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RESUMO EXECUTIVO

O empreendimento denominado MALU- Moda Plus Size F e M, nasceu de uma
necessidade local do mercado de Patos-PB, que ¢ de atender a uma demanda de pessoas
que vestem tamanhos grandes, conhecido como Plus Size, esse nicho vem crescendo a
cada ano, porém existe um grande déficit, nesse segmento. A loja pretende vender apenas
no varejo, roupas para homens e mulheres que tem um manequim acima do 46. As pecas
oferecidas serdo: roupas descontraidas, para serem usadas durante o dia e nos finais de
semana; roupas apropriadas para usar no ambiente de trabalho; roupas adequadas para
ocasides como festas.

A empresa sera localizada no shopping cidade, bairro centro, e terd um espacgo de 60
m?. Contara quatro colaboradores sendo: gerente geral; dois vendedores; e um personal
stylist. Nesse ambiente pretende-se, atender uma clientela exigente que além de buscar
roupas que se enquadre em seus niumeros, buscam pecas com qualidade, confortaveis e
com estilo. Diante dessa observagdo, o empreendimento buscara atender todos esses
anseios, mas também ir além de satisfazer uma necessidade fisica, ¢ procurar devolver a
autoestima, através de um espago acolhedor desde a chegada até a saida, queremos que o
cliente se sinta em casa.

Para tanto, ¢ de suma importancia que todos os colaboradores saibam da missao,
visdo, e os valores da organizagdo, assim sendo: a missao da MALU- Moda Plus Size ¢
comercializar e satisfazer o publico Plus size feminino e masculino com roupas de
qualidade, conforto e estilo. E com isso, a sua visao ¢ ser reconhecida como referéncia de
roupas Plus size na cidade de Patos-PB e regido. Para que, essas duas agdes acontecam
efetivamente € necessario que se possua alguns valores norteadores, que sdo: valorizagao
e respeito as pessoas; satisfacdo do cliente; comprometimento; Exceléncia com
simplicidade; e trabalho em equipe.

Contudo, ¢ um mercado em expansao que cresce 6% ao ano € movimenta cerca
de RS 5 bilhdes, o que representa 5% do faturamento total do segmento de vestuario,
segundo a Associacdo Brasileira do Vestuario (Abravest). Esse percentual corresponde a
cerca de 300 lojas fisicas e aproximadamente 60 virtuais.

Diante disso, ¢ possivel visualizar um cendrio positivo para investir na loja, ¢
atraente apostar nesse negocio. Sendo assim, o plano financeiro da loja apresentou em
seus numeros, um retorno positivo para o empreendedor, uma vez que, o seu investimento

inicial sera de 66. 124,70, mas a sua taxa interna de retorno sera de 79,5 % ao ano.



Observa-se ainda, uma taxa de atratividade de 25% ao ano e o seu Pay Back (tempo de
retorno de investimento) de 2 anos. Contudo, os numeros informam que as receitas serdo

suficientes para cobrir as despesas e gerar lucro para seu investidor.

Palavra-chave: Moda, Plus Size e Personal stylist.



ABSTRACT

The MALU- Fashion Plus Size F and M venture was born from a local need in the Patos-
PB market, which meets a demand of people who wear large sizes, known as Plus Size,
this niche has been growing every year, But there is a large deficit in this segment. The
store intends to sell only in retail, men's and women's clothing that has a mannequin above
46. The pieces offered will be: casual clothes, to be worn during the day and on weekends;
Appropriate clothing for use in the workplace; Clothes suitable for occasions like parties.
The company will be located in the city mall, downtown neighborhood, and will have a
floor space of 60 m?. It will have four employees: general manager; Two sellers; And a
personal stylist. In this environment it is intended to meet a demanding clientele who, in
addition to looking for clothes that fits their numbers, look for quality, comfortable and
stylish pieces. Before this observation, the enterprise will seek to meet all these wishes,
but also go beyond satisfying a physical need, is to seek to return the self-esteem, through
a welcoming space from arrival to departure, we want the customer to feel at
home.Therefore, it is of the utmost importance that all employees know the mission,
vision and values of the organization, thus: MALU- Fashion Plus Size's mission is to
market and satisfy the Plus Size female and male public with quality clothes, Comfort
and style. And with that, its vision is to be recognized as reference Plus clothing in the
city of Patos-PB and region. For these two actions to take place effectively, it is necessary
to have some guiding values, which are: valuing and respecting people; Customer
satisfaction; commitment; Excellence with simplicity; And teamwork.However, it is a
growing market that grows 6% a year and moves around R $ 5 billion, which represents
5% of the total turnover of the clothing segment, according to the Brazilian Apparel
Association (Abravest). This percentage corresponds to about 300 physical stores and
approximately 60 virtual stores.Given this, it is possible to visualize a positive scenario
to invest in the store, it is attractive to bet on this business. Therefore, the store's financial
plan presented a positive return for the entrepreneur, since its initial investment will be
66. 124.70, but its internal rate of return will be 79.5%. year. An attractiveness rate of
25% per annum and its payback of 2 years is also observed. However, the figures say that
revenues will be enough to cover expenses and generate profits for your investor.

Keyword: Fashion, Plus Size and Personal stylist.



1 0 NEGOCIO

1.1 Historico e Motivacao

A MALU- moda plus size serd uma microempresa que ira vender roupas
femininas e masculinas apenas no varejo, para pessoas que vestem manequim acima do

46. A loja foi idealizada a partir de conversas com amigos, colegas de trabalho e
familiares, que percebeu a dificuldade de encontrar pecas com uma numera¢ao maior,
esse fator serviu de motivagao para abrir um negocio voltado a atender a essa necessidade.

A moda Plus size ¢ considerada uma tendéncia nacional e internacional, pois a
populacdo de pessoas acima do peso aumenta a cada ano. S6 no Brasil, a porcentagem de
pessoas com sobrepeso ¢ de 42,7%, sendo 52,6% composta por homens e 44,7% por
mulheres. O pais esta se equiparando aos Estados Unidos, que é conhecido por ter a
populagdo mais gorda do mundo. Estima-se que em todo o planeta ha mais de 253 milhdes
de pessoas acima classificadas como obesas.

Levando em consideracao esses dados, cogitou-se a possibilidade de colocar um
empreendimento na cidade de Patos-PB, pois ndo se encontra lojas com o foco no publico
Plus Size. Por isso, ¢ um nicho a ser explorado, pois tem projegoes positivas ¢ que cresce
6% ao ano. As vantagens e beneficios sdo algo que o cliente vai perceber ao entrar na
loja, desde uma boa recepcdo a escolha de uma peca de roupa, serd um lugar que se sentira
acolhido e a nossa equipe fara de tudo para que o mesmo sai satisfeito. O lema sera zelar

pelo bom relacionamento com o cliente e tentar se adequar as suas necessidades.

1.2 Modelo de Negécio

O modelo de negodcio serd, o comércio varejista que distribuird seus produtos em loja
fisica, sendo que, a mercadoria sera de terceiros, revendendo de outras marcas. O produto
alcancard os clientes de vérias formas: divulgagdo através de e-mail marketing, redes

sociais e um mini desfile para apresentagao das roupas.



Diante disso, essa loja ¢ uma boa oportunidade de negocio, porque na cidade de Patos-
PB, ndo existe uma loja especializada para o publico Plus Size. Levando em consideragao
que a concorréncia deixa a desejar, no que diz respeito, a oferta de roupas com manequim
acima do 46, como também ndo se preocupam com o conforto e estilo das pegas. Esse
projeto vem sanar uma problematica que pessoas acima do peso enfrenta no seu dia a dia,
que ¢ a falta de roupas que atendam as suas necessidades, que valorizem seus corpos
como sdo e devolva a autoestima e além disso pensando no bem-estar com pecas
confortaveis e com estilo e ndo metros de panos a mais, sem um corte bem feito.

Sao varias as oportunidades, ¢ essa categoria da moda tem diversos fabricantes e
marcas especializadas em distribuicdo de roupas Plus Size. O importante ¢ analisar as
possibilidades e as necessidades de inovacao, de acordo com o mercado consumidor e
como ele evolui. E preciso aproveitar a oportunidade dos pontos de contatos com o cliente
para transmitir a mensagem adequada a ele. Antncio de revista, embalagem de produto,
folhetos, feiras de negodcios, campanhas de incentivos e de promogao, sites, spots em
radio, sdo algumas possibilidades. Umas das ameacas sera a tributag@o local que encarece

o processo de instalagdo da loja.

2 PRODUTOS E SERVICOS

2.1 Caracteristicas e Beneficios

As carateristicas do produto sdo roupas masculinas e femininas com uma
numeragdo acima do 46, com tecidos com peso € bom caimento. J4 os beneficios
funcionais sdo as vantagens mais essenciais do produto ou servico e, geralmente,
correspondem aos atributos relacionados ao que ¢ tangivel. Ou seja, serdo roupas
confortaveis, que tenham um bom corte e com estilos modernos, além de encontrar pecas
maiores o cliente percebera que a loja se importa com a necessidades dele através de uma
caixa de sugestdes. Outro beneficio serd o experimental que € quando o consumidor sente
ao utilizar o produto ou servico. Esse momento sera propicio para comunicar a imagem
da empresa, pois ¢ exatamente quando o cliente experimenta que acontece uma conexao
entre o consumidor e a organizac¢do. Ao vestir uma roupa da loja queremos transmitir ao
cliente confianga para se expor em publico sem se preocupar com a qualidade e beleza da

sua roupa. Além disso, o cliente terd a oportunidade de a cada 15 dias obter dicas de moda



com um personal stylist. O cliente também sera beneficiado com atendimento a domicilio

para aqueles que ndo querem sair da comodidade da sua casa.

Para melhor entendimento de quais tipos de roupas serdo disponibilizados na loja

segue a baixo um quadro ilustrativo:

MALU-Moda Plus
Size

SEGMENTACAO/
ROUPAS

CASUAL/DIA

Roupas
descontraidas,
para serem
usadas durante o
dia e nos finais
de semana, para
passear,
programas de

lazer, etc.

2.2 Estagio de Desenvolvimento

TRABALHO/DIA

Roupas
apropriadas
para usar no
ambiente de
trabalho,
como blusas
com decotes
discretos,
calcas sociais,

terninhos, etc.

FESTA/NOITE

Roupas
adequadas
para ocasides
como festas,
danceterias,
coquetéis,
shows e
teatros. Este
segmento nao
ira abranger
vestidos
longos ou
roupas

chiques.

A loja MALU- Moda Plus Size esta em sua fase inicial, ou seja, ainda ndo existe

em um espago fisico e a mercadoria ainda ndo foi comprada. Porém, os produtos estardo

prontos para comercializagdo em junho de 2017, e o mercado de roupas Plus Size

demostra que ele esta em fase de crescimento, devido ao grande numero de pessoas que

estdo entrando para o manequim GG.



3 O AMBIENTE DE NEGOCIO

No Brasil esse mercado ainda ¢ considerado pequeno e surge como uma
oportunidade de negodcio. Porém, Trata-se de um mercado em plena expansdo que ja
movimenta cerca de R$ 4,5 bilhdes. Nao ¢ apenas entre as marcas que tém investido nesse
novo conceito que se vé tanto sucesso: confecgdes especialmente voltadas para a moda
Plus Size estdo observando um crescimento de 30% no seu faturamento.

Percebe-se que, o mercado de moda plus size esta aquecido pela demanda trazida
por clientes exigentes, que buscam sofisticagdo e qualidade e fogem do
tradicional. Assim, o segmento representa uma oportunidade para os pequenos negocios
e exige uma compreensdo sobre o publico, suas necessidades, anseios, percepgdes e

comportamentos.

3.1 Analise do Setor

Apesar de so ter se popularizado de uns anos para ca, o termo Plus Size foi criado
na década de 70, nos Estados Unidos, dentro das proprias industrias de moda, para
designar os manequins acima de 46 (Plus= mais; Size= tamanho). No entanto, foi s6 na
década de 90, com o seu uso em revistas nacionais e internacionais, que ele comegou a
ganhar mais peso.

Segundo dados do Ministério da Satde divulgados em abril de 2014, 50,8% dos
brasileiros estdo acima do peso, e destes, 17,5% sdo obesos. Ou seja, mais da metade da
populagao brasileira € pblico alvo da Moda Plus Size.

E perceptivel que esse nicho de mercado esta crescendo a cada ano. Devido & sua
pequena dimensao, nichos de mercado sao geralmente desprezados por grandes empresas,
que constituem, portanto, excelentes oportunidades para as pequenas empresas, que
podem escapar do dominio das grandes empresas e conseguir uma lideranga. As pequenas
empresas tém uma chance maior de posicionar-se de forma muito especifica, oferecendo

as roupas adaptadas as necessidades dos consumidores que constituem esse nicho.
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A Anadlise de mercado tem o intuito de mostrar o ambiente no qual a empresa esta
inserida, baseando-se em dados e informacdes coletadas, no mercado consumidor ¢ a
partir da coleta destes dados e informagdes identificar oportunidades e ameacas, que se
quantifique o mercado a ser abordado, e que se desenvolvam estratégias mais pertinente
para empresa alcangar seus objetivos. Uma analise de mercado feita de forma adequada
permite, que o empreendedor identifique o segmento de mercado mais lucrativo, detectar
novas tendéncias, avaliar a desempenho dos seus produtos ou servi¢os, quem sao seus
fornecedores, concorrentes.

Desta forma, segundo a Abravest, o cenario econdmico para o Varejo Téxtil /

Vestuario ¢ promissor, com fatores positivos, na sua atividade comercial, como:

1. Produto importado em abundancia;
2. Modelos e produtos variados que atendem desde a classe A/D;
3. Custos dos importados muito reduzidos em cerca de 30 a 40% (menor);
4. Tempo de transporte de importados podem levar somente 72 horas para serem
colocados no Brasil;
5. Prazos de pagamento de produtos importados podem chegar a 180 dias ou mais;
6. Os produtos importados podem ser produzidos com a propria marca.
Uma outra forma de investir nesse setor ¢ através do o e-commerce, pois € um

setor que esta crescendo, ¢ afeta positivamente esse mercado.

3.2 O Mercado Potencial

Segundo levantamento do IBGE (Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica),
todos os estados brasileiros registram incidéncia alta de pessoas acima do peso, embora
as maiores concentragdes estejam nos estados das regides Sul, Sudeste e Centro-Oeste.

Entre as cidades brasileiras, a que mais se destaca ¢ Natal por ter um alto
percentual de pessoas acima do peso: 21,2% do total dos seus habitantes, segundo dados
do Ministério da Saude. E um mercado em expansdo que cresce 6% ao ano e movimenta
cerca de RS 5 bilhdes, o que representa 5% do faturamento total do segmento de vestuario,
segundo a Associacdo Brasileira do Vestuario (Abravest). Esse percentual corresponde a
cerca de 300 lojas fisicas e aproximadamente 60 virtuais.

