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PLANO DE NEGOCIO: Abertura de uma Loja Virtual no Ramo de Produtos
Personalizados

PEREIRA, Diego Aragio'
SANTOS, Jaysa Eulide Aguiar dos®

RESUMO

Identificando o crescimento e potencialidade do mercado virtual ou mercado digital para
novos empreendimentos, que em tempos vem apresentando novas oportunidades e resultados
expressivos em termos econdmicos € que torna novas ideias vidveis a investimentos, este
presente trabalho, teve como objetivo desenvolver um plano de negocio para a abertura de
uma loja virtual no ramo de produtos personalizados. Neste contexto foram Utilizadas
pesquisa descritiva e bibliografica; a estrutura do Plano de Negocio foi adaptada do modelo
de Dornelas para a elaboracdo de um plano de negdcio com estrutura fisica na cidade de
Campina Grande — PB. Apods a realizagdo do plano de negocio, atentando as estruturas
indispensaveis, observou-se pelos dados apresentados, que existe viabilidade implantagdo do
negocio por apresentar retornos e rendimentos significativos dento do esperado.

Palavras-chave: Mercado digital. Empreendedorismo. Loja virtual. Plano de negocio.
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1 INTRODUGAO

Aqueles que pretendem manter-se competitivamente no mercado de trabalho, por meio
do empreendedorismo, precisam estar preparados para eventuais situagdes que o mercado
possa apresentar no decorrer das atividades da empresa. Por isso, iniciar um empreendimento
sem um adequado plano de negocio, pode levar a empresa a faléncia. Segundo a Small
Business Administration (SBA), 6rgdo do governo americano, a principal causa de
falecimento das empresas ¢ a falha ou a falta de planejamento. Conforme Dornelas (2012, p.
93), “Um negobcio bem-planejado terd mais chances de sucesso do que aquele sem
planejamento, na mesma igualdade de condigdes™.

Segundo o mesmo autor, o plano de negodcio ¢ mais que, uma simples etapa do
empreendedor, ¢ uma ferramenta de gestdo primordial para que ele trace as acdes ¢ defina as
estratégias de sua empresa, de forma segura e adequada, notoriamente viavel para captar
recursos financeiros necessarios para a implantacdo do negocio. Nesse sentido, ndo basta
apenas ter Otimas ideias, € preciso que elas sejam previamente analisadas, desenvolvidas e
posteriormente implementadas no plano de negocio. (DORNELAS, 2012).

Por meio dessa importante ferramenta, pode-se analisar e verificar o crescimento dos
nichos de mercado vidveis a investimentos e que geram novas oportunidades para os
empreendedores. Hé& alguns anos, o mercado digital tem apresentado consideraveis
crescimentos abrindo novas portas para que empresas bem planejadas e criativas possam
atender a demanda e obterem sucesso. Conforme Dornelas (2012, p. 71), “A internet ¢ um
celeiro de oportunidades jamais visto na historia da humanidade™.

Contudo, ainda segundo o autor, por mais que o mercado seja bastante promissor e
seja viavel de investimento, ¢ preciso que as acdes do negocio sejam planejadas
adequadamente, tornando-o autossustentdvel e competitivo no mercado.

Hoje, o mercado exige muito das empresas que optam por oferecer seus servicos e
produtos ao publico consumidor, que as obrigam a buscar alternativas inovadoras e a
gerenciar os recursos com maior seguridade. Com um mercado tdo exigente, onde medidas e
acdes devem ser planejadas de forma adequada, como se inserir no mercado de forma segura
e permanecer competitivamente nesse mercado oferecendo produtos e servicos de qualidade e
com pregos acessiveis aos seus consumidores?

Diante dessa importante ferramenta, que auxilia os empreendedores a seguir um
caminho viavel e sem grandes riscos, que os colocam entre as empresas bem mais preparadas,

tornando-as propicias a investimentos por atores externos e verificando o crescente aumento



do mercado digital que, segundo Associacdo Brasileira de Comércio Eletronico (ABcomm),
apresentou crescimento de 12% no ano de 2017, que equivale a R$ 59,9 bilhdes em
faturamento e projeta para esse ano de 2018, um crescimento de 15% e faturamento de R$ 69
bilhdes, o presente trabalho tem como objetivo descrever um plano de negocio, para abertura
de uma loja virtual no ramo de produtos personalizados com estruturas fisicas na cidade de
Campina Grande — PB, de forma a atender a demanda do mercado-alvo.

A partir de uma andlise de mercado, observou-se um crescimento bastante
significativo do mercado digital que impulsionou de forma positiva as vendas online de
diversos produtos, inclusive, de produtos personalizados. Esse crescimento se deu devido ao
surgimento de novas series, filmes, animes, desenhos e games, que gerou novos adeptos e
posteriormente, novos consumidores, desejos por adquirir produtos personalizados. Esses

fatos citados motivaram a abertura de uma loja virtual para atender o mercado-alvo.

2 FUNDAMENTACAO TEORICA

Neste topico serd apresentado o aporte tedrico que subsidiou a realizagdo deste
trabalho. Inicialmente discutiu-se o empreendedorismo seguido da apresentagdo da ferramenta

Plano de Negocios, objeto do presente estudo.
2.1 EMPREENDEDORISMO

Em um ambiente altamente competitivo, a atividade empreendedora acaba assumindo
grande relevancia no mundo dos negoécios, pois se assemelha a atitude do empresario em
inovar e em desenvolver novos negocios. Nessa dire¢cdo de que o empreendedor ¢ agente de
inovacdo, Schumpeter (1988 apud TEIXEIRA, 2009), introduzia o entendimento de
empreendedorismo associando a inovagdo, afirmando que ao inovar/empreender havia um
processo de destrui¢do criativa, isto €, produtos e processos existentes eram destruidos e
substituidos por novos.

De forma complementar aos ditos de Schumpeter (1988 apud TEIXEIRA, 2009) e
Dolabela (2008), numa perspectiva mais contemporanea afirma que empreender ¢ tornar
sonho realidade, ¢ dar forma a um desejo, estrutura-lo e gerar riqueza através dele. Ambos os

autores citados, acreditam no potencial humano enquanto agente empreendedor. Assim, o



empreendedor ¢ aquele que percebe oportunidade de mercado, que assume riscos para colocar
essa ideia em pratica e, sobretudo, aquele que acredita no seu potencial de crescimento.

Um ator que assume fundamental importancia no contexto do empreendedorismo € o
SEBRAE, tendo em vista que vem despendendo significativas contribui¢des para negocios
empreendedores, dando suporte ¢ oferecendo treinamento, orientacdo aos micro € pequenos
negocios. De acordo com o SEBRAE (2017), no Brasil existem mais de 6,4 milhdes de micro
e pequenos negodcios € geram uma economia de mais de 16,1 milhdes por ano, deste total,
90% das empresas vendem exclusivamente pela internet. Para o presidente do SEBRAE
“vender pela internet € uma tendéncia que nao pode ser deixada de lado”. Essa afirmagao nos
leva a crer que pequenos empreendimentos e, especialmente, os virtuais sdo uma
oportunidade a ser explorada no atual contexto de negocio.

Diante do impacto econdmico que esses negocios assumem no pais, saber gerenciar o
processo empreendedor é fundamental. E nesse contexto que Dornelas (2008) apresenta
quatro fases que envolvem o processo empreendedor, que sdo: Identificar e avaliar a
oportunidade; Desenvolver o plano de negdcio; Dimensionar e captar recursos necessarios; €
Gerenciar a empresa criada. O autor afirma que essas fases nao sdo sequenciadas, ou seja,
nenhuma dessas fases precisa necessariamente ser concluida para que a outra se inicie.

O foco deste trabalho estd no desenvolvimento de um Plano de negodcios, assim, no

proximo topico essa ferramenta, assim como sua estrutura serdo destacados.

2.2 PLANO DE NEGOCIOS

Como descrito anteriormente, ter uma ideia e ndo coloca-la no papel, portanto, ndo dar
estrutura a mesma, ndo passara do fruto da imaginagdo. Nesse sentido, o Plano de Negocios
(PN) surge na inten¢do de formalizar as ideias e permitir que elas sejam postas em pratica de
forma mais organizada e passivel de apresentar melhores resultados.

Degen (1989 apud CE, S.; OLIVEIRA, 2003) afirma que o Plano de Negocios serve
de apoio ao empreendedor na busca por sucesso de negocio. E continua dizendo que ¢ o
principal método utilizado para se viabilizar um empreendimento. Concordando com os ditos
de Degen (1989 apud CE, S.; OLIVEIRA, 2003), Dornelas (2005) diz que o PN é um
documento fundamental que descreve a caracterizacdo do negocio, sua forma de operar, as
estratégias de insercdo e manutengdo no mercado, assim como projecdes de receitas, despesas

e resultados financeiros.



