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1. SUMARIO EXECUTIVO

A industria de Pijamas NINAR surgiu como a maioria das empresas de pequeno porte,
com a finalidade de tornar a vida de outras pessoas melhor. Sua fundadora, uma
empreendedora nata, apos diversos negdcios, decidiu por fabricar pijamas, uma vestimenta
que sempre Ihe agradou. Com o tempo, essa “paixdo” se tornou um negécio, hoje com a ajuda

de sua s6cia a empresa vem crescendo e tem tudo para se tornar uma referéncia de mercado.

Conforme estudo realizado pela FGV (2012) o PIB do setor téxtil em 2012 foi
positivo, atingindo pouco mais que R$ 38 bilhdes, sendo disseminado da seguinte forma: a
fabricacdo de produtos téxteis atingiu R$ 8 bilhdes; a confeccdo de artigos de vestuério e
acessorios R$ 9,5 bilhdes; ja o varejo de produtos téxteis e de confeccdo obteve R$ 20,7
bilhdes em faturamento. Especificamente no segmento de confeccéo, o grande desafio estd em
alinhar qualidade com produtividade, atendendo as necessidades dos consumidores e ter um
preco justo para concorrer com empresas estrangeiras. Dentro do setor téxtil, a Indastria Ninar
fixara suas atividades no segmento de moda intima/sleepware, onde 0s pijamas ndo tém mais
0 visual de antigamente, o negdcio da industria ndo é meramente fabricar roupas para dormir,
mas sim fazer que seus clientes tenham uma sensacdo agradavel e Unica, ao vestir nossos

produtos.

A solucdo encontrada para dar inicio as atividades da empresa foi bem definida.
Partindo do principio de tornar a vida das pessoas melhor, a Inddstria Ninar, esta produzindo
seus produtos com qualidade e sustentabilidade para sempre proporcionar bem-estar a seus
clientes. Atualmente as empresas buscam muito a tecnologia, porém esquecem que ela pode
ser substituida ou comprada a todo o momento. Nossa vantagem competitiva é o capital
intelectual, os colaboradores que fazem parte do neg6cio. Com uma equipe preparada a

Inddstria Ninar se destacara das demais empresas do ramo.

Os consumidores de moda intima sdo muito diversificados, diferem de renda, idade,
classes sociais. Toda essa diversidade pode ser explorada de muitas formas. No caso da nossa
industria o perfil dos nossos consumidores foi escolhido apds observarmos a falta de produtos
para mulheres mais exigentes, que ndo se satisfazem com pijamas comuns, pois além desses
produtos serem exclusivamente para “dormir”, eles também ndo trazem a qualidade esperada

e 0 encanto inserido em novos produtos. A Inddstria Ninar focara suas atividades na producéo
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de pijamas com ideias e designs inovadores para mulheres de 18 a 60 anos, pois é nessa faixa
etaria que as mulheres exigem produtos com algo mais, algo que Ihe faca sentir-se melhor,

COM uma maior autoestima.

Com a infraestrutura utilizada atualmente na industria, ndo esta longe de ser ideal para a
producgdo. Como a empresa estd focada em produzir pijamas de qualidade, todo o processo
desde as ideias concebidas de brainstorming, os projetos de roupas, os design definitivos, a
confecgdo e também os acabamentos sdo realizados dentro da empresa. Atualmente a
Inddstria Ninar dispde de um faturamento mensal aproximado de R$ 7.515,00. Esse
faturamento é atingido com a venda de dez modelos diferentes de pijamas da colecéo
primavera-verdo, sendo que em média temos um total de 122 pijamas vendidos. A expectativa
para o ano de 2016 € ultrapassar a marca de 200 pijamas vendidos mensalmente, dobrando

nosso faturamento.

O investimento inicial de a Industria Ninar em caixa foi de R$ 35.000,00. A empresa
fechara seu fluxo de caixa em 2016 com R$ 40.143,00, tendo um fluxo de caixa acumulado de
R$ 5.143,00 ja no primeiro ano de existéncia, isso significa que o tempo de retorno do
investimento é inferior a 12 meses, assim nosso Payback foi avaliado em 10 meses e 13 dias
para retornar nossos R$ 35.000,00 investidos. Nosso VPL é de R$ 64.200,02, esse valor sendo
positivo, representa que os valores futuros do fluxo de caixa contabilizados no ano zero
superam o investimento inicial. A Taxa Média de Atratividade do projeto € de 10%, para que
a Industria Ninar tenha condicdes de dar aos investidores lucro, nossa TIR é de 87,47%, isso
significa que ao invés de um investidor ganhar cerca de 10% ao ano em investimentos como a

caderneta de poupanca, ele podera ganhar mais de 87% investindo nesse projeto.

Ao analisar os valores descritos, fica evidente que esse negdcio tem mercado
disponivel para ser explorado e um retorno do capital investido muito além de outros
investimentos triviais, como a caderneta de poupanca. Comprando um investimento na
poupanca, 0 negécio da Industria Ninar, traz um retorno 8 vezes maior. Aos investidores que
querem que seu capital tenha rendimento acima do que os bancos pagam, esse € 0 negocio

para investir.
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2. A Empresa — Descricao Geral

A seguir serdo apresentados os principais pontos que mostram o motivo de a Industria

Ninar estar crescendo cada dia mais.

2.1. Introducéo

A Industria de Pijamas NINAR surgiu como a maioria das empresas de pequeno porte,
com a finalidade de tornar a vida de outras pessoas melhor. Sua fundadora, uma
empreendedora nata, apos diversos negdcios, decidiu por fabricar pijamas, uma vestimenta
que sempre Ihe agradou. Com o tempo, essa “paixd0” se tornou um negdécio, hoje com a ajuda

de sua s6cia a empresa vem crescendo e tem tudo para se tornar uma referéncia de mercado.

2.2 ldentificacdo do negocio

Inserido no segmento de moda intima/sleepware, onde os pijamas ndo tém mais o
visual de antigamente, o neg6cio da industria ndo é meramente fabricar roupas para dormir,
mas sim fazer que seus clientes tenham uma sensacdo agradavel e Unica, ao vestir nossos

produtos.

2.3. A solucao encontrada

A solucdo encontrada para dar inicio as atividades da empresa foi bem definida.
Partindo do principio de tornar a vida das pessoas melhor, a NINAR, est4 produzindo seus

produtos com qualidade e sustentabilidade para sem proporcionar bem-estar a seus clientes.

2.4. Principios

Missdo: Somos uma industria de pijamas que preza pela qualidade e sustentabilidade

de nossos produtos, proporcionando carinho e aconchego para nossos clientes.
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Visdo: Se tornar a referéncia no mercado de pijamas de luxo, sempre trabalhando com

determinagdo e ética.
Valores:
=  Deus;
= Clientes;
= Sustentabilidade;
= Qualidade;

=  Meio-Ambiente.

2.5. Tecnologia

A tecnologia é algo indispenséavel para as empresa nos dias de hoje, pois para quem
quer estar no topo dos negdcios é necessario dispor de maquinas e equipamentos de Gltima
geracdo, para tornar o negocio mais eficiente. A Industria Ninar disponibiliza de maquinas de
costura modernas, que aumentam a produtividade sem desprezar a qualidade nas pegas
produzidas. Atualmente a fabrica possui um total de 10 (dez) unidades produtiva, sendo elas:
1 (uma) méquina Overloque, que é utilizada para fechar as pecas, com apenas uma costura; 1
(uma) méaquina Interloque, que também ¢é utilizada para fechar pegas, porem com duas
costuras; 1 (uma) maquina Overloque Picot, utilizada para realizar acabamentos em tecidos
delicados; 1 (uma) méquina de Corte, utilizada no corte da modelagem; 1 (uma) maquina de
Corte Viés, que faz o corte de viés para acabamentos; 1 (uma) maquina Galoneira, que realiza
acabamentos, barra e trama na peca; 1 (uma) maquina Reta Eletrnica, realiza acabamento e
presponto; 1 (uma) méquina Zig Zag, que é utilizada para acabamentos e pregar rendas; 1
(uma) méquina Ombro a Ombro, realiza acabamentos na gola e faixa estilo Adidas; 1 (uma)
maquina domestica, que serve para pregar botdes e costurar ziper. Com essa tecnologia a
empresa comega a dar os primeiros passos para uma produgéo de maior intensidade, buscando

sempre a expanséo no mercado.
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2.6. Vantagens competitivas

Atualmente as empresas buscam muito a tecnologia, porém esquecem que tecnologia
pode ser substituida ou comprada a todo o momento. Nossa vantagem competitiva € o capital
intelectual, os colaboradores que fazem parte do neg6cio. Com uma equipe preparada a

Inddstria Ninar se destacara das demais empresas do ramo.

2.7. Marca

A marca NINAR, pouco conhecida hoje em dia, tem tudo para crescer, com um
trabalho sério e produzindo pecas de qualidade, a empresa se tornard em breve uma referencia

no segmento de sleepware.

