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RESUMO

O comercio eletronico surge na perspectiva atual como fonte de trabalho e de renda,
além de ser alvo de investimento de pequenas empresas que buscam de inserir no
mercado nacional. O objetivo da pesquisa foi, portanto, analisar a viabilidade
econdmica e financeira de um projeto de investimento a partir do comércio eletrénico
de confeccGes em jeans no estado da Paraiba. Para tanto, foi realizado o seguinte
procedimento: a) apresentacdo de modelos plano de negdcio; b) projecdes de custos,
despesas e receitas para a abertura da loja virtual e; b) identificacdo da viabilidade
econémica e financeira do caso estudado. Em sintese, a abordagem da pesquisa € do
tipo quantitativo, na qual buscou-se mostrar, numericamente, através de indicadores
econdmicos e financeiros baseados em indices e projecdes, de forma que expressem se 0
investimento nesse tipo de empreendimento seria viavel ou ndo. Os resultados
apontaram que o valor do Valor Presente Liquido (VPL) foi de R$ 3.916.353,61, a Taxa
Interna de Retorno (TIR) encontrada foi de 703,552%, e o periodo de Payback foi
alcancado no primeiro ano de atividade. Portanto, concluiu-se que o projeto é
considerado viavel.

Palavras-chave: E-Commerce. Viabilidade. Indicadores econbmicos.



ABSTRACT

The E-commerce arise in the current perspective as a source of work and income, and is
the target of investment by small and big companies seeking to enter the national
market. The aim of the research was to analyze the economic and financial viability of
investment project based on the jeans apparel e-commerce in the state of Paraiba. For
this, the following methodological procedures was performed: a) presentation of
business plan models; b) projections of costs, expenses and revenues for the opening of
e-commerce and; b) recognize of the economic and financial viability of the case. In
summary, the research approach is quantitative, in which sought to show, numerically,
through economic and financial indicators based on ratios and projections, so as to
express whether the investment in this type of venture would be viable or not. The
results showed that the Net Present Value (NPV) was R $ 3,916,353.61, the Internal
Rate of Return (IRR) was 703,552%, and the Payback period was reached in the first
year of activity. Therefore, it was concluded that the project is considered viable.

Keyywords: E-Commerce. Viability. Data economics.
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1 INTRODUCAO

Nos ultimos anos tem ocorrido um constante crescimento no uso de novas
tecnologias em todos os segmentos de atividades. Exemplos podem ser vistos na
prestacdo de servicos, como o desenvolvimento de novos sistemas na contabilidade, ou
na comercializacdo de produtos, como sera tratado neste estudo, permitindo um
aumento no numero de empresas que se utilizam de tais meios para se inserir ou se
desenvolver no mercado.

Neste sentido, o comércio eletronico tem sido cada vez mais utilizado pelas
empresas como forma de realizacdo de novos investimentos ou como expansao na area
de abrangéncia de produtos ja comercializados em lojas fisicas.

De acordo pesquisas divulgadas pelo Estaddo em marco deste ano, houve um
crescimento de 11% no faturamento das vendas online no ano de 2018 em relacdo a
2017, representando um uma receita de R$53,2 bilhfes. Cerca de um terco dessas
vendas foram realizadas através de dispositivos moéveis, como smartphones e tablets,
significando um crescimento no chamado m-commerce (mobile e-commerce). A
expectativa para 2019 € de um crescimento de aproximadamente 15% no faturamento a
mais que no ano passado.

Diante da relevancia do crescimento do setor causado pela mudanga de
comportamento dos compradores, que estdo optando cada vez mais pelo comércio
eletronico em detrimento do deslocamento até uma loja fisica, muitos empreendedores
estdo optando pelo desenvolvimento de e-commerces, fazendo-se necessario o uso de
ferramentas de planejamento, avaliagdo de mercado e desenvolvimento de projetos, que
sdo relevantes para a concretizacdo da ideia de empreender, e se ddo a partir de uma
analise de viabilidade na qual sdo analisados 0os mais diversos aspetos e cenarios para
avaliar se haverd retorno sobre o investimento e projetar se o nivel de retorno é
suficiente para suprir as expectativas dos investidores.

Diante disso, a andlise procura mostrar um conjunto de informac6es
sistematicamente ordenadas que permite estimar custos, receitas e beneficios do
investimento, levando em consideragdo que o cenario macroecondmico é o grande
diferencial neste tipo de comercializagéo, pois considerara um publico alvo distribuido
em todo o territério nacional, cujos aspectos econémicos diferem de uma empresa

estabelecida com foco no comércio local.
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Deste modo, a pesquisa pretende responder ao seguinte problema: Quais 0s
mecanismos para analise de viabilidade econdmico-financeira para uma loja virtual de
confec¢des em jeans na Paraiba?

O objetivo da pesquisa foi, portanto, analisar a viabilidade econémica e financeira
de um projeto de investimento a partir do comercio eletrénico de confecgdes em jeans
no estado da Paraiba. De modo especifico, os objetivos foram: a) apresentar modelos de
anélise de oportunidades e ameacas do investimento no projeto; b) ilustrar estruturas
econémica e financeira do projeto através de projecGes de custos, despesas e receitas
para a abertura da loja virtual e; c) identificar a viabilidade econdmica e financeira do
caso estudado.

O presente estudo justifica-se por analisar o comércio eletrbnico como um
segmento relevante e em constante expansdo, que tem sido uma alternativa de
investimento de novos empreendedores, pois abrange uma por¢do cada vez maior no
mercado em relacdo as compras presenciais, crescendo entdo a necessidade de
atratividade econémica, social e académica no cenério digital. Além disso, a pesquisa
servira de base para a criagdo de um novo empreendimento através das analises e
projecdes realizadas, que podera fundamentar novos estudos sobre o setor e auxiliar na
realizacdo de andlises de viabilidade em outros setores.

Para alcancar os objetivos da pesquisa foi adotado o seguinte percurso: além desta
introducdo, o segundo capitulo referente a fundamentacdo tedrica, no qual fez-se
necessario o estudo do tema com obras relevantes acerca dos aspectos da Contabilidade
Gerencial e Plano de Negdcios (PADOVEZE, 2012; IUDICIBUS, 2009; DORNELAS,
2012; entre outros), Viabilidade Econdmica e Financeira (BORDEAUX-REGO, 2013;
DAMONDARAN, 2004; CAMARGO, 2017 e MARION, 2003) e Comércio Eletronico
e suas caracteristicas (CHAFFEY, 2014; MARQUES, 2012); em seguida, no terceiro
capitulo, foram definidos os procedimentos metodoldgicos através do delineamento da
pesquisa, seguido pelo capitulo de analise dos dados, descrevendo o mercado atual,
levantando os investimentos necessarios, projetando custos, despesas e receitas, e; por
fim, tomando por base tais informacdes, analisar os resultados obtidos com a pesquisa
nas consideragdes finais identificando sua viabilidade econémica e financeira.

Os resultados apontaram que o valor do Valor Presente Liquido (VPL) foi de R$
185.443,00, a Taxa Interna de Retorno (TIR) encontrada foi de 76,62%, e o periodo de
Payback foi alcangado no segundo ano de atividades, em aproximadamente 1 ano e 8

meses. Portanto, concluiu-se que o projeto é considerado viavel.
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2 FUNDAMENTACAO TEORICA

2.1 Contabilidade Gerencial e Plano de Negocios

Investir em um novo projeto é sempre uma decisdo dificil, pois traz consigo
riscos consideraveis, tendo em vista a impossibilidade da certeza se os investimentos
dardo certo. Para auxiliar nessa tomada de decisdo, uma importante ferramenta se faz
indispensavel a todo investidor: a andlise de viabilidade econémica e financeira do
negaocio.

Cabe aos gestores conhecer bem os custos, saber tomar decisdes, utilizar de
forma sistematica as informacdes, entender os clientes e conseguir atingir o mercado e
suas necessidades. Algumas ferramentas séo fornecidas pela Contabilidade Gerencial.

De acordo com Padoveze (2012), a Contabilidade Gerencial agrega todos os
instrumentos da contabilidade que contemplam a Contabilidade Financeira, a fim de
tornar efetiva a informacédo contabil no processo de gestdo empresarial.

A base conceitual da Contabilidade Gerencial sdo as teorias da deciséo,
mensuracdo e informacdo, cujo fundamento principal orienta que toda informacdo
contabil util a administracdo deve ser gerada pelos principios da Contabilidade
Gerencial.

Sob a Otica de ludicibus (2009, p. 21):

A Contabilidade Gerencial pode ser caracterizada, superficialmente, com o
enfoque especial conferido a vérias técnicas e procedimentos contabeis ja
conhecidos e tratados na Contabilidade Financeira, na Contabilidade de
Custos, na analise financeira de balancos etc., colocados em uma perspectiva
diferente, em um grau de detalhe mais analitico ou em uma forma de
apresentacdo e classificacdo diferenciada, de maneira a auxiliar gerentes das
entidades em seu processo decisorio.

Entende-se, assim, que a Contabilidade Gerencial é necessaria para qualquer
entidade, auxiliando no processo de tomada de decisdes dos usuarios internos, iniciada a
partir das informacBes da Contabilidade Financeiral, e fazendo os complementos

necessarios para o uso dos gestores.

! Contabilidade Financeira é a Contabilidade Tradicional, obrigatéria para as entidades de fins societarios
e tributarios. Trata-se de uma entidade regulada por 6rgdos governamentais e normatizada por entidades
de classe. No Brasil, é regida pela Lei 6.404/76, recentemente adaptada para abrigar as Normas
Internacionais de Contabilidade pelas alteracfes da Lei 11.638/2007 e 11.941/2009 (PANDOVEZE,
2012).
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Enquanto a Contabilidade Financeira controla um patriménio empresarial que
permita o julgamento do retorno do investimento dos sdcios e acionistas, com foco nas
pessoas de fora da entidade, a Contabilidade Gerencial, por sua vez, tem por foco os
usuarios internos e as necessidades de informacéo de todos os niveis de uma entidade.

