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1 SUMARIO EXECUTIVO

Este plano de negdcio tera por objetivo apoiar a tomada de decisdo em se estabelecer
a empresa Ser Esséncia, uma empresa do setor de producdo e comercializacdo de
cosméticos naturais e produtos de Aromaterapia.

De inicio serdo apresentadas informagdes da futura empresa, sua visdo, missdo e
valores. Em seguida, serd apresentada uma andalise de mercado, a qual contemplara uma
analise setorial e de demanda, que mostrard o cenério atual e de futuro para o ramo de
cosméticos, suas perspectivas de crescimento, movimentos de diversificacdo e
especializacdo dos concorrentes, em decorréncia de demandas especificas dos
consumidores e as oportunidades que vem se abrindo para novos empreendedores nesse
mercado. A partir do desenvolvimento da analise de demanda, serdo apresentados dados
obtidos da Associagdo Brasileira da Industria de Higiene Pessoal, Perfumaria e Cosméticos
(ABIHPEC) que permitirdo construir premissas de projecdo de vendas as quais serdo as
bases para o desenvolvimento do plano financeiro.

Apbs a analise de mercado, o plano de negécio descrevera com detalhes a oferta da
empresa, 0 seu posicionamento, a estratégia de marketing e a matriz SWOT. Seguindo-se
esse descritivo da oferta, serd detalhado um plano operacional que mencionaré a estrutura
necessaria para a empresa, investimentos a serem realizados, seu fluxo de processo
produtivo e recursos humanos necessarios ao inicio de operacao da empresa.

Depois do plano operacional, sera desenvolvido um plano financeiro que considerara
investimentos iniciais detalhados, DRE, analise de custos e fluxo de caixa. Nesse plano
financeiro ja serdo considerados os cenarios otimista e realista (fundamentos da analise de
sensibilidade) para evolugdo do faturamento no primeiro ano. A partir desse plano
financeiro se seguira uma analise de viabilidade com os indicadores ponto de equilibrio
econémico, Payback que demonstrard um tempo de trés meses dentro do cenério realista
para o retorno dos investimentos, a taxa interna de retorno que serd de 87,94%, o valor
presente liquido de R$ 1.557.188,32, a lucratividade mensal de 44,25% e a rentabilidade
mensal de 34%.

Por fim, baseando-se nas informacdes e andlises anteriores, o Ultimo capitulo
apresentara conclusdes e consideracdes finais para indicar a viabilidade da criacdo da

empresa dentro do modelo de negdcios desenvolvido.



2 A EMPRESA - DESCRICAOGERAL

A Ser Esséncia € uma empresa fabricante de cosméticos e produtos para
aromaterapia, voltada para o mercado de produtos naturais e organicos — e de uma forma
especial para a preparacdo de formulagBes customizadas baseadas em Oleos Essenciais
(extratos vegetais que sdo base da aromaterapia).

A Aromaterapia é uma terapia alternativa, que busca auxiliar na manutencdo do
equilibrio fisico, mental e emocional através da utilizacdo de éleos essenciais em processos
terapéuticos como realizacdo de massagens, aplicacdo de cremes com principio ativo
desses 6leos, 6leos corporais, 6leos de banho ou ainda por meio de respiragdo dos vapores
através de aromatizadores de ambiente. O termo Aromaterapia foi criado em 1920
por René Maurice Gattefossé, quimico francés descobriu por acidente, devido a uma
queimadura e ao mergulho de sua médo em recipiente com 6leo essencial de Lavanda, que a
substancia tinha alguma propriedade curativa. A sua queimadura ndo infeccionou, nao
gerou bolhas e melhorou rapidamente. Gattefossé buscou entdo estudar mais as
propriedades terapéuticas de 6leos essenciais e anos depois, em 1928, publicou o livro
“Aromaterapia: Os 0leos essenciais, hormonios vegetais”.

A empresa Ser Esséncia define os seguintes principios fundamentais de existéncia:

Visdo: Incentivar o autocuidado pessoal através da cosmética natural e aromaterapia,
e apresentar seus beneficios para uma maior quantidade de pessoas.

Missdo: Produzir e comercializar cosméticos naturais e produtos aromaticos,
oferecendo junto muita informacdo, permitindo as pessoas realizarem um consumo cada
vez mais consciente, preservando sua salde e 0 meio-ambiente.

Valores: Exceléncia em qualidade, respeito ao cliente, consumo consciente, abertura,
respeito a saude das pessoas e a0 meio-ambiente.

A empresa Ser Esséncia atua em todo Brasil, no segmento de vendas no varejo. Suas
vantagens competitivas principais sdo: qualidade dos produtos, formulagdes customizadas,
agregacdo de valor aos produtos através da informacgBes quanto a usos e beneficios
potenciais, como exemplo, a reducdo da intoxicagdo das pessoas e meio-ambiente com 0
uso de produtos cosmeéticos livres de derivados petroquimicos e sintéticos em geral.

A empresa acompanha o crescimento do mercado brasileiro de cosméticos naturais e
almeja um posicionamento ao final do seu primeiro ano de atividades que permita um

faturamento bruto de pelo menos R$ 500.000,00 nesse nicho de Mercado.
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3 ANALISE DE MERCADO

Analise setorial

Aspectos gerais

O setor de cosméticos possui um mercado consumidor muito amplo e que gera
historicamente um faturamento bilionario, o qual continua em constante crescimento.
Dados do Instituto Euromonitor apontaram que o setor de cosméticos no Brasil faturou em
2011 US$ 43 bilhdes, apresentando um crescimento de 18,9% naquele periodo. Nos
altimos 16 anos este mercado cresceu 360%, segundo a ABIHPEC — Associacao Brasileira
da Industria de Higiene Pessoal, Perfumaria e Cosméticos, o0 que demonstra um

crescimento médio anual na casa dos dois digitos.

Esse mercado vem se mostrando também bastante dindmico, com uma constante
mudanca de perfil dos consumidores. Assim o mercado vem se fragmentando cada vez
mais. As preferéncias dos consumidores vém se aprimorando e muitas empresas tém

optado em focar sua atuacdo em nichos especificos desse grande mercado dos cosméticos.

O ramo de cosméticos naturais e organicos € um exemplo dessa especializa¢do que as
empresas tém buscado. Esse ramo tem despontado e estatambém se expandindo. O publico
tem se mostrado a cada ano mais interessado por produtos cosméticos com menor carga de
componentes quimicos artificiais e derivados de petroleo, ou seja, que apresentam menor
toxicidade e potencial alérgico ou até cancerigeno. Além disso, esse publico também vem
se tornando mais consciente de que muito desses produtos naturais tem agregadas

potenciais propriedades terapéuticas, outro fator de atracdo para esses consumidores.

Esse mercado estdem constante crescimento na ultima década, sendo que pesquisas
recentes divulgadas pelo instituto Euromonitor sinalizam para o nicho de produtos naturais
um forte crescimento do consumo no segmento chamado de beleza Premium. Em 2015
atingiu-se uma alta recorde de 6% no consumo desse tipo de produto, caracterizado por
produtos com insumos naturais e organicos, de alta qualidade e solugdes personalizadas.

Fornecedores

Os fornecedores necessarios para uma empresa de cosméticos naturais sdo
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principalmente os produtores e distribuidores dos insumos ou matérias-primas, tais como
6leos esséncias, Oleos vegetais, cremes-base, embalagens, etc. Sdo empresas da &rea de
producdo e comercializacdo de produtos quimicos, que atendem além do mercado produtor
de cosméticos, a industria alimenticia entre outras. Esses fornecedores podem ser nacionais
ou internacionais e para o nicho de mercado de produtos naturais e organicos fatores tais
como certificagcdo sdo fundamentais. Isso permite a empresa garantir a pureza, qualidade e

procedéncia dos produtos produzidos a partir de tais insumos, para o consumidor final.

