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Resumo

Este estudo tem como objetivo a realizagdo de um plano de negocio para verificar a
viabilidade de um site de venda de produtos relacionados ao Surf, desde equipamentos
para a pratica do esporte até roupas, calgados e acessorios de grifes relacionadas ao surf
para simpatizantes do esporte. E necessério elaborar um plano de negdcios antes de
iniciar uma empresa pois 0 mesmo disponibiliza as ferramentas necessarias para
verificacdo de viabilidade do negdcio, ou reprovacdo do mesmo. Elaborando o plano
diminui-se o risco do capital investido para iniciar 0 novo empreendimento, uma vez
que é possivel prever possiveis dificuldades e desafios a serem enfrentados no futuro.
Neste plano de negdcios foi desenvolvido um Sumario Executivo, visando trazer
informacdes Uteis sobre o empreendimento, para 0s interessados no mesmo. Também
foi realizada uma analise estratégica, trazendo a visdo, missdo, objetivos, metas e
valores da empresa. Foram realizados os estudos sobre a empresa, sobre os produtos e
servicos que ela oferecera ao mercado. Também foram elaborados o plano de
marketing, onde foi possivel analisar a forma em que a empresa atuara para levar sua
marca a ser conhecida pelos seus potenciais clientes, o plano operacional, onde foi
planejado os processos da empresa, e 0 plano financeiro, onde foi possivel projetar os
investimentos, despesas e resultados iniciais da empresa, além de demonstrar a
viabilidade econdmica financeira da empresa.

PALAVRAS-CHAVE: 1. Plano de Negocios. 2. Surf. 3. Vestuario. 4. Viabilidade.
5. Empreendedorismo



ABSTRACT

This study aims to carry out a business plan to check the viability of a product sales site
related do Surf, providing equipment for the sport, clothing, shoes and accessories of
famous brands related to surf to the people who practice the sport and the people that
admire Surf. It is required to draw up a business plan before starting a business, because
the business plan provide important tools to check the business viability, or the
disapproval of it. Elaborating the Business Plan, you decreases the risk of the invested
capital to start the new enterprise, once it is possible predict possible difficulties and
challenges that will be faced in the future. In this Business Plan was developed an
Executive summary, aiming bring useful information about the enterprise, for those
interested. It was also carried out an strategic analysis, bringing the vision, the mission,
the objectives, the goals and values of the company. Were conducted studies about the
enterprise, about the products and services that it will offer to the Market. Were also
elaborated a marketing plan, where was possible analyze the way in which the company
will act to take it brand to be known for its prospects, the operating plan, which was
planned the business processes, and the financial plan where it was possible to Project
the investments, expenses and initial results of the company, besides demonstrating the
financial economic viability of enterprise.

KEY WORDS: 1. Business Plan. 2. Surf. 3. Clothing. 4. Viability. 5. Entrepreneurship
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1. INTRODUCAO
1.1. DESCRICAO DA SITUACAO E JUSTIFICATIVA

Com o0 avango da internet, os consumidores estdo cada vez mais acostumados a
pesquisar produtos e efetuar comprar online. Ao mesmo tempo que a demanda pelo

consumo online cresce, o surf também esta sendo cada vez mais reconhecido no Brasil.

Em 2014, Gabriel Medina foi o primeiro surfista brasileiro a conquistar o
campeonato mundial de Surf da WSL (World Surf League). Em 2015, o também
brasileiro Adriano de Souza, conhecido como mineirinho, foi quem conquistou o
campeonato da WSL. Sendo assim, vé-se a oportunidade de analisar a viabilidade de

comercializar produtos relacionados ao surf por uma loja online.

De acordo com o SEBRAE (Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas
Empresas), em 2015 havia trés milhGes de praticantes do surf no Brasil e trinta milhdes
de consumidores de surfwear. Com um crescimento de 10% ao ano, o faturamento dessa
indUstria é de R$ 7 bilhdes.

1.1.0BJETIVOS
1.1.1. OBJETIVO GERAL

Analisar a viabilidade econdmico-financeira de investir em uma loja online de

artigos relacionados ao surf.

1.1.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS
e Elaborar um Plano de Negdcios para a empresa em questdo
e Entender o mercado no qual a empresa estara inserida
e Pesquisar possiveis fornecedores e concorrentes
e Planejar a capacidade de vendas da empresa

e Demonstrar o possivel resultado que a empresa podera trazer a seus investidores



1.2.ASPECTOS METODOLOGICOS
1.2.1. TIPOLOGIA DA PESQUISA

Trata-se de uma pesquisa qualitativa, pois pretende analisar a viabilidade de um
negocio especifico. E também exploratoria, por estar pesquisando sobre um novo
produto a ser lancado e visar trazer maior familiaridade sobre o assunto. Pode ser tido,

também, como uma pesquisa descritiva.



2. SUMARIO EXECUTIVO

De acordo com Dornelas (2005), “o sumario executivo € a principal se¢do do plano
de negocios, deve conter todas as informacdes-chave dirigidos ao publico-alvo, ou seja,

abordando assuntos relevantes para o leitor”.

