantes internas.

Abaixo segue a Matriz F.O.F.A na nossa loja “Pra mim & Pra vocé”.

Forcas

Fraquezas

Interna

AN NN Y VD N NN

Talento para inovacao
Localizacéo privilegiada
Roupas de qualidade
Portfélio equilibrado
Atendimento especializado
Afinidade com o assunto
Parcerias

Competéncia

Ponto comercial alugado
Financiamento para abrir 0
negocio

Custos altos do estoque
Instabilidade do
fornecimento de alguns
produtos do mercado
Auséncia de perspectiva do
mercado

Pouco experiéncia no
comercio

Alto capital de giro

Oportunidades

Ameacas

Externa

Grande numero de
fornecedores a disposicao
Mercado de roupas em
crescimento

Populacdo de gestantes em
crescimento

Aumento do PIB de SJBV

Quadro de recessao
Produtos substitutivos
Barreiras do comercio
exterior

Avanco tecnoldgicos dos

concorrentes
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v Aumento do poder v" Mudangas nas taxas

aquisitivo da populacéo cambiais ou na politica de

comercio

Fonte: Potter

Podemos perceber que o foco de nossas estratégias inicias precisam ser voltadas as
fraquezas e amegas.

Um dos itens que tem gue ser repensado pelos socios é a necessidade de financiamento
para abertura do negdcio, precisa ser analisado a taxa de juros, necessaio um detalhamento dos
gastos,conhcer a fundo as linhas de créditos disponivies no mercado. Uma das ag¢es a principio
seria alcancar o maxido do valor utilizando recurso proprio diminuindo ou anulando o valor a
ser pegado das instituicoes financeiras. Como a base da nossa loja serd produtos
diferenciados e uma grande quanidade deles sdo importados. Teremos que ter uma enorme
atencdo ao estoque, custos, principalmente compra (taxa cambial/alta do dolar,etc) diminuindo
assim as chances de falta de produto ou até mesmo um alto valor no custo dos itens no que
diminuira a porcentagem de ganho da nossa empresa.

Uma das amegas que nos preocupada sdo os produtos substitutos (Produtos substitutos
sdo aqueles que podem vir a substituir os ja existentes através da oferta de precos mais baixos,
ou ainda de beneficios.). Nosso lema para tentar driblar esse fato sera inovacdo e um
atendimento extremamente personalizado, fazendo com que o cliente sinta parte da empresa.

Forcas e oportunidades, nesses itensa temos que aproveita-los ao maximo, ampliando
assim 0 nosso potencial como empresa diferenciada. O que merece destaque é o aumento
dopoder aquisito dos habitantes de S&o Jodo da Boa Vista. Uma estudo pela Cielo e pelo BCG,
destacado no site da agéncia S&o Jodo, mostra que os padrdes dos brasileiros em rel¢ad ao
consumos sdo atraente, sendo que Séo Jodo da Boa vistaa esta em um dos grupos promissores

e a cidade esta engajada que levam so seu desenvovlimento e cresimento.
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FORCAS COMPETITIVAS (5 FORCAS DE PORTER)

“ O modelo das Cinco Forgas de Porter,
concebido por Michael Porter, destina-se a
Amescs do I Rivalidade ~ analise da competicdo entre empresas. Considera
| Noves| Concamentes sl cinco fatores, as "forgas" competitivas, que
devem ser estudados para que se possa

desenvolver uma estratégia empresarial

Poder de

e eficiente. Porter refere-se a essas forcas como
entes

microambiente, em contraste com o termo mais
geral macro ambiente. Utilizam dessas forgas em uma empresa que afeta a sua capacidade para
servir os seus clientes e obter lucros. Uma mudanga em qualquer uma das forgas normalmente

requer uma nova pesquisa (analise) para reavaliar 0 mercado. ”

v" Rivalidades entre Concorrentes: faciliade da entrada de clientes
Poder de Negociacdo com os Clientes: posssui

v
v Poder de Negociagdo dos Fornecedores:
v" Ameaca entre Novos Entrantes:

v

Ameacas dos Produtos Substutivos:

Uma breve analize da empresa, notamos que em nosso ramo encontramos uma certa
facilidade da entratada de novos concorrentes, pois € um ramo de mercado que ndo representa
um monopolio.

No que se refere a poderes de negociacdo, temos que ouvir 0s nossos clientes e satisfaze-
los, pois 0s mesmo possuem mais opgoes de compras do que simplesmente a nossa loja, por
outro lado temos uma grande vantagem em nossas maos em relagdo aos nossos fornecedores,
pois também temos opgoes, no qual gera um poder de barganha bem interessante para a
empresa.

As forgcas que determinam AMEACAS, como disse antes, € um ponto muito
preocupante para nos socios e empreendedores, pois ndo temos um certo controle sobre elas,

no maximo podemos realizar a¢bes para minimizar o impacto delas na gestdo do nosso negocio.

25


https://pt.wikipedia.org/wiki/Michael_Porter
https://pt.wikipedia.org/wiki/Empresa
https://pt.wikipedia.org/wiki/Estrat%C3%A9gia
https://pt.wikipedia.org/wiki/Pesquisa_de_mercado
https://pt.wikipedia.org/wiki/Pesquisa
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Novos entrantes é mais comum do que imaginamos por se tratar de um negocio simples

de entrada e saida, e se torna mais facil ainda os clientes procurarem produtos substitutivos

com pregos muito mais atrativos do que 0s nossos.

3.35

FATORES CRITICOS DO SUCESSO

Fatores criticos de sucesso sdo postos-chaves que, quando bem executados, definem e

garantem o desenvolvimento e o crescimento de uma empresa e seu negdcio, atingindo seus

objetivos. Devem e precisam ser encontrados atraves de um estudo aprofundado dos préprios

objetivos da empresa, derivando de sua misséo, sua visao e seus valores, tornando-se referéncias

obrigatdrias e fundamentais para que a empresa sobreviva, seja competitiva e tenha sucesso,

seja qual for o segmento.

Para podermos atender as expectativas planejadas, “Pra mim & Pra vocé”, possui alguns

FCS a principio:

v

Atendimento personalizado;

Marketing de relacionamento;

Qualidade dos produtos;

Parcerias com fornecedores e profissionais com outro ramo de atividade;

Agregacéo de valor;

Logistica;

Gestao de compras;

Meios eletrénicos de pagamentos;

Fidelizacao
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3.3.6 ESTRATEGIAS

3.3.6.1 OBJETIVOS, METAS E ACOES (5W2H)

O 5W2H é um método de gerenciamento de atividades de um projeto (ou da sua rotinal).
O nome dessa ferramenta de gestdo vem de cinco perguntas, em inglés, que comecam com a
letra “W”, e duas questdes que comegam com a letra “H”. Veja, a seguir, quais os significados
de cada letra:

e What (0 que sera feito?);

e When (quando sera feito?);

e Where (onde sera feito?);

o Why (por que sera feito?);

e Who (quem fara?);

e How (como sera feito?);

e How much (quanto custara?).

Abaixo alguns objetivos e metas analisadas e baseadas no 5w2h, mas a empresa possui

muito mais objetivos e metas futuras.