As certificacbes de cosméticos organicos sdo feitas por agéncias especificas. No
Brasil podemos citar algumas:

* Instituto Biodinamico (IBD Certificagdes), localizado em Botucatu, no interior do
estado de Sdo Paulo. Credenciado pela Federacdo Internacional de Movimentos de
Agricultura Organica (Ifoam), além de ser credenciado pela Comunidade Européia, por

meio do 6rgdo alemao Deutsche Akkreditierungsrat (DAR);

* Ecocert Brasil, localizado em Florian6polis (SC), ¢ uma representacdo da empresa
francesa Ecocert, que faz parte do European Cosmetics Standards Working Group
(Cosmos), e é formado também pelas instituicdes BDIH (Alemanha), Cosmebio (Franca),
Icea (Itdlia) e Soil Association (Inglaterra), que buscam harmonizar os padres de

cosméticos organicos.

H& varios fornecedores de produtos quimicos nacionais com certificagdo para
organicos, os quais podem ser localizados rapidamente através de catalogos online nas

paginas dos proprios 6rgéos certificadores citados acima.

Clientes

Os clientes em potencial da Ser Esséncia sdo pessoas que buscam algo além da
simples solucdo de temas estéticos a qualquer custo. Sdo consumidores que estdo
despertando sua consciéncia para 0s impactos negativos do consumo de cosméticos
tradicionais em sua saude e na natureza. Esses consumidores sdo, de acordo com o Instituto
de Marketing Natural, um grupo consumidor formado por pessoas de uma faixa etaria
intermedidria a mais avancada e com niveis cultural, financeiro e educacional mais
elevado, que estdo buscando alternativas que oferecam menores efeitos adversos, menor
toxicidade, menores impacto no meio ambiente em sua fabricagdo além de um menor

sofrimento animal ou até mesmo eliminacdo do uso de animais em pesquisas e
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desenvolvimento de novos produtos.

E um publico que busca também informagc&o antes de decidir pela compra, que segue
blogueiros e outros gurus do consumo natural e das terapias holisticas tais como a

aromaterapia.

Mesmo sendo esse 0 publico consumidor natural desses produtos, existe também
entre consumidores ocasionais 0 interesse em conhecer uma nova marca, que apresente
uma proposta de engajamento, os quais em algum momento acabam também se mostrando

dispostos a comprar e experimentar por curiosidade.

Novos entrantes

O mercado em expansdo para cosméticos e em especial cosméticos naturais e
organicos sdo atrativos reais para novos empreendedores. O relativo baixo investimento
inicial e estrutura relativamente simples necessaria para empreender nesse segmento
também sdo fatores incentivadores aos novos entrantes. Sendo assim, é natural que esse

mercado esteja recebendo novas empresas ano a ano.

O que se percebe, no entanto, devido a grande variedade de possibilidades em termos
de produtos e servigcos que os consumidores tém procurado, é que 0s novos entrantes tém
preferido nichos bem especificos para se posicionar no inicio de suas atividades, uma
estratégia bem conhecida e valida de posicionamento.

As barreiras e dificuldades enfrentadas por essas novas empresas estdo
principalmente na questdo da legislacdo regulatoria brasileira das atividades de producéo e
comercializacdo de cosméticos e também da burocracia e controle exercidos pelos 6rgéos
de fiscalizagdo tais como ANVISA, por exemplo, na liberacdo de novos produtos para

fabricagéo e venda.

Mesmo assim, segundo dados da ABIHPEC de 2014, ja sdo mais de 2400 empresas
atuando no setor de higiene pessoal, perfumaria e cosméticos no mercado brasileiro, com a

grande maioria delas sendo empresas de pequeno e medio porte.

Macroambiente

A analise do macroambiente, em seus aspectos mais importantes relacionados com

um novo negdcio do setor de cosméticos, pode ser assim estratificada:
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Variaveis econémicas: um cenario de retracdo de mercado consumidor devido a crises
econbmicas, desemprego, inflacdo, podem impactar o porcentual que os potenciais
consumidores gastam com itens ndo essenciais como cosméticos. No momento atual,
apesar da depresséo e desemprego, as pesquisas ainda demonstram um leve crescimento
de vendas, o que reforca 0 momento como oportuno para empreender no nicho de
mercado definido, das classes A, B e C e pessoas que ja consomem de forma consciente

produtos naturais.

Variaveis sociais: melhorias nas condi¢des de vida em geral, tais como melhor educacao,
salde e seguranca podem potencializar o consumo consciente de produtos naturais. A
tendéncia desse mercado consumidor nacional € amadurecer-se e expandir a participacdo

de produtos naturais, como ja acontece em paises europeus por exemplo.

Varidveis tecnoldgicas: buscar implementar nos produtos produzidos inovacoes
tecnoldgicas, ou mesmo implementar processos mais modernos disponivel é um fator de
competitividade importante a ser considerado. Aqui a grande chance é transformar o
preparo customizado artesanal em algo profissional, mas com o mesmo apelo de

exclusividade.

Variaveis culturais: aqui claramente € possivel observar a conexdo entre o “Green way
of life” e o consumo de produtos naturais, o veganismoO ascendente em parte da
populacdo estapotencializando essa variavel de forma bem favoravel. Nesse aspecto,
claramente 0 meio e as tendéncias sdo positivas no sentido da expansdo do debate em

midia e divulgagdo dos beneficios dos cosméticos naturais.

Varidveis legais: a legislacdo atual que rege o mercado de fabricacdo e venda de
cosmeticos tem importantes restricbes que necessitam ser consideradas antes da
estruturacdo do negdcio em si, substdncias proibidas ou controladas, processos
produtivos ndo aprovados em algum 6rgéo de controle como Anvisa, controles sanitarios
especificos, etc. Exemplos sdo as Leis Lei n°® 11.951/2009 que dispBe sobre o controle
sanitario do comércio de cosméticos, Lei n® 10.742/2003 que dispde sobre a vigilancia
sobre cosméticos, entre tantas outras. No endereco eletrénico da Anvisa essas
informacdes estdo todas concentradas para apoiar o empresario na regularizacdo de sua

atividade empreendedora.

Varidveis demogréficas: a distribuicdo da populacgdo, por regido geografica, idade, sexo,

irdo influenciar o potencial mercado consumidor e isso deve ser considerado um fator
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importante na evolugdo do negdcio. No caso da Ser Esséncia, a variavel é o atual publico
consumidor online, que vem se expandindo entre 0s consumidores de terceira idade, com
a facilidade de acesso e melhor entendimento da tecnologia de smartphones, por

exemplo, ou seja, as perspectivas nesse aspecto sao positivas.

e Variaveis ecoldgicas: como a empresa e suas atividades irdo impactar ou ser impactas
pelas condi¢bes do ambiente natural da regido onde estainstalada. A Ser Esséncia ira ter
uma producdo inicial em baixa escala, logo ndo gerard impactos em termos de ruido,
movimentacdo de cargas, rejeitos industriais que ndo sejam absorvidos pela infra-
estrutura urbana disponivel no bairro escolhido para inicio das atividades. O bairro

inclusive ja possui diversos outros barracGes com atividades industriais.

Oportunidades e ameacas

As oportunidades estdo principalmente no crescimento esperado para 0 mercado
desse setor, 0 que indica aumento de demanda e novos clientes. A demanda crescente por

produtos customizados também é algo a ser explorado de forma a fidelizar o cliente.

As principais ameacas Vém de variaveis macroeconémicas como cambio, ha também
a concorréncia crescente devido a atratividade do setor e as alteragdes da legislacdo
vigente. H& também um modelo regulatério bastante rigido para o setor, 0 que garante que

as empresas estejam legalizadas para funcionar.

Analise de demanda

Abordagem top-down

A abordagem conhecida como top-down em geral proporciona uma perspectiva mais
abrangente e consequentemente otimista das possibilidades das parcelas do mercado a ser
alcancado. Nessa abordagem leva-se em conta o mercado total possivel da area alvo do
negocio, com dados estatisticos e historicos de faturamento, valor do ticket médio e numero

de consumidores estimados divulgados por institutos de pesquisa etc.

