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1. SUMARIO EXECUTIVO

Este trabalho tem por objetivo analisar a viabilidade financeira de um e-commerce de

camisetas e canecas personalizadas.

A comercializacdo dos produtos serd exclusivamente realizada por meio de e-commerce e a

entrega dos produtos sera por intermedio de uma transportadora.

A andlise detalhada do cenério econémico do pais revela que vem aumentando o nimero de
comércios on-line, os chamados e-commerce. Comprar on-line é uma tendéncia que ganha
forca ano a ano entre os consumidores e essa tendéncia vem sendo refor¢ada com a atual
facilidade ao acesso a internet e a popularizacdo dos smartphones. Segundo a Associacdo
Brasileira de Comércio Eletrénico — ABComm, o setor podera ter um crescimento de 16% em
2019, sendo que a participacdo de micro e pequenas empresas poderd atingir 29%. Além
disso, os consumidores estdo cada vez mais alertas em relacdo a ofertas e em busca de

atendimento personalizado.

As barreiras de entrada para o setor séo baixas e o valor inicial de investimento demandado
foi de R$200.000,00, onde R$15.800,00 foram gastos com a compra de maquinas e
equipamentos necessarios para a producdo, bem como moveis e utensilios para montar o

escritério administrativo.

Os custos de producdo foram estimados, assim como as despesas diretas e indiretas, inclusive
com marketing, decorrentes de todo o processo operacional e considerando o volume de
vendas esperado possibilitou uma andlise de viabilidade financeira da empresa para 0s

primeiros 4 anos de atividade.

A andlise das projecBes financeiras demonstrou um Valor Presente Liquido - VPL de
R$1.032.706,08 considerando uma taxa minima de atratividade de 10,40% a.a.; a Taxa

Interna de Retorno projetada foi de 516%; e o0 Payback Descontado de 6 meses.

O diferencial da ForUs estd na forma de relacionamento com o cliente, focado na
sustentabilidade das relacGes e na personalizacdo do atendimento e do produto, voltado ao
publico jovem com forte apelo ao design e a exceléncia de materiais. O investimento em
marketing, em especial o digital serd fundamental para uma boa performance de vendas e de

consolidagdo da marca.



11

Com fundamento nos estudos realizados define-se como viavel o projeto de implementacéo

da empresa de E-Commerce ForUs.
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2. AEMPRESA - DESCRICAO GERAL

2.1 Identificacdo do Negocio

Trazendo a praticidade e a agilidade para o dia a dia, as compras on-line cada vez mais se
mostram presentes na vida das pessoas. Num cenario onde tempo é dinheiro, poder resolver
necessidades através da tela de um computador e receber suas encomendas no conforto do seu
lar traz economia de tempo. Um outro ponto favoravel das compras pela internet é que toda a
oferta de lojas esta disponivel a um clique de distancia, podendo com rapidez visitar varios

sites, pesquisar sobre os produtos e escolher o melhor custo beneficio.

Este plano de negdcios trata-se de um e-commerce de produtos exclusivos, sdo camisetas e
canecas personalizadas. O cliente entra no site www.ForUs.com.br e personaliza seu item
podendo criar estampas exclusivas ou escolher entre frases e estampas padrdo que serdo
aplicadas na sua camiseta ou caneca branca, com o diferencial de poder encomendar no varejo

um item totalmente personalizado.

2.2 Vantagens competitivas e tecnologia

As camisetas e canecas ofertadas pela loja sdo produtos de qualidade e bom gosto, as
estampas tém temas atuais e modernos do universo jovem, com sugestbes de frase e
contetidos exclusivos. A tecnologia das maquinas utilizadas na personaliza¢do dos produtos,
permite, que a ForUs entregue um produto Gnico ao seu cliente, ndo sendo necessario obrigar
o cliente a fazer um pedido minimo de unidades, sdo algumas das vantagens que a empresa
tem sobre os concorrentes. O site é seguro e confidvel, e com isso percebe-se a fidelizagdo e

retorno dos clientes para outras compras.

2.3. Visao, Misséo, Objetivos e Valores

O referencial estratégico da empresa esta pautado nos conceitos de Visdo, Misséo e Valores,

para alcancar os Objetivos desejados.
Visao
Ser uma referéncia do e-commerce, sendo conhecidos e lembrados por todos pela qualidade

dos produtos e designer Unico e diferenciado.

