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RESUMO

Este estudo tem como finalidade apresentar uma andlise de viabilidade financeira para
a implantacdo da loja Sport Store na cidade de Douradina-PR. A escolha do negdcio
surgiu devido a falta de um estabelecimento no segmento de artigos esportivos na
cidade pretende-se fazer um planejamento estratégico para abertura da loja,
analisando 0s recursos necessarios para sua abertura, e desenvolvendo estratégias
mercadoldgicas visando atrair e fidelizar clientes, fornecedores e colaboradores.
Portanto, para que alcancemos tal objetivo, buscaremos proporcionar um ambiente
confortavel e aconchegante, investindo e priorizando expandir, alcan¢cando o mercado
por meio de divulgacdes e atendimento personalizado, transmitindo a sensagéo de
exclusividade a cada consumidor. Por fim, ao final do trabalho, sera considerado todas
as oportunidades e riscos do negécio, formulando processos, métodos e critérios para
uma boa performance de mercado.
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INTRODUCAO

O objetivo principal deste trabalho é apresentar um plano de negdcio para ter
uma visao da viabilidade de implantar uma loja de roupas e acessérios esportivos na
cidade de Douradina-PR.

Nos primeiros passos do trabalho serdo mostradas as caracteristicas do
empreendimento em que o nome do mesmo sera Sport Store e que serd montado por
dois sécios, com o setor de atividade no foco do varejo para pessoas que procuram
roupas confortaveis para fazer suas atividades fisicas.

No plano de negécios serd mostrado as leis que regulamentam o negécio, a
instalacdo do local e recursos que serdo utilizados para o planejamento e a
implantacdo do empreendimento na cidade.

No plano sera também mencionado o planejamento estratégico que sera
utilizado para facilitar a tomada de decisfes entre os sécios, pois com ele 0s novos
empreendedores terdo uma visdo precisa de quais serdo os resultados ao implantar
aquele negaocio, tracando metas e objetivos a serem tomados para o sucesso da loja.

O plano operacional trata-se do planejamento em que os empreendedores
deverdo tomar no seu dia a dia para conseguir alcancar suas metas e seus objetivos,
nele os socios serdo capazes de visualizar a estrutura de seu empreendimento e
visualizar como ficara seu negocio na pratica.

A avaliacdo nos mostrara as despesas que teremos ao implantar o
empreendimento, bem como permitir que se faca uma avaliacéo precisa da viabilidade

do negdcio.
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CARACTERIZACAO DO EMPREENDIMENTO

A criagéo deste empreendimento tem como foco principal, atender pessoas
gue buscam roupas com estilo e conforto para realizar as atividades fisicas na
academia, oferecendo também acessoérios ciclisticos.

Sabe-se que com o passar dos anos, a procura por uma vida saudavel tem se
tornado cada vez maior, a procura pelo corpo perfeito, estética corporal e também a
preocupacao com a saude, fez com que as pessoas procurassem habitos de vida mais
saudaveis e consequentemente roupas e acessérios modernos e confortaveis para

poder realizar as atividades fisicas com mais eficacia e estilo.

Segundo Maria de Lourdes Cassis, professora do Cepe USP ha mais de 30
anos, essa procura pelo estilo de vida “fitness” vem crescendo gragas a
divulgacdo dos males do sedentarismo. De acordo com ela, a extensa
divulgagdo que a midia tem feito das consequéncias de uma vida sedentéria,
como doencas cardiovasculares, fez com que um grupo de pessoas, que é
cada vez maior, procurasse alternativas de vida mais saudaveis. “E fato que
o mundo moderno caminha no sentido contrario da atividade fisica. As novas
tecnologias deixam tudo muito na mao, cria um comodismo, as pessoas hao
precisam se movimentar muito. Mas as pessoas ja sabem o mal que ficar
parado faz, por isso algumas estao respondendo a isso adotando uma rotina
de exercicios e habitos alimentares mais saudaveis”, afirma. (CARVALHO,
2015, p. 2).

Com o aumento da procura de materiais que facilitam a vida das pessoas que
praticam alguma atividade fisica ou esporte, houve também a producdo e a
comercializacdo de produtos fithess com alta tecnologia para melhor atender as
necessidades desse publico.

O estabelecimento terd uma loja fisica, o atendimento sera presencial, via
WhatsApp ou telefone fixo para disk entrega. Atenderemos em horario comercial de

segunda-feira a sexta-feira das 8:00 as 18:00 e aos sabados das 08:00 as 12:00.
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(x) Implantagao
() Expansao/Modernizacéo
() Novo produto

Razdo Social: GARCIA & CRUZ- LTDA
CNPJ: 21.021.021/2021-21

Saocios:

Pessoa Fisica: Carlos Gabriel da Cruz

CPF: 003.333.333-33

Enderec¢o: Rua Jucelino Vargas,n® 19, Centro.
Telefone: (44) 9 9999-9999

Pessoa Fisica: Gabrielly Garcia Gomes
CPF:004.444.444-44

Endereco: Rua Jucelino Vargas, n° 12, Centro.
Telefone: (44) 9 9999-9999

1.1Setor de atividade

A atividade da SPORT STORE é caracterizada no setor de servicos, CNAE

4763-6/02 - Comércio varejista de artigos esportivos.

1.2Formajuridica

Trata-se de um empreendimento que colabora com os requisitos da legislacéo
das empresas de pequeno porte (EPP).

Com receita bruta anual deve ser superior a R$ 360.000,00 (Trezentos e
sessenta mil reais) e igual ou inferior a R$ 4.800.000,00 (Quatro milhdes e oitocentos
mil).

A organizacdo enquadra-se a sociedade limitada, correspondente ao
investimento de cada sécio, cujo investimento € de 50% e 50% de cada socio, sendo

um investimento igualitario.
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1.3Enquadramento tributario
1.3.1 Ambito Federal

A SPORT STORE opta pelo regime tributario Simples Nacional (artigo 12 e
seguintes da Lei complementar n°® 123/2006), a qual abrange as Microempresas e as
Empresas de Pequeno Porte, com recolhimento mensal, mediante documento Unico
de arrecadacéao para IRPJ, IPIl, CSLL, COFINS, PIS/Pasep, CPP, ICMS e ISS, sem a
exclusao de demais impostos e contribui¢cdes, na forma da lei.

A aliquota de contribuicdo é de 11%conforme previsto pelo artigo 18 e pelo
anexo V da Lei complementar n° 123/2006.

1.3.2 Ambito Estadual

O Imposto de competéncia estadual € o ICMS que recai sobre a Circulacéo
de Mercadorias e Servicos em geral. No estado do Parand, para o caso de empresas

enquadradas no Simples Nacional, € isento pelo Decreto n° 8.660/2018.

1.3.3 Ambito Municipal

Ao ambito municipal, o tributo incidente € o ISS, Imposto Sobre Servicos, que,
para este caso € isento, nos termos do Decreto Municipal de Douradina-PR n°® 180 em

seu artigo 25, §1°.