2.8. Mercados

O mercado de vestuario/moda, sempre vem se reinventando, assim também é com os
pijamas. J& foi o tempo em que pijamas significavam ter uma roupa com cores claras e
algumas rendas que se usava exclusivamente para dormir. Com novas tendéncias surgindo a
toda hora, os pijamas vém ganhando novos modelos e cores, deixando de ser uma vestimenta

simples, mas se tornando roupas elegantes e modernas.

2.9. Fornecedores / consumidores

Para termos produtos de qualidade, necessariamente precisa-se de parcerias
construtivas e significativas. Criamos parcerias com fornecedores téxtil de maiores renomes,
sendo imprescindivel para que nossos produtos tenham qualidade superior, comparados aos

dos concorrentes.

3. Analise de Mercado

O setor téxtil engloba diversas atividades da cadeia de producdo, desde a producdo de

matéria-prima até a confeccéo de roupas e utensilios, dessa forma fazendo com que empresas
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se especializem em determinadas atividades. A figura 01, mostra em detalhes toda a cadeia de
producdo, comecando pelo fornecimento de matéria-prima de fios, que seguem para a
tecelagem (fabricacdo de tecidos ou malhas), assim seguindo para a confec¢do, onde 0s
tecidos/malhas sdo finalmente transformados em roupas. Em cada uma dessas areas o produto

final se torna a matéria-prima do préximo processo.

FIGURA 01

Figura 1
Estrutura da Cadeia Produtiva Téxtil e de Confecgoes

Algodao

Acetato > Rami/Linho

Poliéster

Polipropileno
A A
Fibras Sintéticas Fibras Artificiais Fibras Naturais
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’ Confecgdo ‘

\ 4

' v '

‘ Linha Lar ‘ ‘ Vestuario ‘ ’ Técnicos ‘

Fonte: Elaboragao do BNDES.

O setor da industria téxtil/confeccdo foi uma das responsaveis pela industrializacdo do
Brasil, logo apos seu descobrimento, porem até hoje € muito forte em nossa economia. Esse
setor abrange o Brasil de norte a sul, de leste a oeste. Sendo um dos setores da indUstria que
mais empregam, esse mesmo setor também ajuda na criacdo de outras industrias, sendo elas
de méquinas téxteis, de fibras artificiais e sintéticas, de embalagens, de anilinas. Segunda a
TexBrasil (2014), o Brasil possui 33 mil empresas inseridas no setor, é o quinto maior

produtor téxtil do mundo, a participacdo do setor téxtil na indUstria de transformagdo em 2014
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foi de 5,6%, tendo um nivel de emprego de 16,9%, isso significa 1.595.000 empregos diretos,
totalizando cerca de 8 milhdes se acrescidos os empregos indiretos que séo gerados pelo setor
téxtil e de confeccdes, sendo o segundo maior empregador da inddstria de transformacéo,
sendo que 75% dos cargos séo ocupados por mulheres. Ainda segundo estudo realizado pela

TexBrasil em 2014, o setor téxtil e de confecgdes registrou faturamento de US$ 53,6 bilhdes.

Conforme estudo realizado pela FGV (2012) o PIB do setor téxtil em 2012 foi
positivo, atingindo pouco mais que R$ 38 bilhdes, sendo disseminado da seguinte forma: a
fabricacdo de produtos téxteis atingiu R$ 8 bilhdes; a confeccdo de artigos de vestuério e
acessorios R$ 9,5 bilhdes; ja o varejo de produtos téxteis e de confec¢do obteve R$ 20,7

bilhdes em faturamento.

Entre os anos de 2007 e 2012, o PIB do setor caiu 3,4% em media ao ano, porem no
segmento de confecgdo obteve um aumento de 5,3% tendo a mesma base de comparacéo.
Mesmo tendo um aumento significativo do segmento de confecgdes, 0s investimentos se
mostram acanhados, representando 23,3% do total investido no setor téxtil, o equivalente a R$
615 milhdes. Comparando com o investimento realizado no varejo (R$ 910 milhdes), temos
uma diferenca de mais de 10%, R$ 295 milhGes, uma diferenga enorme para empresas que
precisam expandir o ganho de mercado, pois sem investimentos em equipamento e
principalmente em colaboradores, que precisam estar antenados com a tecnologia dos novos

maquinarios.

A cultura brasileira tanto pela heranga dos indios como pela dos portugueses, sempre
foi em torno da beleza e higiene, assim nossos habitantes preocupam-se em vestimentas
bonitas e confortveis, dessa forma alimentando a cadeia de producéo da industria téxtil. Com
toda essa preocupacdo que os brasileiros tém em se vestir bem e confortavel, juntamente com
a forca que o setor téxtil tem em producédo, em 2012 o gasto anual das familias com produtos
téxteis foi estimado em R$ 102 bilhdes, representando 3,7% dos gastos das familias brasileira,

sendo esse valor superior aos gastos com medicamentos e eletrodomésticos.

Do gasto total das familias brasileiras com produtos da cadeia téxtil, 45,2% sdo
produtos comprados por mulheres; roupas masculinas ficam com 36,1%, as infantis 17%,
tecidos e artigos de armarinhos fecham a conta com 2%. Contabilizando esses gastos por

regido o sudeste encontrasse em primeiro com 46,3% do total, seguido do nordeste com



17

20,6%. Na terceira posicdo aparece a regido sul do Brasil com 18,9%, e por fim, norte e

centro oeste, contabilizando 7,2% e 6,9% respectivamente.

Embora nos ultimos anos o segmento de confeccdo do setor téxtil tenha tido um
crescimento, a Associa¢do Brasileira da Inddstria Téxtil e de Confec¢do (ABIT), informou
que 2015, foi um ano dificil para a industria téxtil, com queda de aproximadamente 7% da
receita, tendo em vista o cenario macroecondmico desfavoravel e uma avalanche de produtos
vindo de outros paises. A expectativa de crescimento da producéo de confecgdo gera em torno

de 0,7%, um valor muito baixo, porem maior que o incremento da producéo téxtil 0,3%.

Em 2014 o Brasil registrou déficit na balanca comercial neste setor, sendo que as
exportages contabilizaram US$ 1,176 bilhdo, j& as importagBes chegaram a US$ 7,081,
segundo a ABIT. Essa diferenga gigantesca preocupa as empresas do setor, mesmo tendo uma
fatia significante no setor industrial nacional, as mesmas ndo estdo conseguindo suprir a
demanda gerada, dessa forma deixando que novos entrantes ocupem as lacunas nao
preenchidas. A maior parte dessas empresas que estdo cada vez mais ganhando mercado no
territorio nacional é proveniente da China, por muitos motivos, mas o principal é o baixo
custo de producdo, porem com pouca qualidade. Entretanto no cenario econdémico atual em
que o Brasil esté inserido, os consumidores estdo escolhendo precos menores em troca da

qualidade.

Especificamente no segmento de confeccdo, o grande desafio estd em alinhar
qualidade com produtividade, atendendo as necessidades dos consumidores e ter um prego
justo para concorrer com empresas estrangeiras. Para que isso seja possivel é necessario um
forte investimento em treinamentos dos colaboradores e também uma cooperacdo intensiva
junto ao varejo, que por sua vez esta ligado diretamente com os clientes finais, percebendo
suas necessidades e se possivel aprimorando-as, tendo assim uma cadeia ciclica de melhoria

continua.

3.1. Analise Setorial

Dentro do setor téxtil, a Industria Ninar fixara suas atividades no segmento de moda

intima, que engloba nosso foco, os pijamas.
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Conforme estudo realizado pelo Instituto de Estudos e Marketing Industrial — IEMI, o
valor de producdo desse segmento cresceu mais de 30% no periodo analisado, entre 2008 e
2012, tendo o segmento de moda intima uma variagdo de 1,3% entre 2011 e 2012, conforme

tabela que segue.

TABELA 01
Valor da produgdo por segmento (em R$ 1.000)
. Segmentos 2008 2011 2012 Variacao 2012/2011
Roupa intima/dormir 3.620.561 4.770.248 4.833.607 1,3%
Meias 1.562.483 2.177.318 2.253.310 3,5%
Roupa de praia 3.493.360 4.475.878 4.486.925 0,2%
. Total em R$ * 8.676.404  11.423.444 11.573.842 1,3%
Fonte: IEMI

Com o aumento do segmento de moda intima, no mesmo periodo observou-se o
crescimento das unidades produtivas, sendo um acréscimo de 12,7%, ou seja,

aproximadamente 546 novas empresas de confeccao.