OBIJETIVO: Diminuir custos
META: Diminuir gastos em 20% com estoque em no max. 2 anos
O qué? Quem? Quando? Quanto? Por qué? Onde? Como?
Pesquisa de Estudando o
Apd i R
novos Yandra POs 5€ls > Aumentar a Sdo Paulo r?er.cado
fornecedores . meses 2.000,00 téxtil, em
Marilia . margem de Santa a
e/ou . da abertura da aRs L . consonancia,
Daniela . lucratividade Catarina .
produtos loja 4.000,00 como os relatorios
substitutos de vendas

OBIJETIVO: Ser referéncia no atendimento
META: Ter 100% do atendimento personalizado
O qué? Quem? Quando? Quanto? Por qué? Onde? Como?
Através de
e Gyovana/ 6 meses antes De e e E)fe.rCICIOS
Qualificacao e Empresa Fidelizagdo e praticos em
da 5.000,00 e .
desen. Da Terc. de . = . satisfacdo dos SIBV atendimento
equipe Desenv inauguracao a RS clientes e ensinando as
quip : da loja 10.000,00 e
Pessoal qualificagdes dos
produtos
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OBIJETIVO: Atender as necessidades dos clientes
META: Aumentar em 20% a pés-venda, trimestral
O qué? Quem? Quando? Quanto? Por qué? Onde? Como?
Realizagdo de
ajustes Contratar a
Ter uma Desde a RS nos vestuarios funcionaria/
costureira (full | Gyovanna inauguracao 1.500,00 tornando Na loja compra de
time) daloja mensal nossas pecgas maquina
Unicas e de costura
confortaveis
OBIJETIVO: Atender a macrorregiao de SIBV
META: A principio atender 50% da macrorregiao SJBV em um ano
O qué? Quem? Quando? Quanto? Por qué? Onde? Como?
Divulgar a
marca Propagandas de
.. . Desde a Aprox. . A
Participar de Daniela . o P Expansdo da SIBV e Marketing
eventos Nelson inauguracao RS Marca Regido Radio, televisdo
, daloja  |10.000,00 8 o FEIEVISA,
e feiras midias sociais
regionais
OBIJETIVO: Realizar parcerias e aliangas estratégicas
META: Finalizar parcerias em no maximo 18 meses aumentando a receita 10%
O qué? Quem? Quando? Quanto? Por qué? Onde? Como?
Criar .
. Ampliar a
relacionamento Antes na - ,
Todos . o possibilidade Nivel Usando nossa
com empresas | . . inauguragao XXXXXX .
. investidores . de aumento Nacional | rede de contatos
de seguimento daloja .
. de visibilidade
correlacionados
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3.4 GESTAO ORCAMENTARIA

O tema orcamento é tratado por diversos autores por ser uma ferramenta utilizada por
diversas empresas e por ter muita importancia no acompanhamento do resultado das mesmas.

Conforme Braga (1995), no processo or¢camentario deve constar o desenvolvimento e
os resultados que a empresa almeja alcancar. Esses dados sdo apresentados observando-se a
estrutura da empresa e dos sistemas de contabilidade geral e de custos. “Orgar ndo ¢é apenas
controle, ndo ¢ apenas previsdo. E uma analise exigente e rigorosa do passado e um calculo
cuidadoso das provaveis e desejadas operagdes futuras. ” (BRAGA, 1995, pg. 230).

Figueiredo e Caggiano (2004) definem o orcamento como sendo um norteador
direcional que deve ser seguido pelos gestores em busca do atingimento dos objetivos
organizacionais, a curto prazo.

Conforme Padoveze (2000), orcamento é colocar tudo a frente do que estd acontecendo
hoje. Seria introduzir para o exercicio posterior todos os dados que consta no sistema de
informacao atual. Pode — se dizer que or¢camento € a repeticdo dos dados gerenciais atuais, mais
sO que com dados previstos, ou seja, basta colocar no sistema de informacao gerencial os dados
que deverdo ocorrer no futuro.

Segundo Horngren, Sundem e Stratton (2004) o orcamento € um método pelo qual os
gestores utilizam como apoio para suas fungdes de planejamento e controle. O orcamento ajuda
0sS gestores a tracar os objetivos.

Os resultados mostram efetivamente que o orgcamento é utilizado como uma ferramenta
que contribui para avaliar o que acontece e planejar resultado, sempre baseado nas politicas

previamente definidas pela alta direcdo da Empresa.

34.1 ETAPAS DO ORCAMENTO

Uma importante ferramenta da contabilidade gerencial que projeta o futuro de uma
empresa em relagdo ao seu fluxo de caixa, resultado e patriménio, podendo ser utilizado como
instrumento no planejamento de uma nova empresa.

< PLANO DE MARKENTING
+» PLANO DE DESPESAS
% PLANO DE SUPRIMENTOS
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% PLANO DE INVESTIMENTOS

% PLANO DE RECURSOS HUMANOS

% DRE

< DEMOSTRACAO DE FLUXO DE CAIXA ANUAL
< ANALISE DO RETORNO DO INVESTIMENTO

3.4.1.1 PRINCIPIOS GERAIS DO PLANEJAMENTO

E importante que se tenha clareza do nivel de detalhe que se busca para o plano e que
se estabeleca um prazo para conclui-lo, caso contrario vocé nunca obterd uma versdo final para
0 seu plano de negocios.

Conforme o Sebrae 2014, uma possivel sequéncia para o desenvolvimento de um plano
de negadcios € iniciada pela analise da oportunidade (seguindo o processo empreendedor) e em
seguida passa-se para uma rigorosa analise do mercado, do publico-alvo e dos concorrentes. A
partir dai vocé podera se dedicar a definir: a) o seu modelo de negécio (o que vender, o que é 0
negdcio, como vender, para quem, a que preco, o plano de marketing...) e projec@es iniciais de
receita, b) investimentos iniciais necessarios, c) necessidade de recursos humanos, d) projetar
custos, despesas e receitas ao longo do tempo, e) fechar o modelo de negdcio cruzando
necessidade de recursos com resultados, f) criar os demonstrativos financeiros, g) fazer analises
de viabilidade através de indices de retorno sobre investimento, rentabilidade, etc., h) revisao
completa de todos os passos, i) concluir a redacéo do plano e fechamento do modelo.

3.4.1.2 PREMISSAS DO PLANEJAMENTO

| Premissas | 2018 | 2019 | 2020 [ 2021 | 2022 |
Aumento Volume de vendas 10,00% 9,00% 9,00% 10,00% 10,00%
Aumento Preco de venda 5,00% 5,00% 5,00% 5,00% 5,00%
Propaganda e Publicidade 8,00% 8,00% 8,00% 8,00% 8,00%
Aumento Salarial 6,00% 5,00% 5,00% 6,00% 6,00%
Comissao sobre vendas 3,00% 3,00% 5,00% 5,00% 5,00%
Aumento Prec¢o dos Insumos 3,00% 3,00% 3,00% 3,00% 3,00%
Frete sobre compras 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%
Seguro sobre compras 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%
Custo para descarga 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%
Aumento das despesas 3,00% 3,00% 3,00% 3,00% 3,00%
Taxa Minima de Atratividade ao ano 14,00%

Fonte: Elaborado pelo grupo
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3.4.1.3 PLANO DE MARKETING

Plano de Marketing nada mais é do que uma ferramenta estratégica gerencial utilizada
para identificar as forcas, fraquezas, ameacas e oportunidades que o mercado proporciona ao
Empreendedor, estimulando o mesmo a estabelecer metas, objetivos, e buscar incessantemente
conhecer as necessidades e desejos dos seus clientes/consumidores e consequentemente levar a
organizagdo ao progresso. Um plano de Marketing bem estruturado proporciona ao
departamento de marketing uma viséo sistémica sobre onde os seus esforgos devem estar
concentrados, observar e tirar o melhor proveito das oportunidades encontradas e potencializar
0s pontos fortes.

Segundo Philip Kotler (considerado o papa do Marketing), a utilizacdo do plano de
marketing torna a empresa menos vulnerdvel as crises, pois estas podem ser previstas com
antecedéncia. Também é possivel superar 0s concorrentes planejando cuidadosamente produtos
e servicos mais adequados aos desejos e necessidades dos clientes, o que reduz os problemas
da comercializacdo e planejamento dos produtos. O planejamento conduz, informa e determina
0 rumo a seguir. Solugdes para problemas como falta de capital, falta de clientes e poucas

vendas também podem surgir de um planejamento coerente e consistente (KOTLER, 2002).