Esses dados juntos com o aumento do poder de compra e a mudanga do perfil

desses consumidores, que passam a procurar roupas adequadas ao seu tamanho e dentro
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das tendéncias de moda, tém estimulado a especializagdo e o aumento de confecgdes
direcionadas para esse mercado. Como também, a venda no varejo tem percebido essa
necessidade do publico plus size.

Por ser, um produto que estd em falta no mercado local, acredita-se que ele ndo
sera afetado negativamente pela sazonalidade, devido ser roupas, a loja pode se adequar
as estacoes, tendéncias e em datas comemorativas. Contudo, € possivel observar que, em
periodo festivo como Sdo Jodo o pico de vendas sobe, pois, essa festividade ¢ uma

tradicdo em Patos e regido.

3.3 Analise da Concorréncia

No Brasil, o total dos estabelecimentos em atividade no setor, é equivalente a 2,5%
que ja desenvolvem coleg¢des especificas para o segmento Plus Size, com uma produgdo
anual em torno de 45 milhdes de pecas em 2015, e receitas levemente superior a R$ 1,0
bilhdo de reais (valores liquidos, sem impostos). No varejo, se incluidos os impostos,
fretes e 0 mark up dos lojistas, estamos falando de um valor proximo a RS 2,5 bilhdes,
em vendas anuais.

Embora ja represente valores consideraveis, o segmento corresponde hoje a
apenas 1,5% das vendas totais da linha de roupas externas femininas ¢ masculinas, o que
mostra que ainda se encontra muito aquém do seu verdadeiro potencial, principalmente
se considerarmos que mais da metade da populacao brasileira se encontra acima do peso,
atualmente.

O desempenho invejavel das colegdes de moda Plus Size, na industria e no varejo
brasileiro, se enquadra plenamente no conceito de que na crise “o que vende é o novo”,
ou mais especificamente, produtos que, através da inovacdo, conseguem atender as
necessidades ainda nao atendidas de uma gama relevante de consumidores.

Como hoje em dia os clientes preferem produtos reconhecidos, testados e aprovados,
precisamos de inteligéncia, criatividade e persisténcia para popularizar um novo negocio.
Desta forma, ¢ importante conhecer os concorrentes:

e Flaminga- E uma multimarca virtual que oferece produtos para o publico feminino
que veste do manequim 44 aos 60. O site dispde de consultoria de estilo e videos
com dicas de moda que ensinam a escolher o modelo no tamanho ideal.

e Program- Ha 20 anos no mercado e com lojas em Sao Paulo, Curitiba, Salvadore

Distrito Federal, a marca apresenta quatro cole¢des anuais norteadas pelas
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tendéncias de moda. "O trabalho de pesquisa para atender a este publico ¢ feito
em bureaux internacionais € em visita as maiores feiras do mundo", conta Monica
Moraes, estilista da Program, que possui numeracgao do 44 ao 54.

e Morisco Lingerie- Fundada em 1932, a marca ¢ pioneira em lingerie no Brasil.
"Para os modelos plus size, trabalhamos com os mesmos produtos que temos em
linha, com as mesmas informagdes e tendéncias de moda, apenas com adaptagoes
de modelagem", relata Gabriela Zaborowsky, diretora de marketing da Morisco,
cuja graduagdo contempla manequins do 40 ao 56
Através de pesquisas pela internet e da observagdo em loco, percebeu que em

patos-PB e regido, ndo existe lojas direcionadas ao publico Plus Size. O que se constatou
foi, que algumas lojas ndo populares vendem algumas pegas em tamanhos grandes, bem
timidamente, quase imperceptivel aos consumidores porque nao dio destaque a essa linha
em seus negocios. Diante dessa andlise, constata-se que a concorréncia ¢ minima e que

ndo serd uma ameaga para a implantagao da loja MALU-Moda Plus Size.

4 ESTRATEGIAS DE MARKETING

As estratégias consistem em agdes para futuros objetivos da empresa, de modo que a
aplicacdo dos meios para que isso seja feito vise principios e direcdes para o
empreendimento. As estratégias de marketing tém como esséncia garantir que o negocio
seja capaz de competir no mercado em que atua. E que serd capaz de fazer o mesmo no

futuro.

4.1 Posicionamento

O produto sera posicionado em termos de grupo-alvo de usudrios, sendo assim, o
publico pluz size. Portanto, a vantagem competitiva serd um bom atendimento ao cliente.
Apesar de ser algo que toda empresa pode fazer, acredito que na cidade esse ¢ um fator
que faz grande diferenca, pois ¢ uma reclamacdo constante de clientes de todo tipo de
negocio, que o atendimento deixa muito a desejar. Para que os clientes, percebam o
atendimento serd trabalhado o ambiente, ou seja, o local serd agradavel, composto por
uma decoracdo leve, iluminacdo e climatizagdo adequadas. Quando o cliente entrar na

loja os atendentes demostraram cortesia sempre com um sotriso € se colocando a
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disposi¢do. Outro ponto, sera as informagdes que os vendedores terdo sobre as pecas,
demostrando que conhecem bem o produto. Todo o processo de atendimento ¢ muito
importante, pois os vendedores necessitam estar treinados e dispostos, deixando sempre
o cliente livre para realizar a sua escolha e, a medida do possivel, mostrar sugestoes de

acordo com o gosto dele.

Para nortear as atividades dentro do negocio ¢ importante que os colaboradores

conhecam a missdo, visao e valores da empresa, sendo eles:

A missao

Comercializar e satisfazer o publico Plus size feminino e masculino com roupas
de qualidade, conforto e estilo.

A viséao

Ser reconhecida como referéncia de roupas Plus size na cidade de Patos-PB e
regido.

Os valores

e Valorizagdo e respeito as pessoas;
e Satisfacdo do cliente;

e Comprometimento;

e Exceléncia com simplicidade;

e Trabalho em equipe.

4.2 Foco e Segmentacao

O foco da loja sera satisfazer uma necessidade, na verdade o objetivo ¢ atender
uma dificuldade dos clientes em encontrar pegas do seu tamanho, ou seja, nimeros acima
do 46. J4 a segmentacdo do mercado serd geografica, pois a loja atendera os clientes na
cidade de patos/PB e regido. E também a segmentacdo demografica, pois pensamos na

questdo de idade e classe social.

4.3 Plano de Penetragao no Mercado
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Para garantir que a loja amplie sua participagdo no mercado Plus Size, como também
tornar-se referéncia na cidade de Patos-PB, atendendo um publico que usa roupas acima
do tamanho 46. Esse nicho, também chamado de tamanhos grandes ou especiais, tem
como foco homens e mulheres, que ndo querem apenas vestir uma roupa que atenda ao
seu manequim, mas, sobretudo, ressaltar seu estilo ¢ beleza por meio do uso de roupas ¢
acessorios da moda.

A Estratégia de penetragdao no mercado consiste basicamente na fixacdo de um preco
reduzido, inicialmente no sentido de tornar possivel uma rapida e profunda aceitacao do
produto no mercado correspondente. Assim sendo, atingir uma elevada participagao do
mercado face ao produto, contribuir para o alargamento do proprio mercado tornando o
produto atrativo em termos de preco. Ou seja, trabalhar com um preco um pouco abaixo
do concorrente para atrair os clientes e a0s poucos os pre¢os aumentarao gradativamente
a medida das exigéncias do mercado.

Para lancar o produto sera feito um mini desfile inaugural e os primeiros clientes
surgiram desse evento, pois serd feito um cadastro com todos que participarem. Também
participarei de feiras que promovam o empreendedorismo focado na moda plus size.

Contudo, para acompanhar se todos os esfor¢os estdo trazendo resultados
positivos, sera feito diariamente livro de caixa, controle de vendas e fluxo de caixa

mensalmente. E a partir disso, analisar o andamento do empreendimento.

4.4 Distribuicdo e Comercializagao

A estratégia de comercializagdo serd através de um espaco fisico em um shopping
que ficara localizado no centro da cidade, a venda sera s6 no varejo. Contudo, para que a
marca seja conhecida pelos clientes e também para fixd-la na mente das pessoas, a
divulgacao sera trabalhada de diversas formas. A primeira delas ¢ a criagdo do site, no
qual, os clientes vao ter acesso aos modelos de roupas, as novidades e os langcamentos a
cada estag@o. Outra forma sera, um desfile inaugural para a apresentacdo da loja e das
roupas, com o intuito de atrair os clientes e fazer um cadastro deles na loja, com dados
que permitam um relacionamento interpessoal com os mesmos. O e-mail vai ser um outro
meio de divulgar a marca, com o cadastro de clientes vamos enviar e-mails promocionais,
como também de novidades que chegarem a cada més. O cartdo de visita e de fidelidade
também vao fazer parte das estratégias de divulga¢do da marca. As redes sociais também

serdo grandes aliadas nesse processo de divulgacao.
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5 ADMINISTRACAO E GESTAO

A administragdo sdo as respostas para questdes que surgem tanto no cenario
interno do empreendimento, quanto no externo. Portanto, administrar implica anélise
e decisdo. Ja a gestdo, ¢ a atividade que predomina internamente na empresa, pois o
gestor processa as informagdes, seguindo um fluxo previamente planejado, a fim de

que o procedimento de decisao das solucdes seja sistematico, metddico e abrangente.

5.1 Producao, Localizacao e Instalagdes

A localizagdo da loja serd no shopping cidade, bairro centro, e um espaco de 60

m?. No seu interior serd instalado para seu funcionamento:

e Balcdo de atendimento;

e Araras, manequins, espelhos e provadores;

e Prateleiras, estantes e vitrines;

e Telefone, computadores;

e Programas para emissdo de cupom fiscal e ERP (sistema de gestdo empresarial);
e Espelhos grandes.

e Modveis como cadeira, mesa, arquivo e material de escritorio em geral.

5.2 Descricao Legal e Estrutura Societaria

O negocio ird optar por o Simples Nacional, pois ¢ um regime compartilhado de
arrecadacdo, cobranga e fiscalizagdo de tributos aplicavel as Microempresas ¢ Empresas
de Pequeno Porte, previsto na Lei Complementar n° 123, de 14 de dezembro de 2006.

No entanto, para o ingresso no Simples Nacional € necessario o cumprimento das

seguintes condigoes:

e Enquadrar-se na defini¢do de microempresa ou de empresa de pequeno porte;
e Cumprir os requisitos previstos na legislagao; e

e Formalizar a opgdo pelo Simples Nacional.
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Desta forma, ¢ importante conhecer as caracteristicas principais do Regime do

Simples Nacional:

e Ser facultativo;

e Ser irretratavel para todo o ano-calendario;

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

e Recolhimento dos tributos abrangidos mediante documento unico de arrecadagao
- DAS;

e Disponibilizacdo as ME/EPP de sistema eletronico para a realizacdo do célculo
do valor mensal devido, geracdo do DAS e, a partir de janeiro de 2012, para
constituicdo do crédito tributario;

e Apresentagdo de declaragdo unica e simplificada de informagdes socioecondmicas
e fiscais;

e Prazo para recolhimento do DAS até o dia 20 do més subsequente aquele em que
houver sido auferida a receita bruta;

e Possibilidade de os Estados adotarem sublimites para EPP em funcdo da
respectiva participagdo no PIB. Os estabelecimentos localizados nesses Estados
cuja receita bruta total extrapolar o respectivo sublimite deverao recolher o ICMS

e o ISS diretamente ao Estado ou ao Municipio.

A empresa serd isenta de obter registro ou autoriza¢do de funcionamento especifico,
junto as entidades ou orgaos fiscalizadores de atividades regulamentadas, bastando obter

a inscri¢do junto aos 6rgdos exigiveis das sociedades empresarias em geral.
Etapas do Registro

e Junta Comercial;

e Secretaria da Receita Federal (CNPJ);

e Secretaria Estadual de Fazenda;

e Prefeitura do Municipio para obter o alvard de funcionamento;

e Enquadramento na Entidade Sindical Patronal (empresa ficard obrigada a
recolher por ocasido da constitui¢do e até o dia 31 de janeiro de cada ano, a

Contribuicao Sindical Patronal);
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e (Cadastramento junto a Caixa Economica Federal no sistema “Conectividade
Social — INSS/FGTS”.
e Corpo de Bombeiros Militar.

5.3 Equipe

A equipe sera composta pela administracao geral, dois vendedores e um personal
stylist. O gerenciamento do empreendimento ficard a cargo da proprietaria que tem
formacdo na 4rea de administragdo de empresa e tem experiéncia de assessoria para
pequenos empreendedores. J& os dois vendedores passaram pelo uma entrevista para
serem selecionados, uma vez que, suas atribuicdes além de vender, se responsabilizaram
pela organizagdo das pegas no mostruario, reposi¢do de estoque e manter o ambiente
limpo da loja. Para compor a equipe, sera contratado um personal stylist que tem como
fun¢do orientar os clientes a cada 15 dias na loja para montar um look segundo o desejo
de cada individuo.

Para fazer uma escolha adequada de colaboradores, segue abaixo como

acontecera o processo de selegdo:

v Vendedor

Para a vaga de vendedor sera feito um contato com o SINE/PB, que tem curriculos
cadastrados em seu banco de dados. Entretanto serd divulgada em redes sociais e podendo
ser enviado para o e-mail da loja. A selecdo dos curriculos sera baseada nos requisitos
apresentados na vaga, como: boa comunicacdo, empatia, saber trabalhar em equipe,
ensino médio completo, curso de informatica e ter feito curso de vendas, ndo precisa ter
experiéncia para a funcao.

A selegdo sera feita em duas etapas: Para a entrevista de selecdo sera utilizada um
roteiro preestabelecido para direcionar ao objetivo que ¢ analisar a capacidade de
comunicagdo, confiabilidade e seguranca ao ser questionado, ja que, ao lidar com o cliente
o vendedor passard constantemente por questionamentos vindos do comprador. A
segunda etapa sera usada a técnica de simulagdo, no qual o candidato vivenciard uma
situagdo de acordo com a fungdo, com o objetivo de analisar o atendimento ao cliente e

sua comunicagao se ¢ clara e precisa.
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v Personal Stylist

A vaga sera divulgada em redes sociais, com recebimento dos curriculos no e-mail
da loja, esse sera o inico canal por ndo ter custos para divulgacao da vaga. A selegdo de
curriculo terd que atender aos requisitos tais, como: ensino médio completo, maior de 18
anos e ter um curso de moda ou de consultoria de imagem.

