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RESUMO

DALLAGNOL, Evelyze Cruz. PLANO DE NEGOCIO: Abertura de uma loja para
venda de roupa infantil de baixo custo no bairro Alto Boqueirdo. Monografia
(Especializagdo Gestdo de Negocios — Turma 2014). Universidade Federal do
Parana. Curitiba, 2015.

O Plano de negdcio € um instrumento indispensavel de planejamento para micro e
pequenas empresas, pois permite ao empreendedor a antecipacdo das
movimentacdes de mercado, a analise da capacidade de pagamento, investimentos,
avaliacdo dos riscos e identificar solucdes, elaborar estratégias competitivas,
estabelecer metas de desempenho, calcular o retorno sobre o capital investido,
lucratividade e rentabilidade.

O trabalho visa na elaboracdo de um plano de negdcio para a abertura de uma loja
de roupa infantil no bairro Alto Boqueirdo em Curitiba. O presente estudo aborda a
analise de viabilidade de um comércio de roupas, apresentando o planejamento
estratégico, fazendo a andlise de mercado, elaborando suas metas e objetivos para
o alcance da venda desejada, além do plano financeiro para verificagcdo do capital
necessario e custos que envolverdo o funcionamento do novo empreendimento.

Palavras-Chave: Baixo custo, Empreendedorismo, Plano de Negocio, Roupa

Infantil.
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1 INTRODUCAO

Acompanhar o ritmo de crescimento das criancas ndo é uma tarefa facil e os
pais precisam conviver com esse acelerado desenvolvimento dando-lhes alimento,
educacdo, amor e vestuario. ldentifica-se na necessidade bésica do vestir uma
oportunidade de negdcios, pois a infancia € uma fase em que 0s pais precisam
constantemente comprar roupas novas para suas criangas.

Analisar as caracteristicas de mercado de roupas infantis, a concorréncia
local, a situacdo econbmica e financeira das familias além dos aspectos
demograficos da regido, sdo pontos a serem considerados para identificar a
demanda.

Visando buscar futuramente outros meios financeiros, a realizagdo pessoal e
tomada de decisdes proprias, identificou-se na devida regido escolhida para abertura
do empreendimento a auséncia de roupas infantis de baixo custo.

O presente trabalho ird apresentar um plano de negécio para a abertura de
uma microempresa destinada a criar um estudo de viabilidade. Para se abrir uma
empresa, deve-se levar em conta que o sucesso de qualquer negdcio depende,
sobretudo, de um bom planejamento para minimizar e prevenir riscos.

O plano de negdcio tem o objetivo de estruturar as principais idéias e opcdes
gue devem ser consideradas para decidir quanto a viabilidade da empresa a ser

criada.

1.1QUESTAO DE PESQUISA

Percebendo que no bairro Alto Boqueirdo néo possui loja de venda de roupas
infantis de baixo custo, identificou-se a oportunidade de abrir um negaocio.

Abrir uma pequena empresa pode parecer simples, uma idéia atraente para
muitas pessoas ter o seu proprio negdcio, mas a maioria das pessoas nao analisam
se 0 novo empreendimento dara retorno, quais sdo as oportunidades, necessidades
dos seus potenciais clientes e quais planos serdo estabelecidos para atender as

necessidades de forma eficiente e lucrativa.
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Com um mercado cada vez mais exigente e com grande concorréncia, faz-se
necessaria pesquisar a relevancia de um plano de negocio para a abertura do
referido empreendimento. Dessa forma, o presente trabalho procura responder a
seguinte questdo problema: E viavel a abertura de um comércio de venda de
roupas infantis de baixo custo no bairro Alto Boqueirdo na cidade de Curitiba-
PR?

1.2 OBJETIVOS

Nesse estudo tem-se um objetivo geral que se desdobra em outras cinco

atividades especificas.

1.2.1 Objetivo Geral

Verificar a viabilidade econdmica e financeira para a abertura de uma loja de
venda de roupas infantis de baixo custo no bairro Alto Boqueirdo na cidade de
Curitiba-PR.

1.2.2 Objetivos Especificos

Para que se possa atingir o objetivo geral desta pesquisa, € necessario que

alguns objetivos especificos sejam atingidos:

o Desenvolver o Planejamento Estratégico

o Identificar a demanda de publico, os concorrentes e fornecedores
o Estabelecer o investimento inicial

o Verificar os custos fixos e variaveis do novo negocio

° Analisar a viabilidade econdmica e financeira
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2 ASPECTOS METODOLOGICOS

2.1 TIPOLOGIA DA PESQUISA

O objetivo da pesquisa €& buscar responder algo que se pretende
compreender.

De acordo com Gil (2002, p. 17) “o método cientifico, qualquer que seja ele,
utiliza um meio para se chegar a um fim, ou ainda, 0 meio para se chegar a verdade
em ciéncia.”

Podemos definir que este estudo sera qualitativo por ndo usar instrumentos
estatisticos no processo de andlise dos dados. Conforme Malhotra (2001, p. 155), a
pesquisa qualitativa tem o objetivo de alcancar uma compreensédo qualitativa para
responder as duvidas que possamos ter, tem sua amostra um numero pequeno de
pessoas, com uma coleta de dados nado estruturada e ndo estatisticas para
desenvolver uma compreenséo do problema.

A pesquisa sera descritiva, pois serdo analisadas informacdes relevantes
contidas em livros e outros documentos publicados. Para Andrade (2002 apud
BEUREN, 2003, p. 81), a pesquisa descritiva preocupa em observar, registrar,
analisar e interpretar os fatos sem a interferéncia do pesquisador.

Em relacdo ao procedimento de pesquisa 0 mesmo sera documental, pois
utiliza-se de materiais pouco analisados onde as informacdes podem ter opinides
diferentes da utilizada pelo autor.

Segundo Beuren (2003, p. 89):

“A pesquisa bibliografica utiliza-se principalmente das contribuicdes de
varios autores sobre determinada tematica de estudo, jA& a pesquisa
documental baseia-se em materiais que ainda ndo receberam um
tratamento analitico ou que podem ser reelaborados de acordo com o0s
objetivos da pesquisa.

Assim como a maioria das tipologias, a pesquisa documental pode integrar
o rol de pesquisas utilizadas em um mesmo estudo ou caracterizar-se como
0 Unico delineamento utilizado para tal. Sua notabilidade é justificada no
momento em que se podem organizar informagcbes que se encontram
dispersas, conferindo-lhe uma nova importancia como fonte de consulta.”
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3 FUNDAMENTACAO TEORICA

No mundo dos negécios é fundamental que a empresa realize um adequado

planejamento para conseguir lucratividade e se manter ativa no mercado.

3.1 PLANEJAMENTO ESTRATEGICO

O planejamento estratégico visa analisar o ambiente externo, avaliando seus
concorrentes, fornecedores, clientes, principais forcas, fraquezas, oportunidades e
ameagcas.

Dornelas (2005, p. 156) comenta:

“Para estabelecer objetivos e metas é preciso entender o ambiente que
envolve a empresa externamente, e o ambiente interno da empresa. Essa
analise € um dos pontos mais importantes do plano de negécios, pois
mostrara se a empresa esta preparada para seguir em frente, os desafios
gue se apresentam e 0s riSCOS que correra, com seus executivos estando
ciente de tudo. Se o empreendedor ndo conhece os riscos que envolvem
seu negécio, é sinal de que ele ndo estd totalmente preparado para as
adversidades futuras. O plano de negécios deve mostrar que o
empreendedor conhece sua empresa internamente e o que deve fazer para
driblar os fatores externos, sobre os quais ndo consegue agir diretamente.
Por isso é que a andlise SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities,
Threat- Forgas, fraquezas, oportunidades e ameacas) da empresa €
extremamente Util para tragar um panorama da situacdo atual e prevista
para o negdécio.”

