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1 - Sumario Executivo

1.1 — Resumo

Atualmente vivemos uma fase de inclusdo e diversidade, seja de tamanho, cor, tipo de cabelo, raga e
varias outros fatores. Podemos observar um aumento significante em lojas de plus size, dedicadas a
venda de roupas de tamanhos bem maiores. Em contrapartida ndo vemos esse mesmo aumento de
lojas focadas em pessoas de tamanhos menores para pessoas mais magras. E esse desfoque de
interesse das lojas em se especializar em tamanhos menores que vamos explorar. “Na Medida Certa”
€ um e-commerce que trabalha somente com roupas de tamanhos bem menores que faz o

intermediario entre as lojas e os clientes.

Indicadores
Ano 1
Ponto de Equilibrio R$ 1.206.804,01
Lucratividade 8,83 %
Rentabilidade 34,79%
Prazo de retorno do investimento
2 anos e 10
meses
1.2 - Dados dos empreendedores
Nome: Sarah Valente Machado
Endereco: Rua Treze de Maio, 1026, Parque Miguelito
Cidade: Aguai Estado: S3o0 Paulo
Perfil:
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Sarah Valente Machado, 20 anos, mais conhecida como Sarah Machado é natural de White Plains, Nova lorque.
Sarah nasceu e foi criada nos EUA até seus 12 anos e em 2011 voltou para o Brasil a cidade natal de sua mae,
Aguai. Desde sempre é uma menina alegre e falante, ser comunicativa € um dos pontos positivos dela. Outra de
suas caracteristicas marcante € a sua magreza, sempre chamada de magrela por seus amigos e familiares.

Estudar é uma das coisas favoritas da Sarah. Desde novinha gostava de ir a escola, era participativa em tudo que
acontecia na escola e mantinha notas altas. Durante o ensino médio cursou o ETIM (Ensino Médio Integrado ao
Técnico) em Administracéo, que a ajudou a confirmar que ingressaria na faculdade de Administracao de Empresas.
O envolvimento na area de negécios despertou uma vontade na Sarah de um dia ser dona de seu préprio negaécio.
Depois de passar a adolescéncia precisando levar a maioria de suas roupas para ajustar na costureira, Sarah teve
uma ideia que deu origem ao mercado atuante de sua empresa. Juntar diversas opc¢des de roupas, de todas as
marcas e estilos, sé que especializada em roupas de tamanhos bem menores para pessoas mais magras que

passam pelo mesmo problema que ela no dia-a-dia.

Toda a parte de gestédo da loja é por conta do Sarah. Ela conta com a ajuda das suas socias Brenda,
Maria Elisa e Marisa em toda a parte criativa, de design e financeira.

Nome: Marisa Graziela da Silva

Endereco: Rua Jod&o Batista Velsechi, 103, Sdo Judas

Cidade: Espirito Santo do Pinhal Estado: S3o Paulo
Perfil:

Marisa Graziela da Silva, 20 anos, mais conhecida como Mah é natural de Espirito Santo do Pinhal.
Marisa sempre foi uma pessoa muito determinada e cheia de energia. Desde cedo comecou a trabalhar na area de
T1,neste periodo, aproveitou para fazer alguns cursos de aperfeicoamento na area de Tl e logistica. Em seguida

decidiu com um grupo de amigas montar um e-commerce para vendas de roupas.

Marisa gerencia toda parte de gestao da Ioja. E Tambem a Seleca0 doS Tuncionarios, detinicao dos

horarios, movimentagdo de caixa e dos pagamentos.
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Nome: Maria Elisa Alves da Costa

Endereco: Rua: Avenida Duque de Caxias

Cidade: Casa Branca Estado: SP S&o Paulo
Perfil:

Maia Elisa Alves da Costa 22 anos, natural de Casa Branca, mais conhecida como Lisa, tem um filho de 7 anos, e
mora com seus pais e irmas na sua cidade natal, sempre foi uma pessoa muito extrovertida e determinada a alcancar|

seus objetivos.Comecou a trabalhar com seus 18 anos em uma multinacional e pretende crescer profissionalmente

e fazer carreira.

Maria Elisa Alves,sécia proprietaria, cuida da gestao financeira da empresa.

Nome: Brenda Ramiro Fostinoni

Endereco: Rua José Inacio Diniz, 437, Jardim Pousada do Sol

Cidade: Séo Jodo da Boa Vista Estado: Sao Paulo
Perfil:

Brenda Ramiro Fostinoni, 20 anos, € natural de Sao Jodo da Boa Vista, Sao Paulo.
Brenda sempre foi uma pessoa muito quieta e vergonhosa, apdés 0 ensino médio comecgou ho ensino superior,
cursando direito, onde ndo se identificou muito, mas viu a necessidade de ser mais comunicativa, passado-se um
ano, trancou o curso e comecgou outro, administracéo, onde se identificou mais, pois ja havia o interesse em montar
um negocio préprio.
No primeiro semestre observou que para ter um grande futuro, teria que sair de sua zona de conforto e comecar a

se empenhar mais, sendo mais comunicativa e proativa. Desde entéo, ela procura se adequar para ser a melhor em

que faz.