A empresa Crowdeado Surf Shop Ltda. nasce da oportunidade de comercializar
online e distribuir produtos de qualidade relacionados ao surf. A empresa, com sede em
Curitiba-PR, ira atender todo o mercado brasileiro.

De acordo com Rogério Boccuzzi, que esta a frente da grife Quicksilver no Brasil,
em entrevista ao IBRASURF (Instituto Brasileiro de Surf), em 2011 havia cerca de
250.000 (duzentos e cingquenta mil) surfistas, que surfam pelo menos uma vez por
semana, no Brasil. O numero de surfistas no Brasil € estimado em mais de 8.000.000
(oito milhdes). De acordo com Martini (2004), o Brasil representa a terceira maior
nacao em numero de praticantes do surf, sendo o segundo esporte preferido dos homens,
atras apenas do futebol, e quinto preferido das mulheres. Segundo Zucco, Mesquita e
Pilla (2002), a maior parte dos simpatizantes do surf, e que consomem produtos ligados
ao esporte, situa-se em uma faixa etéria de 11 a 20 anos (45%) e 21 a 30 anos (40%),
sendo destes 32% financeiramente independentes. Ja a maioria dos praticantes do surf
estd compreendida na faixa etaria de 21 a 30 anos (40%), seguidos da faixa dos 11 aos

20 anos (32%), sendo que 47% séo financeiramente independentes.

Dentro deste contexto, identificamos a oportunidade de comercializar diversos
produtos relacionados ao surf, como roupas e acessorios de grifes de surf, como Rip
Curl, Quicksilver, Hollister, Hurley, Billabong, entre outras, além de comercializar
todos os produtos necessarios para a pratica do esporte e organizar viagens para 0S
melhores picos de surf do mundo, tudo na facilidade da internet. Deve-se destacar que o

atendimento do site sera personalizado e feito por pessoas que praticam o esporte.



3. ANALISE ESTRATEGICA
O planejamento estratégico é a forma de posicionamento da empresa diante do

mercado, com o0 caminho a ser seguido para a realizacdo de seus objetivos, metas,
valores, visdo e missdo (BIAGIO e BATOCCHIO, 2005)

3.1VisAo
Segundo Biagio e Batocchio, 2005, a visdo “constitui o conjunto de intengdes ¢ a
direcdo que a empresa pretende seguir, projetando, ainda, uma ideia da empresa no

futuro. Deve refletir as aspiracdes e as crengas da organizacao”.

Através de sua estrutura inovadora, a Crowdeado Surf Shop Ltda. pretende,

dentro de 5 anos estar entre as maiores lojas de surf do Brasil

3.2 MissA0
“E a razdo de ser da empresa, 0 seu propdsito e o que ela faz. Diz respeito ao
9
relacionamento da empresa com seus clientes, fornecedores e colaboradores”. (Biagio e

Batocchio, 2005, p. 37).

Atender ao publico simpatizante e praticante do surf com exceléncia, oferecendo

os melhores produtos, das melhores marcas, a pre¢os competitivos.

3.3 OBJETIVOS

“O principal motivo de definicdo dos objetivos de uma empresa ¢ orientar a
direcdo que deve ser seguida para que cumpra sua missao e va ao encontro da sua Vvisao.
Os objetivos indicam as intencfes gerais da empresa e 0 caminho bésico para chegar ao

destino por ela desejado”. (Biagio e Batocchio, 2005, p. 89).

A Crowdeado Surf Shop pretende, dentro de 5 anos, alcancar um faturamento
anual superior a 1 milhdo de reais, tornando-se uma das maiores lojas do ramo no

Brasil, sem perder a exceléncia de seus produtos e de seu atendimento

3.4 METAS
Segundo Biagio ¢ Batocchio, 2005 “as metas sdo declaracdes especificas que
correspondem a determinados objetivos, mostrando quais passos devem ser dados e

quando devem ser dados”.
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A Crowdeado Surf Shop pretende, dentro do prazo de 1 ano, estar sendo
divulgada em todos os estados brasileiros. Dentro de 2 anos pretendemos comecar a

patrocinar surfistas profissionais iniciantes brasileiros.

3.5 VALORES
“Uma empresa tera ou nao sucesso conforme o valor que os clientes atribuem

aos seus produtos”. (Biagio e Batocchio, 2005, p.40)

e Integridade

e Comprometimento
e Inovacédo

e Simplicidade

e Foco no Cliente

e Foco no Resultado
e FEtica

e Melhoria Continua
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4. DESCRICAO DA EMPRESA

4.1 NATUREZA DO NEGOCIO

A empresa Crowdeado Surf Shop Ltda. vai atuar na venda online de roupas e
acessorios das principais grifes de surf aléem de comercializar todos os produtos
necessarios para a pratica do esporte e organizar viagens para os melhores picos de surf

do mundo.

4.2 ABRANGENCIA DE ATUAGCAO
A empresa Crowdeado Surf Shop Ltda. vai atuar na venda online de produtos e

viagens ligados ao surf, abrangendo todo o mercado nacional.