1.4Capital Social

Nome dos Sécios Valor (R$) %de
participacéao
Carlos Gabriel da Cruz R$ 22.636,81 50%
Gabrielly Garcia Gomes R$ 22.636,81 50%
Total R$ 45.273,62 100%

1.5Fonte de recursos

A empresa se concretizara a partir de somente capital préprio dos socios,
totalmente integralizado no ato da lavratura do contrato social, em moeda corrente do
pais e de origem das economias pessoais de cada sécio oriundos de aplicagdo em

poupanca simples, diante disso estipulamos uma TMA de 3% a.a.
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1.6Localizacédo e instalacao

O estabelecimento terd uma loja fisica localizada em Douradina-PR, na area
central da cidade na Avenida Bardo do Rio Branco, n°513, Jardim Brussioli. Como
objetivo de atrair mais clientes para o estabelecimento. A decisdo para a implantagéo
desta loja de roupas e acessorios ciclisticos e de academia, veio do pensamento que
na cidade ndo existem muitas opcdes de lojas que oferecem este tipo de servico,
focada em roupas e acessorios de qualidade e um atendimento de alto nivel.

Figura 01:Localizac&o do estabelecimento.
Fonte: (Autores, 2021).
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PLANEJAMENTO ESTRATEGICO

Segundo Marques (2009), o planejamento € o modo de avaliar e desenvolver
técnicas para facilitar na tomada de decisdo e obter uma visdo ampla sobre o
mercado. O planejamento estratégico visara objetivos a longo prazo, o planejamento
tatico visara objetivos de médio prazo e o planejamento operacional visara objetivos
a curto prazo.

Conforme Maximiano (2006, p.51) “Planejamento estratégico é o processo de
tomar decisdes sobre a estratégia da empresa”. O planejamento Estratégico se trata
da formulacdo das estratégias, elaboradas a partir de ideias que visam trazer
resultados, observando 0s riscos organizacionais tanto no presente quanto
futuramente. Percebe-se que € no planejamento estratégico que a empresa comeca
a tomar forma para se inserir no mercado fortemente, preservando sua organizacao
de modo com gque se mantenha instavel por um longo periodo.

Ao fazer o planejamento estratégico € possivel visualizar os resultados que
vamos obter ao abrir a empresa, visualizando também sera um negdcio viavel, tendo
em consideracao os riscos e sucessos desse novo negocio, atraves dele tomamos as

decisbes assertivas para que 0 negdécio possa deslanchar.
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1.1 Anéalise SWOT

A andlise SWOT é uma das ferramentas mais simples e ao mesmo tempo
Uteis que uma empresa tem ao seu dispor para entender o ambiente em que esta
inserida e criar a base de informacbes necessarias para planejar seu futuro
(PAULA,2015).

Para o mesmo autor, a Matriz SWOT avalia a empresa olhando para suas
forcas e fraquezas e também levando em consideracao os fatores internos e externos
a organizagao.

Esta ferramenta permite-nos olhar para os pontos que temos dé forca para
alcancar nossos objetivos, bem como 0s pontos que precisamos melhorar para que

haja o sucesso do negocio.

AMBIENTE INTERNO

FORCAS FRAQUEZAS
e Produtos de alta qualidade; e Prédio alugado, onde o proprietario
e Profissionais qualificados; pode requerer 0 espaco hovamente;
e Variedade de produtos; e Pouco recurso para a contratacao de
e Preco justo; novos vendedores.
e Acesso facilitado; e Pouca experiéncia na atividade.

e Agilidade na entrega.

AMBIENTE EXTERNO
OPORTUNIDADES AMEACAS

e Pouca concorréncia na cidade; ¢ Queda na renda dos consumidores;

e Fornecedores de produtos de| e Abertura de novos concorrentes
gualidade; locais;

e Utilizacdo das redes sociais para| e Queda na procura de produtos;
divulgar os produtos vendidos pela | e Instabilidade politica e econdmica
loja; do Pais;

e Boa localizacéao. e Desemprego.

Tabela 01 — Anédlise SWOT
Fonte: Autores (2021)
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1.2 Elementos do planejamento estratégico

1.2.1 Missao

Segundo Pereira (2010) a missdo € a razdo de ser organizagdo, ela
representa o negocio em que ela se encontra, ou seja, qual o papel desempenhado
pela organizagdo em seu negocio. Tem como objetivo mostrar o objetivo do seu
negacio.

A missdo da Sport Store é oferecer inovacdo em modas de academia de alta
gualidade, levando conforto para nossos clientes.

1.2.2 Visao

Quando se fala em visdo Pereira (2010) diz que a visdo é a imagem
compartilhada daquilo que os gestores da organizagcdo querem que a empresa seja
no futuro, ou seja, onde eles querem que a empresa chegue para ser um
empreendimento de sucesso.

A visdo da Sport Store é ser referéncia no mercado de roupas e acessorios

ciclisticos e de academia em Douradina e regiéo.

1.2.3 Valores

Segundo Costa (2007, p.38), os valores sédo "caracteristicas, virtudes,
gualidades da organizacdo que podem ser objeto de avaliacdo, como se estivessem
em uma escala, com gradacéo entre avaliacfes extremas".

Os valores da Sport Store sao:

e Trabalho em equipe;

e Inovacéo;

e Qualidade dos produtos;

e Superacao dos resultados;

e Preco justo;

e Bom atendimento;

 FEtica nas relacbes com os clientes e Fornecedores;

e Honestidade.
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1.2.4 Objetivos

Para Pessoa (2020), A funcao principal dos objetivos € assegurar que todos

remem para a direcdo certa e que ninguém esteja trabalhando em algo alheio a
finalidade da empresa. Trata-se de definir o ponto de chegada para que todos possam
buscar o caminho a ser tomado.

e Oferecer um atendimento de qualidade para Douradina e regiao;

e Trazer inovacdo de moda fitness para nossos clientes;

e Proporcionar um ambiente aconchegante para que nossos clientes fagcam

suas compras com a satisfacao de sempre;

e Proporcionar um atendimento personalizado para cada cliente;

e Tornar-se uma empresa renomada no mercado.

1.2.5Estratégias

“Estratégia € um conjunto de regras de tomada de decisdo em condi¢cbes de
desconhecimento parcial. As decisdes estratégicas dizem respeito a relacéo entre a
empresa e o seu ecossistema(ANSOFF, 1965)”

As estratégias que a Sport Store adotara séo:

e Utilizar midias digitais e radio como meio de divulgacéo e propaganda;

e Fazer promoc¢fes mensais para atrair os clientes;

e Estar sempre atento as avaliacdes dos clientes sobre o produto e o servi¢o
prestado, para sempre atender melhor;

e Ter uma equipe qualificada para um melhor atendimento;

e Manter a variedade de produtos;

e Fazer sorteios semestrais nas redes sociais para melhor divulgacéao.

19



1.2.6 Metas

ATRIBUTOS FUNDAMENTAIS PARA AS METAS

As metas devem possuir algumas caracteristicas para que possa
efetivamente ser concretizadas. Muitos sonhos ou desejos acabam ficando apenas no
mundo da imaginacéo e nunca sao atingidos por falta de um processo de formulagéo
e planejamento adequados. Alguns sdo essenciais na formulacdo de suas metas para
gue se tenha os resultados esperados. A formula chama-se SMART (em inglés
significa “esperto”).