QUADRO 1.1.3 VENDAS LIQUIDAS EM R$ - ANUAL

1.1.3- Vendas Liquidas em RS - Anual Proje¢ao

Descricdo % Ano Base 2018 2019 2020 2021 2022
Vendas Brutas R$421.406,00] RS487.277,000 RS558.673,00( R$638.986,00] R$739.164,00] RS 853.105,00
(-) DedugGes de vendas R$114.833,000 RS132.783,00 RS152.238,00( R$174.123,00] R$201.422,00]  RS232.471,00
ICMS 18,00% RS 75.853,00) R$87.710,00 R$100.561,00( RS115.017,00 RS133.050,00( RS 153.559,00
COFINS 7,60% R$32.027,00 R$37.033,00 R$42.459,00 R$ 48.563,00 RS 56.176,00 RS 64.836,00
PIS 1,65% R$6.953,00 R$8.040,00 R$9.218,00 RS 10.543,00 RS 12.196,00 RS 14.076,00
Simples Nacional 0,00% R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00
(=) Receita Liquida R$306.573,000 R$354.494,00] RS406.435,00( R$464.863,00] R$537.742,00] RS 620.634,00
Fonte: Elaborado pelo grupo
QUADRO 1.2 PLANO DE COMUN ICAC}AO EM R$ - ANUAL
1.2- Plano de Comunicagio em RS - Anual Projecdo

Descricao Ano Base 2018 2019 2020 2021 2022

Vendas Brutas R$421.406,00] R$487.277,00| R$558.673,00 R$638.986,00 RS$739.164,00f RS 853.105,00
Propaganda e Publicidade R$33.712,00 RS 38.982,00 RS 44.694,00 R$51.119,00 R$59.133,00 RS 68.248,00

Fonte: Elaborado pelo grupo
QUADRO 2.1 PLANO DE DESPESAS COMERCIAIS EM R$ - ANUAL
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2.1- Plano de Despesas Comerciais em RS - Anual Projegdo

Descrigdo Ano Base 2018 2019 2000 0 m
Despesas Comerciais 7600 1808 1818 1808 1808 1808
Fonte: Elaborado pelo grupo
QUADRO 2.2 PLANO DE DESPESAS ADMINISTRATIVAS EM R$ - ANUAL
2.2- Plano de Despesas Administrativas em RS- Anual Projedo

Descrido Ano Base 2018 2019 2020 01 202
Despesas Administrativas 5500 5665 5665 5665 5665 5665
Total Geral 13100 13493 13493 13493 13493 13493

Fonte: Elaborado pelo grupo

3.4.1.4 PLANO DE SUPRIMENTOS

Para essa etapa 0 quadro abaixo demostra custos operacionais com 0s produtos, como a

empresa foi optante pelo simples nacional o palno de suprimentos ficou menor comparados aos

outros tipos de regime tributarios.
QUADRO 3.5 - RESUMO DO PLANO DE SUPRIMENTOS EM R$ - ANUAL

3.5 - Resumo do Plano de Suprimentos - Anual - em RS - Lucro Presumido ou Simples Nacional

Projecao
2018 2019 2020 2021 2022

Compras 208050 233732 262279 297384 336534
Fretes sobre compras 0 0 0 0 0
Seguros sobre compras 0 0 0 0 0
Custo da descarga 0 0 0 0 0
sub-total 208050 233732 262279 297384 336534
(-) Impostos Recuperaveis

ICMS 0 0 0 0 0
COFINS 0 0 0 0 0
PIS 0 0 0 0 0
sub-total 0 0 0 0 0
Custo Total Final 208050 233732 262279 297384 336534
Custo Mercadorias Vendidas 202046 227313 255085 289475 327798

Fonte: Elaborado pelo grupo
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3.4.15 PLANO DE INVESTIMENTOS

Para estimar o investimento inicial, foram considerados os investimentos fixos, as
despesas pré-operacionais e capital de giro. Considerando todos esses pontos essenciais para
montar a loja, o investimento inicial sera R$ 37.427,00. O quadro 4.3 é o demostrativo do

resumo de investimento da empresa.

QUADRO 4.3 - RESUMO DOS INVESTIMENTOS EM R$

4.3 - Resumo dos Investimentos - em RS

Descricao Comercial Administrativo Total
Magquinas e Equipamentos 10.330 - 10.330
Bens de Informatica 3.050 3.400 6.450
Moveis e Utensilios 17.697 2.950 20.647
Veiculos - - -
EdificagGes - - -
Total 31.077 6.350 37.427

Fonte: Elaborado pelo grupo
QUADRO 4.4 - CALCULO DA DEPRECIAQAO ANUAL EM R$

Grande parte dos ativos tem vida util determinada, diante disso, para a correta anélise
contabil, é necessario descontar uma parcela desse desgaste, chamada de depreciacdo, que
representa o custo a ser registrado em determinado periodo.

Desta forma segue o quadro com os valores da depreciagdo das maquinas,

equipamentos, moveis e utensilios da loja.

4.4- Calculo da depreciagio anual em RS

Descricao % Depreciagdo Comercial Administrativo Total
Maquinas e Equipamentos 10% 1.033 - 1.033
Bens de Informatica 20% 610 680 1.290
Moveis e Utensilios 10% 1.770 295 2.065
Véiculos 20% -
Edificagdes 4% -
Total - 3.413 4,388

Fonte: Elaborado pelo grupo

3.4.1.6 PLANO DE RECURSOS HUMANOS

A empresa ira contar com 2 vendedores e 1 costureira, com o custo para empresa de R$
85.429,00 anual com os encargos trabalhistas e seus salarios, na area administrativa ndo tera
custo, pois os proprios donos faram essas func¢des. O quadro 5.1 é o demostrativo com 0s custos

da folaha salarial e os encargos trabalhista para a empresa.
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QUADRO 5.1 - PESSOAL AREA COMERCIAL

5 - Plano de Resursos Humanos em RS - Anual - Simples Nacional

5.1 - Pessoal na drea comercial Ano Base

Descrigao % Salario Quantidade | Total Mensal Total Anual
Gerente Comercial - - - - -
Gerente de Marketing - - - - -
Vendedores - 1.800 2 3.600 39.600
costureira - 1.200 1 1.200 13.200
Comissdo sobre vendas - - - 1.054 12.642
Total salarios - 5.854 65.442
132saldrio - 5.854 5.854
Férias - 5.854 5.854
1/3 Férias - 1.951 1.951
sub-total remuneragao - 19.513 79.101
Encargos - - -
INSS 0,00% - -
FGTS 8% 1.561 6.328
sub-total encargos 8,00% 1.561 6.328
Total 8,00% - - 21.074 85.429
Fonte: Elaborado pelo grupo
QUADRO 5.2 - PESSOAL AREA ADMINISTRATIVA
5.2 - Pessoal na drea administrativa Ano Base

Descrigao % Salario Quantidade | Total Mensal Total Anual

Gerente Administrativo

Gerente Financeiro

Coordenador

Auxiliar de limpeza

Total salarios

132salario

Férias

1/3 Férias

sub-total remuneragao

Encargos

INSS

FGTS

0,00%

sub-total encargos

8%

Total

8,00%

8,00%

Fonte: Elaborado pelo grupo
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3.4.1.7 ETAPA FINANCEIRA

QUADRO 7 - DEMONSTRACAO DO RESULTADO DO EXERCICIO ANUAL

7- Demonstragdo de Resultado do Exercicio - Anual

Proje¢do
DESCRICAO 2018 2019 2020 plil 222

RECEITA BRUTA DE VENDAS 487.277 558.673 638.986 739.164 853.105
(-) TRIBUTOS SOBRE VENDAS (PIS/COFINS/ICMS) 33.330 .14 48,180 56.176 64.836
(<) RECEITA LIQUIDA DE VENDAS 453.947 516.549 590.806 682,988 788.269
(-) CUSTO DAS MERCADORIAS VENDIDAS 202.046 27313 255.085 289.475 327.798
(<) LUCRO BRUTO 251901 289.236 3572 393.513 460471
(-) DESPESAS OPERACIONAIS

COMERCIAIS 103.645 110,113 133.84 145,248 157.845

ADMINISTRATIVAS 5.665 5.665 5.665 5.665 5,665
(<) LUCRO OPERACIONAL 142,591 173.458 196.212 242.600 296.961
(-) IRPJ
(-) Adicional IRPJ
(-) CSLL - - - - -
(<) LUCRO LiQuIDO 142,591 173.458 196.212 242.600 296.961
Fonte: Elaborado pelo grupo
QUADRO 8 - DEMONSTRACAO DO FLUXO DE CAIXA ANUAL