10

De acordo com este autor um Plano de Negocios pode ser conceituado como a
formalizacdo de ideias e oportunidade em que hé a apresentacdo dos riscos e investimentos
necessarios para sua implantacdo e estratégias de manutencdo e inser¢do do negocio do
mundo competitivo. Completa ainda afirmando que o PN é composto por varios elementos
que permitem um entendimento global do negdcio de forma escrita e objetiva. Para este autor,
o maior objetivo do Plano de negodcios estd em servir de resposta a questdes chaves como:
quem, o qué, onde e como, que envolva um negocio.

Algo interessante a ser destacado ¢ que o Plano de Negocios ¢ util tanto para o
empreendedor quanto para atores externos, como investidores. Para o empreendedor ¢
importante, pois permite que o mesmo conheca seu negoécio como um todo e possa visualizar
gargalos e oportunidades de melhorias, para os atores externos, ¢ uma forma de conquistar
novos mercados, investidores, angariar recursos, dentre outros beneficios. Assim, a linguagem
que se usa em um Plano de negécios deve ser compreendida por todos.

O Plano de Negocios ¢ um cartdo de visitas no qual o empreendedor apresenta
claramente a competéncia de sua equipe, o potencial do mercado-alvo, estrutura de custos e
projecoes financeiras proximas da realidade, além de ideias inovadoras que acabam sendo a
sustentacdo e diferenciais competitivos quando se trata de negocios, ressalta-se que esta ¢ a
representacdo de um bom Plano de Negocios, pois muitas das vezes os empreendedores
pecam ao descreverem seus negocios (DORNELAS, 2005).

Nessa dire¢ao, Lacruz (2008, p.3) complementa:

Planejar detalhadamente significa antever nos minimos detalhes o resultado
futuro de agdes que se pretendem tomar acerca de um empreendimento,
objetivando indicar sua viabilidade ou inviabilidade. Qualquer planejamento
tem como propoésito a previsdo de um evento, visando a simular seu futuro,
para, dai, poder verificar (previamente) se estd de acordo com o objetivo
desejado e se ha caminhos e meios adequados para alcanga-lo.

Diante disso, pode-se dizer que o Plano de negbcios ndo ¢ uma garantia de sucesso,
mas uma vez bem elaborado e com informacdes bem descritas e planejadas, assume uma
contribuicdo significativa para o crescimento de um negocio e/ou execucdo de uma ideia. Ou
seja, possibilita a organizagdo e viabilizagdo de negocios ja existentes e de abertura de novos

empreendimentos.

2.3 ESTRUTURA DO PLANO DE NEGOCIOS

Através da elaboracdo do Plano de negocios ¢ possivel entender e estabelecer

diretrizes para um negocio além de gerenciar melhor os recursos e tomar decisdes com maior
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seguridade dado o planejamento que o mesmo contempla (ou deve contemplar). Por se tratar
de um plano personalizavel, de negocios detentores de particularidades, ndo existe uma tinica
maneira de estruturd-lo, ndo existe estrutura rigida e especifica para se escrever um Plano de
negocios, no entanto, deve-se apresentar um minimo de se¢des que permitam o entendimento
completo do negocio (DORNELAS, 2005; DOLABELA, 2008).

Tomando como base os ditos de Dornelas (2005), tem-se que existem algumas seg¢oes

que nao podem deixar de esta em um Plano de negocios, quais sejam:

a) Capa — a capa ¢ a primeira visdo dada ao negocio, se ela ndo for atrativa, a intengéo
em ler o plano pode ser afetada;

b) Sumario — atua como uma espécie de orientagdo de como estdo dispostas as se¢des
dentro do plano de negocios, sendo informados os titulos e paginas de referéncia
das segoes;

c) Sumario executivo — o qual deve contemplar uma sintese do negdcio, com
informacdes pertinentes de sua implantacdo, sobretudo de viabilidade, essa se¢do ¢
crucial para a “venda” do negocio, isto €, despertar o interesse em ler e analisar o
restante do plano. Ele deve conter as principais informagdes do plano e, em
decorréncia disso, o autor sugere que seja elaborado ao final de todo o plano;

d) Descricao da empresa — nesta se¢do a empresa, ou seja, o negocio ¢ descrito. Aqui
¢ apresentado o perfil da empresa e sua estrutura de funcionamento legal. Qual a
historia da empresa, surgiu com que propo6sito, o que a diferencia dos concorrentes,
ramo de atuagdo, que porte tera a empresa, onde se instalara? Sao alguns elementos
que fazem parte dessa descricao;

e) Plano de Marketing — no qual sdo apresentadas as formas que o negocio utilizara
para comercializar, divulgar e distribuir seus produtos, assim como conquistar os
clientes. Nesta se¢do também sdo apresentadas as estratégias de marketing,
especialmente aqui se consideram os 4 P’s (Produto, Preco, Praca e Promocao).
Descrevendo os 4P’s, Kotler (2000), afirma que estes representam os pilares
basicos de qualquer negocio quando se fala em marketing, pois representam o canal
entre os clientes e as empresas. Para este autor, Produto representa o que a empresa
oferece (bem ou servi¢o), incutido nesse P, esta o desafio de identificar as
necessidades dos clientes ¢ despertar novas necessidades nos mesmos. O Preco se
refere ao valor que serd cobrado pelo produto/servigo disponibilizado, além do

valor agregado aos produtos, ou seja, fortalecimento da marca. A Praca esta
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relacionada a como o produto chegard no cliente, representam os canais de
distribui¢do e entrega dos produtos aos clientes. Por fim a Promogdo que esta
relacionada a divulgar, promover a marca e os produtos a ela associados, diz
respeito ao como a empresa € reconhecida/encontrada pelos clientes.

f) Planejamento Estratégico do Negocio — nessa se¢do sdo descritas as intengdes em
existir do negocio. Missdo, objetivos e visdo do negocio dao o rumo, servem de
guia para o negocio;

g) Produtos e servigos — nesta se¢do cabe a descricdo daquilo que a empresa/negocio
vai oferecer, ou seja, dos seus produtos e servigos;

h) Analise de mercado — nesta secdo busca-se fazer pesquisas de mercado que
contribuam para o posicionamento competitivo do negocio no mercado, de forma
que o negocio se avalie frente aos concorrentes, identificando suas falhas e
identificando potencialidades (andlise interna), assim como oportunidades e
ameacas no ambiente competitivo no qual o negocio estd inserido (andlise externa);
além de identificar e estudar a concorréncia e clientes.

i) Plano financeiro — nesta secdo apresentam-se todas as agdes plancjadas do
negocio, sua estrutura de custos e fontes de receitas, o capital necessario para
iniciar o empreendimento, retornos esperados, prazos, fluxo de caixa, dentre ouras
informacgoes financeiras.

A partir da descricdo dos elementos que nao podem passar desapercebidos em um

Plano de negocios, serdo apresentados a seguir, os aspectos metodologicos deste trabalho.

3 METODOLOGIA

Em termos metodoldgicos, a partir do que coloca Vergara (2007) esta pesquisa €
caracterizada quanto aos fins como sendo uma pesquisa descritiva, tendo em vista que o
objetivo deste trabalho busca resolver um problema previamente estabelecido; pelo fato de
apresentar caracteristicas de um fendmeno especifico e por permitir a inser¢ao de pesquisa de
opinido nessa classificagao.

Quanto aos meios Vergara (2007), este trabalho fez uso de pesquisa bibliografica, na
intencdo de levantar informacdes pertinentes as tematicas discutidas e em especial a drea de
atuacdo, empresas virtuais. Foram acessadas reportagens, artigos e outros trabalhos de

natureza midiaticos para subsidiar este estudo.
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Quanto aos fins, a metodologia aplicada segue forma adaptada do modelo de estrutura
de Plano de Negocios proposta por Dornelas (2005) (apesar de ter tido subsidio da plataforma
(gratuita) disponibilizada pelo SEBRAE para elaboracdao de parte do plano, especialmente o
planejamento financeiro), assim as secdes do Plano de negodcios estdo de acordo com a
seguinte sequéncia: sumdrio executivo; descricdo do negdcio; analise de mercado; equipe de
trabalho; planejamento estratégico; planejamento de marketing; planejamento financeiro.

A seguir sera apresentado o Plano de Negocios elaborado neste estudo.

4 APRESENTACAO DO PLANO DE NEGOCIOS

4.1 RESUMO EXECUTIVO

O ramo de produtos personalizados ¢ um mercado promissor com crescimentos
significativos e que atende seus clientes com produtos diversificados e com qualidades que
vai de canecas a blusas personalizadas. “Vivemos uma tendéncia de customizacio
(personalizagdo) em tudo”, diz o consultor de marketing do Sebrae — SP, Marcelo Sinelli.
Segundo ele, as pessoas querem se sentir diferenciadas, Unicas, exclusivas. “A personalizagdo
oferece isso. E um mercado com muito potencial”.