No proposito de atender a todos 0s usurarios internos de uma organizacdo com
informagdes quantitativas e econdmicas para o0 processo de tomada de decisdo e
avaliacdo dos resultados empresariais e desempenhos dos gestores, a Contabilidade
Gerencial é responsavel pela estruturacdo e monitoramento dos sistemas de informacdes
que equipem os gestores de estratégias e de controle das metas estratégicas da empresa.

O sistema de informagao contabil gerencial precisa estar articulado com todos 0s
segmentos de uma companhia, tendo em vista que deve atender a todos 0s segmentos
hierarquicos da empresa, trabalhando cada um deles de forma especifica, a partir dos
seguintes blocos: gerenciamento contabil global — canaliza as informac6es a fim de
controlar e planejar a empresa numa visdo de conjunto — ; gerenciamento contabil
setorial — trata-se de informacdes para canalizar os conceitos de contabilidade por
responsabilidade, com foco na administracdo e nos termos de divisGes ou linhas de
produtos —; gerenciamento contabil especifico — gerencia cada um dos produtos da
companhia, de forma isolada. (PADOVEZE, 2012).

Didaticamente, vejamos o0 Quadro 1 que segue, contendo 0s niveis de

abrangéncia da Contabilidade Gerencial:
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Quadro 1- Esquema de abrangéncia da Contabilidade Gerencial

Sistema de informacao contabil

Contabilidade Gerencial

Gerenciamento

global

Gerenciamento

setorial

Gerenciamento

Especifico

Orgamento e

estratégia

Empresa

Divisdes

Produtos

Demonstrativos
contabeis basicos
Corregéo
monetaria integral
Demonstrativos
contabeis em
outras moedas

Andlise financeira

= Contabilidade
por
responsabilidade

= Contabilidade
divisional

= Consolidacédo de

balangos

de
de

= Fundamentos
contabilidade
custos

= Custeio direto por
absorcéo

= Anélise
custo/volume/lucro

= Custo padrédo

= Orgamentos

= ProjecOes

= Analises de
investimentos

= Balanced
scorecard

= Gestdo de riscos

e de balanco = Gestdo de precos
de venda
= Inflagdo da
empresa
= Analise de custos
Aplicacéo Valor da Administracdo e tecnologias de
de métodos empresa producdo e comercializagdo;

guantitativos

gerenciamento da qualidade.

Fonte: PADOVEZE, 2012, p. 19

A partir das informacbes fornecidas, é possivel perceber que a Contabilidade

Gerencial busca suprir a entidade com informagfes ndo s6 de natureza econdmica,

financeira, patrimonial, fisica e de produtividade, como também com outras

suas tomadas de decisdes (MARION; OSNI, 2011).

informacdes de natureza operacional, para que possa auxiliar os administradores nas
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Outro importante instrumento adotado no gerenciamento de uma companhia é o

Plano de Negdcios. Trata-se de um documento escrito, com 0 objetivo de estruturar as

principais ideias e elementos externos e internos relevantes para que o empreendedor

analise e decida quanto a viabilidade da empresa a ser criada.

Para Dornelas (2012), o Plano de Negocios é usado para descrever um

empreendimento e 0 modelo de negdcios que sustenta a empresa. Por isso, é necessario

recorrer a uma lista de questionamentos e de fontes de informagfes para a pesquisa,

além de seguir uma estrutura que contempla os seguintes itens, conforme André Neto

(2013):

a)

b)

d)

f)

Sumario executivo: resume os tributos importantes do empreendimento,
compreendendo o empreendimento, 0 mercado, 0S recursos necessarios e seus
usos, os demonstrativos financeiros.

Empresa: item que descreve as necessidades que 0s produtos ou Servigos
respondem para a empresa e como ela se encontra adequada para entregar suas
ofertas. A missdo, visdo e valores da empresa sdo imprescindiveis na descri¢do
dessa etapa.

Mercado: visa mostrar o mercado consumidor do seu produto/servico (por meio
de pesquisas de mercado), indicando como estdo o crescimento desse mercado,
como estdo segmentados, as caracteristicas do consumidor e sua localizacdo, se
hd sazonalidade e como agir nesse caso, analise da concorréncia, a sua
participacdo de mercado e a dos principais concorrentes etc.

Operacoes (ou plano operacional): Essa se¢do deve apresentar as acdes que a
empresa planeja realizar em seu sistema produtivo e o processo de producao,
indicando o impacto que essas acdes terdo em seus parametros de avaliacdo de
producdo. E preciso apresentar, também, informacdes operacionais atuais e
prevista de fatores como: lead time do produto ou servigo, percentual de
entregas a tempo (on time delivery), rotatividade do inventério, indice de refugo,
lead time de desenvolvimento de produto ou servico etc.

Produtos e servigos: secdo destinada a indicar como o0s produtos e/ou servigos
sdo produzidos, quais os recursos utilizados, fatores tecnoldgicos envolvidos, o
ciclo de vida, o processo de pesquisa e desenvolvimento, principais clientes
atuais, se a empresa detém marca e/ ou patente de algum produto etc.

Informes financeiros (ou plano financeiro): nesse item deve-se apresentar em

nameros todas as a¢les planejadas para a empresa e as comprovacgdes, por meio
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de projecdes futuras (capital a ser investido, tempo e propoésito). Deve conter
demonstrativo de fluxo de caixa com horizonte de trés anos, balango
patrimonial, andlise ponto de equilibrio, necessidades de investimento,
demonstrativos de resultados; analise de indicadores financeiros do negécio
como faturamento previsto, margem prevista, prazo de retorno sobre
investimentos inicial (payback), taxa interna de retorno (TIR) etc.

g) Cronograma: tempo para/de execucdo do projeto e detalhamento das ac¢Ges por

periodo.

A partir dessas informacOes é possivel perceber que as empresas precisam estar
centradas em suas informacGes, de modo a auxiliar o executivo na tomada de decisdes.
Para manter a melhor organizagéo de suas tarefas, orienta-se a implantacdo de um SIG
(Sistema de Informacéo Gerencial).

O SIG é um sistema de pessoas, equipamentos, procedimentos, comunicacdo e
documentos que coleta, valida, executa, transforma, armazena, recupera e apresenta
operacdes e dados para uso no planejamento, contabilidade, controle, orcamento e
outros processos gerenciais com propdésitos administrativos (SCHWAETZ, 1970).

Como se percebe, o Sistema de Informacdo Gerencial € um método que organiza as
informacdes de uma companhia e promove as funcbes de planejamento, controle e
operacdo a partir de informacOes passadas, presentes e futuras sobre a operacéo interna
e 0 ambiente empresarial.

De acordo com Meireles (2001), o Sistema de Informacgbes Gerenciais integra todas
as fungdes, procedimentos, dados e equipamentos da companhia em um completo
sistema de informacBes necessarias ao bom funcionamento da organizacdo. Portanto, o
SIG tem foco tanto interna quanto externamente, visando tanto a producdo quanto as
mudancas nos indices de pregos ao consumidor, por exemplo.

Para funcionar como uma ferramenta Gtil, o SIG deve ser completo, preciso e
apropriado para a tarefa e para a pessoa a que se destina, além de precisar ser entregue
com pontualidade. Essa informacdo fornecida deve orientar a administracdo para a
tomada de decisdes que fazem parte da rotina da organizacdo, no qual é criado um
Sistema de Relatorios Gerenciais (SRG); para a tomada de decisdes ndo rotineiras, é
utilizado o Sistema de Apoio a Decisdes (SAD).

Apos essa explanacéo acerca da Contabilidade Gerencial e do Plano de Negdcios,

no item que segue apresenta-se uma breve discussdo com base em teorias que versam
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sobre Viabilidade Econémica e Financeira, tdo necessaria quando se trata de gerenciar a

abertura de um novo negdcio.

2.2 Viabilidade Econémica e Financeira

Antes de adentrar-se nas teorias sobre viabilidade econdmica e financeira, faz-se
necessario mencionar que um item extremamente importante na projecdo de uma
empresa: seus objetivos. Segundo Bordeaux-Régo et al. (2013), os objetivos dos
administradores de uma empresa sdo a maximizacdo do seu valor, que promove a
prospeccao a longo prazo, sem foco em lucros imediatos.

Junto aos objetivos, na visdo de Damondaran (2004), também séo responsaveis
pela tomada de decisdes:

e Decisdo de investimento — que diz respeito a distribuicdo de recursos da
empresa entre 0s varios projetos de investimentos propostos;

e Decisdo de financiamento — trata-se dos recursos que serdo utilizados
para a realizagdo dos projetos;

e Decisdo de distribuicdo de resultados — é definicdo da proporcdo entre
dividendos aos acionistas e recursos a serem reinvestidos no negocio.

A fim de otimizar os resultados das decis6es econdémico-financeiras o Plano de
Negdcios pode desenvolver cenarios, realizando simulagées de inflagdo, de crescimento
econbmico, de taxas de juros etc. Com isso, é possivel compreender 0S riscos
envolvidos, analisando 0s possiveis impactos das variaveis adotadas para os resultados
do projeto.

Isso tudo é possivel com a analise econémica de viabilidade financeira, a partir
do qual tem-se uma projecdo do retorno de investimento esperado para o projeto.
Assim, essa andlise dara a possibilidade de fazer projecdes e visualizar, em nimeros, o
real potencial de retorno do investimento (a ser) criado.

Em sintese, Camargo (2017, s/p) explica: “A Andlise de Viabilidade Econdmica
e Financeira verifica se os investimentos a serem realizados so viaveis tanto em termos
econdmicos quanto financeiros.” Além disso, essa andlise busca identificar 0S
beneficios esperados para um investimento, com o objetivo de verificar tanto sua
viabilidade quanto sua implementacéo.