Brenda é socia-proprietaria e vendedora da loja.
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1.3 - Misséo, Visao e Valores da Empresa

Missao:
“Proporcionar uma maior variedade de vestimentas, com estilo e praticidade, para valorizar a vaidade
das mulheres finas e esguias.”
Viséao:
“Ser a melhor, completa e pratica empresa de venda de moda a distancia do Brasil visando uma

experiéncia Unica tanto para os consumidores, quanto para nosso consumidores, quanto para nossos

colaboradores.”
Valores:

“O cliente é a nossa razao de existir. Direcionamos todos os esforgos para superar sua expectativa,
sempre. Selecionamos nossa equipe um por um, composta pelas pessoas mais talentosas. O produto junto
ao melhor servigo, proporciona a melhor experiéncia. Acreditamos que o que faz a diferencia séo as pessoas,
gue com esforco e dedicagéo trazem resultado e valor para a empresa. Confiamos porque temos as melhores
pessoas alinhadas e motivadas. Integridade, honestidade, diversidade e o mais alto padréo ético € exigido da

nossa equipe em tudo o que é feito.”

1.4 - Setores de atividade

O setor de atividade € Comércio na prestacao de Servicos.

1.5 - Forma juridica

A forma juridica é sociedade limitada

1.6 - Enquadramento tributéario

Ambito federal

() Empreendedor Individual

(x) Regime SIMPLES () Regime NORMAL

IRPJ — Imposto de Renda Pessoa Juridica

PIS — Contribuicdo para os Programas de Integracao
Social COFINS — Contribuicdo para Financiamento da
Seguridade Social CSLL — Contribuicdo Social sobre o
Lucro Liquido

IPI — Imposto sobre Produtos Industrializados (apenas para inddstria)
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Ambito estadual

() ICMS — Regime Simplificado

(X) ICMS — Imposto sobre Circulacio de Mercadorias e Servicos (SISTEMA DEBITO E CREDITO)

Ambito municipal

() ISS — Imposto sobre Servigo

1.7 - Capital social

N° Socio Valor Participacdo (%)
1 SARAH MACHADO VALENTE R$ 95.000,00 25
2 BRENDA RAMIRO FOSTINONI R$ 95.000,00 25
3 MARISA GRAZIELA DA SILVA R$ 95.000,00 25
4 MARIA ELISA ALVES DA COSTA R$ 95.000,00 25
Total R$
380.000,00 100,00

1.8 - Fonte de recursos

Os recursos para abrir a empresa virdo dos proprios sécios investidores. Cada socio usara de seu capital

para investir na empresa. Alguns dos sécios irdo vender imoveis e automadveis para investir na sociedade.

Direito Empresarial

Por se tratar de um e-commerce que envolvem 4 socios, optamos pela sociedade limitada (Ltda). Neste tipo de

sociedade a responsabilidade de cada sécio é de acordo com o capital investido, ou por porcentagem de

contribuicdo para a criacdo da empresa. Mas em caso de divida os sdcios respondem pelo valor total do

patriménio da empresa. Este tipo de sociedade tem por vantagem proteger o patriménio pessoal de cada sdcio

em caso de faléncia ou fechamento da empresa.

1.9 Documentacao exigida para abertura da empresa.
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Para abertura de uma empresa sao necessarios 0s seguintes documentos.

e Coépia CPF. Autenticada de todos os sécios;
e Copia do R.G autenticada de todos os sdcios;

e Copia autenticada da Certiddo de emancipacdo no caso de menor de 18 anos e maior de 16;

e Copia do IPTU do imovel;
e Copia do comprovante de endereco da empresa e de todos 0s sOcios;
e Vistoria sanitaria (se a empresa manipular produtos alimenticios);

e Atividades que a empresa exercera.

1.10 Contrato Social;

O Contrato Social é a certiddo de nascimento da empresa. Nele que irdo constar todos os dados
béasicos do negdcio, como: quem sdo 0s socios, qual o endereco da sede, quais os deveres de cada socio
com o empreendimento e qual o ramo de atuacao, entre varias outras coisas.

Na verdade, contrato social € o nome da certiddo de nascimento de uma sociedade limitada. Ele leva
em consideracdo as regras deste regime, podendo ser alterado, se necessério. Isso é importante caso a sua

empresa esteja definindo as atividades ainda ou precise de constante atualizacdo do ramo de atuacéo.

1.11 Registro da Empresa — Junta Comercial;

A junta comercial € um 6rgdo governamental que registra atividades relativas a empresas e
sociedades empresariais.Para se abrir uma empresa o primeiro passo a ser dado é fazer o registro na junta
comercial do seu Estado ou no cartério de registro de pessoa juridica. Somente a partir deste momento a

empresa comeca a existir oficialmente.

1.12 Receita Federal — CNPJ;

Ao fazer o registro na junta comercial, os proprietarios da empresa recebem o
NIRE(NUmero de identificacdo do registro da empresa ) no site da receita federal e por meio dele que se
obtém o CNPJ da empresa .Neste momento ,deve ser feita também a escolha das atividades a ser exercidas

pela empresa , para fins de tributacdo e fiscalizacao.



UN

CENTRO UNIVERSITARIO OCTAVIO BASTOS

1.13 Receita Estadual - IE;

Assim como a Inscricdo Municipal, vocé precisara obter a Inscricdo Estadual. Ela € um niimero que
representa o registro da empresa junto a Secretaria da Fazenda do Estado ou a Receita Federal, indicando
gue vocé sera um contribuinte do ICMS (Imposto sobre Circulacdo de Produtos e Servicos). Diferente da
Inscricdo Municipal (que é obrigatéria a todas as empresas), a Inscricdo Estadual é necessaria quando vocé

responde estas trés perguntas afirmativamente:

1. Vocé vende produtos ou realiza transporte e movimentacdo de mercadorias?
2. Presta servico de comunicacao?

3. Presta servicos de distribuigdo de energia?

Se caso vocé estiver encaixado nestas op¢des , vocé precisa de uma Inscricdo Estadual e este
namero deverd constar em todas Notas Fiscais emitidas pela empresa, sempre incluindo também o seu CNPJ.
Ela também aparece em varios outros documentos fiscais e néo fiscais. A Unica boa noticia aqui é que o
cadastro como contribuinte do ICMS néo tem custo e pode ser feito pela internet no site da Secretaria da

Fazenda do seu Estado.

