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“Seja um padrao de qualidade. Algumas
pessoas nao estao habituadas a um

ambiente onde a exceléncia é o esperado.”

Steve Jobs



RESUMO

O Plano de negocio em andlise é a abertura de um Atelié de Costura de pequeno
porte focado em vestidos de noivas, um mercado no qual a situacdo econdmica € um
fator que ndo afeta diretamente seus produtos e servicos, sendo atrativo para os
negécios. Dentre os itens levados em consideracdo num casamento, o vestido de
noiva é um dos itens mais importantes, se ndo o mais importante. O atelié de costura
entre em cena nesse momento com a grande responsabilidade de tornar o sonho da
noiva em realidade. Este € um mercado de grande competitividade, portanto possuir
um diferencial é muito importante. O projeto visa oferecer a confeccéo de vestidos de
noivas de forma personalizada ao estilo da cliente, oferecendo um produto exclusivo,
e com o grande diferencial de um custo mais baixo que o da concorréncia, sem abrir

mao da qualidade.

Palavras chaves: empreendedorismo, plano de negécios, atelié, costura, noivas.
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1. SUMARIO EXECUTIVO

O Plano de nego6cio em andlise € a abertura de um Atelié de Costura de
pequeno porte e focado em vestidos de noivas. Segundo a pesquisa da revista Claudia
Noivas em parceria com a area de Pesquisa e Inteligéncia de Mercado da Editora Abril
(Editora Abril, 2011), quase 1 milhdo de casamentos sdo realizados no pais por ano,
um indice 35% maior que ha 10 anos.

Apesar dos gastos com 0 casamento representar a maior preocupacao das
noivas, a cautela sempre é levada em consideracdo. Porém como o casamento
representa a realizacdo de um sonho, todas acabam gastando mais do que sua
intencdo inicial. Por esta raz&o, a situacdo econdémica é um fator que ndo afeta

diretamente este mercado de produtos e servi¢os, sendo atrativo para 0s hegocios.

Dentre os produtos e servigos, o vestido de noiva € um dos itens mais
importantes, se ndo 0 mais importante. O vestido tera o papel de engrandecer e
valorizar ainda mais a noiva, a principal estrela da festa. Consequentemente o vestido
deve transmitir toda a personalidade e o romantismo da noiva. E neste momento que
surge o atelié de costura que tem a grande responsabilidade tornar este sonho em

realidade.

Este projeto visa oferecer a confecgédo de vestidos de noivas personalizados,
desenhados e confeccionados ao estilo da cliente. O vestido sera Unico e original. O
atelié ndo trabalhara com aluguel. O foco sera justamente oferecer um vestido

exclusivo.

Para que a noiva decida pela compra do vestido, o grande diferencial sera
oferecer um atendimento diferenciado, desde o ambiente agradavel, o vestido
estilizado em papel, opcdes de tecidos e materiais de qualidade e toda a assessoria
necessaria para a melhor escolha do vestido, além de um custo mais baixo que o da

concorréncia e de qualidade.
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1.1. Indicadores de Viabilidade

Capital a ser investido R$ 163.150,00
Faturamento Anual (primeiro ano) R$ 442.400,00
Faturamento Mensal Médio (primeiro ano) R$ 35.200,00

Lucro Mensal Médio (primeiro ano) R$ 1.600,00

Pay Back 3 anos, 9 meses, 18 dias

Tabela 1 — Indicadores de Viabilidade

1.2. Empreendedores do Negdcio

A proprietaria deste empreendimento sera a Sra. Yuri Takenaka, que ja possui
experiéncia em confeccdo de vestidos, principalmente vestidos de noivas. Atua
informalmente no mercado, onde o negdcio surgiu como um hobby. Atualmente
trabalha nos momentos de folga e possui uma pequena clientela. Realizada
atendimento personalizado e diferenciado, em horérios alternativos, de acordo com a

necessidade da cliente.

O negocio sera de pequeno porte, ndo sendo necessario um gestor para cada
funcado. A propria Sra. Yuri sera responsavel por recepcionar a noiva, criar o vestido,
comprar os materiais, fazer aos ajustes em cada prova e a entrega. A costura também
serd sua responsabilidade, porém contara com o auxilio de uma costureira, para poder

dedicar-se mais no atendimento e criacao.

