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1 Introducao

Empreendedorismo designa os estudos relativos ao empreendedor, seu perfil, suas

origens, seu sistema de atividades, seu universo de atuacao.

Empreendedor € o termo utilizado para qualificar, ou especificar, principalmente,
aguele individuo que detém uma forma especial, inovadora, de se dedicar as
atividades de organizacao, administracdo, execucao; principalmente na geracao de
riquezas, na transformacdo de conhecimentos e bens em novos produtos —
mercadorias ou servicos; gerando um novo método com 0 Seu proprio
conhecimento. E o profissional inovador que modifica, com sua forma de agir,
qualquer éarea do conhecimento humano. Também é utilizado — no cenario
econdmico — para designar o fundador de uma empresa ou entidade, aquele que

construiu tudo a duras custas, criando o0 que ainda ndo existia.

Tomando por base as definicbes de empreendedorismo e empreendedor podemos
afirmar que desde o surgimento da ragca humana no planeta Terra a figura desse tipo
de pessoa faz-se presente em todas as atividades. Uma vez que podemos chamar
empreendedor o individuo capaz de modificar qualquer area do conhecimento
humano podemos também dizer que nomes como, Albert Einstein, Alexander
Graham Bell, Thomas John Watson e outros, foram grandes empreensedores nao
somente pelo fato de criarem nos tecnologias, mas sim pelo fato de utilizarem o

conhecimento para mudar o curso da histéria humana em nosso planeta.

Neste trabalho buscaremos estudar a viabilidade de implantacdo de uma loja virtual
de produtos erdéticos na grande rede de comunicacdo mundial — a web. Ou seja, a

rentabilidade do negdcio viabiliza a implantacdo uma sex shop virtual?

2 Objetivos
Objetivo geral:

e Avaliar a viabilidade de implantar uma loja virtual de produtos eroticos,

comumente conhecidas como “sex shop” na grande rede de comunicac¢éo — web.



Objetivos especificos:

* Analisar através de planilhas de viabilidade de negoécios a implantacdo da loja
virtual;
» Levantar o prazo minimo de retorno do investimento;

» Verificar os pontos fortes e fracos da loja virtual frente a concorréncia.

3 Metodologia

A metodologia utilizada no trabalho baseara na revisdo bibliografica sobre
empreendedorismo e para a analise da viabilidade do plano de negocios sera
utilizado um software disponibilizado pelo SEBRAE. Tal software € a ferramenta
através da qual faremos uma Analise SWOT. Todavia, 0 nucleo da pesquisa basea-
se no estudo de caso objetivando a descorberta de dados fundamentais a pesquisa.
Nesse sentido, o estudo de caso pode ser de carater exploratério quando busca
obter informacdes preliminares acerca dos objetivos. Pode ser também descritivo,
guando seu propoésito essencial € descrever o caso em estudo. Assim, 0 estudo de
caso deve ter uma orientacdo tedrica bem fundamentada que sirva de suporte a
formulacé@o de questdes e instrumentos de recolhimento de dados e guia de andlise

de resultados.

A Analise SWOT é uma ferramenta utilizada para fazer andlise de cenario (ou
analise de ambiente), sendo usado como base para gestdo e planejamento
estratégico de uma corporacdo ou empresa, mas podendo, devido a sua
simplicidade, ser utilizada para qualquer tipo de analise de cenario, desde a criacédo

de um blog a gestdo de uma multinacional.

A Analise SWOT € um sistema simples para posicionar ou verificar a posi¢ao
estratégica da empresa no ambiente em questdo. A técnica é creditada a Albert
Humphrey, que liderou um projeto de pesquisa na Universidade de Stanford nas
décadas de 1960 e 1970, usando dados da revista Fortune das 500 maiores

corporacoes.
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O termo SWOT é uma sigla oriunda do idioma inglés, e € um acronimo de Forcas
(Strengths), Fraguezas (Weaknesses), Oportunidades (Opportunities) e Ameacgas
(Threats).

N&o ha registros precisos sobre a origem desse tipo de analise, segundo PUBLIO
(2008) a anélise SWOT foi criada por dois professores da Harvard Business School:
Kenneth Andrews e Roland Christensen. Por outro lado, TARAPANOFF (2001:209)
indica que a idéia da anéalise SWOT ja era utilizada ha mais de trés mil anos quando
cita em uma epigrafe um conselho de Sun Tzu: "Concentre-se nos pontos fortes,
reconheca as fraquezas, agarre as oportunidades e proteja-se contra as ameacas "
(SUN TZU, 500 a.C.).

4 Revisdo Teodrica

4.1  Origem

A palavra empreendedorismo foi utilizada pelo economista Joseph Schumpeter em
1950 como sendo uma pessoa com criatividade e capaz de fazer sucesso com

inovacdes. Mais tarde, em 1967 com Kenneth E. Knight e em 1970 com Peter



Drucker foi introduzido o conceito de risco, uma pessoa empreendedora precisa
arriscar em algum negocio. E em 1985 com Gifford Pinchot foi introduzido o conceito
de Intra-empreendedor, uma pessoa empreendedora mas dentro de uma

organizacao

Uma das definicbes mais aceitas hoje em dia é dada pelo estudioso de
empreendedorismo, Robert Hirsch, em seu livro “Empreendedorismo”. Segundo ele,
empreendedorismo é o0 processo de criar algo diferente e com valor, dedicando
tempo e o esforgco necessarios, assumindo os riscos financeiros, psicologicos e
sociais correspondentes e recebendo as consequentes recompensas da satisfagéo

econdmica e pessoal.

A satisfagdo econémica é resultado de um objetivo alcancado (um novo produto ou

empresa, por exemplo) e ndo um fim em si mesma.

Empreendedorismo é o principal fator promotor do desenvolvimento econémico de
um pais. Esta é a conclusdo do Global Entrepreneurship Monitor, baseado na
pesquisa da Kauffman Foundation, the Babson College of Boston and the London
Business School, a partir de pesquisas realizadas no Canada, na Franca, Reino

Unido, Alemanha, Italia, Japdo, EUA, Dinamarca, Finlandia e Israel.

4.2  Andlise historica

A palavra empreendedor (entrepreneur) surgiu na Franca por volta dos séculos XVII
e XVIII, com o objetivo de designar aquelas pessoas ousadas que estimulavam o

progresso econdmico, mediante novas e melhores formas de agir.

Entretanto, foi o economista francés Jean-Baptiste Say, que no inicio do século XIX
conceituou o empreendedor como o individuo capaz de mover recursos econémicos
de uma area de baixa para outra de maior produtividade e retorno. Mais tarde, o
austriaco Joseph Schumpeter, um dos mais importantes economistas do século XX
que definiria esse individuo como o que reforma ou revoluciona o processo “criativo-

destrutivo” do capitalismo, por meio do desenvolvimento de nova tecnologia ou do



aprimoramento de uma antiga — o real papel da inovacdo. Esses individuos sdo os

agentes de mudancga na economia.