De acordo com Clemente (2004, p. 27) uma empresa precisa monitorar as
forcas macro ambientais (demogréficas, econdmicas, tecnoldgicas, politicas, legais,
sociais e culturais) que afetam sua habilidade de obter lucro.

Conforme Clemente (2004, p. 28):

“Seja qual for a caracteristica de um ambiente, suas mudancas devem ser
acompanhadas pela organizacdo, sob pena de ser eliminada. A empresa
pode optar por uma decisdo mais 0 menos passiva a adaptacdo ambiental,
mas deve fazer isso de forma deliberada e consciente acerca dos riscos
envolvidos.”
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O Planejamento estratégico tem a funcdo de verificar 0os recursos e tarefas
necessarios para alcancar seus objetivos adequadamente, analisando o

ambiente interno e externo da organizacao.

Planejamento Estratégico € um processo que consiste na analise
sistematica dos pontos fortes (competéncias) e fracos (incompeténcias ou
possibilidades de melhorias) da organizacdo, e das oportunidades e
ameagas do ambiente externo, como o objetivo de formular (formar)
estratégias e acOes estratégicas com o intuito de aumentar a
competitividade e seu grau de resolutividade. (PEREIRA, 2010, p. 47).

3.2 CUSTOS

Custos referem-se a gastos realizados. Os mesmos podem ser classificados
em fixos ou variaveis.

Segundo Silva Junior (2000, p. 19) “custos variaveis estdo diretamente
relacionado com o volume de vendas”. Assim, estes sofrerdo alteracbes em seu
montante sempre que houver mudanca no volume de vendas.

Os custos fixos sdo gastos que nao estdo relacionados com o volume de
vendas do negécios. Conforme Silva Junior (2000, p. 21), “sdo considerados custos
fixos, porque deverdo ocorrer, mesmo que nado haja atividade comercial ou

produtiva.”

3.3 CLIENTES

De acordo com Kotler (1998), para que uma empresa possa obter uma
estratégia garantida no mercado, ela deve primeiramente conhecer o seu publico e
verificar que eles possuem diferentes prioridades individuais de acordo com suas
necessidades, seus desejos e objetos de determinado produto/servico.

Todo empreendedor sonha em obter lucro, mas para isso € importante

conhecer e entender o comportamento do seu consumidor, habitos, classe social,
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preferéncias entre outros aspectos que podem interferir na escolha de opcéo de
compra.

A andlise do comportamento do consumidor, dado por Kotler (1998, p.163),
pode ser divido em subgrupos de fatores que influenciam na compra. S80 estes
fatores: culturais, sociais, pessoais e psicolégicos. Na Figura 1 é possivel observar

cada subgrupo de fatores que influenciam o comportamento.

Figura 1 - Fatores que influenciam o comportamento

Fatores Culturais

Fatores Sociais

« Cultura
Fatores Pessoais
* Grupos de referéncia e
+ Idade e estagio Fatores Psicolégicos
de ciclo de vida
* Motivagao

* Ocupacao :

*Subcultura + Familia A COMPRADOR

» Condig¢oes econdmicas
« Aprendizagem

« Estilo de Vida
« Crengas e atitudes

* Personalidade e

* Papéis e posicoes )
P POSIC auto conceito

sociais

*Classes sociais

Fonte: Kotler (1998, p. 163)

Entender o comportamento do consumidor e os fatores que influenciam na
compra, ajuda nas decisfes de estratégia para conquistar o consumidor e satisfazer
suas necessidades.

Cobra (1992, p. 43) ressalta que:

“Para satisfazer as necessidades dos consumidores, € preciso que 0S
produtos ou servicos a serem ofertados tenham boa qualidade, que as
caracteristicas atendam aos gostos dos consumidores, com boas ac¢des de
modelos e estilos, com nome atraente de marca, acondicionados em
embalagens sedutoras, em variados tamanhos de produtos, com servicos e
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guantias aos usuarios que proporcionem adequados retornos financeiros a
organizacgao.”

3.4 CONCORRENTES

Concorrentes séo ofertas e substitutos de produtos e servicos que podem ser
adquiridos por compradores. E uma disputa entre varias empresas para chamar a
atencao do cliente o obter lucro.

E importante as empresas verificarem como atuam Seus concorrentes no
mercado, tentar identificar suas estratégias mercadologicas para assim analisar suas
vantagens e desvantagens competitivas.

Segundo Kotler (1998, p. 30), os conceitos de marketing para a empresa ser
bem sucedida ndo devem apenas visar as necessidades dos consumidores-alvo,
devem também alcancar vantagens estratégicas, posicionando suas ofertas contra

as de seus concorrentes na cabeca dos consumidores.

3.5 FORNECEDORES

Os fornecedores sao pecas fundamentais para a produtividade da empresa,
pois € através deles que uma empresa compra seus insumos para produzir seus
proprios produtos ou servigos. A selecdo de fornecedores para obter mais insumos
por um preco mais baixo pode ser vital para o fornecimento continuo de precos mais
acessiveis para os consumidores.

Segundo Kotler (1998, p. 47), os fornecedores preveem O0S recursos
necessarios para a empresa produzir seus bens e servicos. Possui um elo
importante para a companhia, sdo eles que entregam 0S recursos necessarios para
a producdo do bem ou servigo da empresa. Ainda em Kotler (1999), é mencionado
gue a empresa deve controlar a disponibilidade de prazo de entrega dos insumos,
bem como o cumprimento dos precos, para que seu cliente final ndo seja lesado em
relacdo aos seus produtos e servigos oferecidos. Pode-se desde entdo entender

gue, para que uma empresa possa atender todas as expectativas que o cliente


http://pt.wikipedia.org/wiki/Philip_Kotler
http://pt.wikipedia.org/wiki/Philip_Kotler
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deposita nela, a primeira acdo a ser tomada € a formacdo de uma parceria com seus
fornecedores, pois qual quer agdo que ele tomar seja na tomada do aumento do

preco ou atraso do insumo, impactara diretamente ao seu cliente final.

3.6 INVESTIMENTOS INICIAL

O investimento inicial estabelece os custos e despesas com a montagem do
negécio, compra de moveis, equipamentos, mercadorias e qualquer outro elemento
necessario para abrir o negocio.

E importante identificar todos os custos e despesas do novo negdécio afim de
verificar o tempo de retorno sobre o investimento e analisar se 0 mesmo é viavel ou

nao.

3.7 VIABILIDADE ECONOMICA E FINANCEIRA

Segundo Degen (1989, p. 189), é importante que a analise financeira seja
clara e bem fundamentada, através de dados e da proépria descricdo do negocio,
para que ndo surjam duvidas capazes de arruinar toda a credibilidade do plano de
negocio.

Segundo Megliorini & Vallim (2009, p. 125) anélise de investimento € o modo
de antecipar, por meio de estimativas os resultados oferecidos pelos projetos.
Empregar um conjunto de técnicas que possibilitem comprovar os resultados de
diferentes alternativas e auxiliar na tomada de decisoes.

3.8 MICROEMPRESA

De acordo com a Lei Complementar 123, de 14 de Dezembro de 2006, &

considerada uma microempresa quando sua receita bruta for igual ou inferior a R$
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360.000,00 (trezentos e sessenta mil reais) e no caso de empresa de pequeno porte
a receita for superior a R$ 360.000,00 (trezentos e sessenta mil reais) e igual ou

inferior a R$ 3.600.000,00 (trés milhdes e seiscentos mil reais).

3.9 SIMPLES NACIONAL

Segundo a Receita Federal “O Simples Nacional é um regime compartilhado
de arrecadacao, cobranca e fiscalizacdo de tributos aplicAvel as Microempresas e
Empresas de Pequeno Porte, previsto na Lei Complementar n® 123, de 14 de
dezembro de 2006.”