Apesar de todo esse crescimento da industria téxtil, no ano de 2012, registrou-se um
elevado indice de importacdes de produtos de moda intima, tendo um aumento de 35%

comparado com o mesmo periodo de 2011, ocasionando uma ameaga para a industria

nacional.
TABELA 02
Importagdo (em US$ 1.000)
. Segmentos 2008 2011 2012 Variacao 2012/2011
Roupa intima/dormir 26.170 83.462 118.730 42,3%
Meias 12.032 37.43S 41919 12,0%
Roupa de praia 1.856 5.736 11.241 96,0%
. Total 40.058 126.637 171.890 35,7%

Fonte: IEMI
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O reflexo desse aumento de produtos vindo de outros paises foi um recuo na produgéo dos
produtos nacionais, registrando uma queda de 3,9% em periodo de 4 anos (2008-2012). Esse
crescimento das importacOes teve um resultado imediato no consumo interno, que vinha com
um crescimento em torno de 4,2% ao ano. Porém em 2011 essa taxa de crescimento estagnou,
fazendo com que as empresas nacionais, tanto as industrias como as varejistas fossem
prejudicadas. Segue a tabela comparativa dos anos de 2008 a 2012 com foco no consumo das

familias, em volume de pecas:

TABELA 03
Consumo aparente de vestuario, meias e acessorios (em volumes) 2
. Segmentos 2008 2011 2012 Variagdo (2012/2011)
Roupa intima/dormir 774.664 877.381 870.946 -0,7%
Meias 645.104 751.012 775.204 3,2%
Roupa de praia 269.004 282.902 265.910 -6,0%
. Total 1.688.772 1.911.295 1.912.060 0,04%
Fonte: IEMI

O consumo aparente ® refere-se a quantidade produzida, somada com a quantidade
importada menos o que foi exportado pelo pais. No caso do segmento de meias ® o valor

contabilizado é referente & multiplicacéo por 1.000 pares.

A mesma comparacao pode ser analisada monetariamente:

TABELA 04
Consumo aparente de vestudrio, meias e acessérios (em R$ 1.000)
. Segmentos 2008 2011 2012 Variagao (2012/2011)
Roupa intima/dormir 3.594.035 4.855.038 5.014.036 3,3%
Meias 1.572.345 2.228.951 2.323.986 4,3%
Roupa de praia 3464408  4.465.875 4.487.543 0,5%
. Total 8.630.788 11.549.864  11.825.565 2,4%

Fonte: IEMI
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Mesmo o mercado estando estagnado, houve uma variagdo positiva se analisado em
valores monetarios, porém esse aumento ndo supera o nivel de inflagdo registrada no mesmo

periodo, sendo assim, a analise focada no consumo medido pelo volume é mais eficaz.

Conforme Relatério de Atividades ABIT 2015, publicado pela ABIT, em seu site, o Brasil
estd preparando diversos acordos para fortalecer seus produtos no mercado internacional.
Esses acordos estdo previstos para facilitar a entrada de produtos brasileiros em diversos
paises, tais como: México, Cuba, Canada, Libano, Tunisia, Argentina, Colémbia, além dos

paises que compdem a Unido Europeia.

Conforme citado anteriormente, a crise em que o Brasil estd inserido, com a grande
desvalorizacdo do real, exportar € a solugdo mais viavel para as empresas que estdo sendo
prejudicadas pelo desaquecimento da economia interna. Essa oportunidade deve ser

explorada.

Quando estamos lidando com um produto que tem como matéria-prima algo de fécil
elaboracdo, é necessério se reinventar, achar novas formas de producdo para se destacar
perante 0s concorrentes. Essa facilidade em ter produtos e marcas novas no mercado, muitos

deles vindo da China, é sem duvida uma ameaga para nosso negécio.

3.2. Analise da Demanda

Os consumidores de moda intima sdo muito diversificados, diferem de renda, idade,
classes sociais. Toda essa diversidade pode ser explorada de muitas formas. No caso da nossa
industria o perfil dos nossos consumidores foi escolhido apds observarmos a falta de produtos
para mulheres mais exigentes, que ndo se satisfazem com pijamas comuns, pois além desses
produtos serem exclusivamente para “dormir”, eles também ndo trazem a qualidade esperada

e 0 encanto inserido em novos produtos.

A Industria Ninar focara suas atividades na producéo de pijamas para mulheres de 18 a 60
anos, pois é nessa faixa etéria que as mulheres exigem produtos com algo mais, algo que lhe
faga sentir-se melhor, com uma maior autoestima. Como nossos produtos terdo colegdes
exclusivas, com pouca producéo de cada modelo, nosso direcionamento sera para as classes A

e B, onde a cliente comprard uma peca sabendo que ndo encontrara outra igual tdo facil. A
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Inddstria Ninar sempre apresentard em seus modelos a qualidade, charme e conforto para

atrair mais clientes que exigem elegéancia e exclusividades.

Nosso diferencial é a producdo completa, desde o design dos produtos, a confeccdo e
acabamentos, dessa forma tendo produtos exclusivos, de excelente qualidade. Essa
formulagdo completa nos ajuda a produzir pijamas que ndo sejam clichés, sendo somente
“roupa de dormir”, mas sim uma vestimenta que vocé possa passar o dia com ela em casa ou

até mesmo sair vestindo nossos pijamas sem outras pessoas repararem.

Atualmente a Industria Ninar esta operando com duas costureiras e com uma designer de
moda, com um maquinario que possibilita a produgo em torno de 200 (duzentas) pegas por
més. Nossa perspectiva é a contratacdo de mais 2 (duas) costureiras para enfim chegar em
nossa producdo esperada de 500 (quinhentas) pegas més. Essa producéo pode ser ainda maior
com a compra de mais maquinas, porém esse crescimento serd ao longo prazo, acreditamos

que nos proximos 12 meses possamos triplicar nossa produgéo atual.

Levando em conta que somos uma empresa pouco conhecida, nossa estratégia para ganhar
mercado, foi a fidelizagdo de nossos clientes, através precos justos e qualidade excepcional.
Nossa estratégia de posicionamento no mercado, foi com base na precificagdo que adotamos,
um preco maior do que 0s pijamas convencionais, porém abaixo dos “pijamas premium”
existentes. Essa posicdo nos da a oportunidade de ganhar clientes das duas extremidades,
tanto de cima quanto de baixo. Os consumidores que séo fieis aos produtos de baixo custo,
porém de mais simplicidade, poderdo adquirir nossos pijamas. Os consumidores mais
exigentes que sdo fieis as grifes famosas, poderdo conhecer nossos produtos e verificar que
nossa qualidade e a mesma ou superior a das grandes marcas. Nosso portfolio esta atualmente

com 20 (vinte) modelos, tendo um preco médio de venda de R$ 75,00 (sessenta reais) por
peca.
Como falado anteriormente nossa producéo esperada é 200 (duzentas) pegas por més. Esse

total produzido multiplicado pelo preco de venda médio de cada produto, nos da uma receita
de R$ 15.000,00 (quinze mil reais) mensal.

Atualmente nossas vendas chegam a 62% da producéo mensal, isso representa uma media
de 125 pecas vendidas. Nossa perspectiva é que em 2016 a producdo seja 100% vendida,

deixando nosso giro de estoque proximo do zero.
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3.3. Analise da Concorréncia

No mercado de roupas intimas existem diversos segmentos, a Inddstria Ninar esta focada
na confeccdo de pijamas de alta qualidade. Nesse universo dos pijamas existem diversas
empresas que disponibilizam produtos para atender a necessidade de uma roupa para dormir.
Porem nossa empresa quer algo, além disso, queremos superar as expectativas de nossos

clientes, levando um produto com um novo conceito.

Focando nossos objetivos nesse nicho, pijamas de luxo, podemos citar em especial uma
empresa que apresenta produtos semelhantes aos nossos. A Lua Lua, é uma empresa que
podemos colocar como nosso maior concorrente, sendo ela uma empresa de grande porte,

atingindo a maior parte do mercado-alvo.

O ponto forte que devera ser explorado pela Industria Ninar, é a producgdo de pijamas de
luxo, qualidade e glamour com um prego mais acessivel comparado com nosso concorrente.
Nosso posicionamento no mercado serd a faixa de preco logo abaixo do nosso concorrente,
Lua Lu, e acima das demais marcas de pijamas existente, aquelas que somente atendem a
necessidade de dormir vestindo algo. Como esse posicionamento atenderemos desde as

pessoas com maior poder aquisitivo até aquelas que ndo pretendem gastar muito com pijamas.

O ponto fraco para nossa entrada nesse mercado € o alto investimento em maquinério e
também em publicidade. Somente quando for investido um valor considerével em propaganda
poderemos conquistar mais espago desse nicho, conjuntamente com um aumento na produgéo,
pois precisamos estar preparados para a elevagdo da demanda assim que ficarmos mais

visiveis no mercado.

4. Oferta da Empresa

A Industria Ninar foi concebida para propiciar aos seus futuros clientes uma nova
visdo do segmento de roupas intimas, precisamente os pijamas. Com ideias e designs
inovadores, a empresa apresenta seus modelos com algo a mais, até entdo ndo encontrados
nos produtos ja existentes. Esse algo a mais, inserido em nossos modelos, permitem aos

clientes usufruirem dos pijamas muito além do convencional, utilizando-os como roupas
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tradicionais. Além disso, 0os modelos dos nossos pijamas sdo “batizados” com nome de
pessoas, criando uma identidade para cada modelo, possibilitando uma maior simpatia junto a

nossos clientes.

