UNIVERSIDADE FEDERAL DE VICOSA

GABRIELA DIAS LIMA RIBEIRO

PLANO DE NEGOCIO MUDRA

VICOSA - MINAS GERAIS
2022
GABRIELA DIAS LIMA RIBEIRO



PLANO DE NEGOCIOS MUDRA

Relatério final apresentado a Universidade
Federal de Vicosa como parte das exigéncias
para obtencdo do titulo de bacharel em
Cooperativismo.

VICOSA - MINAS GERAIS
2022
RESUMO



Resumo: Reconhecendo a importancia de um Plano de Negocio para o0 sucesso de um
empreendimento, esse projeto apresenta a realizacdo de um plano de negdcio que avalia a
viabilidade econdmico-financeira e comercial da marca Mudra no mercado de moda
feminina, e-commerce. Com a finalidade de responder ao problema de pesquisa e aos
objetivos propostos no presente trabalho de conclusdo de curso, foram feitas observacdes
primarias dos principais concorrentes em potencial, buscando analisar os aspectos dos
ambientes virtuais em questdo, avaliando a experiéncia de navegacdo e compra dos sites e as
estratégias de marketing usadas nas redes sociais. Foi feita também uma coleta secundaria de
dados por meio de pesquisas em sites na internet, com informacdes que apresentaram
relevancia para a tematica em questdo. Tendo como base a producdo de colecdes capsulas,
foram elaboradas projecdes financeiras para cinco anos no intuito de verificar a viabilidade do
empreendimento bem como a andlise de indicadores financeiros. Ao final da anélise, pode-se
concluir que o empreendimento obtera retorno do investimento ao final do primeiro més,
surpreendendo as expectativas, e isso foi possivel visto o investimento inicial ter sido baixo,

sendo assim, o empreendimento mostrou-se viavel.

Palavras-Chave: plano de negdcio; viabilidade; custos; moda; mercado, loja on-line, vestuario

feminino.
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1. INTRODUCAO

Um estudo feito pelo Sebrae (Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas
Empresas) revelou que cerca de 31% das empresas fecham suas portas antes de alcancar o
primeiro ano de vida, chegando até 60% antes do quarto ano (SEBRAE, 2017). Esses
numeros sdo reflexo da falta de uma gestdo eficiente baseada em um planejamento solido e
consistente.

As questbes que tém relacdo com o gerenciamento do empreendimento Sao
determinantes no futuro da organizacdo, pois, através dele, a empresa pode seguir rumo ao
sucesso ou ao fracasso. O que vai determinar qual caminho essa instituicdo ira seguir € um
plano de negdcio, elaborado por um gestor, com qualificacBes inerentes as necessidades da
empresa, 0 qual, através desse plano, conseguira analisar com maestria os dados da empresa,
tracar 0s objetivos e metas tangiveis e, ao longo da aplicacdo, corrigir possiveis equivocos de
aplicacdo, moldando as estratégias a seguir de acordo com a realidade do empreendimento,

podendo, assim, extrair os melhores resultados:

de acordo com Bordeaux-Rego (2013), “A tomada de decisdo sobre a realizacdo de
um projeto requer critérios técnicos. A maneira mais eficaz é simular o investimento
segundo algum modelo. Dessa forma confrontam-se os fluxos de caixa gerados com
o investimento realizado.”

O ideal é que o plano de negdcio seja elaborado antes de o empreendimento iniciar
suas atividades, porém nada impede que seja feito posteriormente ao inicio das
movimentacGes. Um plano de negocio serve ndo s6 como bussola de qual caminho a
empreendimento deve seguir, mas também como um aliado caso haja necessidade de algum
tipo de financiamento, pois, atraves dele, é possivel analisar a viabilidade e o potencial de um
negaocio.

Seguir passo a passo a elaboracdo do plano de negocio possibilita que o investidor
tenha base de como sera o funcionamento da instituicdo por meio de dados mercadoldgicos,
financeiros e organizacionais, que poderéo ser usados nas tomadas de decisdo com relagéo ao
empreendimento. Dentro do cenario atual, o empreendedor precisa saber um pouco de cada
setor em que sua empresa atua direta ou indiretamente, indo da area administrativa, que lida
com custos e finangas, até a gestdo de pessoas e 0 marketing de comunicacdo. E tendo em
maos o “esqueleto” do empreendimento, torna essa fungdo multitarefa do empreendedor, um
pouco mais facil.

O plano de negdcio pode ser caracterizado como uma ferramenta que possibilita acdes

diversas, visto que se trata de uma ferramenta de gestdo que busca compilar elementos de



grande relevancia para o empreendimento, buscando documentar informacdes de todos os
fatores que atuam no empreendimento, sejam esses fatores externos ou internos, para que,
através dessas informacdes, possa ser feita uma analise da viabilidade e do potencial desse
empreendimento, definindo e validando o modelo de negdcio, que, no seu caso, é B2C,
facilitando sua insercao e sua aceitacdo no mercado.

Segundo Salim C. S et al. (2005, p.34), “Uma boa ideia para um negocio ¢ essencial,
mas ndo basta. E preciso um bom plano de negdcio para que se possa transformar uma boa
ideia ou uma oportunidade em um bom negdcio.” Apesar de ndo garantir o sucesso, o plano
de negdcio minimiza os possiveis erros institucionais e possibilita um maior nimero de a¢bes
com potencial de acerto e alavancagem da empresa, criando e capturando as melhores
oportunidades mercadoldgicas. Além disso, caso seja constatado que o modelo de negécio
ndo é viavel, é possivel fazer alteracBes antes que seja investido algum tipo de recurso.

Para isso, é necessario analisar e identificar os objetivos da organizacdo e de quais
recursos ela precisara para alcanca-los, bem como escolher a melhor forma de implantacdo e
qual a ferramenta ideal para o controle das a¢fes implementadas e se estdo atuando de forma
eficaz dentro da instituicho como impulsionamento para chegar aos objetivos
preestabelecidos.

A elaboracdo do plano de negécio da marca Mudra, que sera inicialmente um
empreendimento on-line, trabalhando no e-commerce, tem como foco a versatilidade e a
funcionalidade das pecas, contara com levantamento de custo de materiais, tanto no ambito
do material para a producdo das pecas como maquinario necessario para a confeccdo das
mesmas. Contara também com os célculos dos indicadores financeiros e de investimento
inicial da marca. Uma analise de mercado sera empreendida com o intuito de entender e

analisar a aceitabilidade da marca e dos produtos oferecidos.



2. REFERENCIAL TEORICO
2.2 Plano de negocio

Um bom plano de negdcio é ferramenta fundamental no mundo empresarial, com ele o
empreendedor, além de conseguir identificar as melhores oportunidades de negocios e saber
aproveita-las, poderé tracar metas e analisar a viabilidade desse empreendimento. Mesmo em
um cenario de empreendedorismo por necessidade, devem ser identificados dentro do
mercado os setores de atuacdo que apresentem as melhores possibilidades de retorno e
crescimento. Conforme Salim, C. S et al. (2005, p.3), um plano de negdcio é uma ferramenta
que engloba a caracterizagdo do empreendimento, como ele opera, quais estratégias sdo
utilizadas, qual seu plano para obter uma fatia do mercado desejado e suas projecOes de
despesas, receitas e resultados financeiros.

Ainda sob a otica de Salim, C. S et al. (2005, p.16), o conceito de planejamento se da
na elaboracdo e analise de futuros cenéarios de um empreendimento, continuado pelo
estabelecimento de objetivos e caminhos e finalizado pela definigdo de agdes que viabilizam a
possibilidade de alcancar os objetivos e metas estabelecidos para tal empreendimento. Vale
ressaltar que planejamento ndo é garantia de sucesso, mas com ele podem ser minimizados 0s
erros, aumentando, assim, as chances de obter os resultados esperados.

Por isso, 0 momento considerado ideal para a realizagdo de um plano de negdcio de

um empreendimento é antes do comeco desse negdcio.

Para Dornellas (2011, p.4), desenvolver um plano de neg6cios é importante
entender o que essa ferramenta de gestdo significa. O plano de negécios é um
documento utilizado para planejar um empreendimento ou unidade de negécios, em
estagio inicial ou ndo, com o propdsito de definir e delinear suas estratégias de
atuagdo para o futuro. Trata-se ainda de um guia para a gestdo estratégica de um
negécio ou unidade empresarial.

Continuando nessa linha de raciocinio, segundo Dornellas (2011), para que um plano
de negdcio seja elaborado, é necessario usar ferramentas que viabilizem o empreendimento
através de métodos e instrumentos que auxiliem no progresso da gestdo do negécio, uma vez
que, no plano de negdcio, sdo redigidos o objetivo dessa organizacdo e os resultados
almejados por ela, sendo possivel reduzir seus riscos.

A composicdo de um plano de negdcio rigido € inexistente, pois o ideal é que cada
empresa procure o que melhor Ihe convém em consonancia com seus objetivos. E importante
também que mantenha uma sequéncia logica que possibilite a qualquer leitor entender a
organizacdo da empresa. (BIAGIO e BATTOCCHIO, 2005, apud CAHUASQUI, 2018 p.09).

Profere Cher (2002), afirma que a funcdo essencial do plano de negécio é a de
descrever em detalhes a missdo e o proposito essencial do empreendimento, seus
produtos e servicos, mercado, estratégia, metas, estrutura organizacional e
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planejamento financeiro. O autor complementa que o plano de negécio é a reta final
de um processo que se inicia no autoconhecimento e diz que da reflexdo vocé parte
para o planejamento. Ao fazé-lo, vocé se obriga a colocar no papel ideias que até
entdo giravam na intuicdo e no pensamento. O exercicio de transformar a ideia de
empreender num projeto obriga o empreendedor a testar premissas e formata-las
conforme a realidade. Esse também sera o momento para avaliar e projetar em
nimeros e prazos o investimento e o retorno sobre o capital.

Um estudo desenvolvido pelo Sebrae, denominado “CAUSA MORTIS, diz que
sucesso e o fracasso das empresas nos primeiros cinco anos de vida” revelaram que mais da
metade dos novos empreendedores que vieram a encerrar suas atividades antes de chegar a
cinco anos de vida ndo fez o planejamento de itens basicos antes do inicio das atividades da
empresa, mais precisamente, 46% ndo sabiam o nimero de clientes que teriam e os habitos de
consumo desses clientes, 39% ndo sabiam qual era o capital de giro necessario para abrir 0
negocio e 38% nao sabiam o nimero de concorrentes que teriam.