Missao
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Nossa missdo é fazer o seu sonho de camiseta se tornar realizada, entregando um produto

diferenciado, refinado e duradouro.
Valores

Nossos valores sdo: Respeito ao Cliente; Qualidade do Produto; Responsabilidade com o

Meio Ambiente; e Transparéncia.
Objetivos

Crescimento e perenidade da marca e Lucratividade.

2.4 Marca

A marca do e-commerce € ForUs, esse nome foi escolhido para que o cliente se sinta
acolhido, e sinta que faz parte desse grande e seleto grupo de pessoas que escolheram a
qualidade e o diferencial dos produtos personalizados, observa-se a traducéo do inglés para o

portugués
For Us ‘ Para Nos, e foi pensando neste significado que a marca foi definida.

Sugestdes de Logo

X €&

forlls

Figura 1 - Opgdes de Logo

Conforme o conceito de marca que encontramos no site do Sebrae - Marca é todo sinal
distintivo, visualmente perceptivel, que identifica e distingue produtos e servi¢os, bem como
certifica a conformidade deles com determinadas normas ou especificacfes técnicas. A marca
registrada garante ao seu proprietario o direito de uso exclusivo no territorio nacional em seu
ramo de atividade econémica. Ao mesmo tempo, sua percep¢do pelo consumidor pode
resultar em agregacdo de valor aos produtos ou servigos, desse modo, temos duas opcoes de

logo para nossa marca, conforme pode ser visto na Figura 1.
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2.5 Fornecedores, Consumidores e Mercado

Para o fornecimento de produtos personalizados com agilidade e rapidez na entrega aliados a
qualidade do produto, € necessario ter um bom relacionamento com os fornecedores e

diversificacdo para néo ficar com estoque descoberto.

A ForUs tem uma proximidade com os fornecedores, que garante uma entrega rapida e
correta, com isso tem a possibilidade de manter um estogue reduzido de acordo com o espaco

disponivel para armazenamento.

A camiseta branca que é a principal material prima do produto final, pode ser adquirida dos
seguintes fornecedores: Aradefe; Malharia Brasil; Quatro K Textil; Marisol e Maxitex. Essa
diversidade é necessaria para garantir o melhor custo beneficio, produto de qualidade, entrega

rapida, correta e preco competitivo.

A caneca branca de ceramica outra matéria prima importante no processo produtivo é

fornecida por Império da sublimacédo; Ponto da Porcelana e Sel Printer.

Os outros materiais como produtos para impressdo, materiais graficos, embalagens e
serigrafias, sdo fornecidos pelos parceiros a seguir: Bulk Ink; Everest; Cartdes Mais Baratos;
Hauer Print; Kaete; Casa das Embalagens; PP Silk e Tek Silk.

Os clientes desse e-commerce podem ser de todas as idades, por se tratar de produtos
personalizados, entretanto a faixa etaria mais ativa nas vendas observadas esta entre 17 e 35

anos.

2.6 Contrato Social

A ForUs sera constituida na forma de Sociedade Empresaria do tipo juridico Sociedade
Limitada, com a participagdo de dois socios proprietarios que contribuirdo, além de
financeiramente, com mao de obra, sendo a formacdo de um dos socios Contabilidade e
Administracdo e o outro sécio Designer Grafico e Fotografia, uma combinacdo de

conhecimentos muito boa para a composi¢ao de uma sociedade.

A Participagdo Societdria de 50% para cada sécio sera realizada pela subscricdo e
integralizacdo de R$200.000,00 (duzentos mil reais) em moeda corrente do pais, como Capital
Social, que a partir da constituicdo passa a ser da empresa, para ser utilizado na constituicdo e

como capital de giro da atividade.
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A responsabilidade de cada sécio € restrita ao valor de suas quotas, mas todos respondem
solidariamente pela integralizagdo do Capital Social e os sdcios receberdo um "pro labore"
mensal, fixado de comum acordo, no inicio de cada exercicio social, respeitadas as normas
fiscais vigentes e os seus limites. A administracdo da sociedade serd de todos os sécios, em
conjunto ou separadamente, com os poderes e atribui¢des de representacdo ativa e passiva na
sociedade, judicial e extrajudicialmente, podendo praticar todos os atos compreendidos no
objeto social, sempre de interesse da sociedade, sendo vedado o uso do nome empresarial em
negocios estranhos aos fins sociais, nos termos do artigo numero 1.064 da Lei n°
10.406/2002. Ao término de cada exercicio social, em 31 de dezembro, o administrador
prestara contas justificadas de sua administracdo, procedendo a elaboragdo do inventario, do
balanco patrimonial e do balanco de resultado econdmico, cabendo aos sdcios, na proporgao

de suas quotas, os lucros ou perdas apuradas. (art. n® 1.065, CC/2002).