A selegdo sera feita em duas etapas: a entrevista de selecao do tipo diretiva, ou

seja, deixa as perguntas a critério do entrevistador, dando uma maior liberdade para
conhecer certos conceitos pessoais do candidato, sendo uma entrevista de resultados.

A outra etapa sera Provas ou Testes de Conhecimentos ou Capacidade, pois sdo
instrumentos que permitem medir o "grau de conhecimentos profissionais exigidos pelo
cargo" assim como o "grau de capacidade ou habilidade para certas tarefas". Sendo assim:

serdo provas escritas mistas com perguntas que avalie o conhecimento do candidato

quanto: formas do corpo fisico e propor¢des, formas e cores de tecidos que combinam

com diversos biotipos e rostos, identidade visual individual e planejamento para compras
de roupas.

Em relagdo a remunerag@o desses colaboradores serd um saldrio minimo inicial
para o vendedor e para o personal stylist um saldrio e meio inicial. Para estimular a
produtividade e criatividade serd feita a remuneragdo através do saldrio indireto mais
conhecido como beneficios que sdo oferecidos pela empresa, entdo o empregado além do

salario fixo, tera assisténcia odontologica e vale transporte.

5.4 Terceirizacao e Equipe de Apoio Externo

A terceirizagdo de servigos propicia uma otimiza¢do do tempo dos gestores e
profissionais, ja& que algumas atividades passam a ser realizadas pelas empresas
prestadoras. Esse processo conta ainda com a reducgdo da sobrecarga de trabalho, a partir
de uma divisdo mais adequada de responsabilidades, ¢ com a profissionalizagdo dos
processos.

Para a referida empresa, os servicos terceirizados serdo de contador, que ajudara
a estruturar o contrato ou estatuto social da empresa e organizard a parte contabil do
negocio. Ou seja, todo o processo de informacdes das obrigacdes fiscais, das atividades
da empresa, da incidéncia de tributos, débitos e créditos e da apuragdo de impostos

devidos. Além de fazer balangos mensais e anuais das contas da empresa e lembrar o
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pagamento de contas, o profissional de contabilidade deve estar por dentro de possiveis
modificacdes na legislagdo brasileira. Ja outro servigo terceirizado sera do advogado que,
dard suporte legal nos contratos tanto de trabalho, como compras e vendas com

fornecedores ou clientes.

Dessa forma, o capital humano pode ser direcionado a tarefas realmente
importantes e estratégicas, como foco nas vendas, estimular a novas ideias e desenvolver

suas habilidades pessoais e profissionais.

5.5 Aliancas e Parcerias

No mundo dos negocios, as parcerias sdo consideradas fundamentais para o
crescimento no mercado. Além disso, criar lagos fortes acaba sendo uma chance de atrair
novos clientes, aumentando os lucros. Porém, para que essa parceria seja positiva, ela
precisa ser bem selecionada.

Considerando que, a rede de contatos ¢ um grande aliado para propagar e dar

visibilidade a loja, segue abaixo, possiveis parcerias para colaborar nesse processo:

v Parcerias de divulgacdao com blogueiras

As blogueiras t€ém um papel crucial, quando se fala em inspirar ¢ ditar
tendéncias. Elas sdo formadoras de um conceito, e geralmente, quem as
acompanha compram e usam o que elas indicam. Quando se trata de moda este
tipo de parceria, tem uma forca que ¢ dificil de medir, pois a internet atinge
diversas pessoas em lugares diferentes. E isso para a loja Plus Size ¢ muito

positivo.
v Parcerias com lojas correlacionadas

E importantissimo realizar parcerias com outros empreendimentos
correlacionados, mas que ndo sejam concorrentes. E uma estratégia simples
de propaganda para a loja de roupa. Para isso, é preciso criar um cartdo de
desconto para que seja entregue ao final das compras do consumidor na outra

loja. Oferecendo um desconto diferenciado dos que ja se aplica usualmente,
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garantindo que o consumidor va ao estabelecimento, mesmo que seja para

conhecé-lo.

5.6 Pesquisa, Desenvolvimento e Inovagéo

E de suma importancia para trilhar o caminho do empreendedorismo, que o
empreendedor ndo esteja sozinho, a rede de contatos vai fazer que esse caminho se torne
um pouco mais leve e, € por isso que as instituigdes de pesquisa e a universidade ¢ um
parceiro imprescindivel para desenvolver o negocio, pois a assessoria € a troca entre as
partes, possibilitard al¢ar novos voos.

Para estimular, o desenvolvimento de ideias na loja, sera feita reunides mensais
com os colaboradores, no qual, eles poderdo opinar, expor suas ideias, mostrar as
dificuldades que enfrenta no dia a dia e propor possiveis solugoes. No que diz respeito, a
inovagdo, o negdcio mantera um canal aberto de comunicagdo, com caixas de sugestdo,
e-mails de servico de atendimento ao consumidor, pois recebendo os feedbacks e
sugestdes dos clientes ¢ possivel aprimorar o atendimento e criar solu¢des inteligentes
para o empreendimento.

A MALU- Moda Plus Size F e M, serd uma loja focada em um nicho que cresce a cada
ano. Apesar de o manequim ser acima do 46, sabe-se que o formato do corpo ¢ individual
a cada pessoa, entdo, para a empresa sera um desafio enquadrar pessoas em tamanhos que
jé existe. Por isso, investir em pesquisa e desenvolvimento ¢ importantissimo para se
diferenciar da concorréncia.

Para isso, a lei do bem sera indispensavel nesse processo, pois contribuird com
incentivos fiscais, para que seja feita pesquisas, principalmente a aplicada que tem o
objetivo de adquirir novos conhecimentos, com vistas ao desenvolvimento ou
aprimoramento de produtos, processos e sistemas. Além disso, com o dinheiro poupado,
a empresa podera investir em melhorias para o negocio, contratacdo de novos
funciondrios e refor¢o em areas de pesquisa e desenvolvimento. Assim, os produtos e
servicos oferecidos terdo, consequentemente, um ganho em qualidade, o que podera
contribuir com o aumento do numero de clientes da empresa e torna-la mais competitiva

frente ao mercado.
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5.7 Gestao da Qualidade

Atualmente, os consumidores exigem cada vez mais qualidade dos servigos e
produtos que adquirem. Por isso, a Gestdo da Qualidade ¢ uma geréncia concentrada na
qualidade dos produtos ou servicos oferecidos por algum empreendimento. Sendo assim,
a qualidade ¢ um conceito essencialmente dindmico, que se desenvolve com a percepgao

de atendimento as necessidades dos clientes.

Por conseguinte, a loja em questdo buscara implementar a ISO 9001, assim sendo,
gerenciar as necessidades e expectativas do cliente garantindo a sua maxima
satisfacdo. Ela também ¢ uma norma auditavel, isso quer dizer que, depois a
administragdo podera buscar um organismo certificador, depois de implementado o
sistema de gestdo da qualidade, para auditd-lo e verificar se 0 mesmo se encontra
conforme a ISO 9001. Em caso positivo, a empresa recebe um certificado de
conformidade, o famoso certificado ISO 9001 2008, que ¢ valido no Brasil, China,
Estados Unidos, Franga, e em qualquer outro lugar do mundo.

Para que a qualidade seja bem trabalhada, dentro do empreendimento, cogita-se a
possibilidade de empenhar-se ao modelo crowdsorcing que cria ou produz algo com a
colabora¢do de mao de obra coletiva (colaboradores, fornecedores e clientes), para
desenvolver possiveis solugdes para as problemadticas que surgem na organizagdo. Esse
modelo permite ao empreendedor ter acesso a técnicas compartilhadas ou a tecnologias,

sem que o seu custo aumente com uma equipe focada em P e D.

6 PLANO DE IMPLANTAGAO

Implantacdo ¢ o ato de implantar alguma coisa, ou seja, fixar, estabelecer, inaugurar
ou inserir alguma coisa. Portanto, o Plano de Implanta¢do descreve um conjunto de
servigos necessarios para instalar e testar o produto desenvolvido, de modo que ele possa

ser efetivamente entregue para os clientes.

6.1 Analise de Riscos

A andlise de risco ¢ um elemento primordial no mundo dos negdcios. Sua

realizagdo correta auxilia a acalmar os colaboradores, funciondrios e até mesmo
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investidores, que estardo mais seguros ao lado de um empreendedor capaz de antecipar
as possiveis falhas no empreendimento. Por isso, a andlise SWOT também conhecida no
Brasil como o FOFA (forgas, oportunidades, fraquezas e Ameacas), tem como objetivo
analisar o ambiente interno e externo de uma empresa, e consequentemente fazer dessas
informag0es as estratégias para melhorar aquilo que identificou como falha ou que esta

atrapalhando o desenvolvimento do negdcio.

Logo abaixo, segue um quadro ilustrativo da analise swot da loja MALU- Moda

Plus Size:

—_—

FORCAS FRAQUEZAS
Boa localizagio; Instabilidade no fornecimento;

Exceléncia no atendimento; Pouco investimento em inovagao;

Qualidade e estilo das pecas; Limitagdo financeira;

Precos competitivos.
MALU- Moda
Plus Size Fe M

OPORTUNIDADES AMEACAS
O mercado cresce 6% ao ano; Juros Altos e impostos;
E um nicho de mercado; Recessao da economia;

50,8% dos brasileiros estdo acima do Aumento de e commerce nesse
| peso. segmento.

E possivel observar no quadro acima, que a loja precisara focar em suas fraquezas,
pois elas sdo mais palpaveis que as ameagas. Sendo assim, as estratégias que serdo

utilizadas para melhorar essa fragilidade sera:

e Instabilidade no fornecimento- Além de fornecedores fora da regido, buscar
parceria local com fabricas de roupas, para fornecer pecas Plus Size;

e Pouco investimento em inovagédo- aderir aos incentivos do governo e fazer
parcerias com universidades para potencializar os resultados em pesquisa de
desenvolvimento P&D;

¢ Limitacao financeira- linhas de crédito bancario para ajudar alavancar o negocio.
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6.2 Fatores Criticos de Sucesso

Os fatores criticos de sucesso sdo os fundamentos que, quando bem praticados,
garantem o desenvolvimento e a expansao de uma empresa, atingindo seus objetivos. Em
contraparte, quando estes mesmos fatores sdo negligenciados ou ignorados, contribuem e

muito para o insucesso da organizacao.
Portanto, os fatores criticos de sucesso da loja sera:

v' Satisfac¢do dos Clientes;

\

Comunicacao clara, objetiva e constante para evitar mal-entendidos;

<

Estabelecimento de parcerias com fornecedores que representem boas condigdes
de preco e confiabilidade no suprimento das roupas;

Conhecimento do mercado;

Expertise em campanhas promocionais;

Motivagao dos Colaboradores;

D NN NN

Realizar pesquisas de satisfagdo com frequéncia para avaliar o desempenho e

corrigir os problemas apontados.

Para que esses fatores tragam resultados positivos sdo necessarios que algumas

acOes sejam realizadas, sendo elas:

1-Criar um programa de incentivo aos colaboradores do tipo gratificacdo do melhor
funcionario do més. Favorecer continuamente a melhoria do clima organizacional,
valorizando o capital humano;

2- Adquirir materiais a baixos custos e padrdo de qualidade;

3- Buscar eficdcia e eficiéncia nos servigos prestados, através de uma supervisdo atuante
e de uma interacao total com o cliente/parceiro;

4-Negociar de forma flexivel, objetivando um bom relacionamento com diversos
fornecedores, mantendo uma rede ampla, que possa atender as necessidades com
agilidade e com prazos e formas de pagamentos acessiveis;

5--Oferecer treinamentos de qualificag@o e atualiza¢do para os colaboradores;

6-Fazer campanhas publicitarias e atender os clientes de forma que a empresa seja

indicada a outros clientes e torne a marca cada vez mais reconhecida no mercado;
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7-Manter os salarios e os pagamentos dos fornecedores e dos impostos sempre em dia,

obtendo assim, crédito com os fornecedores e confianga dos colaboradores.

6.3 Cronograma

MES

MARCO

ABRIL

MAIO

JUNHO

JULHO

AGOSTO
SETEMBRO

ATIVIDADES

Alocar espago para o funcionamento da loja, compra de
mercadoria e material de escritorio.

Pesquisar tendéncias da moda.

Registro na Junta Comercial — o nascimento;

Registro na Receita Federal do Brasil — CNPJ;

Registro na Prefeitura — alvara de funcionamento e ISSQN;
Registro na Secretaria Estadual da Fazenda — Inscrigdo Estadual.

Definicao de pecas para catdlogos.

Recrutamento, selegdo e treinamento dos funcionarios.
Planejamento e organizagao para inauguragao.

Inauguracdo com um mini desfile para apresentar a loja e sua
colegdo Plus Size.

Reunido com os colaboradores para feedback.

Fortalecer as parcerias com blogueira e lojas correlacionadas.
Avaliagao dos tltimos trés meses, desde a inauguragao para

identificar possiveis falhas no processo.

6.4 Alternativas Estratégicas

As alternativas estratégicas sdo uma boa forma de enfrentar uma situagao

de crise, com um planejamento estratégico o empreendedor sera capaz de
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prever e contornar as possiveis varidveis para o alcance de seus objetivos. Por
isso, a importancia de se ter um plano B, para que quando o que foi planejado

ndo acontecer de forma positiva, exista outras alternativas, sendo elas:

v" Marketing de Contetido - o marketing de contetdo envolve a produgdo de
posts, artigos, videos, fotos, infograficos, enfim, qualquer forma de contetido
em um blog. Esse contetido deve atrair o publico-alvo e, assim, ird atrair
pessoas para o site da loja.

v" Circulagdo no espaco da loja - fazer com que os clientes tenham espago
suficiente para circular pela loja e conhecer os produtos oferecidos. Criar um
ambiente diferenciado, com espagos temdticos, com cores e estilos, pensando
no masculino e feminino.

v Descontos diferenciados - descontos para quem indicar outros clientes ou
para clientes-surpresa como, por exemplo, o centésimo cliente do més. Esse
tipo de agdo potencializa as vendas e fideliza os consumidores.

v" Liquidacoes participativas - oferecer ao cliente algo a mais do que produtos
com descontos, no caso da loja, dar dicas de beleza e tendéncias da
moda. Fazer o cliente sentir que esta participando daquele momento especial.

v Investir na sazonalidade - aproveitar as mudangas de estagdo ou datas

marcantes para promover a loja Plus Size.