A Receita Federal informa que para o ingresso no Simples Nacional é
necessario o cumprimento das seguintes condi¢des:

- enquadrar-se na definicdo de microempresa ou de empresa de pequeno
porte;

- cumprir 0s requisitos previstos na legislacéo; e

- formalizar a opcéo pelo Simples Nacional.

As caracteristicas principais do Regime do Simples Nacional conforme a
Receita Federal abrange:

- ser facultativo;

- ser irretratavel para todo o ano-calendario;

- abrange os seguintes tributos: IRPJ, CSLL, PIS/Pasep, Cofins, IPI, ICMS,
ISS e a Contribuicdo para a Seguridade Social destinada a Previdéncia Social a
cargo da pessoa juridica (CPP);

- recolhimento dos tributos abrangidos mediante documento Unico de
arrecadacgéao - DAS;

- disponibilizacdo as ME/EPP de sistema eletrdnico para a realizacdo do
calculo do valor mensal devido, geracéo do DAS e, a partir de janeiro de 2012, para
constituicdo do crédito tributério;

- apresentacdo de declaracdo Uunica e simplificada de informacdes

socioecondmicas e fiscais;
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- prazo para recolhimento do DAS até o dia 20 do més subsequente aquele
em que houver sido auferida a receita bruta,

- possibilidade de os Estados adotarem sublimites para EPP em funcdo da
respectiva participacdo no PIB. Os estabelecimentos localizados nesses Estados
Ccuja receita bruta total extrapolar o respectivo sublimite deverao recolher o ICMS e 0

ISS diretamente ao Estado ou ao Municipio.
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4 DESENVOLVIMENTO

4.1 PLANEJAMENTO ESTRATEGICO

O planejamento estratégico é uma forma de posicionamento da empresa
diante do mercado, serve de alicerce para implantacdo de acfes na organizacao,
evita que o negocio seja prejudicado devido as mudancas nas condigbes ambientais
gue podem ser internas ou externas. De acordo com Biagio e Batocchio (2005) a
grande vantagem de um planejamento estratégico é a identificacdo e antecipacao
dos problemas.

Um planejamento estratégico bem elaborado com a declaracdo de viséo,
missdo, valores, andlise de oportunidades, ameacas, pontos fortes e fracos,
definicdo dos objetivos e metas permite ao negocio um autoconhecimento e
expectativas para o futuro (BIACHIO e BATOCCHIO, 2005, p. 34).

4.1.1 Visao

Segundo Biachio e Batocchio (2005, p. 34) a elaboracao da visdo da empresa
€ a direcdo que a empresa pretende seguir e através desta visdo que se projeta a
idéia de como a empresa sera dentro de dez ou vinte anos.

A visdo do novo negécio foi estabelecida para refletir a personalidade do
empreendedor e motiva-lo, apresentando a visdo da seguinte maneira:

Ser uma loja de destaque local no segmento de roupas infatis encantando

clientes.



22

4.1.2 Missao

A missdo tem a funcéo de refletir um Unico ideal motivando o proposito final e
nortear a definicdo da estratégica do negécio (BIACHIO e BATOCCHIO,2005, p. 37).

A declaracao de missao deve destacar as atividades da empresa, captar o
propésito e tracar um quadro atraente da mesma.

Quanto a misséo da loja, propde-se a seguinte declaracéo:

Comercializar roupas infantis de baixo custo e qualidade, atendendo as

expectativas dos clientes e maximizando valor para sua fidelizagéo.

4.1.3 Valores

Satisfacdo do cliente, confianca, qualidade, humor e alegria.

4.1.4 Anélise SWOT

A analise SWOT (Strengths (Forcas), Weaknesses (Fraquezas), Opportunities
(Oportunidades) e Threates (Ameacas)) orienta a situacdo atual do negécio e deve
ser refeita regularmente, dependendo da velocidade de mudanca do ambiente, do

setor e da prépria empresa.

4.1.4.1 Ambiente Externo

No ambiente externo podemos identificar varios fatores que podem influenciar
na tomada de decisdo: a concorréncia, aumento da taxa de juros, diminuicdo no

namero de nascimentos na regido, aumento do custo da mercadoria.
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4.1.4.2 Oportunidades

Verificando a regido onde a empresa se localizara podemos identificar as
seguintes oportunidades:

- Propaganda utilizando a internet

- Conquista de clientes, visto que na regiao ndo tem uma loja de roupa infantil
a preco baixo.

- Possibilidade de expanséo de vendas

4.1.4.3 Ameacas

As ameacas identificadas que podem afetar o novo negdécio séo:

- Crise financeira

- Concorréncia na regiao vendendo roupas femininas junto com infantis e de
baixo custo

- Mau atendimento ao cliente

4.1.4.4 Ambiente Interno

Segundo Kotler (2000, p. 188) “estamos em uma era em que as criangas nao
sdo so vistas e ouvidas, como também sao atendidas como nunca”.

Através da influéncia das preferéncias das criancas sobre seus pais, torna-se
uma forca para a venda de roupas infantis, principalmente porque 0s pequenos
gostam de seguir tendéncias e os proprios pais gostam de atender seus pedidos e

preferéncias.
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4.1.4.5 Forca

Dentre as forcas identificadas podemos citar:
- Excelente atendimento ao cliente
- Roupas de baixo custo e de qualidade

- Analise das tendéncias de mercado referente as roupas dos pequenos.

4.1.4.6 Fraqueza

Ponto fraco identificado, segue abaixo:
- Limitac&o por vender somente roupas infantis sem a inclusdo de roupas para

adultos.

4.1.5 Objetivos e Metas

7

O objetivo principal inicial do novo negdcio é obter lucro em seis meses.
Foram estabelecidas metas para alcancar o objetivo, dividindo-se em:

- Verificar junto a fornecedores roupas infantis de baixo custo e com qualidade

- Estoque abastecido com as roupas infantis mais procuradas para atender a
demanda

- Investimento em propaganda local (jornal do bairro, panfletagem, facebook).

- Atendimento de qualidade satisfazendo o cliente.

4.1.6 Analise de Mercado

A analise de mercado visa analisar os possiveis clientes, concorrentes,

fornecedores e ambiente.
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De acordo com o Servigo Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas
(SEBRAE) “o mercado de roupas infantis cresce em média 6% ao ano”.

Segundo a Associacdo Brasileira do Vestuario (ABRAVEST) a producédo de
roupa infantil supera a de roupas masculinas em 3% e as micro e peguenas

empresas representam 90% do segmento de vestuério no Brasil.

4.1.6.1 Descricao do mercado

Conforme dados da Associacdo Brasileira da Indastria Téxtil e de Confeccao
(ABIT) na regido de Curitiba da classe econdmica C, 36% da populacdo compra
roupa de 3 em 3 meses, 32 % 1 vez por més, 24% a cada 2 meses, 4% 2 vezes por
més e 4% uma vez por semana.

O Grafico 1 mostra os locais onde a populacdo tem preferéncia para comprar

roupas.