O mercado brasileiro de cosméticos naturais estd acompanhando a tendéncia de
crescimento do mercado de cosméticos tradicionais e, segundo estudo do Organic Monitor,
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0 setor de cosméticos naturais e organicos ja representa uma fatia de aproximadamente 2%
do mercado total, com produtos naturais abrangendo desde xampus, cremes, Oleos e
espumas para banho e um amplo leque de produtos de maquiagem. Esse percentual ja
equivale a um faturamento que praticamente chega a ordem de US$ 1 bilhdo de dolares ao

ano.

Segundo o presidente da ABIHPEC, Jodo Carlos Basilio: ”o consumidor de
cosméticos estdem busca de inovacgdes, seu bolso estacomportando produtos com maior
valor agregado e a industria nacional ndo estanesse momento conseguindo competir com
alguns importados.” Portanto o espaco para empreender em busca de ofertar produtos com
caracteristicas diferenciadas tais como 0s naturais e organicos e atender essa demanda nao

suprida nacionalmente, estaaberto.

Segundo ainda a ABIHPEC, as mulheres brasileiras gastam, aproximadamente, R$
150,00 por més com produtos de beleza, que consideram poderosos aliados para elevar sua

auto-estima.

Se levarmos em conta esses dados acima de faturamento anual do setor e do ticket
médio mensal das consumidoras, estamos falando de um mercado alvo potencial para 0s

cosmeéticos naturais e organicos de algo em torno de 1,8 milhdes de consumidores.

Com base nos dados de pesquisas de faturamento do setor, de valor de ticket médio e
estimativa de tamanho do mercado consumidor, citados acima pela ABIHPEC, as seguintes
premissas podem ser admitidas como objetivos da empresa no seu primeiro ano de

funcionamento;

e Faturamento: O objetivo da empresa Ser Esséncia no primeiro ano de
funcionamento é ser responsavel por atingir uma parcela de mercado de 0,5%

desses 1,8 milhdes de consumidores, ou algo proximo de 9000 clientes;

e O ticket médio anual do consumidor da Ser Esséncia da serd de R$ 100,00, ou
seja, 5% do ticket médio anual levantado para esse mercado, uma projecdo bem

conservadora;

e O consequente faturamento bruto anual sera da ordem de R$ 900.000,00 no
primeiro ano, que significam um fluxo medio de aproximadamente 25 pedidos por
dia de R$ 100,00.
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Abordagem bottom-up

Em uma abordagem bottom-up, observam-se restricdes tais como a capacidade de
producdo de fato instalada e o mercado consumidor possivel de ser atingido com as
estratégias de marketing que serdo efetivamente definidas e aplicadas. E em geral
considerada uma andlise mais realista. Baseando-se em (Clemente, 2002) para projetar 0s
porcentuais relativos dos cenérios, com adaptacdes a fim de simplificar o calculo, pode-se
admitir o cenario realista como sendo de 65% da projecao otimista, 0 que no caso da Ser

Esséncia, significaria, mantendo-se as demais premissas da analise top-down:

e Faturamento atingiria no primeiro ano de 65% de R$ 900.000, ou seja, da ordem de
R$ 585.000,00;

e Volume de vendas diario médio proximo de R$ 1600,00, equivalente a uma média
diéria de 16 pedidos com ticket médio de R$ 100,00.

Analise de concorréncia

O ramo de negdcio de producdo e comercializacdo de cosméticos naturais e organicos
no Brasil ja apresenta um numero interessante de concorrentes. Sdo de forma geral
empresas que iniciaram suas atividades nos ultimos dez anos e que ainda estdo buscando
um crescimento e afirmacao no mercado. Empresas que ainda tem uma escala de produgéo
relativamente pequena e que vem apresentando crescimento consideravel e re-investindo no
negocio para aprimorar tecnologias e diversificar suas linhas de produto.

Como o potencial de consumo futuro sé tende a crescer tendo em vista o cenario de
outros paises onde a tendéncia estamais avancada, o Brasil € um pais onde 0 momento de
investir nesse ramo € extremamente propicio, onde os consumidores estdo ainda tateando e
definindo suas preferéncias de marca e consolidando seu modo de consumo mais
consciente. Se observarmos o mercado consumidor brasileiro desses produtos cosméticos
naturais de acordo com a teoria dos estagios para a difusdo e adogdo de quaisquer novos
produtos, previsto por (Rogers, 1962) e revisitado mais recentemente por gurus como o
pesquisador Simon Sinek, temos que a massa critica de consumidores iniciais de qualquer
produto é de 16% do total de consumidores. No caso dos cosméticos naturais e organicos

essa marca ainda esta para ser atingida, ou seja, vemos que atualmente ainda é um mercado
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predominantemente de consumidores inovadores, também conhecidos como entusiastas e
visionarios.

A grande maioria (68%), ou 0s consumidores pragmaticos e conservadores ainda nao
foi convencida ou conquistada. Esse é um cenario bastante positivo para empreender nesse
ramo, inclusive observando e aprendendo com os atuais players, percebendo suas falhas
para passar a frente deles, evitando os mesmos erros deles.

Ciclo de Adogdo de Novos Produtos pelos Consumidores

—— Mercado Inicial —| I Mercado Principal ——

Receita

(o]
Abismo :

- (the chasm) 16”
Entusiastas Visiondrios Pragmaticos Conservadores Céticos
Os que adotam no inicio (eorly odopters) A maioria inicial A maioria tardia Os retardatarios

Fonte: Afronta Blog Tempo

Figura 1 - adaptacgédo da curva de difusdo da inovacéo

Do total de empresas do ramo cosmético brasileiro, quase 90% sdo micro, pequenas e
médias empresas. Em termos de faturamento, 15 grandes empresas detém 71% do
faturamento do setor. Mais de 1500 empresas disputam uma parcela de 25% do mercado.

Analisando um pouco da concorréncia ja estabelecida no mercado mais especifico dos

cosméticos naturais, podemos citar algumas empresas em especial:

e Bio Esséncia: Ja estda mais de 15 anos no mercado de cosméticos naturais baseados
em Oleos essenciais. Comercializa seus produtos em loja online e via redes de lojas

parceiras pelo Brasil, tais como as Lojas Mundo verde.

e Arte dos Aromas: Empresa que fabrica e vende produtos naturais e organicos
certificados e tem uma linha de produtos cosmeticos bastante ampla, para pele,
cabelo, batons etc. A empresa vende online no préprio site e também via rede de

lojas credenciadas pelo Brasil.
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e Cativa Natureza: Empresa que produz e vende cosméticos veganos certificados,
possui loja online e lojas fisicas, inclusive uma loja mével. Tem uma linha também

bastante variada de produtos.

e Almanati: Empresa que produz e comercializa online produtos naturais com

predominancia de uso da Aloe Vera em suas formulagdes.

e Surya Brasil: Empresa ja bem difundida no mercado de produtos naturais, estando a
mais de 20 anos oferecendo produtos organicos. Conta com lojas fisicas no Brasil e
alguns outros paises como Estados Unidos, alem de loja online. Ampla gama de
produtos em seu portfélio.

Todas as empresas citadas tém estilos de marketing, metodologias de producéo e
focos de atuagdo no mercado bastante similares. Todas buscam ter um catalogo de produtos
de qualidade, oferecidos de forma principal para venda online e também disponibilizado
em lojas de produtos natural parceiras, para aquele consumidor com uma necessidade de

experiéncia sensorial com o produto antes da compra.
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4 OFERTA DAEMPRESA

Descricdo Detalhada

A empresa Ser Esséncia atendera o publico consumidor oferecendo produtos
cosméticos naturais e organicos em especial aqueles elaborados com base em Oleos
essenciais que serdo desenvolvidos de acordo com os principios da Aromaterapia.