1.14 Prefeitura Municipal;

Obtido o CNPJ, o préximo passo, no caso de empresa com atividade de
prestacdo de servicos, é fazer a inscrigo fiscal na Secretaria de Financas do municipio. Normalmente, essa

inscricdo é solicitada em conjunto com a emisséo alvara de funcionamento.

1.15 Alvaras;

Trata se da permissao oficial e necesséria para que seu negécio efetivamente abra as portas e 0s
critérios para sua obtencdo variam de acordo com o tipo de atividade a ser desempenhada ou produto
vendido.O alvara é uma licenca que permite o funcionamento de empresas comerciais, industriais, agricolas
e prestadoras de servicos, bem como de sociedade e associacGes de qualquer natureza. Este documento
deve ser solicitado a prefeitura ou a administragao regional de cada municipio.

Para a concessdo do alvara é necesséario que a atividade possa ser exercida no endereco da
empresa, em conformidade com o Cddigo de Posturas do municipio. Conforme a natureza de cada atividade,
a concesséo do alvara de funcionamento pode exigir licencas do Corpo de Bombeiros, da Vigilancia Sanitéaria,

do Meio Ambiente e outros 6rgéos de seguranca e fiscalizacéo.

1.16 Licencas (ambiental, ANVISA, etc)
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Para algumas atividades, existem algumas licencas extras que precisam ser conquistadas antes do
negocio ser iniciado. E o caso do Alvara dos Bombeiros, no qual a corporacéo do estado precisa conceder
um alvara apés vistoria da area onde sua empresa funcionara. Suas exigéncias variam bastante de acordo
com os riscos encontrados e a legislacdo de cada Estado tem regras especificas previstas em cédigos de
segurancga.

Obviamente, conseguir este documento exige um custo elevado e muitas vezes é cobrado um plano
ou projeto contra incéndio. Ja se vocé pensa em abrir uma clinica médica, mercearia, bar, restaurante ou até
mesmo um food truck, ja sabe: serd necessario uma vistoria da Vigilancia Sanitaria para emisséo de um alvara
para poder operar.

A determinacédo da necessidade da Licenga Sanitaria cabe ao municipio. Outro tipo de licenca é a
ambiental, uma exigéncia tanto do municipio quanto do Estado dependendo do seu ramo de atividade

(utilizada por postos de combustiveis, barragens e atividades como a serigrafia).

2 - Analise de mercado

2.1 - Modelo de negocio

| Parceiros Chave
Fornecedores e marcas. Divulgacao.

Profissionais.
qualificados

+ Adicionar post-it

Fornecedores e
servidores.

+ Adicionar post-it + Adicionar post-it

| Estrutura de Custos

| Atividades Chave Proposta de Valor

Na Medida Certa,
através de uma layout
exclusivo, proporciona
a comodidade de poder
comprar em qualquer
lugar, a qualquer hora
oferecendo uma
variedade enorme de
produtos e estilos para
agradar a todos.

+ Adicionar post-it

Pesquisa de satisfacdo
e atendimento
diferencial no pos-
venda.

Rede social: utilizar
com prioridade o
Instagram como uma
ferramento de
marketing e venda ao
mesmo tempo.

| Relagdo com o Cliente I Segmentos de Mercado

Pessoas finas e esguias
que tém dificuldade em
acarem roupas do seu
tamanho, no caso
tamanhos menores.

Vendas diretas das roupas e
divulgacdo de marcas.

Escritorio, técnicos em
informatica e web designers.
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2.2 - Estudo dos clientes

Pablico-alvo (perfil dos clientes)

Mulheres de classe média e alta, que usam manequins P, PP ou seja, pessoas magras e de tamanhos

menores. Clientes que estéo dispostas a se vestir com elegéncia, conforto e sofisticacdo, sempre na medida

certa.

Comportamento dos clientes (interesses e o que os levam a comprar)

Mulheres, adolescentes, empresérias, executivas, num modo geral todas aquelas mulheres que tem

a necessidade de usar roupas de tamanhos menores, e que procuram e elegancia e sofisticacdo que um look

mais despojado pode oferecer. A necessidade de roupas de tamanhos menores e que muitas lojas nédo

oferecem para seus clientes.

Area de abrangéncia (onde estfo os clientes?)

Na medida certa é um site, um E-COMMERCE especializado em revendas de roupas de tamanhos

menores, com um atendimento 24 horas atendendo todos os clientes espalhado pelo Brasil que tenham o

interesse e a hecessidade de usar um manequim P e PP.