Proje¢do
DESCRICAO Inicial 2018 2019 2020 2021 2022

LUCRO LIQUIDO CONTABIL 142,591 173.458 196.212 242.600 296.961
(+) DEPRECIACAO 4,388 4,388 4.388 4.388 4,388
(-) COMPRA DO ESTOQUE MINIMO 6.006 |- 6.423 |- 7.193 |- 7.913 |- 8738
(=) FLUXO DE CAIXA OPERACIONAL - 140.973 171.423 193.407 239.075 292,611
(+/-) INVESTIMENTOS NO ATIVO IMOBILIZADO 37.427 - - - - -
(+/-) INVESTIMENTOS NO CAPITAL GIRO - - - - - -
(=) FLUXO DE CAIXA LIVRE 37.427 140.973 171.423 193.407 239.075 292,611

QUADRO 9 - ANALISE DO RETORNO DO INVESTIMENTO

9 - Analise do Retorno do Investimento

Ano Fluxo de Caixa

0 - 37.427
2018 144.918
2019 175.490
2020 197.946
2021 244 252
2022 298.451

Fluxo de Caixa Descontado
RS 657.959,02
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3.5 EMPREENDEDORISMO
3.5.1 CANVAS

O Business Model Canvas ou “Painel de Modelo de Negocios” é uma ferramenta que
contribui de forma significativa para construcéo rapida e visual de novos produtos e servicos.
As informac0es representadas no painel sdo estratégias que formam o empreendimento do seu
negdcio, ou seja, a forma de como vocé ira operar e gerar valor no mercado, pessoas ou grupos
de pessoas que sua empresa pretende servir, as possibilidades de geracdo de renda, a estrutura
de custos que a empresa ira ter, a relacdo na rede de fornecedores e parceiros, enfim todos os
processos que irdo gerar fluxo e lucro para sua empresa.

O canvas consiste no uso de um painel dividido em nove blocos que compde 0 modelo
de negdcio. Os blocos se dividem em: segmentos de clientes, propostas de valor, canais de
comunicacdo, relacionamento com clientes, fontes de receitas, recursos-chave, atividades
chave, estrutura de custos e parceiro-chave. Que serdo apresentados abaixo.

Relacionamento
com Clientes

Atividades

Segmentos
de Clientes

Proposicdes
de Valor

Recursos /

Canais

Custos l

Fonte: (https://neigrando.files.wordpress.com/2011/05/blocos-do-canvas.png?w=660)

Receitas

A co-criagdo de estratégia de mercado da empresa “Pra Mim & Pra Vocé€” foi um projeto
desenvolvido dentro da montagem do canvas. Demonstramos a nossa proposta de valor diante
dos produtos que queremos vender no mercado e o valor que queremos agregar ao cliente diante
de nossa marca.

Abordamos quais 0s tipos de nossos clientes, analisando o perfil dos consumidores e as
vantagens que teremos na cidade e na regido, assim criando maneiras diferenciadas de

conquista-los, ou seja, criamos estratégias para criar sempre novos vinculos com clientes e


https://neigrando.files.wordpress.com/2011/05/blocos-do-canvas.png?w=660
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.‘ff :

W
w’ 7
\g/y Parcerias-
& chave

*Lojas de artigos
personalizados,

K.

*Analisar constantemente
as varidveis do mercado

Atividades -
chave

com tendéncias;
precos de exportacgéo,

*Recebimento de

Propostade
~ valor

*Oferecer roupas
especializadas para
gravidas baseado em
uma moda que valorize
o corpo da gestante,

sAuxilia-los nas escolhas
de produtos mais

Relacionamento
com os clientes

<

=Atendimento pessoal e
coma participagéo do
cliente,

=Aplicativo com espago para
sugestdes e davidas, além
de conter informac&es
sobre gestacfio e cuidados
com o bebé,

-Midias sociais e redes
sociais.

Segmentos
de mercado

*Varejo: segmento
maes e bebés,

*Moda infantil para
bebés de 0-12 meses,

*Perfil especifico sdo

B} mercadoria,
*Fotografos,
+*Compra e controle de

*Especialistas em cursos estogue.
para gestantes,
*Moveis planejados, d Recursos-

. <]
*Feiras de gestantes, =T chave

-M3o de obra para vendas
(no minimo uma
costureira),

+Agéncia de
desenvolvimento de

adequado para seu gestantes,
perfil, L Canais

T *Pessoas de classe
*Produtos importados média e alta,

direto das maiores lojas

sistemas, _ . *Entrega a domicilio,
«Contratar uma analista de Miami, Orlando, «Publico cidade e
-Correios e de compras, Nova York afim de *E-commerce, regi%o
transportadoras. “Recurso financeiros para eliminar a necessidade =Aplicativo de vendas,
instalagdes e = o
eteng e, d(? locomocgédo dos -Loja fisica.
clientes para outro pais.
*Uma moto
7
;ii_ g‘ Estrutura de custos
o Fontesde
*Custos de renovagdo de estoque, busca por tendéncias, renda

=Custos com qualificacdo dos funcionarios,
-Despesas de propagandas e marketing,
*Despesas de montagem, instalagdes e administrativas;

=Custos com pagamentos, saldrios, seguranca, aluguel, manutencdes;

*Compra e manutengdo de maquinas,
=Capital de giro,
*Investimentos pré-operacionais.

*Vendas dos produtos,

*Parcerias e terceirizagdo com segmentos
relacionados.

fornecedores oferecendo vérios produtos de étima qualidade e possiveis servicos terceirizados

para que tenhamos sucesso no mercado.

Proposta de
valor

~Oferecer roupas
especializadas para
gravidas baseado em
uma moda que valorize
o corpo da gestante,

=Auxilia-los nas escolhas
de produtos mais
adequado para seu
pertfil,

*Produtos importados
direto das maiores lojas
de Miami, Orlando,
Mowa York afim de
eliminar a necessidade
de locomocdo dos
clientes para outro pais.

Veja abaixo nosso canvas mais detalhado:

PROPOSTA DE VALOR

E um estudo que a empresa deve fazer sobre o produto na
qual ela ird oferecer no mercado para ver se tera valor para
os clientes. Permite que se avalie 0 comportamento do
consumidor, analisando todos os seus desejos e também as
suas dores. Assim, fica mais féacil definir quais sdo os
valores e beneficios que esse cliente espera de um produto
ou servico. Um valor percebido pelo cliente pode ser
quantitativo, como preco e prazo de entrega, ou qualitativo,
como design, funcionalidade e durabilidade.

A empresa “Pra Mim & Pra Vocé€” deseja conquistar o
mercado com seus produtos, agregando um valor com o
compromisso de oferecer roupas para qualquer estilo e
disponibilizando uma elegéancia e conforto no dia-a-dia da
gestante para seu bem estar e sua autoestima.



Segmentos
de mercado

\arejo: segmento
miaes e bebés,

*Moda infantil para
bebés de 0-12 meses,

*Perfil especifico sdo
gestantes,

*Pessoas de classe
media e alta,

*Publico cidade e
regiao.

Canais

*Entrega a domicilio,
*E-commerce,
*Aplicativo de vendas,

*Loja fisica.
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SEGMENTOS DE MERCADO

Os clientes sdo o coracdo de qualquer empresa. Uma
organizagéo deve fazer uma deciséo consciente sobre quais
segmentos a seguir e quais a ignorar para que seu produto
atenda sempre a necessidade de seus clientes.

Para melhor satisfazé-los, uma empresa pode agrupar em
segmentos  distintos, com  necessidades comuns,
comportamentos comuns e outros atributos para melhor
conquista-los.

A empresa “Pra Mim & Para Vocé” ¢ uma empresa
varejista do ramo de roupas e demais servigos, que séo
destinados a mulheres gravidas e bebés recém-nascidos,
além de pessoas que procuram presentes.

Atendemos o publico de classe média e alta, pois temos o
diferencial de vender produtos importados e oferecer
modelos de roupas de boa qualidade para qualquer estilo e
ocasido.