7 PLANO FINANCEIRO

O planejamento financeiro consiste em uma ferramenta administrativa que o
empreendedor utiliza para conhecer o cenario atual do empreendimento, ele permite
visualizar os caminhos possiveis que se pode tomar e viabiliza uma direcdo para essas
metas serem alcancadas, pois € necessaria uma sondagem dos recursos disponiveis.
Portanto, o plano financeiro ¢ a principal estratégia para que os empreendedores sejam
capazes de estabelecer suas metas de curto e longo prazo, como também orienta a empresa
nas decisdes sobre 0 negocio.

Diante disso, percebe-se que a loja de roupas apresenta em seus numeros, um
retorno positivo para o empreendedor, uma vez que, o seu investimento inicial serd de 66.
124,70, mas a sua taxa interna de retorno sera de 79,5 % ao ano. Observa-se ainda, uma

taxa de atratividade de 25% ao ano e o seu Pay Back (tempo de retorno de investimento)
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de 2 anos. Contudo, ¢ possivel visualizar um cendrio positivo para investir na loja, ¢
atraente apostar nesse negocio, pois os numeros informam que as receitas serdo

suficientes para cobrir as despesas e gerar lucro para seu investidor.



27

REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS

ASSOCIACAO BRASILEIRA DO VESTUARIO
Disponivel em: <www.abravest.org.br/>. Acessado em: 07 de jan 2017

INSTITUTO BRASILEIRO DE GEOGRAFIA E ESTATISTICAS
Disponivel em: <www.ibge.gov.br>. Acessado em: 16 de jan 2017

SERVICO BRASILEIRO DE APOIO AS MICRO E PEQUENAS EMPRESAS
Disponivel em: <https://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/moda-plus-size-
explore-este-nicho-de-mercado,5e48088ec0467410VgnVCM1000003b74010aRCRD>.
Acessado em: 15 de jan 2017.

SINDICATO DA MODA
Disponivel em: <http://sindivestuario.org.br/2015/01/moda-plus-size-movimenta-r-45-
bilhoes/>. Acessado em: 05 de jan 2017.




ANEXO

28



Investimentos

A GASTOS NA IMPLANTAGAO - Investimento Inicial 66.124,70
A.1 Investimentos Fixos 16.124,70
#  Desembolso Descrigdo Qtd Valor Unitario Total
04/04/2017 Estoque inicial 01 8.000,00 8.000,00
2 20/03/2017 Puffs Quadrados 04 40,00 160,00
3 20/04/2017 Balcéo Caixa L Em Madeira 01 510,00 510,00
4 20/04/2017 Computador de mesa 01 699,00 699,00
5 20/04/2017 Impressora Matricial Epson Lx 300 01 169,90 169,90
6 20/04/2017 Telefone Fixo Preto 01 39,00 39,00
7 20/04/2017 Ar condicionado Split 01 1.800,00 1.800,00
8 03/03/2017 Despesas para abertura ( lincengas, alvara e etc.)Despesas p 01 2.000,00 2.000,00
9 20/04/2017 Espelhos Grandes 95x45 02 164,95 329,90
10 20/04/2017 Provador 90 X 90 C/ Cortina De Tactel Em Div. Cores 02 98,00 196,00
11 20/04/2017 Arara Pra Roupas Com Ajuste De Altura 02 80,00 160,00
12 20/04/2017 Arara Com Estrutura Em Mdf 02 80,00 160,00
13 20/04/2017 Cabides De Madeira Cerejeira 100 3,25 325,00
14 20/04/2017 Cabides Aveludados Antideslizante Kit C\120 PegasCabides A 120 2,40 288,00
15 20/04/2017 Kit 02 Banquetas Altas 02 69,50 139,00
16 20/04/2017 Manequim Feminino Plus Size Branco Pose Cabega De Ovo + 01 279,00 279,00
17 20/04/2017 Manequim Fibra Masculino Plus Size Gg Cabega De OvoMane 01 570,00 570,00
18 20/04/2017 Estante Balgdo Expositor Modular Multi-uso Para Loja Aramad 01 99,90 99,90
19 20/04/2017 Poltrona Cadeira 2lugares 01 200,00 200,00
20 - 00 - -
21 = 00 = =
22 - 00 - -
23 = 00 = E
24 - 00 - -
25 = 00 = E
26 - 00 - -
27 = 00 = E
28 - 00 - -
29 = 00 = E
30 - 00 - -
il = 00 = =
32 - 00 - -
<) = 00 = =
34 - 00 - -
35 = 00 = =
36 - 00 - -
37 = 00 = =
38 - 00 - -
39 = 00 = =
40 - 00 - -
41 = 00 = =
42 - 00 - -
43 = 00 = =
44 - 00 - -
45 = 00 = >
46 - 00 - -
a7 = 00 = =
48 - 00 - -
49 = 00 = =
50 - 00 - -
A2 Formagao do Capital de Giro (reserva financeira) 50.000,00
B AMPLIAGOES - Investimentos Futuros e Melhorias -
B.1 Investimentos Fixos -
#  Desembolso Descrigdo Qtd Valor Unitario Total
- - 00 - -
2 - - 00 - -
3 = = 00 = =
4 - - 00 - -
5 - s 00 - -
6 - - 00 - -
7 - s 00 - -
8 - - 00 - -
9 - - 00 - -
10 - - 00 - -
1 - - 00 - -
12 - - 00 - -
13 - - 00 - -
14 - - 00 - -
15 = = 00 = =
16 - - 00 - -
17 = = 00 = =
18 - - 00 - -
19 - - 00 - -
20 - - 00 - -
21 = s 00 = s
22 - - 00 - -
2 - - 00 - -
24 - - 00 - -
25 - - 00 - -
26 - - 00 - -
27 - - 00 - -
28 - - 00 - -
29 = = 00 = =
30 - - 00 - -
C FONTES DE RECURSOS 35.000,00
C.1 Recursos Préprios 15.000,00
Capital investido pelos sécios 10.000,00
Caixa da Empresa (patriménio liquido) 5.000,00
C.2 Empréstimos 20.000,00
Nome Data Valor
Empréstimo 1 01/03/2017 20.000,00
Empréstimo 4 01/02/2017 -
Empréstimo 4 01/02/2017 -
Empréstimo 4 01/02/2017 -
Empréstimo 4 01/02/2017 -
C.3 Outras receitas -
C.4 Doagodes -
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Projecéo dos Resultados

fev-2017 mar-2017 abr-2017 mai-2017 jun-2017 jul-2017 ago-2017 set-2017 out-2017 nov-2017 dez-2017 jan-2018 TOTAL Anoll Ano i Ano Il Ano 1V Ano v TOTAL
1 Receita Bruta de Vendas 54.300,00 55.657,00 57.047,50 58.473,00 59.936,00 62.935,00 61.435,00 62.971,00 64.547,00 66.159,00 67.814,00 71.204,00 742.478,50 743.813,00 745.152,00 746.491,00 747.845,00 3.725.779,50
() Impostos sobre faturamento (4.126,80) (4.229,99) (@.335,61 (4.443,95) (4.555,14) (4.783,06) (6.669.06) (6.785,80 (4.905,57) (5.028,08) (5.163,86) (5.411,50) (56.428,37) (56.529,79) (56.631,55) (56.733,32) (56.836,22) (283.159,2¢)
(-) Comissdes e taxas sobre vendas - - - - - - - - - - - - - - - - - -

2 (=) Receita Liquida de Vendas 50.173,20 51.427,07 52.711,89 54.029,05 55.380,86 58.151,94 56.765,04 58.185,20 59.641,43 61.130,92 62.660,14 65.792,50 686.050,13 687.283,21 688.520,45 689.757,68 691.008,78 3.442.620,26

3 () Custos de Produgao/Entrega 130.409,67) 51.169,69)| (32.746,67) 133.566,07) (35.245,55) 154.405,50) | 35.265,71 (36.148,33) (37.051,00) B7.977,08)| (39.676,43) Ta15.610,89 T417.308,14) (@15.056,00) T416.616,30) 2.086.551,57
Compras/insumos (27.769,67) (28.463,66) (29.903.79) (30.652,04) (32.185,76) (31.418,65) (3220420 (33.010,18) (33.834,57) (34.680,95) (36.414,64) (579.712,87) (381.080,15) (681.764,92) (382.457,27) (1.905.410,58)

Fretes & Embalagens (2.640,00) (2.705,97) (2.842,58) (2.913,97) (3.050.79 (2.986.85) (5.061,52 (3.138,15)] (5.216,53) (3.296,%9) (3.461,79) (36.098,01 (36.227,99) (35.293,08) (36.359,03) (181.140,99)

(=) Lucro Bruto (Margem de Contribuigao) 19.763,53 20.257,43 20.763,53 71.262,39 T 814,85 72.906,39 22.360,44 22.919,49 23.493,10 24.079,82 24.662,20 25.916,06 270.239,25 270.724,97 271.212,31 271.699,68 272.162,48 7.356.068,69
5 () Despesas Operacionais (10.970,80)| (10.970,80) :e.w;_gm (10.970,80)| (10.870,80)] :Pw;.g._ (10.970,80) (10.970,80) (10.970,80) :o.o.s.ws_ (10.970,80), (10.970,80) :u_..xw_md_ (131,649, eﬂs_ (131.649,60) :.:.ze_mﬂ_ (131.649,60) (658.248,00)|
Despesas Administrativas (4.620,00) (4.620,00) (4.820,00 (4.620,00) (4.820,00) (4.620,00) (4.820,00) (6.820,00 (4.620,00) .620,00) (4.620,00) (4.820,00) (57.840,00) (57.840,00) (57.840,00) (57.840,00) (67.840,00) (289.200,00)

Equipe Propria (com encargos) (5.350,80) (5.350,80) (5.350,80 (5.350,80) (5.350,80) (5.350.80) (5.350,80) (5.350,80 (5.350,80) (5.350,80) (5.350,80) (5.350,80) (64.209,60) (64.209,60) (64.209,60) (64.200,60) (64.209,60) (321.048,00)
Terceiros (800,00) (800,00) (800,00 (800,00) (800,00) (800,00) (800,00) (800,00 (800,00) (800,00) (800,00) (800,00) (9.600,00 (9.600,00)| (0.600,00)] (0.600,00) (9.600,00) (48.000,00)

& (=) Resultado Operacional (EBITDA/LAJIDA) 8.792,73 9.286,63 752,73 10.311,59 10.844,05 11.935,50 11.389,64 71.948,69 12.522,30 13.109,02 13.711,40 14.945,26 138.589,65 139.075,37 139.562,71 140.050,08 140,542,688 97.820,69

7 (+/-) Receitas/Despesas nao Operacioat - 1,33) (133,59)] 133,60)| 133,60)| 33,60 (133,62 (133,62)| (135,57) 135,51)| (135,42)| (135,38) (1.544,88) (1.619,26)| 1.575,00)] (1.503,26)| 1.503,26), (7.545,67

() Depreciagio B (1.33) (12527 (12527) (125.27) (125.27) (12527) (12527 (125.27) (12527) (12527) (125.27) (1.254,05 (1.503.26) (1.503,26) (1.503,26) (1.503.26) (7.267,09

(+) Outras receitas no operacionais - - - - - - - - - - - - - - - - - .

(-) Taxasturos de Financiamentos - - (8,39) (8,33 (8,3¢4) (834) (835 (10,30) (10.23) (10,17) (10,10) (90,83 (116,00) (71.75) - - (278,58

|8 (=) Resultado Tributavel B.792,73 §.285,30 10.177,99 10.710,45 71.801,98 11.256,02 11.815,07 12.386,73 13.575,96 74.609,89 137.244,77 137.456,10 137.987,70 138.546,82 | 139.039,62 | 690.275,02 |
() Imposto sobre Lucro 665.25) (705,68) (773.59) (896.95) 855.40) (1.031,77) (1.125,55) (10.430,60) (10.446,66) (10.487,07) (10.529,56) (10.567,01) (52.460,90)

9 (=) Lucro Liquido 8.124,48 8.579,62 9.404,46 10.905,03 10.400,57 12.544,19 13.684,33 126.814,17 127.009,44 127.500,64 128.017,26 128.472,61 637.814,12

() Dividendos (distribuidos/provisionados) 3.000,00) [3.000,00) 13.000,00) (3.000,00) (5.000,00) 3.000,00) (3.000,00) (36.000,00) (36.000,00) (36.000,00) (36.000,00) 180.000,00)

10 (=) Resultado do Exercici 5.124,48 5.579,62 6.404,46 7.905,03 7.400,57 9.544,19 10.684,33 91.009,44 91.500,64 92.017,26 92.472,61 457.814,12

Margem de Contribuigdo 364% 36.4% 364% 36.4% 364% 36.4% 36.4% 36.4% 36.4% 36.4% 36.4% 36.4% 364% 3B.4% 3b.4% 364% 36.4% 36,4%
Ponto de Equilibrio Financeiro® 30.142,11 30.145,77 30.500,16 30.500,15 30.509,20 30.508.21 30.609,23 30.500,25 3051462 3051443 3051424 30.514,06 365.400,44 386.154,31 366.032,73 365.836,50 365.835,60 1.820.258,66

Valor da distribuiga

vendas entre os produtos e servigos e da variagéo dos custos de produgao e despesas adminisrativas em relagao o volume de vendas
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Despesas Administrativas
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fev-2017 mar-2017 abr-2017 mai-2017 jun-2017 jul-2017 ago-2017 set-2017 out-2017 nov-2017 dez-2017 jan-2018 TOTAL Ano | Ano Ano Ano IV Ano V TOTAL
Crédito de impostos|
© Agua, Luz e Telefone 0,0% 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 12.000,00 12.000,00 12.000,00 12.000,00 12.000,00 60.000,00
2 Alugusis, Condominios e IPTU 0,0% 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 24.000,00 24.000,00 24.000,00 24.000,00 24.000,00 120.000,00
3 Marketing & Publicidade 0,0% 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 3.600,00 3.600,00 3.600,00 3.600,00 3.600,00 18.000,00
4 Internet 0,0% 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 1.440,00 1.440,00 1.440,00 1.440,00 1.440,00 7.200,00
Material de Escritori 0,0% 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 3.600,00 3.600,00 3.600,00 3.600,00 3.600,00 18.000,00
& Treinamentos e Viagens 0,0% 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 12.000,00 12.000,00 12.000,00 12.000,00 12.000,00 60.000,00
7 Manutengo & Conservagao 0,0% 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 6.000,00
& Seguros 0,0% B - - B B B B - B - - B - - - - B -
9 0,0% - - - - - - - - - - - - - - - - - -
10 0,0% - - - - - - - - - - - - - - - - - -
1 0,0% - - - - - - - - - - - - - - - - - -
12 0,0% - B B - - - - - - B B - - B B - - -
13 0,0% - - - - - - - - - - - - - - - - - -
14 0,0% - - - - - - - - - - - - - - - - - -
15 0,0% - - - - - - - - - - - - - - - - - -
16 0,0% - - - - - - - - - - - - - - - - - -
17 0,0% - - - - - - - - - - - - - - - - - -
18 0,0% - - - - - - - - - - - - - - - - - -
TOTAIS 4.820,00 4.820,00 4.820,00 4.820,00 4.820,00 4.820,00 4.820,00 4.820,00 4.820,00 4.820,00 4.820,00 4.820,00 57.840,00 57.840,00 57.840,00 57.840,00 57.840,00 289.200,0