As metas devem ser:

S — (Specific) - Especifica,;

M — (Measurable) —Mensuravel;

A — (Achievable) - Atingivel;

R — (Relevant) —Relevante;

T — (Time) —Tempo ou prazo para concretizacao.

e Atrair pelo menos 100 clientes no primeiro més de toda a regiao;

e Alcancar R$5.000,00 mensais de lucro liquido no primeiro ano;

e Recuperar o investimento feito dentro de 24 meses.

e Ter toda a equipe de colaboradores da empresa envolvida em cursos na sua

area especifica a partir do 1° ano.
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PLANO MERCADOLOGICO

Na visdo de Chiavenato (1995), “O estudo do mercado € importante para
sinalizar a empresa e balizar o seu comportamento frente a seus fornecedores,
clientes e consumidores”.

Para fazer este estudo de mercado realizamos uma pesquisa através de um
formulério para realizar o levantamento das preferéncias de nossos futuros clientes

para que possamos fazer um planejamento eficaz.

3.1 Mercado

O ambiente onde ocorrem as trocas & chamado de mercado, mais
especificamente, um mercado consiste em todos os consumidores potenciais que
compartilham de uma necessidade ou desejo especifico dispostos e habilitados para
fazer uma troca que satisfaca essa necessidade ou desejo (KOTLER,1998).

Apos realizarmos uma pesquisa de mercado na cidade de Douradina-PR para
identificarmos quais eram 0S n0ss0s possiveis clientes, procuramos identificar a faixa
etaria, 0 género, quais atividades fisicas eles costumam praticar e entre outras coisas,
podemos perceber o que devemos implantar para que nosso negoécio seja bem-
sucedido.

Tivemos o total de 66 respostas de possiveis futuros clientes, abaixo

demonstraremos os resultados através dos graficos.

Género

66 respostas

@ Feminino
@® Masculino

Gréfico 01: Dados sobre género.
Fonte: Autores (2021).
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Idade

66 respostas

® 18a25anos
® 26 a33anos

34 a 40 anos
10.6% @ Acima de 40 anos

Grafico 02: Dados sobre idade.
Fonte: Autores (2021).

Através das perguntas do grafico 1 e 2, podemos definir que a maior parte de
nossos compradores da cidade seria do género feminino e a maior parte de nossos

compradores teria entre 18 a 25 anos.

Renda

66 respostas

@ De 0 a 1 salarios minimos.
@ De 1 a 3 salarios minimos.

De 3 a 5 salarios minimos.
@ De 5 a 10 salarios minimos.
> — | @ Acima de 10 salérios minimos.

Gréafico 03: Dados sobre renda.
Fonte: Autores (2021).

Através da pergunta do grafico 03, pode-se perceber que 81,8% de nossos
clientes tém uma renda de zero a trés salarios minimos, enquanto apenas 9,1%

ganham acima de cinco salarios minimos.
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Vocé realiza atividades fisicas?
66 respostas

® Sim
@ Nao

Grafico 04: Dados sobre realizacédo de atividades fisicas.
Fonte: Autores (2021).

Se sim, quais?

66 respostas

Academia (musculagédo) 22 (33,3%)

Caminhada 25 (37,9%
Ciclismo 6 (9,1%)
Funcional 12 (18,2%)
Futebol 13 (19,7%)
Pilates
Yoga
Nao pratico atividade fisica 8 (12,1%)
Nenhum no momento 1(1,5%)
N&o pratico 1(1,5%)
Volei 1 (1,5%)
crossfit 1 (1,5%)
Jiu-jitsu 1 (1,5%)
Fisioterapia 1 (1,5%)
0 5 10 15 20 25

Grafico 05: Dados sobre quais atividades fisicas as pessoas realizam.
Fonte: Autores (2021).
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Com qual frequéncia?
66 respostas

@® 122 vezes nasemana
® 3 a4 vezes na semana

Mais que 4 vezes na semana
@ N3o realiza atividade fisica

Grafico 06: Dados sobre qual frequéncia as pessoas praticam atividades fisicas.
Fonte: Autores (2021).

Com as respostas das perguntas 4, 5 e 6 percebe-se que a maioria das
pessoas que responderam a essa pesquisa, Sao participantes ativas de alguma
atividade fisica, sendo um percentual de 84,9% praticam atividades fisicas e apenas
15,1% nao praticam nenhuma atividade fisica.

A frequéncia em que essas pessoas praticam as atividades em sua maioria é
de 3 a 4 vezes por semana, assim percebe-se que temos um publico com um potencial

forte de compra de equipamentos e roupas fitness na cidade.

Vocé compraria em uma loja de vestuario esportivo na cidade?
66 respostas

® sim
® Nzo

Talvez

Gréfico 07: Dados sobre compras na loja de vestuario fitness.
Fonte: Autores (2021).
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Vocé que nado pratica esporte, compraria roupas de artigo esportivo?
44 respostas

@ Sim, por estilo.
@ Talvez, para presentear alguém.
¢ Nao gosto desse estilo de roupas.

Grafico 08: Dados sobre compras na loja de vestuario fithess dos nao praticantes de
atividade fisica.
Fonte: Autores (2021).

As perguntas do grafico 7 e 8, nos ajudam a definir quantos porcento dos
participantes da pesquisa comprariam em nossa loja fisica na cidade e assim,
conseguimos fazer um levantamento do sucesso ou fracasso do negdcio. Felizmente

conseguimos um resultado positivo em relacdo ao sucesso de nosso futuro negaocio.

Para vocé, qual seria a melhor opg¢ao de pagamento?
66 respostas

@ Dinheiro

@ Cartao (crédito ou débito)
» A prazo (crediario)

® Pix

@ Nzo compraria

Gréafico 09: Dados sobre opc¢bes de pagamento.
Fonte: Autores (2021).

25



A pergunta do grafico 9, nos da o embasamento das op¢bes de pagamento
gue devemos oferecer aos nossos clientes, sendo que mais da metade prefere o

pagamento por cartdo de crédito ou débito.

Vocé participaria de um sorteio atraves das redes socias?
66 respostas

@ Certamente participaria
@ Talvez participaria
Certamente nao participaria

60,6%

Grafico 10: Dados sobre sorteio em redes sociais.
Fonte: Autores (2021).

No grafico 10, podemos observar que a maioria dos participantes de nossa
pesquisa topariam participar de algum sorteio feito pela loja, objetivo do sorteio é atrair

clientes através das redes sociais.
1.2.7 Segmentacdo do Mercado

“Um segmento de mercado consiste em um grande grupo que € identificado
a partir de suas preferéncias, poder de compra, localizacdo geografica, atitudes de
compra e habitos de compra similares”. Kotler (2002, p. 278).

A empresa esta localizada na cidade de Douradina, no Estado do Parana e
visamos atender todo o publico do municipio e dos distritos de Vila Formosa, Jardim
do lvai, Santa felicidade e outras cidades localizadas na regido.

A Sport Store vendera roupas e acessorios fithess para o publico masculino e
feminino de todas as faixas etérias, com renda familiar de 0 a 5 salarios minimos. A
loja visa oferecer um atendimento de qualidade com precos acessiveis, qualidade de
materiais e servigos.

As pessoas que procuram as roupas da Sport Store preocupam-se com a
gualidade de vida e o conforto ao vestir nossas roupas para praticar seus exercicios

fisicos e buscam praticidade no dia a dia.
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O estilo de vida de nossos consumidores é de pessoas que gostam de andar
na moda, com roupas de qualidade e procuram vestudrios adequados para fazer seus
esportes favoritos.