4.3 DIFERENCIAS COMPETITIVOS

A Olha a Onda Surf Shop Ltda. pretende suprir todas as necessidades e duvidas,
relacionadas ao surf, de seus usuérios, dando a eles a oportunidade de conversar com
atendentes que ja praticam o esporte. Entendemos que o grande inconveniente das
vendas pela internet é a demora para a entrega dos produtos. Sendo assim queremos
proporcionar aos nossos clientes que seus produtos sejam entregues da maneira mais

répida do mercado.

4.4 LOCALIZAGAO GEOGRAFICA

A empresa Olha a Onda Surf Shop Ltda. ficara localizada em um escritdrio em
Curitiba-PR, o bairro onde deve instalar seu escritorio ndo deve influenciar em seu
desempenho. Também contara com pontos de distribuicdo em localizagdes estratégicas,

para diminuir o tempo da entrega dos produtos.

4.5 EXIGENCIAS LEGAIS PARA O FUNCIONAMENTO DA EMPRESA

Inicialmente serd necessario realizar a abertura da empresa e obter o alvara de
funcionamento. Por se tratar de uma empresa que atuard na comercializagdo de
produtos, assim como na organizacao de viagens, ela devera ter inscricdo Estadual, e ser

contribuinte do ICMS, assim como ter inscrigdo estadual e ser contribuinte do ISS.
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4.6 ALIANGAS ESTRATEGICAS
Compreendendo que para alcancarmos nossos diferencias de mercado, além de
garantir pregos competitivos, devemos buscar aliangas comerciais para nossa empresa.

No0ss0s principais parceiros serao:

e Fornecedores

e Transportadores

Fornecedores

Buscaremos parcerias e manteremos um bom relacionamento com as principais
marcas relacionadas ao surf, para que possamos oferecer aos nossos clientes 0s

melhores produtos com os melhores precos.
Transportadores

Buscaremos parcerias com as melhores transportadoras de todos os estados,
visando entregar os produtos aos nossos clientes da maneira mais rapida e econémica

possivel.

4.7 RESPONSABILIDADE SOCIAL
A empresa pretende utilizar parte de seus lucros para investir em projetos sociais

relacionados a pratica do surf.

4.8 RESPONSABILIDADE AMBIENTAL

A empresa também entende que hoje em dia é necessario que as organizacdes
cuidem da natureza. Além disso, a pratica do surf estd diretamente ligada a natureza.
Sendo assim, a Olha a Onda Surf Shop pretende investir na conservacdo de praias
brasileiras, e no plantio de arvores nativas. Também queremos promover projetos de

conscientizacao de pessoas para auxiliar na conservacao do meio ambiente.
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5. PRODUTOS E SERVICOS

Nesta parte do plano, o empreendedor precisa relacionar quais os produtos/servicos
fornecidos pela empresa, suas caracteristicas e quais aspectos diferem da concorréncia.
(DORNELAS, 2005)

5.1 DESCRIGAO DOS PRODUTOS
A empresa pretende vender e distribuir com exceléncia produtos de qualidade, das
melhores marcas de surf do mercado. Os produtos podem ser classificados em

Vestuario; Calcados; Acessorios; Equipamentos; e Viagens.

e \estuario:

Camisetas, polos, camisas, bermudas, calcas, meias e agasalhos.
e Calcados:

Tenis, Chinelos e sandalias.
e Acessorios:

Oculos, bonés, gorros, relogios, mochilas, pulseiras e rack para veiculos.
e Equipamentos:

Pranchas, leash, deck, capas para prancha, parafina e Long/Short John,
e Viagens

Viagens para diversos picos de surf.

5.2 POTENCIAL E VANTAGENS COMPETITIVAS
A empresa pretende implantar no mercado do surf uma nova maneira de vender
online, com produtos de qualidade, com precos atrativos e um prazo de entrega curto, e

rigorosamente cumprido.

A empresa, também pretende investir no esporte, visando ndo apenas publicidade, mas

também a divulgacdo do mesmo para mais pessoas.

5.3 PROPRIEDADE INTELECTUAL ASSOCIADA
Os produtos vendidos e distribuidos pela Crowdeado Surf Shop Ltda. sdo
devidamente registrados pelos seus fabricantes. A empresa trabalha apenas com a venda

dos produtos para o consumidor final.

5.4 HABILIDADE PARA ATENDER AS NECESSIDADES DOS CLIENTES
Para atender as necessidades dos clientes, contaremos com uma equipe

especializada, que ja pratica o esporte, para poder aconselhar e tirar davidas dos
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mesmos. Também vamos investir no relacionamento com o cliente, para que ele nos

indique para seus amigos e familiares.

5.5 ATIVIDADES DE PESQUISA E DESENVOLVIMENTO
Como sabemos que hoje em dia 0 mercado muda constantemente, pretendemos
sempre estar pesquisando e desenvolvendo novas tecnologias, para cumprir com nosso

compromisso de servir o cliente com exceléncia, e no menor prazo possivel.
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6. PLANO DE MARKETING
Segundo COBRA (1992, p. 88), “Efetivamente, o plano de marketing ¢ a base na

qual os outros planos da empresa devem estar montados; define metas, principios,
procedimentos e métodos que determinam o futuro; é efetivo desde que envolva um
compromisso por parte de todos os que contribuem para 0 sucesso, do presidente ao
funcionario da expedicdo e embalagem, e a medida também que ele esteja atualizado

com o sempre mutavel ambiente mercadologico.