4.1. Matriz BCG

A matriz BCG é fundamentada no ciclo de vida do produto, tendo como objetivo posicionar
os produtos relacionando-os ao crescimento e & participagdo de mercado. Dessa forma a
organizacgdo precisa ter produtos com diferentes taxas de crescimento e diferentes fatias de
participacbes do mercado. Assim cada produto deve ser analisado e inserido no quadrante

mais propicio, conforme figura 02:

FIGURA 02
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Para analisar a matriz BCG, é necessario manter uma trajetoria com os produtos/negdcios,
assim o primeiro quadrante a ser analisado € a oportunidade, em alguns livros podemos
observar interrogacdo/problema, tendo o mesmo entendimento. Essa posi¢cdo traz um
investimento que a curto prazo ndo trara resultados expressivos, porem tem uma propenséao de
crescimento. A decisdo em investir nesse produto gera um alto risco, pois se o produto migrar
para a posicéo estrela, aumentara sua participagdo no mercado, ou o produto pode pular para o

quadrante abacaxi, onde devera ser descartado, pois ndo tera retorno sobre o investimento.

No quadrante estrela, sdo inseridos os negdcios/produtos competitivos, que exijam um
elevado investimento de capital, porem eles possuem uma expressiva participacédo de mercado

e com isso gerando receitas significativas.

Vaca leiteira € o proximo passo do produto/servico, onde continua com uma alta
participagdo de mercado, porem com uma baixa taxa de crescimento, assim a organizagéo nao

precisa mais investir fortemente, pois a gera¢do de caixa e os lucros séo elevados.

Por fim o abacaxi, conforme falado anteriormente, com uma participacdo de mercado

baixa e um crescimento desprezivel, o produto/negocio deve ser descartado.

Esse modelo adverte que as organizagOes devem ter em seus portfélios equilibrados, tendo
geradores e tomadores de caixa. Uma das analises que podem ser feitas é que o capital ganho
com os produtos inseridos no quadrante, vaca leiteira, deve ser investido nos produtos,
oportunidades, possibilitando com que eles se tornem estrelas. Fazendo assim com que um

ciclo seja constituido na organizacéo.

A matriz BCG de a Industria Ninar € representada na figura 03:
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FIGURA 03
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Na matriz BCG da Industria Ninar, pode-se observar nas oportunidades da nova colecéo
de inverno, que esta sendo projetada para atender as futuras demanda do inverno 2016. Toda

nova colecdo é uma aposta baseada na tendéncia da moda, sendo um risco para a empresa.

Nossas estrelas sdo os modelos Alice e Adriana, ambos 0s conjuntos sdo formados por
shorts e blusinha, sendo o modelo Adriana com detalhes em renda. Esses dois modelos
precisam de um investimento maior em méao-de-obra, por serem novos modelos e também o
custo dos materiais sdo elevados para garantir a qualidade. Por outro lado esses conjuntos
vendem em grande quantidade. As vacas leiteiras da Inddstria Ninar, sdo os modelos Andreia,
camisola sem manga, e Gustavo, unico modelo masculino, que ndo demandam muito

investimento por serem produtos com custo de produgdo baixo e tem uma saida consideravel.
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Os modelos considerados abacaxis, sdo lsadora, shorts com blusa com babado, e Kate,
macaquinho com renda. O modelo Isadora foi um projeto que ndo obteve aceitacao do publico
pelo design. J& o modelo Kate é demorado para confeccionar e tem um alto custo de

producdo. Esses séo os fatores que levaram a empresa a abandonar a producéo dos modelos.

4.2. Forcas de Porter

As cinco forcas de Porter analisam a atratividade da organizacdo dentro da

macroeconomia.

FIGURA 04
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Rivalidade Entre Concorrentes — Essa forca representar a agressividade dos concorrentes

diretos, que vendem o mesmo produto, inserido no mesmo mercado de atuacdo da empresa a
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ser analisada. O mercado de roupas intimas é brando, porém no nicho que estamos inseridos,
pijamas de luxo, sdo poucas empresas que ofertam esse produto. Nosso concorrente direto é
gigante comparado a nos, dessa forma possuimos pouca fatia desse mercado. Precisamos

consolidar nossa marca para que com 0 tempo possamos ganhar mais espacgo desse mercado.

Barreiras & Entrada de Concorrentes — Nessa fase é necessario analisar as barreiras
existentes para que ndo haja a insercdo de novas empresas para competir com as que ja
existentes. Essas barreiras que protegem as empresas atuais pode ser o capital necessario para
iniciar os servicos; acesso aos fornecedores, entre outros fatores que as novas empresas
precisaram conquistar se quiser ter um negocio similar. No caso da IndUstria Ninar, a barreira
é 0 design inovador aliado com a m&o-de-obra especializada, que juntos produzem pijamas
com um novo conceito e com qualidade. Assim uma nova empresa que queira competir

conosco devera investir muito nesses dois aspectos.

Poder de Barganha dos Compradores — Esta forca refere-se ao poder do cliente em decidir
de qual empresa comprar, ou entdo de negociar o pre¢o de venda do produto. Compras em
grandes quantidades, produtos do setor s&o padronizados, possibilidade do cliente fabricar seu
proprio produto, sdo alguns fatores que devem ser analisados nessa fase. Nossos produtos s&o
desenvolvidos para um publico-alvo que espera algo a mais do que simplesmente atender uma
necessidade. Essas pessoas querem produtos que superem suas expectativas, por isso temos o
cuidado em confeccionar produtos diferenciados, assim nossos clientes ndo encontraram

outras marcas que oferecam produtos do mesmo nivel.

Poder de Barganha dos Fornecedores - Esse poder de barganha refere-se aos fornecedores
controlarem para quem eles querem vender. Isso se aplica quando os produtos fornecidos sao
diferenciados, o custo da empresa para obter outro fornecedor for oneroso. Assim a empresa
deve analisar com quais fornecedores hd uma boa relagdo. Por sermos uma industria de
pequeno porte, ndo possuimos um poder sobre nossos fornecedores, com isso, sofremos com
alguns reajustes de precos de nossos insumos, boa parte deles por oscilacéo do délar perante o
real. Como nossa demanda por insumos ndo é o suficiente para barganhar produtos
exclusivos, precisamos calcular o que serd usado nas cole¢des, se for necessaria uma compra
extra, ficaremos a mercé da quantidade estocada por eles, ndo tendo o poder de pedir uma

nova fabricag&o.
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Ameaca de Produtos ou Bens Substitutos — Essa for¢a compreende produtos totalmente
diferentes, mas que podem ser substitutos para os da empresa em questdo. Essa analise muitas
vezes passa despercebida, a organizacdo deve estar atenta nessa fase. A ameaga de produtos
que podem substituir o nosso é iminente. Falando em pijamas, ha inimeras marcas que
oferecem produtos de qualidade inferior. Outro fator que evidéncia essa ameaca, sdo produtos
que podem ser substitutos sazonais, por exemplo, final de ano, onde esperamos um
crescimento na venda dos pijamas por contas das confraternizagdes que acontecem as trocas
de presentes. Nossos produtos podem ser substituidos por perfumes, chocolates, entre
inimeros produtos. Assim precisamos fortalecer nossa marca perante aos concorrentes diretos

e indiretos.

4.3. Matriz ANSOFF

O modelo proposto por Ansoff sintetiza o conceito de que a organizagdo ndo pode ser
orientada por um conjunto de objetivos, também ndo deve ter um campo de atuacdo bem
definido, juntamente com um vetor de crescimento que indicaria seu deslocamento futuro em
termos de produtos e mercados. Em cada quadrante sdo inseridas as possiveis correlaces

entre os produtos e 0s mercados.

No quadrante penetracdo de mercado, a organizacdo deve direcionar-se para um
crescimento através do aumento da participacdo de mercado com os produtos j& existentes.
Para isso a empresa deve criar campanhas para 0 aumento no uso dos produtos e também

novas alternativas de utilizagdo para clientes atuais.

No quadrante ao lado, desenvolvimento de mercado, a empresa deve investir na criagdo de
novos produtos, assim substituindo os existentes, ou entdo, mudar a percepcdo que os clientes
tinham do produto atual. A melhoria continua é uma forma que mudar essa visdo dos clientes,
acrescentar qualidades, mudar o visual, isso pode fazer com que o produto tenha mais valor

percebido para o cliente.

Na posi¢édo desenvolvimento de mercado, a organizagdo precisa achar novos modos de
aproveitar os produtos ja existentes, aumentando o publico-alvo ou até mudando seu foco para

outro mercado.
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O quadrante restante, diversificacdo, a empresa deve mudar totalmente sua estratégia pré-
estabelecida, deve buscar novos mercados com novos produtos. Essa opg¢do pode ser
escolhida em casos de saturacdo do mercado em que atua, outro fator é a obsolescéncia dos
produtos. Esse quadrante evidencia muitos riscos, porem se em uma analise a empresa
observar uma oportunidade rentvel melhor do que a expansdo do mercado atual sera uma boa

estratégia.