A sociedade gira sob 0 nome empresarial ForUs Produtos Personalizados Ltda., sendo que, ja
foi realizada a Busca de Nome na Junta Comercial do Parana e essa Razdo Social esta

disponivel para utilizacdo.

A sociedade tem sede na Rua Augusto de Mari, n° 3.580, Portdo, CEP 80610-270, Curitiba -
PR.

O Objeto Social da empresa serd Confeccdo e Comercializacdo de Camisetas e Canecas
Personalizadas, composto dos seguintes CNAE (Classificagdo Nacional de Atividades

Econdmicas):

1340-5/01 - Estamparia e texturizacdo em fios, tecidos, artefatos téxteis e pecas do

vestuario;

1813-0/99 - Impressdo de material para outros usos;

— 47.81-4-00 - Comércio varejista de artigos do vestuario e acessorios; e

47.89-0-01 - Comércio varejista de suvenires, bijuterias e artesanatos.

Para emissdo do Alvara de Funcionamento é necessaria fazer uma Consulta Amarela para o
imovel e atividade realizada, essa vai informar se o imovel é adequado para a atividade e se
vai precisar de alguma licenca dos 6rgdos competentes. No site da Prefeitura Municipal de
Curitiba, foi realizada a Consulta Amarela do imdvel, utilizando o ndmero da inscricao

imobilidria ou indicacdo fiscal do imdvel e a lista de CNAE’s correspondentes ao objeto
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social da empresa, que saiu com o pré-requisito de Licenca do Corpo de Bombeiros para a
emissdo de Alvard de Funcionamento de validade permanente. A Licenca do Corpo de

Bombeiros ja esta em sendo providenciada.

A sociedade iniciara as suas atividades em 01/01/2020 e seu prazo € indeterminado.

2.7 Tempo verbal até a concluséo - presente

Esse plano de negocios vai analisar e percorrer as demonstracdes financeiras do periodo
compreendido entre a abertura das atividades até o quarto ano completo, ou seja, 01/01/2020
até 31/12/2023.
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3. ANALISE DE MERCADO

O comércio eletrénico vem crescendo no Brasil nos ultimos anos, sendo popularmente
chamado de e-commerce. E-commerce é a abreviacdo do termo em inglés “eletronic

commerce”, traduzido para o portugué€s como o ja mencionado “comércio eletronico”.

O e-commerce trata-se de um modelo de comércio que realiza transacdes financeiras através
de plataformas eletronicas, como computadores e smartphones, facilitando o processo de

compra e venda.

Segundo o relatorio da Webshoppers, realizado pela Ebit desde 2001 e considerado o relatorio
de maior credibilidade sobre o comércio eletrbnico brasileiro, o e-commerce esta presente no
Brasil h& pelo menos 25 anos e em constante evolugdo. Em meados de 1990 a internet chegou
ao Brasil, mas somente em 1995 comecou a ser comercializada. Entre 1995 e 2006 as
primeiras lojas varejistas iniciaram as operac@es de vendas pela internet, sendo que entre 2007
e 2011 cerca de 13 milhGes de pessoas ja compravam pela internet, chegando a 58 milhdes de
pessoas em 2018. Nesse meio tempo ocorreram as ascensdes das redes sociais e dos

smartphones, como pode ser visto na Figura 2 com a histéria resumida:

PRIMEIROS VAREJISTAS 13 MILHOES DE | APPLE
ABREM VENDAS NO CANAL COMPRADORES | LANCA IPHONE
PDA Delivery ONLINE NO BRASIL | celular une fungoes
Ponto Frio Walmart.com | de telefone ao acesso
Magazine Luiza Casas Bahia | ainternet
Americanas.com Renner | FACEBOOK
Visa Eletron para Primeiras fanpages de empresas
pagamentos online cgmegam a 5urgir 20 Ig
I
INTERNET REDES SQCIAIS ASCENCF\O DA CLASSE C | R$53,2 BILHOES
CHEGA AO Orkut é lancado BOOM EM VENDAS | De faturamento
BRASIL pelo Google e DE SMARTPHIONES e-commerce no
operadoras vira febre no pais MODA E ACESSORIOS Brasil em

cgme;am a LIDERAM VENDAS ONLINE 58 M“_H(-)ES
comercializa-la de brasileiros efetuaram

pelo menos 1 compra
online em

Figura 2 - Histérico resumido de 25 anos de E-commerce no Brasil (Fonte: Ebit/Nielsen)