Posteriormente, Peter Ferdinand Drucker, considerado “o pai da administracdo
moderna”, é que amplia a definicdo proposta por Jean-Baptiste Say, descrevendo 0s
empreendedores como aqueles que aproveitam as oportunidades para criar as
mudancas. Os empreendedores ndo devem se limitar aos seus proprios talentos
pessoais e intelectuais para levar a cabo o ato de empreender, mas mobilizar
recursos externos, valorizando a interdisciplinaridade do conhecimento e da

experiéncia, para alcangar seus objetivos.

O conceito de empreendedorismo esta também muito relacionado aos pioneiros da
alta tecnologia do Vale do Silicio, na Califérnia. Ainda nos EUA, o Babson College
tornou-se um dos mais importantes polos de dinamizagédo do espirito empreendedor
com enfoque no ensino de empreendedorismo na graduacao e pos-graduacao, com
base na valorizacdo da oportunidade e da superacdo de obstaculos, conectando
teoria com a prética, introduzindo a educacado para o empreendedorismo através do
curriculo e das atividades extracurriculares. E notéria a atual énfase dada ao
empreendedorismo e a inovagcdo como temas centrais nas melhores Universidades

Norte-Americanas.

Século XVII

Os primeiros indicios de relacdo entre assumir riscos e empreendedorismo
ocorreram nessa época, em que o empreendedor estabelecia um acordo contratual
com o governo para realizar algum servico ou fornecer produtos. Richard Cantillon,
importante escritor e economista do século XVII, € considerado por muitos como um
dos criadores do termo empreendedorismo, tendo sido um dos primeiros a
diferenciar o empreendedor (aquele que assume riscos), do capitalista (aquele que

fornecia o capital).
Século XVIII

Nesse século o capitalista e o empreendedor foram finalmente diferenciados,
provavelmente devido ao inicio da industrializacdo que ocorria no mundo, atraves da

Revolucao Industrial.



Século XIX e XX

No final do século XIX e inicio do século XX, os empreendedores foram
frequentemente confundidos com os administradores (o0 que ocorre até os dias
atuais), sendo analisados meramente de um ponto de vista econdémico, como
aqueles que organizam a empresa, pagam empregados, planejam, dirigem e
controlam as acdes desenvolvidas na organizacdo, mas sempre a servico do

capitalista.

4.3 O perfil do empreendedor

Os estudos na area do empreendedorismo mostram que as caracteristicas do
empreeendedor ou do espirito empreendedor, da industria ou da instituicdo, nao é
um traco de personalidade. Para Meredith, Nelson e Nech (apud UFSC/LED 2000 p.
51) “ Empreendedores sao pessoas que tém a habilidade de ver e avaliar
oportunidades de negocios; prover recursos necessarios para po-los em vantagens;
e iniciar acdo apropriada para assegurar 0 sucesso. Sao orientadas para a acao,

altamente motivados; assumem riscos para atingirem seus objetivos”.

O empreendedor tem um novo olhar sobre 0 mundo a medida que presencia a
evolucdo. Valoriza suas experiéncias, valoriza seu valor, tomando decisbes e
decisdes acertadas. Abre novas trilhas, explora novos conhecimentos, define
objetivos e da o primeiro passo. De acordo com Gerber (1996), o século XVIII foi
marcado por grandes modificacbes nos processos industriais. A revolucéo industrial
teve inicio no século XVII, se caracterizando pela mudanca dos processos
produtivos que eram feitos manualmente e passaram a ser feitos por maquinas.
Essa época modificou ou transformou os meios de produgdo, as relacbes
econbmicas, as relacdes sociais e as relagdes culturais. Como consequéncia
aconteceu a divisao do trabalho, a producdo em série e a urbanizacdo. O homem

passou a ser visto como uma maquina produtiva e ndo como gente (Leite, 2000).

Procurando cada vez mais a eficacia, surgiram os grandes pensadores aliados aos
interesses dos empresarios. Cenarios com novas estratégias. Falase em marketing e

relacbes humanas. As idéias de Taylor imperam, porém o consumidor se faz ouvir,
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surgindo a segmentacdo do mercado de Sloan: a diversidade, modelos especificos
para usuarios diferentes. Ela foi colocada em cheque com o mundo da informatica,
com a nova visdo de mundo. Ouviu-se, entdo, Peter Drucker, considerado o pai da
gestédo. Colocou-se de lado o mecanicismo e surgiu a preocupac¢ao com o individuo.
Descobriu-se que, para o bom desempenho, auto-estima é vital. Com as tecnologias
de informacao, o homem passa a ser o centro das atencdes.

Hoje, fala-se do “Capital Intelectual” que nada mais € do que: conhecimento,
experiéncia, especializacdo. Ferramentas ou estratégias utilizadas para se ter
sucesso e ser competitivo. A mao-de-obra passa a ser cabeca-de-obra. E o
conhecimento e a capacidade gerando novas idéias. O foco esta nas pessoas.
Assim, o perfil do profissional de sucesso que lidera suas concepcbfes e suas
atitudes estd em pessoas que conseguem harmonizar esfor¢os individuais ou

coletivos e que criam algo novo e criativo.

Segundo Leite(2000), nas qualidades pessoais de um empreendedor, entre muitas,

destacam-se:

a) iniciativa;

b) viséo;

C) coragem;

d) firmeza;

e) decisao;

f) atitude de respeito humano;

g) capacidade de organizacao e direcao.

Tracar metas, atualizar conhecimentos ser inteligente, do ponto de vista emocional,
conhecer teorias de administracdo, de qualidade e gestdo, sdo mudancas
decorrentes da globalizacdo e da revolucdo da informacdo. O empreendedor deve
focalizar o aprendizado nos quatros pilares da educacdo: aprender a aprender,

aprender a fazer, aprender a conviver e aprender a ser, e com isso, ser capaz de
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tomar a decisdo certa frente a concorréncia existente. Novas habilidades vém sendo
exigidas dos profissionais para poderem enfrentar a globalizacdo com

responsabilidade, competéncia e autonomia.

Buscam-se profissionais que desenvolveram novas habilidades e competéncias,
com coragem de arriscar-se e de aceitar novos valores, descobrindo e transpondo
seus limites. O futuro é cheio de incertezas, por isso, € preciso refletir sobre:
habilidades pessoais e profissionais; criatividade; memdria; comunicacdo; como
enfrentar este século. Diferenciar-se dos demais, revalidar seu diploma pessoal e
profissional, rever convic¢ges, incorporar outros principios, mudar paradigmas,
sobrepor idéias antigas as novas verdades, este € o perfil do profissional que,
trocando informacdes, dados e conhecimentos, podera fazer parte do cenario das
organizacbes que aprendem, das organizacdes do futuro. Sao mudancas
socioculturais e tecnoldgicas que fazem repensar habitos e atitudes frente as novas

exigéncias do mercado.