2.3 - Estudo dos concorrentes

Condicbes Servicos aos Garantias
. de . . Clientes oferecidas
Empresa| Qualidade Preco Pagamento Localizacao Atendimento
\Variedade de Bom. gosto,
roupas; realidade [ualidade e
virtual para diversidade dos
) o ) ) “experimentar” as
Na Medida Dinheiro Online na internet, 24 horas por [roupas antes de produtF)s
Certa Muito Boa ll;/lais (boleto) ou acessando o site: dia, todos os {comprar; cadastro/oferecidos e
r ~ . . i
arato cartio www.namedidacerta.com. dias. com as medidas - tamanhos menores
dos clientes para que os oferecidos
br facilitar as buscas
por roupas no normalmente.
site.
Conclusdes

O e-commerce de varejo Na Medida Certa oferece uma experiéncia exclusiva e diferenciada de todas os outros

atuantes do ramo ao cliente. O seu publico-alvo é bem definido, caracteristica que ajuda aprimorar o

atendimento na hora de ajudar, satisfazer e superar as expectativas do mesmo das clientes.
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2.4 - Estudo dos fornecedores

Descricédo dos itens a
serem adquiridos d . o a
(matérias-primas, foerg]:edcc))r Preco Condicdes de o1z de entreaa Localizag&o
N insumos, mercadorias ¢ pagamento z 9 (estado e/ou
e servicos) municipio)
Roupas de todos os Diversas lojas
estilos nos tamanhos que . 30 dias no
. . arceiras que . . ~ ~
1 | englobamo P e PP; ex: P q Variados | a0 cheque 3 dias Sé&o Jodo da Boa
calga, short, camisas, expdem seus : Vista- SP
saias, vestidos, etc. | o 04utos no nosso ou boleto.
site.

3 - Plano de marketing

3.1 - Produtos e servigos

N° Produtos / Servicos - Calcas
1 Calca Jeans

2 Calca Legging

3 Calca Social

4 Calca Flare

5 Calca Pantalona

6 Calca Panta Curta

7 Calca Social

N° Produtos / Servicos - Blusas
1 Blusa Manga Longa

2 Blusa Blusa 3/4
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3 Blusa Regata

4 Blusa Camiseta

5 Blusa Social

6 Blusa Camisete

7 Body
N° Produtos / Servicos - Vestidos
1 Vestido de Festa
2 Vestido Longo
3 Vestido Curto
4 Vestido Ciganinha
5 Vestido Midi

3.2 -Preco

Os precos foram feitos com base em pesquisas feitas nos concorrentes e até mesmo em lojas que
sdo franquias de outros paises. Na medida certa se destaca pelo requinte, sofisticacdo e a qualidade dos

servigos e produtos aplicados.
Na hora de formar seus precos, séo observados o0s seguintes critérios:

e  Experiéncia do profissional;
e Demanda pelos servigos;
e Margem minima de 50% em cada servico.

e  Os pregos dos concorrente

3.3 - Estratégias promocionais

A empresa contara com a divulgagdo de nosso site por redes sociais como : instagram, facebook entre
outras. Além de elaborar uma abertura do site com muitas promog8es, para chamar a atengdo do publico
alvo. Também contaremos com muitas modelos elegantes desfilando nossos produtos.

Para obter um melhor resultado nas vendas, todos nossos vendedores online terdo um mini-curriculo para
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gue nossos clientes se sintam seguros comprando no site . Além de parcerias com marcas famosas que

atraem o consumidor.

3.4 - Estrutura de comercializagéo

e divulgacao.

O atendimento sera feito por :

1 técnico em infomatica;

1 programador de software;
1 auxiliar administrativo;

1 office boy;

2 atendente comercial;

Além desses 0 nosso site contara com um pessoal de marketing para cuidar da parte promocional

O horéario de atendimento sera 24 horas com um pessoal preparado para atender quem visitar

nosso site, e quiser fazer uma compra.

3.5 - Localizacéo do negécio

Endereco: Rua José Inacio Diniz, 437
Bairro: Pousada do Sol

Cidade: Sé&o Jodo da Boa Vista
Estado: Sé&o Paulo

Fone 1. (19) 3631-1793

Fone 1. (19) 99622-0756

Fax: (19) 3633-4046

Consideracdes sobre o ponto (localizacéo), que justifiguem sua escolha:

A empresa localiza-se na Rua: José Inacio Diniz, 437, Bairro: Pousada do Sol. Por se tratar de revendas de

roupa online, a localizagdo ndo € de suma importancia, entdo optamos por um espaco onde 0 prego para

nos instalarmos é mais acessivel.
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4 - Plano operacional

4.1 - Leiaute

Entrar

Na Medida Certa -

“Vocé a um click da moda”

Promocao Blusas Shorts Vestidos

Vestido Rodado Blusa de Cetim Saia Envelope
Vermeiho
RS 70,00 RS 35,00 RS 40,00

© 2019 by Brenda. Proudly made by Wix.com w f 3"
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4.2 - Capacidade instalada

Qual a capacidade maxima de producéo (ou servicos) e comercializacdo?

A producdo maxima sera gerada de acordo com os pedidos e as vendas que forem feitas pelo site na

medida certa.

4.3 - Processos operacionais

As compras realizadas no site serdo enviadas para algum representante da empresa, que estara

encarregado pelos pedidos e romaneio das pegas.’