Grafico 1 — Local onde mais compram pegas de vestudrio em Curitiba — Classe C

Lojas de rua:84% -\\

Feirinhas de rua:2%

Shoppings:12%

Outro:2%

Fonte: ABIT
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Também foi possivel identificar a preferéncia pelo consumidor no tipo de loja
para comprar roupas, conforme demonstra o Grafico 2:

Grafico 2 — Tipo de loja onde mais compra pecas de vestuario

Lojas de varejo especializado 48

Lojas de varejo ndo especializado 1

Outro 1

10 20 30 40
Quantidade

Fonte: ABIT

Com os dados do Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE) do
Censo Demografico 2010, podemos verificar a renda per capita e domiciliar do bairro

Alto Boqueirdo, conforme Gréfico 3 a seqguir:

Grafico 3 — Rendimento domiciliar médio e per capita dos bairros da regido do Boqueirdo e Curitiba -
2010

Alto RS 746,32
Boqueirdo RS 2.371,57
Bogueirao RS 3.007,30
R% 1.191,68
Hauer RS 3.496,54
Xaxim RS 2.802,03
) RS 903,36
Regional RS 2.838,62
Curitiba R§ 1.246,24

RS 3.7T4.28

Rendimento Médio Domiciliar Per Capita » Rendimento Médio Domiciliar

Fonte: IBGE — Censo Demogréafico 2010
Elaboracgéo: IPPUC — Setor de Monitoragao
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O consumo de roupas infantis representa 17,03% de acordo com os dados do
Sindicato das Industrias do Vestuario do Sudoeste do Parana (SINVESPAR).
Também € possivel verificar quais roupas sdo mais compradas, facilitando o foco

preferencial na compra do estoque inicial demonstrado no Quadro 1 abaixo.

Quadro 1 - Participagao no seguimento no consumo de vestuario no Parana

Roupas %

Roupa m asculina 36,98
Calca comprida mascuiina 11,35
Temo 1,55
Agazaho masculino 233
Short & bermuda mas culina 5,40
Cueca 0,59
Camisalcanizeta masculina 15,75
Roupa feminina 45,
Calca comprida feminina 12,44
Agasaho femining 2.10
Saia 0,59
Vestido 8.00
Biusa 17.02
Lingerie 3,73
Bermuda e short feminino 212
Roupa infantil 17.0
Uniforme escolar 0,59
Calga comprida infanti 3,20
Agasaho infani 1,11
Vestido infantil 1,80
Bermuda e short infantil 253
Canisalcaniseta infanti 6.69
Conjunto infanti 1,10

Fonte: Sinvespar 2012

De acordo com o Geofusion “ a média nacional de uma familia brasileira em

gastos com vestuario por més é de R$ 114,00.”
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4.1.6.2 Clientes

Através de pesquisas foi possivel identificar a quantidade aproximada de
criangas no bairro Alto Boqueirdo conforme Tabela 1. Os dados levantados sdo de
2010, porem foi necessario aplicar um % de crescimento populacional do Parana
com base na projecéo populacional do IBGE para verificar a quantidade aproximada

de criancas na regido de Curitiba no bairro Alto Boqueirao.

Tabela 1 — Projecdo da populacéo por grupo de idade do Paran&

Grupo Etério 2010 2015 2015x2010
0-4 803.186 748.103 -6,86%
5-9 872.536 801.746 -8,11%
10-14 907.538 871.895 -3,93%
Total 2.583.260 2.421.744 -6,25%

Fonte: IBGE/Diretoria de Pesquisas.

Com base nos dados de Projecdo da populacdo do Parana foi possivel
chegar a quantidade aproximada de criancas no bairro Alto Boqueirdo, conforme
Tabela 2.

Tabela 2 - Populagéo por faixa de Idade no bairro Alto Boqueirdo

. % de Crecimento Total Criancas 0 a 14
Total Criangas

0 a 14 anos populacional anos (com o % de
Parana crescimento)
Alto Boqueirdo 11.941 -6,25% 11.194

Fonte: IBGE — Censo 2010
Elaboracédo: IPPUC — Banco de Dados
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De acordo com os dados levantados, podemos calcular o nicho de mercado
da regido.

Visto que na regido do Alto Boqueirdo tem cerca de aproximadamente 11.194
criancas, e somente 84% da populacéo prefere comprar em lojas de rua, e que 40%
deste total compra no minimo uma vez por més, podemos dizer que o0 nicho de

mercado da regido é de 3.762 pessoas.

4.1.6.3 Anélise da Concorréncia

Através de pesquisa da regido, verificou-se que ndo ha loja que venda
somente roupas infantis, porém identificou-se que existem outras empresas que
oferecem o produto juntamente com roupa feminina ou masculina.

Na Figura 2 abaixo € possivel identificar a quantidade de lojas de roupas
existentes na regido do Alto Boqueirdo, sdo trinta e trés concorrentes indiretos

conforme apresentada na area delimitada onde localizam-se os pontos de cor preta.

F[gura 2 - Concorrentes bairro Alto Boquelrao n

BOQUEIRAO
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Fonte: Google Maps
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4.2 PLANO OPERACIONAL

4.2.1 Estrutura Funcional

No inicio da abertura da loja, o proprietario quem ficara responsavel por todas
as funcdes do empreendimento, desde compra de mercadoria, pagamento a
fornecedores, pagamento de despesas de luz, &gua, telefone e aluguel e

atendimento ao cliente.

4.2.2 Descricdo da unidade fisica

A loja estard instalada numa area de 20 m2 , contendo as seguintes
facilidades disponiveis no local:

- Energia elétrica

- Agua: rede publica de tratamento

- Telefone: 1 linha

- CondicBes higiénico-sanitaria: piso azulejado, iluminacao natural através da
entrada frontal e pintura de cor clara.

Abaixo segue o layout da loja conforme Figura 3, com a devida estrutura

visual:

Figura 3 — Layout visual da loja

L

@
18-’

| F—d—1




4.2.3 Producéao

A especificacdo sobre o processo das atividades que deverdo ser realizadas
para o funcionamento do empreendimento é importante para estabelecer as etapas
e a periodicidade que os processos deverao acontecer.

Através de pesquisa com algumas lojas de venda de roupas foi possivel

estabelecer um fluxo inicial e depois adequar aos reais processos do negocio,

conforme ilustra a Figura 4.

Figura 4 — Modelo de fluxo de processo simples para uma loja de roupas infantis

Fornecedor de

roupas infatins

!

Transporte das mercadorias - Caro
UMa vez por semana ou conforme
necessidade

b

Estoque de Roupas

b

Organizagao

do estoque na

loja

R

Estoque organizado

!

Cliente ¥ pegas por més

Fonte: Elaborado

O modelo de layout tem como objetivo permitir maior eficiéncia do fluxo de

processo, além de verificar a dis

exposicao e estocagem dos produtos

pelo autor (2015)

posicdo fisica dos equipamentos, areas de
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O layout escolhido para a estrutura da loja foi o de produto conforme
apresentado na Figura 5, visto que ele apresenta baixos custos unitarios para altos

volumes e a movimentacao de clientes de mercadoria € mais conveniente.

Figura 5 — Modelo de layout para uma loja de roupas infantis

[ Provador | | || || || |
| Vitrine | caixa | vitrine |

® 1 1
1 1

® 1 ]
I

|:| Estoque de mercadoria
|:| Mercadoria em exposicdo [Araras)
|:| Mercadoria em exposicao (Cesto)

® Manequins
Fonte: Elaborado pelo autor (2015)

4.2.4 Aquisicao dos produtos- Fornecedores

Os fornecedores foram escolhidos de acordo com as caracteristicas
especificadas como qualidade, preco justo, disponibilidade do produto/mercadoria,
prazo e entrega no momento adequado, prazo de pagamento e bom atendimento.

Abaixo segue a relacdo de fornecedores que seguem o0s critérios acima
descritos:

- A.R Confecc¢des Infantil e Juvenil

- Andrade Moda Infantil

- Casa das Criancas

- Cat Boy Jeans Infantil

- DIP Nik Moda Infantil

- Eny Moda Infantil
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Todos os fornecedores acima estdo localizados na cidade de Sao Paulo no
bairro Bras.
A Compra da mercadoria sera feita pessoalmente pelo proprietario por veiculo

automotivo uma vez por semana ou de acordo com a necessidade.