A matriz Ansoff da Inddstria Ninar, apds analise realizada, é representada conforme figura
05.

FIGURA 05
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A andlise da matriz possibilitard a empresa, a elaboragdo de algumas estratégias para
alavancar sua participacdo no mercado, bem como a evolugdo nas vendas. A estratégia de
diversificacdo é um tanto arriscada, pelo fato de sair totalmente da concep¢do da marca,
porem se as outras estratégias ndo mostrarem o resultado esperado, a criagdo de produtos

distintos serd uma opgé&o vivel.
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4.4. Estratéegia MKT

O marketing procura entender os consumidores e sua interacdo com o mercado, 0 que
desejam o que precisam e o que buscam. E uma ferramenta indispensavel para as
organizagdes, pois constitui o principal elo com os consumidores e 0 atendimento de suas
expectativas, de maneira a obter o melhor resultado na aceitacdo de produtos e/ou servigos.

Marketing é a area do conhecimento que engloba todas as atividades
concernentes as relagdes de troca, orientadas para a satisfacdo dos desejos e
necessidades dos consumidores, visando alcancar determinados objetivos de
empresas ou individuos e considerando sempre o ambiente de atua¢do e o impacto
que essas relagbes causam no bem-estar da sociedade. (LAS CASAS, 2008, p.10).

Dessa forma, o marketing estabelece importante elo entre uma organizagéo e o
mercado, buscando entender seu puablico consumidor para assim atender suas expectativas. E
um processo ciclico praticamente infinito, pois se inicia na pesquisa do publico-alvo para
entendimento de suas necessidades e desejos, em seguida ocorre a produgdo de bens e/ou
servigos para atender essa demanda, feedback dos clientes em relagéo ao que foi consumido e

depois 0 processo se inicia novamente.
4.4.1. 4Ps

O composto de marketing contempla informagdes esséncias para o sucesso de um
negdcio. E constituido de quatro varidveis que iniciam com a letra p:produto, preco, praca, e

promocao (4p).

A cada dia sdo lancados inimeros produtos, alguns para suprir necessidades bésicas,
outros para atender os desejos dos consumidores. Desde 1990, os produtos passaram a ser
multifuncionais, ou seja, muitas vezes um produto que inicialmente tinha apenas um propdsito
ou raz&o de existir, passar a ter outras utilidades, aumentando assim seu valor agregado.

Os produtos podem ser analisados em dois aspectos diferentes: produtos de necessidades e de
desejos. Os produtos de necessidades sdo aqueles que compramos para atender nossas
dependéncias diérias, como alimentos, material de higiene. J4 os produtos de desejos, sdo
aqueles que de alguma forma s&o cobicados pelos consumidores, sendo desnecessarios para

sua sobrevivéncia, ou seja, sdo produtos supérfluos. Nossos pijamas serdo classificados nos
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dois grupos, onde atendem a uma necessidade, vestuario, porém também sdo considerados

produtos de desejo, pelo design inovador.

O prego € uma varidvel econdmica fundamental para uma organizacdo, sendo vital
para 0 sucesso ou fracasso de um produto. Desempenha importante papel no planejamento
estratégico de uma empresa, porque ao mesmo tempo, o preco deve atender ao publico-alvo,
cobrir gastos e gerar lucro. O prego € influenciado tanto pelas expectativas de uma empresa
quanto do mercado. Uma empresa determina o prego de venda de um produto através de um
sistema de custeio que garanta a liquidez dos seus gastos e gere uma margem de lucro
desejada. Esse sistema leva em conta variaveis como tributos, despesas, custos, insumos,
dentre outros. A margem planejada pretende auferir além de lucro, taxa de reinvestimento
para novos produtos. Através do preco, os consumidores fazem sua primeira avaliagdo em
relacdo & qualidade e valor de um produto. O preco baixo pode ser motivo de desconfianga em
relacdo a qualidade. J& um preco elevado produz a sensacdo de valor agregado superior,
porém algumas vezes pode ndo estar em conformidade com o quanto seu publico alvo deseja
ou possa pagar pelo mesmo. Ndo se pode confundir prego do produto com seu respectivo
valor. O preco é a quantidade monetéria que é paga em um determinado produto/servico. J& o
valor € percebido através da utilidade, da qualidade, entre outros fatores que o produto ir4
trazer de beneficio para cliente. Nossos produtos estdo inseridos em uma faixa de preco logo
acima das marcas de pijamas convencionais, assim podemos garantir a qualidade dos pijamas
com um prego justo, apresentando aos nossos clientes um valor percebido muito superior ao
prego.

Praca ou canais de marketing ou canais de distribuicdo sdo conceitos que possuem o
mesmo significado. O papel principal dos canais de marketing € tornar os produtos
disponiveis na época certa, no lugar certo e nas quantidades certas. O mais comum dos canais
de distribuicdo que se pode encontrar é os pontos de vendas, onde encontramos com
facilidade os produtos, exemplo: Supermercados, farmécias, lojas. Dessa forma as
organizagbes dependem dos pontos de vendas certos para que seus produtos encontrados
pelos consumidores, ndo adianta o produto ser bom, a propaganda atingir todo o publico-alvo
e ter um preco adequado se o produto ndo esta disponivel nos pontos de venda. Os canais de
distribuicdo utilizados pela Industria Ninar sdo a venda por meio de representantes, que fazem
a venda de “porta em porta”, a parceria com lojas que atingem nosso publico-alvo. Esses dois

canais estdo ofertando cerca de 80% da produgdo, sendo necessaria a ampliacdo dos nossos
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canais. A criacdo de uma loja virtual estd sendo projetada para que em breve possamos
ampliar nossas vendas e atender a demanda de futuros clientes, que poderdo ser atendidos em

qualquer lugar do pais e também pelo mundo afora.

A promogdo, originada do inglés “promotion”, que em portugués pode induzir ao erro
de ser entendido apenas como promocdo de vendas, € o guarda chuva que engloba
propaganda, publicidade, relagBes publicas, trade, a propria Promogdo de vendas e todas as
demais atividades relacionadas. Vérios autores usam a palavra comunicacdo ao inves de
promocdo, pois engloba melhor todas as atividades relacionas. A propaganda é necesséria
para alavancar as vendas das organizacdes e para conhecimento do publico-alvo. Um produto
com qualidade superior e pre¢co competitivo, ndo sera aceito pela populagdo se ndo houver
uma comunicagdo eficiente, dessa forma ndo sendo rentdvel para a empresa. A eficiéncia da
comunicagdo para atingir um publico-alvo, transmitir e receber feedback desse publico, assim
como melhorar a imagem de uma marca, € determinante para o sucesso. Dessa forma esse “p”
é a0 mesmo tempo inicio e fim de uma estratégia do composto de marketing. Para a Industria
Ninar a comunicacdo é essencial. Nossas representantes sdo escolhidas seguindo alguns
critérios, sendo um deles ser comunicativa, pois a propaganda de “boca em boca” é uma das
melhores publicidades. Porem somente essa estratégia de publicidade néo € o suficiente, além
dessa, temos as redes sociais que atualmente sdo grandes aliadas das empresas, pois gera um
baixo custo de publicacdo e atinge inimeras pessoas o tempo todo. Adequando nossas
publicaces em redes sociais e nossa propaganda de “boca em boca”, teremos um ganho de

mercado consideravel.

4.5. Analise SWOT

Para a empresa alcangar seus objetivos com mais facilidade, analisar os ambientes externo
e interno é de suma importancia para a criacdo da estratégia a ser utilizada. Na analise do
ambiente externo, observam-se as oportunidades e ameagas para a organizagdo, assim
analisando o que deve ser feito para buscar nosso objetivo. Contemplando o ambiente interno,
observam-se as forgas e franquezas da organizagdo, ou seja, 0 que a empresa pode fazer com
0s recursos disponiveis para chegar a exceléncia. Para gerar uma correlacdo entre esses dois

ambientes, utiliza-se a matriz SWOT que relaciona as possiveis combinagdes entre 0s
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ambientes para formar e determinar os objetivos e estratégias a serem tomadas pela

organizagao.

Apo6s analise da Inddstria Ninar, apontamos 0s itens essenciais para tracar uma

estratégia, conforme figura 06:

FIGURA 06

FATORES POSITIVOS FATORES NEGATIVOS

FORCAS FRAQUEZAS

n
o
E S |® Produtos com novo conceito; e Divulgacio;
",'_J B. |¢ Modelos exclusivos; e Estratégias de venda;
zZX | Qualidade; e Demora na producao;
- E ] p Q ]
ﬂ S |e Preco acessivel, e Falta de recursos
% S |e Proximidade junto ao cliente. financeiros.
<
LL
OPORTUNIDADES AMEACAS
e Demanda por produtos e Crise econdmica;
“premium”; e Concorréncia.

o Versatilidade do produto.