Os produtos ofertados pela empresa Ser Esséncia serdo produtos proprios e também
havera revenda de produtos de linhas consagradas no mercado dos éleos essenciais, de
marcas lideres. A empresa também ir& elaborar uma linha de produtos customizados sob
encomenda, que serdo produzidos a partir de necessidades detalhadas pelos clientes.

Os produtos de fabricacdo prépria serdo desenvolvidos a partir de matérias primas de
fornecedores certificados. Os produtos serdo todos regulamentados conforme
procedimentos da ANVISA. A linha de produtos proprios sera formada na sua maior parte
por composicdes (sinergias) de Oleos esséncias com propriedades e beneficios 0os mais
variados.

A Ser Esséncia tera operacdes no Brasil, oferecendo seus produtos via plataforma de
venda online (primeira etapa) e venda direta (segunda etapa de expansdo, com equipes de
venda e parcerias com revendedores, que ndo é o foco do presente plano de negécios).

A empresa sera constituida por dois socios-proprietarios, em regime de sociedade por
cotas de responsabilidade limitada. A empresa por seu faturamento inicial se enquadrara no
regime fiscal do simples nacional. A sede da empresa com local para administracéo,
fabricacdo, armazenagem e expedi¢édo serd localizada no municipio de Curitiba, em area
prépria, uma pequena construcdo de aproximadamente 80m2 anexa a moradia de uma das

sOcias, no bairro Bogueirao.

Posicionamento

O posicionamento estratégico da empresa, com base nas estratégias genericas
descritas por Michael Porter, sera caracterizado pelo foco em diferenciagéo.

A empresa concentrard seus esforcos na busca de oferecer produtos de nicho,
atendendo as necessidades de consumidores principalmente das classes A, B e C que
buscam:

e Consumo consciente de cosméticos naturais e organicos;

e Produtos com algum grau de customizacéo.
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Essa proposta torna parte dos produtos ofertados Unicos, agregando valor a esses
produtos de forma a diminuir também a sensibilidade desses produtos a precgo e criar

0 ambiente propicio para a fidelizacdo dos clientes.

ESTRATEGIAS GENERICAS
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Fonte: Cadu Capella Reis AFEAITNG

Figura 2: Estratégias Genéricas de Porter

Estratégia de Marketing

A estratégia de marketing, considerando a visdo classica dos 4P’s, seguirda as
seguintes caracteristicas:

Preco: Os precos serdo de inicio, nivelados com os demais cosméticos naturais
similares do mercado. Para as customizagdes serdo oferecidos orgamentos individuais,
mantendo uma margem de lucro sobre o produto e sobre a elaboragéo da customizacéo.

Produto: O diferencial oferecido serdo as formulacgdes exclusivas, sob encomenda,
além de formulagdes pré-preparadas com foco em demandas conhecidas do mercado que
tem sido precariamente atendidas ou ndo atendidas pela concorréncia.

Praca: A Ser Esséncia tera sua sede na cidade de Curitiba, mas atendera a todo o
territério nacional através de plataforma de comércio eletrdnico via internet e entrega via
correios. Ndo havera loja fisica na primeira etapa do empreendimento (primeiro ano).

Promocdo: A estratégia a ser aplicada no plano de marketing, no estagio inicial de
vida da empresa e dos produtos exclusivos, sera baseada na divulgacdo dos produtos via
midias sociais tais como: Fanpage no Facebook, grupos e blogs de temas correlatos, Canal
da empresa no Youtube, publicidade paga direcionada também nessas midias socias e em
pesquisas do Google, envio de produtos para blogueiros testarem e avaliarem. O marketing

sensorial através de campanhas especificas via presenca em eventos setoriais também fara
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parte da estratégia a ser implantada, principalmente na cidade de Curitiba e redondezas.

Anélise SWOT
A andlise do ambiente interno é o passo inicial dessa analise, com o objetivo de
encontrarmos, dentro do dominio sobre o qual a empresa tem controle e pode intervir, suas

forgas e fraquezas.

Ap0s esse olhar critico para dentro, a analise parte para observar o ambiente externo a

empresa, em busca de um mapeamento de oportunidades e ameagcas.

Forcas

Fraquezas

[1 qualidade das matérias-primas

[1 prazo de entrega

[J quadro de funcionarios enxuto

[] conhecimento técnico

[1 eficiéncia de pds-venda

[1 foco no cliente e suas necessidades
[] preco competitivo

[1 valor agregado ao produto
(informacGes)

0 marca desconhecida

[] baixa precisdo da demanda inicial
[J relacionamento com fornecedores
[J inexperiéncia operacional

Oportunidades

Ameagcas

[1 ndo ha concorréncia especializada no
mercado-alvo

[1 tendéncia de forte crescimento nos
préximos anos

[ ambiente cultural (tendéncias de
consumo) e ambiental favoravel

[ leis e normas protegem atuacdo formal
[J customizagdo visando fidelizac¢do

[ aumento do PIB e aquecimento da
economia

1 Aumento da curiosidade das classes D
e E nesse tipo de produto

[ aumento do nimero de competidores
(] varia¢Bes no custo da matéria-prima
[ burocracia excessiva dos 6rgados de
fiscalizacédo

[ alteracdo da legislagéo

[J variagdo cambial facilitando
importacdes

[ alteragdo da legislagédo

Tabela 1: Analise SWOT
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5 PLANO OPERACIONAL

Infra-estrutura
A infra-estrutura basica serd composta pelos seguintes itens, equipamentos e méveis
listados a seguir. Os detalhes das quantidades se encontram no capitulo Plano Financeiro,

na lista de itens do Investimento inicial.

e (Casa (imdvel proprio de um dos s6cios) com em torno de 90 m2, com ambientes
separados para:
o Escritdrio (12 m2)
o Sanitario / Vestiario (12m2)
o Copa/ Refeitério (12 m2)
o Laboratério / Produgdo / Controle Qualidade (24 m2)
o Sala de limpeza equipamentos (10 m2)
o Almoxarifado / Embalagem / Expedicéo (12 m2)
o Lavanderia/ Servicos Gerais (8 m2)
e Notebooks;
e Mesas de escritorio
e Impressora multifuncional
e Cadeiras de escritorio
e Pagina Internet para comércio eletronico
e Armaérios de escritério
e Armaério de vestiario
e Bancadas de manipulagdo de cosméticos
e Misturador
e Agitador
e Destilador
e Balancas de precisao
e Vidraria (béqueres, pipetas, etc.)
e Envasador

e Estantes de armazenagem de produtos e matérias primas



23

Tecnologia e Processo Produtivo

As tecnologias empregadas nos processos administrativos, produtivos, vendas e
distribuicdo sdo de dominio publico em sua maioria. No entanto, as receitas com
composicdes especificas das sinergias de 6leos essenciais sdo conhecimento desenvolvido
pela propria empresa.

O processo produtivo pode de forma simplificada ser assim descrito:

* Recebimento dos insumos (matéria prima, embalagens e outros materiais),

inspecionada (controle de qualidade);

* Armazenagem dos insumos;

* Producdo (com infra-estrutura — 4gua, energia elétrica, equipamentos);

« controle de qualidade;

* Envaze;

* Embalagem e rotulagem;

» Armazenagem de produto acabado;

* Expedigao.

Logistica

O modelo de venda e distribuicdo adotado, com comércio eletrdnico via internet,
permite que ndo exista intermediario, procedendo-se a venda direta ao consumidor.

Os operadores logisticos parceiros para o modelo de negdcio em questdo sdo
empresas como Correios e outras empresas especializadas em entregas de pequenos
objetos. Serdo disponibilizadas para o consumidor algumas opcdes de servicos, sendo
sempre alguma de entrega expressa (Sedex, por exemplo) e outro mais em conta com

tempo de entrega maior (PAC, por exemplo).