1.2.8 Mercado Potencial

Como definido por Kotler e Fox (1994), “mercado € um grupo de pessoas que
tém interesse real ou potencial por um produto ou servico e a capacidade de pagar
pelo mesmo”.

Sabendo que a populacdo de Douradina vem crescendo durante os ultimos
anos, segundo pesquisas no site IBGE (2021) a cidade conta com cerca de 8.988
habitantes e a populacéo de nossa cidade e regido esta sempre preocupada em se
vestir bem, com roupas de qualidade e bom atendimento, a abertura de nossa loja
pode ser um grande potencial para aregiéo, ja que existem poucas lojas que na cidade
e na regiao que oferecem variedades em moda fitness.

Observamos através da pesquisa, que maior parte das pessoas, procuram
manter um estilo de vida mais saudavel e estdo sempre preocupadas com o bem-
estar do corpo.

Uma loja de roupas e acessorios esportivos contribuira para que as pessoas
possam praticar as atividades fisicas com conforto e praticidade, sendo uma loja
especializada nesse segmento para melhor atendé-los, nossa loja sera um diferencial
e uma novidade na cidade, ja que sO existem concorrentes indiretos e montar uma
loja especializada na moda fitness sera um grande diferencial.

Pretendemos atender todas as idades e todos os tipos de pessoas vendendo
também roupas plus size, adequando o estilo para cada tipo de pessoa. NosSso
vestuario e acessorios vao ser tanto para o publico masculino quanto para o feminino,
oferecendo uma moda jovial e estilosa.

Nossa loja de roupas e acessorios fithess serd um pequeno empreendimento
varejista, onde pretendemos expandir com filiais no futuro, conforme a grande

demanda de pedidos ira contratar mais funcionarios e expandir nossos negocios.
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1.2.9 Mercado Fornecedor

De acordo com Martins (2005), com o decorrer dos anos, a selecdo de
fornecedores vem ganhando cada vez mais importancia. O aumento no valor dos itens
comprados em relacéo ao total da receita das empresas, a aquisicdo de produtos de
outros paises viabilizados pela globalizacdo, a precos competitivos e a crescente
velocidade de mudanca de tecnologia, acompanhada por uma reducgéo do ciclo de
vida dos produtos, séo alguns fatores que contribuem para o crescimento da selecéo
de fornecedores.

Os fornecedores que pretendemos ter para nossa loja sao fornecedores ou
distribuidores especializados em moda fitness, selecionados por sites da internet,
pretendemos selecionar produtos de qualidade com precos acessiveis e produtos

para todos os gostos e tamanhos.

1.2.10 Concorréncia

Segundo Menshhein (2006), os concorrentes podem ser classificados de
acordo com a percepcdo da empresa, do mercado ou da combinacdo de ambos,
tornando assim mais facil o reconhecimento dos pontos em que se deve atacar para
superar a concorréncia.

Na cidade de Douradina, ndo temos concorrentes diretos, ou seja, nao existe
nenhuma loja especializada em roupas e acessorios esportivos, isso nos da uma
grande vantagem.

Entretanto, existem concorrentes indiretos que sdo aquelas lojas de roupas
gue vendem também roupas e acessorios esportivos. Ao fazer uma analise dos

concorrentes chegamos as seguintes conclusodes:

Concorrente 1:

Pontos Fortes: Loja antiga e ampla, com experiéncia em moda de vestuario.
Pontos Fracos: Atualmente ndo tem muita variedade de roupas esportivas.
Formas de divulgacao: através da radio, midias sociais.

Formas de pagamento: Dinheiro, cartdo de crédito ou débito, pix e crediario.
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Concorrente 2:

Pontos fortes: grande variedade de roupa

Pontos fracos: Atendimento demorado

Formas de divulgacao: Midias sociais.

Formas de pagamentos: Dinheiro e cartdo de crédito/débito.

Concorrente 3:

Pontos fortes: loja localizada no centro da cidade.

Pontos fracos: atendimento com pessoas sem um treinamento adequado.
Formas de divulgacéo: radio.

Formas de pagamentos: Dinheiro e cartdo de crédito/débito.

1.2.11 Produtos e Servicos Oferecidos

Segundo Kotler (2006) um produto pode ser entendido como tudo que puder
ser oferecido a um mercado para satisfazer seu desejo ou necessidade.

De acordo com Casas (2007) o servico é qualquer atividade ou beneficio que
uma parte possa oferecer a outra, que seja essencialmente intangivel e néo resulte
na propriedade de qualquer coisa.

A Sport Store procura oferecer um 6timo atendimento, um ambiente amplo e
confortadvel para melhor atender nossos clientes, contando com as melhores
tendéncias da moda fitness para homens e mulheres que desejam roupas leves,

praticas e modernas para o seu dia a dia.

1.2.12 Caracteristicas do produto ou servico

Pretendemos alcancar todas as faixas etarias e géneros, focando mais em
uma moda jovial e definindo mais as mulheres como o nosso publico principal segundo
a pesquisa realizada.

Devemos promover para loja produtos com precos mais acessiveis sem
perder a qualidade e o bom atendimento para todos. Nossos produtos comercializados
sao: legging, top, regata, blusa, macacéo, short, camisetas, luva, sinalizador de LED,
capacete, ténis e chuteira. Todos os itens com alto padrdo de qualidade, alta

tecnologia, resisténcia e elasticidade.
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1.2.13 Estratégia do produto ou servigo

Para Kotler e Armstrong (2003), o produto pode ser considerado como a
combinacdo de bens e servicos que a empresa oferece ao mercado-alvo, ou seja,
gualquer coisa que pode ser oferecida a um mercado em atencéo, aquisi¢cao, uso ou
consumo, e que possa satisfazer a um desejo ou necessidade.

A Sport Store tem como objetivo principal fidelizar nossos clientes através de
um bom atendimento e produtos de extrema qualidade, nossa equipe sera preparada
para atender de modo exclusivo cada cliente e também sanar suas duvidas e
necessidades.

Contaremos também com um Instagram em que passamos todas as
informacdes da loja, novidades em roupas e acessorios assim como as informacdes

da qualidade de nossas roupas.

1.2.14 Ciclo de Vida do Produto

Para Scalon (2019), o conceito de Ciclo de Vida de um Produto vem de um
principio em que muitos produtos disponibilizados ao consumidor passam por alguns
estagios. E cada um deles — Introducédo, Crescimento, Maturidade e Declinio — € um

desafio para as marcas e seu marketing, pois é preciso ter estratégias para que o

produto permaneca por maior tempo no mercado.

Ciclo de Vida do Produto

INTRODUCAO

CRESCIMENTO

MATURIDADE

DECLINIO

Momento em que o
produto esta sendo
conhecido por
todos, ritmo lento de
vendas e margens

altas.

Nesse momento o
produto comeca a
ser popularmente
consumido,
havendo um
grande aumento

nas vendas.

As vendas neste
mercado se
estabilizam e o
esforco é
direcionado para
manter a marca e

reduzir custos.

As vendas e os
lucros estao
diminuindo neste
mercado e o
produto necessita
ser recriado para
um novo ciclo de

vida.

Tabela 02 -Ciclo de vida do Produto

Fonte: Autores (2021).
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A loja Sport Store estaré na fase de introducao, pois sera uma loja totalmente
inovadora na cidade, onde ndo ha nenhuma outra que atua especificamente no

segmento de lojas esportivas na cidade.