Para Ambrosio e Siqueira (2002, p. 05) “Em sintese o plano de marketing serve para
estimular e favorecer todos na empresa a remar na mesma direcdo, de modo que o barco

va para frente na velocidade adequada”.

6.1 MERCADO ALVO
O mercado alvo em que a Crowdeado Surf Shop ird atuar estara concentrado no

publico jovem, praticante ou simpatizante do Surf.

FIGURA 1- PERFIL DOS LEITORES DA REVISTA FLUIR

B homens
B mulheres
M pertencem as classes A-B

M yive no sudeste

v ‘
. M vive no sul
B acessam a interet
diariamente
W acessam sites de surf
| nacionais com frequéncia

¥ consideram seu maior sonho
viajar para surfar

il se interessam por esportes
emgeral

FONTE: Revista Fluir, 2011.

Uma das maiores revistas do Brasil relacionada ao Surf é a revista Fluir. Em 2011 a
revista promoveu uma pesquisa sobre o perfil dos seus leitores. Como resultado,
observamos que 90% dos seus leitores sdo homens e 10% mulheres. 99% pertencem as
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classes A e B. 89% dos leitores vivem no Sul e Sudeste do Brasil. 79% acessam a
internet diariamente, 43% acessam sites de surf nacionais com frequéncia. 38%
consideram seu maior sonho realizar uma Surf Trip. 91% se interessam por esporte em

geral.

Observando essa pesquisa, entendemos que essa assemelha-se ao publico que esta
em nosso mercado alvo. Ha os surfistas chamados nativos, que sdo aqueles que moram
no litoral e surfam com frequéncia. Acreditamos que esses surfistas, apesar de também
atendidos pelo nosso site, ndo fazem parte do nosso mercado alvo. Os surfistas que
moram em cidades maiores, que viajam aos finais de semana para surfar com os amigos
estdo mais proximos do nosso alvo, pois estes consomem mais produtos de grife

relacionados ao esporte.

6.2 CONCORRENCIA
Entendemos que teremos como concorréncia lojas fisicas que vendem produtos
relacionados ao Surf, como, por exemplo a 30 pés. Também teremos concorrentes na

internet, como a Back Wash, que conta com lojas fisicas e loja online e a Waves Shop.

Entendemos que para entrar nesse mercado, devemos apresentar diferenciais aos
nossos clientes. Sendo assim, pretendemos trazer noticias relacionadas ao surf e aos
principais campeonatos mundiais de Surf em nosso site, além de investir na entrega
rapida, no relacionamento com o cliente, trazendo atendentes praticantes do esporte para
auxiliar os clientes a realizar sua compra, podendo optar pelos melhores produtos de
acordo com sua necessidade. Também pretendemos investir em projetos de limpezas de

praias por meio de voluntarios, sempre ostentando o nome da empresa.

6.3 ESTRATEGIA DE MARKETING

Como estratégia de Marketing, queremos estar presentes nas maiores redes
sociais, trazendo alem de promocgdes, contetdo informativo e contetdo de humor
relacionado ao Surf. Com isso pretendemos levar o conhecimento da nossa marca aos

potenciais clientes.

Também queremos fazer parcerias com paginas relacionadas ao Surf ja
existentes, como por exemplo a Eco Surf, que promove a conscientizacdo da

conservacao da natureza.
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Ao longo do crescimento da empresa, pretende-se investir em propaganda em
sites de relacionamentos, como o Facebook e o Youtube, uma vez que a publicidade

nessas midias é direcionada, controlada e menos onerosa para as empresas.

Nossa logo marca foi idealizada, pensando em um dos principais simbolos do surf, a

prancha.

FIGURA 2 - LOGOMARCA CROWDEADO SURF SHOP

FONTE: ELABORADO PELO AUTOR, 2016.

Nesta logomarca foi feita em forma de uma prancha modelo “Fun”. Foi colocado
no lugar do Deck uma imagem de um surfista, ao lado foi colocada uma flor no estilo
utilizado em artigos relacionados ao esporte. No desenho da prancha foi colocado o

nome da empresa.

O nome da empresa Crowdeado Surf Shop foi elaborado utilizando uma giria do
Surf. A palavra “Crowdeado” vem do inglés Crowd, que quer dizer multiddo,
aglomeracdo de pessoas. Quando o mar estd com uma aglomeracdo de surfistas, em
certo ponto, essa aglomeragdo é chamada de “crowd”. Em um “crowd” as pessoas ficam
normalmente conversando esperando alguma onda aparecer. Quando o mar esta cheio
de aglomeragdes de surfistas, portanto cheio de “crowds”, o termo utilizado € que o mar
estd “crowdeado”. Sendo assim, como queremos ser uma marca proéxima ao
consumidor, e nosso publico alvo sdo os surfistas, entendemos que utilizar essa giria
para denominar nossa empresa € um ponto forte, uma vez que o nome pode popularizar-

se em meio ao publico
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6.4 MARKETING TATICO
6.4.1 PRODUTO
Para atender a nossa clientela, trabalharemos com produtos de grifes famosas.
Nosso diferencial estard na entrega do produto, uma vez que quando alguém compra

algum produto pela internet, o desejo é que ele chegue o mais rapido possivel.