Salérios, Honorérios e Dividendos

fou2017 mar2017 abr-2017 mai2017 Jun2017 Ju2017 ago2017 sot2017 out2017 nov-2017 dez 2017 [an2018___TOTAL Anol Aol Anoll Ao AoV, TOTAL
A EQUIPE PROPRIA aue 400000 400000 400000 400000 400000 400000 400000 400000 4000,00 400000 400000 400000 48.000,00 48.000,00 4800000 4800000 4800000| 24000000
A1 Vendador 2 200000 200000 2000 200000 200000 200000 200000 200000 200000 200000 200000 200000 2400000 2400000 2400000 2400000 2000000 | 12000000
A2 Personalstylst 1 200000 200000 20m00 200000 200000 200000 200000 200000 200000 200000 200000 200000 2400000 2400000 2400000 2500000 2800000 | 12000000
Ats 3 o o o o 5 5 5 5 5 5 o o o o o o o o
Ate o . . . . . . . . . . . . . . . . . .
At7 o 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 o o . . . . . .
Ats o . . . . . . . . . . . . . 5 o o o o
ENCARGOS SOCIAIS 77 135080 135080 135080 135080 135080 135080 135080 135080 135080 135080 135080 135080 16.20960 1620060 1620960 1620960 1620960 81.04800
DESPESAS COM ALIMENTAGAO & TRANSPORTE . . . . . . . . . .
ToTAL 535080 535080 535080 535080 35080 535080 6420960 6420960 6420060 6420960 6420060 321045,
B TERCEIROS - PRESTADORES DE SERVIGOS vc 80000, 0000 0000 30000 80000 80000 80000 80000 0000 300,00 00,00 960000 950000 950000 950000 4800000
&1 Contador . 50000 0000 50000 50000 50000 50000 5000 50000 50000 50000 50000 600000 600000 600000 3000000
52 Agvogads ' 0000 0000 30000 0000 0000 0000 000 000 30000 30000 20000 380000 360000 360000 18.000.00
C DIVIDENDOS/DISTRIBUIGAO DOS LUCROS 300000 300000 300000 300000 300000 300000 300000 300000 300000 300000 3000,00 300000 36.000,00 36.000,00 3600000 36.00000 3600000 180.00000
1 propastara 200000 300000 300000 20000 300000 300000 300000 300000 300000 300000 200000 200000 3600000 .00000 3.00000 36.00000 2000000 180000.00
TOTAIS (A+ B + C + Encargos Sociais) 5915080 5915080 $9.15080 $9.15080 $9.150.80 $9.150,80 $9.150,80 $9.15080 $9.15080 $9.15080 $9.15080 $9.150,80 10930960 | $100805.00 | $10000000 | s10ss0000 | s100s0560 | ssavossoo |
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Custos de Produgao / Entrega

fev-2017 mar-2017 abr-2017 jun-2017 jul-2017 ago-2017 set-2017 out-2017 Nnov-2017 dez-2017 jan-2018 TOTAL Ano | Ano Ano IIl Ano IV Ano V. TOTAL
A~ Compras / Insumos 27.769,67 28.463,66 29.474,77 29.903,79 30.652,04 32.185,76 31.418,65 32.204,20 33.010,18 33.834,57 34.680,95 36.414,64 379.712,87 380.395,36 381.080,15 381.764,92 382.457,27 1.905.410,58
B Fretes 825,00 845,62 866,74 888,40 910,61 956,18 933,39 956,72 980,67 1.005,16 1.030,31 1.081,81 11.280,63 11.300,90 11.321,25 11.341,59 11.362,20 56.606,56
[ 1.815,00 1.860,36 1.906,84 1.954,48 2.003,35 2.103,60 2.053,46 2.104,79 2.157,48 2.211,36 2.266,68 2.379,98 24.817,38 24.861,98 24.906,74. 24.951,49 24.996,84 124.534,43
D TOTAL + Fretes + 30.409,67 31.169,63 31.948,36 32.746,67 33.566,01 35.245,55 34.405,50 35.265,71 36.148,33 37.051,09 37.977,94 39.876,43 415.810,89 416.558,25 417.308,14 418.058,00 418.816,30 2.086.551,57
0.1 Blusa feminina 6.720,00 6.888,00 7.060,20 7.236,32 7.417,20 7.788.48 7.602,56 7.792,96 7.987,84 8.187,20 8392,16 8.811,60 91.884,52 92.049.44 92215,20 92.38096 92.552,88 461.083,00
D2 Calga feminina 8.480,00 8.692,00 8909,09 9.131,83 9.361,35 9.82045 9.595,40 9.835,67 10.081,59 10.333,16 10591,52 142124 115.962,30 116.170,91 116.380,09 116.589.26 116.799,00 561.901,56
03 Camisa Masculina 3.903.67 4.001.26 410115 420333 4.308,39 452424 441631 452653 464020 4.756,16, 4.874,99 511840 53.374,63 53.470,50 53.566,95 53,662,682 53.750,83 267.834,73
04 Calca Masculina 3.836.00 3.931,90 4.029,99 4.130,82 423385 444592 433961 444812 4.559,36 467334 479062 5.030,09 52.449,63 52.543,88 52.638,14 52.732,94 52.827.75 263.192,34
vestidos 7470,00 7.656.47 7.847,93 8.044,36 8.24522 8.657.45 845161 8.662,43 8.879,34 9.101,23 9.328,65 979511 102.139,80 102.323,51 102507,77 10269203 102.876,84 512.539,04
D6 Produto Servigo 6 - - - - - - - - - - - - - - - - - -
07 Produto Servigo 7 - - - - - - - - - - - - - - - - - -
D2 Produto Servigo 8 - - - - - - - - - - - - - - - - - -
0 Produto Servigo 9 - - - - - - - - - - - - - - - - - -
0 Produto Servigo 10 - - - - - - - - - - - - - - - - - -
E  PAGAMENTO DOS FORNECEDORES A Vista 30 D' 30.409,67 31.169,63 31.948,36 32.746,67 33.566,01 35.245,55 34.405,50 35.265,71 36.148,33 37.051,09 37.977,94 39.876,43 415.810,89 416.558,25 417.308,14 418.058,00 418.816,30 2.086.551,57
£ 1 Blusafeminina 100% 0% 0% 6.720,00 6.883,00 7.060.20 7.236,32 7.417,20 7.788,48 7.602,56 7.792,96 7.987,84 8.187,20 8392116 881160 91.884,52 92.049,44 92.215,20 92.380.96 92.552,88 461.083,00
£2 Calgafeminina 100% % 0% 8.480,00 8.692,00 8909,09 9.131,83 9.361,35 9.82945 9.595,40 983567 10.081,59 10.333,16 10591,52 142124 115.962,30 116.170,91 116.380,09 116.589.26 116.799,00 581.901,56
£3 CamisaMasculina 100% 0% 0% 390367 4.001.26 410115 420333 4.308,39 4.524.24 441631 452653 464020 4.756,16 487499 5.118.40 53.374,63 53.470,50 53.566,95 53,662,862 53.750,83 267.834,73
£4 CalgaMasculina 100% % 0% 3836,00 3.931,90 4.029,99 413082 423385 444592 433961 444812 4559,36 467334 479062 5.030,09 52.449,63 52.543,88 5263814 5273294 5282775 263.192,34
£5 vestidos 100% 0% 0% 7470,00 765647 7.847,93 8.044,36 824522 8.65745 845161 866243 8.879,34 9.101,23 9.328,65 979511 102.139,80 102.323,51 102.507,77 102.692,03 102.876,84 512.539,94
£5 ProdutoServigo6 100% % 0% - - - - - - - - - - - - - - - - - -
£ 7 Produto Servigo 7 100% 0% 0% - - - - - - - - - - - - - - - - - -
£ & Produto Servico8 100% 0% 0% - - - - - - - - - - - - - - - - - -
£9 Produto Servigo9 100% 0% 0% - - - - - - - - - - - - - - - - - -
10 Produto Servigo 10 100% 0% 0% 0% - - - - - - - - - - - - . - - B - .
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FATURAMENTO

-

fev-2017 mar-2017 abr-2017 mai-2017 jun-2017 jul-2017 ago-2017 set-2017 out-2017 n0v-2017 dez-2017 jan-2018 TOTAL Ano | Ano Anol Ano IV AnoV TOTAL

A Venda de Produtos e Servicos | 54.300,00 | 5565700 | 57.047,50 | 5847300 | 59.936,00 | 62.935,00 | 6143500 | 6297100 | 64.547,00 | 66.159,00 | 67.814,00 | 7120400 | 74247850 | T43813,00 | 745.152,00 | 74649100 | 747.845.00 | 372577950 |
A1 Blusa feminina 12,00000 12:300,00 12,607,50 12:92200 13.245,00 13.508,00 13.576,00 13.916.00 16.264,00 1462000 14.986,00 16.735,00 164.079,50 164.374,00 164.670,00 164.966.00 165.273,00 823.362,50
A2 Calga fominina 1 15.000,00 | 1537500 | 1575900 | 1615300 | 1655900 | 17.387,00 | 1667300 | 17.368,00 | 17.833.00 | 1827800 | 18.735,00 | 1967200 205.122,00 | 205.491,00 | 205.861,00 | 206.231,00 | 208.602,00] 1020.307,00 |
A3 Camisa Masculina 6.800,00 6.970,00 7.144,00 7.322,00 7.505,00 7.881,00 7.693,00 7.885,00 8.083,00 8.285,00 8.492,00 8.916,00 92.976,00 93.143,00 93.311,00 93.478,00 93.647,00 466.555,00
A4 Calga Masculina | 7.00000 | 747500 | 7.354,00 | 7.538,00 | 7.726,00 | 8.113,00 | 791,00 | 811700 | 832000 | 8528,00 | 8.742,00 | 9.179,00 | 95.711,00 | 95.883,00 | 96.055,00 | 96.228,00 | 96.401,00 | 480.278,00 |
A5 vestidos 1550000 583700 1418300 1853800 1490100 15.646,00 1827400 15.655.00 16.047.00 16,4800 16.859.00 17.70200 184.590,00 18492200 185255,00 185.58.00 185.922.00 926.217,00
A€ Produto Servigo 6 i | - -1 -1 -1 | -1 -1 -1 -1 -1 -1 | -1 -1 -1 -1 -1
A7 Produto Servigo 7 I B B B B B - B B B B B - B B R B B

/.2 Produto Senvigo 8 1 -1 | | | -1 -1 -1 -1 -1 -1 -1 -1 -1 | -1 | -1 -1
¢ Produto Servigo 9 B = = = B = B B B = = 2 = B = B g
A1 Produt Senvo 10 l 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 | | 1 B 1 1 |
B Recebimentos s | 465,00 | 823160 | 22.847,30 | 55.178,25 | 56.557,25 | 58.082,80 | 59.417,30 | 61.071,30 | 62.660,35 | 62.429,45 | 62.990,25 | 65.717,60 | 580.248,45 | 906.043,05 | 745.152,00 | 746.491,00 | 747.845,00 | 372577950 |
1 Biusa temimina 0% 10% 0% 4% 1.20000 2as0.00 29005 122295 200910 1292110 1821920 361040 581160 T585.20 1a.25250 1a.625,00 s2.081,20 190:312,50 16467000 164.966,00 16027300 s23.35250
.2 Calga feminina 10% 10%30%50% | 150000 | 303750 | 761340 | 15.303.70 | 15.686.40 | 16.120,00 | 1648020 | 16.932,70 | 17.308.50 | 17317.00 | 17.75020 | 16.24060 | 163.200,20 | 247.322.80 | 205.861,00 | 206.231,00 | 206 602,00 | 1.029.307,00 |
B.3 Camisa Masculina 5% 5% 20% 70% 340,00 688,50 206570 6.877,30 7.049,15 7.234,50 7.405,10 7.608,60 7.853,70 7.780,50 7.974,95 8.185,50 71.063,50 115.055,50 93.311,00 93.478,00 93.647,00 466.555,00
B.4 Calga Masculina 5% 5% 15% 75% 1 350,00 | 708,75 | 177645 | 7.070,85 | 724755 | 743815 | 7614,00 | 781325 | 8.094,45 | 7.999.20 | 819925 | 8415,25| 72.727,15 | 118.866,85 | 96.055,00 | 96.228,00 | 96.401,00| 480.278,00 |
B.5 vestidos 5% 5% 20% 70% 675,00 1.366.85 4.101,00 13.653.45 13.994 45 14.363,05 14.702,80 15.106,35 15.592,10 15.447 55 15.833,25 16.250 55 141.086,40 228.425,60 185.255,00 185.588, 185.922,00 926.277,00
5.6 Produto Senvigo 6 100% 0% 0% 0% | B | | 1 1 B B 0 B B 1 1 - B B B | A B 1
5./ Proouto Senico ¢ W0% V% % 0% . . ’ ’ . . . . . . ’ ’ . ’ . . . ’

B.2 Produto Servigo 8 100% 0% 0% 0% 1 | 1 | | -1 - | B | S | S | B | B | R | B | B | E | -1 -]
B9 Produto Servigo 9 100% 0% 0% 0% = = g g = = = = = = g g g g = = = g
5 10 Produto Servigo 10 100% 0% 0% 0% 1 - 1 | -1 -1 B | | | -1 B | | B | -1 - 1 - 1 | - 1 -1 |
C Outras Receitas 1 - 1 - 1 - - - - 1 - 1 -1 - 1 - 1 I I 1 ] ] |
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Impostos & Taxas
fev-2017 mar-2017 abr-2017 jun-2017 jul-2017 2go-2017 sel-2017 0ul-2017 nov-2017 dez-2017 jan-2018 TOTAL Ano | Anolll Ano Il Ano IV AnoV. TOTAL

Almpostos sobre Faturamento 4.126,80 4.229,93 4.335,61 4.443,95 4.555,14 4.783,06 4.669,06 4.785,80 4.905,57 5.028,08 5.153,86 5.411,50 56.428,37 56.529,79 56.631,55 56.733,32 56.836,22 283.159,24

A1 Blusa feminina 912,00 934,80 958,17 982,07 1.006,62 1.057,01 1.031,78 1.057,62 1.084,06 1.111,12 1.138,94 1.195.86 12.470,04 12.492,42 12.514,92 12.537,42 12.560,75 62.575,55

A2 Calga feminina 1.140,00 1.168,50 1.197,68 1.227,63 1.258,48 132141 1.289,95 1.322,25 1.355,31 1.389,13 1.423,86 1.495,07 15.589,27 15.617,32 15.645,44 16.673,56 16.701,75 78.227,33

A2 Camisa Masculina 516,80 529,72 542,94 556,47 570,38 598,96 584,67 599,26 614,31 629,66 645,39 677,62 7.066,18 7.078,87 7.091,64 7.104,33 711717 35.458,18

A4 Calga Masculina 532,00 545,30 558,90 572,89 587,18 616,59 601,84 616,89 632,32 648,13 664,39 697,60 7.274,04 7.287.11 7.300,18 7.31333 7.32648 36.501,13
113248 1.189,10 1.160,82 1.189.78 1.219,57 1.250,05 128128 134535 14.028,84 14.054,07 14.079,38 14.104,69 14.130,07 70.397,05

A5 vestidos
A6 Produto Servigo 6 - - R
A7 Produto Servigo 7 - - - - - - - - - - - = s o o

A& Produto Servigo 8
A Produto Servigo 9 2 - B R
10 Produto Servigo 10 - - - . . . .