Ainda segundo Camargo (2017), um estudo da viabilidade econdmico-financeira

precisa considerar uma série de fatores que conduzam a informacao sobre a estimativa
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do total de investimento necessario para colocar o projeto em préatica, a saber: capital
inicial, despesas, receitas, rendimentos e desembolsos de investidores.

A literatura sobre o tema aponta os seguintes procedimentos a serem seguidos:
realizacdo de uma projecdo de receitas (fluxo de caixa); projecdo de custos e
investimentos (despesas fixas, custos varidveis, impostos); analise de indicadores
(Avaliacdo de viabilidade utilizando o Valor Presente Liquido (VPL), priorizagdo do
Payback, tomada de decisdo de acordo com a Taxa Interna de Retorno (TIR))

O VPL é um indicador que tem o objetivo de saber se um projeto vale mais do
que ele custa. Esse processo € realizado a partir do resultado da diferenca entre o valor
investido e aquele que serd resgatado ao fim do investimento, trazidos ao valor presente.
Assim, a taxa de desconto aplicada para se obter o valor presente reflete a Taxa Minima
de Atratividade (TMA) requerida pelo investidor.

Payback, por sua vez, € o periodo de retorno do investimento, isto é, quanto
tempo o investimento levara para retornar & empresa. Ja a TIR é a taxa de retorno que
zera o valor presente liquido e leva em conta o valor do dinheiro no tempo. Esse
indicador revela a rentabilidade de um projeto.

O estudo da viabilidade econémico-financeira € realizado a partir de trés itens:
analise de mercado, projecdo de receitas, custos e investimentos e; andlise dos
indicadores.

A andlise de mercado é realizada a fim de buscar informacGes sobre o grau de
aceitacdo por parte dos clientes, a sazonalidade e a influéncia econémica do negdécio,
tendo em vista a importancia de saber como funciona o mercado do produto ou servigo
empreendido. Para tanto, os materiais utilizados podem ser relatérios do setor de
atuacdo, a comparacdo de dados com projetos semelhantes, as pesquisas de mercado e
os dados da regido onde o negdcio sera implementado.

Quando se fala em projetar receitas, despesas, custos e investimentos, como ja
mencionado anteriormente, em geral, sdao feitas projecdes para 2, 5 e 10 anos ap6s o
inicio da execucdo do projeto. A capacidade de gerar receita deve ser analisada por
meio da verificagdo dos fluxos de caixa, que justificam o investimento para sua
construcdo ou implementacdo (DAMODARAN, 2004).

Essa anélise € realizada para que o empreendedor ndo tenha surpresas ao longo
da realizacdo do projeto, tento em vista que terd em méaos a proje¢édo e a dimensdo do

negocio, mostrando os trés lados do cenario: o pessimista, 0 neutro e o otimista,
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comparando o processo e buscando se aproximar do real, tendo como base a anélise do
mercado feita antes das premissas langadas.
Por fim, a andlise dos indicadores compreende a andlise das variaveis de

desempenho econdmico e a necessidade de Capital de Giro.

2.2.1 Demonstracdo do Resultado do Exercicio (DRE)

Além dos procedimentos ja mencionados para analise de viabilidade econdmico-
financeira, uma outra ferramenta € imprescindivel nesse processo: a DRE
(Demonstracdo do Resultado do Exercicio). A DRE é um relatério que confronta as
despesas e receitas de um periodo especifico, geralmente anterior, com o objetivo de
apresentar uma visao dos resultados das operagdes ocorridas nos periodos, sejam eles de
lucros ou de prejuizos.

Para obter o lucro liquido gerado em uma empresa, basta calcular o valor
remanescente de todas as despesas (incluindo Imposto de Renda) serem deduzidas das
receitas.

Na visdo de Marion (2003, p. 127) “a DRE ¢ extremamente relevante para
avaliar desempenho da empresa e a eficiéncia dos gestores em obter resultado positivo.
O lucro ¢ o objetivo principal das empresas”.

Dessa forma, a DRE também € um recurso que permite a tomada de decisdo
financeira na empresa, por meio de indicativos das operacfes em relagdo aos aumentos
relacionados aos Ativos liquidos durante o periodo e as diminuicdes de outros Ativos
pelo consumo de recursos relacionados as despesas. De acordo com Salazar e Benedicto
(2004, p. 52): “O Lucro Liquido resultante mede o valor pelo qual o aumento em
Ativos supera todas as deducdes operacionais (um prejuizo significa que o valor dos
Ativos consumidos foi maior do que as receitas)” (grifos do autor).

Com base nesses resultados gerados durante o exercicio social, é possivel
comparar as mudancas em relacdo as médias do setor e examinar mudancas nas receitas,
nas despesas, nos investimentos, para avaliar o sucesso ou fracasso das operacfes no
determinado periodo, medindo a eficiéncia das operacdes da entidade.

O resultado da avaliagdo do lucro liquido depende do tratamento que a empresa
da a eles, tendo em vista que os lucros séo distribuidos entre acionistas e funcionarios

da administracdo envolvidos nesses lucros. Depois de distribuir os dividendos, o valor
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remanescente do lucro liquido fica retido para ser reinvestido no desenvolvimento de
suas atividades.

Cabe destacar, ainda, que a DRE esta relacionada ao Balanco Patrimonial e a
aplicacdo dos fundos que possibilitam as operacdes da empresa que, por sua vez, volta a
alimentar as fontes do Balango Patrimonial com a conta de Lucros Acumulados. Os
Lucros Acumulados s&o o resultado de um Lucro Liquido positivo e da possibilidade de
0 valor excedente ser reinvestido na empresa.

A relacdo entre os elementos mencionados esta desenhada na Figura 1 que

segue:
Figura 1 — Impacto das receitas, das despesas e do lucro liquido na conta dos Lucros Acumulados
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Fonte: Salazar e Benedicto, 2004, p. 54

O resultado das operacOes € utilizado como medida relativa ao desempenho da
organizacdo, gerando receita (aumento no beneficio econdmico que resulta no
patriménio liquido e aumento do ativo), ganho (aumento no beneficio econdmico que
geram aumento no patriménio liquido), despesa (diminuicdo no patrimonio liquido),
perda (quando um recurso é consumido de forma anormal e involuntaria) e resultado

(comparacdo ou confronta das receitas e ganhos com as despesas e perdas).

2.3 Comércio Eletronico e suas caracteristicas
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O Comercio Eletronico, também conhecido como e-commerce, € uma tendéncia
do século XXI e, portanto, uma realidade inegavel. Caracteriza-se pelo uso de
plataformas virtuais na venda de mercadorias, servicos, consorcios e sites de leildo. A
crescente demanda se da devido ao fato de o consumidor se deparar com mais facilidade
e comodidade na hora de pesquisar precos e adquirir um produto ou servico.

Além disso, o Comeércio Eletronico tem se desenvolvido cada vez mais no
mercado nacional, e vem se tornando um anseio para empreendedores que buscam
reduzir os riscos, aumentar a margem de lucro e reduzir o0s custos para
operacionalizacdo dos seus servicos, atingindo um publico cada vez maior, seja
expandindo seus negécios ja em funcionamento em lojas fisicas ou inserindo-se
diretamente no mercado dos e-commerces.

A pratica do e-commerce tem crescido ano apés ano com a ampliacdo das
categorias de produtos e servicos disponiveis e da inclusdo de pequenas e
microempresas na participacdo de vendas online.

De acordo com o “E-commercebrasil”, site direcionado a divulgagao de noticias,
artigos, eventos, videos etc. acerca do tema, em 2017 o faturamento com vendas online
chegou a 47,7 bilhdes, o que representa um aumento de 7,5% em relacdo ao ano de
2016, com lucro de R$ 44,4 bilhdes.

De acordo com 0 mesmo site, em 2018 houve crescimento de 12,1% somente
no primeiro semestre do ano, chegando a faturar R$ 26,3 bilhdes. J& para o ano de 2019
sdo previstos um volume de vendas de R$ 79,9 bilhGes, estimativa da Associagdo
Brasileira de Comeércio Eletrdnico (ABComm), que prevé também o nimero de 87 mil
lojas virtuais para este ano de 2019.

Para a criacdo de uma empresa em Comércio Eletrdnico, de acordo com Chaffey
(2014), ¢ preciso levar em consideracdo o impacto das comunicagfes eletrénicas nos
negdcios tradicionais, a exemplo das midias sociais (Facebook, Twitter, LinkedIn etc.),
da midia rica (videos online e aplicativos interativos), a variedade de servicos de
comércio mével (uso do telefone mével).

Esse tipo de comércio social é uma parte importante do e-commerce, ja que a
incorporagdo de analises e classificaces em um site e a ligagdo com sites de redes
sociais pode facilitar o entendimento das necessidades dos clientes e converté-las em
vendas.

O e-commerce é muito mais do que as operagdes de compra e venda usando a

internet; trata-se, além da realizacdo de transacfes financeiras, de todas as transacfes
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realizadas eletronicamente por uma organizacdo e seu cliente, a exemplo de solicitacdo
dos clientes por mais informagoes.

A partir desses principios, entram em questdo uma variedade de perspectivas que
envolvem esse tipo de comércio, como a facilidade nas comunicacdes e a entrega
informacdes, produtos ou servigos ou de realizar e receber pagamentos por meio
eletrdnico; um processo de negodcio otimizado pela aplicacdo da tecnologia na
realizacdo de transacOes e fluxos de trabalho do negdcio; na perspectiva do servigo,
promove o corte de custos ao mesmo tempo que aumenta a qualidade da entrega do
produto ou servico e; a possibilidade de compra e venda de produtos, servicos e
informacdes online (KALAKOTA; WHINSTON, 1997 apud CHAFFEY, 2014).

Embora haja tanto sucesso nas vendas, alguns desafios precisam ser
considerados, pois algumas préaticas utilizadas para alavancar as vendas, como frete
grétis e parcelamento sem juros, geram margens de produtos muito baixas e prejudicam
os resultados. O contrério desse desafio também pode ocorrer, quando é cobrado alto
custo do frete e/ou o produto demora para ser recebido pelo consumidor, além disso, ha
a inseguranca em relacdo a qualidade do produto pela falta do contato fisico com ele.