A parte contabil sera responsabilidade do Sr. Jaime Takenaka, administrador,

com experiéncia em negdécios e vendas do atacado e varejo.

1.3. Dados do Empreendimento
Nome da Empresa: Yuri Atelié de Costura

Missdo: Dar inspiracdo a noiva e criar o vestido ideal. Garantir exceléncia no

atendimento e na qualidade do produto, proporcionando total satisfacéo a cliente.
Viséo: Ser referéncia em criacdo de vestidos de noivas em Curitiba.

Valores: Cortesia, respeito, qualidade.
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1.4. Setor de Atividade
O setor de atividade sera a prestacao de servico na confeccao de vestidos.

Segundo a Comissdo Nacional de Classificacdo (CONCLA), a atividade

econdmica possui a seguinte Classificacdo Nacional de Atividade Econdmica (CNAE):

CNAE 2.1
Hierarquia
Secao: C INDUSTRIAS DE TRANSFORMACAC
Divis&a: 14 CONFECCAQ DE ARTIGOS DO VESTUARIO E ACESSORIOS
Grupo: 141 CONFECCAO DE ARTIGOS DO VESTUARIO E ACESSORIOS
Classe: 1412-6 CONFECCAQ DE PECAS DE VESTUARIO, EXCETO ROUPAS INTIMAS
Subclasse 1412-6/02 CONFECCAO, SOB MEDIDA, DE PECAS DO VESTUARIO, EXCETO ROUPAS INTIMAS

Lista de Atividades...
Notas Explicativas:
Esta subclasse compreende:

- a confeccdo, sob medida, de artigos do vestuario masculine, feminino e infantil (blusas, camisas, vestidos, saias, calcas, ternos,
casacos, etc.), feitos com qualguer tipo de material (tecidos planos, tecidos de malha, couros, etc.)

Esta subclasse ndo compreende:
- a confeccdo, sob medida, de roupas profissionais (1413-4/02)
- @ reparacdo ou conserto de pecas do vestudrio (9529-1,/99)

Tabela 2 — fonte IBGE

1.5. Enquadramentos Tributarios

A forma de constituicdo da empresa sera a de Sociedade Limitada, que possui
como caracteristica a limitagdo da responsabilidade (dos s6cios a integralizacdo do
capital social), simplicidade das exigéncias legais relativas ao funcionamento
(podendo apresentar uma estrutura bastante simplificada, com pequeno niamero de
socios e clausulas contratuais) e flexibilidade legal na sua formagdo (com ampla

liberdade no estabelecimento de clausulas e condi¢des na regéncia da sociedade).

A abertura da empresa para as devidas tributacdes sera pelo Simples Nacional.
A confeccao sob encomenda caracteriza-se como atividade de prestacéo de servicos,
onde a aliquota sera de 6,00% a 17,42%, dependendo da receita bruta total auferida

pelo negécio no decorrer do ano anterior.

Orgaos necessarios para a formalizacao:
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Junta Comercial: registro da empresa para a instalacdo da fébrica, cujo
processo incluird a emissdo de alvara de funcionamento da prefeitura e do corpo de

bombeiros.

Secretaria da Receita Federal: registro da empresa no CNPJ através do

aplicativo via site http://www.receita.fazenda.gov.br; br />

Agencia da Previdéncia Social: cadastro na Previdéncia Social para
contratacao de pessoal (INSS/FGTS);

Secretaria Estadual da Fazenda: autorizacdo para emissao de notas fiscais e

autenticacao de livros fiscais. E inscricdo no cadastro de contribuinte do ICMS.

Entidade Sindical Patronal: para enquadramento correspondente as atividades

da empresa.

1.6. Capital Social

O Capital Social da empresa € de R$ 163.150,00, formado por todos os
recursos necessarios a implementacdo da mesma, tais como imével, mobiliarios e
equipamentos, bem como o capital investido por cada um dos sécios participantes do

empreendimento.

1.7. Fontes de Recursos

A fonte de recursos para a formacao da empresa sera obtida juntos aos sécios

da mesma, por meio de investimentos de maquinario e capital proprio.

2. ANALISE DE MERCADO

2.1. Estudos dos Clientes
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O numero de casamentos no Brasil tem aumento nos ultimos anos. Eles estdo
ocorrendo também cada vez mais tarde para as mulheres, concentrando-se na faixa

etaria de 20 a 34 anos quase 80% da totalidade.