Fornecedores
A relacdo com os fornecedores na questdo de pedidos se dara com a ldgica de buscar
uma cobertura de estoque minima adequada a demanda e que permita manter um nivel de
servico de exceléncia com o cliente (envio imediato sempre que possivel). Com base na
expectativa de demanda levantada para o inicio das operacdes da empresa, sera buscado um
estoque inicial que atenda algo proximo de 30 a 60 dias de producdo, dependendo da
perecividade das matérias-primas em questao.

Sera objetivado o desenvolvimento de fornecedores dentro de um raio de distancia
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menor possivel da empresa (regido metropolitana de Curitiba). Quando isso ndo for
possivel para insumos especificos também serdo buscados fornecedores nacionais e
internacionais que atendam aos requisitos de qualidade e preco.

Haverd um periodo de testes com varios fornecedores em paralelo até se consolidar
uma cadeia de fornecimento para o negécio.

Os fornecedores no caso de uma empresa de cosméticos fornecem os seguintes tipos
de insumos: extratos vegetais, 6leos essenciais, espessantes, antiespumantes, emolientes,
solubilizantes, emulsionantes, embalagens, entre outros.

Alguns exemplos de fornecedores bem conhecidos dentro do cenario nacional de

cosméticos naturais:

e Ferquima Oleos Essenciais e Vegetais
e Barry Callebaut Brasil

e Destilaria Bauru

e Dierberger

e Via Sustentis

Organizacdo / RH

A organizacao do trabalhdo e formacdo da equipe operacional da empresa em sua fase
inicial ser4 a mais enxuta possivel. De inicio a empresa contard com quatro funcionarios:
dois gerentes (as duas sdcias) sendo um gerente administrativo (responsavel pela gestao da
empresa) e um gerente comercial (responsavel pelo plano de marketing, atendimento online
aos clientes e ac¢bes de divulgacdo), um quimico (responsavel pelo processo produtivo em
pequena escala no comeco do negdcio, testes de produtos e também responsavel técnico) e
um auxiliar de producéo (para apoio na producéo, almoxarifado, embalagem e expedic&o).

Atividades tais como, servigos gerais, seguranca patrimonial, contabilidade e folha de
pagamentos serao terceirizadas.

A remuneracdo sera fixa e mensal, e serdo oferecidos como beneficios adicionais:

convenio saude e vale refeicéo.
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6 PLANO FINANCEIRO

O plano financeiro apresenta o comportamento financeiro estimado para a empresa
Ser Esséncia com o estudo e defini¢cGes de premissas de comportamento e posterior analise
critica de pardmetros tais como: investimento inicial, fluxo de caixa, demonstrativo de
resultados e projecOes de cenarios que permitem uma analise de sensibilidade. A partir da
apresentacdo de todos esses dados, sera possivel visualizar a viabilidade ou ndo do
proposto negaocio.

A projecdo de investimentos iniciais é de R$ 53.605,00 em infra-estrutura, sendo
assim possivel equipar e organizar a estrutura fisica da empresa. O capital de giro inicial
estasendo definido em R$ 10.000,00 advindos de recursos proprios das socias para o
empreendimento. As duas sdcias terdo participacdo idéntica no investimento inicial, assim
0 regime societario sera de sociedade limitada.

Abaixo se apresenta uma tabela demonstrativa da previsdo de demanda inicial de
equipamentos, mdveis, materiais auxiliares diversos e outras despesas iniciais e pré-
operacionais além de despesas em marketing para montar a micro-empresa, € que

compdem o montante de investimentos iniciais:

INVESTIMENTO INICIAL
Descricao Qtdade Unit. (F\z/$a;lor Valor Total (R$)
Equipamentos e Maquinas
Escritorio Adm
Computador 2 1.500,00 3.000,00
Multifuncional (Impress + Copiadora) 1 700,00 700,00
Telefone s/ fio 1 80,00 80,00
telggigi)ézgao de InstalacBes Elétricas / 1 200,00 200,00
Ar condicionado (12.000 BTUs) 1 2.000,00 2.000,00
Copa - Refeitorio
Bebedouro de Mesa 1 50,00 50,00
Cafeteira elétrica 1 200,00 200,00
Geladeira 2401 1 600,00 600,00
Microondas 1 400,00 400,00
Extintor de Incéndio 1 200,00 200,00
Sanitario / Vestiario
Chuveiro 1 100,00 100,00
Producéo e Controle Qualidade
Fogédo Industrial 2 bocas 1 300,00 300,00




Misturador / batedeira Industrial 2 4.000,00 8.000,00
Agitadores 2 900,00 1.800,00
Destilador de 6leos 2 1.500,00 3.000,00
Balanca preciséo 2 150,00 300,00
Destilador de agua (2 litros/hora) 1 600,00 600,00
Phmetro 2 300,00 600,00
Exaustor 2 200,00 400,00
Desumidificador do ar ambiente 1 380,00 380,00
Extintor de Incéndio 1 200,00 200,00
Ar condicionado (12.000 BTUs) 1 1.500,00 1.500,00
Sala Limpeza Vidraria e
Equipamentos
Autoclave para esterilizagéo 1 700,00 700,00
Estufa de esterilizagdo e secagem 1 800,00 800,00
Lavanderia Servigos Gerais e Dep.
Mat. Limpeza
Maquina lavar 1 800,00 800,00
SUBTOTAL 26.910,00
Tabela 2. Investimento Inicial — Equipamentos e Maquinas
INVESTIMENTO INICIAL
Descricéo Qtdade . eler Valor Total (R$)
Unit. (R$)
Moveis e Utensilios
Escritorio Adm
Mesa de escritdrio 2 300,00 600,00
Armaério arquivo 2 300,00 600,00
Cadeiras de escritdrio giratérias 2 200,00 400,00
Cadeiras de escritorio fixas 2 100,00 200,00
Lixeira 2 10,00 20,00
Kit mat. escritério 1 150,00 150,00
Copa - Refeitorio
Balcdo com pia, torneira e armario 1 400,00 400,00
Mesa copa com cadeiras 1 400,00 400,00
Balcéo com armério baixo 1 250,00 250,00
Kit talheres, copos, etc. 1 150,00 150,00
Dispensador para Toalha Interfolhas 1 40,00 40,00
Dispensador para Sabonete Liquido 1 30,00 30,00
Dispensador para Alcool Gel 1 30,00 30,00
Dispensador para Copos 1 20,00 20,00
Lixeira 2 30,00 60,00
Sanitério / Vestiario
Armario metalico para pertences e EPIs 1 400,00 400,00
Balcdo com pia e torneira 1 300,00 300,00
Espelho parede 1 200,00 200,00
Banco madeira 1 100,00 100,00
Dispensador para Toalha Interfolhas 1 40,00 40,00
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Dispensador para Sabonete Liquido 30,00 30,00
Dispensador para Alcool Gel 30,00 30,00
Box chuveiro 150,00 150,00
Producéo e Controle de Qualidade
Bancada de granito simples 3 600,00 1.800,00
Béqueres (2 cada tamanho - 8 tamanhos) 32 12,50 400,00
Pipetas, Provetas, Calices varios volumes 2 580,00 1.160,00
Bastdes de vidro 10 1,00 10,00
Espatuladoras 10 2,10 21,00
Lixeira (aco inox 20 litros) 4 160,00 640,00
Sala de Limpeza
Balcéo granito com pia, torneira 1 600,00 600,00
Dispensador para Toalha Interfolhas 1 40,00 40,00
Dispensador para Sabonete Liquido 1 30,00 30,00
Dispensador para Alcool Gel 1 30,00 30,00
Luva descartavel (cx 100 unidades) 2 25,00 50,00
Mascara descartavel (pct 100 unidades) 4 10,00 40,00
Iggca sanfonada descartavel (pacote com 4 10,00 40,00
Oculos de protegéo 4 5,00 20,00
Avental manga longa descartavel (pct) 2 15,00 30,00
Par de sapatos fechado 4 50,00 200,00
Banqueta 3 50,00 150,00
Armario 1 460,00 460,00
Mesa Avulsa 1 250,00 250,00
Almoxarifado
Estantes em aco (com 06 prateleiras) 6 130,00 780,00
Mesa com cadeira 1 200,00 200,00
Balcéo para a pesagem de matéria-prima 1 250,00 250,00
Lixeira (ago inox 20 litros) 1 160,00 160,00
Mesa Avulsa 1 250,00 250,00
SUBTOTAL 12.211,00
Tabela 3. Investimento Inicial — Moveis e Utensilios
INVESTIMENTO INICIAL
Descricéo Qtdade . eler Valor Total (R$)
Unit. (R$)
Custos e Despesas Pré-Operacionais
Reforma da Sala Comercial (divisorias, 1 1.000,00 1.000,00
Construcdo do Site E-business 1 1.500,00 1.500,00
Autorizacdo de Funcionamento — Anvisa 1 800,00 800,00
Qll\j/r?irsis;r/utarlo - Vigiléncia Sanitéaria 1 300,00 300,00
Crachas 4 3,50 14,00
Matéria-prima - éleos essenciais 1 2.000,00 2.000,00
Matéria-prima - 6leos vegetais 1 500,00 500,00
Matéria-prima bases para creme 1 500,00 500,00
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Matéria-prima bases para gel 1 500,00 500,00
Produtos para revenda - éleos essenciais 1 5.000,00 5.000,00
Embalagens 2.000,00 2.000,00
Capital de Giro 10.000,00 10.000,00
SUBTOTAL 24.114,00
Despesas com Marketing e Divulgacdo