Segundo o Ebit/Nielsen, em 2019 a expectativa de crescimento do comércio eletronico é de
cerca de 15%, sendo que o crescimento serd impulsionado pela a entrada de novos e-
consumidores, a expansdao do mercado de dispositivos moveis/banda larga no Brasil, e da

migracdo do varejo off-line para o on-line.
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Na Figura 3 que tem como fonte o relatério do Ebit/Nielsen pode-se observar o crescimento
desde 2013 do numero de consumidores ativos no comércio eletrdnico, ou seja, a evolucéo da
quantidade de pessoas que fizeram compras utilizando a internet, demonstrando os 58,51

milhdes de consumidores ativos ja informado anteriormente:

27 3798 3904 4793 5515 5Bl
2013 2004 2015 2006 2017 2018
EM MILHOES

Figura 3 - Quantidade de Consumidores Ativos através dos anos (Fonte: Ebit/Nielsen)

No relatorio da Ebit/Nielsen podemos também analisar a questdo de divisdo de género dos
consumidores. A divisdo é proxima dos 50% entre homens e mulheres. O perfil de idade dos
consumidores esta na média de 42 anos em 2018, com uma concentragdo maior na faixa etaria

de 35 a 49 anos, como pode ser visto na Tabela 1:

ATE 24 ANOS 8% 9% 9%
ENTRE 25 E 34 ANOS 23% 2% 24%
ENTRE 35 E 49 ANOS 35% Ik 3%
ACIMA DE 50 ANOS 3% 30% 29%
IDADE MEDIA (ANOS) 434 422 42

Tabela 1 - Perfil do Consumidor On-line (Fonte: Ebit/Nielsen)

No e-commerce existe o chamado m-commerce — considerado o comeércio eletrénico
especificamente realizado por meio de dispositivos mdveis, como smartphones. Segundo a
Ebit/Nielsen, as vendas por dispositivos mdveis representavam 42,8% de todos os pedidos do

e-commerce do Brasil em janeiro de 2019. Em 2018 o e-commerce cresceu 12% e 0 m-
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commerce cresceu 41% no mesmo periodo. Abaixo a Figura 4 demonstra a evolugdo do m-
commerce desde janeiro de 2011 até janeiro de 2019.

42,8%
35,3%
7,0%

23,0% 22,8%
16,0%

0l% 03% 08% 13% 25% 3
Janll  dunll Janl2 Junl2 Janl3 Junl3 Janl4 Junl4 JanlS Junl5 Janl6 Junl6 Janl7 Junl7 Janl8 Junl8 Janl9

Figura 4 - Crescimento em nimero de pedidos do m-commerce (Fonte: Ebit/Nielsen)

Com relacdo ao m-commerce, o Ebit/Nielsen disponibilizou quais sdo as categorias mais
populares onde os consumidores ativos mais compram. A categoria que mais tem participacao
¢ a de “Perfumaria, cosméticos e saude” com 17,8%, seguida por “Moda e acessoérios” com

16,50% como pode ser visto na Figura 5.

16,50% 1% 12,8% n 10.6%
(%) IMP. # PEDIDOS

M-GOMMERCE VAN & =
VAR. # PEDIDOS
M-COMMERCE
59%
4% 40y ag¥
i
TOTAL PERFUMARIA MODAE ESPORTE CASAE ELETRO-
E-COMMERCE BUSS:EIT]EJS ACESSORIOS ELAZER DECORACAD DOMESTICOS
VAR. # PEDIDOS

nee @ B OB o
E-COMMERCE

Figura 5 - Cinco principais categorias do m-commerce em 2018 (Fonte: Ebit/Nielsen)
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Como vimos, hoje uma grande parcela da populacdo ja compra pela internet. O e-commerce é
uma modalidade relativamente nova, que vem crescendo muito nos ultimos anos e a tendéncia

¢ a continuidade desse crescimento.

3.1 Anélise Setorial
Aspectos Gerais

O comércio eletronico de canecas e camisetas personalizadas esta inserido no comércio online
de bens e consumo, dentro da categoria “Moda e Acessorios”, tal categoria, juntamente com a
de “Cosméticos e Perfumaria”, lidera o ranking das mais pedidas, segundo levantamento da

Ebit/Nielsen, sendo que ha tendéncia de que 2019 mantenha-se o ranking.