4.3 PLANO FINANCEIRO

4.3.1 Investimento Inicial

O levantamento do investimento inicial foi através de pesquisa referente aos
investimentos fixos e gastos operacionais necessarios para iniciar as atividades da
empresa e coloca-la em funcionamento. Todos os valores foram devidamente
pesquisados junto a fornecedores. Foi realizada visita a concorréncia para verificar
demais itens necessarios para o inicio da atividade e levantamento de informacgdes
sobre o valor do aluguel da regiéo.

O montante inicial estara representado no Quadro 2 abaixo. O investimento

inicial sera de capital proprio ndo necessitando empréstimo ou financiamento.

Quando 2 - Demonstrativo dos investimentos iniciais

Moveis e utensilios Quantidade Valor Unitario Valor Total
Cadeira para o caixa 1 206,99 206,99
Armérios Planejados 1 3.800,00 3.800,00
Balcdo do caixa 1 499,95 499,95
Arara para parede inclinado 4 6,99 27,96
Arara de chao 2 180,00 360,00
Balc&o modular de vidro 1,20M 2 329,95 659,90
Banca de oferta 1 184,95 184,95
Cortina para provador 1 64,95 64,95
Provador Arco 1 24,15 24,15
Gancho para provador triplo 1 9,45 9,45
Espelho 1 200,00 200,00
Cabides Infantis 100 0,95 95,00




Manequins 4 99,95 399,80
Eletrénicos

Micro computador Dell 1 1.436,00 1.436,00
Impressora Fiscal 1 1.593,71 1.593,71
Aparelho telefénico 1 79,00 79,00
Obras Civis

Reforma Interna e fachada 1 3.780,00 3.780,00
Sistema Operacional

Software para loja de roupas 1 1.800,00 1.800,00
Abertura da Empresa

Contador 1 605,00 605,00
Investimento inicial

Estoque Inicial 426 15,11 6.441,00
Capital de Giro 0 0 25.515,50
TOTAL INVESTIMENTO 47.783,31

Fonte: Elaborado pelo autor (2015)
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O investimento inicial para abertura da loja totaliza o valor de R$ 47.783,31,

incluindo todos os gastos com maéveis e utensilios, eletrénicos, reformas, abertura da

empresa, estoque inicial e o capital de giro calculando os valores dos custos fixos

mensais referente a seis meses.

4.3.2 Demonstrativo de Custos e Despesas

As despesas apresentadas no Quadro 3 referem-se aos gastos mensais que

a empresa tera com despesas administrativas e de venda. Os valores abaixo foram

todos multiplicados por doze a fim de determinar o valor anual. Os valores anuais

dos anos de 2017 e 2018 foram reajustados com base na inflagdo de 8% ao ano.



Quadro 3 — Demonstrativo de Custos e Despesas

18.000

Fonte: Elaborado pelo autor (2015)

4.3.3 Impostos e Taxas

Os impostos séo valores recolhidos ao governo. Por ser uma microempresa

1.116

Aluguel 19.440 20.995
Luz 480 595 738
Agua 552 621 699
Contador 2.400 2.592 2.799
Telefone 600 648 700
Marketing 2.004 2.164 2.337
Material de Escritorio 115 124 134
Material de Limpeza 240 259 280
Pro-labore 24.000 25.920 27.994
Encargos sociais s/ pré-labore 2.640 2.851 3.079
Total 51.031 55.215 59.756
] :
Embalagem de presente 355 384 414
Sacolas 678 732 791
Total 1.033 1.205

ela se enquadrara no Simples Nacional que abrange a unificagdo de varios tributos.

O Simples Nacional
recolhimento por ser uma Unica aliquota incidente sobre a receita bruta mensal que
varia de acordo com o seu faturamento.

O Quadro 4 apresentara as aliquotas do Simples Nacional de acordo com a

Receita Bruta.

beneficia muito as empresas facilitando o seu
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Quadro 4 - Aliquotas e Partilha do Simples Nacional - Comércio

Renda Bruta em 12 meses (RS) | Aliquota IRPJ CSLL Cofins | PIS/Pasep CPP ICMS
Até 180.000,00 4,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 2,75% 1,25%
De 180.000,01 a 360.000,00 5,47% 0,00% 0,00% 0,86% 0,00% 2,75% 1,86%
De 360.000,01 a 540.000,00 6,84% 0,27% 0,31% 0,95% 0,23% 2,75% 2,33%
De 540.000,01 a 720.000,00 7,54% 0,35% 0,35% 1,04% 0,25% 2,99% 2,56%
De 720.000,01 a 900.000,00 7,60% 0,35% 0,35% 1,05% 0,25% 3,02% 2,58%
De 900.000,01 a 1.080.000,00 8,28% 0,38% 0,38% 1,15% 0,27% 3,28% 2,82%
De 1.080.000,01 a 1.260.000,00 8,36% 0,39% 0,39% 1,16% 0,28% 3,30% 2,84%
De 1.260.000,01 a 1.440.000,00 8,45% 0,39% 0,39% 1,17% 0,28% 3,35% 2,87%
De 1.440.000,01 a 1.620.000,00 9,03% 0,42% 0,42% 1,25% 0,30% 3,57% 3,07%
De 1.620.000,01 a 1.800.000,00 9,12% 0,43% 0,43% 1,26% 0,30% 3,60% 3,10%
De 1.800.000,01 a 1.980.000,00 9,95% 0,46% 0,46% 1,38% 0,33% 3,94% 3,38%
De 1.980.000,01 a 2.160.000,00 10,04% 0,46% 0,46% 1,39% 0,33% 3,99% 3,41%
De 2.160.000,01 a 2.340.000,00 10,13% 0,47% 0,47% 1,40% 0,33% 4,01% 3,45%
De 2.340.000,01 a 2.520.000,00 10,23% 0,47% 0,47% 1,42% 0,34% 4,05% 3,48%
De 2.520.000,01 a 2.700.000,00 10,32% 0,48% 0,48% 1,43% 0,34% 4,08% 3,51%
De 2.700.000,01 a 2.880.000,00 11,23% 0,52% 0,52% 1,56% 0,37% 4,44% 3,82%
De 2.880.000,01 a 3.060.000,00 11,32% 0,52% 0,52% 1,57% 0,37% 4,49% 3,85%
De 3.060.000,01 a 3.240.000,00 11,42% 0,53% 0,53% 1,58% 0,38% 4,52% 3,88%
De 3.240.000,01 a 3.420.000,00 11,51% 0,53% 0,53% 1,60% 0,38% 4,56% 3,91%
De 3.420.000,01 a 3.600.000,00 11,61% 0,54% 0,54% 1,60% 0,38% 4,60% 3,95%

Fonte: Receita Federal do Brasil

4.3.4 Estoque

A elaboracdo da quantidade anual de estoque baseou-se no valor necessario
mensal para obtencédo da receita desejada e analise do potencial de demanda da
regiao.