Para enfrentar adequadamente esses e outros desafios do Comércio Eletrdnico, é
preciso entender as especificidades do setor que geram necessidades de novas solucfes
logisticas. Pesquisas indicam uma forte tendéncia das empresas em concentrarem sua
atencdo no desenvolvimento de sites e somente em segundo plano ficam a criacdo de
estruturas logisticas adequadas aos desafios apresentados. Esse comportamento leva as
empresas virtuais a correrem riscos, tais como: perda de clientes, insatisfeitos com os
servicos logisticos; perda de dinheiro, pela avaliacdo equivocada também dos servigos
logisticos; politicas inadequadas de precos junto aos clientes e; os sistemas de
distribuicdo podem ficar fora de controle, ao continuar operando com estruturas
tradicionais, a exemplo do uso de pallets e sistemas de armazenamento e picking
inapropriados (MARQUES, 2012).

De acordo com Marques (2012) os maiores problemas com o desempenho
logistico no Comércio Eletronico estdo nas etapas de preparacao e envio do pedido por
parte do consumidor, até a transferéncia do produto ao transportador para a entrega
fisica. Assim, os principais problemas registrados durante o atendimento do perdido
foram, na maioria dos casos, de ordem informacional, tais como dificuldade para fechar
a transacao financeira e dificuldades e erros de informagdes sobre o status do produto e

de informacg6es de endereco, como CEP, rua, nome do destinatario.
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Conforme indicado ao longo deste item, a solucdo para os desafios e problemas
encontrados no e-commerce estd na boa articulacdo da logistica, observando a
continuidade do servico prestado, desde o0 momento da compra até a entrega do produto
ou servico, fortalecendo o relacionamento com o cliente para superar as expectativas
deles. Além disso, novos tipos de servicos podem ser oferecidos durante o ciclo do
pedido, e informacdes sobre o processo de entrega, como data de envio, previsdo de
entrega e custo total da transagéo devem ser fornecidas aos consumidores.

Deste breve panorama conclui-se que a empresas que funcionam no Comércio
Eletrdnico devem ser proativas, se preocuparem com a pré-venda facil e agil, com o

processo de venda e com a pos-venda, para manter o contato e a fidelidade dos clientes.

2.3.1 Legislacao especifica

A legislacdo vem tratando de forma diferenciada o comércio eletrénico a partir
do desenvolvimento das novas tecnologias e do acesso a rede mundial de computadores.
Até entdo, a legislacdo era voltada exclusivamente para meios fisicos, cujo
desenvolvimento possibilitou tais alteracGes.

Sobre os aspectos de abertura de um e-commerce, tem-se praticamente 0 mesmo
procedimento, pois independente do ramo de atividade ou modelo de negocio, este
deveréa ser regulamentado perante o Governo, assim como um empreendimento fisico,
possuindo CNPJ, seguindo registro na Junta Comercial e liberacdo da prefeitura do
municipio onde esta sediado. E necessario, porém, de acordo com o site da Secretaria de
Estado da Fazenda da Paraiba (SEFAZ/PB) a apresentacdo da seguinte documentacao

para cadastro como Comerciante Virtual, que difere dos demais:

VIl - prova da contratagdo dos servicos com empresa i-ltda, constando a
identificacdo dos enderecos e protocolos DNS correspondentes aos dominios
ou subdominios que os identificam na rede de computadores, designado pela
empresa i-ltda;

VIII - comprovante da licenca municipal da empresa i-Itda;

IX - comprovante de endere¢o da empresa i-ltda;

X - Termo de Responsabilidade emitido e devidamente assinado pelo
representante legal da empresa i-ltda, comprometendo-se a prestar ao Fisco,
sempre que solicitado, todas as informacdes econdmico-fiscais relativas as

operacOes realizadas pela empresa hospedada em seu provedor de Internet,
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bem como, oferecer as condi¢des técnicas necessarias para operar com Nota
Fiscal Eletronica (NF-e);

XI - certiddo no 6rgdo de Registro Publico de Empresas Mercantis da Junta
Comercial, comprovando a regularidade na inscricdo e arquivamento dos atos
constitutivos da e-commerce e da empresa i-ltda;

XIl - prova de inscrigdo no Cadastro Nacional das Pessoas Juridicas do
Ministério da Fazenda, das empresas e-commerce € i-ltda;

XIII - certificado digital emitido por Autoridade Certificadora credenciada a
Infraestrutura de Chaves Publicas Brasileira (ICP-BRASIL). (SEFAZ
PB,2019)

Existem ainda especificidades na legislacdo que vdo desde o Cddigo de Defesa
do Consumidor (Lei n° 8.078/1990) até a mais recente Lei Geral de Protecdo de Dados
(Lei n°13.709/2018), a qual merecem destaques 0s seguintes pontos:

- Lei n° 8.078/1990: Consiste no Cddigo de Defesa do Consumidor, em vigor desde
1990, que dispde sobre a protecdo do consumidor. Em relagdo ao e-commerce essa lei
trata, em seu artigo 49, do direito ao arrependimento no qual o consumidor podera
desistir do contrato no prazo de sete dias a contar da assinatura ou recebimento do
produto ou servigo, sendo ressarcido integralmente pelo desembolso efetuado na
compra se esta ocorrer fora do estabelecimento comercial.

- Decreto Federal n® 7.962/2013: Dispde especificamente na contratagdo no comércio
eletronico. Neste, constam informacdes acerca das obrigaces do vendedor, que devem
disponibilizar aos clientes informacgfes claras, atendimento facilitado e respeito ao
direito de arrependimento. Além disso, devem disponibilizar em local de facil acesso as
informacdes da empresa (Razdo Social, CNPJ, endereco fisico, contatos) bem como as
informacdes sobre o produto ou servico ofertado (risco a saude, discriminacéo, preco,
despesas adicionais, como seguros ou entregas) e restri¢cdes, caso haja.

- Lei n® 12.741/2012: estabelece que na nota fiscal ou documento equivalente, fornecida
ao consumidor, devera constar, obrigatoriamente, o valor aproximado dos tributos
federais, estaduais e municipais que incidem no caso e que influenciam na formacéo do
preco do produto ou servico. A Lei ndo cita especificamente o comércio eletrénico,
porém, este também deve segui-la.

- Lei n® 12.965/2014: Conhecida popularmente como o Marco Civil da Internet, esta lei
estabelece principios, garantias, direitos e deveres para uso da internet com segurancga,

por parte de empresas e dos usuarios. Em aspectos gerais, ndo trata do comeércio
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eletrobnico, mas regula o uso de ferramentas para recolher informacGes dos
consumidores, de modo otimizar o oferecimento de ofertas através do consentimento do
consumidor para que haja essa coleta de dados.
- Lei n® 13.709/2018: A Lei Geral de Protecdo de Dados Pessoais € a mais recente, que
sO entrara totalmente em vigor em 2020. Esta lei € responsavel pela garantia de que os
clientes terdo conhecimento sobre quais dados pessoais serdo recolhidos e qual a
finalidade da atividade.

Portanto, € importante que o comerciante fique atento a cada item, pois 0s
processos judiciais pelo descumprimento de tais leis podem significar um gasto ndo

previsto pela empresa.

2.3.2 Ferramentas de planejamento

A fase de andlise de viabilidade econdmica e financeira do e-commerce varejista
de jeans leva em consideracdo a identificacdo e apresentacdo, de forma sintetizada, dos
fatores criticos do negdcio, sua modelagem e projecdes financeiras, com suas
respectivas caracteristicas.

Segundo Silva et al. (2011, p.3, apud MARTINS, 2006), a analise SWOT é uma
das préaticas mais comuns voltadas para 0 pensamento estratégico das empresas e é uma
ferramenta essencial para uma organizacdo, pois € através dela que a empresa consegue
ter uma visdo clara e objetiva sobre quais sdo suas forcas e fraguezas no ambiente
interno e suas oportunidades e ameacas no ambiente externo, oferecendo oportunidades
aos gestores de elaborar estratégias para obter vantagem no mercado e melhor o
desempenho organizacional.

Além da Matriz de SWOT outra ferramenta bastante utilizada no mundo dos
negdcios é o Business Model Canvas, que consiste em um mapa dos principais itens que
compdem uma empresa para auxiliar no projeto, possibilitando a visualizagdo das suas
principais funcdes e suas relagbes com parceiros, clientes, fornecedores e fontes de
receita e custos.

De acordo com Pereira (2019) a ferramenta Business Model Canvas (BMC) foi
difundida a partir do langamento do livro Business Model Generation, em 2010, do
Suico Alexander Osterwalder em parceria com o professor Ives Pigneur. Junto a eles se
reuniram mais de 470 consultores, de 45 paises diferentes, contribuiram discutindo e

avaliando até chegar a ser uma das ferramentas de negécios mais famosa do mundo.
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De acordo com Nakawaga (2012) a ferramenta BMC é um tipo de plano de
negdcios em que se explica como o negocio seré feito, e se complementa com ao plano

de negacios tradicional.

2.4 Proposta de viabilidade econémico-financeira do e-commerce varejista de

confecgdes em jeans

O jeans surgiu inicialmente como um tipo de tecido usado na fabricacéo de lonas
para cobrir carrogas e barracas, porém, sua maior utilizacdo e expansdo comercial se
deu com a proposta do camel6 aleméo Levi Strauss, que segundo o site da marca
vendida até os dias de hoje, percebeu a necessidade de um trabalhador mineiro em uma
calca que fosse resistente, durdvel e que ndo precisasse de muitos cuidados, empregando
assim aquele tecido (LEVI’S, 2018). As técnicas de fabricacdo, corte, lavagem e
coloracdo desenvolveram-se e contribuiram para que o jeans se tornasse a peca de roupa
mais universal e permanecesse até hoje nos costumes em todo mundo e em todas as
classes sociais.