Com medidas preventivas, controle em todos os processos € com o surgimento de
novas séries, filmes, etc., aumentaram as oportunidades do ramo discutido, observando-se que
o negocio de personalizados se mostra vidvel a investimentos. Pensando nessa oportunidade
de negocio surgiu a ideia de abrir uma loja virtual no ramo de produtos personalizados
direcionada ao publico nerd.

Em paralelo a essa constatacdo e através de uma pesquisa de mercado, buscando atrair
o publico alvo, verificou-se que o nome ideal para a empresa, se estabelecesse em “Vestigio
Nerd”, nome que faz alusdo a todos os apaixonados pelo mundo virtual e que apresentam
grande demanda quanto aos produtos personalizados.

Contando com dois empreendedores, responsaveis por gerir, inicialmente, toda
empresa, entre atividades de personalizagdo e utilizagdo de softwares, a “Vestigio Nerd”,
apresentar-se-4 como uma empresa forte em alguns pontos como: contato expressivo com 0s
clientes, precos tabelados sem variagdes, possibilidade do proprio cliente personalizar seu
produto, permanéncia nas varias redes socias utilizadas (facilitando a propagacdo da
empresa), utilizacdo de salas de Coworking (possibilitando aos clientes, retirar seu produto na

loja) entre outros.
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Quanto ao investimento, inicialmente, sera necessario um investimento fixo de R$
6.193,00, para os bens. Quanto aos materiais indispensaveis um valor de R$ 2.295,00. Que
com os investimentos pré-operacionais totalizara R$ 12.446,45. Inicialmente o faturamento
mensal seria de R$ 4.363,00 com projegdo de crescimento de 2% nos doze primeiros meses ¢
5% a partir do segundo ano e retornos consideraveis em menos de 2 anos, 0 que nos mostra a
potencialidade do negocio apresentado.

Por ser um mercado que oferece muitas oportunidades, atentar-se aos concorrentes e
aos futuros fornecedores, quanto a analise e defini¢cdo de um perfil adequado respectivamente,
torna-se fundamental e vidvel para a consolidagdo do negdcio. Como também, escolher
sistemas de gestdo e ferramentas compativeis a realidade da empresa.

Mesmo diante de todos os beneficios e possibilidades de crescimento mencionado,
algumas medidas ¢ investimentos serdo necessarios para que a empresa entre no mercado
digital de forma segura. De forma detalhada, todos esses elementos citados serdo apresentados

no desenvolver do presente plano de negdcio.
4.2 DESCRICAO DO NEGOCIO

Com uma andlise detalhada e um planejamento adequado do mercado de
personalizados que se mostra promissor ¢ possivel que novos empreendimentos surjam e
crescam consideravelmente e passe a oferecer maior mix de produtos € com uma qualidade
superior. Sempre atentando ao plano de agdo ou plano de negbcio, que ¢ essencial para
qualquer empreendimento de pequeno, médio ou grande porte.

No intuito de entrar nesse mercado e ser uma das “empresas” competitivas no ramo,
surgiu a ideia de abrir uma loja virtual de produtos personalizados, adquirindo equipamentos
(maquinarios) e produtos especificos nos quais proporcionariam um mix de produtos maior,
onde os clientes teriam varias opcdes segundo suas demandas, fazendo com que as vendas
fossem alavancadas e consequentemente a nossa fixagdo no mercado e, passando a atender
um publico bem diversificado que desejam esses itens na internet.

Nos ultimos anos o mercado digital apresentou crescimentos bastante significativos
que impulsionou o mercado de produtos e servicos no mundo todo. Um dos seus pontos
positivos atende tanto as perspectivas dos clientes como dos empresarios, a facilidade de
comprar e vender, produtos e servicos, de forma virtual, possibilitando aos consumidores e
vendedores, comodidade, rapidez e seguranca em suas compras. O mercado digital ¢ uma

oportunidade para aqueles que pretendem iniciar um negocio, uma vez que, O acesso a
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internet vem crescendo a cada ano, possibilitando o aumento de novos consumidores.
Segundo o Sebrae (201?), o comércio eletronico cresce de forma expressiva no pais. Algo
reforgado pela ABcomm (Associag@o Brasileira de Comércio Eletronico), quando afirma que
o mercado digital apresentou crescimento de 12% no ano de 2017, que equivale a R$ 59,9
bilhdes em faturamento e projeta para esse ano de 2018, um crescimento de 15% e
faturamento de R$ 69 bilhdes. Esses dados preveem um aquecimento no mercado, que

impulsiona novos investimentos na area e abre as portas para a “Vestigio Nerd”.

4.3 ANALISE DE MERCADO

4.3.1 Publico alvo

O publico alvo ¢ bastante diversificado, uma vez que, hd uma demanda consideravel
por produtos personalizados. Porém, nesse mercado se destacam os apaixonados pelo mundo
virtual, os chamados, "Nerd", homens e mulheres de idades variadas que t€ém um apreco por
séries, games, filmes, desenhos, animes, etc., e que impulsionam o mercado virtual, desejosos
assim, por produtos caracteristicos.

Com o advento da internet, o aumento de acessos e a facilidade de comunicagao que
essa ferramenta proporcionou aos usuarios, verificou-se que o mercado de séries mundial
cresceu e vem crescendo de forma significativa, possibilitando aumentos em diversos
mercados, principalmente os relacionados aos de produtos personalizados. Destacando como
principais produtos solicitados, camisetas, canecas, almofadas, moletons e quadros. O publico
Nerd apresenta caracteristicas especificas, que abre espago para investimentos, se destacando
no mundo virtual, ou seja, na internet.

Uma das séries que mais impactou o mercado de produtos personalizados foi GOT
(Game of Thrones) da HBO que em 2016, segundo a UOL (2017), se tornou a série mais
premiada do Emmy. Esse crescimento potencial, proporcionou aumento de vendas de
produtos personalizados relacionados a série. Outras séries como, La Casa de Papel, The 100,
Grey's Anatomy (transmitidas respectivamente pelas emissoras, Antena 3 TV, The CW e
American Broadcasting Company), apresentaram também crescimentos em visualizacdes que
consequentemente impulsionaram o mercado digital. Todos esses fatores alicer¢ados por um

bom planejamento, implica em investimentos sérios e prosperos.
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4.3.2 Fornecedores

Para que qualquer negocio possa concorrer de forma eficaz com os seus devidos
concorrentes ¢ se manter no mercado, é necessario que se tenha fornecedores capazes de
oferecer produtos com qualidade e com rapidez. Pois, esta integracdo entre os fornecedores
reflete nas vendas e, por conseguinte a fidelizagdo para com os clientes.

Logo, ¢ necessario que haja um perfil de fornecedores que se enquadrem ao perfil
desejado pela empresa. Como por exemplo: a) logistica para futuras entregas; b) preco; c)
qualidades dos produtos; d) condi¢des de pagamentos.

Os principais fornecedores estao localizados em Recife-PE e em Campina Grande-PB,
localizacdes que facilitam um melhor contato e o envio de produtos de forma rapida e eficaz.
Um localizado na cidade de Recife-PE, no qual fornece a maior parte de produtos como,
canecas, blusas, azulejos, almofadas, porta-retratos, etc. Outro localizado na cidade de
Campina Grande — PB, no qual fornece apenas blusas. Sua localizagdo proporciona rapidez na

entrega dos produtos ao cliente.

4.3.3 Concorrentes

Em um mercado bastante competitivo, onde cada acdo deve ser planejada
adequadamente, analisar seus concorrentes diretos torna-se peca fundamental na consolidacao
de uma empresa no mercado. Saber com quem estd concorrendo, por exemplo, por uma
determinada venda a um provavel cliente, faz com que seu plano de agdo necessite de mais
aprofundamento para que seu produto seja bem mais atraente do que do seu concorrente, ou
seja, voceé deve possuir um diferencial competitivo para que o seu produto seja objeto de
desejo. Por isso, fazer uma pesquisa de mercado de quem sdo aqueles que disputardo com
vocé no mercado, onde sua empresa esta inserida, ¢ essencial para o crescimento e
consolida¢do da mesma.

Diante dessa importante ferramenta, foi realizada uma pesquisa de mercado para
identificar os principais concorrentes diretos e seus principais diferencias que os colocam em
destaque no mercado de produtos personalizados.

Concorrentes diretos no mercado virtual:

s AmoCanecas.com: além das canecas convencionais, a ‘“AmoCanecas.com”,

disponibiliza canecas 3D e outras canecas especiais. Produtos que, por suas
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caracteristicas, podem ser um diferencial competitivo. Possibilita que os
consumidores personalizem conforme o gosto pessoal os produtos escolhidos.