Entendemos também que por nossa clientela ser exigente e estar ligada nas novidade de
mercado, devemos sempre trazer novidades e os Gltimos langamentos das melhores

marcas de Surf.

6.4.2 PONTO DE VENDA
A Crowdeado Surf Shop ndo precisa necessariamente se preocupar muito com a
localizacdo de sua sede, uma vez que trabalha com o comércio eletrénico. O ideal é que

seu escritorio esteja proximo a seus transportadores.

6.4.3 PROMOCAO
Entendemos que quando um consumidor compra pela internet, ele tem o poder
de realizar pesquisas de mercado em questdo de minutos. Sendo assim, julgamos
necessario realizar promocges e permitir que essas promocdes sejam visualizadas pelo

consumidor, através de andncios no Google, Facebook e Youtube.

6.4.4 PRECO
Por nosso mercado ser muito competitivo, entendemos que precisamos agir com
uma postura agressiva quanto aos precos dos produtos. Também precisamos oferecer a
facilidade de o cliente parcelar em até 4 vezes sua compra.
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7. PLANO OPERACIONAL
“O Plano Operacional estd relacionado com a forma da empresa operar, incluindo
desde a maneira de gerenciar o negdcio até a maneira de executar, distribuir e controlar

produtos ou servigos” (Biagio e Batocchio, 2005, p. 167).

7.1 FLUXO OPERACIONAL

e O cliente antes de fazer o pedido no site pode conversar com um atendente
especializado, para tirar davidas, ou pedir sugestdes;

e Ocliente faz o pedido

e O pedido chega pelo site, e vai para o centro de distribuicdo mais proximo

e No centro de distribuicdo um encarregado imprime o pedido, com suas
informacdes, vai no estoque, pega o produto, embala, cola a etiqueta e manda
para a expedicao

e Na expedicdo, os produtos sdo separados por regido e sao mandados para a

transportadora.

7.2 PLANEJAMENTO DE CAPACIDADE DE VENDAS
7.2.1 CAPACIDADE DE VENDAS
Inicialmente podemos estimar que a capacidade de vendas do web site é de até
mil unidades ao dia. Essa capacidade deve aumentar de acordo com o crescimento da

empresa.

7.2.2 CAPACIDADE DE ENTREGA
Como a entrega é terceirizada, e contaremos com diversas transportadoras,

separadas por regido, temos capacidade para entregar 100% dos produtos adquiridos.

7.2.3 PROCEDIMENTOS DE ENTREGA DE PRODUTOS
Na expedicédo, apds separar 0s produtos por regido, os produtos serdo mandados
para que as transportadoras entreguem 0s produtos, e posteriormente nos devolva o

comprovante da entrega.

7.2.4 PREVISAO DE AUMENTO DA CAPACIDADE
A capacidade devera ser aumentada de acordo com a demanda. Acreditamos que

ndo precisaremos aumentar a capacidade de vendas pelos 2 primeiros anos.
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7.2.5 VANTAGENS COMPETITIVAS NAS OPERAGOES
Acreditamos que nossa vantagem competitiva nas operagdes € entregar 0s
melhores produtos no menor tempo possivel. Para que isso aconteca, temos que, além
de ter uma alianca com os fornecedores e transportadores, treinar nosso pessoal para que

eles estejam alinhados com os objetivos e metas da empresa.

7.3 FORNECEDORES E TERCEIROS
7.3.1 IDENTIFICACAO DE FORNECEDORES CRITICOS

Entendemos que nossos fornecedores criticos séo:

e Grifes de surf

Rip Curl, Quicksilver, Hurley, Billabong, Hollister, entre outros
e Ciade Energia Elétrica
e Transportadores

Sedex, JadLog, CargoL.ift, entre outros
e Ciade Internet

7.3.2 DESCRICAO DE PARCEIROS
Entendemos que uma das bases do nosso negécio € a parceria com fornecedores
e transportadores. Vamos fazer contratos de fidelidade de compra direta dos
fornecedores, e de transportadores, por regido, para ganhar poder de negocia¢do nos

valores praticados pelos mesmos.

7.3.3 REQUISITOS DE TEMPO
A entrega de produtos por nossos fornecedores deve acontecer em até 5 dias

apos a compra.

7.4 SISTEMAS DE GESTAO
7.4.1 GESTAO DE ESTOQUE E INVENTARIO

Havera um encarregado geral de cada centro de distribuicdo. Ele utilizara um
sistema fechado para controlar o estoque. Neste sistema serdo registradas todas as
entradas e saidas do estoque. Para nosso estoque, por se tratar de produtos que ficam
obsoletos, por causa do lancamento de novas colecdes, adotaremos o critério de
gerenciamento FIFO (primeiro que entra € o primeiro que sai). Também sera realizado,
periodicamente, inventario nos estoques para identificar possiveis extravios de

mercadorias.
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7.4.2 GESTAO DA QUALIDADE
A gestdo de qualidade sera feita através da satisfacdo do cliente. Apds
recebermos a confirmacdo de entrega por parte da transportadora, serd enviado aos
clientes uma breve pesquisa de satisfacdo, havendo a possibilidade de escrever
sugestdes e reclamacdes. Apds recebermos as respostas, havera um colaborador que

ligara para as pessoas insatisfeitas, para poder atende-las da melhor forma possivel.