Conguista-se a autonomia profissional quando se é perseverante, determinado,

aprendiz, flexivel e quando se tem:

+ Positividade

+ Organizacgéo
+ Criatividade

+ Inovacao

« Foco

Essas qualidades ajudam a vencer a competitividade dos tempos modernos. Pela
experiéncia pode-se afirmar que a maioria das pessoas, se estimuladas, podem
desenvolver habilidades empreendedoras. Ouve-se e fala-se que o empreendedor
precisa ter visdo. Visdo pessoal. Uma visdo que vem de dentro. A maioria das
pessoas tem pouca nocdo da verdadeira visdo, dos niveis de significado. Metas e
objetivos ndo séo visdo. Ser visionario € imaginar cenarios futuros, utilizando-se de
imagens mentais. Ter visdo € perceber possibilidades dentro do que parece ser
impossivel. E ser alguém que anda, caminha ou viaja para inspirar pensamentos

inovadores.
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Esse enfoque se volta a disposi¢do de assumir riscos e nem todas as pessoas tém
esta mesma disposicéo. Nao foi feito para ser empreendedor quem precisa de uma
vida regrada, horéarios certos, salario garantido no fim do més. O empreendedor
assume riscos e seu sucesso esta na “capacidade de conviver com eles e sobreviver
a eles” (Degen, 1989, p.11). Gerber (2004), apresenta algumas diferencas dos trés

personagens gue correspondem a papéis organizacionais, quais sejam:

a) o Empreendedor , que transforma a situacdo mais trivial em uma oportunidade
excepcional, é visionario, sonhador; o fogo que alimenta o futuro; vive no futuro,
nunca no passado e raramente no presente; nos negoécios é o inovador, o grande

estrategista, o criador de novos métodos para penetrar nos novos mercados;

b) o Administrador , que é pragmatico, vive no passado, almeja ordem, cria

esquemas extremamente organizados para tudo;

c) o Técnico , que é o executor, adora consertar coisas, vive no presente, fica

satisfeito no controle do fluxo de trabalho e é um individualista determinado.

E importante destacar no pensamento de Gerber (2004) o fato dos trés personagens
estarem em eterno conflito, sendo que ao menor descuido o técnico toma conta,
matando o visionario, o sonhador, o personagem criativo que esta sempre lidando
com o desconhecido. Os riscos fazem parte de qualquer atividade, sendo necessario
aprender a administra-los, pois eles sdo um dos fatores mais importantes que inibem
o surgimento de novos empreendedores. Um outro fator inibidor é o” capital social”
gue sao valores e idéias que sublimemente nos foram incutidos por nossos pais,
professores, amigos e outros que influenciaram na nossa formacéo intelectual e que,

inconscientemente, orientam nossas vidas.

Dessa forma, um pai engenheiro desperta no filho o ideal de seguir a mesma
carreira, militares, pilotos, esportistas, até pessoas que raramente vao vislumbrar ou
ter interesse numa carreira de empreendedor exercem sua influéncia na formacgéo
das pessoas. E de se considerar, porém, que a avaliagdo mais objetiva do preparo
para empreender € a percep¢do que a pessoa tem de si propria, refletindo na sua
autoconfianca. Com o potencial empreendedor também isso acontece. O que se

aprende na escola, nas pesquisas, nas observacfes, vai se acumulando. O
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preparar-se para ser empreendedor, portanto, inicia-se com o dominio que se tem

sobre tarefas que se fazem necessarias, o proprio desenvolvimento da capacidade

de gerenciamento. O que falta, na verdade, € motivacdo para uma tomada de

deciséo para se tornar um empreendedor.

Decisbes tomadas no cotidiano sdo inumeras. Os processos de decisdo nem sempre

sao simples, objetivos e eficientes como deveriam ser pois, se a intuicdo esta de um

lado; a analise racional esta do outro.

Descrevem-se aqui os oito estilos de deciséo, relatados por Cohen,(2001):

Intuitivo: tenta projetar o futuro, com perspectiva ao médio e do longo prazo,

imaginando o impacto dessa acéo.

O planejador: situa-se onde esta e para onde se deseja ir, com planejamento
e tendo um processo de acompanhamento, adequando a realidade sempre

gue for necessario.

O perspicaz: diz que além da percepcéo é necessario conhecimento.

O objetivo: sabe qual o problema a ser resolvido.

O cobrador: tem certeza das informacdes, vé a importancia de medir e

corrigir quando o resultado nao foi o decidido.

O méo —na—massa: envolve-se pessoal e diretamente, acredita em grupos

para estudos multidiciplinares.

O meticuloso: junta opinides de amigos, especialistas, funcionarios, tentando

se convencer da SO|U(;5.0 a encontrar.

O estrategista: decide cumprir sua estratégia de crescimento, tendo
percepcdo do que resolver. Diagnostica o problema para encontrar a solucéo

e sua resolugcédo com eficacia.

A decisdo é de cada um. Interagir, refletir, deixar a cada um o momento de uma

descoberta e desenvolvendo habilidades especificas para 0 sucesso da sua escolha
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€ de responsabilidade Unica e exclusiva. As caracteristicas comuns que se
encontram no empreendedor que fez uma escolha, tanto nas universidades como na
sociedade, sao dificeis para listar com precisdo, porém diferentes autores chegaram
a algumas conclusdes. Elas dizem respeito as necessidades, conhecimento,

habilidades e valores.

As necessidades que se referem a conhecimentos, Lezana (1995, p.78) assim

elenca:

« aspectos técnicos relacionados a negécios
« experiéncia na area comercial

+ escolaridade

+ formacdo complementar

+ experiéncia em organizacoes

vivéncia com situacdes novas.

As necessidades que se referem aos valores, Empinotti (1994), argumenta que sao
0s existenciais, estéticos, intelectuais, morais e religiosos. E preciso, no entanto, ser
registrado que, no contexto empresarial, essas caracteristicas podem se

desenvolver e atuar de forma positiva ou negativa. E a personalidade do
empreendedor que fara o impacto decisivo para 0 sucesso.

4.4  Teorias do Empreendedorismo

A teoria econbmica, também conhecida como schumpeteriana, demonstra que 0s
primeiros a perceberem a importancia do empreendedorismo foram os economistas.
Estes estavam primordialmente interessados em compreender o papel do
empreendedor e 0 impacto da sua atuacdo na economia. Trés nomes destacam-se

nessa teoria: Richard Cantillon, Jean Baptiste Say e Joseph Schumpeter.

Cantillon era um banqueiro que hoje poderia ser descrito como um capitalista de
risco, cujo seus escritos revelam um homem em busca de oportunidades de
negécios, preocupado com o gerenciamento inteligente de negécios e a obtencao de

rendimentos otimizados para o capital investido.
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Say distinguiu entre empreendedores e capitalistas e os lucros de cada um. Say
considerava o desenvolvimento econdmico como resultado da criacdo de novos
empreendimentos e ansiava pela expansdo da Revolug¢do Industrial inglesa na
Franca. Cantillon e Say consideravam os empreendedores como pessoas que
corriam riscos, basicamente porque investiam seu proprio dinheiro. Na visdo de
Cantillon, os empreendedores compravam matéria prima, por certo preco com 0
objetivo de processa-la e revendé-la por um preco ainda nédo definido. Os
empreendedores eram, portanto, pessoas que aproveitavam as oportunidades com
a perspectiva de obterem lucros, assumindo riscos inerentes. Say fazia distingéo
entre empreendedores e capitalistas e entre os lucros de cada um. Ao fazé-lo,

associou os empreendedores a inovagao e via-os como 0s agentes da mudanca.

Porém, Schumpeter foi quem realmente lancou o campo do empreendedorismo,

associando-o claramente a esséncia da inovagao.