» Band up: além dos produtos personalizaveis mais conhecidos como blusas, canecas,
almofadas, etc., a “Band up”, trabalha competitivamente com acessorios (baralhos,
Headphone, lixeiras, etc.), com papelaria e livraria, casa/decoragdo entre outros.
Todos os produtos que sdo relacionados com género ou artista possui um contrato,
que os colocam entre os sites mais competitivos no mercado.

= Nerd universe: a “Nerd universe” procura atrair o mundo Nerd com seus produtos
caracteristicos (artes). Também apresentam itens que os diferenciam, como: ténis,
cadernos, mochilas entre outros.

= Nerd complex: mesmo ndo sendo produtos personalizados, mas que se refere ao
mundo Nerd, a “Nerd complex”, disponibiliza acessorios que atraem esse universo
virtual. Também disponibilizam, moletons, produtos que apresenta uma grande
saida de vendas.

2

» Redutodonerd: a “Redutodonerd” também disponibilizam acessoOrios atrativos
como, varinhas, funko pop, colares entre outros, que os mantém competitivos no
mercado de produtos e acessorios personalizados.

Todos os concorrentes citados acima, por possuir lojas virtuais, buscam atender de
forma competitiva os seus clientes com diversas formas de pagamentos e de envios. Fornecem
também produtos com qualidades e atendimentos que faz com que os consumidores optem
varias vezes em adquirir os seus produtos. Apesar de apresentarem diferenciais competitivos e
se mostrarem estabelecidos no mercado, o estudo das acgdes desses concorrentes ¢
fundamental e permitird a este negocio a aprendizagem e geragdo do conhecimento. Nesse
sentido, aprender com os acertos e erros dos concorrentes ¢ uma oportunidade de crescimento

para o negocio e servird de guia para tracejar um caminho de melhores continuas, seja na

qualidade dos produtos, formas de pagamento, de envio, dentre outras.

4.4 SUPORTE TECNICO PARA IMPLANTACAO DO NEGOCIO

4.41 VHSYs

Hoje, nenhuma empresa pode ser gerida sem sistemas que facam controles de
estoques, pedidos, clientes etc., que ndo as deixem em maus caminhos. Nessa perspectiva,

verificou-se a necessidade de obter um sistema vidvel quanto ao controle de gestao.
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A partir de uma pesquisa, verificou-se que o VHSYS seria um 6timo sistema para
gerir a nossa empresa. O VHSYS possibilita o acesso a todos os dados da
empresa/empreendimento, acesso a todas as vendas executadas (valor e quantidade), a todos
os produtos que comercializados, a todos os clientes que sdo cadastrados com os seus dados
pessoais, acessos as contas a pagar e as contas a receber que nos possibilita uma visdo de
como estd progredindo ou regredindo o negdcio com o auxilio de relatorios.

O VHSYS ¢ um sistema de gestao empresarial que oferece Emissdo de NF-e, Controle
de Vendas, Controle de Estoque e Controle Financeiro. Além de integragdes com os
principais e-commerces do mercado e uma exclusiva loja de aplicativos.

O seu uso provocard um custo mensal de R$ 69,90 onde nos permitird o acesso a

varias ferramentas uteis para o controle financeiro do negocio quanto aos destacados a seguir:

4.4.1.1 Contas a pagar

A fun¢do de contas a pagar do VHSYS possibilita fazer projecdes de gastos por um
periodo, centralizar informagdes sobre o setor e permite que tenhamos controle financeiro dos
vencimentos de nosso negocio de forma precisa. Realizaremos o gerenciamento financeiro de

custos fixos e langamentos automaticamente.

4.4.1.2 Contas a receber

A aplicagdo de contas a receber do software financeiro auxilia no planejamento
financeiro, mostrando quais sdo as programagdes de receita do negécio. E ainda, ajuda a

receber mais rapido e reduzir a inadimpléncia da empresa.

4.4.1.3 Fluxo de caixa

Apresentara as movimentagdes de entradas e saidas da empresa de um determinado
periodo dentro do programa de controle financeiro. Acompanhando receitas e despesas, fluxo

de caixa projetado, fluxo diario e mensal, além dos relatorios detalhados.

4.4.1.4 Cadastro de Produtos

A organizacdo e praticidade no momento de cadastrar produtos é ideal para manter

uma boa gestdo da empresa, além de facilitar a comunicagdo entre os setores financeiro,
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comercial e logistica, afinal, o responsavel pelas vendas deve saber a quantidade exata de
produtos estdo em estoque antes de garantir a pronta entrega destes itens. Com esse recurso
pode-se separar os produtos por categorias e subcategorias, encontrar qualquer mercadoria
cadastrada em estoque, criar uma grade de produtos, criar e atualizar listas de precos, produzir
e imprimir etiquetas para facilitar o processo de logistica, como entrada e saida das

mercadorias € muito mais.

4.4.1.5 Cadastro de Clientes

Nessa fungdo pode-se cadastrar clientes com muito mais rapidez e agilidade. Ainda
receber relatorios gerenciais precisos de clientes e também importe planilhas de clientes para

dentro do sistema.

4.4.1.6 Emissao de Pedidos

Com o sistema de emissdo de pedidos do VHSYS pode-se organizar e centralizar
todos os pedidos da empresa. Gerando ordens de compra, emitindo nota fiscal e ainda

visualizando o controle de pedidos totalmente automatizado e seguro.

4.4.2 Ferramenta

Com o avango da tecnologia, algumas ferramentas disponibilizadas por algumas
empresas, proporciona aos seus usudrios, eficiéncia e eficicia quanto aos seus ramos de
negocio. Nesse sentido, vé-se a necessidade de obter algumas ferramentas que ajudaria na
integragdo entres os membros da “Vestigio Nerd”, agilizando e facilitando o processo de
personalizagdo. Uma dessas ferramentas ¢ o Dropbox.

Dropbox ¢ um servi¢o para armazenamento e partilha de arquivos. E baseado no
conceito de "computagdo em nuvem" ("cloud computing"). Ele pertence ao Dropbox Inc.,
sediada em San Francisco, California, EUA.

A empresa desenvolvedora do programa disponibiliza centrais de computadores que
armazenam os arquivos de seus clientes. Uma vez que os arquivos sejam devidamente
copiados para os servidores da empresa, passardo a ficar acessiveis a partir de qualquer lugar
que tenha acesso a Internet. O principio ¢ o de manter arquivos sincronizados entre dois ou

mais computadores que tenham o aplicativo do Dropbox instalado.
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Com o servico que o Dropbox oferece, pode-se compartilhar e alterar arquivos
especificos (artes) agilizando a criagdo das artes e a personalizacdo dos produtos com menos
tempo, sem que necessitem o descolamento fisico de equipamentos eletronicos ou
maquinarios, maximizando a produgdo. Toda essa agilidade e praticidade proporcionardo aos
nossos clientes beneficios diversos.

O acesso ocorre por meio do Notebook ou Computador interligado a outro
equipamento via internet. No explorador de arquivos a pasta Dropbox estara visivel aos
membros conectados onde todos os arquivos compartilhados e modificados estardo presentes
da pasta indicada. Uma ferramenta bastante importante e facilitadora de integragdo entre os
membros ¢ a notificagdo que os usudrios tém acesso a cada alteragdo de arquivos. O
computador integrado notifica automaticamente.

Para a utiliza¢do da ferramenta Dropbox, ndo necessita de custos, sendo esse ponto,

algo bastante positivo do programa e que ajuda o negocio se desenvolver com maior rapidez.

4.4.3 Principais pontos de atencao para abertura de uma loja virtual

Para que se tenha um norte quanto a abertura de uma loja virtual, destacam-se abaixo

os softwares necessarios para que a loja seja instalada:

4.4.3.1 Plataforma

A plataforma ¢ uma das primeiras e mais importantes decisdes a serem tomadas por
uma pessoa que deseja montar sua loja virtual.

As lojas virtuais costumam trocar de plataforma a cada trés anos por isso ¢ importante
escolher uma que irad suprir as necessidades do e-commerce e que atenda em longo prazo. Um
dos erros mais frequentes ¢ utilizar uma plataforma muito pequena/limitada e ser obrigado a
utiliza-la por alguns anos, impedindo que seu negocio cres¢a com maior velocidade.

Existem trés tipos de plataforma no mercado: gratuita, de codigo fonte e aberto e
pagas. As gratuitas sdo limitadas e ndo permitem a customizagdo da pagina. As de codigos
fonte aberto sdo gratuitas, mas demandam ou exigem conhecimentos especificos de
plataforma ou contrate especialistas, além do distribuidor ndo oferece suporte. As pagas
costumam ter suporte de qualidade e oferecem a possibilidade de customizar a plataforma,

mas cobram uma porcentagem da sua receita.
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4.4.3.2 Pagamentos

Existem trés maneiras de receber pagamentos online:

= Intermediadores de pagamentos — os intermediadores sdo a solugdo mais
recomendada para quem estd comegando uma loja virtual. Os intermediadores sao
mais simples de utilizar que as outras opg¢des (tanto do ponto de vista técnico
quanto de negocios) e ajudam o lojista em duas frentes: assumem o risco de fraude
e fazem adiantamento de recebiveis. Os intermediadores costumam cobrar uma taxa
fixa por transacdo mais uma variavel sobre o valor da venda.