CANAIS DE DISTRIBUIQAO

Os canais de distribuicdo é a forma na qual a empresa se
comunica e atinge 0s seus segmentos de clientes para
entregar uma proposta de valor.

E uma comunicagdo que a organizacdo deve manter com
seus clientes, estabelecendo uma alta avaliacdo deste a
compra, entrega e a pds-venda.

Nossa empresa procura sempre manter uma boa relacao
com os clientes, por isso disponibilizamos vérias formas do
chegar até o cliente além da loja fisica, oferecendo a
entrega a domicilio, mostrando novidades pela venda na
internet (E-commerce) e o aplicativo para celular que €
uma forma do cliente comprar com mais facilidade.
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Relacionamento
com os clientes

*Atendimento pessoal e
com a participacgido do
cliente,

*Aplicativo com espaco para
sugestoes e duvidas, além
de conter informacdes
sobre gestacdo e cuidados
com o bebé,

Midias sociais e redes
sociais.

Atividades -
chave

*Analisar constantemente
asvariaveis do mercado
com tendéncias;

precos de exportacio,

*Recebimento de
mercadoria,

*Compra e controle de
estoque.

RELACIONAMENTO COM CLIENTES
Relacionamento com clientes sdo formas que a
empresa deve se relacionar com os clientes, ou
seja, como fazer para conquistar e manter uma
relacdo agradavel com os clientes, para ampliar as
vendas e sobressair sobre 0s concorrentes.

A loja “Pra Mim & Pra Vocé” utiliza o
atendimento pessoal com vendedores
qualificados, e propde a participagédo dos clientes
para sugestdes de modelos de roupas que irdo
trazer bem estar.

Iremos disponibilizar aplicativo que abrira espaco
para oferecer informacbes sobre produtos e
servigos, ajudar o cliente a resolver problemas
com produtos, conhecer melhor os clientes, obter
feedback , estar aberto a sugestdes e reclamacdes,
afim de conquistar novos clientes e obter novas
ofertas

ATIVIDADES-CHAVE

“Sdo todas as atividades sem as quais ndo seria
possivel atender as propostas de valor, construir 0s
canais necessarios e manter os relacionamentos.
Podem ser atividades-chave desde Acompanhar redes
sociais até abrir uma loja.”

Para conseguirmos manter o fluxo de vendas e nao
perdermos clientes, abordaremos métodos de
avaliacdo constantes do mercado, para que possamos
manter sempre um estoque de roupas que agradem
nossos consumidores e que possamos oferecer sempre
melhores produtos com menores pregos.
Observaremos também sempre o prazo de entrega dos
fornecedores para nunca haver falta ou perdermos o
controle de estoque.
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Recursos-
chave

*M3o de obra para vendas
(no minimo uma
costureira),

*Contrataruma analista
de compras,

*Recurso financeiros para
instalacdes e

manutencoes.

*Uma moto

S - e )

Lojas de artigos
personalizados,

Parcerias-
chave

*Fotdgrafos,

Especialistas em cursos
para gestantes,

*Mowveis planejados,
*Feiras de gestantes,

“Agéncia de
desenvolvimento de
sistemas,

Correios e
transportadoras.

RECURSOS-CHAVE

Sdo recursos ligados diretamente a propostas de
valor na qual apresenta quais ferramentas implantar
para alcancar os objetivos estabelecidos. Existem
diversos recursos dentre eles estdo: maquinas,
investimentos, plataforma de tecnologia, recursos
humanos, financeiros ou fisicos.

Para melhor satisfazer nossos clientes teremos a
disposicdo uma costureira que podera fazer ajustes
nos modelos de roupas, um analista de compras para
analisar o fluxo do mercado de tendéncias de moda
e estar a frente de nossos concorrentes e uma moto
para que possamos estar entregando a domicilio.

PARCERIAS-CHAVE

“As parcerias ¢ uma forma de melhorar
consideravelmente o nivel da empresa. Isso pode se
dar na terceirizagcdo de servicos, na alianga com
outros grupos ndo concorrentes ou mMesmo em uma
parceria sélida com os fornecedores, para garantir
vantagens as duas partes”.

Em nossa empresa fara parcerias com diversos
servigos terceirizados para que tenhamos um método
de oferecer algo mais agradavel além de nossos
produtos e conquistar uma maior credibilidade em
relagdo a regido.
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Fontesde
renda

*Vendas dos produtos,

*Parcerias e
terceirizacdo com
segmentos relacionados.

t
g "\.{_\- ! Estruturade custos

*Custos de renovagdo de estoque, busca
por tendéncias,

*Custos com qualificagdo dos
funcionarios,

*Despesas de propagandas e marketing,

*Despesas de montagem, instalacdes e
administrativas;

*Custos com pagamentos, salarios,
seguranca, aluguel, manutencgdes;

*Compra e manutencdo de méquinas,
Capital de giro,

sInvestimentos pré-operacionais.

FONTES DE RENDA

Representa as possibilidades de geracdo de renda que
a empresa pode ter com cada segmento que gere
renda: clientes, publicidade, parcerias, etc.

O foco de nossa empresa sera totalmente voltado para
0 bem-estar de nossos clientes, com isso trazendo
uma melhor proposta de valor para o publico, ou seja,
tendo como melhor base de fonte de renda a venda de

nossos produtos e fazendo parcerias terceirizadas.

ESTRUTURA DE CUSTOS

No ultimo bloco se retne as informacdes sobre 0s
possiveis custos do seu empreendimento, tais custos
podem ser fixos e variaveis no negdécio, é sempre viavel
verificar esses custos para ver se € viavel ou pode haver
melhoramento da empresa.

Como somos uma empresa nova no mercado avaliamos
0s possiveis custos que teremos no decorrer do negécio,
para que haja sempre melhor utilizacdo dos recursos
gastos, ndo havendo desperdicio e aproveitando sempre
melhores ideias para o desenvolvimento dentro do setor
financeiro.
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3.5.2 EMPREENDEDORISMO

O empreendedorismo é uma presenca essencial nas sociedades, € um termo que esta

relacionado com a criacdo de empresas, criar produtos novos e ter um negaocio lucrativo.

Empreendedorismo significa muito mais do que obter uma recompensa, significa vocé criar um
processo ou um produto diferenciado, dedicando seus esforcos, assumindo riscos financeiros,
psicoldgicos a fim de estar aberto as consequéncias boas e ruins para assim satisfazer o mercado

e atingir seus objetivos.

O empreendedorismo foi fundamental para o desenvolvimento deste projeto, ja que a
definicdo dele ja estabelece o ato de criar, inovar e agir para a conqguista de atingir objetivos e

sucesso do seu negdcio.

Contudo tivemos o objetivo de criar uma empresa que tivesse um valor diferenciado no
mercado, analisamos a cidade que se enquadraria melhor e um local que tivesse melhor acesso
a clientes, estudamos concorrentes, fornecedores e métodos de agregar valor aos clientes com

nossos produtos, planejando de forma que alcangasse nossos objetivos.

3.5.3 AVALIACAO DO PLANO

A criacdo da empresa teve a cooperacdo de toda a equipe para que fosse planejada
adequadamente pensando em atingir resultados de forma eficiente e eficaz, levando em
consideracdo a realidade do mercado e a necessidade de fidelizar os consumidores.

A “Pra Mim & Pra Vocé€” ¢ uma empresa varejista criada com o objetivo de vender
roupas destinas a mulheres gravidas que sdo desenhadas para trazer mais conforto e
diversificados estilos para cada mamée em todas as situagdes: roupas para trabalhar, passear,
ficar em casa, dormir e que modelem cada curva da mulher incentivando a autoestima e um
bem estar no dia-a-dia.

Estamos localizados na cidade de S&o Jodo da Boa Vista, pois na regido a pouca oferta
dessa atividade e além da cidade estar em constante crescimento. A ideia de negdcio partiu do
ponto de conseguir atender pessoas que viajam para o0 exterior em busca de produtos. Porém,
diante dessa possibilidade nos colocamos no mercado com o diferencial de trazer produtos
importados para que os clientes tenham mais facilidade de acesso a esses produtos.

» Como funcionara o controle desses produtos?