Esses numeros estdo vinculados a trés fatores: falta de planejamento prévio, gestdo
ineficiente e comportamento inadequado do empreendedor. Com a finalidade de aumentar as
chances de um empreendimento obter sucesso, é necessario que o empreendedor despenda
um tempo maior de planejamento, permitindo que faca 0 mapeamento do mercado para que
colha informacBes que o auxiliem no aperfeicoamento dos seus produtos, alavancando seus
resultados em busca dos objetivos da organizacéo.

Segundo as orientacdes disponibilizadas pela Unidade de Orientagdo Empresarial do
Sebrae, uma empresa que busca consolidacdo e sucesso no mercado, deve obter cinco pontos
cruciais na sua politica de gestdo empresarial. O primeiro ponto é sua estratégia competitiva,
que se refere ao que a empresa se diferencia das demais, podendo essa diferenca se destacar
pela qualidade, preco ou especializacdo. O segundo ponto € o conhecimento prévio que o
empresario tem do ramo atuante para que as informac6es obtidas sejam usadas na inovacdo e
evolucdo dos produtos e servigos ofertados.

Outro ponto importante € adequar o negdcio aos valores e a cultura da comunidade
local em que o empreendimento esta inserido, para que haja sentimento de pertencimento e
identificagdo do publico alvo. E para finalizar, a eficiéncia produtiva também se destaca como
ponto relevante para a salde da organizacdo, pois profissionais capacitados e bem instruidos
podem mudar a realidade de um empreendimento pelo desenvolvimento de uma

administracao atraves de planejamento, controle de custos, estogque e producao.
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3. METODOLOGIA

Para que o trabalho possa ser realizado, algumas etapas precisam ser seguidas:

a) Definigdo do negdcio;

b) Definicdo dos objetivos e metas;
¢) Produtos;

d) Plano de Marketing;

d.1) Andlise do mercado;

d.1.1) Analise do comprador;

d.1.2) Analise do Fornecedor;

d.1.3) Analise ambiental;

d.2) Estratégia de Marketing;

e) Plano Operacional;

f) Plano Financeiro;

f.1) Analise da viabilidade de um empreendimento

Com a finalidade de responder ao problema de pesquisa e aos objetivos propostos no
presente trabalho de concluséo de curso, por meio de seu objetivo geral de elaborar um plano
de negdcio para abertura de uma marca de roupas femininas, foram feitas observacfes nos
sites e perfis no instagram dos principais concorrentes em potencial, buscando analisar o0s
aspectos dos ambientes virtuais em questdo, avaliando a experiéncia de navegacao e compra
dos sites e estratégias de marketing usadas nas redes sociais.

Foi feita também uma coleta secundaria de dados em sites na internet, com
informagdes que apresentaram relevancia para a tematica em questdo, incluindo o Sebrae,
rockcontent, nuvemshop e mercado livre. Foram utilizadas também pesquisas extraidas de
livros, artigos e monografias disponiveis na internet.

Futuramente sera utilizado um questionario virtual, direcionado ao publico feminino.
Esse questionario terd 16 perguntas com questdes tanto objetivas como subjetivas, buscando
delinear pontos pessoais, financeiros e de marketing, para que, através dessas respostas, seja
possivel criar 0 maximo de detalhes do publico potencial consumidor da empresa que sera
inserida nesse mercado e, assim, possibilitar a criagdo de uma persona, que viabilize a criacao

das melhores estratégias para conquista-la.
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Definicdo do negocio;

A definicdo do negdcio é fiel a palavra, devendo constar a descri¢cdo detalhada do
empreendimento bem como o seu ramo de atuacdo, composicdo societéria, qual regime
juridico adotado, quais produtos e servicos serdo ofertados e quais serdo seus mercados e
clientes em potencial. E importante ressaltar qual a razdo de existir da empresa e a
oportunidade que ela est4 almejando.

Definicédo dos objetivos e metas

Os objetivos e metas sdo o referencial que a empresa busca atingir e indicam suas
intengdes gerais (DORNELAS, 2001). A partir dos objetivos, no decorrer do tempo, podemos
mensurar se a empresa esta indo de acordo com eles, ou se sera necessario reavaliar o
processo operacional.

Produtos

Esse topico tem como objetivo detalhar os produtos e servicos comercializados pelo
empreendimento, trazendo sua descricdo com caracteristicas e seu diferencial competitivo. O
ideal é que os produtos sejam descritos individualmente, destacando seus aspectos fisicos,
beneficios, funcionalidades e para qual segmento ele sera ofertado.

Plano de Marketing

“O planejamento estratégico de um marketing dentro de uma empresa é um
documento que tem como objetivo direcionar e coordenar as agOes de marketing. Para isso,
ocorre um processo de intenso raciocinio e coordenacdo de processos e pessoas, incluindo
recursos financeiros e materiais que tém foco na real satisfacdo do consumidor.”
(AMBROSIO, 1999, p.1).

De maneira sucinta, “O plano de marketing € o instrumento central para direcionar e
coordenar o esfor¢o de marketing” (KOTLER, 2006, p.41). Ele pode ser subdividido em dois
pontos, o estratégico e o tatico, no primeiro ocorre uma andalise do mercado, estabelecendo os
mercados alvo e as propostas de valores, podendo ser feito pela ferramenta denominada
Matriz SWOT (FOFA). Ja na parte tatica, tratamos da definicdo dos 4ps do marketing, que
s&0 preco, praga, promogéo e produto.

Analise do Mercado;

A elaboracdo de uma anélise de mercado eficiente € uma ferramenta de grande poder

para um empreendimento, pois através dela podemos estudar os concorrentes e enfrentar o0s

desafios futuros, criando estratégias de marketing e vendas, assim desenvolvendo o negocio.
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Por meio dessa andlise, criamos a possibilidade de identificar e avaliar fatores internos
e externos do empreendimento em analise, incluindo o tamanho do mercado, as tendéncias de
crescimento desse setor, o publico-alvo, os cenarios competitivos e os objetivos empresariais.
Analise do comprador;

Deve ser avaliada e criada a descricdo completa do cliente do segmento de mercado
em que deseja atuar, definindo seu perfil completo, ou seja, a persona.

- Género

- Faixa etaria

- Habitos

- Renda

- Gostos

- Grau de instrucao

Analise do Fornecedor

E necessario analisar a localizacdo dos fornecedores, o tipo de qualidade dos produtos
oferecidos, a politica de precos e prazos e condi¢des de pagamentos praticados, como também
a sua capacidade de fornecimento e como s&o feitos os pedidos.

Anélise ambiental

Para uma empresa obter vantagem competitiva no mercado, é imprescindivel a
realizacdo de uma analise ambiental, por levar em consideracdo o conjunto de variaveis e
forgas que um empreendimento deve avaliar para atender as necessidades do seu consumidor.
Por meio dessa andlise, podemos identificar as oportunidades, as ameacas, as forcas e
fraquezas que podem interferir na empresa, auxiliando ou prejudicando sua capacidade de
atingir as metas estabelecidas.

Essa andlise é feita por uma ferramenta denominada Anélise ou matriz SWOT, em
portugués, analise ou matriz FOFA. Trata-se de um método de planejamento estratégico que
engloba a anélise de cenérios para a tomada de decisdes, observando quatro fatores: em inglés
strengths, weaknesses, opportunities e threats; em portugués forcas, oportunidades, fraquezas
e ameacas. O objetivo principal é analisar 0s contextos internos e externos em que a
organizacao esté inserida.

Para isso utiliza-se de descrigOes tanto qualitativas quanto quantitativas de conjuncdes

reais, futuras ou presumiveis, seja no ambito econémico, politico social, ou mercadologico do
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contexto em que a organizagdo esta inserida. O intuito € ter um diagnostico mais apurado
possivel do ambiente mercadoldgico, para, assim, poder buscar o melhor desempenho da
organizacdo, usando pessoas, produtos, estrutura financeira, organizacional e mercadologica.
Estratégia de Marketing.

Segundo Kotler (2006), o plano de marketing pode ser considerado um instrumento
utilizado para dar as coordenadas e o direcionamento adequado do esforco de marketing.
Kotler subdivide o plano em duas partes, sendo uma a nivel estratégico e tatico e a outra em
que serdo apresentadas as taticas de marketing utilizadas pela definicdo do preco, promogéo e
canais de vendas.

“Plano de marketing € um documento que resume o planejamento de marketing. Este,
por sua vez, € um processo de intenso raciocinio e coordenacdo de processos e pessoas,
recursos financeiros e materiais, cujo foco central é a verdadeira satisfacdo do consumidor”
(AMBROSIO, 1999, p.1).

Os pilares da estratégia de marketing, sdo os 4Ps - preco, produto, praca € promogcao.
Essa € a classificacdo do denominado composto de marketing. Para Kotler, o responsavel por
tornar popular o conceito, ele trata de variaveis controladas pelas empresas, ou seja, sdo
decididas no momento do planejamento, tendo como base os objetivos de marketing da
empresa.

Cada uma das variaveis influencia e depende da outra para que dé resultado, o que as
torna interdependentes. Sendo assim, existe a necessidade de que sejam sempre alinhadas e
planejadas em conjunto, uma vez que definem como a marca vai se posicionar no mercado e

chegar ao seu publico.
Para tornar mais claro, sera elencado cada um dos 4Ps:
Produto

O produto e basicamente o motivo da existéncia da empresa, sendo assim ele pode ser
qualquer coisa objeto ou servico que tenha valor agregado e possa ser comercializado,
atendendo a necessidade e oferecendo beneficios para a vida de um determinado publico.
Dentro deste produto, sdo de grande relevancia alguns pontos, incluindo qualidade;
caracteristicas e opcbes do produto, como cores e tamanhos, o design do produto e sua

embalagem.

Preco
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A definicdo do preco é o item com maior peso no marketing, pois € ele que ira definir
0 sucesso do negacio, visto ser uma tarefa dificil estabelecer um valor que condiz exatamente
com 0 que o publico alvo pagaria 0 que pode acarretar diminuicdo de vendas e,
consequentemente, insustentabilidade de manutencdo da empresa. Pode-se considerar que o
preco tem um grande componente psicologico, por se tratar da quantia em dinheiro que o
cliente pago pelos beneficios que o produto lhe entrega. Sendo assim, o consumidor faz uma
avaliacdo do custo-beneficio atrelado aquele produto, que pode envolver componentes
emocionais e inconscientes.