Por tamanha representatividade no mercado, € necessario verificar através de
projecdes econdmico-financeiras e estudos de mercado, se é viavel a abertura de uma
loja virtual voltada para comercializacdo de confecgdes em jeans, tendo em vista que o
publico consumidor esta cada vez mais adaptado a efetuar compras on-line, e que, um
novo empreendimento envolve diversos fatores e riscos que estdo ligados ao fato de
uma boa experiéncia com compras e uma boa gestéo.

Para realizacdo das vendas de forma on-line, assim como em lojas fisicas, é
necessario que exista uma estrutura fisica minima capaz de atender as necessidades de
instalacdo do negdcio, que podera inclusive representar uma estrutura de custos
semelhante ou até maior que de uma loja fisica. Esta estrutura de funcionamento é
composta inicialmente por um setor de estoque e logistica (para preparagdo dos
pedidos), escritdrio e sala de reunides (para atividades de gestdo da empresa e eventuais
negociacbes com parceiros e fornecedores), além de éareas de uso coletivo dos
funcionarios (banheiros e copa).

A mao-de-obra necessaria para realizacdo desse tipo de atividade devera estar
apta a realizar tarefas referentes a controle de estoque, emissdo de notas fiscais,
embalagem e acompanhamento de pedidos e entregas, controle de contas a pagar e a

receber, marketing e publicidade, cadastro de produtos, negociacdo com fornecedores e
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parceiros, vendas e telemarketing, além de demais atividades administrativas
necessarias para execugdo das rotinas de uma empresa.

Diante do exposto, até que a empresa se consolide no mercado e obtenha a
credibilidade dos consumidores, um e-commerce precisa ter em seu planejamento inicial
a estimativa de vendas e realizar constantes modificacGes até que se mantenha um
padrdo de faturamento com crescimento econdémico e possa ocupar cada vez mais
espaco no publico virtual e seja o diferencial dos modelos de negdcios ja existentes
implementando periodicamente acGes de inovacdo em seus produtos e processos.

semelhante ou até maior que de uma loja fisica. Esta estrutura de funcionamento
¢ composta inicialmente por um setor de estoque e logistica (para preparagdo dos
pedidos), escritorio e sala de reunibes (para atividades de gestdo da empresa e eventuais
negociacbes com parceiros e fornecedores), além de areas de uso coletivo dos
funcionarios (banheiros e copa).

A mao-de-obra necessaria para realizacdo desse tipo de atividade devera estar
apta a realizar tarefas referentes a controle de estoque, emissdo de notas fiscais,
embalagem e acompanhamento de pedidos e entregas, controle de contas a pagar € a
receber, marketing e publicidade, cadastro de produtos, negociacdo com fornecedores e
parceiros, vendas e telemarketing, além de demais atividades administrativas
necessarias para execuc¢do das rotinas de uma empresa.

Diante do exposto, até que a empresa se consolide no mercado e obtenha a
credibilidade dos consumidores, um e-commerce precisa ter em seu planejamento inicial
a estimativa de vendas e realizar constantes modificacbes até que se mantenha um
padrdo de faturamento com crescimento econdémico e possa ocupar cada vez mais
espaco no publico virtual e seja o diferencial dos modelos de negocios ja existentes

implementando periodicamente a¢6es de inovacdo em seus produtos e processos.
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3 METODOLOGIA

3.1 Unidade de andlise

Do ponto de vista metodoldgico, a abordagem da pesquisa € do tipo quali-
quantitativa por buscar e descrever a qualidade das variaveis estudadas, atraves de
indicadores econémicos e financeiros baseados em indices e projecdes, de forma que
expressem se 0 investimento nesse tipo de empreendimento é viavel ou néo.

Quanto a natureza, a pesquisa foi do tipo aplicada, pois, segundo Gerhardt e
Silveira (2009) objetiva gerar conhecimentos para aplicacdo pratica prevista,
envolvendo verdades e interesses locais.

De acordo com Gil (2010, p.26) a pesquisa aplicada “abrange estudos elaborados
com a finalidade de resolver problemas identificados no &mbito das sociedades em que
os pesquisadores vivem”. O presente estudo classifica-se assim por buscar a resposta
para um problema especifico, como o caso em tela, principalmente por identificarem-se
constantemente microempresas que iniciam seu funcionamento sem qualquer tipo de
andlise de mercado, plano de negdcios ou estudos de viabilidade.

Além disso, a pesquisa caracteriza-se como descritiva em relacdo aos seus
objetivos, pois, procura identificar, expor e descrever os fatos ou fenémenos de
determinada realidade em estudo.

Em relacdo aos procedimentos, ainda segundo Gerhardt e Silveira (2009), a
pesquisa classifica-se como documental, tendo em vista que além das fontes
bibliograficas utilizadas, serdo analisadas tabelas estatisticas, revistas, documentos
oficiais, leis e relatérios, interpretando e detalhando a realidade como ela se apresenta.

A pesquisa documental estd baseada na selecdo de documentos e informacGes
brutas, que ainda serdo selecionadas, tratadas e analisadas buscando compilar os dados a

fim de introduzir a ela algum valor.

3.2 Estratégia da Pesquisa e tratamento dos dados

A partir da perspectiva de analisar a viabilidade econémica e financeira para a

implantacdo de uma loja virtual de confeccbes em jeans na Paraiba, buscou-se
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primeiramente verificar as principais correntes tedricas que tratam sobre o tema para,
em seguida, analisar de forma especifica o caso da implantagéo da loja virtual.

Por se tratar de um formato de empreendimento que esta em constante expansao
nos ultimos anos, é necessario fazer um estudo dos principais custos referentes a
implantacdo desse empreendimento, mensurando possiveis despesas e projetando
receitas para que se possa, ao final da pesquisa, verificar sua viabilidade.

A fase de anélise e sistematizacdo dos dados, esquematizada na figura 2, inicia-
se a partir da caracterizacdo do setor e descricdo do mercado, definindo-se o modelo do

negocio e a regido de atuacdo da confeccdo em jeans.

Figura 2 — Estrutura de pesquisa

Permanente
Pré-operacional
Capital de Giro

Investimentos
Iniciais

Custos fixos
Fatores criticos Modelagem Custos variaveis

do negdcio dos negdcios Faturamento
DRE

Caracterizacao
Do
negocio

E-commerce
Confeccées Matriz Swot
em Jeans

Business Model
Canvas

VPL

TIR

Payback

Fonte: Elaborada pelo autor, 2019.

Para definicdo dos fatores criticos do negdcio, foi utilizada a Matriz de Swot, e
para a modelagem do negocio foi utilizado o Business Model Canvas. Em seguida,
foram realizadas as projecdes de custos, despesas e receitas do novo empreendimento e
a simulacdo dos valores e projecdo do fluxo de caixa, para isso, foram utilizadas
planilhas em Excel. O fluxo de caixa foi projetado para cinco anos a fim de verificar a
médio prazo a consolidacdo do projeto. A partir dos valores projetados, foram

realizados os calculos dos indicadores de viabilidade: VPL, TIR e Payback.
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4 RESULTADOS E DISCUSSOES

4.1 Caracterizagdo do negocio: E-commerce de confecgdes em jeans

O negécio consiste em uma loja virtual de confeccdes em jeans, com sede na
cidade de Campina Grande - Paraiba. A escolha do local deve-se a sua localizagdo
geogréfica, em uma cidade de interior, com capacidade produtiva para a industrializacdo
desse tipo de produto, mas acima de tudo pela proximidade com as cidades de Toritama
e Santa Cruz do Capibaribe, ambas no vizinho estado de Pernambuco e nacionalmente
conhecidas como polos téxteis no Brasil, e pela relevante industrializagéo de jeans.

A forma de escoamento das vendas On-line em relagdo aos consumidores finais,
principalmente de outros estados, é possibilitada pela facilidade através de embarques
rodoviarios e aéreos por transportadoras, tendo em vista que a cidade de Campina
Grande possui aeroporto e rodovias em excelentes condic¢des de acesso e ligacdo entre
as cidades pernambucanas e a capital paraibana.

Em muitos ramos de negocio verifica-se a sazonalidade do mercado de acordo
com a época do ano, estacOes, tendéncias geradas a partir de publicidade massiva nos
meios de comunicacao, inovagdes no mercado, entre outros. Nos meios digitais, o Black
Friday é o principal evento responsavel pelo aumento no fluxo de vendas para todos os
produtos ofertados através de e-commerces de forma simultanea. Porém, como o jeans é
peca chave do guarda-roupa dos brasileiros o0 ano todo e em todas as regifes do pais,
sua demanda ser4 tratada como uma constante.

E importante considerar um mix de produtos assertivos, pois, um catalogo
extenso pode significar um alto investimento em produtos com pouca rotatividade, e um
catalogo muito restrito e com pouca variedade podera induzir o cliente a migrar para a
concorréncia. Por esse motivo, é importante conhecer o publico-alvo e oferecer um mix
de produtos que se adeque ao perfil dos consumidores. Diante disso, 0 mix de produtos
a serem comercializados serdo divididos da seguinte forma:

- Linha Feminina: calcas, shorts e saias;
- Linha Masculina: calgas e bermudas.

A proposta da loja serd atingir nichos de mercado a partir de uma linha de

produtos basica, com precos mais baixos, e outra linha de produtos com qualidade

superior e precos mais altos (linha Premium).
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Contudo, existem peculiaridades do comércio eletronico que o diferencia da
comercializacdo presencial que envolve outros custos e despesas que serdo tratadas mais
adiante. Porém, cabe destacar a principio um fator diferencial para a finalizacdo da
compra dos clientes, o frete. Por isso, é importante que a empresa possua contrato com
transportadoras que possibilitem opcGes de envio mais econdmicas, embora com prazos
de entrega um pouco maiores, e uma modalidade de fretes mais agil, embora exija um
desembolso maior. Um grande diferencial podera ser ainda o frete grétis, geralmente
disponibilizado para compras a partir de determinado valor.