4.4 - Necessidade de pessoal

Cargo/Funcéao Qualificacdes necessarias
NO
Ter Graduacao ou Técnico na area de Tl para poder dar do
o - suporte técnico necessario. Saber trabalhar em equipe.
1 Técnicno em Informética
Ser graduado na area de Programacéao para poder dar suporte
e comandar nosso site de vendas e ter um bom relacionamento
1 Programador de Software com a equipe.
. . ) Ensino Médio Completo, Pacote Office, conhecimento basicos
1 Auxiliar Administrativo de internet, boa dicgao.
CNH categoria “A e B”, experiéncia como Office Boy,
1 Office Boy conhecimento em documentos como Boletos, Notas dentre
outros.
Boa comunicacéao, simpatica, educada e calma. Ensino
2 Atendente Comercial Médio completo, Pacote Office.
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5 - Plano financeiro

5.1 - Investimentos fixos

A —Imoéveis
N° Descricao Qtde Valor Unitéario
Total
SUB-TOTAL (A) R$ 0,00
B — Maquinas
Ne Descricao Qtde Valor Unitério
Total
1 Ar condicionado Split 1 R$ 2.500,00 R$ 2.500,00
2 Telefone 4 R$ 100,00 R$ 400,00
B e C - Equipamentos
N° Descricéo Qtde Valor Unitério
Total
SUB-TOTAL (C) R$ 4.900,00
D — Mdveis e Utensilios
Ne Descricao Qtde Valor Unitério
Total
1 Mesa 3 R$ 1.000,00 R$ 3.000,00
2 Cadeira 8 R$ 300,00 R$ 2.400,00
SUB-TOTAL (D) R$ 5.400,00
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E - Veiculos
N° Descricao Qtde Valor
Unitario
-
0
t
a
I
1 Moto 1 R$ 6.000,00 R$ 6.000,00
SUB-TOTAL R$ 6.000,00
(E)
F - Computadores
Descricao Qtde Valor Unitéario
N° Total
SUB-TOTAL (F) R$ 0,00
TOTAL DOS INVESTIMENTOS FIXOS
TOTAL DOS INVESTIMENTOS FIXOS (A+B+C+D+E+F): R$ 16.300,00
5.2 - Estoque inicial
Preco de
venda
Quantidad | unitario -
Item Descricao do Produto ou Servigo e R$ Total - R$
1 Blusas 100,00 90,00 9.000,00
2 Calcas 80,00 200,00 16.000,00
3 Shorts 100,00 90,00 9.000,00
4 Saias 100,00 120,00 12.000,00
5 Vestidos 90,00 250,00 22.500,00
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5.3 - Caixa minimo

1° Passo: Contas a receber — Calculo do prazo médio de vendas

Média
Numero de | ponderada
Item Prazo médio de vendas % dias (dias)
1 avista 20,00% 0 -
2 a prazo (1) 45,00% 30 13,5
3 a prazo (2) 30,00% 60 18,0
4 a prazo (3) 5,00% 90 4,5
5 a prazo (4) 0,00% 120 -
6 a prazo (5) 0,00% 180 -
Prazo
100,00 médio
Total % (dias) 36,0
2° Passo: Fornecedores — Célculo do prazo médio de compras
Média
Numero de | ponderada
Item Prazo médio de compras % dias (dias)
1 a vista 50,00% 0 -
2 a prazo (1) 50,00% 30 15,0
3 a prazo (2) 0,00% 60 -
4 a prazo (3) 0,00% 90 -
5 a prazo (4) 0,00% 120 -
6 a prazo (5) 0,00% 180 -
Prazo
100,00 médio
Total % (dias) 15,0

3° Passo: Estoque — Célculo de necessidade média de estoque

Necessidade média de estoque

Numero de dias

10
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4° Passo: Calculo da necessidade liquida de capital de giro em dias

Numero de
dias
Recursos da empresa fora do seu caixa
Contas a receber - Prazo médio de vendas 36,0
Estoque - Necessidade média de estoques 10,0
Sub-total (1) 46,0
Recursos de terceiros no caixa da empresa
3 Contas a pagar - Prazo médio de compras 15,0
Sub-total (2) 15,0
Necessidade liquida de capital de giro em dias (sub-total 1 - sub-total 2) 31,0
Caixa Minimo
Item Descricao Valor
Custo fixo mensal 35.918,93
2 Custo variavel mensal 36.305,00
3 Custo total da empresa (custo fixo + custo variavel) 72.223,93
4 Custo total didrio (custo total da empresa + 30 dias) 2.407,46
5 Necessidade liquida de capital de giro em dias 31,0
Caixa minimo necessario ( item 4 x item 5) 74.631,39
Capital de giro (Resumo)
Item Descricao Valor
1 Estoque inicial (item 2.1) 95.600,00
2 Caixa minimo necessario (item 2.6) 74.631,39
Total do capital de giro 170.231,39

5.4 - Investimentos pré-operacionais
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Item Investimento Pré-Operacional Total - R$
1 Despesas de legalizacdo 60.000,00
2 Divulgacao 100.000,00
3 Cursos e treinamentos 6.000,00
4 Outras despesas 10.000,00
Total 176.000,00
5.5 - Investimento total
Item Descrigao dos investimentos Valor %
1 Investimentos fixos 30.700,00 8,00%
2 Necessidade de Capital de Giro 170.231,39 45,00%
3 Investimento pré-operacional 176.000,00 47,00%
Total 376.931,39 100%
Item Fonte dos recursos Valor %
1 Recursos préprios 1.587,50 50,00%
2 Recursos de terceiros 1.587,50 50,00%
3 Outros 0,00%
Total 3.175,00 100%
5.6 - Faturamento mensal
Preco de
venda
unitario -
Item Descricéo do Produto ou Servi¢co Quantidade R$ Total - R$
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1 Blusas 100,00 90,00 9.000,00
2 Calcas 80,00 200,00 16.000,00
3 Shorts 100,00 90,00 9.000,00
4 Saias 100,00 120,00 12.000,00
5 Vestidos 90,00 250,00 | 22.500,00
19 -
20 -
Total 68.500,00