Ao estabelecer o valor do produto, a empresa esta definindo também o publico-alvo
que ela estd almejando atingir. Sendo assim, deve-se atentar se 0 preco praticado sera
compativel com o padrdo de vida do publico que se deseja atingir para que o produto ndo
corra 0 risco de ser rejeitado pelo mercado. Para estabelecer o preco ideal, devem ser
considerados os custos de producdo, bem com o investimento necessario gerado por aquele
produto, visando ao crescimento da empresa e a margem de lucro necessaria.

Além dos elementos ja citados para uma precificacdo correta dos produtos ofertados,
alguns pontos também devem ser lembrados, incluindo modelo de cobranca, formas de
pagamento, politicas de desconto, variacdes regionais, condi¢des de pagamento e comparacao
com 0s concorrentes. Outro ponto de grande relevancia é qual percepc¢do a instituicdo deseja
transmitir ao seu comprador e como esta a movimentacdo do mercado, buscando ajustar seu

preco, quando necessario, para melhor atender e se adequar ao mercado e a seu publico alvo.
Praca

O “p” de praga refere-se ao local de comercializagdo do produto, podendo ser pontos
de venda, sejam eles fisicos ou virtuais, e quais serdo seus canais de distribui¢do, pois
também € através desse P que sera definida a forma como seu produto chegara a seu cliente.
Nele, sdo tomadas decisdes como frete e logistica, canais de distribuigdo, pontos de venda,
regides de venda e locais de estoque.

Sendo assim, € imprescindivel pensar na abrangéncia da oferta, buscando estar onde o
seu publico alvo estard. Optar por diferentes canais de comunicacdo e por uma divulgacdo
eficiente para ndo saturar o cliente e acabar obtendo resultado inverso. No caso do local
fisico, deve-se pensar no fluxo de pessoas, proximidade com o publico-alvo, comodidade
como estacionamento no local ou nos arredores, infraestrutura e potencial de mercado
(SEBRAE-RS,2005).
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Promocgéo

Esse “p” esta relacionado com a promocdo da marca, ou seja, € 0 responsavel por
despertar o interesse e criar expectativa no consumidor perante os produtos ofertados pela
empresa. A promocao é onde séo criadas estratégias para fomentar a demanda do produto
perante o pablico alvo. Para isso, é necessario tomar algumas decisGes de suma importancia

nesse processo, sendo elas:

Propaganda;

Venda Pessoal;
Promocao de vendas;
Publicidade;

Relacgdes Publicas;
Assessoria de Imprensa;
Merchandising;

Redes Sociais ;

Blog;

Influenciadores;

As estratégias de Promocdo devem estar alinhadas ao que o produto entrega, caso
contrério, geram insatisfacdo do cliente (Rockcontent, 2020).

Plano Operacional

O plano operacional de uma empresa pode ser traduzido como plano de trabalho.
Nele, a organizacdo ira definir como ela ird comercializar seus produtos. Para isso, foca-se no
dia a dia da empresa, detalhando a etapa de producdo, equipamentos usados, quantidade de
pessoas envolvidas no processo e 0 tempo necessario para cada etapa.

O objetivo é coordenar a rotina de trabalho, tendo como base atingir as metas
estabelecidas no plano de negdcio. Sendo assim, o plano operacional é o responsavel por
gerenciar 0s recursos da empresa, sejam eles humanos ou financeiros. Para executar essa
tarefa de forma eficaz, sdo usados relatorios ou mapas com fluxograma das agoes.

Plano Financeiro

O plano financeiro é utilizado para garantir a salde do caixa, para isso sdo apuradas
informagdes como investimento inicial, custos fixos, méo de obra direta e indireta, impostos,
comisséo, estoque previsto. Com base nessas informacdes, deve ser elaborados a projecéo dos
resultados, fluxo de caixa, balanco patrimonial e ponto de equilibrio.

Através dos dados obtidos, é possivel identificar e tracar 0s proXimos passos a serem

dados pela empresa, envolvendo uma agenda de aplicacdo, com cronograma a ser seguido,
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estabelecido pela elaboracdo de estratégias, que se encaixem nos resultados obtidos, buscando
a manutencdo da saude financeira da organizacéo.

Custos de matéria-prima, insumos e demais custos de producdo; Despesas
administrativas; Investimentos; Estrutura de capital e estratégia para obtencdo de recursos;
Fluxo de Caixa.

Analise da viabilidade de um empreendimento.

Nesse topico, sdo apresentados os indicadores de viabilidade do negdcio, elaborando
um estudo antes do inicio da producdo, com o propoésito de analisar a rentabilidade e mostrar
as potencialidades da empresa. Para tal, iremos utilizar quatro métodos, que incluem ponto
de equilibrio, lucratividade, rentabilidade e prazo de retorno do investimento.

Ponto de equilibrio

O ponto de equilibrio pode ser denominado o ponto de ruptura, ou seja, 0 ponto 0 em
que gastos e ganhos se igualam. Pode ser considerado um indicador de seguranca do
empreendimento, pois, a partir dele, é possivel saber qual é o volume de venda necessario
para 0 empreendimento comecar a dar lucro, bancando todos os custos de operacdo, sem ter

prejuizo.
Lucratividade

A lucratividade mostra se a empresa esta obtendo vendas para gerar ganhos suficientes
para cobrir os custos e ainda obter lucros, ou seja, ela revela a eficiéncia operacional do
empreendimento. Esse indicador mostra quanto a empresa ganhou em relacdo a tudo o que
recebeu, sendo essa sua margem de lucro liquida. Para chegar a esse valor, utiliza-se esta

férmula de célculo:
Lucratividade = Lucro liquido/ receita total x 100
Rentabilidade

A rentabilidade esta ligada ao investimento inicial do empreendimento e quanto ele
trard de retorno para a empresa. Caso a rentabilidade se mostre baixa, é sinal de que ela ndo é
necessaria para a organizacgdo, ou tera chances de trazer prejuizos. A rentabilidade ¢ calculada
com base na relacéo entre o lucro liquido e os investimentos realizados pela empresa, para

isso, usa-se a formula:
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Rentabilidade = Lucro/Investimento x100.
Prazo de retorno do investimento

O prazo de retorno do investimento, que também pode ser denominado o payback de
um empreendimento, é o indicador que mostra em quanto tempo o investimento necessario
para aquele empreendimento sair do papel sera retornado. Com ele é possivel avaliar os riscos
de iniciar ou seguir em um negdcio, quanto maior o tempo de retorno, maior o risco do

investimento. Para isso, utiliza-se a formula:

Retorno do investimento = Investimento inicial / Saldo médio do fluxo de caixa no periodo
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4 O PLANO DE NEGOCIO
4.1 Descri¢cdo do modelo de negocio

Mudra € uma empresa que atua no setor de moda feminina. A ideia da marca e do
negocio foi concebida por Gabriela Dias Lima Ribeiro, que tem capital intelectual sobre o
setor de confecgdo e comércio de roupas femininas. Esse conhecimento foi adquirido ao
longo de sua trajetdria de vida, visto ter crescido em uma familia que atua no ramo, além de
uma graduacdo na Universidade Federal de Vigosa no curso de Cooperativismo, aprendendo
ferramentas e desenvolvendo habilidades em gestdo de negdcios. Fez ainda cursos e
treinamentos nas areas de confeccdo, gestdo e vendas de moda feminina. Em um primeiro
momento, a fundadora atuard sem uma equipe interna, terceirizando a produgdo, mas é sabida
a importancia de delegar funces, e a contratacao de pessoal esta no planejamento.

A palavra Mudra vem do sanscrito e € o nome dado a gestos feitos na pratica do yoga,
que conectam 0 corpo com as boas energias do universo. Considerando o significado
espiritual do termo para a fundadora, a missdo da marca é conectar mulheres ao bem-estar
diario, levando conforto, estilo e versatilidade através de suas pecgas confeccionadas com
tecidos leves, modelagens fluidas, que podem ser usadas em diferentes ocasifes. O negdcio
em questdo se encontra em fase de definicdo e validacdo do modelo de negdcio. Caso seja
comprovada a viabilidade do empreendimento, espera-se que a entrada no mercado com o
lancamento da colecdo capsula ocorra em agosto de 2022.

Segundo o SEBRAE, o Canvas é uma ferramenta que permite visualizar nove topicos
importantes relacionados a infraestrutura, oferta, cliente e finangas sobre, no nosso caso, um

novo modelo de negdcio, que vao servir de suporte para o planejamento estratégico.
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A Figura 1 mostra 0 modelo canvas de trabalho.

Figura 1 - Canvas

CANVAS

PARCERIAS-CHAVE ATIVIDADES CHAVE PROPOSTA DE VALOR RELACIONAMENTO SEGMENTOS DE CLIENTES

Transportadora Confecgao das pegas Conforto Cupom de Desconto Mulheres jovens
com poder
Fotégrafos Vendas Versatilidade Brinde aquisitivo, que

optam por um
Influencers Manutengédo do Site Moda atemporal vestuario que

proporciona
Contador(a) Slow fashion conforto, sem
perder o estilo

Cortador(a) RECURSOS CHAVE CANAIS

Costureira(o) Plataforma e-
commerce

Fornecedor Conhecimento
sobre confecgdo de
roupas

Cortador(a)
Costureira(o)
Matéria prima

Site
Instagram
Pinterest

Transportadora

ESTRUTURA DE CUSTOS FLUXO DE RECEITAS

Confecgdo das pecgas ( Materia prima/ mao de obra) =
MP+- (R$9,80) / MO+- (R$11,5)

Criacdo e manutengdo do site = R$ 530 + R$ 100mensal
Pré labore = R$ 1.500mensal

Marketing = R$ 500mensal

Embalagem de envio = R$ 0,77un

Vendas e-commerce ( varia de acordo com a pega )

Fonte: Elaborado pela autora (2022).

Focada em um publico composto por mulheres jovens e poder aquisitivo relativamente
alto, a Mudra terd como principal segmento de cliente mulheres que priorizam o conforto na
hora de se vestir, mas mesmo assim querem pecas estilosas e versateis para compor looks que
podem ser usados desde um momento de descanso, até um compromisso importante de
trabalho. Deste modo, a proposta de valor da marca é exatamente levar conforto, estilo e
versatilidade através de suas pecas, além de acreditar que é possivel fazer uma moda
sustentavel com o conceito slow fashion, apostando na producdo de roupas atemporais.