= Gateways de pagamento — os gateways oferecem solugdes mais robustas de
pagamentos e garantem conexdes mais estaveis com as redes de adquiréncia (como
Cielo e Redecard). Diferentemente dos intermediadores, cobram apenas uma taxa
fixa por transacdo — o que torna a solu¢do mais barata. Entretanto, o lojista
precisard contratar outros servigos, como antifraude e lidard diretamente com a
adquirente na negociac¢do por adiantamento de recebiveis e taxas.

= Integracdo direta com a adquirente — Essa ¢ a opgdo para lojistas mais
experientes com equipes dedicadas de desenvolvimento e que entendam de
seguranca. Assim como com o gateway de pagamento, vocé tem contato direto com
o adquirente e pode negociar taxas livremente. Além disso, vocé tem controle de
toda a experiéncia do usuario — o que pode ser bom ou ruim.

A partir dessas trés maneiras mencionadas de recebimento de pagamentos, a mais

viavel ao negocio, seria a primeira opgao, por atender as necessidades, dando um suporte
quanto a maneira de recebimento e estd compativel a realidade do negocio tanto quanto a

parte técnica e financeira.

4.4.3.3 Antifraude

Receber pagamentos na Internet exige algumas preocupagdes adicionais (em
comparacdo com o mundo fisico). Uma dessas preocupagoes ¢ a fraude: o ‘cliente’ compra
com um cartdo de crédito roubado, vocé envia o produto ¢ dias depois o pagamento via cartdo
¢ desfeito. Resultado: vocé fica sem o produto e sem o dinheiro.

Diferentemente do mundo fisico, em que a rede de adquiréncia se responsabiliza pelo
pagamento das fraudes; nas vendas pela Internet (também chamadas de vendas nao-

presenciais), quem se responsabiliza pelo pagamento da fraude é o lojista.
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Por isso, sempre que pensar em como receber pagamentos pela Internet precisara
pensar, também, em qual empresa/método de detecgao de antifraude ira usar.

Como foi dito no item anterior, a utilizacdo um intermediador de pagamentos, niao
precisa se preocupar com isso — o intermediador toma conta de tudo. Entretanto, ao utilizar
um gateway ou integracdo direta, vocé vai precisar contratar um servigo de

antifraude. Fornecedores de seguranca do e-commerce Brasil.

4.4.3.4 Seguranga

Ao montar sua loja virtual, vocé deve ser preocupar com seguranga por dois motivos:
1) seus potenciais clientes se preocupam com isso; 2) vocé deve proteger os dados de
compra dos seus clientes, tanto por ética quanto por questdes judiciais.

Os potenciais clientes da sua loja virtual se preocupam a seguranca das informagdes de
compra deles (como endereco completo, nimero de cartdo de crédito, etc.). Por causa disso,
vocé deve demonstrar que se preocupa com a seguranca do mesmo, pois isso deixara o
usudrio mais confortavel para comprar. Além disso, caso vocé aceite transagdes diretamente

na sua pagina ¢ obrigado a utilizar ferramentas de protecdo de dados na sua loja.

4.4.3.5 Marketing

Nao basta escolher a plataforma, contratar um meio de pagamento e antifraude e ter
um site seguro se vocé ndo tem visitantes. Por isso, voc€ precisa dedicar uma parte do seu
tempo e dinheiro para captagao de novos clientes para sua loja virtual.

Principais fontes de trafego que vocé pode utilizar para potencializar seu e-commerce:

= Redes sociais — As redes sociais sdo um 6timo (e barato canal) para comecar a
construir a marca da sua loja virtual. Crie uma conta no Facebook e Instagram e
comece a publicar conteudo relevante para seus clientes. Pode postar seu conteudo
proprio ou de outros sites.

» Google Adwords — Adwords ¢ uma ferramenta de anuncios do Google. Funciona
muito bem para empresas que tem verba de marketing e podem investir nesse canal,
pois geram um volume de visitantes grande e no curto prazo — essencial para gerar
as primeiras vendas.

= E-mail Marketing — O e-mail marketing ¢ o melhor canal de vendas de toda loja

virtual. Por isso, vocé deve se preocupar em manter uma lista de todos seus clientes
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para poder vender novamente para eles. Existem ferramentas que podem te

auxiliar na gestdo da lista de e-mails.

4.4.3.6 Suporte

Depois de trazer as primeiras visitas e vendas, voc€ vai precisar se preocupar com o
suporte desses clientes. Tanto o pré-venda quanto o pods-venda. Depois da “Lei do e-
commerce” (explicada em detalhes mais abaixo), todas as empresas que operam nesse
mercado precisam oferecer suporte para seus clientes.

Se vocé estd comegando agora, ¢ provavel que vocé mesmo va fazer o suporte,
diretamente por e-mail e seu telefone. Num segundo momento, ferramentas de gestdo de
processos de suporte (como o Zendesk) serdo tuteis para ajudar vocé a se organizar. Num
terceiro momento, em que vocé ja tera uma equipe, ferramentas mais sofisticadas serdo
bastante importantes para trazer eficiéncia. Como por exemplo, a Neoassist, que desenvolve

solucdes para o relacionamento entre empresas e consumidores.
4.4.3.7 Logistica e Frete

A logistica de loja virtual ¢ muito relevante para o sucesso da mesma, pois uma
experiéncia ruim marca fortemente o cliente e ele ndo voltard a comprar. Por causa disso, ¢
ideal dedicar tempo de planejamento para escolher a forma de entrega da sua loja.

Existem, de maneira resumida, duas maneiras de realizar a entrega:

» Correios — Os Correios sdo 0 meio mais simples de comegar a realizar suas
entregas. H4, entretanto, um limite de 30kg por envio e de dimensdes ¢ o risco de
ser prejudicado por greves e outras paralisagdes.

« Transportadoras — Sao mais estaveis que os Correios, pois o risco de greves €
muito menor, além disso, ndo hd problemas com limitacdo de peso e tamanho.
Entretanto, essa op¢do ndo vale a pena para quem possui uma operagao pequena.
Quando a operagdo comecar a crescer, faz sentido buscar um operador logistico
(em inglés, third-party logistics provider, ou 3PL). O operador logistico toma conta

de toda a logistica da loja virtual (desde gestdo de estoques até picking e packing).

4.4.3.8 BackOffice ¢ ERP

Assim que a operacdo comecar a ficar mais complexa, vai-se precisar de um sistema
que facilite a operacdo e automatize alguns processos da sua loja virtual. Toda loja virtual —

mesmo as mais basicas — possui 0s seguintes processos:
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= Receber o pedido de venda que foi gerado na plataforma;

« Verificar os pagamentos (boletos, cartdes, depositos bancarios, etc.);

s Separar as do pedido e conferir a separagao (picking);

» Embalar as mercadorias (packing);

= Emitir as notas fiscais eletronicas e etiquetas;

= Expedir e/ou despachar as mercadorias;

+ Acompanhamento da entrega do pedido (mantendo o cliente informado).

Uma ferramenta de ERP/BackOffice se conecta a sua plataforma de e-commerce e
automatiza o controle desse passo-a-passo que mencionamos. Assim que sua operagdo ficar
maior (acima de 10 pedidos por dia), uma ferramenta desse tipo sera fundamental para vocé
ganhar tempo.

Como o ERP se conecta a sua plataforma, ¢ importante escolher previamente uma
plataforma que permita esse tipo de integragdo. Caso contrario, vocé tera problemas de gestdo

no futuro.

4.5 EQUIPE DE TRABALHO

A Vestigio Nerd contara com dois empreendedores, que se dividirdo entre diversas
atividades do negocio, de forma a agilizar o desenvolvimento de processos da empresa, como
a personalizacdo de produtos e acesso ao sistema de gerenciamento. Assim se destacam:

# Felipe Melo, natural de Campina Grande — PB, solteiro, 22 anos de idade e com
formacdo técnica na area de Manuten¢do e Suporte em Informatica, e curso na
ferramenta de Photoshop (criacao de artes).

» Diego Aragdo Pereira, também natural de Campina Grande-PB, solteiro, 25 anos de

idade e graduando em administracdo na UEPB.

4.6 PLANEJAMENTO ESTRATEGICO
4.6.1 Missao

Ser uma empresa transparente quanto as suas agdes € compromissada em ser um

diferencial do mercado.