A projecao de estoque sera apresentada no Quadro 5 a seguir:



Quadro 5 - Estoque Projetado
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0-11 meses 2016 2017 2018
Descricao Menino (Qtde) Menina (Qtde) Custo Total Custo Total Custo Total
Acessorios 0 31 62,00 66,96 72,32
Tip Top 50 50 1.000,00 1.080,00 1.166,40
Pagéo 40 40 400,00 432,00 466,56
Meia 40 40 80,00 86,40 93,31
Calga Jeans 10 10 400,00 432,00 466,56
Camisa 30 30 600,00 648,00 699,84
Camiseta 30 30 300,00 324,00 349,92
Vestido 0 40 1.000,00 1.080,00 1.166,40
Blusa 40 40 1.200,00 1.296,00 1.399,68
Calca 50 40 1.350,00 1.458,00 1.574,64
Conjuntos diversos 60 60 3.000,00 3.240,00 3.499,20
Total 350 411 9.392,00 10.143,36 10.954,83
1-3anos 2016 2017 2018
Descricéo Menino (Qtde) Menina (Qtde) Custo Total Custo Total Custo Total
Acessorios 0 40 80,00 86,40 93,31
Meia 40 40 160,00 172,80 186,62
Calga Jeans 30 30 1.200,00 1.296,00 1.399,68
Camisa 40 30 700,00 756,00 816,48
Camiseta 50 50 500,00 540,00 583,20
Pijama 40 40 1.200,00 1.296,00 1.399,68
Saia 0 50 500,00 540,00 583,20
Cueca 40 0 100,00 108,00 116,64
Calcinha 0 40 100,00 108,00 116,64
Vestido 0 60 1.500,00 1.620,00 1.749,60
Jaqueta 40 40 2.400,00 2.592,00 2.799,36
Blusa 40 40 1.200,00 1.296,00 1.399,68
Calca 70 70 2.100,00 2.268,00 2.449,44
Conjuntos diversos 60 60 3.000,00 3.240,00 3.499,20
Total 450 590 14.740,00 15.919,20 17.192,74
4 -6 anos 2016 2017 2018
Descricao Menino (Qtde) Menina (Qtde) Custo Total Custo Total Custo Total
Acessorios 0 40 80,00 86,40 93,31
Meia 40 40 160,00 172,80 186,62
Calga Jeans 40 40 1.600,00 1.728,00 1.866,24
Camisa 50 40 900,00 972,00 1.049,76
Camiseta 60 50 550,00 594,00 641,52
Pijama 40 40 1.200,00 1.296,00 1.399,68
Saia 0 50 500,00 540,00 583,20
Cueca 50 0 125,00 135,00 145,80
Calcinha 0 50 125,00 135,00 145,80
Vestido 0 60 900,00 972,00 1.049,76
Jaqueta 60 60 3.600,00 3.888,00 4.199,04
Blusa 40 40 1.200,00 1.296,00 1.399,68
Calca 70 70 2.100,00 2.268,00 2.449,44
Conjuntos diversos 60 60 3.000,00 3.240,00 3.499,20
Total 510 640 16.040,00 17.323,20 18.709,06
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8 -10 anos 2016 2017 2018
Descricao Menino (Qtde) Menina (Qtde) Custo Total Custo Total Custo Total
Acessorios 0 30 60,00 64,80 69,98
Meia 50 50 200,00 216,00 233,28
Calga Jeans 50 50 2.500,00 2.700,00 2.916,00
Camisa 50 30 1.200,00 1.296,00 1.399,68
Camiseta 50 50 1.000,00 1.080,00 1.166,40
Pijama 30 30 1.200,00 1.296,00 1.399,68
Saia 0 50 750,00 810,00 874,80
Cueca 70 0 210,00 226,80 244,94
Calcinha 0 70 210,00 226,80 244,94
Vestido 0 50 1.000,00 1.080,00 1.166,40
Jaqueta 40 40 2.800,00 3.024,00 3.265,92
Blusa 50 40 1.800,00 1.944,00 2.099,52
Calca 50 40 1.800,00 1.944,00 2.099,52
Conjuntos diversos 50 40 2.700,00 2.916,00 3.149,28
Total 490 570 17.430,00 18.824,40 20.330,35
12 - 14 anos anos 2016 2017 2018
Descricéo Menino (Qtde) Menina (Qtde) Custo Total Custo Total Custo Total
Acessorios 0 30 60,00 64,80 69,98
Meia 40 40 240,00 259,20 279,94
Calga Jeans 60 70 3.250,00 3.510,00 3.790,80
Camisa 70 50 1.800,00 1.944,00 2.099,52
Camiseta 60 40 1.500,00 1.620,00 1.749,60
Pijama 40 40 1.600,00 1.728,00 1.866,24
Saia 0 50 750,00 810,00 874,80
Cueca 60 0 150,00 162,00 174,96
Calcinha 0 60 150,00 162,00 174,96
Vestido 0 50 1.000,00 1.080,00 1.166,40
Jaqueta 50 50 3.500,00 3.780,00 4.082,40
Blusa 50 40 1.800,00 1.944,00 2.099,52
Calca 40 30 1.400,00 1.512,00 1.632,96
Conjuntos diversos 42 41 2.490,00 2.689,20 2.904,34
Total 512 591 19.690,00 21.265,20 22.966,42
TOTAL GERAL 77.292,00 83.475,36 90.153,39

Fonte: Elaborado pelo autor (2015)

4.3.5 Depreciacao

Os valores a serem depreciados nos primeiros anos de funcionamento da loja

totalizara o valor de R$ 3.323,00 e de amortizacdo de R$ 1.800,00 de acordo com o

Quadro 6.

O célculo da depreciacédo foi baseado conforme taxas da Instrugdo Normativa

da Secretaria da Receita Federal n. 162, de 31 de dezembro de 1998, referente aos

bens relacionados a Nomenclatura Comum do Mercosul (NCM).



Quadro 6 - Depreciacao

Fonte: Elaborado pelo autor (2015)

4.3.6 Demonstracdo do Resultado do Exercicio (DRE)

Moveis e utensilios Quantidade V?",OT LIS % Ano 2016 2017 2018
Unitéario Total
Cadeira para o caixa 1 206,99 206,99 10% 21 21 21
Armérios Planejados 1 3.800,00 3.800,00 10% 380 380 380
Balcdo do caixa 1 499,95 499,95 10% 50 50 50
Arara para parede inclinada 4 6,99 27,96 10% 3 3 3
Arara de chéo 2 180,00 360,00 10% 36 36 36
Balcdo modular de vidro 1,20M 2 329,95 659,90 10% 66 66 66
Banca de oferta 1 184,95 184,95 10% 18 18 18
Cortina para provador 1 64,95 64,95 10% 6 6 6
Provador Arco 1 24,15 24,15 10% 2 2 2
Gancho para provador triplo 1 9,45 9,45 10% 1 1 1
Espelho 1 200,00 200,00 10% 20 20 20
Cabides Infantis 100 0,95 95,00 10% 10 10 10
Manequins 4 99,95 399,80 10% 40 40 40
Eletrénicos
Micro computador Dell 1.436,00 1.436,00 20% 287 287 287
Impressora Fiscal 1.593,71  1.593,71 10% 159 159 159
Aparelho telefénico 79,00 79,00 10% 8 8 8
Sistema Operacional
Software para loja de roupas 1 1.800,00  1.800,00 50% 900 900 0
Total Depreciacédo 1.108 1.108 1.108
Total Amortizagéo 900 900

A receita de vendas baseou-se na compra mensal feita por cada pessoa
conforme pesquisa do Geofusion, onde se identificou a média mensal em compra de
roupa de R$ 114,00 e o objetivo de atingir 3% do nicho de mercado de 3.762
compradores potenciais.

Nos anos de 2017 e 2018 calculou-se uma previsao de crescimento de 6% ao
ano conforme dados do SEBRAE para micro empresas e reajuste no preco de venda
devido a inflacdo, baseando-se na taxa de 8% ao ano. As Demonstracbes do

resultado do exercicio sdo apresentadas no Quadro 7 a sequir:
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Quadro 7 — Demonstracéo do resultado do exercicio

1. Receita bruta de vendas 154.584 177.293 201.534
3. Receitas liquida de vendas 148.401 170.201

86.726
| 58339 62068
|

|
7. Resultado operacional 12.652 28.387 38.288
9. (-) Juros de financiamento 9 9
11. () IR aliquota - 15% 9 9

Fonte: Elaborado pelo autor (2015)

4.3.7 Fluxo de Caixa

O fluxo de caixa é muito importante para a verificacdo e andlise das
movimentacfes financeiras da empresa, verificando o valor disponivel para
pagamento das obrigacfes e possiveis aplicagfes e investimentos que podem ser
feitos.