A presenca ativa em redes sociais mostrando as possibilidades de uso das pecas no dia
a dia de mulheres reais sera a aposta para reter e manter clientes, assim como desconto em
compras futuras e brindes que podem ser Uteis na rotina das mulheres. A proposta de valor da
Mudra também serd levada até suas clientes pelo site de vendas que terd um design
minimalista para transmitir a leveza que a marca deseja levar para o cotidiano das mulheres,
além de uma estratégia com foco no sucesso da cliente no pds-venda por meio de unboxing
experience, sendo as entregas feitas pelos correios em um primeiro momento, posteriormente

com parcerias com transportadoras. Para viabilizar o inicio do empreendimento, serdo
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investidos sete mil reais de capital préprio e, apds o inicio da operacdo, a principal fonte de
receita seréo as vendas.

Focando na andlise das principais atividades executadas pelo empreendimento para
que o negdcio funcione da forma como deve, temos a confeccdo das pecas, as vendas e a
manutencdo do site. Cada uma dessas atividades demanda recursos chave para que sejam
realizadas, na confeccdo das pecas o conhecimento da fundadora sobre esse processo, 0s
tecidos e demais matérias-primas e 0s servigos de corte e costura que serdo contratados. Para
as vendas, o site serd importante tanto quanto a manutencao dessa plataforma.

E sabido que todo empreendimento precisa de parceiros, na Mudra ndo é diferente, e
0s correios/transportadora, prestadores dos servicos de corte/costura, fornecedores de tecidos
e aviamentos, fotdgrafo e influenciadores digitais sdo importantes stakeholders. Todas as
compras e contratagles, entre outras etapas importantes do processo de produgédo e venda
geram custos serdo mais bem descritos e analisados no plano financeiro que faz parte dessa
analise e ainda sera explanado. Com sede em Belo Horizonte-MG, a empresa tera confeccédo
propria das pecas e atuard no modelo B2C, utilizando o e-commerce como principal
plataforma de vendas, sendo a localizacdo importante, levando em consideracdo que a
empreendedora ja conhece os parceiros da cidade.

Abaixo temos um quadro com as informacgdes basicas da empresa, constando nome
completo da socia, ano de criacdo, valor inicial investido, CNAE em que o negécio se

encaixa, CPF da proprietéria e 0 enquadramento tributario optado pela empresa.

Tabela 1 - Quadro informativo

Informagéo Descricdo

Nome dos Sécios Gabriela Dias Lima Ribeiro
Ano de criacao 2022

Capital Social 7.000,00

CNAE (Classificacdo  Nacional  de [ 4781-4/00

Atividades Econémicas)
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CPF 120.979.106-45

Enquadramento tributéario SIMPLES NACIONAL

Fonte: Elaboragdo da autora (2022).
4.1.1Misséo

Proporcionar conforto, estilo, versatilidade e atemporalidade no vestuario da mulher

moderna.

4.1.2Visdo

Conquistar a posi¢do de ser uma empresa que atua no e-commerce reconhecida pela

exceléncia, prezando pela qualidade, conforto e versatilidade dos produtos.

4.1.3 Valores

Conforto;
Honestidade;
Etica;
Bem-Estar;
Exceléncia.

4.1.4 Definigdo dos objetivos e metas

Os objetivos financeiros da empresa comecam por Vviabilizar o empreendimento a
partir da confeccdo de colecBes cépsulas, Os objetivos intrinsecos da viabilidade do
empreendimento podem se subdivididos em etapas. Nos trés primeiros meses, espera-se que a
sOcia proprietaria receba um pro-labore de R$1.500,00. Apds o sétimo més de atividade, o
objetivo é que essa remuneracdo seja de R$2.000,00, mantendo essa média por mais cinco
meses para estruturar melhor a empresa, atingindo R$2.500,00 no segundo ano. E a partir do
terceiro ano, esse valor seja de, no minimo, R$3.000,00. Outro objetivo da fundadora da
marca € que 0s investimentos iniciais sejam recuperados em dois anos e seis meses de
atividade.

A satisfacdo e a realizacdo do cliente também estdo nos objetivos almejados para a
marca, bem como o conforto e o bem-estar que os produtos da empresa proporcionam aos

clientes. Outro ponto a ser alcangado é o desenvolvimento de agBes de marketing que
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fomentem a ideia da moda atrelada ao conforto sem deixar de imprimir o estilo na escolha do

look, mostrando que é possivel se vestir bem sem se sentir desconfortavel.
4.1.5 Produtos

Os produtos comercializados serdo artigos de vestuario feminino, como vestido, blusa,
cropped, calga, short, saida de praia/lkimono, saia e também acessorios como bolsas,
cangas/lencos. Os produtos sempre irdo prezar pela versatilidade, conforto e qualidade de sua
matéria-prima.

As tendéncias mudaram e as regras de roupas de trabalho que sdo atreladas apenas a
elegancia e desconforto ficaram para trds. Apds o cenario pandémico e a ado¢do do home-
office, em que passamos a maioria do tempo em casa, a nova tendéncia € vincular o conforto a
moda e a elegancia.

E foi assim que nasceu a moda Comfy, que prioriza o conforto com a praticidade do
dia a dia, sem perder a elegancia, combinando o moderno com o despojado e dando um toque
de personalidade ao vestuario escolhido. E 0 famoso menos é mais.

Segundo a pesquisa Beauty & Fashion Trends, realizada pelo Google, 33% dos
consumidores querem se vestir de forma mais confortavel no dia a dia e 60%
afirmaram realizar compras de roupas para usar dentro e fora de casa. Nesse
contexto, a moda comfy surge como uma tendéncia para a cole¢do outono/inverno
2022, aliando aconchego e muito estilo! (SEBRAE-SC, 30 de dez. 21)

A Mudra tera como pilar principal de diferencial competitivo o mix de conforto com
versatilidade e atemporalidade de suas pecas de roupas, fazendo com que suas produgdes
possam se moldar a sua necessidade, sem desconforto atrelado ao uso de suas pecas.

A confeccdo das pecas da marca ird buscar o alcance do conceito de slow fashion, que
tem como base a producdo sustentdvel, sendo assim a marca ira se preocupar com O
reaproveitamento dos residuos, reduzindo seu descarte, minimizando os impactos ambientais
da producdo. A marca também tera o cuidado de valorizar cada etapa de producéo, desde a
escolha dos insumos, até a venda, optando pela escolha de matérias-primas duraveis e por
uma moda atemporal, reduzindo o descarte de pecas.

A empresa almeja adquirir o certificado de Empresa B, um movimento global que tem
como objetivo mudar a otica de sucesso de um empreendimento, mostrando que o bem- estar
da sociedade e do planeta também deve ser incluido nessa 6tica, ndo apenas o éxito financeiro
do negocio. Para isso, as empresas com certificado B tém o comprometimento e acles
incluidas na operacdo da marca, buscando um sistema econémico inclusivo e equitativo para

as pessoas e para o planeta.
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4.1.6 O empreendedor e suas competéncias

A proprietaria seré encarregada de todos os setores da empresa, que incluem compras,
design das pecas, financgas,,vendas e logistica. O primeiro cenario da empresa contara com a
gestdo da proprietaria Gabriela Dias Lima Ribeiro, que tem experiéncia na area de confecgédo
de roupas, tendo conhecimento da matéria-prima, mao de obra e logistica. Gabriela é formada
em Cooperativismo pela Universidade Federal de Vigosa, tem nos seus pilares as
competéncias necessarias para utilizar as ferramentas corretas para administrar uma empresa
com exceléncia.
4.2 Analise de mercado
4.2.1 Analise do setor

A indUstria da moda, que j& apresenta um faturamento global de grande relevancia na
economia mundial, vem crescendo de forma exponencial dentro do e-commerce B2C ( direto
ao consumidor), sendo hoje o segmento que mais fatura no e-commerce, apresentando um
volume de vendas de US$ 525 bilhdes por ano (VALORIVESTE, 2021). Segundo dados
apresentados pela empresa de facilitacdo de logistica, Melhor Envio, moda é a categoria de
servico que mais cresceu no e-commerce do Brasil no ano de 2021. Essa pesquisa foi
elaborada pela analise de 9 milhdes de transacdes feitas a partir da plataforma do Melhor
Envio, tendo como referéncia os meses compreendidos entre janeiro e novembro de 2020.

“Entre janeiro e marco de 2021, o e-commerce de moda faturou cerca de R $134
milhdes, registrando um volume de 244% de crescimento em pedidos, de acordo com a
Nuvemshop, plataforma de desenvolvimento de e-commerce.” (EMTODOLUGAR, 2021).
Segundo dados levantados pelo NuvemCommerce 2022, uma plataforma de venda on-line,
lojas do segmento de Moda e Vestuario sequem liderando as vendas on-line, com 41,10%. E
notavel a tamanha relevancia que o segmento de moda apresenta para economia, bem como

seu alto crescimento no e-commerce.(NuvemCommerce, 2022)

“Nao é a toa que marcas como o Grupo Soma estdo querendo adquirir outras marcas
que falem sobre essa moda mais despojada. Nos Estados Unidos, percebe-se um
movimento importante de marcas como a LuluLemon, que vende roupas para yoga,
por exemplo, que as pessoas estdo comegando a usar no dia a dia. Esse realmente é
0 movimento que tende a se acelerar, especialmente, porque o home office se
estabilizard mesmo no pos-pandemia”. (EMTODOLUGAR, 2021)

Podemos notar que a industria da moda vem se modificando nos ultimos tempos, € o
conforto vem desempenhando papel importante nesse universo, que, até entdo, nao tinha esse
fator como ponto relevante. A pandemia transformou alguns habitos, e o de vestimenta foi um

deles. Tem sido dada grande importancia ao conforto proporcionado pelas roupas e também


https://materiais.nuvemshop.com.br/ebooks/nuvemcommerce
https://materiais.nuvemshop.com.br/ebooks/nuvemcommerce
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pela sua versatilidade, ou seja, se essa roupa pode ser usada tanto para trabalhar, quanto para
os afazeres do dia a dia ou para praticas de esportes, por exemplo.