A esséncia do empreendedorismo esta na percepcdo e no aproveitamento das
novas oportunidades no ambito dos negdcios, sempre tem a ver com criar uma nova
forma de uso dos recursos nacionais, em que eles seja deslocados de seu emprego
tradicional e sujeitos a novas combinacdes. Uma das principais criticas destinadas a
esses economistas é que eles ndo foram capazes de criar uma ciéncia

comportamentalista.

A segunda teoria, dos comportamentalistas, refere-se a especialistas do
comportamento humano: psicologos, psicanalistas, socidlogos, entre outros. O
objetivo desta abordagem do empreendedorismo foi de ampliar o conhecimento

sobre motivacdo e o comportamento humano.

Um dos primeiros autores desse grupo a demonstrar interesse foi Max Weber
(1930). Ele identificou o sistema de valores como um elemento fundamental para a
explicacdo do comportamento empreendedor. Via o0s empreendedores como
inovadores, pessoas independentes cujo papel de lideranca nos negocios inferia
uma fonte de autoridade formal. Toda via, o autor que realmente deu inicio a

contribuicdo das ciéncias do comportamento foi David C. McClelland.
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Nessa linha, McClelland (1972) foi um dos primeiros autores a estudar e destacar o
papel dos homens de negdcios na sociedade e suas contribuicbes para o
desenvolvimento econbmico. Esse autor concentra sua atencdo sobre o desejo,
como uma forca realizadora controlada pela razdo. Para McClelland, um
empreendedor é alguém que exerce controle sobre uma producdo que néo seja so
para o seu consumo pessoal. De acordo com a sua definicdo, um executivo em uma

unidade produtora de a¢o na Unido Soviética € um empreendedor.

De fato o trabalho de McClelland (1971) esta concentrado em gerentes de grandes
organizacdes e, apesar de estar fortemente ligado ao empreendedorismo, uma
leitura cuidadosa de seus escritos mostra que ele nunca fez qualquer elo entre a
necessidade de auto realizacdo e a decisdo de lancar, possuir ou até mesmo

gerenciar um negocio.

Outros pesquisadores tém estudado a necessidade de realizacdo, porém nenhum
deles parece ter chegado a conclusdes definitivas sobre qualquer tipo de conexao
com o sucesso dos empreendedores. Alguns autores acham que a necessidade de
realizacdo é insuficiente para a explicacdo de novos empreendimentos; enquanto
outros acham que ela ndo € suficiente o bastante para explicar o sucesso dos

empreendedores.

E importante observar que os autores da teoria comportamentalista ndo se
opuseram as teorias dos economistas, e sim ampliaram as caracteristicas dos

empreendedores.

4.5 Empreendedorismo no Brasil

No Brasil, o empreendedorismo comecou a ganhar forca na década de 1990,
durante a abertura da economia. A entrada de produtos importados ajudou a
controlar os pre¢os, uma condigdo importante para o pais voltar a crescer, mas
trouxe problemas para alguns setores que nado conseguiam competir com 0s
importados, como foi o caso dos setores de brinquedos e de confeccbes, por
exemplo. Para ajustar o passo com o resto do mundo, o pais precisou mudar.

Empresas de todos os tamanhos e setores tiveram que se modernizar para poder
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competir e voltar a crescer. O governo deu inicio a uma série de reformas,
controlando a inflagdo e ajustando a economia, em poucos anos o0 Pais ganhou
estabilidade, planejamento e respeito. A economia voltou a crescer. S6 no ano 2000,
surgiu um milhdo de novos postos de trabalho. Investidores de outros paises
voltaram a aplicar seu dinheiro no Brasil e as exportagcbes aumentaram. Juntas

essas empresas empregam cerca de 40 milhdes de trabalhadores.

As habilidades requeridas de um empreendedor podem ser classificadas em 3

areas:
« Técnicas:

Envolve saber escrever, ouvir as pessoas e captar informacgdes, ser organizado,

saber liderar e trabalhar em equipe.
« Gerenciais:

Incluem as areas envolvidas na criagdo e gerenciamento da empresa (marketing,
administracao, financas, operacional, producéo, tomada de deciséo, planejamento e

controle).

« Caracteristicas pessoais:

Ser disciplinado, assumir riscos, ser inovador, ter ousadia, persistente, visionario, ter

iniciativa, coragem, humildade e principalmente ter paixao pelo que faz.

Pesquisas recentes realizadas nos Estados Unidos mostram que O SucessO nos
negocios depende principalmente de nossos proprios comportamentos,
caracteristicas e atitudes, e ndo tanto do conhecimento técnico de gestdo quanto se
imaginava até pouco tempo atras. No Brasil, apenas 14% dos empreendedores tém
formacao superior e 30% sequer concluiram o ensino fundamental, enquanto que
nos paises desenvolvidos, 58% dos empreendedores possuem formacao superior.
Quanto mais alto for o nivel de escolaridade de um pais, maior sera a proporgcao de

empreendedorismo por oportunidade.
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Definicdo da palavra

Robert Menezes - professor de Empreendedorismo da UFCG -
comenta:"Empreendedorismo € aprendizado pessoal, que impulsionado pela
motivagao, criatividade e iniciativa, busca a descoberta vocacional, a
percepcdo de oportunidades e a construcdo de um projeto de vida ideal."
(MTC - Metodologia para Gestdo do Processo de Formacdo Empreendedora
em Universidades - Locus Cientifico, Vol 1,1V, 2007. pp.72-78))

Eder Luiz Bolson disse que "empreendedorismo é um movimento educacional
que visa desenvolver pessoas dotadas de atitudes empreendedoras e mentes

planejadoras”.

Robert Menezes disse que "Empreendedorismo é a arte de fazer acontecer

com motivacao e criatividade."(Locus Cientifico, Vol I, IV, 2007. pp. 72-78))

Robert Menezes disse que "Ser empreendedor é preparar-se emocionalmente
para o cultivo de atitudes positivas no planejamento da vida. E buscar o
equilibrio nas realizacdes considerando as possibilidades de erros como um

processo de aprendizado e melhoramento. Ser empreendedor € criar

ambientes mentais criativos, transformando sonhos em riqueza."

Louis Jacques Fillion disse que o empreendedor € uma pessoa que imagina,

desenvolve e realiza visoes.

Jeffry Timmons disse que o empreendedor € alguém capaz de identificar,
agarrar e aproveitar oportunidade, buscando e gerenciando recursos para

transformar a oportunidade em negécio de sucesso.

Hélio Nascimento define o empreendedor como capaz de formar outro

profissional melhor que ele.

Marcelo Benvenuto define o empreendedor como sendo aquele que detecta
uma oportunidade e cria um negocio para capitalizar sobre ela, assumindo

riscos calculados.
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« George Bernard Shaw disse que "Alguns homens véem as coisas como sao,
e perguntam: Por qué?. Eu sonho com as coisas que nunca existiram e

pergunto: "Por que nao?".