Além dos aspectos praticos da venda e envio dos produtos atraves de uma
plataforma, € importante sintetizar alguns procedimentos técnicos em relacéo a este tipo
de comércio, que o diferencia dos mais tradicionais. Serdo tratadas, entdo, a legislacdo
vigente no ambito do comércio eletrénico nos Gltimos anos e, em seguida, a analise dos

fatores relacionados a aplicacdo e retorno desse projeto de viabilidade.

4.2 Fatores criticos do negocio

Ao criar um projeto, € necessario analisar os fatores criticos que podem
representar o sucesso ou fracasso do empreendimento. Para isso, uma das ferramentas
mais utilizadas é a analise SWOT, utilizada na pesquisa como base para no qual sdo
apresentadas as oportunidades e ameacas, pontos fortes e fracos do empreendimento.

A matriz SWOT ¢é uma ferramenta utilizada para examinar uma empresa e 0S
fatores que afetam seu funcionamento. Este é o primeiro estagio de planejamento, o que
ajuda o empresério focar nos pontos principais da empresa. Os pontos fracos e fortes
sdo fatores internos da empresa, e as oportunidades e ameacas sao fatores externos.

Segundo Silva et al. (2011, p.3, apud MARTINS, 2006), a analise SWOT € uma
das préaticas mais comuns voltadas para 0 pensamento estratégico das empresas e é uma
ferramenta essencial para uma organizacao, pois € através dela que a empresa consegue
ter uma visdo clara e objetiva sobre quais sdo suas forcas e fraquezas no ambiente
interno e suas oportunidades e ameagas no ambiente externo, oferecendo oportunidades
aos gestores de elaborar estratégias para obter vantagem no mercado e melhor o

desempenho organizacional.
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Quadro 2 — Matriz de SWOT do Negdcio da Loja Virtual

Matriz de SWOT

Ambiente Externo

(+) Oportunidades (-) Ameacas
» Comodidade, pela falta de tempo dos clientes > Preferéncia do puablico por lojas fisicas
> Mudanc¢a comportamental da sociedade > Dificuldade na mudanca de habitos
> Boa visualizacdo dos produtos com auxilio > Prazo de entrega alto
da tecnologia > Precos de frete elevados
> Greves dos Correios
Ambiente Interno
(+) Pontos Fortes (-) Pontos Fracos
> Utilizac8o de transportadoras como > Deficiéncia na gestdo do estoque
alternativa aos Correios > Atraso na expedicdo dos pedidos
> Preco dos produtos aquém do mercado local > Falta de recursos financeiros antes do
> Condigdes de pagamento payback
> Seguranca e privacidade de dados > Profissionais sem experiéncia
> Atendimento diferenciado

Fonte: Adaptado de Silva, 2011.

Em relacdo aos fatores externos expostos no Quadro 2, considera-se que a
mudanca comportamental dos consumidores e o habito de comprar através de
plataformas virtuais pode estar presente tanto nos fatores de oportunidade quanto de
ameacas, pois, como é algo relativamente recente existe uma demanda crescente por
esse tipo de compra, porém ainda ha receio quanto a seguranca, processos de troca e
devolucdo caso ndo tenha gostado ou o item adquirido ndo lhe sirva, e a propria
condicdo de ndo ser um item palpavel antes da finalizacdo da compra, como acontece
quando adquiridos em lojas fisicas.

Deve-se, entdo, procurar oferecer informacdes claras e detalhadas de cada
produto, com imagens em alta qualidade, demonstrando o produto em seu formato real,
pois, o site é a vitrine do e-commerce na qual o produto sera visto, e devera apresentar
diferenciais em relacdo aos concorrentes, seja na exposicdo dos produtos ou no
atendimento, para que os clientes que ainda ndo se integraram a esse tipo de préatica se
sintam mais seguros em efetuar uma compra ndo presencial.

Em relacdo ao ambiente interno, a grande dificuldade de encontrar profissionais
com experiéncia na area de e-commerce na cidade fard com que sejam necessarios
treinamentos e cursos especificos, sejam on-line ou presenciais, além de apresentar aos
colaboradores casos de sucesso e buscar verificar como grande empresas operam, a fim

de os familiarizar com a estrutura de negocios e minimizar possiveis falhas no processo
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de preparacdo, envio e acompanhamento dos pedidos, desde a pré-venda até o pos-
venda.

Outro ponto de destaque na analise dos fatores criticos serd também o frete e o
contrato com transportadoras em alternativa ao sistema de entregas dos Correios, pois,
um grande diferencial para que o cliente seja fidelizado pelas lojas virtuais é o
cumprimento de prazos de entrega e o custo com frete em sua cidade.

O cléssico exemplo de marketing utilizado pelas empresas no qual sdo exibidas
duas propostas de preco, sendo a primeira com o preco do produto por R$80 acrescidos
de frete por R$20, e no segundo caso no qual é oferecido o pre¢o do produto por R$100
com frete “gratis”, poderd ser um caso de analise na empresa apds sua implantacdo. A
principio caberd estabelecer contrato com transportadoras que oferecam os melhores
servicos com menores custos para que os clientes paguem o menor frete, com mais

qualidade e agilidade.

4.3 Modelagem dos negocios

Além da Matriz de SWOT outra ferramenta bastante utilizada no mundo dos
negdcios é o Business Model Canvas, que consiste em um mapa dos principais itens que
compdem uma empresa para auxiliar no projeto, possibilitando a visualizacdo das suas
principais funcdes e suas relagdes com parceiros, clientes, fornecedores e fontes de
receita e custos.

De acordo com Pereira (2019) a ferramenta Business Model Canvas (BMC) foi
difundida a partir do langamento do livro Business Model Generation, em 2010, do
Suico Alexander Osterwalder em parceria com o professor Ives Pigneur. Junto a eles se
reuniram mais de 470 consultores, de 45 paises diferentes, contribuiram discutindo e
avaliando até chegar a ser uma das ferramentas de negdcios mais famosa do mundo.

De acordo com Nakawaga (2012) a ferramenta BMC é um tipo de plano de
negocios em que se explica como o negdcio sera feito, e se complementa com ao plano
de negdcios tradicional.

O BMC consiste em um quadro de ideias, dividido em nove blocos, no qual o
usuario poderd mapear modelos de negdcios ja existentes ou criar novos modelos de
negocios através de uma sO imagem. O empreendedor devera inserir informacoes
acerca dos seguintes pontos, segundo o site Strategyzer (2019) definiu em seu video

“Business Model Canvas Explained”:
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1- Segmento de clientes: sdo todas as pessoas em organizacdes para as quais VOcé esta
criando valor, incluindo usuérios simples e clientes pagantes.

2- Propostas de valor: para cada segmento vocé tem uma proposta de valor especifica.
S&0 os pacotes de produtos e servigcos que criam valor para seus clientes.

3- Canais: descrevem o0s pontos de contato com o0s quais vocé esta interagindo com o0s
clientes e agregando valor.

4- Relacionamento com os clientes: descreve o tipo de relacionamento que esta
estabelecendo com seus clientes.

5- Fontes de Receita: define como e através de quais mecanismos de precificacdo seu
modelo de negdcios esta capturando recursos financeiros.

6- Recursos principais: se trata da infraestrutura para criar, fornecer e capturar valor.
Mostra quais ativos sao indispensaveis no seu modelo de negocio

7- Atividades chave: mostra o que é preciso ser feito para ter um bom desempenho.

8- Parcerias chave: mostra quem podera ajudar a levantar o seu modelo de neg6cios.

9- Fontes de custos: descreve qual a estrutura de custos necessaria para desenvolver as
atividades chave.

O Quadro 3 a seguir representa o Business Model Canvas do Negécio da loja
virtual. O publico alvo séo principalmente mulheres e homens que vistam, de acordo o
padrdo de medidas brasileiro, uma numeragédo do 36 ao 44, e que muitas vezes ndo tem
possuem tempo disponivel para se deslocar até uma loja fisica para adquirir as pecas de
vestuario em jeans necessarias para as atividades do dia a dia, ou para uma ocasido
especifica. Para isso, a proposta de valor especificada no quadro apresenta uma linha de
produtos bacia e uma linha Premium, para atender a demanda de publicos diferentes ou
necessidades diferentes de um mesmo cliente. Serd necessario oferecer diferenciais em
relacdo a entrega e atendimento, para que o cliente tenha uma boa experiéncia de

compra com a loja e torne-se um cliente fidelizado.
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Modelo Canvas de Negdcio / Business Model Canvas

Parcerias Chave

Atividades Chave

Propostas de

Relacionamento

Segmentos de

Valor com os Clientes Clientes
» Desenvolvimento | > Disponibilizar » Distribuicéo de
do site uma linha de | catalogos e cupons
> Lojas de Fabrica | » Cadastro de produtos bésica e | de desconto
» Empresas locais produtos uma linha | » E-mail
» Transportadoras > Gerenciamento e | Premium para | marketing
> Desenvolvedores | controle de estoque | todas as regifes | » Redes sociais » Mulheres
de sites e » Logistica do pais » SAC viae-mail | (Tamanho 36 ao
funcionarios » Marketing »>Agilidade  na | e redes sociais 44)
> Fotografos, _ entrega i »Homens
modelos e Recursos Principals | » Atendimento Canais (Tamanho 36 ao
influenciadores personalizado 44)
digitais > Siteem > Produtos  de | » Site
> Marketplaces funcionamento qualidade e preco » Marketplaces
> Marketplaces justo » E-mail
» Redes Sociais
> Telefone

Fontes de Custos

Fontes de Receitas

» Construcdo e manutencao do site
» Registo de dominio e hospedagem
» Marketing e divulgacéo

» Estrutura fisica e pessoal

» ComissBes sobre vendas

» Vendas na loja virtual
» Vendas por Telefone e Redes Sociais
» Vendas por Marketplaces

Fonte: Adaptado de Strategyzer, 2019.