“A Confederacdo Nacional do Comércio estimou que, no Brasil, a procura pelo
comércio eletrénico teve um crescimento de 38% em 2021. Além disso, segundo a 442 edi¢do
do Webshoppers, o e-commerce faturou R $53,4 bilhdes somente no 1° semestre do ano.”
(NuvemCommerce, 2022) O habito de fazer compras em plataformas on-line também foi um
dos que se modificaram apos a pandemia, visto que o nimero de horas passadas em frente ao
celular teve grande crescimento principalmente no Brasil. Segundo o G1, “Relatério da
consultoria AppAnnie indica que, em 2021, usuarios no Brasil passaram, em media, 5,4 horas
por dia no smartphone.”(G1,2022)
4.2.2Fornecedores

A matéria-prima utilizada para a fabricacdo das pecas da Mudra serd comprada em
lojas de tecido e aviamentos localizadas em Belo Horizonte-MG, no Bairro Barro Preto, local
de referéncia quando o assunto é moda no estado de MG. Por ser um local referenciado, ele
apresenta os produtos de maior qualidade, praticando os precos com maior vantagem
econbmica para 0 empreendedor deste ramo, dentro do estado de Minas Gerais. Além disso, a
logistica é vantajosa para a marca, uma vez que o local de producdo das pecas seré a cidade
de Belo Horizonte.

Sendo assim, mesmo que fornecedores de outros estados, como Sdo Paulo, por
exemplo, apresentem um produto com uma vantagem econdmica pequena em relacdo ao
preco praticado pelos fornecedores de Belo Horizonte, ndo seria benéfico para o
empreendimento optar por esse fornecedor, visto que o transporte seria pago por ele, fazendo
com que a vantagem econémica do produto oferecido pelo fornecedor de outro estado fosse
anulada. As formas de pagamento dos fornecedores da marca sdo basicamente duas, o
produto comprado pode ser dividido em parcelas que variam de acordo com o volume de
compras, ou tem se um desconto nos produtos que forem comprados a vista. Esse desconto
varia de produto para produto, podendo chegar a 15%.

4.2.3Clientes

A Mudra tera como publico de interesse mulheres na faixa etaria dos 20 a 40 anos,
principalmente de classe média, que priorizem a versatilidade e o conforto de suas roupas na
hora de suas compras, podendo usa-las no local de trabalho, em um happy hour ou numa
reunido de familia, sem deixar de lado o conforto e a qualidade da matéria-prima utilizada na

sua confecgéo.


https://www.portaldocomercio.org.br/
https://www.nuvemshop.com.br/blog/comercio-eletronico/
https://www.ebit.com.br/webshoppers
https://materiais.nuvemshop.com.br/ebooks/nuvemcommerce
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Dados levantados pelo setor de economia da revista Veja revelam que as compras on-
line realizadas por mulheres, entre 22 de fevereiro e sete de marco de 2020, movimentaram R
$1,5 bilh&o no pais, o0 que representou um aumento de 50,6% em relagdo ao mesmo periodo
no ano de 2019. Os dados foram levantados pela empresa especializada em e-commerce
Compre&Confie. “Segundo a pesquisa, as mulheres que mais compram pela internet tém
entre 36 e 50 anos. Elas sdo responsaveis por 35,9% dos pedidos feitos em todo o pais. Em
seguida, estdo as mulheres de 26 a 35 anos (32,8%)” (VEJA, 2020). A Tabela 1 lista os
concorrentes.

4.2.4 Concorrentes

Tabela 1 — Concorrentes da Mudra

Rua das Bobas Lela Bandrao Co. Eliefe Pantalones

Slow fashion; Producdo larga escala. | Produgdo larga escala. | Slow fashion;

Producéo familiar Producéo familiar.

Moda com leveza. Moda com conforto e | Moda jovem e atual. Moda com conforto e
empoderamento sustentabilidade.
feminino.

Preco médio. Preco médio/alto. Preco alto. Preco médio.

Tecidos: Linho, | Tecidos: algoddo | Tecidos: sintéticos; | Tecidos: malha.

Viscosa. malha, viscose. viscose.

Fonte: Elaboracdo da autora (2022).
Rua das Bobas

Empresa familiar criada em 2014, por duas irmds que até hoje seguem responsaveis
pela produgéo das pegas, que fica localizada em Recife. A marca adotou o posicionamento de
moda com leveza, com pec¢as descontraidas e com tecidos leves. Quanto ao site, podemos
notar as condigdes de compra com parcelamento em 3x sem juros, tecidos leves e
confortaveis, site bem explicativo e de facil navegagé&o.

Lela Brand&o Co.

Marca criada na pandemia, que tem como conceito primordial o conforto. A marca foi
estabelecida em 2020 com o objetivo de criar roupas confortaveis, que se adaptassem ao
corpo e ndo limitassem os movimentos do cliente e também pudessem transitar entre 0s
ambientes e situagdes da vida cotidiana. Entre as caracteristicas da marca, sdo relevantes a

grande escala de tamanho, do PP ao EGG, o frete grétis acima de R $450 e o mix de produtos.

Eliefe
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Marca de roupas femininas que criou confeccdo prépria em 2015. Entre os produtos
ofertados pela Eliefe, ha sempre algumas pecas “coringa”, que se encaixam no segmento de
Comfy. Trata-se de uma moda jovem, ligada as tendéncias do momento. Tem o discurso da
importancia da moda para as mulheres se fortalecerem, se conectarem e reforcarem sua
identidade. Devemos destacar na marca 0 mix de produtos, a atualizacdo com as tendéncias,
15% de desconto na primeira compra e a diversidade de condi¢des de pagamento.

Pantalones

Com seu inicio em feiras da UFSC no ano de 2017, a Pantalones descobriu seu
posicionamento como marca na producdo de pecas a partir da reutilizacdo de residuos téxteis,
tendo apelo pela moda com consumo consciente e de slow fashion. Tem como ponto forte a
utilizacdo de tecidos que proporcionam conforto aos usuérios. Apresenta um site clean e de
facil navegacdo.

4.2.5 Analise SWOT

A analise SSW.O.T, que, traduzida para o portugués € conhecida como analise
F.O.F.A, é uma ferramenta de gestdo utilizada para a analise do ambiente, sendo peca
fundamental para compreender fatores internos e externos que influenciam a operacéo,
servindo, assim, de auxilio na elaboracdo de acdes e na tomada de decisdo. A Tabela 2
apresenta a analise SWOT.

No ambiente interno, afloram forcas e fraquezas, que de acordo com TAVARES
(2007), o primeiro faz referéncia a recursos, habilidades, posicdo de mercado, patentes,
capital humano, dentre outros fatores que podem ser usados para tirar vantagens diante a
concorréncia. As fraquezas dizem respeito aos métodos de producdo obsoletos, caréncia de
recursos tecnoldgicos, politica de incentivos inadequados, entre outros fatores que podem
colocar em risco o desempenho da organizagao.

No ambiente externo sdo analisadas as oportunidades e ameacas. A primeira é dada
como ponto positivo para empresa, visto que a mesma pode ser usada para melhorar o seu
desempenho. J& as ameagas, sdo vistas como pontos negativos para a empresa, 0 que pode
afeta-la de forma contraria para seu desempenho.

Tabela 2 — Anéalise SWOT

FATORES INTERNOS FATORES EXTERNOS
(controlaveis) (incontrolaveis)
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Forgas Oportunidade

Formacdo e  experiéncia  da | Mercado da moda;

empreendedora na area de gestdo e

Crescente no habito de comprar on-
moda;

line;

Conhecimento do mercado de

Mudanga na vestimenta  pOs-
fornecedores;

pandemia;

Proposta de valor.
Apelo pelo conceito SlowFashion.

Fraquezas Ameacas

Necessidade de capital de giro; Numero alto de concorrentes;

Pouca experiéncia da empreendedora | Economia instavel pés-pandemia e

no e-commerce; alta inflacéo;

Inexisténcia  de colaboradores | Preco elevado da matéria-prima;

internos.
Dificuldade na contratacdo dos

prestadores de servico com bom

custo beneficio.

Fonte: Elaborado pela autora (2022).
Com o auxilio da Analise F.O.F.A, pudemos delinear os pontos fortes e fracos do

empreendimento e usar essas informagfes a favor do negocio, utilizando o potencial dos
pontos fortes, tragando a¢des que visem a sanar ou minimizar os pontos fracos encontrados.

Dentro dos fatores que podem ser controlados, ou seja, fatores internos, devemos destacar a
formacédo e a experiéncia da empreendedora na area de gestdo e moda, tendo familiaridade
com as ferramentas da &rea administrativa e também no &mbito de producdo, compra de
matéria-prima necessaria para o empreendimento e venda de vestuario. Outro ponto relevante
do empreendimento € a proposta de valor ligada a marca, que trabalha com um propésito,

sendo esse um fator diferencial de seus concorrentes.
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Ainda nos fatores que fogem ao controle da empreendedora, diagnosticamos dentro
das fraquezas do empreendimento a necessidade de capital de giro, para que, mesmo em caso
de imprevistos, o negdcio tenha recurso em caixa sem necessidade de solicitacdo de capital de
terceiros, 0 que pode ser um fator que desencadeia prejuizo para a empresa. Também sera
necessario avaliar a viabilidade de num futuro promissor, o empreendimento faca a
contratacdo de colaboradores internos para que a proprietaria deixe de ter uma sobrecarga de
fungdes, podendo cuidar mais atentamente dos setores com os quais tem mais afinidade e
experiéncia.

Na oOtica dos fatores externos, ou seja, aqueles sobre o0s quais a instituicdo nao tem
controle, notamos que a escolha do vestuario diario tem mudado bastante no pos-pandemia,
optando por pecas coringa, que prezam pelo conforto, 0 que vai ao encontro da proposta de
valor da marca, que procura atrelar conforto, estilo e versatilidade a uma moda atemporal e de
producdo consciente, que se preocupa com a minimizacdo de descarte de residuos,
valorizando a méo de obra utilizada, se encaixando no conceito SlowFashion, que também
apresenta destaque no mercado.

Notou-se também que o habito de compra on-line teve crescimento significativo no
cenario pds-pandemia, principalmente no mercado da moda, que estd entre 0s mais
consumidos no e-commerce. Porém € importante lembrar que também estamos em um
cenario que apresenta instabilidade econdmica e alta inflacdo, que interfere diretamente nos
custos de producdo. Sendo assim, sé&o de suma importancia o planejamento de producéo e a
escolha dos fornecedores visando a compra dos insumos com melhor custo beneficio, para,
dessa forma, conseguir praticar melhores precos em comparagdo aos concorrentes.