1.2.15 Estratégias de Comunicacao Utilizadas na Divulgacao

A propaganda € uma forma de persuasao, de convencer o publico-alvo que
ele necessita do produto ofertado pela empresa. Bairon e Perez (2002) afirmam que
“‘propaganda é toda e qualquer forma de um produto, servigo, marca, empresa ou ideia
com o intuito de informar e persuadir um determinado target, levando-o a acdo de
adocao, normalmente por meio da compra.”

Para a inauguracdo da loja pretendemos focar na divulgacdo antecipada,
onde os meios utilizados para divulgar a nossa loja sera, a radio da cidade, carro de
som e panfletos, também seréo utilizadas as redes sociais para a divulgacdo de

nossos produtos e de nossa loja fisica.

1.2.16 Canais de Distribuicdo a Serem Utilizados

Para Sparemberger e Zamberlan (2008, p. 116), uma decisdo basica no
gerenciamento do sistema de distribuicdo € usar canais diretos ou indiretos para
distribuir produtos. Em um canal direto o fabricante lida com o consumidor, enquanto
nos indiretos intermediarios independentes sdo usados para chegar ao consumidor.

O atendimento da loja Sport Store acontecera de forma presencial em nosso
espaco fisico, oferecendo também a opcéo de levarmos nossos produtos para o
cliente provar no conforto de sua casa, ja que essa é uma pratica recorrente na cidade
e que conquista muitos clientes, focamos em uma boa localizacdo para conquistar

mais clientes.
1.2.17 Estratégia de Precos
Tradicionalmente, o preco funciona como o principal determinante na escolha
dos compradores. Embora outros fatores tenham se tornado importantes nas ultimas

décadas, o preco permanece como um dos elementos fundamentais na determinacéo
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da participacdo de mercado e da lucratividade das empresas (KOTLER e KELLER,
2006, p. 429)

Queremos produtos com os mais variados precos e gostos, mas desde os
mais baratos até os de maior valor terdo a mesma qualidade e durabilidade, o valor
de nossos produtos sera compativel com a qualidade e o bom atendimento prestado.

1.2.18 Definicdo da Marca do Negécio e/ou Produtos/Servigos

Caldas e Godinho (2007) explicam que os consumidores buscam hoje se
orientar nas mensagens de beneficios que as marcas conseguem transmitir. Ou seja,
a imagem da marca, enquanto elemento de um planejamento de gestdo de marca
favoravel, pode fazer um consumidor se decidir por seu consumo através de
beneficios atrelados a ela.

A Sport Store tem o objetivo de ser uma loja diferenciada na cidade, com
muitas novidades e o compromisso de fazer o cliente se encantar com nossos
produtos, queremos ser referéncia em moda fithess em toda a regido e pretende-se

expandir nossos negocios e ampliar para outras cidades do Estado do Parana.

1.2.19 Estratégias de Posicionamento/Imagem em Relacdo ao Mercado

A aproximacao da marca com o consumidor sO se concretiza quando a marca
comeca a significar algo para o consumidor. Ou seja, quando este ja formou uma
imagem favoravel da marca. Essa imagem favoravel é justamente o valor de marca
ou brandequity.

“O brandequity € o valor agregado atribuido a produtos e servicos [...] € um importante
ativo intangivel que representa valor psicoldgico e financeiro para a empresa”
(KOTLER; KELLER, 2006, p.270). A aproximacdo da marca com o consumidor sé se
concretiza quando a marca comeca a significar algo para o consumidor. Ou seja,
guando este ja formou uma imagem favoravel da marca. Essa imagem favoravel é
justamente o valor de marca ou brandequity. “O brandequity € o valor agregado
atribuido a produtos e servicos [...] € um importante ativo intangivel que representa

valor psicoldgico e financeiro para a empresa” (KOTLER; KELLER, 2006, p.270).
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Desta forma, a Sport Store pretende ser uma loja consagrada no segmento
de roupas esportivas e pretende-se também expandir nossos negdcios para vendas

online no futuro.
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PLANO OPERACIONAL

O planejamento operacional refere-se ao curto prazo, pertence ao plano maior
da organizacéao, e tem como objetivo colocar em pratica o plano que Ihes foi submetido
(LACOMBE; HEILBORN 2006). Ou seja, o planejamento operacional é o
planejamento do dia a dia, das atividades rotineiras e esta mais preocupado com

tempo de execucao das atividades e 0s recursos para alcance de metas especificas.

Figura 02:Planta baixada loja.
Fonte: Autores (2021).

Na Figura 02 podemos observar que Sport Store tera um espaco bem ampilo,
oferecendo aos nossos clientes maior conforto e comodidade na hora de suas
compras, contara também com vestuarios para que nossos clientes possam provar as
roupas com conforto e seguranca, nossa loja tera um banheiro e um escritério e uma

cozinha para que nossos funcionarios facam suas refeicées.
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Figura 03: Vista interna da loja, disposicdo das mercadorias e atendimento.
Fonte: Autores (2021).

Na Figura 03 temos uma visdo mais ampliada da loja, onde o cliente tera
varias opcdes de roupas e acessorios dos mais variados tipos de esporte, a loja
promete ser uma das mais completas nos segmentos esportivos e acompanhar as

tendéncias da moda nesse segmento.

1.3 Volume de producao/atendimento inicial

Pretende-se fazer um total de 20 vendas por dia inicialmente, iremos
aumentando as metas gradativamente conforme a procura de pessoas pelo nosso
produto. Nosso atendimento serd de segunda-feira a sabado, deste modo,

pretendemos realizar cerca de 520 vendas no primeiro més.

1.4 Matéria-Prima

Nosso estoque serd exposto na loja em lugares estratégicos para a melhor
visualizacdo dos clientes, iremos colocar nas prateleiras e cabides, visto que
mensalmente compra com nossos fornecedores e também comprar com fornecedores
provenientes da internet. Sempre pensando no gosto de nossos clientes, temos uma
variedade de opcdes.
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Dlkmodas, JR bicicletas.

1.5 Plano de Pessoal

Os nossos fornecedores principais serdo: Adidas, Olympikus, Malwee,

Iremos iniciar com os dois sécios, um cuidando da contabilidade da empresa

e do caixa e o outro auxiliando nas vendas, contrataremos também uma auxiliar para

fazer a limpeza do estabelecimento e uma outra vendedora para auxiliar nas vendas

na qual receberd uma comissao de 0,5% em cada venda.

Seré preferivel que a vendedora tenha experiéncia em vender para lojas de

roupas e também seré oferecido um treinamento para que nossa colaboradora ou

colaborador possa conhecer um pouco mais sobre nosso segmento e nos produtos.

Iniciaremos entédo, com um total de quatro funcionarios, incluindo os socios.

Abaixo segue uma tabela delegando as fungbes de cada funcionario:

Atender os clientes na Ensing médio
loja & via WhatsApp; completo; Salario de RS 1.300
Vendedora Vender os prndutos;_ Experiencia minima reais + comissao de
Cuidar das atualizagoes de 1 ano na area 0,5% em item
das redes sociais. de vendas. wvendido.
Ayxlllar de e e L Experiencia na area. Salar_m de F_ES 600

limpeza meio periodo.
Supervisionar 0s servicos
e colaboradores;
Resolver conflitos; Ensino Superior

S50l Administracio completo em Saldrio fixo
financeira; Processos Gerenciais. de RS 2.500
Compra de Produtos; Possuir CNH
Ajudar nas vendas se categorias Ae B.
necessario;
Levar os condicionais
para os clientes.
Supervisionar os servicos
e colaboradores;
Resolver conflitos; Ensing Superior
S6cio 2 Administracio completo em Saldrio fixo

financeira; Processos Gerendiais. de RS 2.500
Compra de Produtos; Possuir CNH
Trabalhar no caixa da categorias A e B.
loja.