7.4.3 GESTAO DO IMPACTO AMBIENTAL
Investiremos em projetos ambientais, cuidando de praias abandonadas, e
plantando arvores nativas. Também sera exigido que os veiculos das transportadoras

sejam regularmente revisados e respeitem as regras de emissdo de gases poluentes.
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8. PLANO FINANCEIRO

“O plano financeiro dentro de um plano de negdcios procura demonstrar um
conjunto de projecGes que possam refletir o desempenho futuro da empresa em termos

financeiros.

8.1 INVESTIMENTOS
Para a abertura da empresa, sera necessario um capital social de R$ 135.000,00.
Esse valor deverd ser desembolsado pelos socios, de acordo com suas cotas no capital
da empresa. Também serd necessario obter por volta de R$ 38.000,00 de empréstimo,

sendo que parte desse valor vira de capital de pessoas proximas aos socios.

Estima-se que as Despesas pre-operacionais totalizardo R$ 2.200,00, uma vez
que consideramos ai gastos com a abertura da empresa e de materiais de escritdrio. Ja os
gastos com ativo imobilizado, estima-se R$ 18.900,00, considerando todos os ativos
imobilizados necessarios para o desenrolar das atividades da empresa Crowdeado Surf

Shop Ltda. Sendo assim, o investimento inicial totaliza R$ 21.100,00.

PLANILHA 01 - INVESTIMENTO INICIAL

VALOR
1 DESPESA PRE-OPERACIONAL QUANTIDADE UNITARIO TOTAL
1.1 |Gastos com abertura da empresa 1 1.000,00 1.000,00
1.2 |Material de escritdrio, taxas, impressos 1 1.200,00 1.200,00
Sub-total 2.200,00
2. GASTO COM ATIVO IMOBILIZADO
2.1 |Computador 2 2.000,00 4.000,00
2.2 |Impressora 1 600,00 600,00
2.3 |Escrivaninha 2 750,00 1.500,00
2.4 [Cadeiras 2 400,00 800,00
2.5 |Materiasinternet 1 10.000,00 10.000,00
2.6 |Outros 1 2.000,00 2.000,00
Sub-total 18.900,00
Total dos gastos ( 1+ 2) 21.100,00

FONTE: ELABORADO PELO AUTOR, 2016.
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Para realizar a Projecdo de Vendas, os produtos foram separados em 5

categorias, conforme item 4.1 deste Plano de Negdcios. Sdo esses grupos:

PLANILHA 02 - PLANEJAMENTO DE VENDAS

Vestuario:

Calcados:
Acessorios:
Equipamentos:
Viagens

RECEITA/PRODUTO VALOR TOTAL
1 Estimativa de Vendas
1.1 |Grupo |- Vestudrio 30.000,00 30.000,00
1.2 |Grupo Il - Calgados 18.000,00 18.000,00
1.3 |Grupo Il - Acessdrios 12.000,00 12.000,00
1.4 |Grupo IV - Equipamentos 50.000,00 50.000,00
1.5 |GrupoV - Viagens 6.000,00 6.000,00
Total de Vendas 116.000,00

FONTE: ELABORADO PELO AUTOR, 2016.

Sendo assim, estima-se que no primeiro ano de atividade,

mensalmente, em média R$ 116.000,00 de Receita Bruta.

teremos
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8.2.1 PRAZzO MEDIO DO RECEBIMENTO DE VENDAS
Como esse mercado exige que tenhamos vendas a vista e a prazo, estimamos
que 20% das vendas serdo recebidas a vista, por boleto bancério, e os 80% restantes
serdo recebidos a prazo, em quatro parcelas, com forma de pagamento por cartdo de

crédito.

PLANILHA 03 - PRAZO MEDIO DE RECEBIMENTO DE VENDAS - PMRV

NUMERO MEDIA

N2 |VENDAS % DE DIAS DE DIAS

A Vista 20,00% 0 -
1 A Prazo - 30 dias 20,00% 30 6,00
2 A Prazo - 60 dias 20,00% 60 12,00
3 A Prazo - 90 dias 20,00% 90 18,00
4 A Prazo - 120 dias 20,00% 120 24,00

Total de vendas (%) 100,00%

Total de Vendas 116.000,00 30 60,00

Venda média dia 3.866,67

CLIENTES (PMRV) = 232.000,00

FONTE: ECABORADO PELO AUTOR, 2016.

Sendo assim, a nossa conta de clientes, considerando a Receita Bruta de R$
116.000,00 sera de R$ 92.800,00 no primeiro més. Porém, ao longo do primeiro ano de
funcionamento da empresa, mantendo a média de R$ 116.000,00 de Receita Bruta e 0s
mesmos percentuais de recebimento em cada prazo, teremos um valor médio na conta
de Clientes de R$ 232.000,00.
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8.3 PROJECAO DO CUSTO DE MERCADORIA VENDIDA E CUSTO DE SERVICO

PRESTADO
Para estimar o Custo de Mercadoria Vendida e o Custo do Servigo Prestado de

cada més, foi utilizada a mesma divisdo de grupos de produtos do item 4.1. Com essa

divisdo, foi definido um valor de Mark-Up, de acordo com a natureza dos produtos, para

assim chegarmos ao valor total dos estoques.