O questionario anexo a este documento tem o objetivo de descrever com maior
riqueza de detalhes o potencial comprador da marca, buscando entender melhor seus gostos e
prioridades para delinear uma persona. Através da coleta desses dados, sera possivel tracar
estratégias mais eficientes para alcancar o publico alvo da Mudra. Para ter como base de
amostragem um recorte que retrate a realidade que se procura para a analise ser mais objetiva
e dentro do potencial perfil de comprador, o questionario sera aplicado a clientes cadastrados
em uma loja de roupas multimarcas.

Levando em consideragéo que a loja tem 400 clientes cadastrados, tendo uma margem
de erro de 5% e grau de confianca aproximadamente de 90%, o nimero de questionarios que
devem ser respondidos para que essa amostra consiga representar o conjunto de interesse € de

162. Com o relatério advindo desse nimero de consumidores da loja, serd possivel proceder a
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uma inferéncia sobre toda a populacao, podendo, assim, delinear as caracteristicas especificas
do publico alvo da marca.

Esse diagndstico sera significativo para criar agdes de marketing minuciosas de
acordo com a persona do empreendimento. Uma persona bem definida € imprescindivel para
obter resultados satisfatorios e é uma forma de aumentar as vendas e, consequentemente,
fazer com que a empresa tenha sucesso, uma vez que havera uma definicdo especifica do
consumidor ideal da marca. Com isso, a comunicacdo da marca se mostrara ainda mais eficaz

para cativar e interagir com o seu comprador.

4.2.6 Estratégia de Marketing
Produtos

A estratégia de produto utilizada pela Mudra é a moda Comfy, que tem como base o
conforto e a versatilidade das pecas, sem deixar o estilo. Optando sempre por tecidos macios
e leves, de alta qualidade, prezando pela durabilidade da peca, usando modelagens mais soltas
e sem aderecos que se tornem detalhes que possam incomodar quem esta vestindo a roupa.

Outro diferencial das pecas da Mudra é que, além de proporcionarem conforto ao
usuario, as pecas serdo versateis, podendo assim uma Unica peca ser usada em diferentes
locais e ocasifes, mudando apenas 0s acessorios combinados a ela. A ideia € que o
consumidor se sinta bem usando os produtos em diferentes situacGes, sem ter que se
preocupar ao longo do dia em ter que trocar de roupa para se adequar a um novo
compromisso que surgir no dia a dia.
Preco

A Mudra ofertard produtos semelhantes aos concorrentes no que se refere ao conceito
de conforto versatilidade. Porém seu diferencial serd a pratica de precos justos e mais
acessiveis quando comparados aos concorrentes, mantendo a qualidade da matéria-prima
utilizada, sem perder de vista o lucro que deve ser gerado pelo produto ofertado. Para facilitar
a venda, a plataforma de venda on-line ira aceitar diferentes formas de pagamento, cartfes de
crédito e débito das principais bandeiras, boleto bancario e pix, sendo que caso opte pelas
duas ultimas formas de pagamento, o cliente sera presenteado com 7% de desconto.

Para a precificacdo correta dos produtos confeccionados, sera feito um levantamento
dos custos de producdo, levando em consideracdo cada uma das etapas necessarias para a
fabricacdo das pecas. Assim ser feita a contabilizagdo dos seguintes itens: tecido, costureira,

cortador e aviamentos.Também serdo agregados ao valor final da precificacdo os custos com
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taxa de maquininha de cartdo e embalagem de envio. Com esses dados, teremos 0 custo
unitario de cada peca e, assim, em cima desse valor, sera utilizado o método de markup que
consiste em adicionar uma margem de lucro padrdo sobre o valor do custo unitario do
produto.

No mercado da moda e vestuario, 0 markup ideal é de no minimo 150% e esse sera
também o minimo praticado pela Mudra, podendo, em algumas pecas, chegar a 600%. Essa
margem serd possivel pelo baixo custo conseguido na compra de algumas das matérias-
primas, o que sera de grande relevancia na média de lucro obtida nos produtos ofertados pela
marca.

Tabela 3 — Custo Unitario

MODELD  CUSTOS % GANHO VALOR UNIT:USTOS OIVALOR FINAL

Vestido Bruma RS 33,40 430% R5143,62 10% RS 157,98
Croppes Serent RS 26,50 280% RS 74,20 10% RS 81,62
Top Maré Man: RS 15,50 320% RS 49,60 10% RS 54,56
Ecobag algodac RS 14,50 290% RS 42,05 10% RS 46,26
Carteira RS 7,50 250% RS 18,75 10% RS 20,63
kimono luar RS 27,00 360% RS 97,20 10% RS 106,92
Ecobag Praiana RS 20,50 300% RS 61,50 10% RS 67,65
Vestido Bruma RS 32,50 570% RS5185,25 10% RS 203,78
Saida/ Kimono RS 25,50 775% R5197.63 10% RS 217,39
Canga RS 20,50 340% RS 69,70 10% RS 76,67
Short Vida Boa RS 20,00 350% RS 70,00 10% RS 77,00

Fonte: Elaborado pela autora (2022).

Tabela 4 - Markup

MEDIA DE % DE MARKUP
3,88

Fonte: Elaborado pela autora (2022).

Praca

A acessibilidade dos produtos ofertados pela Mudra se dard pela e-commerce,
podendo haver vendas através do whatsApp, que serdo vindas do instagram, ou vendas
através do site oficial da marca. Pela anélise ambiental, ficaram notaveis a alta demanda de
produtos do mercado de vestudrio nas plataformas on-line e o crescente ndmero de

consumidores que optam por fazer compras on-line.
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Diante dessas informacdes, a melhor opc¢éo de praca sdo as plataformas on-line, uma
vez que tém uma grande margem de abrangéncia e acesso facil por um grande numero de
pessoas, muito maior do que se a marca tivesse optado por iniciar suas atividades com uma
loja fisica, 0 que acarretaria também um alto custo de investimento inicial.

Promocéo
Algumas estratégias serdo implementadas para a promo¢do da marca no sentido de

apresenta-la ao mercado e conquistar possiveis clientes.
- Slow Fashion

Serdo produzidas apenas colecbes capsulas, ou seja, uma colecdo com um numero baixo
de variedade de pecas, entre 8 e 15, fazendo com que as pegas combinem entre si e sejam
versateis, prezando pela qualidade e durabilidade das pecas. Visto que os pilares da marca séo
a versatilidade, a atemporalidade e a qualidade da matéria-prima utilizada, a escolha por
colecbes capsulas é o que melhor se encaixa no negécio. Essa forma de producédo valoriza a
mé&o de obra ao mesmo tempo em que pratica precos justos e preza pela durabilidade da peca.

Sendo assim, a marca terd producao prépria, optando pela selecdo de tecidos nobres,
cuidando pessoalmente de cada detalhe para entregar um produto com qualidade, atrelado ao
estilo e autenticidade do cliente. Hoje o Slow Fashion é sinénimo de vestuario com
durabilidade e atemporalidade, que busca, além do sucesso financeiro, também o bem-estar
das pessoas, fazendo uso de uma moda sustentavel, procurando minimizar os impactos
ambientais gerados pelo empreendimento, bem como a valorizacdo da mao de obra utilizada

na producdo, sendo assim um diferencial diante dos concorrentes.
- Versatilidade

Outro ponto a ser explorado na promoc¢do da marca sera a moda "bananeira”, a mistura
da leveza e alegria da Bahia com o carinho e afeto de Minas. Um conceito de vestuario que
pode ser usado no calor da Bahia e no vento fresco de Minas. A mesma peca, porém, com
acessorios que compdem e adaptam o look a ocasido ou a temperatura do momento, dando,
assim, um toque auténtico e pessoal & peca escolhida.

4.3 Plano Operacional
Producéo
A etapa de producdo sera responsavel pela selecdo e modelagem das pecas que serdo

confeccionadas, posteriormente ocorrerd a escolha da matéria-prima utilizada diretamente
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com os fornecedores. Em seguida, serd feita uma peca piloto de cada peca, podendo, deste
modo, avaliar se 0 molde esta adequado para que a peca possa ser produzida. Concluindo que
a peca piloto esté perfeita, serd enviado o tecido juntamente com o molde para 0s parceiros
chave para que as pecas escolhidas possam ser finalmente cortadas e confeccionadas. A
responsavel pela por essas funcdes sera a proprietaria da marca.
Administracéo

A administracdo geral da empresa serd controlada pela proprietaria. Entre suas
funcbes, estara a alimentacdo das planilhas necessarias para o setor administrativo como
custos, fluxo de caixa, estoque, precificacdo das pecas e administracdo dos recursos. A
remuneracao do cargo exercido sera feita por meio de pro-labore estabelecido previamente de
acordo com as metas determinadas.

Comercial

As vendas da marca serdo feitas por meios digitais, o site e o instagram da loja on-
line. Os produtos serdo entregues por transportadora/correios. A funcdo comercial sera de
responsabilidade da administradora geral. A divulgacdo da Mudra sera feita primeiramente
por meio de redes sociais para conquistar o cliente, que serd encaminhado para o site,
finalizando a compra.

As redes sociais selecionadas para a promocdo da marca e captacdo dos clientes serdo

0 Instagram e o Pinterest.
Instagram

e PublicacOes patrocinadas;
e Desconto de primeira compra;
o Lifestyle.

Pinterest

Moda;

Slow Fashion;

Versatilidade;

Looks da marca combinados com acessorios que mudam a peca como um todo.

Site

Custo inicial R$ 530,00 (valor para formatar o site e colocar no ar);
Manutencdo mensal R$ 100,00;

Desconto especiais de 10% para a primeira compra,;

Frete Gratis acima de R$ 400,00.
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As Figuras 2, 3 e 4 exibem a logomarca, o perfil no instagram e o perfil no pinterest,

respectivamente.

Figura 2 - Logomarca

MUJra

Fonte: Mudra (2022).

Figura 3 - Perfil no Instagram

&  usemudra Al

MUdra 63 728 439
Publicagdes Seguidores  Seguindo
Mudra

Vestuario (marca)

~A mistura da leveza e alegria da Bahia com o carinho e
afeto de Minas.