4.7  Sindrome do Empregado

O termo sindrome do empregado nasceu com o personagem "Seu André" do livro
O Segredo de Luisa do autor brasileiro Fernando Dolabela. "Seu André" preocupado
em explicar a ineficacia de grande parte dos empregados da sua industria, disse:

"eles estdo contaminados com a sindrome do empregado".
A sindrome do empregado designa um empregado:

+ Desajustado e infeliz, com visédo limitada;

+ Dificuldade para identificar oportunidades;

. E dependente, no sentido que necessita de alguém para se tornar produtivo;

« Sem criatividade;

« Sem habilidade para transformar conhecimento em riqueza, descuida de
outros conhecimentos que nao sejam voltados a tecnologia do produto ou a
sua especialidade;

- Dificuldade de auto-aprendizagem, néo é auto-suficiente, exige supervisao e
espera que alguém lhe forneca o caminho;

- Domina somente parte do processo, ndo busca conhecer o negbcio como um
todo: a cadeia produtiva, a dindmica dos mercados, a evolucao do setor;

+ N&o se preocupa com o0 que nao existe ou ndo é feito: tenta entender,
especializar-se a melhorar somente no que ja existe;

+ Mais faz do que aprende;

« Na&o se preocupa em formar sua rede de relacdes, estabelece baixo nivel de
comunicacoes;

+ Tem medo do erro, n&o trata como uma aprendizagem;

+ Nao se preocupa em transformar as necessidades dos clientes em
produtos/servigos;

« NA&o sabe ler o ambiente externo: ameacas;
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+ NA&o é pré-ativo (expressdo que indica iniciativa, vontade propria e espirito

empreendedor).

4.8

Razdes do empreendedorismo

O empreendedorismo busca a auto-realizagdo de quem utiliza este método de

trabalho, estimular o desenvolvimento como um todo e o desenvolvimento local,

apoiando a pequena empresa, ampliando a base tecnoldgica, criando empregos,

evitando armadilhas no mercado que esta inserido.

4.9

Caracteristicas

Motivacao

Atividades

Competéncia

Interesses

Erros

Partes envolvidas

Gerente

Poder

Delega a
autoridade

Administragao,
Politica

Acontecimentos
internos
empresa

Evitar erros

Sua

da

Empreendedor

Liberdade de acao,
Auto-motivacao

Arregaca as mangas,
Colabora com os
outros

Negocios, Geréncia e
Politica

Tecnologia e
Mercado

Aprendizagem
erros

com

Intra-empreendedor

Liberdade de acéo e
recompensa
Organizacional

Delega mas colabora

Empreendedor com
mais habilidade
Politica

Dentro e fora da
empresa, mercado

Erros sao evitados,
mas aprende-se com
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eles

Visao e decisao
Interage do assunto

Decisbes : prépria, Accao versus | Fundamentacao

para depois delegar | . ~

Discusséo
. Se o0 sistema nao o
. Burocracia : . Acomoda-se ou

Sistema . satisfaz, constroi o N

satisfaz seu provoca curto-circuito
Relacbes Hierarquia Negociacao Hierarquia "amiga"

Fonte: adaptado de Wikipédia

4.10 Caminhos do empreendedor

« Caminho 1 (Auto-conhecimento):

Espaco de si estreito (Teoria X) versus. Espaco de si amplo (Teoria Y).

+ Caminho 2 (Perfil do empreendedor):

Comparacéo das caracteristicas do empreendedor e da pessoa.

+ Caminho 3 (Aumento da criatividade):

Dominar 0s processos internos para gerar inovagao e criatividade.

« Caminho 4 (Processo visionario):

Desenvolver uma visao e aprender a identificar oportunidades.

« Caminho 5 (Rede de relacdes):

Estabelecer relagdes que possam servir de suporte ao desenvolvimento e

aprimoramento da idéia do negocio e sua sustentacao.
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« Caminho 6 (Avaliacdo das condi¢fes para iniciar um plano)
E importante um estudo mercadolégico do mercado na qual pretende-se inserir.
« Caminho 7 (Plano de negdcio):

Metas mensuraveis, flexibilidade no plano, indicadores de evolu¢cdo, compromisso

coletivo, revisdo de metas, aprender com a experiéncia.
« Caminho 8 (Capacidade de negociar e apresentar uma idéia):

Cooperacéo entre pessoas, parceiros ou empresas para alcancar objetivos de tal
forma que todos saiam ganhando.

411 Caracteristicas

Uma pessoa empreendedora precisa ter caracteristicas diferenciadas como
originalidade, ter flexibilidade e facilidade nas negociacdes, tolerar erros, ter
iniciativa, ser otimista, ter auto-confianca e ter intuicdo e ser visionario para negocios
futuros. Um empreendedor € um administrador, necessita ter conhecimentos
administrativos, ter uma politica para a empresa, ter diligéncia, prudéncia e

comprometimento.
+ Abrir a primeira empresa € como ganhar asas!

Ser empreendedor € voar, quando uma pessoa se lanca ao desafio de criar um
negocio proprio ela esta literalmente ganhando asas. A metafora de voar pela
primeira vez e abrir a primeira empresa foi descrita no livro "O V6o do Camaleéo” e
ilustra os desafios pelos quais irdo passar os empreendedores, bem como suas

recompensas pelos riscos assumidos.
+ As coisas podem ficar melhores

Um empreendedor deve acreditar que o modelo atual pode ser melhorado. Ele
compreende que ndo sera nada facil traduzir esta frase em resultados e por isso, € a

primeira pessoa a aceitar o desafio de mudar. E a primeira pessoa a se
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responsabilizar caso algo falhe em toda a trajetéria do empreendimento.
Empreendedores gostam de mudancas.

+ A arte de ver mais longe e evoluir com erros

Através de mudancas, se obtém experiéncias e estas, traduzem-se em ciéncia, que
por sua vez € utilizada para fins evolutivos. Logo ndo parece ser apenas um golpe
de sorte, quando observamos elevado know-how de empreendedores em ambientes

de negdcios.

Quando ha evolucdo, ha melhora. Definitivamente, empreendedores sdo pessoas

gue né&o apreciam situacdes de normalidade ou mediocridade.

Empreendedores sdo antes de tudo, pessoas que tem a capacidade de enxergar o

invisivel. A isso, aplica-se a maxima: Empreendedores possuem visao.
+ Empreendedores adoram n&o como resposta

InovagBes em corporagdes e corporagdes com inovagdes, surgem em sua maioria
das vezes, em momentos de necessidade. Momentos de necessidade demandam
grandes solucdes, que por sua vez, demandam grandes idealizadores. Para
qualquer solucdo necessaria, exigi-se riscos e tentativas. Riscos e tentativas
costumam estar presentes em ambientes dindmicos e hostis. Em resumo, alguém
precisa ter "estrutura” profissional e emocional para ir em direcdo contraria do fluxo
praticado. Em primeira estancia e, em 99% das vezes, o primeiro feedback solicitado
trard péssimos incentivos. "Nao, isto ndo vai dar certo". Empreendedores adoram
nao como resposta, eles seguem adiante exaurindo possibilidades e visionando o

por vir.