Projec&o das Receitas:
() Sem expectativa de crescimento

(x) Crescimento a uma taxa constante:

0,00 % ao més para 0s 12
primeiros meses 0,00 % ao
ano a partir do 2° ano

() Entradas diferenciadas por periodo

Més Faturamento em R$
1 71.925,00
2 76.240,50
3 81.577,34
4 88.103,52
5 95.151,80
6 103.715,47
7 114.087,01
8 126.636,58
9 141.832,97
10 163.107,92
11 192.467,35
12 230.960,81
Total 1.485.806,28

5.7 - Custo unitario

Produto: Blusas
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Materiais / Insumos usados Qtde Custo Unitario Total
Custo total R$ 90,00 R$ 9.000,00
100
TOTAL R$ 9.000,00
Produto: Calcas
Materiais / Insumos usados Qtde Custo Unitario Total
Custo total R$ 200,00 R$ 16.000,00
80
TOTAL R$ 16.000,00
Produto: Shorts
Materiais / Insumos usados Qtde Custo Unitario Total
Custo total R$ 90,00 R$ 9.000,00
100
TOTAL R$ 9.000,00
Produto: Saias
Materiais / Insumos usados Qtde Custo Unitario Total
Custo total R$ 120,00 R$ 12.000,00
100
TOTAL R$ 12.000,00
Produto: Vestidos
Materiais / Insumos usados Qtde Custo Unitario Total
Custo total R$ 250,00 R$ 22.500,00
90

TOTAL

R$ 22.500,00
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5.8 - Custos de comercializacao

Descricao (%) Faturamento Estimado Custo Total
SIMPLES (Imposto Federal) 11,31 R$ 63.325,00 R$ 7.162,06
Comissfes (Gastos com Vendas) 15,00 R$ 63.325,00 R$ 9.498,75
Propaganda (Gastos com Vendas) 1,00 R$ 63.325,00 R$ 633,25
Taxas de Cartdes (Gastos com Vendas) 2,64 R$ 63.325,00 R$ 1.671,78
Total Impostos R$ 7.162,06
Total Gastos com Vendas R$ 11.803,78
Total Geral (Impostos + Gastos) R$ 18.965,84
Periodo Custo Total

Més 1 R$ 18.965,84

Més 2 R$ 18.965,84

Més 3 R$ 18.965,84

Més 4 R$ 18.965,84

Més 5 R$ 18.965,84

Més 6 R$ 18.965,84

Més 7 R$ 18.965,84

Més 8 R$ 18.965,84

Més 9 R$ 18.965,84

Més 10 R$ 18.965,84

Més 11 R$ 18.965,84

Més 12 R$ 18.965,84

Ano 1 R$ 227.590,08




UN

CENTRO UNIVERSITARIO OCTAVIO BASTOS

5.9 - Custos de méo-de-obra
N2 de Salario % de
Empregad| mensal - Encargos | Encargos
c Fungdo os RS Sub-total | sociais | Sociais - RS [Total em RS
Técnico em
1|Informatica 1| 4.000,00( 4.000,00 27,44% 1.097,60 5.097,60
Programador de
2|Software 1| 4.000,00( 4.000,00 8,00% 320,00 4.320,00
Auxiliar
3|Administrativo 1| 1.200,00( 1.200,00 8,00% 96,00 1.296,00
4|0Office Boy 1| 1.000,00( 1.000,00 8,00% 80,00 1.080,00
5|Atende Comercial 2| 2.700,00| 5.400,00 8,00% 432,00 5.832,00
Total 6 - 15.600,00 - 2.025,60| 17.625,60
5.10 - Custos fixos operacionais anuais
Ite Més | Més | Més | Més | Més | Més | Més | Més | Més | Més | Més
m | Descricdo | Més 1| 2 3 4 5 6 7 8 9 10 | 11 | 12
408,01 420,2(432,8|450,1(468,1|496,2|531,0|573,4| 630,8| 700,2| 805,2
1|Aluguel 400,00 0 4 5 6 7 6 0 8 3 2 5
Condomini
2|0 - - - - - - - - - - - -
3(IPTU - - - - - - - - - - - -
102,01 105,0| 108,2(112,5(117,0| 124,0| 132,7| 143,3| 157,7(175,0| 201,3
4|Agua 100,00 0 6 1 4 4 6 4 6 0 5 1
Energia 459,01 472,7|486,9| 506,4(526,6| 558,2| 597,3| 645,1| 709,6| 787,7| 905,9
5|elétrica 450,00 0 7 5 3 9 9 7 6 8 4 0
102,0(105,0{108,2| 112,5(117,0| 124,0( 132,7| 143,3|157,7|175,0| 201,3
6|Telefone 100,00 0 6 1 4 4 6 4 6 0 5 1
Honorarios
do 714,0\735,4|757,4|787,7| 819,2| 868,4| 929,2(1.003| 1.103| 1.225| 1.409
7|contador 700,00 0 2 8 8 9 5 4, ,58( ,94| ,37| ,18
15.600,| 15.91| 16.38(16.88| 17.55( 18.25| 19.35| 20.70| 22.36| 24.60| 27.30| 31.40
8[Proé-labore 00| 2,00( 9,36| 1,04| 6,28| 8,53| 4,04 8,82| 5,53| 2,08/ 8,31| 4,56
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Manuten¢a
o dos
equipamen 102,0| 105,0{ 108,2| 112,5| 117,0| 124,0| 132,7| 143,3| 157,7| 175,0| 201,3
9(tos 100,00 0 6 1 4 4 6 4 6 0 5 1
Saldrios +
encargos— | 17.625,(17.97| 18.51| 19.07| 19.83| 20.62| 21.86| 23.39( 25.26| 27.79| 30.85| 35.48
10|item 7 60| 8,11| 7,45 2,97| 5,89 9,33| 7,09 7,79| 9,61| 6,57 4,19| 2,32
Material de 102,0(105,0{108,2| 112,5(117,0| 124,0( 132,7| 143,3| 157,7|175,0| 201,3
11|limpeza 100,00 0 6 1 4 4 6 4 6 0 5 1
Material de 102,0{105,0/108,2(112,5|117,0| 124,0( 132,7| 143,3| 157,7| 175,0| 201,3
12|escritério 100,00 0 6 1 4 4 6 4 6 0 5 1
Combustive 153,0| 157,5|162,3| 168,8| 175,5| 186,0( 199,1| 215,0( 236,5| 262,5| 301,9
1311 150,00 0 9 2 1 6 9 2 5 6 8 7
Taxas 100,6
14|diversas 50,00(51,00|52,53|54,11|56,27|58,52| 62,03(66,37| 71,68| 78,85| 87,52 5
Servicos de
15|terceiros - - - - - - - - - - - -
Depreciaga 452,2|465,7|479,7| 498,9( 518,8| 550,0| 588,5| 635,6| 699,1| 776,0| 892,4
16|0 —item 8 443,33 0 7 4 3 9 2 2 0 6 7 8
Outras
17 |despesas - - - - - - - - - - - -
35.918,|36.63|37.73| 38.86| 40.42| 42.04| 44.56| 47.68| 51.49| 56.64| 62.87| 72.30
Total 93( 7,31| 6,43| 8,51 3,25| 0,18 2,57 1,93| 6,49 6,17| 7,25| 8,86
5.11