1.026,00 1.051,61 1.077.91 1.104,89

B Créditos Tributérios

& 1 Impostos sobre Compras / Insumos

&2 Impostos sobre Investimentos - - - -
53 Impostos sobre Despesas - - - = - 5 5 5 - - B B

C Crédito tributario de periodos anteriores - - - - - - - - - - - - - - - -
TOTAL - IMPOSTOS A PAGAR 426,80 422993 433561 444395 455514 4.783,06 4.669,06 4.785,80 4.905,57 5.028,08 5.153,86 5.411,50 56.428,37 56.529,79 56.631,55 56.733,32 56.836,22 283.159,24

0BS.: Caso 0 valor total dos impostos a pagar esteja negativo, significa que neste periodo a empresa teve mais créditos do que débitos de impostos.
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Fluxo de Caixa

101 fov:2017 mar2017. 8br-2017 mai.2017 jun-2017. 02017 2902017 5012017, out:2017 nov-2017 do22017 jan-2018 TOTAL Anol Anoll Anoll Aol AnoV. TOTAL
A~ ENTRADAS 10.000,00° 4.065,00 2823160 284730 5517825 56.557,25 58.08280 59.417,30 61.071,30 6266035 6242945 63.99025 6571760 600.248.45 906.043,05 745152,00 745.491,00 74784500 3.755.779,50

Al Receita de Vendas / Servigos 406500 823160 2284730 55.178.25 56.557.25 58.082,80 50.417.30 61.071,30 62660.35 6242945 63.990.25 65.717.60 580248,45 906.043,05 745.152,00 74649100 74784500 372577950

72 Empréstinos. - - 20.000,00 - - - - - - - 20.00000 B - - 20.000,00

3 Outras Recsitas . . . . . . . . . . . . . . . . . . .

A1_cay Empresa 10.000,00 10.000.00

B SADAS . (49.175,52) (52.236,05) (64.961,88) (51.94327) (52.914.27) (54.904,70) (53.909,16) (54.928,60) (57.879,53) (58.977,88) (61.227,73) (661.300,30) (658.814,77) (52:970,48) (653.869,13)|

51 Investimentos Fixos o o X o o o o o o o o o o
Implantago-Investmontolnical . . . . . . . . . - - - .

Amplagoos & Motorias - Invostmentos Futuros - - . - - - - - - - - - .

B2 Despesas Admistrativas (4820,00) (4820,00) (482000 (4820,00) (4820,00) (482000) (57.840,00) (57.840,00) (57.840,00) (289.200,00)
Augugis, Condomirios o IPTU (2.00000) (200000 @00000) (2400000 000,00) 20,000,
Marketing e Pusicicade (30000 000} (2:60000)

Trelramertos e Viagens.

(1.000,00) (12000,00)
Manutongao & Conservagao (10000 (1:20000)
Sequos - -
Agua, Luzo Tolefono (1000,00) (1200000
Oulras Dospesas 20,00 (50000
B3 Remunerago da Equipe (6150,80) (73.809,60)
Equipo Propria (8.000,00) @8.000,0)
Torcoirs - Prostadoros do Sonvigas (600,00) (800,00
Encargos Sociais, Aimntagao © Transpote (1.35080) (1:35080) (1.35080) X
B4 Custos diretos. (30.409,67) (31.948,36) (32:748, (35.245,55) (35.285.71) (37.977.08) ; 58,00) (418.816,30)
Dosposas do Produgao  Entrega (30.80967) (31948.36) (s272667) (35245551 (3526571) (@7977.9¢) (@16.558,25) (418.058,00) 41881630}
Comissdes e taxas sobre vendas do produtos servies . . - - .
£5 Despesas Tributdrias (5217.47) (66.976,45) (67.262.87) (67.403.23)
Impostos a Pagar L

Provis3o para Ingosto de Renda

(5663622}
(1056701,
5 Despesas Financeiras . o
TaxastJuros ce Emprésimos . . .
Amorlizagao deenprésiinos . . . . 83339) (833.39) - (20000,00)
57 _Dividendos (Distribuicao de lucros) (3.900.00) (2.000.00) (3.000.00) (3.000.00) (3000.00) (2.00000) (3.000.00) (36.000,00) (180.000.00)
C__FLUXO DO PERIODO (A -B) 10.000,00 @5.110,52) (@2.114,58) 5.508,14) 6.142,70 5.850,63 4.549,92 4.489,87 93.975,87 458.956,51
SALDOACUMULADO= 10.000,00 (35.110,52) (59.114,96) (101.229,55) (97.994,57) (91.473,49) (85.665,35) (79.522,65) (73.672,03) (69.122,11) (64.109,74) (59.619,87) 185.122,89 364.980,64 458.956,51 458.956,51
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Financiamento

Empréstimo 1

Valor dofinanciamento

Data dorecebimento

Periodo de caréncia

Juros + Corregdo Monetaria (ao més)
Numero de parcelasmensais

Sistema deamortizagao

20.000,00
mar-2017
6 meses
0,07%
24
SAC

TOTAIS

Até 31-01-yyyy

Recebimentos
Pagamentos
Juros

Amortizagéo
Saldo Devedor =

Ano |

Recebimentos

Pagamentos
Juros
Amortizagao

Saldo Devedor =

20.000,00

3.424,16
90,83
3.333,33
16.722,25

20.000,00

3.424,16
90,83
3.333,33
16.722,25

Ano Il

Recebimentos

Pagamentos
Juros

Amortizagéo
Saldo Devedor =

10.116,00
116,00
10.000,00
6.715,68

10.116,00
116,00
10.000,00
6.715,68

Ano lll

Recebimentos
Pagamentos
Juros

Amortizagéo
Saldo Devedor =

6.738,41
71,75
6.666,67

6.738,41
71,75
6.666,67

Ano IV

Recebimentos

Pagamentos
Juros

Amortizagdo
Saldo Devedor =

Ano 'V

Recebimentos
Pagamentos
Juros

Amortizagdo
Saldo Devedor =

TOTAIS

Recebimentos

Pagamentos
Juros

Amortizagéo
Saldo Devedor =

20.000,00
20.278,58
278,58
20.000,00

20.000,00
20.278,58
278,58
20.000,00
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Analise de Investimento

Pay Back - Tempo de Retorno do Investimento

2 anos

Atratividade (Valor Presente)
Taxa minima requerida de retorno (taxa de atratividade):
Investimento Inicial*:
Valor Presente (Valor Atual do Fluxo de Caixa):
VALOR PRESENTE LiQUIDO =

25,00% aoano
(50.000,00)
224.244 15
174.244,15

TIR - Taxa Interna de Retorno

79,5% ao ano

Projecoes de Longo Prazo** 5 anos
VPL (Valor Presente Liquido) = 174.244 .15
TIR (Taxa Interna de Retorno) = 80%

Pay back - Retorno do Investimento = 2 ano(s)

10 anos

257.057,87
84%

15 anos 20 anos
284.194,27 293.086,33
84% 84%

* Para o calculo do VPL, Investimento Inicial = investimentos realizados antes da data de inicio das operag6es + capital de giro

** Para fazer uma analise usando os anos 6 ao 20, foram usados os mesmos dados informados para o ano 5
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Projegoes - Cenario A

PREMISSAS - Variagoes em relagdo aos valores informados no projeto Ano | Ano |l Ano Il Ano IV Ano V TOTAL
Faturamento X 1,40 1 Receita Bruta de Vendas 1.039.469,90 1.041.338,20 1.043.212,80 1.045.087,40 1.046.983,00 5.216.091,30
Investimento inicial X 0,80 (=) Impostos sobre faturamento (71.099,74; (71.227,53)| (71.355,76; (71.483,98), (71.613,64) (356.780,64)
% de comissdes sobre as vendas X 1,05 (=) Comiss&es e taxas sobre vendas - - - - - -
Aliqutota de impostos sobre faturamento X 0,90 2 (=) Receita Liquida de Vendas 968.370,16 970.110,67 971.857,04 973.603,42 975.369,36 4.859.310,66
Aliquota de impostos sobre lucro X 0,90 3 (-) Custos de Produgao/Entrega (336.258,51 (336.862,88 (337.469,31 (338.075,71)| (338.688,94) (1.687.355,36)]
Equipe (salarios e encargos) X 0,80 Compras/Insumos (303.770,30) (304.316,29) (304.864,12) (305.411,94)) (305.965,81)! (1.524.328,46)
Despesas Administrativas X 0,75 Fretes & Embalagens 32.488,21 32.546,59) 32.663,77)) 32.723,13] (163.026,89)
Prego médio de insumos X 0,80 4 (=) Lucro Bruto (Margem de Contribuigao) 632.111,65 633.247,78 635.527,71 636.680,42 3.171.955,30
Prego médio de fretes & embalagens X 0,90 5 (-) Despesas Operacionais (104.347,68 (104.347,68 (104.347,68)| (104.347,68; (521.738,40))
Despesas com juros e amortizagoes X 0,95 Despesas Administrativas (43.380,00, (43.380,00)| (43.380,00); (43.380,00), (216.900,00)
Equipe Prépria (com encargos) (51.367,68) (51.367,68) (51.367,68)| (51.367,68] (256.838,40)|
Terceiros (9.600,00! (9.600,00) (9.600,00) (9.600,00) (48.000,00)
6 (<) Resultado Operacional (EBITDA/LAJIDA) 527.763,97 528.900,10 531.180,03 532.332,74 — 2.650.216,90
Anilise delnvestimento 7 (+-) nao O (1.340,34) (1.613 bﬂ— (1.503,26)| (1.503,26] (7.531,74)
Pay Back - Retorno do Investimento 1 ano(s (=) Depreciagao (1.254,05; (1.503,26) (1.503,26) (1.503,26) (7.267,09)
Atratividade (+) Outras receitas no operacionais - - - - -
Taxa de atratividade: 25,00% a0 ano (=) Taxas/Juros de Financiamentos (86,29 (110,20, (68,16) o o (264,65)
Investimento Inicial: (40.000,00) 8 (=) Resultado Tributavel 526.423,63 527.286,64 mnm.amm.E 529.676,77 530.829,48 2.642.685,16
Valor Presente: 883.217,06 (=) Imposto sobre Lucro (36.007,38)| (36.066,41 (36.147,25) (36.229,89), (36.308,74) (180.759,67)
VALOR PRESENTE LiQUIDO (VPL) = 843.217,06 9 (=) Lucro Liquido 490.416,26 491.220,23 492.321,38 493.446,88 494.520,74 2.461.925,50
TIR - Taxa Interna de Retorno: 357,8% (=) Divi (36.000,00) (36.000,00)| (36.000,00) (36.000,00)! (36.000,00) (180.000,00)
Projegées de Longo Prazo 10 (=) Resultado do Exercicio 454.416,26 455.220,23 456.321,38 457.446,88 458.520,74 2.281.925,50
5 anos 10 anos 15 anos 20 anos argem de Conlribuicao 60,8% 60,8% 60,8% 60,8% 60,8% 60.8%
VPL 843.217,06 1.151.900,90 1.253.050,41 1.286.195,09 Ponto de Equilibrio Financeiro* 173.797,64 174.246,78 174.177,64 174.065,56 174.065,56 870.353,17
TIR 358% 358% 358% 358%
* Aproximado. Valor exato depende da distribuicio das vendas entre os produtos e servicos e da variagéo dos custos de produgéo e despesas adminis rativas em relacéo ao volume de vendas
Pav Back - Retorno do i =1 anofs)
até 31-01-yyyy Ano | Ano Il Ano | Ano IV Ano V TOTAL
A ENTRADAS 10.000,00 832.347,83 1.268.460,27 1.043.212,80 1.045.087,40 1.046.983,00 5.246.091,30
A.1Receita de Vendas / Servigos 812.347,83 1.268.460,27 1.043.212,80 1.045.087,40 1.046.983,00 5.216.091,30
A.2 Empréstimos - 20.000,00 - - - - 20.000,00
A.3 Outras Receitas - - - - - - -
4.4 Capital Proprio Investido na Empresa 10.000,00 - - - - - 10.000,00
B SAIDAS - (734.369,42) (703.240,12) (701.049,02) (695.667,21) (696.692,85)| (3.531.018,63)
B 1 Investimentos Fixos B (12.899,76), - B 5 B (12.899,76)
Implantagéo - Investimento Inicial - (12.899,76) - - - - (12.899,76)|
Ampliages & Melhorias - Investimentos Futuros - - - - - - -
B2 Despesas Admnistrativas (43.380,00), (43.380,00), (43.380,00); (43.380,00) (43.380,00)| (216.900,00)
Aluguéis, Condominios e IPTU (18.000,00) (18.000,00)} (18.000,00) (18.000,00), (18.000,00 (90.000,00),
Marketing e Publicidade (2.700,00)| (2.700,00)f (2.700,00} (2.700,00)f (2.700,00; (13.500,00)|
Treinamentos e Viagens (9.000,00)| (9.000,00)f (9.000,00} (9.000,00)f (9.000,00; (45.000,00)|
Manutengéo & Conservagéo (900,00) (900,00) (900,00) (900,00) (900,00) (4.500,00)
Seguros - - - - - -
Agua, Luz e Telefone (9.000,00) (9.000,00) (9.000,00) (9.000,00)f (9.000,00; (45.000,00)
Outras Despesas (3.780,00)| (3.780,00)f (3.780,00} (3.780,00)f (3.780,00; (18.900,00),
&3 Remunerag&o da Equipe (60.967,68)| (60.967,68)| (60.967,68)! (60.967,68) (60.967,68)| (304.838,40)
Equipe Propria (38.400,00) (38.400,00)| (38.400,00) (38.400,00), (38.400,00 (192.000,00),
Terceiros - Prestadores de Servigos (9.600,00)| (9.600,00)f (9.600,00} (9.600,00)f (9.600,00; (48.000,00)|
Encargos Sociais, Alimentagao e Transporte (12.967,68) (12.967,68)| (12.967,68) (12.967,68), (12.967,68 (64.838,40),
8.4 Custos diretos (470.761,91), (471.608,04) (472.457,03) (473.306,00) (474.164,52)| (2.362.297,50)
Despesas de Produgéo / Entrega (470.761,91) (471.608,04) (472.457,03) (473.306,00) (474.164,52 (2.362.297,50)
Comissges e taxas sobre vendas de produtos/servigos - - - - - -
5.5 Despesas Tributarias (107.107,12), (81.674,20)| (81.842,82)] (82.013,54) (82.180,65) (434.818,32)
Impostos a Pagar (71.099,74) (71.227,53)| (71.355,76) (71.483,98), (71.613,64 (356.780,64),
Proviséo para Imposto de Renda (36.007,38) (10.446,66)| (10.487,07) (10.529,56)| (10.567,01 (78.037,68)|
8.6 Despesas Financeiras - (3.252,95) (9.610,20) (6.401,49)) - - (19.264,65)
Taxas/Juros de Empréstimos - (86,29)] (110,20) (68,16) - - (264,65)
Amortizagéo de empréstimos - (3.166,67)| (9.500.00)f (6.333,33) - - (19.000,00)|
8.7 Dividendos (Distribuigéo de lucros) - (36.000,00), (36.000,00)! (36.000,00); (36.000,00) (36.000,00)| (180.000,00)
10.000,00 97.978,41 565.220,15 342.163,78 349.420,19 350.290,15 1.715.072,67
SALDO ACUMULADO = 10.000,00 107.978,41 673.198,56 1.015.362,33 1.364.782,52 1.715.072,67 1.715.072,67
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Projegoes - Cenario B