Abaixo o resultado de estudos demonstrando o niumero de casamentos, as

faixas etarias e as ocorréncias por meses a nivel Brasil, e Curitiba.

Segundo a sala de imprensa do IBGE (Instituto Brasileiro de Geografia e
Estatistica) divulgada em 9 de dezembro de 2014, em 2013, foram registrados
1.052.477 casamentos contra 1.051.686 em 2012, um aumento de 1,1%.

Casamentos

1.063.514

1.052.477

2012 2013

Gréfico 1 — Fonte: IBGE

Ainda segundo o IBGE, o nUmero de casamentos concentra-se mais na regiao
Sudeste, seguido da regido Nordeste e em terceiro a regido Sul, foco de nossa

pesquisa.
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Casamentos entre conjuges
masculinos e femininos

B Sudeste F Nordeste MESul m®Centro-Oeste M Norte

Gréfico 2 — fonte IBGE

Segundo a revista Claudia, o gasto real com casamentos € mais que o dobro da

intencdo de gastos planejada inicialmente.

250m
) de gastar
2 Imaginaram.
B |Intencao
100m
Real
25m 50M  5om
20m
10m .
_ — [ | , |
Classe C Classe B Classe A Classe AAA

Figura 1 — Fonte revista Claudia.

Outro dado da pesquisa € que a classe B é quem lidera os casamentos, que
ser& foco do projeto.
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O perfil do consumir alvo segue a linha de resultado divulgado pelo IBGE de
2013 onde mulheres de 20 a 24 anos de idade correspondem a 29,2% das noivas,
mulheres de 25 a 29 anos de idade correspondem a 29,0% e mulheres de 30 a 34

anos correspondem a 20,4%, totalizado nestes 3 grupos 78,6% das noivas.

Taxa de Nupcialidade Legal - mulheres

28,2
30,7
29,2
28,6
29,0

14,6
16,2
15,0
23,0
13,1
17,2
20,4
7,0
10,0
12,6
8,5

el N
© ©

2
5

o]

(s7), 2
= N0 O =i
o —

4

4

3,3
4,3
8

e
1)

2,3
1

15A19 20A24 25A29 30A34 35A39 40A44 45A49 50A54 55A59 60ANOSE
ANOS ANOS ANOS ANOS ANOS ANOS ANOS ANOS ANOS MAIS

2003 = 2008 w2013

Gréfico 3 — Fonte: IBGE, Diretoria de Pesquisas, Coordenacdo de Populacéo e Indicadores Sociais,
Estatisticas do Registro Civil 2003/2013 e Projecéo da Populagdo por Sexo e Idade para o Periodo
200-2030 — Reviséo 2013.

Nota: Exclusive a populagéo de menos de 15 anos e sem declaragéo de idade

Quanto a estimativa de pico de faturamento, esperava-se que o més de maio
fosse o principal més para casamentos. Porém conforme Ultima estatistica de
distribuicdo de casamentos por més realizada pelo IBGE em 2011, mostra que 0s
meses mais promissores. sdo 0os meses de Novembro e Dezembro, considerando
Brasil, a regido Sul e o Parana. Porém em Curitiba existe uma peculiaridade, onde o
més de Julho desponta como segundo principal més com 1.044 casamentos, atras do
més de novembro com 1.107 casamentos. Estes picos podem estar relacionados por

fatores com clima, férias e recebimento do décimo terceiro salario.
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Casamentos no Brasil
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Casamentos no Parana
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Grafico 7 — Fonte IBGE

2.2. Estudos dos Concorrentes

No ramo de vestidos de noivas, a concorréncia € muito diversificada, atuando

em trés seguimentos: confeccdo sob medida, venda de vestido pronto e o aluguel.

No caso da confeccgdo do vestido de noivas em Curitiba, uma das principais

referéncias é o bairro do Alto da XV, onde concentram-se muitas lojas de noivas.