Os canais de venda serdo além do proprio site, as vendas por telefone, e-mail,

redes sociais e marketplaces?, de onde deverdo ser originados o maior fluxo de clientes
para o site e acarretardo nas fontes de receita do empreendimento. Os principais
recursos deverdo ser provenientes, portanto, o site em pleno funcionamento e a ativacao
dos produtos em diversos marketplaces.

Para ter um bom desempenho serd necessario, portanto, realizar o
desenvolvimento do site através do cadastro dos produtos e gerenciamento do estoque
nos diversos canais, além de oferecer um servigo de logistica eficaz e desenvolver
estratégias de marketing digital para alavancar as vendas.

Por fim, as parcerias chave para que todo o projeto seja atendido deverdo ter
como principais atores envolvidos as lojas de fabrica e empresas locais do segmento de

confeccdes em jeans, transportadoras, desenvolvedores de site e funcionarios, além de

2 De acordo com o Zacho (2017), os marketplaces surgiram no Brasil a partir de 2012 e s&o conhecidos
como um “shopping center virtual” cujo site reune diversas marcas e lojas em um s6 lugar, facilitando a
procura pelo melhor produto pelos melhores precos.
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fotografos, modelos e influenciadores digitais para exposi¢do dos produtos em todos os

canais de venda.

4.4 Projecdes

4.4.1 Investimentos Iniciais

Antes mesmo de se iniciarem as operacdes de saida de mercadorias de um e-
commerce, assim como de qualquer modelo de negdcios, sdo necessarios investimentos
iniciais para sua implantacgéo.

A estrutura de um e-commerce varejista de confecc¢bes pouco difere da estrutura
comercial caso fosse uma loja fisica. Com excecdo da necessidade de exposi¢cdo de um
ponto comercial com facil acesso, boa visibilidade e proximidade do publico-alvo como
deve ser em uma loja fisica, as demais estruturas de estoque, himero de funcionarios e
seguranca nas informacgdes financeiras devem ser semelhantes, diante do porte da
empresa.

A principio, a Tabela 1 estabelece uma média de valores para os principais
investimentos permanentes pré-operacionais necessarios para inicio das atividades da
empresa estudada. Se faz imprescindivel uma estrutura minimamente capaz de oferecer

estabilidade para atender a uma crescente demanda pelos produtos oferecidos.

Tabela 1 — Investimento Permanente

Descrigdo Quantidade Valor unitario Valor Total
Computadores 2 R$ 1.500,00 R$ 3.000,00
Telefone fixo 1 R$ 200,00 R$ 200,00

Celular 1 R$ 900,00 R$ 900,00

Birds 2 R$ 300,00 R$ 600,00

Mesa 1 R$ 600,00 R$ 600,00
Cadeiras 4 R$ 300,00 R$ 1.200,00
Estantes 16 R$ 350,00 R$ 5.600,00
Impressora Multifuncional 1 R$ 900,00 R$ 900,00
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Utensilios para cozinha 1 R$ 300,00 R$ 300,00
Material de escritorio 1 R$ 200,00 R$ 200,00

TOTAL ‘ R$ 13.500,00

Fonte: Elaborada pelo autor, 2019.

A pesquisa considerou um estoque inicial capaz de atender o publico-alvo nos
diversos canais de venda propostos. Dessa forma, a medida que o mercado definir a
preferéncia dos consumidores serdo necessarios maiores investimentos naqueles
produtos com maior giro, bem como 0s que possuem maior margem de contribuicao, a
fim de equilibrar e manter o maior numero possivel de modelos com rotatividade
elevada.

Para tanto, foram definidas as seguintes quantidades e custos para o estoque

inicial:
Tabela 2 — Quantidade de estoque inicial estimado
Numero de Quantidade Quantidade Custo Médio Custo
Descrigéo Modelos  de Pegas Por Total Unitéario Total
Expostos Modelo
Calcgas Femininas 6 115 690 R$ 30,00 |R$20.700,00
Calcgas Femininas 4 45 180 R$ 35,00 | R$6.300,00
Premium
Shorts Femininos 5 78 390 R$ 20,00 | R$7.800,00
Saias Femininas 4 50 184 R$ 20,00 | R$3.680,00
Calcgas Masculinas 4 80 320 R$30,00 | R$9.600,00
Calcas Masculinas 2 45 90 R$ 35,00 | R$3.150,00
Premium
Bermudas Masculinas 5 46 230 R$ 20,00 | R$4.600,00
TOTAIS 30 2084 R$ 55.830,00

Fonte: Elaborada pelo autor, 2019.

Conforme se apresenta na Tabela 2, a venda dos produtos foi subdividida entre
0s tamanhos do 36 ao 44, tanto para a linha feminina quanto para a linha masculina.

Para cada modelo, a quantidade de pecas em estoque varia de acordo com o tipo de
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produto, sendo as calcas femininas com estimativa de maior fluxo nas vendas, seguido
pelas calgas masculinas e os shorts femininos.

O mix de produtos compde-se ainda uma linha de produtos Premium, com
qualidade e acabamento diferenciais em relacdo aos demais modelos, cujo preco de
venda sera superior quando comparados a linha tradicional, porém com a possibilidade
de gerar maior margem de lucro por produto. O custo total do estoque é estabelecido a
partir da razdo entre o valor de custo unitario de cada peca e a quantidade em estoque.

Portanto, foi estimado um estoque inicial de produtos para inicio das operacdes
no valor total de R$55.830,00, em média, ja incluidos os custos com frete e impostos.
Os custos dos produtos foram estabelecidos a partir da média de preco praticada pelos
atacadistas nos polos téxteis das cidades de Santa Cruz do Capibaribe e Toritama.

Além dos aspectos operacionais, existem ainda elementos pré-operacionais que
envolvem despesas relativas aos processos de legalizacdo, construcdo da loja virtual,
estratégias de marketing digital para lancamento da loja e treinamentos, conforme
Tabela 3 especifica a seguir:

Tabela 3 — Despesas pré-operacionais

Descricao Total de Despesas
Criagdo e desenvolvimento da loja virtual R$ 3.000,00
Fotografia e edi¢do das imagens R$ 8.000,00
Cursos e Treinamentos R$ 1.000,00
Despesas de Legalizacéo R$1.000,00
Marketing Digital de langamento da loja R$ 1.000,00
TOTAIS R$ 14.000,00

Fonte: Elaborada pelo autor, 2019.

Assim, o0s investimentos necessarios para o cumprimento da fase de implantacéao
serdo fontes de recursos proprios para financiar os ativos da organizagdo, e podem ser
expressos através da Tabela 4, no qual foi considerado o capital de giro capaz de atender

a necessidade da empresa até sua consolidag&o:
Tabela 4 — Investimento total
Descricdo | Total

Investimento Permanente R$ 13.500,00
Investimentos Pré-Operacionais R$ 14.000,00
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Capital de Giro | R$ 40.000

TOTAL | R$ 67.500,00
Fonte: Elaborada pelo autor, 2019.

4.4.2 Estimativa de Custos, Faturamento, Demonstracdo de Resultado e Indices de
Viabilidade

Para o efetivo funcionamento do e-commerce na operacdo de comercializagéo
dos produtos envolve ainda custos e despesas fixas e varidveis, que se modificardo no
decorrer do tempo, com o0 aumento gradativo do numero de vendas no site, necessitando
aumentar sua estrutura fisica e operacional. Portanto, a principio serdo necessarios

desembolsos mensais com as seguintes despesas:

Tabela 5 — Custos e despesas fixas mensais

Descricao Total
Aluguel+ IPTU R$ 700,00
Agua R$ 130,00
Energia R$ 140,00
Mao de obra operacional R$ 1.700,00
Telefone+ Internet R$ 130,00
Manutencdo e conservagao R$ 200,00
Honoréarios Contabeis R$ 500,00
Pré-Labore R$ 2.000,00
Hospedagem e desenvolvimento do site R$ 1.500,00
Sistema de Gestdo e Emisséo de NF-e R$ 100,00
Depreciacdo R$121,67
TOTAL R$ 7.2221,67

Fonte: Elaborada pelo autor, 2019.

A Tabela 5 considera que a estrutura fisica seja montada em um espaco alugado,
com auxilio de um funcionario para auxiliar o proprietario nas atividades operacionais
dos envios. Foi considerada depreciacdo de 5 anos para telefones fixo e celular, e de 10
anos para os demais investimentos fixos. Os valores da tabela sdo expressos em média,
tomando por base as tarifas empresariais dos fornecedores de cada servico.

A loja virtual devera oferecer opgdes de frete mais econdmicas, embora possuam
maior prazo de entrega, e opgdes expressas, com prazos de entrega menores a um custo
maior para atender clientes que tenham preferéncia pela agilidade na entrega de seu
pedido. Para isso, podera contratar o servi¢co de diversas transportadoras e optar pela
que melhor atenda determinada localidade. No caso estudado o grande diferencial sera
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atender com agilidade a regido Nordeste, por estar localizada na Paraiba e ser
basicamente o ponto central de ligacdo entre os demais estados nordestinos. Apesar de
serem pagos pelo cliente, os fretes do envio de cada pedido fardo parte do faturamento e
constituem uma despesa varidvel, pois a fatura gerada pelas transportadoras serd paga
pela empresa e ira variar de acordo com o volume de vendas.