PREMISSAS - Variagoes em relagdo aos valores informados no projeto Ano | Ano |l Ano Il Ano IV Ano V TOTAL
Faturamento X 1,30 1 Receita Bruta de Vendas 965.222,05 966.956,90 968.697,60 970.438,30 972.198,50 4.843.513,35
Investimento inicial X 0,80 ) Impostos sobre faturamento (69.689,03) (69.814,29)| (69.939,97) (70.065,65) (70.192,73) (349.701,66)
% de comissdes sobre as vendas X 0,90 (=) Comissdes e taxas sobre vendas - - - - - -
Aliqutota de impostos sobre faturamento X 0,95 2 (=) Receita Liquida de Vendas 895.533,02 897.142,61 898.757,63 900.372,65 902.005,77 4.493.811,69
Aliquota de impostos sobre lucro X 0,95 3 (-) Custos de Produgao/Entrega (376.034,70); (376.710,56); (377.388,72), (378.066,86) (378.752,62), (1.886.953,46)
Equipe (salarios e encargos) b3 0,95 Compras/Insumos (341.741,59) (342.355,83) (342.972,14) (343.588,43) (344.211,54) (1.714.869,52)
Despesas Administrativas x 0,95 Fretes & Embalagens (34.29311) (34.354.74) 34.416,59) 34.478.43 34.541,08
Prego médio de insumos X 0,90 4 (=) Lucro Bruto (Margem de Contribuigao) 519.498,32 520.432,05 521.368,91 522.305,80 523.253,15 2.606.858,22
Prego médio de fretes & embalagens X 0,95 5 (-) Despesas Operacionais (125.547,12) (125.547,12) (125.547,12)| (125.547,12) (125.547,12)| (627.735,60)
Despesas com juros e amortizagoes X 0,90 Despesas Administrativas (54.948,00) (54.948,00)) (54.948,00) (54.948,00) (54.948,00) (274.740,00)
Equipe Prépria (com encargos) (60.999,12)| (60.999,12)| (60.999,12) (60.999,12), (60.999,12)| (304.995,60),
Terceiros (9.600,00) (9.600,00) (9.600,00) (9.600,00) (9.600,00) (48.000,00)
6 (=) Resultado Operacional (EBITDA/LAJIDA) 393.951,20 394.884,93 395.821,79 396.758,68 397.706,03 1.979.122,62
Anilise delnvestimento 7 (+19) I néo Op (1.335,80), (1.607,66) (1.567,83) (1.503,26) (1.503,26) (7.517,81)
2 ano(s (=) Depreciagao (1.254,05) (1.503,26) (1.503,26) (1.503,26) (1.503,26) (7.267,09)
(+) Outras receitas nao operacionais - - - - - -
25,00% a0 ano (=) Taxas/Juros de Financiamentos (81,75) (104,40) (64,57) o o (250,72)
: (40.000,00) 8 (=) Resultado Tributavel 392.615,41 393.277,27 394.253,96 395.255,42 396.202,77 1.971.604,81
Valor Presente: 590.364,09 (=) Imposto sobre Lucro (28.346,83) (28.394,62) (28.465,14) (28537,44) (28.605,84) (142.349,87)
VALOR PRESENTE LiQUIDO (VPL) = 550.364,09 9 (=) Lucro Liquido 364.268,57 364.882,65 365.788,82 366.717,98 367.596,93 1.829.254,95
TIR- TaxaInterna de Retorno: 227,9% ) Divi istri isi (36.000,00) (36.000,00) (36.000,00) (36.000,00) (36.000,00) (180.000,00)
Projegées de Longo Prazo 10 (=) Resultado do Exerci 328.268,57 328.882,65 329.788,82 330.717,98 331.596,93 1.649.254,95
5 anos 10 anos 15 anos 20 anos 53.8% 53,8% 53.8% 538% 53,8% 538%
VPL 550.364,09 759.666,28 828.250,42 850.724,07 Ponto de Equilibrio Financeiro* 235.747,03 236.252,16 236.178,16 236.058,18 236.058,19 1.180.293,71
TIR 228% 229% 229% 229%
Pay Back - Retorno do i =2.an0(s) * Aproximado. Valor exato depende da distribuig@o das vendas entre os produtos e servigos e da variagéo dos custos de produgéo e despesas adminisrativas em relagéo ao volume de vendas
até 31-01-yyyy Ano | Ano Ano Il Ano IV Ano V TOTAL %
A ENTRADAS 10.000,00 774.322,99 1.177.855,97 968.697,60 970.438,30 972.198,50 4.873.513,35 || 100,0%
A1 Receita de Vendas / Servigos 754.322,99 1.177.855,97 968.697,60 970.438,30 972.198,50 4.843.513,35 || 99.4%
A.2 Empréstimos - 20.000,00 - - - - 20.000,00 | 0.4%
A3 Outras Receitas - - - - - - - 0.0%
.4 Capital Proprio Investido na Empresa 10.000,00 - - - - - 10.000,00 || 0%
B SAIDAS - (764.409,60) (740.636,21) (738.644,06), (733.629,24) (734.685,27) (3.712.004,38)|| 100.0%
8.1 Investimentos Fixos - (12.899,76) - - - - (12.899,76) || 0.0%
Implantagéo =Investimento Inicial - (12.899,76)| - - - - (12.899,76)||  0,0%
Ampliagdes & Melhorias = Investimentos Fuluros - - - - - - - 0.0%
52 Despesas Admnistrativas (54.948,00) (54.948,00) (54.948,00) (54.948,00) (54.948,00) (274.740,00)|  0,0%
Alugusis, Condominios e IPTU (22.800,00)| (22.800,00)| (22.800,00)] (22.800,00)| (22.800,00)f (114.000,00){|  0,0%
Marketing e Publicidade (3.420,00)! (3.420,00) (3.420,00) (3.420,00) (3.420,00) (17.100,00)||  0,0%
Treinamentos e Viagens (11.400,00)f (11.400,00)| (11.400,00)| (11.400,00)| (11.400,00)] (57.000,00)|
Manutengao & Conservagao (1.140,00) (1.140.00) (1.140,00) (1.140,00) (1.140,00) (5.700,00)
Seguros - - - - - -
Agua, Luz e Telefone (11.400,00) (11.400,00)/ (11.400,00) (11.400,00)! (11.400,00)! (57.000,00)
Outras Despesas (4.788,00) (4.788,00) (4.788,00) (4.788,00)| (4.788,00) (23.940,00)|
&3 Remuneragéo da Equipe (70.599,12)| (70.599,12) (70.599,12)) (70.599,12), (70.599,12), (352.995,60)
Equipe Propria (45.600,00) (45.600,00)| (45.600,00)| (45.600,00)| (45.600,00)| (228.000,00)
Terceiros = Prestadores de Servigos (9.600,00) (9.600,00) (9.600,00) (9.600,00) (9.600,00) (48.000,00)
Encargos Sociais, Alimentagao e Transporte (15.399,12)| (15.399,12)| (15.399,12)| (15.399,12) (15.399,12)| (76.995,60)|
5.4 Custos diretos (488.845,11) (489.723,73) (490.605,34) (491.486,92) (492.378,41) (2.453.039,50)
Despesas de Produgo / Entrega (488.845,11)| (489.723,73) (490.605,34)| (491.486,92) (492.378,41)| (2.453.039,50)|
Comissoes e taxas sobre vendas de produtos/servigos - - - - - -
&.5 Despesas Tributarias (98.035,86) (80.260,95) (80.427,03) (80.595,20) (80.759,74) (420.078,80)
Impostos a Pagar (69.689,03) (69.814,29)| (69.939,97)| (70.065,65)| (70.192,73)| (349.701,66),
Provisao para Imposto de Renda (28.346,83)| (10.446,66)| (10.487,07)| (10.529,56)| (10.567,01)| (70.377,13),
8.6 Despesas Financeiras - (3.081,75) (9.104,40) (6.064,57) - - (18.250,72)
Taxas/Juros de Empréstimos. - (®1,75) (104,40) (64,57) - - (250,72)
Amortizagao de empréstimos. - (3.000,00) (9.000,00)) (6.000,00)f - - (18.000,00)|
1.7 Dividendos (Distribuigao de lucros) - (36.000,00) (36.000,00) (36.000,00) (36.000,00) (36.000,00) (180.000,00)
C FLUXO DO PERIODO (A - B) 10.000,00 9.913,39 437.219,76 230.053,54 236.809,06 237.513,23 1.161.508,97
SALDO ACUMULADO = 10.000,00 19.913,39 457.133,15 687.186,68 923.995,74 1.161.508,97 1.161.508,97
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Blusa feminina - Demonstrativo

fev-2017 mar-2017 abr-2017 jun-2017. jul-2017. ag0-2017. set-2017 out-2017 nov-2017 dez-2017 jan-2018 TOTAL Ano | Ano Ano Il Ano IV Ano V. TOTAL
1 Receita Bruta de Vendas 12.000,00 12.300,00 12.607,50 12.922,00 13.245,00 13.908,00 13.576,00 13.916,00 14.264,00 14.620,00 14.986,00 15.735,00 164.079,50 164.374,00 164.670,00 164.966,00 165.273,00 823.362,50
Quantidade Vendida 150 150, 154, 158 162, 166 174 170) 174 178 183 187 197 2.051 2055 2,058 2062 2066 10292
Prego produto 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00
2 () Impostos sobre faturamento (912,00)} (934,80)! (958,17), (982,07) (1.006,62) (1.057,01) (1.031,78)| (1.057,62)| (1.084,06) (1.111,12) (1.138,94) (1.195,86) (12.470,04) (12.492,42) (12.514,92) (12.537,42) (12.560,75) (62.575,55)
Aliquota 7,60% 7,60% 7,60% 7,60% 7,60% 7,60% 7,60% 7,60% 7,60% 7,60% 7,60% 7,60% 7,60% 7,60% 7,60% 7,60% 7,60% -7,60%
3 (-) Comissdes 0.00% - - - - - - - - - - - - - - - - - -
4 (=) Receita Liquida de Vendas 11.088,00 11.365,20 11.649,33 11.939,93 12.238,38 12.850,99 12.544,22 12.858,38 13.179,94 13.508,88 13.847,06 14.539,14 151.609,46 151.881,58 152.155,08 152.428,58 152.712,25 760.786,95
5 (-) Custos de Produgio / Entrega (6.720,00) (6.888,00) (7.060,20) (7.236,32) (7.417,20) (7.788,48) (7.602,56) (7.792,96) (7.987,84) (8.187,20) (8.392,16) (8.811,60) (91.884,52) (92.049,44) (92.215,20) (92.380,96) (92.552,88) (461.083,00)
51 Insumos Custo por'150/ - - - - - - - - - - - - . - - - - .
52 Compras (produto comercializado) 50% (6.000,00) (6.150,00) (6.303,75)) (6.461,00) (6.622,50)! (6.954,00) (6.788,00)f (6.958,00) (7.132,00)| (7.310,00) (7.493,00) (7.867.50) (82.039,75) (82.187,00) (82.335,00) (82.483,00) (82.636,50) (411.681,25)
Fretes 150 (225,00) (230,63)| (236,39) (242,29) (248,34) (260,78) (254,55) (260,93) (267,45) (274,13) (280,99) (295,03) (3.076,49) (3.082,01) (3.087,56) (3.093,11) (3.098,87) (15.438,05)
Embalagens 330 (495,00) (507,38)} (520,06) (533,03) (546,36) (573,71) (560,01) (574,04) (588,39) (603,08) (618,17) (649,07) (6.768,28) (6.780,43) (6.792,64) (6.804,85) (6.817,51) (33.963,70)
6 (+) Crédito de Impostos sobre compras / insumos 0,00% - - - - - - - - - - - - - - - - - -
7 (=) Margem de Cont 4.368,00 4.477,20 4.589,13 4.703,61 4.821,18 5.062,51 4.941,66 5.065,42 5.192,10 5.321,68 5.454,90 5.727,54 59.724,94 59.832,14 59.939,88 60.047,62 60.159,37 299.703,95
36,40% 36,40% 36.40% 36.40% 36.40% 36,40% 36,40% 36,40% 36,40% 36,40% 36.40% 36.40% 36,40% 36,40% 36,40% 36,40% 36,40% 36,40%
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Calga feminina - Demonstrativo