Folders 500 0,10 50,00
Cartdes de visita 1000 0,10 100,00
Calendarios de mesa; 100 1,20 120,00
Ima de geladeira 1000 0,10 100,00
SUBTOTAL 370,00

Tabela 4. Investimento Inicial — Demais Despesas Pré-Operacionais
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Para a manutencdo da operacdo da empresa, também estdo estimadas nas tabelas a

seguir as despesas fixas mensais, considerando para isso um cenario fixo de capacidade

produtiva, ou seja, que a equipe definida ira suprir a producgdo planejada:

DESPESAS FIXAS (MENSAL)

Descricéo Valor Total (R$)

Honoréarios do Contador 1.000,00
Energia Elétrica 500,00
Agua + Esgoto 400,00
Linha telefénica + Internet 200,00
Aluguel Sala Comercial + IPTU * -
Suporte Informatica e Site 150,00
Aluguel Maquina para cartdo de crédito 50,00
Gas 120,00
Servicos gerais+produtos de higiene e limpeza 1.200,00
servico de vigilancia e monitoramento 300,00
Depreciacao (Equipamentos/Moveis e Utensilios) 400,00
TOTAL 4.320,00

* imével proprio

Tabela 5. Despesas Fixas — Mensal

CUSTOS FIXOS COM MAO DE OBRA (MENSAL)

Descricao Qtdade | Valor Unit. Valor Total
(R$) (R$)

Salérios

Pro-Labore Gerente 1 2.500,00 2.500,00
Administrativo

Pro-Labore Gerente Comercial 2.500,00 2.500,00
Quimico 3.000,00 3.000,00
Auxiliar de Producéo 1.250,00 1.250,00




SUBTOTAL 9.250,00
Encargos e Provisoes

FGTS (8%) 2 340,00
FGTS/Provisdo de Multa- 2 170,00
Rescisdo (4%)

13° Salério (8,33%) 2 354,03
Férias (11,11%) 2 472,18
FGTS S/ Férias e 13° (2,33%) 2 99,03
Vale Transporte (2 VT/dia x 24 2 408,00
dias)

Vale Alimentacdo (R$ 8,00/dia x 2 384,00
24 dias)

SUBTOTAL 1.033,02
TOTAL 10.283,02

Tabela 6. Custos Fixos com Mao de Obra - Mensal
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Para estudar a viabilidade do negdcio estdo sendo simulados e projetados trés

na projecdo de faturamento da analise de demanda, resumido na tabela a seguir:

PROJECAO DE FATURAMENTO

Descrigdo Anual Mensal (R$) Diario (R$)
(R9)
Cenario Otimista (100%, Top-Down) 900.000,00 75.000,00 2.500,00
Cenério Realista (65%, bottom-up) 585.000,00 48.750,00 1.625,00
Cenério Pessimista (40%) 360.000,00 30.000,00 1.000,00

Tabela 7. Projecdo de Faturamento

cendrios (otimista, realista e pessimista) para 0s custos variaveis, fluxo de caixa e DRE. Em
seguida analisam-se o ponto de equilibrio, rentabilidade e lucratividade para o cenario
mais, provavel, o realista. Os valores percentuais para analisar cada cenario estdo baseados
em Clemente (2002), com simplificacdo para o presente caso, sendo assim, 100% otimista,
65% realista e 40% pessimista. Os valores de faturamento para cada cendrio sdo baseados

Em relacdo a progressdo dos custos variaveis, considerando-se que a participagdo no

estimativa de devolugdo dos custos variaveis, no cenario otimista:

CUSTOS VARIAVEIS MENSAIS - CENARIO OTIMISTA

Descricao Valor Total (R$)
Matéria-prima 3.750,00
Produtos para revenda (30% dos pedidos) 6.750,00
Embalagens 2.250,00

ticket médio diario dos produtos de revenda serd de 30%, podemos fazer a seguinte



30

Despesas envio (motoboy) 1.500,00
Mat. consumiveis (expediente, descartaveis) 225,00
Manutengdo de Equipamentos 375,00
(=) SUBTOTAL 14.850,00
Impostos 1.039,50
TOTAL 15.889,50

Tabela 8. Custos Variaveis Mensais — Cenario Otimista

N&o esta sendo considerado no presente plano efeito de sazonalidade de vendas.
No cenério de custos variaveis realista, os custos variaveis podem ser obtidos pela
proporcionalidade que eles apresentam em relacdo ao faturamento projetado. Sendo assim,

a tabela fica da seguinte forma:

CUSTOS VARIAVEIS MENSAIS - CENARIO REALISTA

Descrigédo Valor Total (R$)
Matéria-prima 2.437,50
Produtos para revenda (30% dos pedidos) 4.387,50
Embalagens 1.462,50
Despesas envio (motoboy) 975,00
Mat. consumiveis (expediente, descartaveis) 146,25
Manutencdo de Equipamentos 243,75
(=) SUBTOTAL 9.652,50
Impostos 675,68
TOTAL 10.328,18

Tabela 9. Custos Variaveis Mensais — Cendrio Realista

O cenario pessimista aplica a previsdo de 40% sobre os custos variaveis em relacao

ao valor maximo (otimista), ou seja:

CUSTOS VARIAVEIS MENSAIS - CENARIO PESSIMISTA

Descricao Valor Total (R$)
Matéria-prima 1.500,00
Produtos para revenda (30% dos pedidos) 2.700,00
Embalagens 900,00
Despesas envio (motoboy) 600,00
Mat. consumiveis (expediente, descartaveis) 90,00
Manutencéo de Equipamentos 150,00
(=) SUBTOTAL 5.940,00
Impostos 415,80
TOTAL 6.355,80

Tabela 10. Custos Variaveis Mensais — Cenario Pessimista
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O cenério pessimista pode ser associado ao momento inicial de funcionamento de um
empreendimento novo, o qual ainda ndo apresenta credibilidade junto ao Mercado
consumidor e ndo possui um portfélio de clientes formado. Esse cenario é interessante no
desenvolvimento do plano de negdcios para produzir uma estimativa de, por exemplo,
capital de giro inicial a ser levantado, que possa suportar a decolagem do empreendimento
em seus primeiros meses de inser¢do no mercado.