Para definicdo do pregco de venda das mercadorias e projetar o faturamento
mensal previsto devem ser observados, além dos custos, o valor dos produtos aplicado
pela concorréncia, pois um preco competitivo é de grande diferencial nas vendas pela
internet e contribuem para a fidelizacdo desses clientes. Além disso, foram estimadas as
proporcoes de venda dos produtos de acordo com a demanda esperada a fim de obter o
ticket médio de vendas na loja, conforme expresso na Tabela 6:

Tabela 6 — Proporcéo de vendas e faturamento por produto

Descricdo Proporcdo nas vendas Preco de venda | Total Faturado
Calcgas Femininas 7 R$ 79,00 R$553,00
Calgas Femininas Premium 2 R$ 119,00 R$238,00
Shorts Femininos 3 R$ 65,00 R$ 195,00

Saias Femininas 1 R$ 59,00 R$59,00
Calcas Masculinas 4 R$ 79,00 R$ 316,00
Calcas Masculinas Premium 2 R$ 109,00 R$ 218,00
Bermudas Masculinas 2 R$ 59,00 R$ 118,00
TOTAL 21 R$ 1.697,00

Fonte: Elaborada pelo autor, 2019.

Desta forma, chega-se a projecdo do ticket médio de vendas por pedido,
totalizando aproximadamente R$ 100,81, obtido através da razdo do total faturado com
0 mix de produtos (R$1.697,00) e a quantidade estabelecida (21 unidades), acrescido
em seguida do valor médio de fretes cobrados aos clientes (R$20,00).

Ja para a obtencdo do custo dos produtos vendidos utiliza-se a mesma proporcao
de vendas estimada (Tabela 6), multiplicada pelo custo médio unitario dos produtos

(Tabela 2), conforme Tabela 7 a seguir:

Tabela 7 — Custos dos produtos vendidos

Descricdo Proporcéo nas vendas Custo unitario | Total
Calgas Femininas 7 R$ 30,00 R$ 210,00
Calcgas Femininas Premium 2 R$ 35,00 R$ 70,00
Shorts Femininos 3 R$ 20,00 R$ 60,00
Saias Femininas 1 R$ 20,00 R$ 20,00
Calcas Masculinas 4 R$ 30,00 R$ 120,00
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Calcas Masculinas Premium 2 R$ 35,00 R$ 70,00
Bermudas Masculinas 2 R$ 20,00 | R$ 40,00
TOTAL 21 | R$ 590,00

Fonte: Elaborada pelo autor, 2019

Definido o custo total dos produtos vendidos no mix estimado pode-se obter a
meédia do custo unitarios do produto vendido, R$28,10, o qual sera utilizado para a
definicdo das despesas comerciais, pois, estes estardo associados ao montante gasto a

medida que a demanda dos produtos aumente, e estdo expressos na Tabela 8, conforme

segue:
Tabela 8 — Despesas comerciais por produto

Descricao Total
Custo dos Produtos Vendidos (Un.) R$ 28,10
Fretes R$ 20,00
Material de embalagem R$ 0,66
ComissBes sobre preco de venda R$ 20,16
Impostos R$ 8,06
Custo com trocas/ devolugdes R$ 2,50
TOTAL R$ 79,49

Fonte: Elaborada pelo autor, 2019.

Nesta tabela foram considerados, além do custo unitario por produto vendido, o
custo médio com frete, custo com material de embalagem e expedicdo do pedido,
comissédo do meio de pagamento (com base no preco de venda), impostos e custos com
devolucdes e trocas dos pedidos.

Diante das informacfes estimadas acima, cabe destacar que 0 comércio
eletrbnico possui caracteristicas proprias que o difere de uma loja fisica quanto as suas
projecdes. Deverdo haver constantes investimentos em marketing digital a fim de
aumentar o fluxo de visitantes do site e converter o maior nimero possivel desses
visitantes em clientes.

O faturamento sera proveniente, inicialmente, das vendas em marketplaces de
moda, (a exemplo das lojas Kanui, Dafiti, Mercado Livre, Americanas, Magazine Luiza,
entre outras) cuja funcdo propdem maior visibilidade dos produtos da loja, e
consequentemente, serdo canais que direcionardo o0s clientes para as compras
posteriores no proprio site, reduzindo 0s custos com comissdo e aumentando a margem
de lucro. A média de comissdo estimada foi de 20% sobre o faturamento para as vendas

através desses canais.
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Assim, apresenta-se a seguinte projecdo para Demonstracdo de Resultado da
Empresa, cuja estimativa é de 500 pedidos por més, com base no ticket médio de
R$100,81:

Quadro 4 — Projecdo do Demonstrativo de Resultado

Descricdo (R$)

Receita de Vendas R$ 50.405,00
(-) Custos Variareis R$ 39.745,00
(=) Margem de Contribuigéo R$ 10.660,00
(-) Custos Fixos R$ 7.221,67
(=) Resultado operacional R$ 3.438,33

Fonte: Elaborada pelo autor, 2019.

Tendo em vista que os valores da demonstracdo de Resultado, apresentadas no
Quadro 4, apontam para operagdo com lucro de R$ 3.438,33, seré possivel definir os
indicadores de viabilidade do projeto. O primeiro demonstrativo financeiro trata-se do
fluxo de caixa (Figura 3), construido para um horizonte de tempo de 5 anos do e-
commerce de ConfeccBes em Jeans no qual poderdo ser calculados indicadores de
viabilidade do negdcio, que neste caso sera considerado um aumento fixo de 10% nas

receitas e custos ao longo dos 5 anos.

Figura 3 — Fluxo de Caixa Provavel para cinco anos (em R$)

B%41.260 R554.051 RS68.123 REE3.601 RE100.627
ll Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

RS67.500

Fonte: Elaborada pelo autor, 2019.
A partir de agora serdo iniciadas as analises dos indices de viabilidade

financeira, expressos através do VPL, TIR e Payback, conforme definicGes
anteriormente tratadas.

O VPL é o indice responsavel por medir e o valor presente dos fluxos de caixa
gerados pelo projeto ao longo de sua vida util. Se o VPL for maior que zero, considera-
se 0 projeto viavel, caso contrério, considera-se inviavel. Para isso, utiliza-se a seguinte

férmula;

VPL= —I+ i FC.
- Ls(1+K)
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No caso da loja virtual de confecgOes em jeans, foi considerado o custo de
capital minimo de 10% a.a. aplicado ao fluxo de caixa da Figura 3:

VPL=-67.500,00+41.260 +54.051+ 68.123 + 83.601 + 100.627
(1,1) (112 (@1 @+ @Qud

VPL= R$ 185.443

Como o VPL é positivo, considera-se que o indice indica a viabilidade
financeira da proposta.
Através da Taxa Interna de Retorno (TIR) serd possivel identificar a taxa de

retorno do investimento a partir da seguinte formula:
VPL= —I+ ) ——— =0

Neste contexto, busca-se verificar basicamente a taxa de desconto que um
determinado fluxo teria para igualar o seu VPL a 0 (zero).

VPL= -67.500,00+ 41.260 + 54.051 +68.123+ 83.601 +100.627 = 0
(1+TIR) (1+TIR)2 (14TIR)3(1+TIR)* (1+TIR)®

TIR =76,62%

A Taxa Interna de Retorno mostra que a alternativa € viavel, pois o indice é
maior que o custo de capital.

Por fim, o Payback, indice que define em quanto tempo o investimento retornara
a empresa, e pode ser encontrado dividindo-se o investimento inicial pela entrada de
caixa anual. No caso em analise, o Payback ocorre no segundo ano de atividades

(aproximadamente 1 ano e 8 meses), conforme segue:
I= S —
(1+ K)*
t=1

-67.500,00 = 41.260 + 54.051 +68.123+ 83.601 + 100.627
(1,00) (1,102  (1,10)® (1,10)*  (1,10)°

Payback = 1,68 anos
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5 CONCLUSAO

A analise de viabilidade econdmica e financeira é indispensavel para iniciar um
negdcio, seja ele de pequeno ou grande porte. Para isso, a contabilidade serve de auxilio
através das demonstragdes que mostram as possiveis projecdes para o investimento e
permitem avaliar se serd ou nao viavel tal investimento.

O estudo dos investimentos, custos e projecGes de receita sdo indispensaveis
para um projeto de viabilidade econdmico-financeiro. Diante disso, a proposta de
pesquisa, buscou em analisar a viabilidade econdmica e financeira de um projeto de
investimento a partir do comercio eletrébnico de confec¢fes em jeans no estado da
Paraiba, permitiu observar que a empresa possivelmente operaria com lucro.

Foram apresentados os valores estimados para a criacdo da loja virtual de
confec¢cdes em jeans, e, a partir desse levantamento de receitas e custos foi possivel
montar um fluxo de caixa para um horizonte de cinco anos. Na situacdo projetada
conclui-se que o investimento é viavel. Com o Valor Presente Liquido de R$ 185.443 e
Taxa Interna de Retorno de 76,62% e 1 ano e 8 meses de Payback o projeto considera-
se atrativo.

Na execucdo do projeto, deve-se considerar a priorizacdo de produtos com maior
margem de contribuicdo, que gerem maior lucro para empresa e requeiram menores
investimentos para aumentar o nimero de vendas on-line.

O projeto analisado podera servir de base para execucgdo e criacdo desse tipo de
empreendimento, seja no ramo de confeccBes ou outro ramo de atividade, cabendo
destacar, ainda, para possiveis estudos posteriores, a viabilidade da fabricacdo dos
produtos, ao invés da revenda, buscando reduzir os custos das mercadorias vendidas e
consequentemente aumentar o lucro da empresa.

Como limitacGes, considera-se as premissas, por ndo haver informacdes
suficientes na estimativa dos valores projetados para o empreendimento, e a pouca
diversidade de artigos relacionados ao tema quando aplicado ao e-commerce. Portanto,
foram considerados os custos e despesas mais relevantes ao funcionamento da empresa
com os respectivos valores aproximados, o que pode ter ocasionado em uma possivel
variacdo nos célculos dos indicadores de viabilidade para mais ou para menos.

Portanto, recomenda-se que sejam realizadas, em futuras pesquisas,

aprofundamentos em temas relevantes com maior detalhamento, a exemplo do
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planejamento tributario, buscando verificar se o enquadramento tributario podera

interferir na analise da viabilidade econémica e financeira da empresa.
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