4.6.2 Visao

Estar entre as principais lojas virtuais de personalizados daqui a cinco anos.
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4.6.3 Objetivos

= Consolidar a empresa no mercado digital,;

+ Manter as vendas fortes;

= Inovar com o decorrer do tempo;

# Oferecer produtos de qualidade e pregos acessiveis;

s Manter bom relacionamento com clientes na venda e pds-venda;

» Transparéncia nas formas de entrega e pagamento dos pedidos.

4.6.4 Analise SWOT

Fazendo uma andlise interna e externa do negocio de personalizados, apresenta-se a

matriz SWOT, a seguir:

4.6.4.1 Pontos Fortes

= A “Vestigio Nerd” apresenta como ponto forte a relacdo proxima com o0s seus
clientes, trabalhando diretamente com os provaveis consumidores, com a obten¢ao
dos seus dados, informagdes para a criacdo da arte desejada, sua finalizacdo e
consecutivamente a personalizacdo do produto, por meio de tecnologias acessiveis.

» Proporcionar aos clientes facilidades em adquirir apenas uma unidade do item
desejado;

= Com todos os produtos tabelados e com seus pregos demonstrados
transparentemente, sem variagdes, antes definida, por aspectos externos, todos os
produtos apresentardo um valor fixo, independente de quantidades adquiridas,
permitindo assim que os clientes possam comprar pequenas unidades, ou mesmo,
uma, sem que o valor do mesmo, seja alterado.

# O cliente ao acessar o site ¢ em seguida escolher o produto de seu gosto, podera
personaliza-lo de acordo com a sua preferéncia de cores, desenhos, fontes etc.,
possibilitando a agilizagdo da arte final conforme a escolha do cliente e
consequentemente a satisfacdo do cliente com a arte fiel ao seu gosto.

= QOutro ponto forte ¢ o uso das redes sociais, acessiveis a grande maioria dos nossos
possiveis clientes que facilita a comunicacdo e o contato com clientes evitando

demora no processo de atendimento, solicitagdo de produtos e trocas de
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informagdes como também a divulgacdo e postagens de produtos personalizados
que possibilita aos usudrios das redes sociais uma amostragem do nosso trabalho.

# Outro fator positivo da “Vestigio Nerd” ¢ o mix de produto a disposicao dos
clientes. Dentre os quais estdo: canecas, camisetas, azulejos, almofadas, porta-
retratos, quebra-cabecas, mause-pads entre outros.

» Outro ponto forte ¢ o cuidado para com os nossos clientes, agindo com lealdade ¢
respeito para que o vinculo seja fortalecido a cada venda. Oferecendo nao apenas o
produto em si, mas um brinde, como por exemplo, uma embalagem personalizada
relacionada a data comemorativa, presente para casais etc.

= Com o novo jeito de pensar dos negocios, procurando-se, novos meios de se
comunicar com os clientes e trabalhar em ambientes adequados, mas sobretudo,
inspiradores, salas de Coworking seria uma opg¢do ideal para desenvolver o

negocio.

4.6.5.2 Pontos Fracos

» Um ponto fraco ¢ a demora que pode acometer o processo de criagdo, por
conseguinte, a personalizacdo e entrega dos produtos finalizados, quando por si s6 a

arte desejada apresenta caracteristicas complexas.

4.6.5.3 Oportunidades

s O publico alvo: por proporcionar um mix de produtos de personalizaveis, ha maior
possibilidade de alcance do publico consumidor, sendo o homens e mulheres com
idades variadas.

s Mercado: o possivel crescimento do mercado pode influenciar positivamente as
vendas do negodcio atraindo mais clientes e gerando novas oportunidades. Com sua
amplitude, no qual possibilita novos investimentos em determinadas areas, o
investimento no marketing nos colocaria competitivamente no ramo de produtos
personalizados.

# Maquindrio acessivel: inicialmente o negdcio contard com alguns maquinarios nos
quais atenderd a demanda, inclusive, com o mix variado de produtos e
consequentemente com o crescimento da empresa, outros meios de produgdo

seriam adquiridos, proporcionando outros produtos e maior qualidade dos mesmos.
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4.6.5.4 Ameagas

# Concorréncia direta e indireta: principalmente os concorrentes com mais tempo de
mercado que ja possuem uma clientela fiel e que possuem maquindrios mais
modernos e uma maior estrutura organizacional.

» Fornecedores: o nimero de fornecedores que atendam as exigéncias especificadas ¢
limitado. O que poderia comprometer atendimento com mais eficiéncia € com

maior agilidade os clientes, vendas futuras e fidelidade com os mesmos.

4.7 PLANEJAMENTO DE MARKETING

4.7.1 Produtos e Caracteristicas

Para a iniciagdo no ramo de produtos personalizados é preciso antes de tudo conhecer
o mercado e verificar quais s3o os caminhos mais viaveis a serem seguidos e entender que os
produtos para personalizagdo sdo bastante especificos. Boa parte desses produtos necessita de
uma camada de “esmalte” para receber a sublimacio. O processo de SUBLIMACAO se inicia
com a impressao da arte em uma folha sublimatica com a utilizagdo de uma tinta também
sublimatica. Ap6s a impressao deve se atentar para que a umidade da folha seja praticamente
zero. Apos esse procedimento inicial, a folha ¢ fixada no produto especifico e posto na prensa,
onde por alguns minutos receberd a arte.

Outra caracteristica s3o alguns materiais que s3o exclusivamente para a
personalizagdo. Como por exemplo, folhas, tintas, sprays, fitas, ¢ que dardo um suporte
significativo ao negodcio, pois sem os mesmos, ndo ¢ possivel atender os clientes e oferecer
assim produtos com qualidades.

Os produtos a serem personalizados devem estar protegidos de poeiras, umidades,
gorduras para que ndo afete de forma significativa e visivel a personalizacdo do produto
solicitado. Por isso o uso de equipamento de seguranga ¢ devidamente necessario, protegendo

o funcionério e também o produto.

4.7.2 Os 4Ps do marketing

Para iniciar uma loja virtual em qualquer 4rea do mercado, precisam antes de tudo, se
planejar, e uma das ferramentas que deverd sintonizar serd os 4Ps (promocao, praga, produto e

preco) do Marketing para que haja um equilibrio entre eles.
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4.7.2.1 Produto

O mix de produtos sera bastante abrangente. Inicialmente serdo personalizados,
canecas de varios modelos, almofadas, camisas com variedade de tamanhos, modelos e cores,
azulejos, porta-retratos, squezzes, chaveiros, capa para celulares, quebra-cabegas, mause pads
etc. Todos em pontos para receber a arte por meio da sublimagdo, um processo especifico da
area de personalizagao.

Os produtos personalizados oferecerdo aos clientes a possibilidade de gravagdes de
suas memorias mais importantes, seus filmes, séries, desenhos favoritos, momentos marcantes
etc. Atraindo assim, um publico alvo bem maior.

Apresentagdo do produto:

= Disponibilizar embalagens tematicas em datas comemorativas;

# Deve-se tentar enviar sempre um brinde como bombons e balas. Surpreender e

causar boa impressao;

= Sempre enviar impecavelmente o produto. Com um material de qualidade e um

6timo acabamento. Fica a desejo do cliente ou surpreende-lo apds entender a
finalidade do produto — se seré para presente/data comemorativa;

# Solugdes criativas para embalagens dos produtos.

4.7.2.2 Praga

A localizacao fisica do negocio, serd alocada em uma sala de Coworking, o estoque de
produtos e o local de personaliza¢do dos produtos comercializados permanecera em um outro
lugar adequado conforme a legislacdo vigente.

Como o mercado digital apresentou nimeros bastantes significativos no ramo dos
negocios, possibilitando novas oportunidades para aqueles que desejam abrir uma loja virtual,
seja qual for o servico ou produto, a forma de comercializagdo sera por meio de uma loja
virtual e a sua distribuicdo acontecera através empresas transportadoras vinculadas a empresa

ou o cliente poderia pegar diretamente na “loja”.

4.7.2.3 Precgo

Quanto ao prego dos produtos, apresentara valores distintos, devido ao custo que cada

produto tem. Porém, a estratégia de pregco tem como objetivo atrair os consumidores, devido
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aos seus valores acessiveis, uma vez que, tem-se a preocupacdo de oferecer produtos com
qualidade e pregos atrativos, destacando a empresa por esses diferenciais. Com a ajuda de
uma tabela pode-se obter os custos necessarios para a produgdo dos produtos e

consequentemente o valor repassado aos clientes.

4.7.2.4 Promogao

No objetivo de proporcionar um maior relacionamento com os clientes, canais virtuais
serdo bastante propensos. Eles possibilitardo que os produtos sejam propagados com maior
intensidade e atinjam uma parcela consideravel de pessoas, por ser de facil acesso, como:
Instagram, Facebook, panfletos, etc.