Projecdo dos Custos:
(X) Sem expectativa de crescimento

() Crescimento a uma taxa constante:

0,00 % ao més para os 12

primeiros meses 0,00 % ao ano a

partir do 2° ano

() Entradas diferenciadas por periodo
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Descricao Valor Valor Anual (%)
1. Receita Total com Vendas R$ 63.325,00 R$ 759.900,00| 100,00
2. Custos Variaveis Totais
2.1 (-) Custos com materiais diretos e/ou CMV(*) R$ 12.021,65 R$ 144.259,80| 18,98
2.2 (-) Impostos sobre vendas R$ 7.162,06 R$ 85.944,72| 11,31
2.3 (-) Gastos com vendas R$ 11.803,78 R$ 141.645,36| 18,64
Total de custos Varidveis R$ 30.987,49 R$ 371.849,88| 48,93
3. Margem de Contribuicéo R$ 32.337,51 R$ 388.050,12| 51,07
4. (-) Custos Fixos Totais R$ 23.268,58 R$ 279.222,96| 36,74
5. Resultado Operacional: LUCRO R$ 9.068,93 R$ 108.827,16| 14,32
Periodo Resultado
Més 1 R$ 9.068,93
Més 2 R$ 9.068,93
Més 3 R$ 9.068,93
Més 4 R$ 9.068,93
Més 5 R$ 9.068,93
Més 6 R$ 9.068,93
Més 7 R$ 9.068,93
Més 8 R$ 9.068,93
Més 9 R$ 9.068,93
Més 10 R$ 9.068,93
Més 11 R$ 9.068,93
Més 12 R$ 9.068,93
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Ano 1 R$ 108.827,16

5.13 - Indicadores de viabilidade

Indicadores
Ano 1
Ponto de Equilibrio R$ 546.788,97
Lucratividade 14,32 %
Rentabilidade 53,51 %
Prazo de retorno do investimento
1 ano e 11 meses

6 - Construcédo de cenario

6.1 - AgOes preventivas e corretivas

Receita (pessimista) 30,00 % Receita
(otimista) 30,00 %

Cenario provavel Cenario Cenario otimista
Descrigcao pessimista
Valor (%) Valor (%) Valor (%)

1. Receita total com vendas R$ 63.325,00 100,00 R$ 44.327,50 | 100,00 R$ 82.322,50 100,00
2. Custos variaveis totais

2.1 (-) Custos com materiais diretos R$ 12.021,65 18,98 R$ 8.415,16 | 18,98 R$ 15.628,15 18,98

e ou CMV

2.2 (-) Impostos sobre vendas R$ 7.162,06 11,31 R$5.013,44 | 11,31 R$ 9.310,68 11,31

2.3 (-) Gastos com vendas R$ 11.803,78 18,64 R$ 8.262,65 | 18,64 R$ 15.344,91 18,64

Total de Custos Varidveis R$ 30.987,49 48,93 R$ 21.691,24 | 48,93 R$ 40.283,74 48,93
3. Margem de contribuicéo R$ 32.337,51 51,07 R$ 22.636,26 | 51,07 R$ 42.038,76 51,07
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PONTOS FORTES

*Publico-alvo bem definido;
*Oferta de uma experiéncia exclusiva e
diferenciada de todas as outras ao

4. (-) Custos fixos totais R$ 23.268,58 36,74 R$ 23.268,58 | 52,49 R$ 23.268,58 28,27
Resultado Operacional R$ 9.068,93 14,32 R$ -632,32 -1,43 R$ 18.770,18 22,80
7 - Avaliacéo estratégica
7.1 - Andlise da matriz F.O.F.A
FATORES INTERNOS FATORES EXTERNOS
FORCAS OPORTUNIDADES
*Mercado pouco explorado; eFormar  parcerias com  grandes|
*Trabalhamos sem estoque, sé fazemosempresas;
o intermediério; eAprimorar o servigo de entregas de

produtos;
sInvestimentos em novas tecnologias
(projecéo de realidade virtual).