Tabela 03: Descrigdo dos funcionarios.

Fonte: Autores (2021).
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1.6 Organograma

No planejamento do organograma da empresa, pensamos inicialmente em
contratar dois funcionarios além dos sécios, para ajudar no processo inicial, conforme
a empresa for crescendo e aumentando a demanda em servigos serdao contratados

mais funcionarios de acordo com a necessidade.

Sdcios

Vendedora Auxiliar de Limpeza

Figura 04: Organograma de funcionarios.
Fonte: Autores (2021).
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AVALIACAO

INVESTIMENTOS FiSICOS PARA IMPLANTAGAO

DISCRIMINAC:AO QUANTIDADE VALOR R$ TOTAL R$ DEPRECIAC:AO (% e RS)
Iméveis R$ 12.500,00 4.0%| R§ 500,00
Reforma da loja 1 R$ 5.000,00 | R% 5.000,00 | R$ 200,00
Decoracéo 1 R3 4.000,00 | R 4.000,00 | R§ 160,00
Instalag&o elétrica 1 RS 2.500,00 [ RS 2.500,00 [ R 100,00
Colocacdo do toldo na fachada 1 R$ 1.000,00 | R§ 1.000,00 | R§ 40,00
RS - |RS$ -
R$ - R§ = ao ano
Maq e Equip to! R$ 5.675,80 10,0%| R§ 567,58
Microondas 20 | 1 R3 479.90 | R 479,90 | R 47.99
Méagquina para café expresso 1 R$ 479,90 | R§ 479,90 | R$ 47,99
Aparelho de ar condicionado 2 R$ 1.669,00 | R§ 3.378.00 | R§ 337,80
Geladeira eletrolux 1 R3 1.338.00 | RS 1.338.00 | RS 133,80
Moveis e Utensilios R$ 18.773,82 10,0%| R$ 1.877.38
ARARA L DUFPLA ESTENDIDA PARA PAREDE CROMADA 2 R$ 1.107.,65 | R§ 221530 [ RS 221,53
ARARA S DUPLA 4 R3S 595,95 | R§ 2.383.80 | R% 238,38
GONDOLA DE PAREDE 1.40 X 0.30 M 4 R$ 614,89 | R 245956 | RS 245,96
MANEQUINS MASCULINOS/FEMENINDS 4 R$ 249.50 | R§ 998,00 [ RS 99,80
PROVADOR. E CORTINA 2 R3 229,00 | R 458,00 | R§ 4580
PUFF DUPLO 2 R$ 119,95 | R 239.90 | R§ 23,99
MOVEIS PLANEJADOS PARA O ESCRIITORIO 1 R$ 5.000,00 | R% 5.000,00 | R% 500,00
CADEIRAS 4 R3 200,21 | R 80084 [R5 80,08
BALCAD PARA CAIXA 1 RS 741,00 | RS 741.00 [R$ 7410
BALCAD PARA ATENDIMENTO GRANDE 1 R$ 1.500,00 | R§ 1.500,00 | R§ 150,00
KIT HIGIENE BANHEIRO 2 R$ 50,00 | R§ 100,00 | R 10,00
UNIFORME 4 R§ 25,00 | RS 100,00 | R$ 10,00
PRATELEIRA 4 R$ 93.98 | R% 37592 [ RS 37.59
CABIDE 700 RS 2.00 | RS 1.400,00 | R§ 140,00
CANETA 2 R% 0,75 | R% 1.50 | R 0,15
Informatica, som e video R$ 5.574,00 20,0%| RS 1.114.80
Computador para o caixa/escritdrio 2 RS 1.360.00 | RS 272000 | RS 544.00
Impressora Jato de tinta 2 R$ 840,00 [ R% 1.680,00 | R$ 336,00
Caixa de som 1 R$ 274,00 | RS 274,00 | RS 54,80
Celular 1 R$ 900,00 [ R% 900,00 [ R% 180,00
RS - |R% -
RS - |R% -
RS - |R% -
RS - |R% -
RS - |R% -
RS - R% - ao ano
Veiculos 20,0%| R 800,00
Mato Biz 1 R$ 4.000,00 [ R$ 4.000,00 [ R$ §00.00
RS - |R% -
Dot tacho R$ 1.450,00 |
Projetos arquitetdnicos 1 R$ 1.000,00 | RS 1.000,00
Vistoria bombeiros 1 R$ 150,00 | R% 150,00
Alvard da Prefeitura 1 RS 160,00 | R§ 150,00
Junta Comercial 1 R$ 150,00 | RS 150,00
Qutros investi to! R$ 1.300,00
Treinamento da equipe 1 R 1.300,00 | RS 1.300,00
R§ -
RS -
TOTAL DE INVESTIMENTOS PARA IMPLANTAGAO R$ 45.273,62 | R§ 404,98

Tabela 04: Investimento.
Fonte: Autores (2021).

A tabela 03 mostra o valor do investimento necessario para implantacao do

negécio, totalizando R$45.273,62.
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MAO-DE-OBRA NECESSARIA

CARGO/FUNCAO QUANTIDADE SALARIO (R$) | Com ENCARGOS 37,56%
Vendedor 1 R$ 1.300,00| R$ 1.788,28
Auxiliar de limpeza 1 R$ 600,00 |R$ 825,36

Total Gastos com Mé&o-de-obra| R$ 2.613,64

Retirada dos Sécios Pro Labore Com ENCARGOS de 11%
R9)

Sécio 1 R$ R$ 2.775,00
2.500,00

Sécio 2 R$ R$ 2.775,00
2.500,00

Total Retirada Sécios | R$ 5.550,00

Total de gastos com méo-de-obra | R$ 8.163,64

Tabela 05: Mao de obra.
Fonte: Autores (2021).

A tabela 04 demonstra o total de gasto com mao-de-obra, nela esta incluso o

salario dos colaboradores e o pro labore dos sécios, resultando no montante de R$

8.163,64 mensais.

GASTOS FIXOS

DISCRIMINACAO SALARIO (R$)
Ma&o-de-Obra + Encargos R$ 2.613,64
Retirada dos Sécios (Pré-Labore) R$ 5.550,00
Depreciacdo Mensal R$ 404,98
Despesas com veiculos R$ 300,00
Internet R$ 100,00
Energia elétrica R$ 600,00
Produtos de limpeza R$ 50,00
Propaganda e publicidade R$ 600,00
Telefone R$ 80,00
Aluguel R$ 1.500,00
Agua R$ 100,00
Gasolina R$ 150,00
software gerencial R$ 550,00
Total com Gastos Fixos R$ 12.598,62

Tabela 06:Gastos fixos.
Fonte: Autores (2021).

A tabela 05 demonstra os gastos fixos do empreendimento, totalizando uma

guantia de aproximadamente R$ 12.598,62 mensais.