Dentre os principais concorrentes estao as lojas:
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- Maison Veridiane

Rua Marechal Deorodo, 1490 — Alto da VX

- Izabel Noivas e Noivos

Rua Mal. Deodoro, 1579 e 1591. Alto da XV

- CIA da Noiva

Rua Marechal Deodoro 1555, Alto da xv

2.3. Estudo dos Fornecedores

Os fornecedores inicialmente considerados sédo em sua maioria locais, pois
apresentam a qualidade necesséria para a confec¢ao dos vestidos. Com relacédo aos
tecidos, fornecedores dos estados de Sao Paulo e Santa Catarina também s&o opcéo,

onde as lojas especializadas em tecelagem nacionais e estrangeiras se concentram.

Tabela principais fornecedores e parceiros, que podem ser divididos em tecidos de

baixo, médio e alto custo:
- Tecelagem Imperial

Rua XV de Novembro, 99 — Centro

- Javanesa Tecidos

Rua José Bonifacio, 69 — Centro

- Fénix Curitiba Comércio de Tecidos

Rua Emiliano Perneta, 182 - Centro
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3. PLANO DE MARKETING

Sendo o modelo do negdécio um empreendimento inicial de pequeno porte, o
plano de marketing sera principalmente via eletrbnica, através de marketing via
internet. Também sera considerada uma pequena panfletagem para divulgacdo em
saldes de beleza da regido onde sera instalado o atelié.

Sera desenvolvido um site na internet, a fim de cativar o publico alvo e transmitir

seguranca e solidez do negdcio. Relacionar os site aos diversos blogs.

O negocio atual ja conta com um a pequena clientela ja formada, que também

fard a divulgacao boca a boca, que tem se mostrado muito eficiente até o momento.

3.1. Descrigao dos Principais Produtos e Servigos
O produto final sera o vestido de noiva.

Todos os demais subprodutos como consultoria, estilismo, propostas de
vestido, personalizacdo, material, medicao, provas e ajustes, ja estdo incluidos no

produto final.

3.2. Precgo

Os precos aplicados séo variaveis, e dependem principalmente dos materiais

utilizados, do modelo escolhido, que acarretara no tempo de confeccao.

Os valores assumidos para o negocio séo valores meédios para um vestido sem

muito luxo, mas de grande demanda.

O preco assumido do vestido sera de 4.400,00 reais.

3.3. Estratégias Promocionais

Buscar parceiros que oferecam servicos de maquiagem, cabelo, dia da noiva
entre outros, para que sejam divulgados seus servi¢cos no atelié. Em troca a divulgacao

do atelié nos devidos locais.
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Também serdo considerados mimos para as clientes.

3.4. Marca

A marca sera “Yuri Atelié de Costura”

3.5. Estrutura de Comercializacao

A estrutura de comercializacdo sera através de venda do produto via atelié,

porém com facilidades via site.

3.6. Localizacdo do Negdcio

A escolha do local levou em consideracdo a concentragdo uma regido de

concentracdo da classe B e de facil acesso viario.

Também levou em consideracéo a proximidade da maioria das clientes atuais.
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Figura 2 — distribuicéo dos bairros de Curitiba e localizacédo do atelié.

A localizacdo escolhida para o atelié sera o bairro Vila Izabel, em uma regido
gue abriga pequenas lojas e comércio, frequentada por pessoas do bairro, da regido

e inclusive por pessoas de bairros distantes em busca de comércio de destaque local.

O local ficara em uma esquina, de facil visibilidade e acesso, um dos pontos

chaves. Também esta localizado em uma rua tranquila, arborizada e muito agradavel.

O ponto comercial sugerido esta localizado na Rua Cel. Ottoni Maciel, nUmero

298, esquina com Rua Guaianazes.

Figura 3 — Vista frontal do local
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Figura 4 — Vista da esquina

Figura 5 — Vista vias de acessol

4. PLANO OPERACIONAL

4.1. Arranjo Fisico

O Atelié contara com sala de espera, provador, sala de costura, balcdo e

exposicdo de tecidos e books, caixa e empacotamento, estoque, copa e banheiro.
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4.2. Capacidade de Servicos

Considerando o vestido de noiva em questdo, com precificacdo e modelo
padréo, estima-se que o atelié com seus custos fixos, sera capaz de confeccionar até

15 vestidos por més, considerando a mao de obra da proprietaria Yuri se necessario.

No inicio do negdcio, foi considerado um total de 8 vestidos mensais, tendo o
tempo da proprietéria Yuri dedicado a divulgacgéo, atendimento e aproximagéo com as

clientes.