Cada vez mais as pessoas buscam efetuar compras sem sair de casa e a0 mesmo tempo ha um
aumento na busca por produtos que sejam Unicos e personalizaveis ao invés de produtos
padronizados. Além disso, as pessoas estdo buscando por marcas que dialoguem com elas e

proporcionem o sentimento de ser Unico e especial.

Fornecedores

Os principais fornecedores que atendem nossa demanda de insumos estdo listados abaixo.
e Material de Impresséo

Casa do Bulk Ink, Curitiba/PR (www.bulkinkcuritiba.com.br)

Sel Printer, Curitiba/PR (www.selprinter.com.br)

e Camisetas Brancas

Aradefe Malhas, Brusque/SC (www.aradefe.com.br)

Malharia Brasil, Brusque/SC (www.malhariabrasil.com.br)

Quatro K Textil, Sdo Caetano do Sul/SP (www.quatrok.com.br)

Marisol Malhas, Jaragué do Sul/SC (www.marisolsa.com.br)

Maxitex, Sapucaia do Sul/RS (www.maxitex.com.br)

e Material Grafico

Grafica Everest, Curitiba/PR (www.graficaeverest.com.br)

Cartdes Mais Barato, Sdo Paulo/SP (www.cartoesmaisbarato.com.br)



http://www.bulkinkcuritiba.com.br/
http://www.selprinter.com.br/
http://www.aradefe.com.br/
http://www.malhariabrasil.com.br/
http://www.quatrok.com.br/
http://www.marisolsa.com.br/
http://www.maxitex.com.br/
http://www.graficaeverest.com.br/
http://www.cartoesmaisbarato.com.br/
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Hauer Print, Curitiba/PR (www.hauerprint.com.br)

e Embalagem

Kaete Embalagens, Canoas/RS (www.kaete.com.br)

Casa das Embalagens, Curitiba/PR (www.casadasembalagens.com.br)

e Serigrafia
Camisetas PP Silk, Curitiba/PR

Tek Silk Serigrafia, Curitiba/PR (http://www.teksilk.com.br)

e (Canecas Brancas

Império da sublimacédo, Sao Paulo/SP (www.imperiodasublimacao.com.br)

Ponto da Porcelana, Campo Largo/PR (www.pontodaporcelana.com.br)

Sel Printer, Curitiba/PR (www.selprinter.com.br)

Clientes

O publico alvo da marca sdo pessoas que costumam buscar tendéncias e utilizam a internet
como meio de compra. No geral, homens e mulheres de 17 a 35 das classes B e C, com
padrGes comportamentais de consumo de midia digital e que buscam a livre expressdo da sua

personalidade atraves das roupas que vestem.

Ameacas

A principal ameaca desse mercado se concentra em dois nichos: as marcas ja consolidadas no
mercado de sublimacéo e personalizacdo, e as marcas que vendem camisetas com as mesmas

propostas de frases e personalizaces.
Barreiras

Existem algumas barreiras de entrada como: disseminar a marca no mercado, tornar a marca
um referencial para os clientes a ponto de fazé-los fidelizar a marca.

Uma barreira de saida € o custo de fretes para envio dos produtos para todo o Brasil.

Macro ambiente


http://www.hauerprint.com.br/
http://www.kaete.com.br/
http://www.casadasembalagens.com.br/
http://www.teksilk.com.br/
http://www.imperiodasublimacao.com.br/
http://www.pontodaporcelana.com.br/
http://www.selprinter.com.br/
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O principal fator que pode afetar o negdcio da empresa no macro ambiente € o econémico,
pois trata-se do poder de compra e os habitos dos consumidores, que sdo influenciados por

questdes econdmicas do pais como a inflacdo, a renda, o desemprego e etc.

3.2 Andalise da Demanda
Publico alvo

Os produtos da ForUs sdo oferecidos nacionalmente, porém nas regides Sul e Sudeste estdo
localizados 0 maior numero de consumidores.

O publico alvo da marca sdo homens e mulheres de 17 a 35 das classes B e C que costumam
buscar tendéncias, utilizam a internet como meio de compra, com padrdes comportamentais
de consumo de midia digital e que buscam a livre expressdo da sua personalidade através das
roupas que vestem.