No intento de obter vendas significativas no inicio do site como também no decorrer
do mesmo, surge a possibilidade de criar promog¢des diversas de todos os produtos em datas
especificas, onde a procura por presentes e lembrangas apresentam um crescimento
significativo, que proporciona as empresas a oportunidade de alavancar suas vendas. Sendo
uma estratégia pelo qual possibilita a divulgagdo do seu produto a um publico

consideravelmente consumidor.

4.8 PLANEJAMENTO FINANCEIRO

A partir de uma pesquisa empreendida levantou-se alguns numeros para
implantacdo do negdcio, desde investimento inicial necessario até o tempo de retorno
desse investimento, chegou-se aos seguintes dados: o investimento inicial necessario é de
R$ R$ 6.193,00 desmembrado em bens necessarios para o funcionamento do negdcio
como: maquinas, moveis, utensilios, etc. quanto aos materiais indispensaveis um valor

de R$ 2.295,00, que com os investimentos pré-operacionais totalizara R$ 12.446,45.

Pela pesquisa estima-se um faturamento mensal/inicial de R$ 4.363,00 com projecao
de crescimento de 2% nos doze primeiros meses ¢ 5% a partir do segundo ano e retornos

consideraveis em menos de 2 anos.

A seguir, de forma detalhada apresentam-se as tabelas com os resultados financeiros:



v" Investimentos fixos:

Tabela 1: Maquinas

Prensa Térmica Plana - 38cm X

8o - Bace Doclionats 1 RS 1.899,00 RS 1.899,00

. Magquina de Estampar Canecas - 1 RS 547,00 RS 547,00
Prensa de Caneca

- Multifuncional Epson Ecotank - L375 1 R$ 899,00 R$ 899,00

47 Base de Corte 1 R$ 199,00 RS 199,00

. Estufa 1 RS 199,00 R$ 199,00

R$ 3.743,00

Fonte: Elaboragdo propria, 2018.

Tabela 2: Moveis e Utensilios

"1 Bancada para fixa¢do dos maquinarios 1 R$ 300,00 R$ 300,00
Mesa para escritorio 1 R$ 150,00 R$ 150,00
Prateleira para armazenar produtos em 2 R$ 150,00 R$ 300,00
estoque

_suB-TOTAL R$ 750,00

Fonte: Elaboracao propria, 2018.

Tabela 3: Computadores

1| Notebook 1 R$ 1.700,00 R$ 1.700,00
R$ 1.700,00

Fonte: Elaboragao propria, 2018.

Tabela 4: Total dos investimentos fixos

Fonte: Elaboragéo propria, 2018.

Tabela 5: Estoque inicial

Folhas Sublimaticas 500 RS$ 0,36 R$ 180,00
Teflon 1 R$ 60,00 RS$ 60,00
- Fita Térmica 1 R$ 40,00 R$ 40,00
Spray Cola 2 R$ 40,00 R$ 80,00
75 Caneca 36 R$ 7,00 R$ 252,00
6" Caixa para Caneca 100 R$ 0,80 R$ 80,00
Blusas - Diversas Cores 60 RS 9,00 R$ 540,00
Azulejo 10 R$ 5,90 R$ 59,00
Mouse Pad 10 RS$ 5,50 R$ 55,00
Porta-Retrato 10 R$ 16,00 R$ 160,00
Capa para Celular — Variados Modelos 20 RS 8,00 R$ 160,00
Quebra-Cabega 10 R$ 5,00 R$ 50,00

Continuagao...
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Continuagao...

Squezzes R$ 15,00 R$ 150,00
Almofada Retangular 10 R$ 9,00 R$ 90,00
Almofada Quadrada 10 R$ 11,90 R$ 119,00

Tinta Sublimatica 4 R$ 30,00 R$ 120,00
Embalagens 100 RS$ 1,00 R$ 100,00
R$ 2.295,00

Fonte: Elaboragdo propria, 2018.

v' Caixa minimo

Tabela 7: Contas a receber — Célculo do prazo médio de vendas

60,00 30 18,00

Cartdode Crédito
40,00 1 0,40
19

Fonte: Elaboragdo propria. 2018.

Tabela 8: Fornecedores — Célculo do prazo médio de compras

Fonte: Elaboragao propria, 2018.

Tabela 9: Estoque — Calculo de necessidade média de estoque
.~ Necessidade médiade estoque
Numerodedias 10

Fonte: Elaboragéo propria, 2018.

Tabela 11: Calculo da necessidade liquida de capital de giro em dias

19
10
29

Fonte: Elaboracao propria, 2018.
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Tabela 12: Caixa Minimo

RS$ 1.427,97

R$ 3.990,44

R$ 133,01
24

‘Total: R$ 3.192,35

Fonte: Elaboracdo propria, 2018.

Tabela 13: Capital de giro (Resumo)

R§ 2.295,00
R§ 3.192,35
R$ 5.487,35

Fonte: Elaboragao propria, 2018.

Tabela 14: Investimentos pré-operacionais

R$ 48,70
R$ 0,00
R$ 200,00
R$ 350,00
R$ 0,00
R$ 69,90
R$ 97,50
R$ 766,10

Fonte: Elaboragdo propria, 2018.

Tabela 15: Investimento total

R$ 6.193,00

R$ 5.487,35 44,09
R§ 766,10 6,16
R$ 12.446,45 100,00

Fonte: Elaboragéo propria, 2018.

Grafico 1: Descricdo dos investimentos

mmm vestimentos fixos
s @ Caphal de giro
e Imvestimentos pré-operacionats

i, 1%

59, 75%

Fonte: Elaboragado propria, 2018.
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Tabela 16: Recursos

RS$ 6.223,23

RS$ 6.223,23 50,00
R$ 0,00 0,00
R$ 12.446,45 100,00

Fonte: Elaboracao propria, 2018.

Grafico 2: Fonte de recursos

— Recirsod prophos
| ReCimos de letosiros

50,00

Fonte: Elaboragéo propria. 2018.

Tabela 17: Faturamento mensal

Caneca 30 R$ 39,90 R$ 1.197,00
Blusas 45 R$ 39,90 R$ 1.795,50
Azulejos 5 R$ 29,90 RS$ 149,50
Almofada Quadrada 5 R$ 39,90 R$ 199,50
Mouse Pad 5 R$ 24,90 RS 124,50
Squezze 5 R$ 39,90 R$ 199,50
Capa para Celular 10 R$ 19,90 R$ 199,00
Almofada Retangular 5 R$ 34,90 R$ 174,50
Quebra-Cabega 5 R$ 14,90 RS 74,50
Porta Retrato 5 R$ 49,90 R$ 249,50

R$ 4.363,00

Fonte: Elaboragdo propria. 2018.

v" Projecdo das Receitas:

() Sem expectativa de crescimento
(x) Crescimento a uma taxa constante:

# 2,00 % ao més para os 12 primeiros meses

= 5,00 % ao ano a partir do 2° ano

() Entradas diferenciadas por periodo



Tabela 18: Previsio de faturamentos mensais

Fonte: Elaboragéo propria, 2018.

R 4.363,00
R$ 4.450,26
R$ 4.539,27
R$ 4.630,05
R$ 4.722,65
R$ 4.817,10
R$ 4.913,45
R§ 5.011,72
R§ 5.111,95
R$ 5214,19
R§ 531847
R§ 5.424,84
R$ 58.516,95

Grafico 3: Previsio de faturamentos mensais
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Tabela 19: Produto: Caneca

Fonte: Elaboragdo propria, 2018.

Tabela 20: Produto: Blusas

Fonte: Elaboragdo propria, 2018.

Fonte: Elaboragdo propria, 2018.
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RS 0,50
RS 7,00
R$ 0,32
R$ 0,03

58517

RS 0,50
RS 7,00
RS 0,32
RS 0,03
R$ 7,85

R$ 0,50 R$ 0,50
RS 9,00 RS 9,00
R$ 0,14 R$ 0,14
RS 0,01 R$ 0,01

R$ 9,65
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Tabela 21: Produto: Azulejos

Fonte: Elaboragdo propria, 2018.

Tabela 22: Produto: Almofada Quadrada

1 R$ 0,50 R$ 0,50
1 R$ 11,90 R$ 11,90
1 R$ 0,42 R$ 042
1 R$ 0,04 R§ 0,04

R$ 12,86

Fonte: Elaboraggo propria, 2018.

Tabela 23: Produto: Mouse Pad

R$ 0,50 R$ 0,50
R$ 5,50 R$ 5,50
RS 0,42 R$ 0,42
R$ 0,04 R$ 0,04
R$ 6,46
Fonte: Elaboragdo propria, 2018.
Tabela 24: Produto: Squezze
R$ 0,50 R$ 0,50
RS 15,00 R$15,00
RS 0,38 RS$ 0,38
RS 0,03 R$ 0,03
R$ 15,91

Fonte: Elaboracéo propria, 2018.