FATORES EXTERNOS
(ambiente)

A anélise SWOT proporcionou um entendimento melhor do que est4 acontecendo
dentro da empresa. As acBes para melhorar a gestdo da IndUstria, devem ser: uma maior
divulgacdo dos produtos, fazendo agBes de marketing em redes sociais, onde é grande a
visualizagdo com um baixo custo. Conseguir atender a demanda de forma rapida, fidelizando
clientes, assim conseguindo vantagem sobre a concorréncia. Melhorar a estratégia de vendas,
atualmente possuimos representantes que vendem “de porta em porta”, essa estratégia permite
a fidelizacdo de clientes, porem em pouca quantidade. Uma alternativa é a criagdo de um e-

commerce, que possibilitar o ganho de mais clientes.



34

5. Plano Operacional

O coragdo de uma industria pode ser considerado o setor operacional, pois se as
operaces ndo fluirem da forma correta, todo o processo estard perdido. A seguir sera

esclarecido o plano operacional da Industria Ninar.

5.1. Infraestrutura

A infraestrutura utilizada atualmente na inddstria, ndo esta longe de ser ideal para a
producgdo. Como a empresa estd focada em produzir pijamas de qualidade, todo o processo
desde as ideias concebidas de brainstorming, os projetos de roupas, os design definitivos, a
confeccdo e também os acabamentos sdo realizados dentro da empresa. Mesmo sendo
pequena em relacdo a das concorrentes, a industria possui um maquinario necessario para
obter a qualidade necesséria para a producdo dos pijamas. A empresa possui atualmente um

total de 10 (dez) unidades produtiva, conforme tabela 05:

TABELA 05
Unidades Produtivas Industria Ninar
Iltem Maquina Utilizacao Acabamento Quantidade

1 Overloque Fechar pecas Uma costura 1
2 Interloque Fechar pecas Duas costuras 1
3 Overloque Picot Acabamentos em tecidos delicados - 1
4 Corte Corte de modelagem - 1
5 Corte Viés Corte de viés para acabamento - 1
6 Galoneira Fazer acabamentos Barra e trama 1
7 Retaeletrbnica  Fazer acabamentos Presponto 1
8 ZigZag Fazer acabamentos Pregar renda 1
9 Ombro a Ombro Fazer acabamentos Gola e faixa "Adidas"” 1
10 Domeéstica Pregar botdes e ziper - 1

Total 10

O desenvolvimento de cada produto segue um rito para que o mesmo tenha destaque no
mercado. A criagdo comeca pelo brainstormig de possiveis tendéncias. Apés essa etapa, com
as ideias ja concebidas, as mesmas vao para o papel, sendo desenhadas, j& com as possiveis

cores, combinacBes entre tecidos e acabamentos necessarios. A modelagem é o prdximo
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passo, nessa parte do processo sdo definidas as medidas de cada pega, a grade que sera
abrangida, normalmente do P ao G. Ap0s essas trés etapas, ja com os tecidos escolhidos e
cortados do tamanho adequado, as costureiras produzem uma pega piloto. Essa pega fara a
ideia finalmente sair do papel. A peca sera analisada pela designer, a mesma verifica se a
ideia realmente é viavel, se tudo o que foi projetado tem a qualidade esperada, o acabamento
desejado e glamour de uma peca Ninar. Se aprovada, a peca ird para producdo de mais

unidades. Se reprovada, a peca seré separada e ficara a disposicdo para futuras pesquisas.

Para a producéo conforme rito descrito acima, nosso maquinario é o ideal, ele garante que
em todas as etapas da confeccdo os produtos sejam elaborados com preciséo, agilidade,

qualidade.

A criacdo completa so torna-se possivel, porque a Inddstria Ninar tem em seu quadro de
funcionérios duas costureiras especializadas em confecgéo de roupas de luxo, tornando nossos
produtos de altissima qualidade. A empresa encontra-se em dificuldade de suprir a demanda
existente no mercado, essa limitagdo da nossa producdo é reflexo da falta de m&o-de-obra
especializada, ja que a qualidade € um dos pilares que sustentam nosso negocio. A previsao é
que até final de 2016 dobre nosso quadro de funcionario, fazendo com que a producdo salte de

200 (duzentas) pegas mensais para 500 (quinhentas) unidades produzidas.

5.2. Tecnologia Adotada

Como falado anteriormente, para ser competitiva no mercado, a Industria Ninar precisou
investir em tecnologia, ndo somente no maquinario especializado para a confecgdo de pijamas
de luxo, mas também na administracéo de toda a empresa. Tendo em vista que na maioria das
empresas o estoque deve ser bem controlado, numa industria ele é primordial, pois a
quantidade de matéria-prima, juntamente com os produtos em producdo, somados com 0s
produtos acabados, ndo é facilmente administrado. Assim a empresa precisou implantar o
sistema Shop Control 9, licenciado pela ldealSoft. Esse software permite uma gestdo do
estoque minuciosa, onde cada detalhe contido no produto pode ser utilizado para diferencia-lo

de outro, tornando a administragéo do estoque mais rigorosa e eficiente.
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5.3. Logistica

Como toda industria, a Ninar precisa de uma logistica simples, porém eficaz e que
atenda suas necessidades sem ter um alto custo de administragcdo. Tendo isso em vista a

empresa adotou dois tipos de logistica, a interna e a externa.

A logistica interna abrange todas as operagBes que sdo realizadas dentro da estrutura
fabril. A logistica interna tem seu primeiro momento com a gestdo do estoque de matérias-
primas, verificando a quantidade necessaria de produtos a serem comprados de fornecedores
rigorosamente escolhidos pela analise da qualidade dos produtos, garantia de entrega e
confiabilidade no relacionamento com o cliente. Apds a realizacdo do pedido e com o
recebimento das matérias-primas (tecidos, fios, rendas, acessorios), o segundo passo é a
conferencia e insercdo dos novos produtos no sistema de estoque e a separacdo para
estocagem das matérias-primas em seus devidos lugares. J& contabilizados e organizados as
matérias-primas serdo requisitadas conforme o produto a ser produzido e a demanda por cada
modelo a ser confeccionado. Cada modelo de pijamas demanda diferentes matérias-primas em
diferentes quantidades, da mesma forma acontece com a utilizagédo das maquinas, o tempo e a
sequencia sempre serdo definidos conforme modelo que serd4 confeccionado. Apds a
confecgdo dos pijamas, € feita a verificagdo do acabamento, para que tudo seja produzido com
6tima qualidade, tdo logo cadastrados no sistema como produtos acabados, eles séo

embalados e estardo prontos para a venda.

Apbs a realizacdo de toda a logistica interna, temos a logistica externa, que
compreende as venda e o recebimento da receita. Atualmente a Inddstria Ninar, possui quatro
representantes diretos, que realizam a venda para consumidores finais, recebendo comisséo
por venda realizada. A empresa adotou uma gestdo de consignagdo com as representantes,
sendo que cada representante é responsével pelos produtos, assim que é dada a saida do
estoque. Semanalmente s&o controladas as vendas assim como as devolugbes de cada
vendedora, para que a partir desse controle, sejam entregues novos produtos, criando um ciclo
semanal. Com a elaborac8o desse ciclo semanal, a empresa esta sempre a par de suas vendas,
analisando quais produtos estdo sendo mais vendidos, tendo uma entrada de receita em caixa

mais agil e conhecendo melhor seu pablico-alvo.
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Outra forma de comercializagdo que a empresa exerce é a parcerias com lojas para a
revenda de seus produtos. Essas parcerias séo realizadas de acordo com o segmento da loja e
com o publico que é atingido, garantindo que sejam condizentes com os definidos pela
Inddstria Ninar. Atualmente a empresa possui parcerias com lojas especializadas em moda
intima, também obteve parceria com lojas de grifes famosas que ndo possuiam pijamas em

suas estantes, dessa forma criando uma nova opgéo para o publico frequentador da boutique.

A empresa estuda a venda de seus produtos no mercado virtual, assim podendo abranger
muito mais pessoas e localidades, porem precisa focar-se no aumento da produgdo para

conseguir atender o crescimento esperado de demanda com o langamento de uma loja virtual.

5.4. Fornecedores

Pensando na qualidade dos pijamas confeccionados, a Industria Ninar foi atras de
parcerias com grandes fornecedores de tecidos e malhas, rendas e acessorios, para garantir
produtos excelentes a seus clientes. Fornecedores como Malhas Menegotti, RVB, Marazul,
séo alguns dos parceiros que garantem a exceléncia de nossa produgéo. Apesar dessas grandes
empresas parceiras, a Ninar ainda ndo tem o poder de barganha para ter a exclusividade dos
materiais produzidos por esses fornecedores. Ainda que algum concorrente use a mesma
malha que nos é fornecida, a Ninar ficar4 a frente por confeccionar pijamas diferenciados,
com modelos exclusivos. Mesmo ndo tendo a exclusividade no momento, os fornecedores

garantem mesma qualidade que € destinada para grandes industrias.