O controle do estoque é essencial em qualquer empresa, diante disso criaremos vinculos
com fornecedores de marcas ja consagradas, adaptando de um modo que ndo haja quebra de
estoque e que o produto ao decorrer desse processo chegue a um prego acessivel aos nossos
clientes.

[H]
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A loja atende clientes de média e alta classe social, que procura roupas adequadas a

quaisquer momentos e oferecam tamanhos variados niveis de gestacdo de forma inovadora
trazendo tendéncias de moda internacionais que satisfaca qualquer estilo e gosto.

> Mas como agregaremos valor no mercado com esse segmento?

A estratégia da empresa é oferecer produtos relativamente altos, porem roupas de marcas
consagradas para que assim gere resultados satisfatorios aos clientes e para estarmos em um
nivel acima da concorréncia. Contudo serdo produtos com precos acessiveis, ou seja, ndo serdo
precos exorbitantes e a loja ira dispor de condi¢Ges de pagamento que facilitem a compra
(parcelamento).

3.5.4 ANALISE GERAL DO PLANO

A empresa “Pra Mim & Pra Vocé” foi criada por cinco empreendedores que a
desenvolveram com base em um plano de negdcios, com a estratégia de crescer no mercado por
meio de seu diferencial sobre seus concorrentes, que seria comercializar produtos importados.

Como dito anteriormente nossa empresa foi estudada e planejada de acordo com realidade do
mercado e a necessidade de fidelizar os consumidores. Portanto os investidores concordaram
em planejar uma loja que realmente poderia agregar valor no mercado investindo uma quantia
de R$37.427,00.

Tal investimento supriria de inicio um estoque com um pouco de cada produto para o
comeércio, gastos com equipamentos (prateleiras, balcdes, computadores entre outros), despesas
comercias e despesas administrativas. Com esse alto custo de investimento e com a utilizagéo
de estratégias de negocios, 0s socios tiveram um resultado de capital acima do investimento de
aproximadamente de R$ 103.546,00 em um periodo de 12 meses.

A taxa de retorno do capital teve um periodo curto devido as estratégias anteriormente
desenvolvidas contra fraquezas no mercado, alta no dolar, taxa cambial, quebra dos
fornecedores e falta de consumidores.

Tais fatores que ocorreram de acontecer, mas prevenidos com antecedéncia aplicando
métodos tipo: contratando um analista para ampliar ideias de menos custos e outros servigos
terceirizados, realizando novos orgcamentos, promovendo feiras de roupas entre outros.

355 DEMONSTRACAO DE RESULTADOS

O que é uma DRE?

Demonstragdo do Resultado do Exercicio, também conhecida como DRE, é
um documento contabil de demonstragédo cujo objetivo € detalhar a formacgédo do resultado
liquido de um exercicio pela confrontacdo das receitas, custos e despesas de uma empresa,
apuradas segundo o principio contabil do regime de competéncia (receitas e despesas devem

ser incluidas na operacdo do resultado do periodo em que ocorrem). Em outras palavras, uma

[4_3]
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DRE apresenta o resumo financeiro dos resultados operacionais e ndo operacionais de uma

empresa.
Para fins legais de divulgacdo, ela abrange o periodo estabelecido como exercicio
financeiro, que normalmente vai de janeiro a dezembro (12 meses). Entretanto, também pode

ser elaborada mensalmente para fins administrativos e trimestralmente para fins fiscais.

Para que serve a DRE?

A DRE é uma ferramenta contabil utilizada para verificar a satde financeira de uma
empresa, ou seja, ela mostra qual lucro (ou prejuizo) a empresa tera se conseguir realizar o que

esta sendo planejado. Esse tipo de controle financeiro ajuda os gestores a terem uma visdo mais

realista sobre as decisdes que devem ser tomadas, a fazer provisdes mais realistas e, a saber, se
existe viabilidade econdmica para determinados investimentos, por exemplo.
Veja abaixo nossa DRE:

Como podemos observar a receita bruta do ano de 2018 para 2019 teve um crescimento
de 14,00%. Referente a parte de custo de mercadorias vendidas decorrentes nos cinco anos no
mercado a empresa teve um resultado de R$ 1.301.690,00. Contudo, analisando esses valores
podemos dizer que a empresa passa por uma boa margem de lucro e tende a crescer com 0

tempo.

7 - Demonstragdo de Resultado do Exercicio - Anual

Projecio
DESCRIGAO 2018 2019 2020 2021 2022

RECEITA BRUTA DE VENDAS 487271 558,673 £38.986 739.164 853.105
(-) TRIBUTOS SOBRE VENDAS (PIS/COFINS/ICMS) 33330 42124 48.180 56.176 64.836
(<) RECEITA LIQUIDA DE VENDAS 453,947 516.549 590.806 682.988 788.269
(-) CUSTO DAS MERCADORIAS VENDIDAS 202.046 227313 255.085 289475 327.798
(=) LUCRO BRUTO 251,901 289.236 335.721 393,513 460.471
(-) DESPESAS OPERACIONAIS

COMERCIAIS 103.645 110113 133.844 145248 157.845

ADMINISTRATIVAS 5.665 5,665 5.665 5,665 5.665
(=) LUCRO OPERACIONAL 142.591 173.458 196.212 242,600 296.961
(-] IRPY
(-) Adicional IRPJ
(-] CSLL - - - - -
(=) Lucro Liquino 142.591 173.458 196.212 242,600 296.961
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3.5.6 INDICADORES DE VIABILIDADE

Viabilidade € a qualidade do que é viavel, ou seja, entende-se por analise de viabilidade
0 estudo que procura prever/anteceder futuros problemas ou fracasso de um projeto.
A viabilidade econémica esta relacionada com recursos financeiros eventualmente gastos para
executar um projeto, tendo em méaos receitas e despesas que esperam receber.

9 - Analise do Retorno do Investimento

Ano Fluxo de Caixa Fluxo de Caixa Descontado
0 - 37.427 RS 657.959,02

2018 144.918

2019 175.490

2020 197.946

2021 244 252

2022 298.451

Como podemos ver na tabela acima, investimos R$ 37.427,00 com a abertura da loja,
tendo um retorno de R$140.973,00 em um periodo de 12 meses, obtendo uma margem de lucro
no valor de R$ 103.546,00 acima do pré-investimento.

Com essa capital de retorno ja tivemos um fluxo de caixa livre no segundo ano referente
a R$ 140.973,00 possibilitando mais disposicdo de investimentos em novos produtos e
fechando parcerias com novas marcar.

Indicadores Ano 1
Ponto de Equilibrio R$657.959,02
Lucratividade 31,86 %
Rentabilidade 159,31 %
Prazo de retorno do
investimento 12 meses

Através da analise de investimentos e seus indicadores gerais, conclui-se que o projeto

é viavel por todos os indicadores estipulados, pois o0 tempo para recuperar o investimento foi
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de aproximadamente 1 ano, a taxa de retorno interna (TIR), foi de 31,86% e o valor presente

liquido (VPL) foi de R$ R$ 657.959,02

3.5.7 ACOES CORRETIVAS E PREVENTIVAS

O que séo acdes corretivas?
Acdes corretivas sdo medidas tomadas para corrigir agdes que ja ocorreram para que
ndo se repitam, para implementar essas acOes tanto para longo e curto prazo € ideal também

usar sugestdes dos funcionarios.
https://www.grupometa.com/dicas/como-otimizar-a-gestao-da-empresa.html

- Atraso na entrega das mercadorias devido a fornecedores.

Teremos em vista varios contatos com redes de fornecedores, pois caso falte um teremos
outro em vista.

-Falta do produto no estoque.

Contaremos com um programa que nos fornece o fluxo de mercadorias no estoque, que
nos avisara sobre possiveis divergéncias de produtos, ou seja, para que ndo falte.

-Criticas dos clientes.

O bem-estar dos clientes serdo nossa prioridade, ofereceremos uma pagina na rede social

para avaliar a loja e o atendimento, ou seja, estaremos abertos a criticas e sugestdes pds-venda.

» O que sdo acdes preventivas?