Na sequiéncia da analise, desenvolvem-se projecdes de Fluxo de Caixa no decorrer

dos primeiros 12 meses, para 0s trés cenarios projetados.
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FLUXO DE CAIXA MENSAL (R$) - CENARIO OTIMISTA

jan fev mar abr mai jun jul ago set out nov dez
Saldo de Caixa Inicial 63.605,00
() Investimento Inicial 53.605,00
(=) SALDO 10.000,00 | 51.046,98 | 92.093,96 | 133.140,9 | 174.187,9 | 215.234,9 | 256.281,8 | 297.328,8 | 338.375,8 | 379.422,8 | 420.469,8 | 461.516,78
Entradas de caixa
(+) Receita vendas/servicos | 75.000,00 | 75.000,00 | 75.000,00 | 75.000,00 | 75.000,00 | 75.000,00 | 75.000,00 | 75.000,00 | 75.000,00 | 75.000,00 | 75.000,00 | 75.000,00
(=) SALDO ENTRADAS | 85.000,00 | 126.046,9 | 167.093,9 | 208.140,9 | 249.187,9 | 290.234,9 | 331.281,8 | 372.328,8 | 413.375,8 | 454.422,8 | 495.469,8 | 536.516,78
Saidas de Caixa
(-) Despesas Fixas 4.320,00 | 4.320,00 | 4.320,00 | 4.320,00 | 4.320,00 | 4.320,00 | 4.320,00 | 4.320,00 | 4.320,00 | 4.320,00 | 4.320,00 | 4.320,00
(-) Salarios + Encargos 10.283,02 | 10.283,02 | 10.283,02 | 10.283,02 | 10.283,02 | 10.283,02 | 10.283,02 | 10.283,02 | 10.283,02 | 10.283,02 | 10.283,02 | 10.283,02
(=) TOTAL DESPESAS 14.603,02 | 14.603,02 | 14.603,02 | 14.603,02 | 14.603,02 | 14.603,02 | 14.603,02 | 14.603,02 | 14.603,02 | 14.603,02 | 14.603,02 | 14.603,02
(-) Custos Variaveis 14.850,00 | 14.850,00 | 14.850,00 | 14.850,00 | 14.850,00 | 14.850,00 | 14.850,00 | 14.850,00 | 14.850,00 | 14.850,00 | 14.850,00 | 14.850,00
=) TO:I'AL CUSTOS 14.850,00 | 14.850,00 | 14.850,00 | 14.850,00 | 14.850,00 | 14.850,00 | 14.850,00 | 14.850,00 | 14.850,00 | 14.850,00 | 14.850,00 | 14.850,00
(-) Impostos (6%b) 4.500,00 | 4.500,00 | 4.500,00 | 4.500,00 | 4.500,00 | 4.500,00 | 4.500,00 | 4.500,00 | 4.500,00 | 4.500,00 | 4.500,00 | 4.500,00
(=) SALDO FINAL
FLUXO DE CAIXA MENSAL (R$) - CENARIO REALISTA
jan fev mar abr mai jun jul ago set out nov dez
Saldo de Caixa Inicial 63.605,00
(-) Investimento Inicial 53.605,00
(=) SALDO 10.000,00 | 31.569,48 | 53.138,96 | 74.708,44 | 96.277,92 117'347'4 139'316’8 160'286’3 182'?155’8 204';25’3 225'894’8 247.264,28
Entradas de caixa
(+) Receita vendas/servigos | 48.750,00 | 48.750,00 | 48.750,00 | 48.750,00 | 48.750,00 | 48.750,00 | 48.750,00 | 48.750,00 | 48.750,00 | 48.750,00 | 48.750,00 | 48.750,00
(=) SALDO ENTRADAS | 58.750,00 | 80.319,48 101.288,9 123.358,4 145.(2)27,9 166.397,4 188.;66,8 209.;36,3 231.205,8 252.&2375,3 274.344,8 296.014.28
Saidas de Caixa
(-) Despesas Fixas 4.320,00 | 4.320,00 | 4.320,00 | 4.320,00 | 4.320,00 | 4.320,00 | 4.320,00 | 4.320,00 | 4.320,00 | 4.320,00 | 4.320,00 | 4.320,00
(-) Salarios + Encargos 10.283,02 | 10.283,02 | 10.283,02 | 10.283,02 | 10.283,02 | 10.283,02 | 10.283,02 | 10.283,02 | 10.283,02 | 10.283,02 | 10.283,02 | 10.283,02
(%) TOTAL DESPESAS | 1 603 07 | 14.603,02 | 14.603,02 | 14.603,02 | 14.603,02 | 14.603,02 | 14.603,02 | 14.603,02 | 14.603,02 | 14.603,02 | 14.603,02 | 14.603,02

FIXAS
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(-) Custos Variaveis | 9.652,50 | 9.652,50 | 9.652,50 | 9.652,50 | 9.652,50 | 9.652,50 | 9.652,50 | 9.652,50 | 9.652,50 | 9.652,50 | 9.652,50 | 9.652,50
(z)@TQkSEI%TOS 9.65250 | 9.652,50 | 9.652,50 | 9.652,50 | 9.652,50 | 9.652,50 | 9.652,50 | 9.652,50 | 9.652,50 | 9.652,50 | 9.652,50 | 9.652,50
(-) Impostos (6%) 2.02500 | 2.925,00 | 2.92500 | 2.925.00 | 2.92500 | 2.925.00 | 2.925,00 | 2.92500 | 2.925.00 | 2.92500 | 2.925.00 | 2.925,00
(=) SALDO FINAL

FLUXO DE CAIXA MENSAL (R$) - CENARIO PESSIMISTA
jan fev mar abr mai jun jul ago set out nov dez
Saldo de Caixa Inicial 63'6005’0
(-) Investimento Inicial 53'6005’0
(=) SALDO 10'0000'0 17.656,98 | 25.313,96 | 32.970.94 | 40.627,92 | 48.284,90 | 55.941.88 | 63.598.86 | 71.255,84 | 78.912,82 | 86.569,80 | 94.226.78
Entradas de caixa
*) Rec;‘:ﬁ/?;;’e“dase 30'%00'0 30.000,00 | 30.000,00 | 30.000,00 | 30.000,00 | 30.000,00 | 30.000,00 | 30.000,00 | 30.000,00 | 30.000,00 | 30.000,00 | 30.000,00
(=) SALDO ENTRADAS | “*9990 47,656 98 | 55.313,96 | 62.97094 | 70.627,92 | 78.284,90 | 85.941,88 | 93.598,86 | 10-2>>% | 1005128 LIO8098 | 154 996,78
Saidas de Caixa
(-) Despesas Fixas 432000 | 432000 | 4.32000 | 4.320,00 | 4.320,00 | 4.320,00 | 4.32000 | 4.320.00 | 4.320,00 | 4.320,00 | 4.320.00 | 4.320,00

(-) Salérios + Encargos 10'2283'0 10.283,02 | 10.283,02 | 10.283,02 | 10.283,02 | 10.283,02 | 10.283,02 | 10.283,02 | 10.283,02 | 10.283,02 | 10.283,02 | 10.283,02
S TOTﬁILXiESPESAS 14'6203'0 14.603,02 | 14.603,02 | 14.603,02 | 14.603,02 | 14.603,02 | 14.603,02 | 14.603,02 | 14.603,02 | 14.603,02 | 14.603,02 | 14.603,02
(-) Custos Variaveis | 5.940,00 | 5.940,00 | 5.940,00 | 5.940,00 | 5.940,00 | 5.940,00 | 5.940,00 | 5.940,00 | 5.940,00 | 5.940,00 | 5.940,00 | 5.940,00
S TV(?ATQI%\SEI%TOS 5.940,00 | 5.940,00 | 5.940,00 | 5.940,00 | 5.940,00 | 5.940,00 | 5.940,00 | 5.940,00 | 5.940,00 | 5.940,00 | 5.940,00 | 5.940,00
(-) Impostos (6%) 1.800,00 | 1.800,00 | 1.800,00 | 1.800,00 | 1.800,00 | 1.800,00 | 1.800,00 | 1.800,00 | 1.800,00 | 1.800,00 | 1.800,00 | 1.800,00