PONTOS FRACOS

*Ramo desconhecido;
*Publico-alvo restrito;
*Perda de prazos;
Logistica dos produtos.

cliente. *Saber explorar a polémica da
diversidade e inclusdo do que €
“diferente” ao nosso favor.

FRAQUEZAS AMEACAS

*Mudanga no habito de consumo;

*Entrada de marcas renomadas como
concorrentes ao invés de parceiros;

*Nao ter total controle sobre os pregos das
mercadorias.

Acdes:

Aproveitar as oportunidades de modo que enalteca as forcas. Criar planos estratégicos com

intuito de diminuir as fraquezas e prevenir as ameacgas.

7.2 - Forcas de Porter

1.Ameaca novos entrantes: devido ao fato de ser um nicho de mercado pouco explorado, apos a

abertura oficial da empresa ha uma probabilidade de grandes marcas concorrentes atacarem

no mesmo ramo.
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2.Poder de barganha entre clientes: como os precos serdo definidos pelas lojas/empresas parceiras

gue vendem, principalmente, roupas, 0 cliente ter& pouco ou quase nenhum poder de
barganha.

3.Poder de barganha entre concorrentes: nosso e-commerce servird como um intermediario entre
as lojas e os clientes. Como faremos varias parcerias com varias empresas diferentes, a
barganha entre concorrentes ocorrera mais entre eles. Além disso, o surgimento de outros sites
oferecendo os mesmaos produtos € inevitavel, mas que é ai que entrara em agao NOSSO Servico
diferenciado com auxilio de novas tecnologias que serédo introduzidas no mercado por nés.

4.Ameacas de produtos substituiveis: no mercado de roupas ha milhares de produtos substituiveis,
algo que ndo podemos controlar. Como prestadores de servicos, além dos produtos vendidos,

oferecemos um diferencial inovador na prestacdo do servigo. Dois exemplos disso séo:

* Na hora de efetuar o seu cadastro no site, o cliente podera optar pela opcao de
adicionar suas medidas no site para o proprio site separar sugestdes de roupas
gue melhores servirdo o cliente.

*  Outro exemplo seria a realidade virtual, op¢éo na qual o cliente podera projetar a
roupa holograficamente em seu corpo para ter uma “visdo” de como a roupa ficara

em seu corpo.

7.3 - Fatores Criticos de Sucesso

Os fatores criticos podem se dividirem em 4 grandes pilares no e-commerce Marketing, Tl, Logistica

e SAC. Todos séo de igual importancia.

O Marketing pode-se dar uma énfase na ferramenta dos 4P’s, ajudando organizar preco, praga,
produto e promogcé&o.

O TI cuidara da imagem e funcionamento da empresa, sendo um e-commerce sua plataforma é
digital.

A Logistica é de extrema importancia na entrega de mercadorias procurando sempre manter-se
dentro dos prazos de entregas.

E de extrema importancia integrar-se muito bem o SAC com todas as areas da empresa, com o

objetivo de sempre ter a resolugao dos problemas da forma mais agil e rapida possivel.

7.4 - SW2H

e O que?

Montar o site da empresa Na Medida Certa.
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e Quem?
A Brenda, uma das sécias, e o técnico em informatica.

e Onde?

Na internet com o nome “www.namedidacerta.com.br”

e Por qué?
Para dar inicio as atividades da empresa.
e Quando?
01 de Agosto de 2019.
e Como?
Seguindo o processo necessario para abertura de um site.
e Quanto?

Investimento total das sécias de R$380.000,00 para ter um site completo funcionando com
produtos ja expostos.

8 - Avaliacéo do plano
8.1 - Andlise do plano

Um plano de negdcio é desenvolvido para organizar informacdes e dados que possibilitam uma melhor
visibilidade da empresa e seu negécio. O plano de negécios da “Na Medida Certa” rendeu varias informagdes
e estatisticas decisivas na hora de investir ou ndo.

Todos os dados apresentados a seguir sdo em relacéo ao primeiro ano de atuacdo da empresa no mercado.

A lucratividade é o lucro liquido sobre o produto, foi estimado uma lucratividade de aproximadamente 8%.

A rentabilidade € o lucro liquido sobre o investido, foi estimado uma rentabilidade de 34%. Outro fator muito
importante € o payback, o tempo de recuperacdo do investido, que serd de 2 anos e 10 meses, uma

recuperacao relativamente rapida para uma empresa iniciante no ramo.

Além dos resultados financeiros positivos para um investimento, ha também o fato de ser a primeira empresa
a atuar nesse ramo de mercado dessa maneira. Um e-commerce de varejo com especializacdo em roupas

de tamanhos menores, P e PP, que oferece um atendimento exclusivo e personalizado para cada cliente


http://www.namedidacerta.com.br/
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cadastrada e ainda a ferramenta da realidade virtual aumentada possibilitando que a cliente “experimente” a

roupa no corpo pelo site, tudo isso no conforto de sua casa.

A partir das informac8es apresentada durante o plano de negécios é possivel afirmar que o investimento na

empresa “Na Medida Certa” é sim viavel.