Tabela 25: Produto: Capa para Celular

R$ 0,50 R$ 0,50
R$ 8,00 R$ 8,00
R$ 0,17 R$ 0,17
R$ 0,02 R$ 0,02

R$ 8,69

Fonte: Elaboracéo propria, 2018.

Tabela 26: Produto: Almofada Retangular

R$ 0,50 R$ 0,50
R$ 9,00 R$ 9,00
RS 0,42 R$ 0,42
R$ 0,04 R$ 0,04

R$ 9,96

Fonte: Elaboracéo propria, 2018.



Tabela 27: Produto: Quebra-Cabega

Fonte: Elaboragdo propria, 2018.

Tabela 28: Produto: Porta Retrato

Fonte: Elaboragdo propria, 2018.

Tabela 29: Custos de comercializagdo

Fonte: Elaboracéo propria, 2018.

Tabela 30: Previsdo dos custos mensais

Fonte: Elaboragao propria. 2018.

RS 4.363,00
RS 4.363,00
RS 4.363,00
RS 4.363,00

R$ 287,52
R§ 293,27
R§ 299,14
R$ 305,12
R§ 311,22
R$ 317,45
R$ 323,79
R$ 330,27
R$ 336,88
R$ 343,61
R$ 350,49
R$ 357,49
R$ 3.856,24

RS 0,50
RS 16,00
RS 1,14
RS 0,10
R$ 17,74

RS 0,00
R$ 0,00
R$ 200,26
R$ 87,26

R$ 0,00
R$ 287,52
R$ 287,52
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Grafico 4: Previsio dos custos mensais
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Fonte: Elaboragao propria. 2018.

Tabela 31: Apuragdo do custo de MD e/ou MV

g . 350

%.35?

3.856

1 Caneca

Mouse Pad
Squezze

[7 " Capa para Celular

Quebra-Cabega

87 Almofada Retangular

30 R$ 7,85
Blusas 45 RS 9,65
Azulejos 5 R$ 7,64
Almofada Quadrada 5 R$ 12,86
5 RS 6,46
5 RS 15,91
10 R$ 8,69
5 R$ 9,96
5 RS 6,19
5 R$ 17,74

Porta Retrato

Fonte: Elaboragao propria, 2018

Tabela 32: CMD/CMV mensal

RS 1.140,45

R$ 235,50
RS 43425

R$
RS
RS
RS
RS
RS
RS
R$

38,20
64,30
32,30
79,55
86,90
49,80
30,95
88,70

R$ 1.140,45

Fonte: Elaboracao propria, 2018.

RS 1.163,26
RS 1.186,52
R$ 1.21025
RS 1.234,46
RS 1.259,15
RS 1.284,33
R$ 1.310,02
RS 133622
RS 1.362,94
RS 1.390,20
RS 1.418,01
RS 15.295,82
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Grafico 5: CMD/CMYV mensal
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Fonte: Elaboragéo propria. 2018.

Tabela 33: Custos com depreciagdo

R$ 3.743,00 R$ 374,30 R$ 31,19
R$ 750,00 10 R§ 75,00 R§ 6,25

_ R$ 1.700,00 5 R$ 340,00 RS 28,33
R$ 789,30  R$65,77

Fonte: Elaboragéo propria. 2018.

Tabela 34: Custos fixos operacionais mensais

Alguel RS 300,00
RS 0,00
RS 0,00
R$ 48,00
R$ 50,00
RS 0,00
Pré-labore RS 1.000,00
‘Manutencéo dos equipamentos R$ 0,00
RS 0,00
RS 0,00
R$ 50,00
RS 0,00
Depreciagdo R$ 6577
 Contribuicéo do Microempreendedor Individual - MEI R$ 48,70
RS 0,00
RS$ 1.000,00
R$ 2.562,47

Fonte: Elaboragdo propria, 2018.

v" Projecao dos Custos:

# (x) Sem expectativa de crescimento



= () Crescimento a uma taxa constante:
0,00 % ao més para os 12 primeiros meses
0,00 % ao ano a partir do 2° ano

= () Entradas diferenciadas por periodo

Tabela 35: Previsdo dos custos mensais

RS 2.562,47
RS 2.562,47
RS 2.562,47
RS 2.562,47
RS 2.562,47
RS 2.562,47
RS 2.562.47
RS 2.562.47
RS 2.562,47
RS 2.562,47
RS 2.562,47
RS 2.562,47
RS 30.749,64

Fonte: Elaboragdo propria, 2018.

Grafico 5: Previsdo dos custos mensais
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Fonte: Elaboragao propria. 2018.
Tabela 36: Demonstrativo de resultados

R$ 4.363,00 R$ 58.516,95 100,00

R$ 1.140,45 R$ 15.295,81 26,14

R$ 0,00 R$ 0,00 0,00

RS 287,52 R$ 3.856,25 6,59

R$ 1.427,97 R$ 19.152,06 32,73

‘Margem de Contribuicdo RS 2.935,03 R$39.364,89 67,27

R$ 2.562,47 R$30.749,64 58,73

R$ 372,56 R$8.615,26 8,54

Fonte: Elaboragdo propria, 2018.



Tabela 37: Previsdo dos resultados mensais

Fonte: Elaboragéo propria, 2018.
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R$ 8.615,25

Grafico 6: Previsio dos resultados mensais
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Fonte: Elaboragado propria, 2018.
Tabela 38: Indicadores de viabilidade

Ponto de Equilibrio R$ 45.710,16
Lucratividade 14,72 %
Rentabilidade 69,22 %

Prazo de retorno do investimento

1 ano e 6 meses

Fonte: Elaboracéo propria. 2018.

v Construcao de cenario:

# Receita (pessimista) 50,00 %
= Receita (otimista) 60,00 %
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Tabela 39: Constru¢ao de cenarios

Valor (%) Valor (%) Valor (%)
R$4.363,00 100,00 R$2.181,50 100,00 R$6.980,80 100,00

RS$ 1.140,45 26,14 R$ 570,23 26,14 RS$1.824,72 26,14
R$ 0,00 0,00 R$ 0,00 0,00 R$ 0,00 0,00

~ Custos variaveis totais
~ Impostos sobre vendas
""Gastoscomvendas ' RS 287,52 6,59 R$ 143,76 6,59 R$ 460,03 6,59

RS 1.427,97 32,73 R$ 713,99 32,73 R$2.284,75 32,73

R$ 2.935,03 67,27 R$ 1.467,52 67,27 R$4.696,05 67,27

R$ 2.562,47 58,73 R$2.562,47 11746 R$2.562,47 36,71

R$ 372,56 8,54 R$-1.094,96 -50,19 R$2.133,58 30,56
Fonte: Elaboragdo propria, 2018.

5 CONSIDERAGOES FINAIS

Observando-se a perspectiva de crescimento do mercado virtual no ano de 2017 e
projecdes ainda maiores para esse ano de 2018, com a ascensdo das séries, que geram mais
adeptos e consequentemente consumidores, um retorno financeiro dentro do esperado para o
negocio, os pontos fortes que possibilita a empresa ser destacada no ramo e o surgimento de
novas oportunidades destacados neste presente trabalho, a partir de detalhamentos dos planos
micro (financeiro, estratégico, de marketing, etc.), conclui-se a viabilidade e a rentabilidade
do negocio. Sendo-o proprio de investimento e propenso a crescimentos, a partir, do que ja foi
observado anteriormente, uma boa gestao.

Diante da grande importancia que o plano de negdcio é para os novos € ja
encaminhados empreendimentos, tornando-os capazes de construir caminhos de sucessos,
pode-se observar que essa primordial ferramenta auxiliou o desenvolvimento de ideais do
presente negocio. Permitindo que o mesmo contribua de forma significativa para o mercado
gerando novas oportunidades em varios cendrios e chamando a atencdo para os empresarios
que buscam novos seguimentos de mercado para investir ¢ proporcionar o crescimento de
riquezas para o pais.

Buscando definir todas as agdes e medidas planejadamente adequadas, por meio de
pesquisas de mercado, o presente plano de negocio alcangou seu objetivo quanto a
estruturagdo para se inserir no mercado digital de forma segura, tendo um norte a ser seguido,
permitindo crescimentos continuos e gerando conhecimento na area, além de ser uma
oportunidade de investimentos, pois apresenta retornos financeiros dentro dos padrdes que

permite credibilidade diante dos empresarios.
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ABSTRACT

Identifying the growth and the potentiality of the virtual market or digital market for new
ventures, wich since a long time ago has showing new viable ideias for investments, this
presente article has the aim to carry out a business plan to the oppening of virtual store in the
area of personalizated products, using the descriptive and bibliografic research and the
adapated structe of Dornela's model to elaboret a business plan with fisic structure at Campina
Grande — PB. After the creation of the business plan, it was observed, based on the showing
data, that there is a variable of implantiation of the business, since it presents significant
returns and rincome within the expected.

Keywords: Digital Market. Entrepreneurship. Virtual Store. Business Plan.
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