5 Consideracoes Finais

Apesar de algumas limitagcbes encontradas no preenchimento de alguns dados,
podemos verificar a grande viabilidade do negécio planejado, uma vez que o retorno
do investimento estad previsto para 60 dias tendo uma lucratividade de 48% e

rentabilidade de 56%. Isso € devido ao baixo investimento em imobilizado e capital
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de giro, responsaveis pelo alto custo de implantacdo de varios negoécios. Porém, o
ponto fundamental do plano encontra-se na estratégia de marketing a ser adotada
na qual visa abordar os pontos fracos e caréncias do mercado que outros
concorrentes até entdo ndo contemplaram. Saber captar os sinais de baixa
frequéncia emitidos pelo mercado a respeito de certos desejos é um diferencial na
resposta da empresa a esse mercado, pois 0 mercado espera que tal resposta seja

proativa e ndo reativa a seus anceios.
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Plano de Negocios
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Sumario Executivo

A Mon Amour Bh serd uma loja virtual de produtos de sex shop em geral. Tais
produtos abrangerao as linhas de cosméticos, vestuario e acessorios diversos para
pessoas acima de 18 anos de idade que tenham interesse em consumir esses

produtos.

A percepcdo da necessidade do negocio surgiu através de observacdo do publico
consumidor de produtos eroticos, sendo uma fatia de 80% feminino e restante
dividido entre homens e homossexuais, para lojas como instalagBes fisicas.
Observou-se que a menor fatia do mercado consumidor poderia ser ampliada desde
qgue seja oferecido um servico diferenciado, pois tal publico sentia-se constrangido
ao entrar em uma loja fisica para comprar os produtos desejados. Assim, como uma
loja virtual oferecer por natureza a impessoalidade absoluta e, agregando um servico

de entrega de alta discri¢do, a possibilidade de sucesso do negdcio é elevada.

A empreendedora do negdcio, Junia Cristina Carvalho, € psicéloga e especialista em
Gestao de Negdcios pela Universidade Federal de Minas Gerais. Com investimento
inicial de R$ 2.100,00 aproximadamente, dividido entre customizacdo da péagina
virtual e formacdo de estoque, o negdcio apresenta uma lucratividade de 47.98%,

com rentabilidade de 55.61% e retorno do investimento inicial em 60 dias.

A loja virtual possui 0 endereco www.monamourbh.com.br e esta sediada em Belo

Horizonte. Sua abrangéncia de mercado compreende o ambito nacional e
internacional, sendo que as vendas no mercado local possuirdo a op¢ao de entrega
através de servico expresso de motoboy. Para as demais localidades serdo

ofertadas as entregas via Correios (encomenda normal ou sedex).
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1.1 - Descrigdo do Projeto

0'negcio serd ma loja virtual de produfos de sex shop, como cosméticos, fantasias e acessbrios diversos para todas pessoas maiores de idade
que tenham interesse no tipo de produto oferecido. 0 negécio sugiu através da percepcdo dos donos que muitos dos clientes de Iojas sex shop
fisicas eram mlheres, cerca ds 803, porém havia outro grande piblico carente de atendimento, pois este apesar do inferssse em consmiir o3
produtes ndo tinha coragem ou sentia-se constrangido em sntrar em mma loja de produtos srdticos para compra-los. Qutro ponto importante a

ser ressaltado trata-se das ofertas de produtos erdticos pela empresas virtuals, que em sua qrande maioria localizam-se nos Estados de S3o Paulo
e Parand, inviabilizando wna entrega ripida para o consumidor. Assim, wna loja virtual situada em Belo Horizonte, com servigos de entrega répida
via motosxpress, além dos servicos de enrega comuns como corrsios, & ma discrigdo incommm proporcionada pela internst, onde as passoas pesquisam
& compram seus produtes & Servigos com a mixima impesscalidade possivel, & o ponto chave que o presente negicio pretends atingir.

0 capital inicial divide-se entre customizacdo da pagina virtual e produtos para formagdo de estoques. Na primeira parte do capital inicial,
foram investidos RS 1.250,00 para customizacdo da loja virtual e RS 832,00 na compra dos produtos para formagdo de estoques, sendo que

esses Teferen-se aos de maiores saidas.

Cono trata-se de produtoes de alts qualidade e de wn sefor que, pode-se dizer un nicho de mercado, e tendo em vista os pregos praticados

pela concorzéncia, o negocio mostra-se altamente lucrativo, com luvros que variam de 50 a 400% scbre o prego de compra dependendo do tipo de
produto. O retorno do lnvestimento & previsto para €0 dias.

Lucrafividade: 47.98%
Rentabiidade: 55.61%
Prazo de Retomo: 2 meses
Panto de Equilibrio: RS 21.16

1.2 - Dados dos Empreendedores, Perfis e Atribuigoes

Nome: Jinia Cristina Cavarlho de Mendonca
Enderaco: Rua Jodo Carlos, 1025

Bairo: Sagrada Fanilia

Cidade: Belo Horizonte

Estado: G

Telefonet: (31)%901-3925

Telefonel: (31)3077-3308

Pefi:

?sichloga & especialista em Gestdo de Negicios pea UFMG.
Abribuicao:

Vinda de fanilia de comerciantes, possul don nafural para vendas e divulgagdo dos produtos. Atualmente vende roupas femininas para wn piblico
seleto e com alto indice de fidelizagdo.

Rede Sebrae de Atendimento http:/fwww sebraemg com br Central de Orientacio Empresarial (31) 3269-0180
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2.1 - Dados do Empreendimento
Nome da Empresa: Yon Amour Bh
CNPUCPE: ULIL -

2.2 - Setor de Atividades

Comércio

2.3 - Forma Jurldica

Sociedade Simples

2.4 - Enquadramento Tributario
Enquadramento Tributario (Ambito Federal Regine Sinples
Enquadramentn Tributaro (Ambito Fstadualy Simples Minas
Enquadramento Triutaro (Ambito Municipal

2.5 - Capital Social

Nome do Secio: Valor: % de Parficipacdo:
Jinia Cristin Cavarlho de Mendonca RS 2 000.00 100%
Tofal: R§2000.00

Rede Sebrac de Atendimento http://www sebraemg com br Central de Orientagio Empresarial (31) 3269-0180
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3.1 - Descrigdo dos Principais Produtos
Princpais produtos:

Cosméticos

Fantasias

Acessorios

Irtigos erdticos diversos

3.2 - Estudo dos Clientes:
Pibico Alv:

Consunidorss ativos e aqueles que tm interesses no consumo dos produtos erfticos. Esses consumidores sdo divididos da sequinte maneira
- mulheres, que representam 80% das vendas;
- homens, com participacdo de 15% devido ao constrangimento da compra;
- GLS, que representam apenas 5% do volume de vendas

Comportamento dos Clentes:

Como observado e através de pesquisa de movimentacio das lojas fisicas, constata-se que grande parte dos consumidores de produtos erdticos sio
a3 mulheres, casadas ou con algun tipo de compromisso. 0s homens pouco contribuem no volune de vendas, muitas vezes por sentiren-se constrangidos
em conpri-10s nas lojas fisicas, ma vez que quase a totalidade dessas lojas utilizam-se o sexo feninino como vendedoras. £ interessante
ressaltar que o piblico GLS possul participagdo quase insignificante do volme comercializado.

Area de Abrangéncia:

Ipesar da abrangéncia mindial favorscida pela loja virtual, mum primeiro momento a divulgacio serd local, ou seja, Belo Horizonte & regido. Isso
ndo significa que a publicidade wirfual nos sites de busca e sites de relacionamento social, como Orkut, Twiter e Facebook ndo serd feifa,

Pelo contrdrio, a divulgagdo virfual serd massiva nesses locais, sendo que o link serd patrociando no raier site de buscas mundial, o Google.