4.3. Necessidade de Pessoal

Para o negocio foi considerada méo de obra de uma costureira e uma

atendente.

As demais atividades, ja descritas, serdo responsabilidade da proprietéria, e a

atividade contabil serd do Sr. Jaime Takenaka.



5. PLANO FINANCEIRO

5.1. Investimentos

Investimento Fixo

Discriminag3o valor
Construgao 20.000,00
Reformas 20.000,00
Maquinas e Equipamentos 9.700,00
Placar luminos 2.000,00
Instalacdo de alarme 3.500,00
Ar condicionado/aquedor 3.500,00
Sistema de som 700,00
Moveis e utensilios 20.150,00
Balcdo central 2.000,00
Provador 3.000,00
Espelhos 4.000,00
Araras 2.000,00
Telefone 150,00
Sofas 2.000,00
Poltronas 3.000,00
eletrodomésticos 2.000,00
manequins vitrine 2.000,00
Informatica 5.300,00
Computador 2.000,00
Impressora 500,00
Software 2.000,00
maquinas cartdes 300,00
impressora recibos 500,00
Outros 8.000,00
Propaganda 5.000,00
Arquiteto 3.000,00
total investimento fixo 63.150,00
Investimento Inicial

Discriminagao valor
Investimento 100.000,00
Total de Investimentos

Discriminagdo valor
Investimentos 163.150,00
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5.2. Custos
Custo fixo mensal
Discriminagao
Costureira + encargos 2500
Recepcionista + encargos 1800
Retirada dos Socios (Pré-Labore) 5000
Aluguel 2500
Agua 130
Luz 200
Telefone e internet 150
Despesas com Veiculo 500
Material de Expediente e Consumo 150
Seguros 500
Marketing 300
Manutengao 50
Despesas de Viagem -
Servicos de Terceiros 150
Transporte 150
Outros -
Total 14080
Custo variavel (por vestido)
Discriminagao
Material (tecido, forro, armacdo, etc) 2000

5.3. Previsdes de Faturamento
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Estima-se um faturamento mensal de 8 vestidos no primeiro ano, € uma projecao de

aumento de vendas conforme a tabela abaixo.

Total de Faturamento Mensal custo direto | faturamento | % faturam.

Produto (material) 16.00,000 19.200,00 54,5%

servico 0 16.000,00 45,5%

Total 16.000,00 35.200,00

Crescimento Anual 20% 15% 10% 5%

Ano Anol Ano2 Ano3 Ano4 Ano5
Receita Total Anual 422.400,00 |506.880,00 |582.912,00 {641.203,20 |673.263,36