Definindo de forma simples, as acOes preventivas sao medidas tomadas para que um
problema hipotético nunca aconteca. Para citar um exemplo, vamos supor que em uma linha de
producdo, um dos gestores, ao passar vistoriando o andamento dos trabalhos, verifica que
um colaborador estd manuseando uma ferramenta de maneira incorreta.

Essa prética pode trazer inconvenientes, como danos ao patrimoénio da empresa e até acidentes
de trabalho. Neste caso, a acdo preventiva a ser tomada é melhorar os programas de treinamento,
de maneira que os colaboradores trabalhem sob um padréo que diminui a possibilidade de erros.

-Avaliar a necessidade dos clientes tipo roupas que estdo na moda, roupas para cada

estacao entre outras, afim de sempre inovar nossa linha de roupas.
-Expansédo do negocio caso haja um futuro inesperado.

-Aprimorar sempre 0 modo de atendimento, com treinamentos para nossos vendedores.

[m
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-Caso haja queda nas vendas, realizaremos feiras de roupas, ofertas e criando novas

formas de pagamento.

3.5.8 PERGUNTAS

A “Pra Mim & Pra Vocé” foi um plano de negdcio empresarial, que foi planejada na
aplicacdo das disciplinas do semestre, a fim de ser uma empresa diferenciada no mercado.

Decorrente de analises realizada no mercado e calculos efetuados, podemos dizer que
abrir uma loja com um diferencial como a “Pra Mim & Pra Vocé” é possivel, porem deves estar
preparada para todas as varidveis do mercado, aproveitando cada oportunidade de inovacéao e
distanciamento dos atendimentos convencionais.

A empresa propds a se submeter ao desafio de manter um preco acessivel ao publico,
priorizando sempre a qualidade do produto, neste caso, esteve fazendo constantes analises
financeiras devido ao alto custo de seus produtos, com isso pode estar prevenindo as eventuais
quedas em sua porcentagem de rendimento, garantindo sempre um passo a frente sobre o

negocio, se consolidando mais no mercado e fidelizando novos clientes.

[ﬂ
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4 CONCLUSAO

Empreender é um processo que sempre oferece riscos, 0s quais podem perfeitamente
ser evitados se houver a preocupacdo com técnicas e métodos de planejamento, executados com
antecedéncia. Nesse sentido, o plano de negocios estd se tornando cada vez mais em um
instrumento de gestdo que permite ao empreendedor utiliza-lo para acompanhar as permanentes
variag0es do mercado.

Um plano de negdcios é a formalizacéo de todo o conjunto de dados e informaces sobre
o futuro empreendimento, definindo desta maneira suas principais caracteristicas e condicdes,
possibilitando a andlise de sua viabilidade e seu risco, bem como facilitando sua
implementacéo.

A Pramim & Pra vocé pretende atingir a classe média alta, por isso devera adotar como
diferencial competitivo em relacdo as demais lojas concorrentes, firmando parcerias com 0s
fornecedores, possibilitando assim um custo mais interessante. Os produtos deverdo ser de
6tima qualidade e com o estoque reduzido, ou seja, apenas poucas pecas de roupas de cada
tamanho, o que proporcionara um giro mais rapido no estoque de mercadorias.

Com base na parte tedrica desse trabalho, onde se tem a estrutura para entender a
esséncia do conhecimento necessario e perceber parte do empreendedorismo no ramo da moda
através do plano de negocios; torna-se possivel concluir que ndo basta ser somente
empreendedor ou querer montar um novo empreendimento ou ter produtos atrativos visiveis
aos clientes, o sucesso de um negdcio deve estar respaldado por um conjunto de etapas a serem
seguidas em busca de viabilidade e rentabilidade.

Através da analise de investimentos e seus indicadores gerais, conclui-se que o0 projeto
é viavel por todos os indicadores estipulados, pois 0 tempo para recuperar o investimento foi
de aproximadamente 1 ano, a taxa de retorno interna (TIR), foi de 31,86% e o valor presente
liquido (VPL) foi de R$ R$ 657.959,02 . Com esses resultados o projeto pode ser implantado,
pois atingiu e superou as expectativas dos empreendedores.

@



ifeob
CENTRO UNIVERSITARIO OCTAVIO BASTOS
5 REFERENCIAS

Apesar de ser um tema complicado, conhecer a legislacdo tributaria é muito importante.
Leia mais em Endeavor, Disponivel em: @ <https://endeavor.org.br/legislacao-
tributaria/https://endeavor.org.br/legislacao-tributaria/> Acesso em: 16/05/2017

BRAGA, Roberto. Fundamentos e Técnicas de Administracdo Financeira. Sdo Paulo:
Atlas, 1995.

Canvas, Disponivel em:  <(https://neigrando.files.wordpress.com/2011/05/blocos-do-
canvas.png?w=660)> Acesso em: 18/04/2017

Classes A e B estdio mais preocupadas com precos , Disponivel em : <
http://brasileconomico.ig.com.br/brasil/economia/2015-03-16/classes-a-e-b-estao-mais-
preocupadas-com-precos-aponta-fecomercio.html> Acesso em: 23/05/2017

Como otimizar a gestdo da empresa, Disponivel em:https://www.grupometa.com/dicas/como-
otimizar-a-gestao-da-empresa.html Acesso em: 27/04/2017

COMO MONTAR UM PLANO DE NEGOCIOS SIMPLES E PRATICO, Disponivel
emhttp://revistapegn.globo.com/Como-comecar/noticia/2013/06/como-montar-um-plano-de-
negocio-simples-e-pratico.htmlAcesso em: 15/05/2017

FIGUEIREDO, Sandra; CAGGIANO, Paulo César. Controladoria: teoria e pratica. 3 ed.
Sédo Paulo: Atlas, 2004.

Gestao estratégica de tributos; Disponivel em
<file:/l/C:/Users/Usuario/Downloads/Gest%C3%A30%20Estrat%C3%A9qica%20de%20Trib
utos%20-%20Conceito.pdf> Acesso em : 18/05/2017

HORNGREN, Charles T.; SUNDEM, Gary L.; STRATTON, William O. Contabilidade
Gerencial. Sdo Paulo: Prentice Hall, 2004.

http://www.sm.com.br/detalhe/pesquisa-detalha-diferencas-no-perfil-de-consumo-por-classe-
social

https://www.terra.com.br/noticias/dino/cresce-tendencia-de-compras-em-sites-internacionais-
e-commerce-e-a-nova-miami,dbbdc7537735d41f0a537da4c8dc448a46ubragr.html

https://agenciasaojoao.com.br/2016/12/01/sao-joao-esta-no-grupo-promissor-de-estudo-feito-
pela-cielo/

O que e para que serve uma DRE e como faze, Disponivel em
:<https://www.nibo.com.br/blog/o-que-e-para-que-serve-e-como-fazer-uma-dre/> Acesso
em: 22/05/2017

[4_9]