3.3 - Estudo dos Concorrentes
SUA EMPRESA

Quaiidac:
Oferece somente produtos de alta qualidade, com duas embalagens para entrega (embalagen interna a do fabricante e embalagen externa ) Tj ET BT /Ent3 12 7f 28

Prego:
Ipesar da possibilidade de ganhos percentuais elevados, na faixa de 100 a 4008, nos produtos sdo oferecidos a precos inferiores ao mercado

Condigdes de Pagamento:

1 loje virtual oferece todos os tipos de pagarento, sendo cartdo de crédito & vista ou parcelado, boleto bancirio, depésito em conta ou 2 vista
o ato da entrega (modalidade oferecida apenas para entreqas expressas). Cupons promoclonals para clientes com consuno frequente e elevado de
cada compra

Localizagéo:
Belo Horizonte

Rede Sebrae de Atendimento http://www.sebraemg.com.br Central de Orientagdo Empresarial (31) 3269-0180
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Afendmento:

Nacional

Servigos aos Clientes:

Por ser uma empresa que atua no BIC eletronico, a disponibilidade de compra é 24h. Atendimento ao cliente wia chat ou telsfone/de § ds 23h.
Sistena de entrega via Correios ou transporfadora & sendo na regido metropolitana de Belo Horizonts, o cliente contrard com g servigo expresso
de entrega.

Garantias Oferecidas:
Garantias do fabricante,

Concorrente - EROSMANIA

Qualidade:

rodutos de qualidade inferior, sequnda linha, ndo pricrizando trabalhar com as nelhores marcas do mercado.

Prego:

Devido o tipo de produto oferscido os pregos podem ser considerados elevados.

Condigdes de Pagamento:

Cartdo de crédito, boleto bancério, depdsito.

Localizagdo:

Parani

Atendimento:

Naciona

Servicos aos Clientes:
Chat & telafone

Garanfias Oferecidas:

Garantias do fabricante

Concomente 2 SEX SHOP LOURDES

Quadade:
Produtos de qualidede similar; commarcas top e de combate.

Prego:

Muito acima dos praticados pela Monkmour, com média de 166% a mais sobre o preco de venda ao consumidor.

Rede Sebrae de Atendimento ‘http://www sebraemg com br Central de Orientacio Empresarial (31) 3260-0180
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Condices de Pagamento:
A vista com 108,

Localizagdo:
Belo Horizonte, hairro de Lourdes.

Alencimento:

Borério comercia

Servigos aos Clientes:
Tele-entrega

Garantias Oferecidas:

Garantia do fabricante

Conclusdes

3. PLANO DE MARKETING
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Rede Sebrae
de Atendimento

/

A posibilidade de crescimento e expansio da Mon Amour Bh & grande justaments pela concentragio das vendas através da web o que corta gastos comm
a5 lojas fisicas, como aluguel, condominio, IPTU etc. Por oferecermos e-Commerce & opclies de pagamento on line através de cartes diversos,
boletos bancérios e outros, eliminamos tanbém o custo de funciondrios e seus devidos encargos socials. Dessa forma, os pregos séo

altamente competitivos e as formas de envio variadas possibilita ao consumidor programar-se para o recebimento dos produtos.

3.4 - Estudo dos Fornecedores
Descricdo dos tens a serem adauiridos:

Produtos erdticos variados

Nome do Fomecedor: FEAARANERRAL
Prego:

Permite pratica de boas porcentagens por parte do cliente

Condices de Pagamento:

1 vista no dinheiro ou cartio em 4 vezes

Prazo Entrega:
Inediato

Localizagdo:

Belo Horizonts

Descricdo dos Hens a serem adauiridos:
Vestudrio para Stripers e afins

Nome do Fomecedor: FEAEANERERNAN NS

Rede Sebrae de Atendimento hitp:/fwww sebraemg.com.br

Central de Orientagio Empresarial (31) 3260-0180
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Prego:

Regular

Condicdes de Pagamento:

50% & vista e 50% na entreqa do pedido

Prazo Enfrega:

20 dias

LocalizagAo:
S0 Paulo

3.5 - Estrategias Promocionais

Divulgagdo através de sites de busca na internet (sx. Google, Busca B, Yahoo, Cadé efc). Divulgagio através de panfletagenm nos bairros classe &, B
& C de Belo Horizonte, dando preferéncias aos bairros onde a concentracdo de pessoas jovens & malor. Mala-direta, folders e apresentaies em
casas noturnas e motéls.

3.6 - Estrutura de Comercializacdo

W pringiro wonento ndo trabalh
nais plausivel pois estes tambénm

nos con vendedores internos devido ao tipo decoméroin (e-commerce). A possibilidade de vendedores externos &
Judan na divilgagdo da empresa.

Rede Sebrae de Atendimento ‘http://www sebraemg com br Central de Orientacio Empresarial (31) 3260-0180
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4.1 - Localizagdo do Negocio
Enderego: Wi Jonamourbh. com. by
Baimo:

Cidade:

Estado:

Telefone 1: (31)3077-3309

Telefone 2.

Fax

Consideragdes sobre o ponto que justfique a escolha:

Tevido ao aumento crescente do e-Commerce (B2C) mundial e reqional, sendo uma promessa para todos os tipos de negcios, justifica a escolha do
ponto. Apds observactes das lojas fisicas de sex shop existentes no mercado local, constatou-se que o piblico alvo concentra-se en mulheres de
faizas etdrias, etnias e classes soclals variadas, sendo responsével 80% do volume de vendas. Os demais 20% sdo divididos em: 15% homens e 5% GLS.
0 ponto chave do nagécio busca atentar ao piblico feminin bem como amentar 2 participacio no volume de vendas dos piblicos masculinos

¢ honossexnais. Observon tambén, que o piiblico masculine sente constrangimento ao comprar tais produtos pelo fato de a grande maioria dos
vendedores de lojas fisicas serem do sexo femining, o que imibe o questicnanento de pontos importantes para o consumidor. Como a internet

oferece alto grau de inpessoalidade e descricio detalhiada dos produtos ofertades, o consunidor masculino sentird mais a vontade para pesquisar

@ questionar sohre os produtos ofertades.

4.2 - Layout ou Arranjo Fisico - (Documento Anexo)

4.3 - Capacidade Produtiva e/ou Comercial

Sequindo a tendéncia mundial, o mercado brasileiro de B2C, com venda direta ao consumidor, estd em crescimento. Dessa forma, 2 capacidade
comercial da empresa suportard as vendas avalso demanda pelo mercado. Porém, wm item especifico que sdo as roupas, demandard de tempo superior pois
o fornacedor precisa de prazo para & confeccdo das pecas, wna ver que estas sio produzidas conforme a demanda.