O modo de compra a ser utilizado sera o e-commerce, sendo assim a comercializagdo é
restrita a parcela de pessoas que tenham acesso a internet através de computador ou

smartphone.

e Mercado potencial: a distribuicdo etaria da populacdo brasileira, segundo o Censo
IBGE 2010, indica um total de 67 milhGes de jovens entre 15 a 34 anos, conforme a

Figura 6:

Distribuigdo da Populagido por sexo segundo os grupos de idade — Brasil — 2010

100 anos & mais
85 a 89 anos
20 = 84 anos
85 a 89 anos
20 3 84 anos
T8 a T8 anos
T a 74 anos
65 a 69 anos
G0 a 64 anos
55 a 52 anos
50 a 54 anos
45 a 49 anos
40 3 44 anos
35a 3% anos
30 a 34 anos
25 a 29 anos
20 a 24 anos
152 12 anos
10 a 14 anos

5afanos
Oa4anos

5.000.000 0 5.000.000

Figura 6 - Distribuicdo da populacdo por sexo no Brasil em 2010 (Fonte: IBGE)
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Usando como base a pesquisa da Ebit/Nielsen demonstrada na Tabela 1, na faixa etaria
proposta como publico alvo que é de pessoas entre 17 a 35 anos, teriamos como mercado
potencial em torno de 25% como consumidores ativos na internet, sendo assim, cerca de 16,7

milhGes de clientes potenciais.

Mercado disponivel: o percentual de pessoas que compram dentro da categoria de “Moda e
acessorios” no m-commerce segundo a Figura 5 é 16,5%. Aqui € importante lembrar que m-
commerce é comércio online realizado através de smartphones. Sendo assim, pode-se
considerar que dos 25% dos consumidores ativos na internet 2,7 milhdes de pessoas seria 0

mercado disponivel para essa empresa. A Figura 7 demonstra esse entendimento.

Compram "Moda
16,5% £ aressorios" no
mM-COMMErCe

(2,76 milhes)

Jovens entre
17 e 35 anos
(67 milhdes)

(16,75 milhoes)

Figura 7 - Mercado disponivel

e Mercado alvo: utilizando-se as agdes de marketing pretende-se atingir até 1% do

mercado disponivel, totalizando cerca de 27 mil consumidores.

Tendo como meétrica estimamos que uma média de 62,5% do nosso mercado alvo sera
consumidor de uma camiseta por ano, enquanto 39% do nosso mercado alvo serd consumidor
de uma caneca personalizada por ano, além disso consideramos o crescimento do mercado
alvo em 5% ao ano durante os anos estudados, 0 que impactara a receita de vendas sem
gargalos de producdo, ja que teremos capacidade produtiva para atender a demanda projetada

para todo o periodo estudado, conforme demonstrado na Tabela 2.

Ano0 Ano1 Anoc2 Ano3d

Quantidade de Clientes no Mercado Alvo  27.000 28350 29768 31256

Quantidade Vendida de Camisetas (63%) 1689 17741 18628 19559

(Quantidade Vendida de Canecas (39%) 10560 11088 11642 12225
Tabela 2 - Mercado Alvo
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A quantidade de vendas foi baseada em estimativas trimestrais considerando-se maior volume

de vendas em periodos especificos do ano, em datas comemorativas. A Tabela 3 abaixo se

baseia no ano de 2018 e demonstra as datas comemorativas no ano em que ocorrem maior

volume de vendas pela internet:

DIA DO CONSUMIDOR 14/03/2018

DIA DAS MAES 28/04 2 12/05/2018
DIA DOS NAMORADOS  28/05a lI/06/2018
DIA DOS PAIS 26/07 all/08/208
DIA DAS CRIANCAS ~ 27/09all/10/2018
BLACK FRIDAY 22e 23/11/2018
CYBER MONDAY 26/11/2018
NATAL 10/12 2 24/12/2018

521 mil
4,6 mi
3,8 mi
5! mi
4.8 mi
43 mi
752 mil
5,3 mi

RS 219 milhdes
RS 2,11 bilhdes
RS .77 bilhies
RS$ 2,09 bilhdes
R$ 1,97 bilhdes
RS 2,6 bilhides
RS 372 milhdes
RS 2,54 hilhdes

R$420
R$459
RS464
R$409
R$409
R$608
RS494
RS475

Tabela 3 - Datas comemorativas no e-commerce (Fonte: Ebit/Nielsen)

Para o comércio on-line de canecas e camisetas personalizadas, consideramos que teremos

aumentos significativos em quantidade nos periodos de Dia das Maes, Dia dos Namorados,