Observando o fluxo de caixa projetado € possivel verificar que no terceiro
ano, se a previsdao de venda for efetivamente realizada, a loja terd& um saldo
acumulado de R$ 68.927 reais conforme demonstracdo do Quadro 8 a seguir:
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Quadro 8 — Fluxo de caixa projetado

1. Investimento Inicial

3. Total de entradas 154.584 177.293 201.534
3.1 Receita de vendas 154.584 177.293 201.534
3.2 Receitas financeiras 0 0 0
3.3 Empréstimos 0 0 0
3.4 Outras receitas 0 0 0

|
|
|
|
|
|

5. Saldo do periodo 39.067 69.462 96.206

1.108 1.108 1.108

7. (+) Depreciagdo

Fonte: Elaborado pelo autor (2015)

4.3.8 Balan¢o Patrimonial

A Quadro 9 abaixo apresenta a projecao do balanco patrimonial da loja infantil
referente aos trés primeiros anos de funcionamento.

Quadro 9 — Balango Patrimonial Projetado

1.1 Ativo Circulante 46.616 64.874 76.440
1.1.1 Caixa e bancos 40.175 57.918 68.927
1.1.2 Duplicatas a receber 0 0 0
1.1.3 Estoques 6.441 6.956 7.513
1.2 Ativo N&o Circulante 13.819 11.811 10.703




1.2.1 Realizavel a Longo Prazo
1.2.2 AplicagBes de Longo Prazo
1.3 Ativo Imobilizado

1.3.1 Mdveis e utensilios

1.3.2 (-) Deprecia¢éo acumulada
1.4 Intangiveis

1.4.1 Software

1.4.2 (-) Amortizacdo

2. PASSIVO

2.1 Passivo Circulante

2.1.1 Fornecedores

2.1.2 Bancos

2.1.3 Outros

2.2 Passivo Né&o Circulante
2.2.1 Financiamentos

2.2.2 Empréstimos

2.3 Patriménio Liquido

2.3.1 Capital Social

2.3.2 Lucros/ Prejuizos acumulados

12.919
14.027
-1.108
900
1.800
-900
60.435
6.441
6.441

S O O O o

53.994
41.342
12.652

11.811
14.027
-2.216

1.800
-1.800
76.685
6.956
6.956

S O O O o

69.729
41.342
28.387
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10.703
14.027
-3.323

87.143
7.513
7.513

SO O © © o

79.630
41.342
38.288

Fonte: Elaborado pelo autor (2015)

4.4 ANALISE DE VIABILIDADE

4.4.1 Ponto de Equilibrio

O ponto de equilibrio é importante para verificar quantas unidades deve-se

vender para que as receitas se igualem aos custos.

Ponto de Equilibrio (PE) = (Custo Fixo /IMC (indice da margem de

contribuicao))

A férmula para calculo do IMC é = Margem de Contribuicdo/Receita Bruta

IMC 1° Ano = 71.109/154.584 = 0,46

IMC 2° Ano = 86.726/177.293 = 0,49
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IMC 3° Ano = 100.356/201.534 = 0,50

Apos o célculo do IMC, podemos aplicar a formula do PE:
PE 1° Ano = 51.031/0,46 = 110.936,96
PE 2° Ano = 55.215/0,49 = 112.875,88

PE 3° Ano = 59.756/0,50= 119.999,75

Para calcular a quantidade vendida para se ter lucro zero, utilizamos a

seguinte férmula: Ponto de Equilibrio anual (R$)/ Preco de venda unitario
PE QTDE 1° Ano = 110.936,96/30,23 = 3.670,05 = 3.671 quantidades
PE QTDE 2° Ano =112.875,88/32,65 = 3.457,59 = 3.458 quantidades

PE QTDE 3° Ano = 119.999,75/35,26= 3.403,53 = 3.404 quantidades

De acordo com os resultados obtidos, no primeiro ano o valor do ponto de
equilibrio anual para obtencéo de lucro zero sera de R$ 110.936,96 e em quantidade
representard o valor de 3.671 unidades vendidas anuais. No segundo ano o valor do
ponto de equilibrio anual deveré representar R$ 112.875,88 e em quantidade devera
representar 3.458 unidades vendidas anuais. No terceiro ano o ponto de equilibrio
anual devera ser R$ 119.999,75 e a quantidade de 3.404 unidades vendidas para

gue seja possivel o pagamento de todas as despesas fixas da empresa.

4.4.2 Lucratividade

A lucratividade representa o percentual de ganho obtido sobre as vendas
realizadas.

A fomula para calculo da lucratividade é representada por:

Lucratividade = (Lucro Liquido / Receita Liquida) x 100

Abaixo seguem as projecOes de lucratividade para os trés primeiros anos:
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1° Ano = (12.652/154.584)*100 = 8%

2° Ano = (28.387/177.293)*100 = 16%

3° Ano = (38.288/201.534)*100 = 19%

No primeiro ano a lucratividade é menor devido o investimento e todas as

despesas iniciais que serdo despendidas para inicio das atividades.

4.4.3 Rentabilidade Anual

A rentabilidade refere-se ao retorno a longo prazo referente ao investimento
realizado na empresa.

A férmula para célculo da rentabilidade é representada abaixo:

Rentabilidade = (Lucro Liquido / Investimento Total) x 100

Aplicando a férmula nos dados apresentados, podemos demonstrar a
rentabilidade anual dos trés primeiros anos:

1° Ano = (12.652/41.342)*100 = 31%

2° Ano = (28.387/41.342)*100 = 69%

3° Ano = (38.288/41.342)*100 = 93%

4.4.4 Retorno sobre o Investimento

O retorno sobre o investimento € uma forma de medir o valor obtido a partir de uma

determinada quantia de recurso investida.

A férmula representada para célculo do retorno sobre o investimento é:
ROI = (Ganho obtido — Investimento Inicial)/Investimento Inicial
ROI =(79.326 — 41.342,31)/41.342,31 = 92%

O ganho de capital até o terceiro ano de operacdo da empresa sera de 92%, apenas
no quarto ano de funcionamento que a empresa atingira um retorno acima de 100%

sobre o investimento.
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Abaixo podemos verificar o periodo de tempo em anos, que demorara para a
obtencéo do retorno do investimento.

Para o calculo de retorno pelo periodo aplicaremos um reajuste de 8% ao ano sobre
o capital de R$ 41.342,31, considerando que o dinheiro fosse aplicado a taxa no
minimo igual a inflacdo. Desta forma o valor de R$ 41.342,31 ajustado a 8% ao ano
ficara em R$ 48.221,67.

Visto que os valores de lucro no 1° Ano é de R$ 12.651,59, no 2° Ano de R$
28.386,89 e no 3° Ano de R$ 38.287,98 a empresa ter4 o retorno do investimento
depois de 2 anos, 2 meses e 8 dias.

4.5 ABERTURA DA EMPRESA

A empresa descrita pagard um contador para realizar a abertura da empresa
junto a érgdos governamentais para a legalizacao, porém segue abaixo 0s passos

necessarios para registro do novo empreendimento:

4.5.1 Junta Comercial

Esse € o primeiro registro da empresa que representa a sua criacdo. No caso
de pessoa juridica é necessario fazer o registro em Cartério. Apds o registro, é
entregue ao proprietario o Numero de Identificacdo do Registro da Empresa (NIRE).