4.4 - Processo de Producdo e/ou Comercializagdo

0 processo de corercializagdo da empresa serd como 0s demais focados no coméreio eletrinico, mas com un diferencial pols nossos processos
serdo controlados pela prépriz aduninistradora da web. 0 cliente faz o pedido, este serd encaminho para a central de recebinentos e informar
20 adninistrador da web page 2 existéncia da demanda. 0 administrador dard baiza no estoque 2 enviard commicado da existéncia dessa demanda
dos dados do comprador aos propristérios da empresa. Estes irdo preparar a mercadoria & encaminhardo ao transportador escolhido pelo clisnts,
A enpresa ofertard dois tipos de transporte, sendo via correios para locais fora do perimetro urbano de Belo Horizonts e via moto-sxprasso
para regido metropalitana.

@

Necessidade de Pessoal
CargolFuncéo: Vo hi
Qualficagles Necessérias:

Nio hd
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5. PLANO FINANCEIRO

5.1 - Estimativa do Investimento Total

5.1.1 - Estimativa dos Investimentos Fixos

Computadores
Destrigdo: Quantidade: Valor
P 1 R§ 10.00
Total

Total Geral das Esfimativas com Investimentos Fixos:

5.1.2 - Estimativa dos Investimentos Financeiros

Estoque Inicial

Destrigéo: Quantidade: Valor:
Produtos variados 100 RS 0.00
Total:
Capital de Gro ~ R§ 10000
RESUMO
Estoque Inicial:
Capital de Giro

Total Investimentos Financeiros

5.1.3 - Estimativa dos Investimentos Pre-Operacionais

Despesas de Legalizacdo: R$ 0:00
Qbras civis efou reformas:
Detalhes dos Materiais:
Descricio Vialor Quantidade Total
Total Geral de Obras Chvis: 25 0.00

Divulgagdo: RS 600.00

Cursos & Treinamentos: RS 0.00

QOuiras Despesas: R$ 0.00

Total: R$600.00

5.1.4 - Estimativa do Investimento Total (Resumo)

Estimativa de Investimentos Fixos:
Estimativa dos Investimentos Financeiros:

Rede Sebrae de Atendimento

RS 10.00
RS 900.00

http://www sebraemg com br

Rede Sebrae’
de Atendimento

Total
R$ 10.00
RS 1000

R§ 1000

Tofal
RS 800.00
RS 80000

R§ 600.00
R§100.00
RS 90000

Central de Orientacio Empresarial (31) 3269-0180
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SE.B—.EA 3 5. PLANO FINANCEIRO deendment
Estimativa dos Investimentos Pré-Operacionais : RS 600,00
Tofal R§151000

5.2 - Estimativa do Faturamento Mensal da Empresa

Produto/Senvico: Quanfidade: Valor, Fafuramento (RS):
Acesstrios 19 RS 50.00 RS 950,00
Cosméticos bl RS 10.00 RS 500,00
Tofal: R§ 175000

5.3 - Estimativa dos Custos com Materiais e/ou Insumos

5.4 - Apuracdo do Custo dos Materiais e/ou Mercadorias Vendidas

Produto/Servico: Estim. Vendas(em Unidades): Custo Unit. Mater./Aquisicao: CMPICAV:
Comésticos 200 RS 3.00 RS 600.00
Diversos 100 R 3.00 RS 300.00
Tofa: RS 900.00

5.5 - Estimativa dos Custos de Comercializagao

Descricdo % Faturamento Estimado: Custo Total
Impostos
Smples: 0% R§ 1750.00 R$0.00
RP.: 0% R§ 1750.00 R$0.00
Pis: 0% R§ 1750.00 R$0.00
COFINS: (% R§1750.00 R$0.00
Contribuicdo Social: 0% R§ 1750.00 R$0.00
ICMS/Simples Minas: 0% R§ 1750.00 R$0.00
IS: (% R§1750.00 R$0.00
SubTotal 1: R$0.00
(astos com Vendas
Comissfes: 0% R§ 1750.00 R$0.00
Propaganda: 0% R§ 1750.00 R$0.00
Juros: 0% R§1750.00 R$0.00
SubTotal 2: R$0.00
TotalSubTotal 1 +2): R$.0.00

5.6 - Estimativa dos Custos com Mao-de-Obra

Rede Sebrae de Atendimento ‘hitp//www sebraemg com br Central de Orientagio Empresarial (31) 3269-0180
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Fungdo:
Ndo hi
Totak

Encargos Sociais(%) 0

Total Encargos Sociais: RS 0.00

Total do custo de Méo de Obra:

N" de Empregados:

0

R§0.00

5. PLANO FINANCEIRO

Salrio Mensal:

R§ 0.00

5.7 - Estimativa dos Custos com Depreciagdo

Ativos Fixos:
Computadores
Total Depreciacdo Mensal:

Valor Bem:
R$ 10.00

Vida Ufl:

3 anos

5.8 - Estimativa dos Custos Fixos Mensais

Aluguel:

Condominio:

PTU:

Agua;

Engrgia Eléfrica
Telefone:

Honorarios do Contador.
Pré-Labore:
Manutencao dos Equipamentos:
SalariostEncargos:
Material de Limpeza:
Material de Eseritorio:
Combustivel:

Taxas Diversas:
Senvigos de Tercelros:
Depreciagéo:

Quiros:

Total (RS):

5.9 - Demonstrativo de Resultados

Descricdo
1, Receita Total com Vendas:
2. Custos Variaveis Totais

2.1(-) Custos com materiais & ou CMV:

Rede Sebrae de Atendimento

RS 0.00
RS 0.00
RS 0.00
RS 0.00
RS 10.00
RS 0.00
RS 0.00
RS 0.00
RS 0,00
RS 0.00
R$.0.00
7S 0.00
RS 0.00
R§:0.00
RS 0.00
RS 0.28
RS 0.00
R§ 1028

$
B 1 750.00

R$ 900.00

‘http://www sebraemg com br

100%

3L.43%

Total:

RS 0,00

R§ 0.00

Depr. Anual:
R$ 3.33

Rede Sebrae
de Atendimento

s

Depr. Mensal:
RS 0.28

RE028
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2.2 (-} Impostos sobre Vendas:
2.3(-) Gastos com Vendas:
Subtotal de 2 (21422 + 23);

3. Margem de Confribuigdo (1-2):
4, Custos Fixos Totais:

9. Lucro/Prejuizo Liquido (3-4):

5. PLANO FINANCEIRO

5.10 - Indicadores de Viabilidade

5.10.1 - Ponto de Equiibrio
5102 - Lucratividade

5.10.3 - Rentabilidade

5.104 - Prazo de Retomo do Investimento

Rede Sebrae de Atendimento

21,18
47.98%
95.61%

1 meses

RS 0.00
RS 0.00
B8 900.00
RS 850.00
RS 10.28

RS 839.72

‘hitp//www sebraemg com br
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7

0.00%
0.00%
31,435
44.57%
1028%

839725
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EB_EAE s , Rede Se;e
s —_— 6. AVALIACAO DO PLANO DE NEGOCIO de Atendimento

=

Devidos a0 baixo investinento exi tipo de negfcio, a viabilidade de implementacdo & elevada, sendo possivel um reforno dos i
por volta de 60 dias. Dessa forme, wna ideia de ampliacdo dos negicios & previsdo certa para o médio prazo. Poderenos ampliar.o negicio sem
muitos custos fizos através de representantes de venda que serdo conissionados en percentual atraente, Tais representantes terdo o foco de vendas
no interior do Estado, direcionando seus esforgos para os peguenos e médios lojistas.
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