(=) SALDO FINAL

Tabela 11. Fluxo de Caixa Mensal — Cenarios Otimista, Realista e Pessimista
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Com objetivo de sintetizar o resultado financeiro, € apresentado a seguir também o

DRE (Demonstrativo do Resultado do Exercicio) anual para o cenério realista:

DRE ANUAL - CENARIO REALISTA

Descricéo Valor Total (R$) %
(+) RECEITA OPERACIONAL BRUTA 585.000,00 100
(-) TRIBUTOS (SIMPLES NACIONAL) 35.100,00 6
(=) RECEITA OPERACIONAL LIQUIDA 549.900,00 94
(-) CUSTOS VARIAVEIS 115.830,00 19,8
(=) LUCRO OPERACIONAL BRUTO (MARGEM BRUTA) 434.070,00 74,2
(-) DESPESAS FIXAS 123.396,24 21,1
(=) RESULTADO LIQUIDO DO EXERCICIO 310.673,76 53,1

Tabela 12. DRE Anual — Cenario Realista



7 ANALISE DE VIABILIDADE

Indicadores de viabilidade econdmico-financeiros

Ponto de Equilibrio Econémico
Com base no resultado do DRE é possivel proceder a verificacdo do Ponto de
Equilibrio Econémico, informacgdo Util para o empreendedor determinar o faturamento
bruto mensal que a empresa precisa ter para que o resultado liquido do exercicio seja zero,
em outras palavras, o valor minimo que a futura empresa deve conseguir faturar para cobrir

0s gastos, sem ter lucro ou prejuizo. O calculo segue a férmula:
PE = Custo fixo / IMC (indice da margem de contribuicéo)

Para o caso em analise da Ser Esséncia, o calculo é assim desenvolvido:

CALCULO DO PONTO DE EQUILIBRIO ECONOMICO
Descrigédo Valor Total (R$)
RECEITA OPERACIONAL BRUTA 585.000,00
LUCRO OPER BRUTO (IMC) 434.070,00
LUCRO OPER BRUTO (IMC) em % da RECEITA BRUTA 74%
CUSTOS/DESPESAS FIXAS 123.396,24
PONTO DE EQUILIBRIO 166.302,21

Tabela 13. Ponto de Equilibrio Econémico

Payback

Payback simples: consiste na analise do tempo necessario para que o lucro liquido da
empresa se iguale ao investimento inicial.
A formula a ser aplicada nesse célculo é:

Payback = Valor do Investimento/Lucro Liquido

Aplicando-se o Payback simples para os trés cenarios propostos obtem-se:

35
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CALCULO DO PAYBACK SIMPLES

Descricao Valor Total (R$) MESES
INVESTIMENTO INICIAL (C/ CAP. GIRO) 63.605,00
LUCRO LIQUIDO MENSAL (OTIMISTA) 41.046,98
PAYBACK (OTIMISTA) 2
LUCRO LIQUIDO MENSAL (REALISTA) 21.569,48
PAYBACK (REALISTA) 3
LUCRO LIQUIDO MENSAL (PESSIMISTA) 7.656,98
PAYBACK (PESSIMISTA) 8

Tabela 14. Payback Simples

Valor presente liquido

Valor presente liquido (VPL): representa os fluxos de caixa futuros trazidos e

somados na data zero, subtraidos do investimento inicial.

VPL = “valor presente das entradas de caixa” — “investimento inicial ”.

O VPL para inicio das operacdes, considerando um custo de capital de 15% a.a., é de

R$ 1.557.188,32

Taxa interna de retorno

Taxa Interna de Retorno é a taxa de juros que torna o valor presente das entradas de

caixa igual ao valor presente das saidas de caixa. Destaforma, a TIR € a taxa de desconto

que faz com que o Valor Presente Liquido (VPL) do projeto seja zero.

.A taxa interna de retorno para o fluxo de caixa desse negdcio é de 87,94%

Lucratividade

A lucratividade indica quanto um negocio efetivamente ganhou em relagéo a tudo o

que faturou. A férmula é:

Lucratividade = Lucro Liquido Mensal/ Receita Bruta

A lucratividade mensal no caso da empresa Ser Esséncia é de 44,25%
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Rentabilidade
A rentabilidade esta ligada ao investimento inicial e em quanto de retorno ele é capaz
de proporcionar para o negocio.
A rentabilidade € calculada levando em conta o lucro liquido, mas fazendo a relagédo

com o investimento para se chegar ao resultado. Assim, a formula fica da seguinte maneira:

Rentabilidade Mensal = (Lucro Liquido Mensal/Valor do Investimento) x 100

CALCULO DA RENTABILIDADE MENSAL (CENARIO REALISTA)

Descricao Valor Total (R$) %
INVESTIMENTO INICIAL (C/ CAP. GIRO) 63.605,00
LUCRO LIQUIDO MENSAL (REALISTA) 21.569,48
RENTABILIDADE MENSAL 34%

Tabela 15. Rentabilidade Mensal

Analise de sensibilidade

Conforme ja descrito no decorrer da analise financeira, levantou-se dados e efetuou-
se calculos para os cenarios otimista, realista (mais provavel) e pessimista.

Nessa andalise de sensibilidade, condensamos essas informacBes com foco nas
variaveis chave: fauramento e lucratividade. Em relacdo ao cenario provavel, o faturamento

mensal varia entre +54% e -38%. J4 a lucratividade varia entre +23,68% e -42,33%.

Varidveis Chave Indicadores Financeiros
L. 1.) Faturamento . . .
Cenarios 2.) Lucratividade Fluxo de Caixa | Payback Simples VPL
- 1.) RS 75.000,00
Otimista 2) 54,73% RS 502.563,76 1,5 RS 2.920.741,28
‘ 1.) RS 48.750,00
Provavel 2.) 44,25% RS 268.833,76 2,9 RS$ 1.557.188,32
. 1.) RS 30.000,00
Pessimista 2)) 25,52% RS 101.883,76 8,3 RS 583.221,92

* custo de capital de 15% a.a.
Tabela 16. Analise de sensibilidade
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8 CONCLUSAO

O presente plano de negdcio foi elaborado com base em informagdes de mercado
obtidas de fontes setoriais (ABIHPEC) e organizacGes internacionais que monitoram a
evolucdo dos indicadores desse setor (Euromonitor) de cosméticos. A partir dessas
informacdes foi possivel a definicdo de premissas de objetivos para o primeiro ano de
operacdo da empresa, como a parcela de mercado de 0,5% (9000 clientes), o ticket médio
anual por cliente de R$ 100,00 chegando a projecdo otimista de faturamento bruto no
primeiro ano da ordem de R$ 900.000,00. A partir disso tragou-se um alvo mais realista
(provavel) de 65% desse montante, ou seja, um faturamento de R$ 584.000,00 anuais com
uma média diaria de 16 pedidos com valor de ticket médio de R$ 100,00.

A partir da construcdo desse cenario, e das analises operacionais e financeiras
desenvolvidas, foi possivel chegar a visualizacdo de um resultado operacional bem
interessante e sustentavel que permitiu afirmar que a execucdo do plano seria bem
sucedida. O capital inicial necessario para o empreendimento, da ordem de pouco mais de
R$ 63.000,00 teria um periodo de Payback estimado bastante curto, em torno de 3 meses no
cenario provavel. Sendo assim, concluiu-se pela recomendacdo do plano como um
empreendimento de baixo risco e altamente rentdvel e uma boa oportunidade de
investimento.

Nesse plano verificou-se o enorme potencial ainda pouco explorado do mercado
nacional de producdo e venda de cosméticos naturais, mercado esse com tendéncia de
expansdo futura ainda por varios anos, tendo em vista como referéncia outros paises com
mercados mais maduros.

O desenvolvimento do presente plano de negdcio permitiu a aplicacdo pratica e
abrangente dos conhecimentos adquiridos durante 0 MBA em Gestdo Estratégica de
Empresas, enfatizando-se o planejamento estratégico, contabilidade, marketing, gestdo de

projetos, dentre outras.
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