https://endeavor.org.br/legislacao-tributaria/https:/endeavor.org.br/legislacao-tributaria/
https://endeavor.org.br/legislacao-tributaria/https:/endeavor.org.br/legislacao-tributaria/
https://neigrando.files.wordpress.com/2011/05/blocos-do-canvas.png?w=660
https://neigrando.files.wordpress.com/2011/05/blocos-do-canvas.png?w=660
http://brasileconomico.ig.com.br/brasil/economia/2015-03-16/classes-a-e-b-estao-mais-preocupadas-com-precos-aponta-fecomercio.html
http://brasileconomico.ig.com.br/brasil/economia/2015-03-16/classes-a-e-b-estao-mais-preocupadas-com-precos-aponta-fecomercio.html
https://www.grupometa.com/dicas/como-otimizar-a-gestao-da-empresa.html
https://www.grupometa.com/dicas/como-otimizar-a-gestao-da-empresa.html
http://revistapegn.globo.com/Como-comecar/noticia/2013/06/como-montar-um-plano-de-negocio-simples-e-pratico.html
http://revistapegn.globo.com/Como-comecar/noticia/2013/06/como-montar-um-plano-de-negocio-simples-e-pratico.html
file:///C:/Users/Usuario/Downloads/GestÃ£o%20EstratÃ©gica%20de%20Tributos%20-%20Conceito.pdf
file:///C:/Users/Usuario/Downloads/GestÃ£o%20EstratÃ©gica%20de%20Tributos%20-%20Conceito.pdf
http://www.sm.com.br/detalhe/pesquisa-detalha-diferencas-no-perfil-de-consumo-por-classe-social
http://www.sm.com.br/detalhe/pesquisa-detalha-diferencas-no-perfil-de-consumo-por-classe-social
https://www.terra.com.br/noticias/dino/cresce-tendencia-de-compras-em-sites-internacionais-e-commerce-e-a-nova-miami,dbbdc7537735d41f0a537da4c8dc448a46ubragr.html
https://www.terra.com.br/noticias/dino/cresce-tendencia-de-compras-em-sites-internacionais-e-commerce-e-a-nova-miami,dbbdc7537735d41f0a537da4c8dc448a46ubragr.html
https://agenciasaojoao.com.br/2016/12/01/sao-joao-esta-no-grupo-promissor-de-estudo-feito-pela-cielo/
https://agenciasaojoao.com.br/2016/12/01/sao-joao-esta-no-grupo-promissor-de-estudo-feito-pela-cielo/
https://www.nibo.com.br/blog/o-que-e-para-que-serve-e-como-fazer-uma-dre/

'i’eob
CENTRO UNIVERSITARIO OCTAVIO BASTOS

PADOVEZE, Clovis Luis. Contabilidade Gerencial: um enfoque no sistema de
informacdo contabil. 3 ed. S&o Paulo: Atlas, 2000.

https://pt.wikipedia.org/wiki/Cinco_for%C3%A7as_de_ Porter 25/05/2017

Subcomisséo Técnica para a CNAE - Subclasses,
vinculada a CONCLA - Comissdao Nacional de Classificacdo, Disponivel em:
<http://subcomissaocnae.fazenda.pr.gov.br/modules/conteudo/conteudo.php?conteudo=1>
Acesso em: 12/05/2017

Taxa de  sobrevivéncia ~das empresas no  Brasil.  Disponivel em
<https://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/estudos_pesquisas/taxa-de-sobrevivencia-das-
empresas-no-brasildestaquel5,01e9f925817b3410VgnVCM2000003c74010aRCRD > Acesso
em : 22/05/2017


http://subcomissaocnae.fazenda.pr.gov.br/modules/conteudo/conteudo.php?conteudo=1
https://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/estudos_pesquisas/taxa-de-sobrevivencia-das-empresas-no-brasildestaque15,01e9f925817b3410VgnVCM2000003c74010aRCRD
https://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/estudos_pesquisas/taxa-de-sobrevivencia-das-empresas-no-brasildestaque15,01e9f925817b3410VgnVCM2000003c74010aRCRD

CENTRO UNIVERSITARIO OCTAVIO BASTOS
6 ANEXOS

ANEXO |

ANEXO I
e ST “de Viterbo Mococa 131) cAlfenas Carapcas
2 Varginha
4 Pt ~ Matao 146 gO H o
o o
Sé&o José do » Machado é o
Ibitinga vAraraquara Rio Pardo ngﬁjsage - a Tt8s Coracoes .S&o Thome @
das Letras
g ' Porto Ferreira @ 3
° Sdo Joao da
S30.Carlos  Pirassununga Boa A/lsta 267 P 267
2 3 148
=
o
- il ds*"‘s‘: R""[ S30 Lourengo
v Brotas ouso Alegreo 4o Sapuca
Bagru Jau t (os) 5
Rio Claro Itajuba
o o
a Agxédos . Resendeo
Gravidinha 2l 16
Moda Gestante SAIPOSES
2O 146 381 3 Lorena
Mamae Bebé Kids () @ Pra Mamae . ) doforcso o
Botucatu m PraMamae - Aparecida
o
@ Moda Gestante Taubaté d
. = . Angr R
Avaré z74) Bela e Mamae Moda g, o gra dos Re
e Gestante - Roupas para... - Jundiai A Mamimy Care
] 459
ru__ Moda Gestante
Tatui w3
{tai | Paranapanema 2D | Bébé a Bordo - 116
2 Sorocaba Moda Gestante Ok ctv =
o b 3 : 3 atuba
Itapetininga Maria Barriga @J Maria ldiliga
o == Caraguatatuba
Moda Gestante (2)'— Moda Gestante gua °
% 12
S@o Bernardo llhabela +
aber do Campo o
Santos -
Capao Bonito O\ 2 L
oy 116 1 ar
Satélite we) Go gle Guaruja =i -, 2
o) -

Dados do mapa ©2017 Google Termos de Utilizagdo  Enviar comentarios 50 km




JalA
jaug

/

CENTRO UNIVERSITARIO OCTAVIO BASTOS

un4

W07 SOLEISWOD JeIALUT |'oBdezyin 3p sowsa) m_moootog edew op sopeq ol alajog uw /Gy | 050-49 Jod

L T N B equeIEpU|
v ERT @ B _moO seyou [N
| slodoueor (i) Wpest soleg ap
+ E STV uIw BIIRJA JRWAYPY 'A09 'Iq POy Jod
il Ele s wogyL elisied UYpy "A09 'Iq 'POY
: aJue}Sag Bpoj i
eieanpuelle) 2 ~
® % Rt RYUIpIABID SIHVIA
sajopeasad” suabeyiod injou ojsles} 3153 W
Inquie) { elfiap elag 0lpad 0eS S0p/j0d el
g w e eusgep | OUSUEJ} Wod 'opides siew ojafes)
1 ; 01pad 08S BLIRY BJUES : ¥ .
\ epeanbley?) W Lyl 0]|s0]
oppueg ¥, i : U /Y | oeof* 0J13yuabug einopoy Jod
ouang W WL 1EDHY wy 1 ose| eyulLo|
- ndeng-k 8
3 [anowaja) nas o eled saodauip Jeiau3
ejey epepiog Ul 0InQ &___so%., 5019
| Wy 151 1S3 JRUOIIPY
feyuid op
ojues ojuids3 uw /gy | = _
|eyuoBuog y J I.%%._m_z .
B A & ojluog
Sepeipuy v B Py e
&L o ebununsseslq g ep eAeld ‘2)uB}Sas) BPOJ BYUIPIARIS)
D (O B1SIA BOg B 0BO[* 0BS
sepjeg N opeAIRaSaq RypURA (18] -
. BISIA BO OBOf* O
@ , enby dS EISIA BOg B OBOf 0BG
y BJI8.1a4 0Lod A
sepey 192 |
° B ap 50904 B BIXOPN] BIURS a M9
) oJen() esseq |

aljsadwe) \
FERARY LN 1 L L . . Lo == SR LW - AN R TR Do S —— LB 3 | N




'i’eob
CENTRO UNIVERSITARIO OCTAVIO BASTOS

Anexo Il
Carta de Apresentagdo

Solicito sua participacdo para responder um breve questionario, onde iremos mensurar
a satisfacdo pessoal em relacdo ao comercio de sdo jodo da Boa vista e Regido no ramo de
Gestantes. Ou seja, de coletar informagdes, com a intengédo de futuros investimestos para

atendimentos nas expectitivas de nossos consumidores locais.

Questionario aberto com total descricdo nos resultados, sendo ndo necessaria a

identificacéo.

Alunos do Curso de Administracdo- Noturno 3 Médulo Turma A

Centro Universitario Fundacdo de Ensino Octavio Bastos — UNIFEOB

QUESTIONARIO

1) Especificacdo: Gestante ( )  Familia\Amigos ( )
2) Possui amigas\parentes gestantes ou com recem nascidos: ( )sim ( )ndo

3) Quando necessita adquirim produtos para gestantes e recem nascidos onde

costuma compra-las ?

4) Descreva um ponto negativo sobre a realizacao desse tipo comprar na

cidadade de S&o Jodo da Boa Vista e Regido ?

5) Qual sua opinido de uma existir uma loja especifica para gestantes, com

atendimento especifico e qualidade superior as demais, aqui na cidade ?

6) Sugestdes ?
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