39



MERCADORIAS ADQUIRIDAS ou PRODUZIDAS (média mensal)

Mercadorias Quantidade Valor gasto Total Diretos Indiretos Total Custo Unitario
Legging malwee 50 RS 3500 | RS 1.750,00 | RS - |rs 175000 RS 35,00
top Feminino malwee 50 RS 30,00 | RS  1.500,00 | RS = RS  1.500,00 | RS 30,00
regata malwee 50 RS 40,00 | RS 2.000,00 | RS - |®rs 2.000,00 RS 40,00
blusa malwee 50 RS 40,00 | RS  2.000,00 | RS - RS 2.000,00 | RS 40,00
camiseta malwee 50 RS 40,00 | RS 2.000,00 | RS - RS  2.000,00 | RS 40,00
capacete de ciclismo 25 RS 30,00 | RS 750,00 | RS - RS 750,00 | RS 30,00
luva Feminina/masculina 50 RS 20,00 | RS  1.000,00 | RS - RS  1.000,00 | RS 20,00
sinalizador de led 20 RS 7,00 | R$ 140,00 | RS - |rs 140,00 | R$ 7,00
tenis Adidas a5 RS 120,00 | R$ 5.400,00 | RS - |®rs s5.40000]( RS 120,00
chuteira penalty 45 RS 80,00 | RS  3.600,00 | RS - RS 3.600,00 | RS 80,00
Legging Adidas 50 RS 60,00 | RS 3.000,00 | RS - |®r$ 3.00000] RS 60,00
top Adidas 50 RS 40,00 | RS 2.000,00 | RS - |r$ 2.000,00 RS 40,00
short Adidas masculino 30 RS 50,00 | RS 1.500,00 | RS - |®r$ 150000 RS 50,00
Camiseta Adidas 20 RS 50,00 | RS 1.000,00 | RS - |r$ 1.000,00](RS 50,00
macacio de ciclismo 10 RS 90,00 | RS 900,00 | RS = RS 900,00 | RS 90,00
Ténis Olympikus 45 RS 90,00 | RS  4.050,00 | RS - RS  4.050,00 | RS 90,00

RS RS - R - RS -
| | RS S - |rs - |re -

Totais R$ 32.590,00 | RS - |r$ 32.580,00

Tabela 07:Produtos vendidos.

Fonte: Autores (2021).

A tabela 06 demonstra os produtos vendidos pela loja, em sua totalidade

teremos um investimento inicial de aproximadamente R$ 32.590,00 em produtos.

FATURAMENTO
Estimativa de Custos Estimativa de Receita
DescricScldoipsedutclousSvice Q:‘/:::?::e Custo Unitario Cui‘t:’:airl‘\:le;:::sarla Preco de Venda Unitario Faturamento
Legging malwee 50 RS 35,00 | RS 1.813,88 [ RS 73,50 | RS 3.675,00
top Feminino malwee 50 RS 30,00 | RS 1.554,75 | RS 63,00 | RS 3.150,00
regata malwee 50 RS 40,00 | RS 2.073,00 [ RS 80,00 | RS 4.000,00
blusa malwee 50 RS 40,00 | RS 2.073,00 | RS 80,00 [ RS 4.000,00
camiseta malwee 50 RS 40,00 | RS 2.073,00 | RS 80,00 | RS 4.000,00
capacete de ciclismo 25 RS 30,00 | RS 777,38 | RS 63,00 | RS 1.575,00
luva Feminina/masculina 50 RS 20,00 | RS 1.036,50 | RS 42,00 | RS 2.100,00
sinalizador de led 20 RS 7,00 | RS 145,11 | RS 14,70 | RS 294,00
tenis Adidas 45 RS 120,00 | RS 5.597,10 | RS 264,00 | RS 11.880,00
chuteira penalty 45 RS 80,00 | RS 3.731,40 | RS 176,00 | RS 7.920,00
Legging Adidas 50 RS 60,00 | RS 3.109,50 | RS 132,00 | RS 6.600,00
top Adidas 50 RS 40,00 | RS 2.073,00 [ RS 88,00 | RS 4.400,00
short Adidas 30 RS 50,00 | RS 1.554,75 | RS 110,00 | RS 3.300,00
Camiseta Adidas 20 RS 50,00 | RS 1.036,50 | RS 110,00 | RS 2.200,00
macacio de ciclismo 10 RS 90,00 | RS 932,85 [ RS 198,00 | RS 1.980,00
Ténis Olympikus 45 RS 90,00 | RS 4.197,83 | RS 189,00 | RS 8.505,00
[Totais RS 33.779,54 | R$ 69.579,00 |

Tabela 08:Faturamento.
Fonte: Autores (2021).

A tabela 07 demonstra os valores de faturamento com os precos de venda

definidos em relacédo dos custos de cada produto.
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DEMONSTRAGAO DO RESULTADO DO EXERCI

ClO

DISCRIMINACAO VALOR R$ %
RECEITA DE VENDAS R$ 69.579,00 | 100,00%
Vendas de produtos ou prestacdo de senigcos R$ 69.579,00 | 100,00%
Outros R$ - 0,00%
(-) DEDUCOES E ABATIMENTOS R$ 8.001,59 11,50%
Impostos s/ vendas (ICMS ou ISS,CONFINS, PIS), R$ 7.653,69
Vendas anuladas e descontos concedidos. R$ =
Comissoes a vendedores 1% R$ 347,90
RECEITA OPERACIONAL LIQUIDA R$ 61.577,42 88,50%
(-) CUSTOS OPERACIONAIS R$ 33.779,54
CMYV - Custo Mercadoria Vendida ou CSP Custo do seni¢o prestado R$ 33.779,54
Outros R$ -
LUCRO BRUTO R$ 27.797,88 39,95%
(-) GASTOS FIXOS OPERACIONAIS R$ 12.598,62
(+) OUTRAS RECEITAS OPERACIONAIS R$ =
Receitas financeiras
Aluguéis
Outras
LUCRO ou PREJUIZO OPERACIONAL R$ 15.199,26 21,84%
(+) RECEITAS NAO OPERACIONAIS R$ =
Ganhos em transagfes com ativo permanente (venda de weiculos, moweis, etc.) R$ -
Outras receitas ndo operacionais (juros recebidos, etc.) R$ -
(-) DESPESAS NAO OPERACIONAIS R$ -
Perdas em transagdes com ativo permanente R$ -
Outras despesas nao operacionais R$ -
RESULTADO ANTES DA PROVISAO PARA IMPOSTOS Aliquota| R$ 15.199,26 21,84%
(-) Proviséo para Imposto de Renda | 11% R$ 1.671,92
(- ) Proviséo para Contribuicdo Social sobre o Lucro Liquido R$ =
RESULTADO APOS IR e CSSL R$ 13.527,34 19,44%
Participagdes (distribuicdo de lucros)
LUCRO LiQUIDO DO EXERCICIO R$ 13.527,34 19,44%

Tabela 09: Demonstrativo do resultado do exercicio
Fonte: Autores (2021).

A tabela 08 nos apresenta a demonstracdo do resultado do exercicio da

empresa, indicando um lucro liquido de R$13.527,34 o que representa uma taxa de

19,44% da receita bruta.