Por @eugabsdias

VIDABOA . ... mais

Ver tradugdo

@ Seguido(a) por gai iathedog, saudades_de._f

e outras 64 pessoas

Seguin... ¥ Mensagem Contato +2

#usemudra

i ® &

Fonte: Elaborado pela autora (2022)
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Figura 4 - Perfil no Pinterest

MUJra

MUDRA

@usemudra + A mistura da leveza e alegria da
Bahia com o carinho e afeto de Minas

0 seguidor - 0 seguindo

Fonte:Elaborado pela autora (2022).

Terceirizacao

Alguns setores da empresa serdo terceirizados com o intuito de torna-los mais
profissionais e eficientes. Sendo assim, a Mudra optou por terceirizar o processo de corte e
confeccdo das pecas, através de cortadores e costureiras qualificadas. Com isso, a empresa
pode minimizar 0s custos de maquinario, sua manutencao, o local de instalacdo da fabrica e
0s encargos atribuidos a contratacdo de funcionarios fixos. Optou-se por esse método de
fabricacdo, levando em consideracdo o montante de producdo inicial. Posteriormente, caso
seja notado um crescimento no montante de producdo, sera analisada a viabilidade de adquirir
0 maquinario e contratar a mado de obra para a producdo, bem como a locagdo de um espaco..

Outro departamento que a marca ira terceirizar € o contabil, que ficara responsavel por
constituir a empresa e por tudo que diz respeito a tributacdo, registros e fiscalizacdo. O valor
da mensalidade da empresa terceirizada Contaja € de R$ 99,90. J& para abrir a empresa, terdo
que ser disponibilizados R $129,90, com certificado digital + taxa da junta comercial a partir
de R $160,00. A Contaja ndo cobra a abertura de empresa.
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4.4 Plano Financeiro
Custos da colecéo capsula

Os custos da colecdo capsula, Tabela 5, sdo referentes a matéria-prima, méo de obra e
marketing necessarios para a realizacdo da primeira colecdo, que seré a catalisadora de capital

para ser possivel a confeccdo das proximas colegdes.
Tabela 5 — Custo Colecdo Capsula

Investimento Colegdo Capsula
Itemn | Valor
Sess#o Fotos Divulgacdo R5400,00
Cortador ( M3o de obra) R5150,00
Costureira (Mo de obra) ~ R$628,00

Modelista RS500,00
Tecido RS851,00
Aviamentos RS5250,00
etiqueta 300
TOTAL R53.073,00

Fonte:Elaborado pela autora (2022).
Investimentos iniciais

Os investimentos iniciais, Tabela 6, sdo referentes a itens necessarios para o
operacional da empresa, ligados a exposicdo das pecas piloto, condi¢bes de pagamento,
transporte das pecas e estrutura de plataforma de venda.
Tabela 6 — Investimento inicial

Investimento Inicial

Itém Valor
Expositor Pinus desmontavel R$150,00
Carimbo R570,00
Magquina de Cartdo R$58,80
Farro de Passar R$98,00
Extensdo R515,00
embalagem envio R$150,00
Construgdo do site RS$530,00
Dominio da marca R&75,00
Aparelho celular R51.000,00
Computador RS3.000,00
TOTAL R$5.146,80

Fonte: Elaborado pela autora (2022).
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A Tabela 7 é referente aos custos fixos dos seis primeiros meses, sendo o pré-labore

de 1.500 reias.

Tabela 7 - Custos 1° ao 6° més

Custo Fixo
Manutengdo do site
Patrocinio de Post
Pro-labore
farketing
Contabilidade
Imposto

internet

Colecdo capsula
Transporte
aluguel/luz/agua

1° ao 6° mes

R$ 6.259,89
RS 200,00
RS 400,00
RS  1.500,00
RS 1.500,00
RS 100,00
RS 24456
RS 89,00
RS 1.026,33
RS 500,00
RS 700,00

Fonte: Elaborado pela autora (2022).

Ja na Tabela 8 traz os custos seis Ultimos meses do primeiro ano, podendo ser notado

aumento no prd-labore, que fora previamente estabelecido pela proprietéria.

Tabela 8 - Custos do 7° ao 12° més

Custo Fixo
Manutencio do site
Patrocinio de Post
Pra-labore
Marketing
Contabilidade
Imposto

internet

Colecdo capsula
Transporte
aluguel/luz/agua

7°ao 12° mes

R$6.759,89
RS 200,00
RS 400,00
RS 2.000,00
R$1.500,00
RS 100,00
RS 244,56
RS 89,00
R$1.026,33
RS 500,00
RS 700,00

Fonte: Elaborado pela autora (2022).

Por fim, temos os custos fixos totais no final do periodo de um ano, que conta com a

manutencdo do site, patrocinio de post, pro-labore, marketing, contabilidade e imposto

(Tabela 9).
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Tabela 9 - Custo fixo 1° ano

1°ANO
Custo Fixo RS 81.053,30
Manutencio do site RS 2.400,00
Patrocinio de Post RS  4.800,00
Pro-labore RS 21.000,00
Marketing RS 18.000,00
Contabilidade RS 1.200,00
Imposta RS 5.869,39
internet RS  8.400,00
coleccdo capsula RS 12.316,00
aluguel/luz/agua RS 8.400,00
transporte RS  6.000,00

Fonte: Elaborado pela autora (2022).
Custo fixo total do segundo ano, j& com o pr6 labore ajustado com previsto (Tabela

10).
Tabela 10 - Custo fixo 2° ano
2°ANO

Custo Fixo RS 01.240,33
Manutengdo do site RS  3.000,00
Patrocinio de Post RS 4.800,00
Pro-labore RS 30.000,00
Marketing RS 18.000,00
Contabilidade RS 1.200,00
Imposto RS 6.456,33
internet RS 1.068,00
aluguel/luzfagua RS 8.400,00
colegdo capsula RS 12.216,00
transporte RS 6.000,00

Fonte: Elaborado pela autora (2022).
Custo fixo total do terceiro ano, contando com o pré-labore ajustado (Tabela 11).

Tabela 11 - Custo fixo 3° ano

3°ANO
Custo Fixo RS 07.885,06
Manutengio do site RS 3.000,00
Patrocinio de Post RS 4.800,00
Pra-labore RS 36.000,00
Marketing RS 18.000,00
Contabilidade RS 1.200,00
Imposto RS 7.101,%6
aluguel/luz/agua RS 8.400,00
INternet RS 1.068,00
colegéo capsula RS 12.316,00
transporte RS 6.000,00

Fonte: Elaborado pela autora (2022).
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Custo fixo do quarto e quinto ano com o pro-labore ajustado e a taxa de imposto
ajustada com o faturamento, tendo com base as taxas estabelecidas pelo SIMPLES
NACIONAL (Tabelas 12 e 13).

Tabela 12 - Custo fixo 4° ano

4*ANO
Custo Fixo R$105.041,18
Manutengdo do site RS 3.000,00
Patrocinio de Post RS  4.200,00
Pré-labore RS 36.000,00
Marketing RS 18.000,00
Contabilidade RS 1.200,00
Imposto RS 14.257,18
Internet RS 1.068,00
colegdo capsula RS 12.316,00
transporta RS 6.000,00
aluguel/luzfagua RS B.400,00

Fonte: Elaborado pela autora (2022).
Tabela 13 - Custo fixo 5° ano

S5"ANO
Custo Fixo R%106.466,90
Manutencio do site RS 3.000,00
Patrocinio de Post RS 4.300,00
Prd labore RS 36.000,00
Marketing RS 18.000,00
Contabilidade RS 1.200,00
Imposto RS 15.682,30
Internet RS 1.088,00
colegdo capsula RS 12.316,00
transporte RS 6.000,00
aluguel/luz/agua RS 8.400,00

Fonte: Elaborado pela autora (2022).
e Previsdo de vendas
A Tabelas 14 e 15 mostram a previsdo de vendas mensais do primeiro ano € no
segundo semestre do primeiro ano, respectivamente. O volume de saida dos meses foi
baseado nas estatisticas disponibilizadas pelo mercado livre, levando em conta as datas que

mais vendem no ano.



Tabela 14 - Previsao de vendas mensais nos primeiros seis meses

Periodo Ago Set Out Nov Dez

Fonte: Elaborado pela autora (2022).
Tabela 15 - Previsao de vendas no segundo semestre do 1° ano

Periodo Fev Mar Abr Mai Jun

Fonte: Elaborado pela autora (2022).
Tabela 16 - Previsdo de vendas para cinco anos em um cenario realista

Periodo

Fonte: Elaborado pela autora (2022).
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As previsdes de vendas realistas tiveram como base a experiéncia de venda de roupas
feitas pela proprietaria da marca (Tabela 16).

Tabela 17 - Previsdo de vendas para cinco anos em um cenario otimista

Fonte: Elaborado pela autora (2022).
As previsdes de vendas em cenario otimista levaram em conta um faturamento 33%
mais alto se comparado com o cenério realista (Tabela 17).

Tabela 18 - Previsdo de vendas para cinco anos em um cenario pessimista.

Periodo

Fonte: Elaborado pela autora (2022).
As previsdes de vendas em um cenario pessimista tiveram um faturamento de 33%
menor do que quando comparado com o cenario realista (Tabela 18).

e Receita



Tabela 19 - Receita anual cinco anos

Receita Total RS 146.734,76
Vastido Bruma leve RS  25.751,07
Croppes Sereno RS 5.958,26
Top Maré Mansa RS 12.439,68
Ecobag algodao cru RS 6.845,74
Carteira RS 2.268,75
kimono luar RS 8.339,76
Ecobag Praiana RS 9.200,40
Vestido Bruma leve MIDI RS  32.196,45
Saida/ Kimono RS 27.608,21
Canga RS 10.120,44
Short Vida Boa RS  6.006,00

Fonte: Elaborado pela autora (2022).

161.408,23
28.326,17
6.554,09
13.683,65
7.530,31
2.495,63
9.173,74
10.120,44
35.416,10
30.369,03
11.132,43
6.606,60

RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS

177.549,06
31.158,79
7.208,49
15.052,01
8.283,35
2.745,19
10.091,11
11.132,48
38.957,70
33.405,54
12.245,73
7.267,26

Tabela 20 - Custo de Produto Vendido total anual cinco anos

Custos RS
Vastido Bruma leve RS
Croppes Sereno RS
Top Maré Mansa RS
Ecobag algodaa cru RS
Carteira RS
kimaono luar RS
Ecobag Praiana RS
Vestido Bruma leve MIDI RS
Saida/ Kimono RS
Canga RS
Short Vida Boa RS

Fonte: Elaborado pela autora (2022).