Dia dos Pais e Natal. Na Tabela 4 consta a estimativa trimestral de vendas em quantidade para

camisetas e canecas:

Frimeiro trimestre 01/01 a 31/03
Segundo trimestre 01/04 a 30/06
Terceiro Trimestre 01/07 a 30/09
Quarto Trimestre 01/10a 31/12

2.365
5.069
4224
5.238

1.478
3.168
2.640
3.274

Tabela 4 - Estimativa de vendas por trimestre

Consideraremos que anualmente teremos um aumento de 5% na estimativa de quantidade

vendida. As quantidades acima sdo estimadas e servem como referéncia para a decisédo de

viabilidade do empreendimento.

Preco

A estratégia de preco utilizada é a de analise de mercado com base na pesquisa de precos dos

concorrentes. Considera-se importante um preco competitivo com a concorréncia para manter
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um produto de qualidade e diferenciado considerando-se ainda o fator de exclusividade que 0s
produtos proporcionam. Assim sendo, o preco inicial das camisetas serd R$49,90 e das
canecas R$29,90 — para a viabilidade do negocio estamos considerando um aumento anual de

5% nos precos.
Quantidade x Prego = Receita

Na Tabela 5 foi realizada uma estimativa de venda trimestral de cada produto para o primeiro

ano para visualizarmos a expectativa de Receita Bruta Mensal:

Primeiro trimestre 01/01 a 31/03 118.035 44 204
Seqgundo trimestre 01/04 a 30/06 252 933 94723
Terceiro Trimestre 01/07 a 30/09 210778 78.936
Quarto Trimestre 01/10a 3112 261.364 g7.881
Receita Bruta Anual 843.110 315.744

Tabela 5 - Estimativa de Receita Bruta por més

A receita bruta foi calculada conforme a multiplicagcdo da quantidades de venda estimadas e

0S prec¢os unitarios.
Tendéncias e Perspectivas

Com o0 aumento de compras via internet nos Gltimos anos a expectativa € que esse mercado
continue aumentando e evoluindo. A perspectiva é que com o aumento da quantidade de
pessoas comprando smartphones e utilizando a internet, aumente também o nimero de

pessoas consumindo ativamente na internet.

3.3 Analise da Concorréncia

Os principais concorrentes, que possuem propostas similares ao da empresa séo:

a) Printi, Sdo Paulo/SP (www.printi.com.br)

Empresa de confeccdo de produtos personalizados. Possui como diferencial a proposta
de revolucionar o mercado gréafico, utilizando transparéncia e eficiéncia no processo
de customizacdo de produtos impressos. Um ponto fraco é terem quantidade minima
para compra. O valor inicial para confecgdo de no minimo 50 unidades, é de R$19,08

para camisetas e de R$18,62 para canecas.

b) 360 Imprimir, S&o Paulo/SP (www.360imprimir.com.br)



http://www.printi.com.br/
http://www.360imprimir.com.br/
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Empresa de origem europeia de confeccdo de produtos personalizados. Tem o objetivo
de ultrapassar mais fronteiras de forma consciente e com qualidade de servicos. Tem
como diferenciais o or¢camento imediato on-line, garantia de preco mais baixo e
designs Unicos com baixo custo. A empresa ndo confecciona canecas. Preco inicial

para camisetas R$30,99.

Mitou Camisetas, Belo Horizonte/MG (www.mitoucamisetas.com.br)

Empresa de confeccdo de camisetas geek e personalizadas. Possui como diferencial a
roposta de dialogar de forma mais direta e divertida com o cliente. Desvantagem sao
os altos precos para a confeccdo personalizada. Preco inicial para camisetas
personalizadas R$74,90.

Sou Pop, Rio de Janeiro/RJ (www.soupop.com.br)

Empresa que se intitula como plataforma de arte e estilo de vida. Como diferencial
possui diversas opc¢des de camisetas prontas. Uma desvantagem € a opcao limitada de
forma de personalizacdo. A camiseta personalizada com preco inicial em R$69,90.

Labrys, Tedfilo Otoni/MG (www.labrys.com.br)

Empresa com foco em produtos personalizados que utiliza bordados feitos a méo.
Como diferencial a empresa busca demonstrar o poder das diferencas e em como as
pessoas podem mudar 0 mundo pelo modo como se vestem e se expressam pelos itens

personalizados. A camiseta personalizada tem preco inicial de R$ 49,90.


http://www.mitoucamisetas.com.br/
http://www.soupop.com.br/
http://www.labrys.com.br/
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4. OFERTA DA EMPRESA

4.1 Descricao detalhada

A ForUs é um e-commerce de produtos personalizados, que entrega um produto
personalizado e Unico, com agilidade e rapidez, e excelente qualidade, alinhada ao referencial
estratégico da empresa. O site para fazer as compras € www.ForUs.com.br.