PLANILHA 04 - ESTIMATIVA DO CUSTO DA MERCADORIA VENDIDA E SERVICO PRESTADO NO MES

DIA PRODUTOS/RECEITAS VENDAS MARK-UP CUSTO
31 [Grupo |- Vestuario 30.000,00 1,25 24.000,00
31 [Grupo Il - Calgados 18.000,00 1,25 14.400,00
31 [Grupo Il - Acessorios 12.000,00 1,4 8.571,43
31 |Grupo IV - Equipamentos 50.000,00 1,45 34.482,76
31 |GrupoV - Viagens 6.000,00 2,1 2.857,14

Total 116.000,00 84.311,33

CMV Dia Médio Total 2.810,38 30

CMV Dia Médio Grupolalll 1.565,71 15 23.485,71

CMV Dia Médio Grupo IV 1.149,43 60 68.965,52
Total dos Estoques 92.451,23

ELABORADO PELO AUTOR, 2016.

Sendo assim, entendemos que o valor de Estoque mensal para a Crowdeado Surf

Shop seréd de R$ 92.451,23.

8.4 PRAZO MEDIO DE PAGAMENTO DE COMPRAS

As compras serdo feitas diretamente das fabricas, com prazo de pagamento de

30, 60, 90 e 120 dias.

PLANILHA 05 - PRAZO MEDIO DE PAGAMENTO DE COMPRAS - FORNECEDORES

Prazo médio de compras % N2 de dias Média em dias
A prazo - 30dias 25,00% 30 7,5

A prazo - 60 dias 25,00% 60 15

A prazo-90dias 25,00% 90 22,5

A prazo - 120 dias 25,00% 120 30

Prazo Médio Total 100,00 75

CMV Médio Diario 84.311,33 30 2.810,38
FORNECEDORES (PMPC) 210.778,33

FONTE: ELABORADO PELO AUTOR, 2016.

Sendo assim, o valor da nossa conta de Fornecedores sera de R$ 210.778,33.
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8.5 PROJEGAO DE DESPESAS FIXAS
A Crowdeado Surf Shop inicialmente utilizar4 uma sala comercial alugada para
desenvolver suas atividades. Sendo assim, além do valor de aluguel, também tera
despesa com condominio. Como Despesa Fixa também tera o salario de um atendente
que pratica o esporte, estimado em R$1.600,00, mais comissdes, Pro-labore dos socios
inicialmente de R$ 1.600,00, honorérios profissionais de um Contabilista, no valor de
R$ 500,00, entre outros gastos listados abaixo.

PLANILHA 06 - ESTIMATIVA DAS DESPESAS FIXAS MENSAIS

CONTAS RS
34. DESPESAS FIXAS 7.324,00
3.4.1 Aluguel 1.500,00
3.4.2 Condominio 300,00
3.4.3 Salarios 1.600,00
3.4.4 Pro-labore 1.600,00
3.4.5FGTS 24,00
3.4.6 Honorarios Profissionais 500,00
3.4.7 Impostos e Taxas 150,00
3.4.8 Luz, 4gua e telefone 350,00
3.4.9 Material de Expediente 50,00
3.4.10 Gastos com Xerox, Correios 50,00
3.4.11 Servicos de Terceiros 200,00
3.4.12 Lanches e Refei¢oes 500,00
3.4.13 Depreciacao

3.4.14 Diversas 500,00

FONTE: ELABORADO PELO AUTOR, 2016.

Mensalmente a empresa devera ter R$ 7.324,00 em Despesas Fixas.
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8.6 PROJECAO DE DESPESAS VARIAVEIS

PLANILHA 07 - ESTIMATIVAS VARIAVEIS MENSAIS

CONTAS RS

32. DESPESAS VARIAVEIS 10.655,00
3.2.2 Simples Nacional 9.655,00
3.2.3 Comissoes Sobre Vendas 1.000,00

FONTE: ELABORADO PELO AUTOR, 2016.

Para compor a projecdo das Despesas varidveis Mensais da empresa,
considerou-se 0 pagamento dos impostos por meio do Simples Nacional, sendo este
separado em aliquotas diferentes, uma para o comércio de produtos e outra para 0s
servicos prestados. A comissdo sobre vendas devera ser paga ao colaborador que

atender os clientes e realizar a venda de produtos.