DESEMPENHO
I Fev Mar Abr Mai din Il Ago St Qut Nov Dez Total
Startup 7)Y 1Y 1 11117 N 1 117 N1 1 1
Receta Prineio Ano BUBM|  BU6H  NTET AT UGNY|  BBZ  LISM WML 0K NTMT RGBS
CustosVarivels Totais D33 02772 6807 168097 13SILRL  10M%B%[ 670X  1013%( L2NTY 168977 WU XXM
Margem de Contribuigdo Primeiro Ano 23460 1667873 1300604 L3889 LLUOLS[  83%0%  SA%9%( 8303  L50905 L38%% LXK L6687
Gastos Fixos 15066 5662 1250660 L2586 125986l L2586l 15986l 12067 1250660 1259660 1259860 1259862
Resultado OperacionalPrmeiro Ano 46601 401 L0 103 Lamat A9 TONM 429 Qo 10 2602 4080
Resultado NP T 1 Y T I 1 N (A oo LS 23 3R 20025

Tabela 10: Desempenho em 1 ano
Fonte: Autores (2021).
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DESENPENHO

Jin Feu M Abr M n i o ot Out Nov b | Tod
Sarovadae ol 7 1 1 N1 11 1 11 N1 11 1) 11 N
Recea Aos ormai R NN TN 3 S TR T VA 117 N1 . AN VIR
Cutos Ve Tt DIBE  BeLH| NS DA BT DM O DB BT N BHSH 2036
Wargem e Coniio DIBY 00| LR LERE LY RS 1 K N 116 Y15 /X
Gasos s DGR LSRN LSRG LNRE| L% 0 VA V13 NV R ) BV I V1
ResutadoOperacioa DENEH GEX| 6NN AWl L3 G 11 N R 1T Ot 1/ O 7K
Lucro TR NN 13| IR 8L LI 3107 62647 YR N N | YK/ R

Tabela 11: Desempenho nos demais anos
Fonte: Autores (2021).

Pode-se observar na tabela 09 e 10 que o desempenho no primeiro ano é
gradativamente menor do que nos demais anos, é previsto que em seus primeiros
meses a loja tenha um desempenho maior, tendo em vista que em paralelo ao inicio
do ano se iniciam também o estabelecimento de novas metas incluindo a prética de
exercicios para uma vida mais saudavel, as vendas tém a tendéncia de serem maiores
no fim e inicio de ano. Com tendéncias de diminuir nos meses que sucedem, como
por exemplo, as mudancas climéaticas e a correria do dia a dia, porém ao passar dos

anos a empresa vai alcancando os resultados gradativamente.

Crescimento
INVESTIMENTOS FiSICOS PARA IMPLANTACAO 45.273,62
RESULTADO PRIMEIRO ANO 2.012,16
RESULTADO SEGUNDO ANO 31.205,50
RESULTADO TERCEIRO ANO 35.570,81i___;%>___i
RESULTADO QUARTO ANO 36.464,85:_ T ;A)_ - _:
RESULTADO QUINTO ANO 37.166,10:___543___:
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TMA 3%

TIR 41%

VPL para taxa de 3% RS 80.684,25

Payback Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Janeiro 40.637,55 33.373,08 1.882,07 37.645,67 74.303,31
Fevereiro 36.557,45 26.513,18 8.879,16 44.779,96 81.574,80
Marco 35.257,13 19.653,29 15.876,25 51.914,25 88.846,29
Abril 33.956,81 15.573,18 20.037,96 56.157,56 93.171,20
Maio 35.436,28 14.272,86 21.364,29 57.509,90 94.549,54
Junho 39.695,53 18.532,12 17.019,85 53.080,27 90.034,73
Julho 46.734,58 25.571,16 9.840,02 45.759,66 82.573,34
Agosto 50.993,83 29.830,42 5.439,99 41.330,04 78.058,53
Setembro 51.083,41 28.530,10 6.766,31 42.682,37 79.436,87
Outubro 49.783,09 24.449,99 10.928,02 46.925,68 83.761,79
Novembro 47.092,87 17.590,09 17.787,92 54.059,97 91.033,28
Dezembro 43.012,76 7.950,41 27.620,40 64.085,25 101.251,34
|Payback 24 Meses e Dias

Tabela 12:Resultado para retorno do investimento.
Fonte: Autores (2021).

Conforme demonstrado na tabela 11, sera necessario um investimento fisico
de aproximadamente R$ 45.273,62 para abertura do empreendimento. Foi previsto
um crescimento de 6% ao ano, a partir do quinto ano. O Payback (tempo de retorno
do investimento) sera de 24 meses, para a TMA (taxa minima de atratividade) e VPL
(valor presente liquido), foi estipulada uma taxa de 3%. Os resultados apresentaram
uma TIR (taxa interna de retorno) de 41%, indicando assim que o projeto é viavel para

0 investimento.
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CONSIDERACOES FINAIS

Conclui-se que com o plano de negdécios conseguimos visualizar o que
pretendemos alcangar com ele e a viabilidade da implantagdo dele na cidade de
Douradina, o que devemos trazer para 0s nossos clientes e também fazer anélise de
NOSSO0S concorrentes.

Percebe-se durante as pesquisas com os futuros consumidores, que 0S
mesmos procuram roupas de qualidade, bom preco e qualidade no atendimento,
pretende-se entédo dedicar-se satisfazer o desejo de nossos clientes.

O plano de negdcios contribuiu também para que visualizamos as formas de
marketing que podemos aplicar em nosso empreendimento para que haja uma maior
atracdo de clientes, visando a ideia da facilidade no atendimento para o0s
consumidores.

Com as imagens do planejamento da Sport Store, podemos visualizar como

utilizar o espago da melhor forma possivel para melhor atender nossos clientes.
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DOCUMENTOS FEITOS PELOS AUTORES

Formulario de pesquisa

1. Género
[ JFeminino
[ ]Masculino

2. ldade

[ 118 a 25 anos

[ 126 a 33 anos

[ 134 a 40 anos

[ ]JAcima de 40 anos

3. Renda

[ ]De 1 a 2 salarios minimos

[ ]De 2 a 3 salarios minimos

[ ]De 3 a 4 salarios minimos

[ ]De 4 a 5 salarios minimos

[ ]Mais que cinco salarios minimos

4. Vocé realiza atividade fisica?
[ ]Sim
[ INao

5. Se sim, quais?

[ JAcademia (musculacao)
[ ] Caminhada

[ ] Ciclismo

[ ] Funcional

[ ] Futebol

[ ] Pilates

[ ]Yoga

[ 1 N&o pratico atividade fisica

[ ] Outro:

6. Com qual frequéncia?

[ 11 a 2 vezes na semana

[ ]3 a 4 vezes na semana

[ IMais de 4 vezes na semana

[ IN&o realiza a pratica de atividade fisica

7. Vocé comprariaem uma loja de vestuario esportivo na cidade?
[ ]1Sim

[ IN&o

[ ]Talvez

8. Caso ndao realize esportes, vocé compraria roupas desse artigo?
[ ]Sim por estilo



[ Jtalvez para presentear alguém
[ IN&o gosto desse estilo de roupa

9. Vocé participaria de um sorteio através das redes socias?
[ ] Certamente participaria

[ ] Talvez participaria

[ ] Certamente nado participaria

10.Para Vocé, qual seria a melhor forma de pagamento?
[ ]Dinheiro

[ ]Cartdo (Débito, Crédito)

[ ]A prazo (Crediario)

[ JPix

[ IN&o compraria
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