5.5. Gestdo administrativa

Em se tratando de uma indUstria de pequeno porte, a empresa possui trés setores
definidos, a administracdo, a producdo e o comercial. A gestdo da empresa € bem simples,
tendo no momento apenas quatro funcionérios fixos, sendo que na parte administrativa atua
uma das sécias, realizando diversas fungdes, como financeira, gestdo de estoques. Na area de
producdo a empresa possui duas costureiras responsaveis pela confecgdo dos pijamas, ja na
parte de modelagem e design uma das sdcias é a responsavel. A area de vendas é formada
pelos representantes que se submetem a &rea administrativa, tanto para consignagdo de

produtos como para fechamento das vendas realizadas.



38

6. Plano Financeiro

A seguir serd apresentado o plano financeiro da Inddstria Ninar, nele estara contidos o0s
valores de investimentos, custos, preco de venda, faturamento, DRE, fluxo de caixa e também

a analise de viabilidade do projeto.

6.1. Investimentos

Para iniciar o negécio de confecgdo de pijamas, o investimento em equipamentos e

matéria-prima, foi relativamente baixo, conforme mostrado na tabela 06.
TABELA 06

Investimentos - Industria Ninar

Item Descri¢do Valor Total

1 8 Magquinas de Costura R$ 16.500,00
2 2 Maquinas de Corte R$ 500,00
3 6 Tesouras R$ 300,00
4 2 Mesas de Corte R$ 4.000,00
5 2 Computadores R$ 2.500,00
6 Software de Gestdo R$ 1.889,00
7  Impressora Etiquetas R$ 1.500,00
8 Impressora Comum R$ 300,00
9 7 Cadeiras R$ 1.050,00
10 Armérios R$ 1.500,00
11 Balcdo R$ 800,00
12 Ferro passar-roupa R$ 150,00
13 Tabua de passar-roupa R$ 100,00
14 Reforma Sede R$ 800,00
15 Porta de Vidro R$ 4.300,00
16 Compra de Matéria-prima R$ 15.000,00

Total Investido R$ 51.189,00

Essa relagdo traz os itens necessdrios & para o inicio das atividades da indUstria,
maquinario especializado, tecnologia para a gestdo de estoque, reforma da sede da empresa
que possibilitou a implantagdo de um layout que atendeu as necessidades da industria,

melhorando a circulagdo das pecas durante a confeccdo. Houve também um investimento em
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matéria-prima, produtos de qualidade, para desde o inicio produzir pijamas conforme

projetados.

6.2. Faturamento

Atualmente a Industria Ninar dispde de um faturamento mensal aproximado de R$
7.515,00. Esse faturamento é atingido com a venda de dez modelos diferentes de pijamas da
colecdo primavera-verdo, conforme tabela 07, sendo que em media temos um total de 122

pijamas vendidos.

TABELA 07

Faturamento Mensal Atual - Inddstria Ninar
Quantidade

Iltem Descricdo Valor Unitario . Valor Total
Vendida

1 Kate R$ 89,00 4 R$ 356,00
2 Maria R$ 69,00 25 R$ 1.725,00
3 Adriana R$ 56,00 24 R$ 1.344,00
4 Karin R$ 78,00 17 R$ 1.326,00
5 Jessica R$ 83,00 8 R$ 664,00
6 Victoria R$ 81,00 5 R$ 405,00
7 Alice R$ 69,00 22 R$ 1.518,00
8 Isadora R$ 59,00 3 R$ 177,00
9 Luana R$ 79,00 6 R$ 474,00
10  Gustavo R$ 88,00 8 R$ 704,00
Total 122 R$ 7.515,00

Faturamento Mensal R$ 7.515,00

Nossa expectativa para 0 ano de 2016 € ultrapassar a marca de 200 pijamas vendidos

mensalmente, dobrando nosso faturamento, conforme mostra a tabela 08.
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TABELA 08

Projecao Faturamento Mensal - IndUstria Ninar

I[tem Descricdo Valor Unitario Quanngiade Valor Total
Vendida

1 Kate R$ 89,00 8 R$ 712,00
2 Maria R$ 69,00 40 R$ 2.760,00
3 Adriana  R$ 56,00 38 R$ 2.128,00
4 Karin R$ 78,00 35 R$ 2.730,00
5 Jessica  R$ 83,00 16 R$ 1.328,00
6 Victoria R$ 81,00 8 R$ 648,00
7 Alice R$ 69,00 30 R$ 2.070,00
8 Isadora R$ 59,00 7 R$ 413,00
9 Luana R$ 79,00 10 R$ 790,00
10 Gustavo R$ 88,00 15 R$ 1.320,00
Total 207 R$ 14.899,00
Faturamento Mensal R$ 14.899,00

6.3. Custos

Como mostrado anteriormente, para atingir um faturamento maior em 2016 nossos
custos unitarios precisam ser analisados periodicamente para sempre ter a possibilidade de
reduzi-los, dessa forma poderemos vender 0s pijamas com pouca variagdo de precos

conseguindo um lucro maior. Segue o custo unitario por modelo conforme tabela 09.
TABELA 09

Custo Unitéario - IndUstria Ninar

[tem Descri¢do Valor Unitério
1 Kate R$ 28,15
2 Maria R$ 31,00
3 Adriana R$ 29,13
4 Karin R$ 30,40
5 Jessica R$ 26,40
6 Victoria R$ 29,52
7 Alice R$ 28,93
8 Isadora R$ 27,00
9 Luana R$ 32,60
10 Gustavo R$ 35,75

Custo Médio R$ 29,89
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Para uma boa gestdo de custos, é necessario também estratégias para baixar os custos
fixos da organizagdo. A Inddstria Ninar possui um total de R$ 5.127,00 de custos fixos

mensais, conforme tabela 10.

TABELA 10

Custo Fixo - Industria Ninar

Item Descri¢do Valor Total
1 Energia R$ 30,00
2 Agua R$ 20,00
3 Telefone/internet R$ 130,00
4 Aluguel R$ 1.000,00
5 Depreciacdo R$ 95,00
6 Material escritério R$ 50,00
7  Contador R$ 250,00
8 Tarifa bancaria R$ 52,00
9 MOI R$ 500,00

10 MOD R$ 2.000,00
11  Proé-labore R$ 1.000,00
Total R$ 5.127,00

Ap0s listar os custos variaveis e fixos, podemos chegar num preco de venda para cada
um de nossos modelos. Nosso PV leva em conta os custos fixos rateados para cada produto, o
custo variavel de cada modelo somado com nosso custo de comercializagdo, pagos por meio
de comissdo de vendas, que é de 20% do valor vendido pelas representantes, mais nossa

margem de lucro de 20%. A tabela 11 mostra o preco de venda dos nossos produtos.
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TABELA 11

Preco de Venda Unitério - Industria Ninar

Item  Descricdo Valor Unitario
1 Kate R$ 89,00
2 Maria R$ 69,00
3 Adriana R$ 56,00
4 Karin R$ 78,00
5 Jessica R$ 83,00
6 Victoria R$ 81,00
7 Alice R$ 69,00
8 Isadora R$ 59,00
9 Luana R$ 79,00
10 Gustavo R$ 88,00

Preco de Venda
QMé o R$ 75,10

Tendo um preco médio de R$ 75,10, multiplicado pela nossa previsdo de faturamento
em 2016, que sdao de 200 pecas mensais, isso nos dard um montante em torno de R$
15.000,00.

6.4. DRE

Com as estratégias de vendas atuais a Industria Ninar estd no meio do caminho em
busca de seu objetivo, que € a venda de 200 pecas mensais. Hoje em dia sdo em média 120
pecas vendidas por més, gerando um lucro liquido de R$ 1.704,62, conforme DRE

apresentado na tabela 12.
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TABELA 12

DRE - IndUstria Ninar

Descricao Valor Total
Vendas Liquidas R$ 8.693,00
() CMV R$ (3.661,38)
(=) Lucro Bruto R$ 5.031,62
(-) Despesas Operacionais R$ 2.327,00

Administracdo R$ 2.032,00
Comercial R$ 200,00
Depreciagéo R$ 95,00
(=) Lucro Operacional R$ 2.704,62
(-) Pré-labore R$ 1.000,00
(=) Lucro Liquido R$ 1.704,62

A projecao de lucro com o aumento em quase 50% das vendas de pijamas, dara um
salto para R$ 4.658,15, € um aumento de mais de 36% no lucro liquido da empresa. O DRE

da tabela 13 mostra esse aumento.

TABELA 13

DRE Projetado - Industria Ninar

Descricao Valor Total
Vendas Liquida R$ 14.899,00
() CMV R$ (6.213,85)
(=) Lucro Bruto R$ 8.685,15
(-) Despesas Operacionais R$ 3.027,00

Administracdo R$ 2.532,00
Comercial R$ 400,00
Depreciagéo R$ 95,00
(=) Lucro Operacional R$ 5.658,15
(-) Pré-labore R$ 1.000,00
(=) Lucro Liquido R$ 4.658,15

6.5. Fluxo de Caixa

A IndGstria Ninar comegou aos poucos sua trajetoria, com baixos investimentos em
matéria-prima e utilizando equipamentos ultrapassados. Com o ingresso de um novo socio, 0
investimento inicial foi realizado com recursos préprios do novo membro da empresa, R$
35.000,00 em caixa e mais R$ 23.000,00 em matérias-primas para alavancar o negocio. A

seguir temos o fluxo de caixa projetado para o periodo de 4 anos. Conforme tabela 14.