8.7 PROJECAO DE RESULTADOS — DRE

PLANILHA 08 - DEMONSTRAGAO DO RESULTADO DO EXERCICIO GERENCIAL

CONTAS RS

31. RECEITA BRUTA OPERACIONAL 116.000,00
3.1.1Venda de Mercadoria 110.000,00
3.1.2 Servigo Prestado | 6.000,00
32. DESPESAS VARIAVEIS 94.966,33
3.2.1 C.M.V - Custo da Mercadoria Vendida 81.454,19
3.2.2C.S.P - Custo de Servico Prestado | 2.857,14
3.2.3 Simples Nacional 9.655,00
3.2.4 Comissbes Sobre Vendas 1.000,00
33. MARGEM DE CONTRIBUICAO (31-32) 21.033,67
34. DESPESAS FIXAS 7.324,00
3.4.1 Aluguel 1.500,00
3.4.2 Condominio 300,00
3.4.3 Salarios 1.600,00
3.4.4 Pro-labore 1.600,00
3.4.5FGTS 24,00
3.4.6 Honorarios Profissionais 500,00
3.4.7 Impostos e Taxas 150,00
3.4.8 Luz, dgua e telefone 350,00
3.4.9 Material de Expediente 50,00
3.4.10 Gastos com Xerox, Correios 50,00
3.4.11 Servigos de Terceiros 200,00
3.4.12 Lanches e RefeicOes 500,00
3.4.13 Depreciagao 0,00
3.4.14 Diversas 500,00
35. LUCRO (PREJUIZO) OPERACIONAL (33-34) 13.709,67
36. RESULTADO NAO OPERACIONAL 0,00
3.6.1(-) Despesa Financeira 0,00
3.6.2 (+) Receita Financeira 0,00
3.6.3 (+) Receita Com Venda de Imobilizado 0,00
37. LUCRO (PREJUiZO) DO PERIODO (35 +ou- 36) 13.709,67
38. PONTO DE EQUILIBRIO (34 + 33 X 31) 40.391,62

FONTE: ELABORADO PELO AUTOR, 2016.
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Considerando as projecdes realizadas, chegamos a um Lucro Liquido mensal

de R$ 13.709,67. Sendo assim o0 negdcio apresenta viabilidade econdmico-financeira.



8.8 PROJECAO DE BALANGO PATRIMONIAL

PLANILHA 09 - BALANCO PATRIMONIAL

ATIVO R$
ATIVO CIRCULANTE 378.184,90
Caixa 25.309,67
Banco Conta Corrente 28.424,00
Aplicacdo Financeira (reserva para despesas)

Clientes (Contas a Receber) 232.000,00
Estoque de Mercadorias 92.451,23
IMOBILIZADO 18.900,00
Equipamentos de Informatica 16.900,00
Moveis e Utensilios 2.000,00
TOTAL DO ATIVO 397.084,90
PASSIVO 248.375,23
PASSIVO CIRCULANTE 210.778,33
Fornecedores 210.778,33
Empréstimo a Pagar 9.172,90
Empréstimo bancério 28.424,00
PATRIMONIO LIQUIDO 148.709,67
Capital Social 135.000,00
Lucro do Més 13.709,67
TOTAL DO PASSIVO 397.084,90

FONTE: ELABORADO PELO AUTOR, 2016.
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9. CONCLUSAO

Elaborar um plano de negocios para analisar a viabilidade de abrir uma empresa é
muito importante uma vez que sdo verificados 0Ss possiveis riscos e as possiveis
fraquezas da empresa, reduzindo as chances de a empresa ir a faléncia. Por meio do
plano de negdcios também é possivel prever as oportunidades que o mercado traz,
analisar a possibilidade de aliangcas comerciais e entender melhor o processo completo

da empresa, possibilitando aumentar as chances de sucesso.

Com o crescimento do e-commerce e do mercado relacionado ao Surf podemos

verificar oportunidades a serem exploradas nesse setor.

Na anélise estratégica, foram definidos os objetivos que a empresa terd, a sua Viséo,
missdo, metas e seus valores. Na descricdo da empresa foram analisadas sua natureza,
abrangéncia, seus diferenciais competitivos, quais sdo as exigéncias legais para o
funcionamento da empresa e as possiveis aliancas estratégicas. Quanto aos produtos e

servicos, foi realizada uma analise dos mesmos, descrevendo-os e identificando-os.

O plano de marketing traz de forma detalhada o mercado alvo, busca entender a
concorréncia, os fornecedores e a estratégia de marketing que sera utilizada pela

empresa.

No plano operacional a preocupacao foi de estudar quais serdo os passos dados pela
empresa, apos aberta. Foram realizados os planejamentos da capacidade de vendas,
capacidade de entrega, entre outros. Apds a empresa comecar a funcionar € necessario

complementar o estudo do plano operacional, adequando-o com a realidade.

O planejamento financeiro é o estudo que finaliza a analise de viabilidade. Essa
parte é de suma importancia em um plano de negdécios, uma vez que ninguém quer
investir em algo que ndo dé retorno. Sendo assim foram realizadas projecdes de vendas,
de custos, despesas, prazo medio de recebimento e pagamento de fornecedores, além do
balanco patrimonial e demonstrativo do resultado do exercicio. Como esse
planejamento € uma projecdo, ele deve ser sempre atualizado com a realidade do

mercado e da empresa.
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Os resultados obtidos por meio deste plano de negocios demonstram que a empresa
é vidvel. Apesar de 0 momento econdmico ndo estar muito favoravel, os consumidores
ainda buscam comprar por meio da internet, até pela facilidade de pesquisa de precos.

Vale ressaltar que é necessario ter cautela com o momento politico enfrentado.
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