31.417,20
5.444,20
1.934,50
3.534,00
2.146,00

825,00
2.106,00
2.788,00
5.135,00
3.238,50
2.706,00
1.560,00

RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS

34.558,92
5.988,62
2.127,55
3,887,40
2.360,60

907,50
2.316,60
3.066,30
5.648,50
3.562,35
2.976,60
1.716,00

Tabela 21 - Margem Bruta anual cinco anos

Margem Bruta RS 115.317,56
Vastido Bruma leve RS  20.306,87
Croppes Sereno RS 4.023,76
Top Maré Mansa RS 8.905,68
Ecobag algodao cru RS 4,699,74
Carteira RS 1.443,75
kimono luar RS 6.233,76
Ecobag Praiana RS 6.412,40
Vestido Bruma leve MIDI RS  27.061,45
Saida/ Kimono RS  24.359,71
Canga RS 7.414,44
Short Vida Boa RS 4.,446,00

Fonte: Elaborado pela autora (2022).

RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS

126.849,31
22.337,55
4.426,14
9.796,25
5.169,71
1.588,13
6.857,14
7.053,64
29.767,60
26.806,68
8.155,38
4.890,60

RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS

RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS

38.014,81
6.587,48
2.340,75
4.276,14
2.596,66

998,25
2.548,26
3.373,48
6.213,35
3.918,59
3.274,26
1.887,60

139.534,25
24.571,31
4.868,75
10.775,87
5.686,69
1.746,54
7.542,85
7.759,00
32.744,35
29.487,35
8.971,47
5.379,66

R$195.303,96

RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS

34.274,67
7.930,44
16.557,21
9.111,68
3.019,71
11.100,22
12.245,73
42.853,47
36.746,53
13.470,31
7.993,99

R$ 41.816,29

RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS

7.246,23
2.574,82
4,703,75
2.856,33
1.098,08
2.803,09
3.710,83
6.834,69
4.310,44
3.601,62
2.076,36

R$153.487,67

RS
RS
RS
RS
RS

27.028,44
5.355,62
11.853,46
6.255,35
1.921,63
8.297,13
8.534,90
36.018,79
32.436,09
9,868,652
5.917,63

RS 214.834,36

RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS

RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS

RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS

37.702,14

8.723,49
18.212,94
10.022,85

3.321,68
12.210,24
13.470,31
47.138,82
40.421,18
14.817,34

8.793,38

45.997,92
7.970,85
2.832,30
5.174,13
3.141,96
1.207,88
3.083,39
4.081,91
7.518,15
4.741,49
3.961,35
2.284,00

168.836,44
29.731,28
5.891,19
13.038,81
6.880,89
2.113,79
9,126,385
9,388,39
39.620,67
35.679,70
10.855,48
6.509,39
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Tabela 22- Custos fixos e Lucro Operacional liquido anual cinco anos

1/ 2 | 3 | a | 5
Custo Fixo Ré 81.053,39 RS 01.240,33 R$ 07.88596 RS$105.041,18 RS 106.466,90
Manutencio do site RS  2.400,00 RS 3.000,00 RS  3.000,00 R$ 3.000,00 RS  3.000,00
Patrocinio de Post RS 4.800,00 RS 4.800,00 | RS 4.800,00 RS 4.300,00 RS 4.800,00
Pré-labore RS 21.000,00 R$ 30.000,00 RS 36.000,00 R$ 36.000,00 RS 36.000,00
Marketing RS 18.000,00 R$ 18.000,00 RS 18.000,00 R$ 18.000,00 RS  18.000,00
Contabilidade RS 1.200,00 RS 1.200,00 RS 1.200,00 RS 1.200,00 RS 1.200,00
Imposto RS  5.869,39 RS  6.456,33 RS  7.101,96 RS 14.257,18 RS 15.682,90
aluguel/luz/agua RS 8.400,00 RS 4.200,00 RS 4,200,00 RS 4.200,00 RS 4,200,00
Lucro Operacional Liquido RS 3426417 RS 35.608,09 RS 41.648,29 RS 48.446,49 RS 62.369,54

Fonte: Elaborado pela autora (2022).

4.4.1 Analise de viabilidade econdmica

Tabela 23 — Indicadores Financeiros

VPL do Projeto RS 134.624,37
Lucratividade 33,8
TIR 19%
Payback 0,44

Fonte: Elaborado pela autora (2022).
Tabela 24 — Ponto de Equilibrio

periodo

PEC (RS) RS 8.028,96
Vastido Bruma leve RS 1.409,03
Cropped sereno RS 326,02
top maré mansa RS 650,67
ecobag algodio cru RS 374,58
carteira RS 124,14
kimoneo Luar RS 456,33
ecobag praiana RS 503,42
vestido Bruma leve RS 1.761,71
Saida/Kimono RS 1.510,65
Canga RS 553,77
Short Vida boa RS 328,63

Podemos analisar que o empreendimento obteve um payback de aproximadamente
cinco meses e meio. Num primeiro momento, pode-se achar que ndo seria possivel um
retorno tdo rapido, porém, se analisarmos cada uma das planilhas, percebemos que isso foi
possivel pelo baixo custo do investimento inicial do empreendimento. Também € relevante

ressaltar que o negdocio obtém uma margem de lucro sobre o produto muito boa, o que faz
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com que a marca ndo tenha necessidade de um volume de vendas exorbitante para ter seu
investimento retornado.

A TIR do investimento ¢ de 19%, mostrando-se um empreendimento de alta
atratividade e retorno alto, tendo baixo custo fixo e de manutengdo do negécio. Para o
empreendimento zerar suas contas, é necessario vender no minimo R$ 8.028,96 , o que vem
acontecer apenas no terceiro més de funcionamento. Segundo a taxa de lucratividade, a cada
real investido para producdo é retomado R$ 0,33 centavos, 0 que Se mostra um

empreendimento lucrativo e atrativo.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

Tendo em vista a interpretacdo dos indicadores da analise de viabilidade, conclui-se
que o empreendimento é viavel. Como o empreendimento teve um investimento inicial baixo,
0 payback se deu logo no primeiro ano, mais exatamente no sexto més, o que faz com que o
empreendimento seja muito atrativo. O TIR ( taxa interna de retorno) do investimento é de
19% ao ano, ou seja , ao final do periodo, 0 empreendimento tera retornado o valor investido
em mais de 19%. Lembrando que o empreendimento conseguiu obter esses resultados por
conseguir um custo inicial e de manutengdo baixo, sendo possivel que o valor investido fosse
baixo, 0 que possibilitou um retorno rapido.

Foram criados trés cenarios, realista, otimista e pessimista, com 33% de diferenca
entre cada um deles. O cenario realista foi criado dentro de um cenario provavel, tendo como
base experiéncias anteriores de venda de roupas feita pela proprietaria da marca. Em todos os
cenarios, o empreendimento se mostra viavel, variando apenas no tempo de retorno do
investimento.

Cabe ressaltar que o sucesso do empreendimento estd atrelado ao baixo custo das
pecas, 0 que possibilita uma margem de lucro boa, fazendo com que ndo seja necessario um
grande nimero de pecas vendidas para obter retorno. Dentro do cenério realista, a marca
precisa vender uma média de duas a trés pecas por dia para, ao final do més, ter um retorno
para, além de suprir as contas, obter lucro liquido.

A realizagdo do presente trabalho teve grande relevancia para obter parametros do
empreendimento e assim ser possivel por criar acdes para nortear 0 negdcio. A partir dele,
pode-se obter uma melhor visualizacdo do mercado em que a marca sera inserida, bem como
as possibilidades que podem ser trabalhadas dentro do empreendimento, direcionando de

forma correta as acdes de cada parte do negdcio.
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7 ANEXO
Questionario:

1- Qual o seu sexo?

(4 Feminino

(1 Maculino

2- Qual a sua idade?

(1 Menos de 18

(1 Entre 19 e 30

(1 Entre 31 e 40

(1 Entre 41 e 50

(1 Mais de 51

3- Qual a sua renda mensal?

[ Um salario minimo

(1 De 2 a 4 salarios minimos

[ De 5 a 7 salarios minimos

[ De 8 a 10 salarios minimos

[ Acima de 10 salarios minimos

4- Tem filhos?

[dSim

49



50

([ Nao

5- O que desperta sua curiosidade a respeito da moda?

[ Tendéncias

(1 Novas formas de usar o0 que voceé ja tem

(1 Novas marcas

6- O gque vocé mais procura quando quer comprar uma roupa nova? Justifique sua

resposta.
7- Vocé prefere fazer compras on-line ou fisicas? Justifique sua resposta.

8- Se vocé é impactado pela moda, ela seduz e desperta o desejo para 0 consumo atraveés:

(1 Novidades lancadas com frequéncia

(4 Conforto

1 Versatilidade

(1 Preco

Justifique sua resposta.

9- Ao comprar uma peca de roupa, o que é decisivo na hora da escolha?

(d Qualidade

1 Atemporalidade

[ Versatilidade



o1

1 Atualidade

(1 Conforto

Justifique sua resposta.

10-Roupas sdo ferramentas de comunicagdo de quem somos. Com base nesta afirmacéao:

[ Vocé mantém um estilo.

[ Vocé alterna estilos.

(4 Vocé ndo cria um estilo conscientemente, busca conforto e qualidade.

Justifique sua resposta.

11-A moda tem como uma de suas caracteristicas a mudanca constante. VVocé costuma

comprar:

(4 Sempre que tem vontade.

(4 Nos langamentos das marcas.

(4 Quando precisa substituir alguma peca do guarda-roupa.

12- De 0 a 10, qual o grau de importancia vocé da para marcas que trabalham com um

proposito?

a1

a2

a3
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a4

a5

a6

a7

a8

a9

(110

Justifique sua resposta.

13 - Vocé tem o hébito de fazer compras on-line?

14- Se a resposta foi sim para a pergunta anterior, com que frequéncia vocé costuma

realizar compras on-line?

e Mais de 1 vez por més
e Uma vez por més

e Uma vez por trimestre
e Uma vez por semestre
e Umavez ao ano

e Menos de uma vez por ano

15- Qual rede social mais te influencia a comprar?

[ Facebook
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[ Instagram

(1 Pinterest

1 WhatsApp

16- Vocé prefere usar uma roupa que caiba nas diversidades dos compromissos do dia a

dia ou uma roupa para cada um desses compromissos? Justifique sua resposta.