44

TABELA 14
Fluxo de Caixa - Industria Ninar
Item/Ano 1 2 3 4
Entradas:
Integralizacdo Capital R$ 35.000,00 R$ - R$ - R$ -
Vendas a Vista R$ 95.500,00 R$ 109.825,00 R$ 126.298,75 R$ 145.243,56
Vendas a Prazo R$ 10.574,00 R$ 12.160,10 R$ 13.984,12 R$ 16.081,73
Total Entradas: R$ 141.074,00 R$ 121.985,10 R$ 140.282,87 R$ 161.325,29
Saidas:
Compras a Vista R$ 23.000,00 R$ 15.000,00 R$ 20.000,00 R$ 22.000,00
Compras a Prazo R$ 17.829,00 R$ 25.000,00 R$ 28.000,00 R$ 30.000,00
Aquisi¢do Ativo Fixo R$ 16.500,00 R$ 5.000,00 R$ 7.000,00 R$ 10.000,00
Pessoal e Encargos R$ 29.000,00 R$ 35.000,00 R$ 38.000,00 R$ 43.000,00

Gastos Administrativos R$ 11.352,00 R$ 13.000,00 R$ 14.500,00 R$ 15.400,00
Despesas de Vendas R$ 3.250,00 R$ 5.000,00 R$ 6.000,00 R$  7.600,00
Total Saidas: R$ 100.931,00 R$ 98.000,00 R$ 113.500,00 R$ 128.000,00
Acréscimo/Decréscimo R$ 40.143,00 R$ 23.985,10 R$ 26.782,87 R$ 33.325,29
Saldo Inicial R$ - R$ 40.143,00 R$ 64.128,10 R$ 90.910,96
Saldo Final R$ 40.143,00 R$ 64.128,10 R$ 90.910,96 R$ 124.236,26

O fluxo de caixa apresentado, baseia-se num montante de vendas mensais de 200
pecas, com um preco unitario médio de R$ 75,10. O crescimento almejado pela empresa é de
15% anuais em seu faturamento. Com esse faturamento crescendo nessa proporcéo teremos

uma media de R$ 30.000,00 de lucro liquido por ano.

6.6. Analise de Viabilidade

A seguir sera apresentado a analise de viabilidade para o negdcio da Industria Ninar,
possibilitando uma tomada de decisdo em investir no negocio ou abandona-lo. Na tabela que
segue, 15, temos os indicadores financeiros, VPL (valor presente liquido), TIR (taxa interna

de retorno), Payback e também a TMA (taxa media de atratividade).
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TABELA 15
Indicadores Financeiros - Industria Ninar
Item/Ano 0 1 2 3 4
Fluxo de Caixa Final R$ (35.000,00) R$ 40.143,00 R$ 23.98510 R$ 26.782,87 R$ 33.325,29

Fluxo de Caixa
Acumulado

Fluxo de Caixa
Descontado

Fluxo de Caixa
Descontado Acumulado

R$ (35.000,00) R$ 5.143,00 R$ 29.128,10 R$ 55.910,96 R$ 89.236,26

R$ (35.000,00) R$ 36.493,64 R$ 19.822,40 R$ 20.122,36 R$ 22.761,62

R$ (35.000,00) R$ 1.493,64 R$ 21.316,03 R$ 41.438,40 R$ 64.200,02

VPL R$ 64.200,02 TMA: 10%
TIR 87,47%

Payback Simples Ano: 0 Més: 10 Dias: 13

Payback Descontado Ano: 0 Més: 11 Dias: 15

O investimento inicial da Industria Ninar em caixa foi de R$ 35.000,00. Como
mostrado no fluxo de caixa projetado, a empresa fechara seu fluxo de caixa em 2016 com R$
40.143,00, tendo um fluxo de caixa acumulado de R$ 5.143,00 ja no primeiro ano de
existéncia, isso significa que o tempo de retorno do investimento € inferior a 12 meses, assim
nosso Payback foi avaliado em 10 meses e 13 dias para retornar nossos R$ 35.000,00

investidos.

Trazendo os resultados do fluxo de caixa futuro para o presente e descontando o
investimento inicial, temos nosso VPL de R$ 64.200,02. Esse valor sendo positivo, representa
que os valores futuros do fluxo de caixa contabilizados no ano zero superam o investimento

inicial, dessa forma o projeto deve ser aceito.

A Taxa Média de Atratividade do projeto é de 10%, para que a Industria Ninar tenha
condigdes de dar aos investidores lucro, a TIR do projeto deve ser maior que a TMA.
Conforme mostrado na tabela 13, nossa TIR é de 87,47%, isso significa que ao invés de um
investidor ganhar cerca de 10% ao ano em investimentos como a caderneta de poupanca, ele

podera ganhar mais de 87% investindo nesse projeto.

6.7. Analise de sensibilidade

A anélise de sensibilidade mostra o impacto no retorno do investimento quando séo

alterados valores como prego de venda e volume de vendas, conforme mostra a tabela 16.
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TABELA 16
ANALISE DE SENSIBILIDADE — PRECO x VOLUME
Anos 0 1 2 3
Dados
Preco de venda unitario (para os 3 anos) R$ 80,00 R$ 80,00 R$ 80,00
Volume 125 125 125
Geragdo de caixa sobre a receita total 80,00% 80,00% 80,00%
investimento inicial: R$ (35.000,00)
Custo do capital ao ano: 10,00%
Projecdo do fluxo de caixa R$ (35.000,00) R$ 8.000,00 R$ 8.000,00 R$ 8.000,00
Pre¢o de Venda Unitéario
R$ (15.105,18) R$ 80,00 R$ 90,00 R$ 100,00 R$ 110,00
125 R$ (15.10518) R$ (12.618,33) R$ (10.131,48) R$ (7.644,63)
150 R$ (11.126,22) R$ (8.142,00) R$ (5.157,78) R$ (2.173,55)
200 R$  (3.168,29) R$ 810,67 R$ 4.789,63 R$ 8.768,60
300 R$ 1274756 R$ 18.716,00 R$ 24.684,45 R$  30.652,89
Volume

Com uma venda mensal de 125 pecas a um preco unitario médio de R$ 80,00, a
empresa apresentara um VPL negativo de R$ 15.105,18, ndo sendo atrativo o investimento
nesse negocio. Mesmo a empresa praticando valores unitarios médios maiores, até R$ 110,00,

com a venda de 125 pecas mensais a empresa ainda continuard com seu VPL negativo.

Para que a empresa comeca a obter um VPL positivo, devera ter uma venda mensal de
no minimo 200 unidades com um preco unitario médio de R$ 90,00, atingindo R$ 810,67 de
VPL positivo. A partir desse momento a empresa estard superando seu investimento inicial. O
esperado para 0s proximos anos € que a empresa tenha um crescimento mais acentuado,
produzindo mais e com vendas superiores, podendo chegar facilmente em 300 pegas vendidas

por més, fazendo o com que o VPL seja cada vez mais atrativo.

7. Conclusao

Atualmente muitas empresas surgem pela demanda de algum produto novo ou as vezes
pela vontade das pessoas empreenderem, tornando seus sonhos realidade. Algumas dessas

empresas se tornam grandes e outras ndo seguem a adiante. O fator determinante para esse
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sucesso é a gestdo, desde antes do inicio das atividades, até a gestdo continua de toda

empresa.

A Indudstria Ninar, comegou por um sonho de sua fundadora e também pela demanda
de pijamas de luxo, um novo conceito ainda em ascensdo no mercado. A realizacdo de estudo
possibilitou observar com clareza as estratégias que a empresa devera utilizar para chegar ao
sucesso. Com uma vasta extensdo do mercado possibilitando esse crescimento, a industria
precisou analisar as alternativas de vendas, marketing, infraestrutura para poder ganhar mais

fatias do mercado de pijamas.

O investimento para esse negdcio foi consideravelmente baixo, comprados com outros
novos negécios, como os de tecnologia. Com um investimento inicial de R$ 35.000,00 a
empresa projeta para 0 ano de 2016 um crescimento de suas vendas em cerca de 40%, fazendo
com que o fluxo de caixa final seja superior ao investido inicialmente, tornando-se uma

empresa que retornara o valor investido ja no primeiro ano de existéncia.

Tendo em vista o baixo valor investido com a alta taxa de retorno desse investimento,
TIR é igual a 87%, ndo ha duvidas que é muito melhor investir em um neg6cio que
proporciona mais de 8 vezes o que renderia a caderneta de poupanga, assim tornou-se viavel o

investimento na Industria Ninar, que tem a enorme possibilidade de sucesso pela frente.
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