Para obtencdo do NIRE é necessério a apresentacdo de alguns documentos:

- Contrato Social com o interesse das partes, o objetivo da empresa e
descricdo do aspecto societario em trés vias;

- Registro Geral (RG) e Cadastro de Pessoa Fisica (CPF) de cada socio com
cOpias autenticadas;

- requerimento padrao em uma via;

- Ficha de Cadastro Nacional (FCN) modelos 1 e 2 em uma via;
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- Pagamento das taxas através do Documento de Arrecadacdo de Receitas
Federais (DARF).

4.5.2 CNPJ

Apoés a obtencdo do NIRE, € necessario registrar o novo negocio no Cadastro
Nacional de Pessoas Juridicas (CNPJ) junto a Receita Federal. O cadastro é feito
somente pela internet, no site da receita federal. Os documentos necessérios estao
na homepage e devem ser enviados por Sedex ou entregues pessoalmente a
unidade mais proxima. E através do cadastro do CNPJ que a se define a atividade
que sera exercida para aplicacdo da tributagcdo e apontamento de como sera

fiscalizada.

4.5.3 Alvara de Funcionamento

E a licenca necessaria junto a prefeitura para poder operar legalmente. Para
obtencdo da licenca é necessario ir a prefeitura e apresentar as seguintes
documentacoes:

- Formulario préprio da prefeitura;

- Consulta prévia de endereco aprovada,;

- Cépia do CNPJ;

- Copia do Contrato Social;

- Laudo dos 6rgaos de vistoria, quando necessario.

4.5.4 Inscricao Estadual

A Inscricdo Estadual é obrigatoria para empresas dos setores do comércio.

Normalmente a inscricéo é feita na Secretaria Estadual da fazenda, mas atualmente,
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a maioria dos estados tem convénio com a Receita Federal permitindo a obtencao
da inscricdo junto a do CNPJ. Ela € necessaria para a inscricdo no Imposto sobre
Circulacdo de Mercadorias e Servicos (ICMS). Em geral, os documentos pedidos
sao:

- Documento Unico de Cadastro (DUC), em trés vias;

- Documento Complementar de Cadastro (DCC), em uma via;

- comprovante de enderecos dos socios, cOpia autenticada ou original;

- copia autenticada do documento que prove direito de uso do imével, como o
contrato de locagcdo do imével ou escritura publica;

- numero do cadastro fiscal do contador;

- comprovante de contribuinte do Imposto sobre Servico (ISS) para as
prestadoras de servicos;

- certiddo simplificada da Junta para empresas constituidas ha mais de trés
meses;

- cOpia do ato constitutivo;

- cOpia do CNPJ;

- cOpia do alvara de funcionamento;

- RG e CPF dos socios.

4 .55 Cadastro

Com o alvara de funcionamento, a microempresa pode entrar em operacao.
Porém, o empresario precisa conseguir o0 cadastro na Previdéncia Social,
independentemente do negdcio ter funcionarios para pagar os respectivos tributos.

Assim, o representante devera dirigir-se a agéncia da Previdéncia para

solicitar o cadastramento. O prazo é de 30 dias apds o inicio das atividades.
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4.5.6 Aparato Fiscal

Para poder imprimir notas fiscais e autenticar livros fiscais, o proprietario
necessita pedir autorizacdo a Secretaria Estadual da Fazenda. Essa autorizagao
deve ser solicitada a Secretaria por todas as empresas com atividades industriais e
de comércio e apenas ap6s o aparato fiscal estar pronto € que a empresa podera

operar legalmente.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

O presente trabalho visou responder o seguinte problema de pesquisa: “E
viavel a abertura de um comércio de venda de roupas infantis de baixo custo no
bairro Alto Boqueirdo na cidade de Curitiba-PR?”. Para responder ao problema de
pesquisa e objetivo geral, foram analisados e respondidos todos os objetivos
especificos do respectivo trabalho.

O primeiro objetivo especifico era desenvolver o Planejamento Estratégico. O
mesmo foi desenvolvido e identificou-se através da analise SWOT a situacdo do
novo negocio no ambiente onde sera inserido, estabelecendo objetivos e metas a
serem alcancadas nos seis primeiros meses. Também foi elaborada a misséo, visao,
e valores da empresa afim de se ter uma definicdo dos aspectos que irdo girar em
torno do novo negocio.

O segundo objetivo especifico foi respondido através da andalise de mercado,
onde foi possivel identificar que na regido do bairro Alto Boqueirdo possui 11.194
criangas com idades entre 0 a 14 anos, conforme dados do IBGE. De acordo com 0s
dados levantados sobre a quantidade de criancas da regido e a preferéncia de
compra da populacdo, foi possivel estabelecer a demanda de publico da regido em
3.762 pessoas, dentre o0 qual a meta da empresa visa atingir 3% deste total.

Referente aos concorrentes ndo identificou-se lojas de venda somente de
roupas infantis, ndo existindo concorrentes diretos, porém, verificou-se a existéncia
de 33 concorrentes indiretos na regiao.

Em relacédo aos fornecedores, foram avaliados critérios de qualidade e preco
baixo, optando-se pela compra de mercadoria das lojas do bairro Bras em Séao
Paulo.

O terceiro objetivo especifico trata-se do investimento inicial que foi
estabelecido através de pesquisa referente aos investimentos fixos e gastos
operacionais para inicio das atividades. O valor totalizara R$ 47.783,31 incluindo
todos os gastos com moveis e utensilios, eletronicos, reformas, contador para a
abertura da empresa, estoque inicial e capital de giro para seis meses.

O quarto objetivo especifico refere-se aos custos fixos e variaveis do novo
empreendimento. Foram levantados os valores relativos para funcionamento junto a

fornecedores e dados do mercado da regido, estabelecendo os custos referente aos
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trés primeiros anos aplicando-se o reajuste da inflagdo de 8% ao ano. Identificamos
que no primeiro ano o custo fixo sera de R$ 51.031, no segundo ano de R$ 55.215 e
no terceiro ano de R$ 59.756. Os custos variaveis também foram levantados e no
primeiro ano sera de R$ 1.033, no segundo ano de R$ 1.116 e no terceiro ano de R$
1.205. Todos os custos poderdo sofrer alteracbes caso ocorram reajustes nos
indices de mercado.

O quinto objetivo especifico refere-se a analise de viabilidade econbémica e
financeira da empresa, onde se calculou os seguintes indicadores: Ponto de
Equilibrio, Lucratividade, Rentabilidade anual e Retorno sobre o Investimento.
Através do calculo do ponto de equilibrio foi possivel levantar o valor de receita
minima anual dos trés primeiros anos e também as quantidades minimas a serem
vendidas para se ter um lucro zero.

O indice de lucratividade demonstra o percentual de ganho obtido nas
vendas. No primeiro ano seréa de 8%, no segundo de 16% e no terceiro de 19%. No
primeiro ano o percentual foi menor devido o desembolso para o inicio das
atividades.

A rentabilidade anual mostra o retorno a longo prazo sobre o investimento. No
primeiro ano o retorno sera de 31%, no segundo de 69% e no terceiro ano de 93%.
Ja o calculo de retorno sobre o investimento apresenta um retorno de 92% no
terceiro ano de funcionamento e no quarto ano atingira um retorno de 100% sobre o
valor aplicado para abertura do empreendimento. Também calculou-se o periodo
que levara para se obter o retorno do valor investido de R$ 41.342, aplicando-se o
percentual de juros de 8% o valor ficara em R$ 48.221,67, sendo recuperado em 2
anos, 2 meses e 8 dias.

Através dos dados levantados e resultados das analises, foi possivel
identificar que o projeto de investimento da loja de roupa infantil de baixo custo no
bairro Alto Boqueirdo demostra ser vidvel economicamente e financeiramente e

atende as expectativas do empreendedor sobre o retorno e lucro do investimento.
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