fev-2017 mar-2017 abr-2017 mai-2017 jun-2017. jul-2017. ag0-2017. set-2017 out-2017 nov-2017 dez-2017 jan-2018 TOTAL Ano | Ano Ano Il Ano IV Ano V. TOTAL
1 Receita Bruta de Vendas 15.000,00 15.375,00 15.759,00 16.153,00 16.559,00 17.387,00 16.973,00 17.398,00 17.833,00 18.278,00 18.735,00 19.672,00 205.122,00 205.491,00 205.861,00 206.231,00 206.602,00 1.029.307,00
Quantidade Vendida 100 100, 103 105 108; 110, 116 113 116 119 122 125 131 1.367 1.370 1372 1.375 1377 6.862
Prego produto 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00
2 (-) Impostos sobre faturamento (1.140,00); (1.168,50)) (1.197,68) (1.227,63) (1.258,48) (1.321,41) (1.289,95)| (1.322,25), (1.355,31) (1.389,13) (1.423,86) (1.495,07) (15.589,27) (15.617,32) (15.645,44) (15.673,56) (15.701,75) (78.227,33)
Aliquota 7,60% 7,60% 7,60% 7,60% 7,60% 7,60% 7,60% 7,60% 7,60% 7,60% 7,60% 7,60% 7,60% 7,60% 7,60% 7,60% 7,60% -7,60%
3 (-) Comissdes 0.00% - - - - - - - - - - - - - - - - - -
4 (=) Receita Liquida de Vendas 13.860,00 14.206,50 14.561,32 14.925,37 15.300,52 16.065,59 15.683,05 16.075,75 16.477,69 16.888,87 17.311,14 18.176,93 189.532,73 189.873,68 190.215,56 190.557,44 190.900,25 951.079,67
5 (-) Custos de Produgéo / Entrega (8.480,00); (8.692,00); (8.909,09); (9131,83) (9.361,35) (9.829,45) (9.595,40); (9.835,67) (10.081,59) (10.333,16) (10.591,52) (11.121,24) (115.962,30) (116.170,91) (116.380,09) (116.589,26) (116.799,00) (581.901,56)
51 Insumos Custo por'100 - - - - - - - - - - - - . - - - - .
52 Compras (produto comer 53,33%) (8.000,00) (8.200,00) (8.404,80) (8.614,93) (8.831,47) (2.273,07) (9.052,27) (2.278,93) (9.510,93) (9.748,27) (9.992,00) (10.491,73) (109.398,40) (109.595,20) (109.792,53) (109.989,87) (110.187,73) (548.963,73)
Fretes 150 (150,00) (153,75) (157,59) (161,53) (165,59) (173,87) (169,73) (173,98) (178,33) (182,78) (187,35) (196,72) (2.051,22) (2.054,91) (2.058,61) (2.062,31) (2.066,02) (10.293,07)
Embalagens 330 (330,00) (338,25) (346,70) (355,37) (364,30) (382,51) (373,41) (382,76) (392,33) (402,12) (412,17) (432,78) (4.512,68) (4.520,80) (4.528,94) (4.537,08) (4.545,24) (22.644,75)
6 (+) Crédito de Impostos sobre compras/ insumos 0,00% - - - - - - - - - - - - - - - - - -
7 (=) Margem de Cont 5.380,00 5.514,50 5.652,23 5.793,54 5.939,16 6.236,14 6.087,65 6.240,08 6.396,10 6.555,71 6.719,62 7.055,69 73.570,42 73.702,77 73.835,48 73.968,19 74.101,25 369.178,11
35,87% 35,87% 35.87% 35.87% 35.87% 35,87% 35,87% 35,87% 35.87% 35,87% 35.87% 35.87% 35,87% 35.87% 35,87% 35,87% 35,87% 35,87%
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Camisa Masculina - Demonstrativo

fev-2017

mar-2017 abr-2017 mai-2017 jun-2017. jul-2017. ag0-2017. set-2017 out-2017 nov-2017 dez-2017 jan-2018 TOTAL Ano | Ano Ano Il Ano IV Ano V. TOTAL
1 Receita Bruta de Vendas 6.800,00 6.970,00 7.144,00 7.322,00 7.505,00 7.881,00 7.693,00 7.885,00 8.083,00 8.285,00 8.492,00 8.916,00 92.976,00 93.143,00 93.311,00 93.478,00 93.647,00 466.555,00
Quantidade Vendida 80 80] 82] 84| 86, 88 93 91 93| 95 97 100 105 1.094 1.096; 1.098 1.100 1.102 5.489
Prego produto 85,00 85,00 85,00 85,00 85,00 85,00 85,00 85,00 85,00 85,00 85,00 85,00 85,00 85,00 85,00 85,00 85,00
2(-) Impostos sobre faturamento (516,80)| (529,72) (542,94) (556,47) (570,38) (598,96) (584,67), (599,26) (614,31) (629,66) (645,39) (677,62) (7.066,18) (7.078,87) (7.091,64) (7.104,33) (7.417,17) (35.458,18)
Aliquota 7,60% 7,60% 7,60% 7,60% 7,60% 7,60% 7,60% 7,60% 7,60% 7,60% 7,60% 7,60% 7,60% 7,60% 7,60% 7,60% 7,60% -7,60%
3 (<) Comissdes 0,00% - - - - - - - - - - - - - - - - - -
4 (=) Receita Liquida de Vendas 6.283,20 6.440,28 6.601,06 6.765,53 6.934,62 7.282,04 7.108,33 7.285,74 7.468,69 7.655,34 7.846,61 8.238,38 85.909,82 86.064,13 86.219,36 86.373,67 86.529,83 431.096,82
5 (-) Custos de Produgio / Entrega (3.903,67) (4.001,26) (4.101,15) (4.203,33) (4.308,39) (4.524,24) (4.416,31) (4.526,53) (4.640,20) (4.756,16) (4.874,99) (5.118,40) (53.374,63) (53.470,50) (53.566,95) (53.662,82) (53.759,83) (267.834,73)
51 Insumos Custo por'80' - - - - - - - - - - - - . - - - - .
52 Compras (produto comer 51,76% (3.519,67) (3.607,66) (3.697,72) (3.789,86), (3.884,58) (4.079,19) (3.981,88) (4.081,26) (4.183,75) (4.288,30) (4.395.45) (4.61491) (48.124,22) (48.210,66) (48.297,62) (48.384,06) (48.471,53) (241.488,10)
Fretes 150 (120,00) (123,00) (126,07) (129,21) (132,44) (139,08) (135,76) (139,15) (142,64) (146,21) (149,86) (157,34) (1.640,75) (1.643,70) (1.646,66) (1.649,61) (1.652,59) (8.233,32)
Embalagens 330 (264,00) (270,60) (277,36) (284,27) (291,37) (305,97) (298,67) (306,12) (313,81) (321,65) (329,69) (348,15) (3.609,66) (3.616,14) (3.622,66) (3.629,15) (3.635,71) (18.113,31)
6 (+) Crédito de Impostos sobre compras / insumos 0,00% - - - - - - - - - - - - - - - - - -
7 (=) Margem de Cont 2.379,53 2.439,02 2.499,91 2.562,20 2.626,23 2.757,81 2.692,02 2.759,21 2.828,49 2.899,18 2.971,61 3.119,99 32.535,19 32.593,63 32.652,42 32.710,86 32.769,99 163.262,09
34,99% 34,99% 34.99% 34.99% 34.99% 34,99% 34,99% 34,99% 34,99% 34,99% 34,99% 34.99% 34,99% 34,99% 34,99% 34,99% 34,99% 34,99%
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Calga Masculina - Demonstrativo

fev-2017 mar-2017 abr-2017 mai-2017 jun-2017. jul-2017. ag0-2017. set-2017 out-2017 nov-2017 dez-2017 jan-2018 TOTAL Ano | Ano Ano Il Ano IV Ano V. TOTAL
1 Receita Bruta de Vendas 7.000,00 7.175,00 7.354,00 7.538,00 7.726,00 8.113,00 7.919,00 8.117,00 8.320,00 8.528,00 8.742,00 9.179,00 95.711,00 95.883,00 96.055,00 96.228,00 96.401,00 480.278,00
Quantidade Vendida 70 K 72 74 75, 7 81 79 81 83 85 87 92 957 959 961 962 964 4.803
Prego produto 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00
2(-) Impostos sobre faturamento (532,00) (545,30) (558,90) (572,89) (587,18) (616,59) (601,84) (616,89) (632,32) (648,13) (664,39) (697,60) (7.274,04) (7.287,11) (7.300,18) (7.313,33) (7.326,48) (36.501,13)
Aliquota 7,60% 7,60% 7,60% 7,60% 7,60% 7,60% 7,60% 7,60% 7,60% 7,60% 7,60% 7,60% 7,60% 7,60% 7,60% 7,60% 7,60% -7,60%
3 (<) Comissdes 0,00% - - - - - - - - - - - - - - - - - -
4 (=) Receita Liquida de Vendas 6.468,00 6.629,70 6.795,10 6.965,11 7.138,82 7.496,41 7.317,16 7.500,11 7.687,68 7.879,87 8.077,61 8.481,40 88.436,96 88.595,89 88.754,82 88.914,67 89.074,52 443.776,87
5 (-) Custos de Produgio / Entrega (3.836,00) (3.931,90) (4.029,99) (4.130,82) (4.233,85) (4.445,92) (4.339,61) (4.448,12) (4.559,36) (4.673,34) (4.790,62) (5.030,09) (52.449,63) (52.543,88) (52.638,14) (52.732,94) (52.827,75) (263.192,34)
51 Insumos Custo por'70' - - - - - - - - - - - - - - - - - -
52 Compras (produto comer 50,00% (3.500,00) (3.587,50) (3.677,00) (3.769,00) (3.863,00) (4.056,50) (3.959,50) (4.058,50) (4.160,00) (4.264,00) (4.371,00) (4.589,50) (47.855,50) (47.941,50) (48.027,50) (48.114,00) (48.200,50) (240.139,00)
Fretes 150 (105,00) (107,63) (110,31) (113,07) (115,89) (121,70) (118,79) (121,76) (124,80) (127,92) (131,13) (137,69) (1.435,67) (1.438,25) (1.440,83) (1.443,42) (1.446,02) (7.204,17)
Embalagens 330 (231,00) (236,78) (242,68) (248,75) (254,96) (267,73) (261,33) (267,86) (274,56) (281,42) (288,49) (302,91) (3.158,46) (3.164,14) (3.169,82) (3.175,52) (3.181,23) (15.849,17)
6 (+) Crédito de Impostos sobre compras / insumos 0,00% - - - - - - - - - - - - - - - - - -
7 (=) Margem de Cont 2.632,00 2.697,80 2.765,10 2.834,29 2.904,98 3.050,49 2.977,54 3.051,99 3.128,32 3.206,53 3.286,99 3.451,30 35.987,34 36.052,01 36.116,68 36.181,73 36.246,78 180.584,53
37,60% 37,60% 37.60% 37.60% 37.60% 37,60% 37,60% 37,60% 37,60% 37,60% 37.60% 37.60% 37,60% 37,60% 37,60% 37,60% 37,60% 37,60%
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vestidos - Demonstrativo

fev-2017

mar-2017 abr-2017 jun-2017. jul-2017. ag0-2017. set-2017 out-2017 nov-2017 dez-2017 jan-2018 TOTAL Ano | Ano Ano Il Ano IV Ano V. TOTAL
1 Receita Bruta de Vendas 13.500,00 13.837,00 14.183,00 14.538,00 14.901,00 15.646,00 15.274,00 15.655,00 16.047,00 16.448,00 16.859,00 17.702,00 184.590,00 184.922,00 185.255,00 185.588,00 185.922,00 926.277,00
Quantidade Vendida 150 150, 154, 158 162, 166 174 170) 174 178 183 187 197 2.051 2055, 2,058 2062 2.066 10292
Prego produto 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00
2 () Impostos sobre faturamento (1.026,00) (1.051,61)| (1.077,91)| (1.104,89) (1.132,48) (1.189,10) (1.160,82)| (1.189,78)| (1.219,57) (1.250,05) (1.281,28) (1.345,35) (14.028,84) (14.054,07) (14.079,38) (14.104,69) (14.130,07) (70.397,05)
Aliquota 7,60% 7,60% 7,60% 7,60% 7,60% 7,60% 7,60% 7,60% 7,60% 7,60% 7,60% 7,60% 7,60% 7,60% 7,60% 7,60% 7,60% -7,60%
3 (- Comissdes 0,00% - - - - - - - - - - - - - - - - - -
4 (=) Receita Liquida de Vendas 12.474,00 12.785,39 13.105,09 13.433,11 13.768,52 14.456,90 14.113,18 14.465,22 14.827,43 15.197,95 15.577,72 16.356,65 170.561,16 170.867,93 171.175,62 171.483,31 171.791,93 855.879,95
5 (-) Custos de Produgio / Entrega (7.470,00) (7.656,47) (7.847,93) (8.044,36) (8.245,22) (8.657,45) (8.451,61) (8.662,43) (8.879,34) (9.101,23) (9.328,65) (9.795,11) (102.139,80) (102.323,51) (102.507,77) (102.692,03) (102.876,84) (512.539,94)
51 Insumos Custo por'150/ - - - - - - - - - - - - . - - - - .
52 Compras (produto comer 50,00% (6.750,00) (6.918,50) (7.091,50) (7.269,00) (7.450,50) (7.823,00) (7.637,00) (7.827,50) (8.023,50) (8.224,00) (8.429,50) (8.851,00) (92.295,00) (92.461,00) (92.627,50) (92.794,00) (92.961,00) (463.138,50)
Fretes 150 (225,00) (230,62)| (236,38) (242,30) (248,35) (260,77) (254,57) (260,92) (267,45) (274,13) (280,98) (295,03) (3.076,50) (3.082,03) (3.087,58) (3.093,13) (3.098,70) (15.437,95)
Embalagens 330 (495,00) (507,36)} (520,04) (533,06) (546,37) (573,69) (560,05) (574,02) (588,39) (603,09) (618,16) (649,07) (6.768,30) (6.780,47) (6.792,68) (6.804,89) (6.817,14) (33.963,49)
6 (+) Crédito de Impostos sobre compras/ insumos 0,00% - - - - - - - - - - - - - - - - - -
7 (=) Margem de Cont 5.004,00 5.128,91 5.257,17 5.388,75 5.523,30 5.799,45 5.661,56 5.802,79 5.948,09 6.096,73 6.249,07 6.561,54 68.421,36 68.544,42 68.667,85 68.791,29 68.915,09 343.340,01
37.07% 37.07% 37.07% 37.07% 37.07% 37.07% 37,07% 37,07% 37,07% 37,07% 37.07% 37.07% 37,07% 37.07% 37.07% 37,07% 37.07% 37,07%
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