5.4. Demonstrativo de Resultados Mensal (Ano 1)
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DRE

Estrutura Gerencial de Resultados

Discriminagao Valor %

1. Receita Total 35.200,00 100,0%

Vendas (a vista) 35.200,00 100,0%

...Vendas (a prazo) - 0,0%

2. Custos Variaveis Totais 19.520,00 55,5%

...Previsdo de custo de material 16.000,00 45,5%

...Impostos Federias (PIS, COFINS, IPI ou S.SIMPLES) 3.520,00 10,0%

...Impostos Estaduais (ICMS) 0,0%

...Impostos Municipais (ISS) 0,0%

...Comissodes 0,0%

...0Outros 0,0%

3. Margem de Contribuigao 15.680,00 44,5%

4. Custos Fixos Totais 14.080,00 40,0%

5. Resultado Operacional 1.600,00 4,5%

6. Investimentos 0,0%

Financiamento 0,0%

7. Imposto e Contribuigdo Social 0,0%

Imposto de Renda Pessoa Juridica - IRPJ 0,0%

Contribuicdo Social - CS 0,0%

8. Resultado Liquido Financeiro 1.600,00 4,5%
5.5. Fluxo de Caixa para os préximos 5 anos

Fluxo de Caixa Anozero |Anol Ano2 Ano3 Ano4 Ano5
Receita Total 422.400,00 |506.880,00 |582.912,00 |641.203,20 |673.263,36
Custos Varidveis Totais -234.240,00 | -281.088,00 | -323.251,20 | -355.576,32 | -373.355,14
Custo Fixo -168.960,00 | -168.960,00 | -168.960,00 | -168.960,00 |-168.960,00
Depreciagdo -32.630,00 |-32.630,00 |-32.630,00 |-32.630,00 |-32.630,00
EBIT -13.430,00 |24.202,00 |58.070,80 |84.036,88 |98.318,22
Juros - - - - -
LAIR -13.430,00 |24.202,00 |58.070,80 |84.036,88 |98.318,22
IR 10% -1-2.420,20 |-5.807,08 |-8.403,69 |-9.831,82
Lucro Liquido -13.430,00 |21.781,80 |52.263,72 |75.633,19 |88.486,40
Depreciagdo 32.630,00 |32.630,00 (32.630,00 |32.630,00 |32.630,00
CAPEX - - - - -
CDG 163.150,00 - - - - -
Valor Residual - - - - -
Fluxo de Caixa 163.150,00 |19.200,00 |54.411,80 |84.893,72 |108.263,19 |121.116,40




6. INDICADORES DE VIABILIDADE

Ano zero

Anol

Ano2

Ano3

Ano4

Ano5

Fluxo de Caixa

163.150,00

19.200,00

54.411,80 | 84.893,72

108.263,19

121.116,40

Calculoda TIR

163.150,00

CHS g CFo

19.200,00 |g CFj

54.411,80 |gCFj

84.893,72 | g CFj

108.263,19 |g CFj

121.116,40 | g CFj

fIRR

TIR = 28,27%

TIR (28,27%) > i (15,0%)
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A TIR é maior que a taxa minima de atratividade previamente estipulada, sendo

considerado um plano viavel.

6.1. Calculo de Pay Back (Descontado)

PAYBACK DESCONTADO (PBD)
SD VP FC SD
Ano Saldo Devedor Valor Pr'esente Saldo Devedor
Fluxo de Caixa
1 -163.150,00 16.695,65 - 146.454,35
2 - 146.454,35 41.143,14 -105.311,21
3 -105.311,21 55.819,00 - 49.492,21
4 - 49.492,21 61.899,83 12.407,62
5 12.407,62 60.241,12 72.648,74

Pay back em 3,8 anos (3 anos, 9 meses e 18 dias).
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7. AVALIACAO ESTRATEGICA

7.1. SWOT

- Exclusividade - Sazonalidade de Casamentos

- Clientela inicial ja fornada - Grande concorréncia
- Falta de experiéncia em negdcios
formais

- Crescimento do negdcio através da - Unido de casais sem cerimodnias

profissionalizagdo da confecgdo - Crise econ6mica (novas regras)
- Vendas de produtos chineses baratos
pela internet

Tabela
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7.2. CANVAS
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8. AVALIACAO DO PLANO DE NEGOCIOS

De acordo com os indicadores podemos afirmar que o plano de negddio atelié de
costura apresentado neste trabalho possui potencial para ser um empreendimento de

SuUcCesso0.

Considerando-se a taxa minima de atratividade proposta de 15%, num periodo de 5

anos a taxa interna de retorno projetada foi de 28,27% viabilizando o negdcio.

Finalmente o calculo do pay back demonstrou um retorno do investimento em trés

anos, nove meses e dezoito dias, confirmando a viabilidade.

Segundo a avaliacdo estratégica, pela matriz SWOT, as ameacas sao fatores que
colocam a viabilidade do projeto em risco, podendo impactar diretamente na
quantidade de vestidos vendidos e consequentemente no resultado final do projeto.

O projeto em questéo considerou uma venda mensal inicial de 8 vestidos de noivas,
uma demanda relativamente alta frente a um empreendimento de pequeno porte e

novo no mercado.

Como tratativa, € necessario buscar alternativas para eliminar as ameacas e reduzir
os riscos do empreendimento. Uma delas seria por exemplo a confec¢ao de vestidos
de debutantes, que possuem uma proposta similar ao vestido de noiva. Uma outra
proposta seria partir para vestidos de madrinhas e vestidos de festas, visto que para
cada casamento, a demanda é de apenas um vestido de noiva, frente a umas dezenas

de vestidos de madrinhas e convidados.

Finalmente, o crescimento previsto durante os cinco anos é arrojado e dependera de
um grande esforco individual. Apos a primeira fase de crescimento em volume de
vendas a precgos baixos, recomenda-se rever a estratégia e focar na diferenciagéo,

onde os clientes deixardo de ser sensiveis ao pre¢o e buscarao o diferencial.
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