O principal produto ofertado é a confeccdo e comercializacdo de camisetas brancas
personalizadas, dos tamanhos de adulto P, M, G e GG, podendo o cliente escolher entre
estampas e frases de um catélogo pré-existente ou criar algo novo que pode contar com 0
trabalho do designer grafico da loja, efetuar a aquisicdo do produto on-line e receber no
endereco do seu interesse. Sempre atendendo a expectativa do cliente e enviando um produto
de qualidade diferenciada.

Outro importante produto ofertado e a sublimagdo e comercializacdo de canecas brancas
personalizadas, que podem ser encomendadas do e-commerce, seguindo 0 mesmo processo de
opcdo da estampa, escolhendo o que sera sublimado na caneca, com qualidade de alta
definicéo, podendo haver textos, como frases e nomes, e imagens coloridas.

O processo de producéo se divide em 4 etapas importantes, sdo elas:

1) Personalizagdo da camiseta ou caneca feita pelo cliente diretamente no site,
escolhendo entre estampas e frases previamente catalogadas ou elaborar a
composicdo do produto com insercdo de textos, efeitos e fotos. Apos
elaboracdo o cliente consegue ver como ficara o produto acabado e autoriza a
producéo;

2) Preparacdo da imagem e estampa escolhida pelo cliente, com a utilizacdo de
softwares especificos como Photoshop e Corel Draw;

3) Impressao da estampa em papel sublimatico com tinta especifica; e

4) Transferéncia da estampa com a utilizacdo de prensa térmica em 2D para
camisetas e em 3D para canecas.

Os produtos podem ser enviados para qualquer estado brasileiro, mas os consumidores mais
frequentes estdo situados entre Sul e Sudeste, primeiro por ser a regido foco do marketing e
segundo o valor do frete é elevado e torna o produto menos viavel para regides mais distantes.

4.2 Posicionamento e vantagens competitivas

A ForUs trata-se de um e-commerce, que confecciona e comercializa produtos para o atacado
e varejo e tem foco no mercado nacional. Observando os seus concorrentes o seu principal
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diferencial esta no melhor custo beneficio, visto que, o seu produto tem uma qualidade
superior e um preco competitivo.

4.3 Estrategia de marketing

A estratégia de marketing adotada pela ForUs, segue o modelo proposto por Jerome
McCarthy do livro Basic Marketing, se baseia no Mix de Marketing tradicional que é
composto de 4 Ps, que sdo eles: Produto, Prego, Praga e Promocéo. Os 4 elementos que estdo
em analise sdo controlaveis e podem ser influenciados pelas a¢cdes propostas.

Produto

Os produtos ofertados pela ForUs sdo camisetas e canecas brancas personalizadas, que podem
ganhar a estampa de acordo com o gosto do cliente. O cliente que entra no e-commerce, entra
numa plataforma onde ele consegue criar a estampa de acordo com 0s seus mais variados
gostos, com frases, nomes, textos, efeitos, fotos, figuras, emojis e tudo mais que caber dentro
de sua criatividade. Os usuarios vao se encantar com a possibilidade de demonstrar seus
gostos e até sua personalidade através do que estdo vestindo ou utilizando para tomar sua
bebida preferida no trabalho ou em casa. A durabilidade e o toque sdo outras caracteristicas
importantes das camisetas, que tém as costuras reforcadas séo tecidas em malha penteada com
100% dos fios de algodao, tem toque macio e 6tima aparéncia, bom caimento e aceita bem

estampas e personalizagdes.
Preco

O preco de venda das camisetas, sem considerar o valor do frete, € R$ 49,90 e das canecas é
R$ 29,90. A margem de contribuigéo foi reduzida, entretanto foi possivel entregar um melhor
custo beneficio ao cliente, ou seja, um produto de excelente qualidade com um preco muito
interessante comparando com 0s outros disponiveis no mercado, com isso, pretende-se ganhar

notoriedade e territorio.
Praca

Por se trata de um e-commerce, o site www.ForUs.com.br é a praca onde os produtos séo
oferecidos. As vendas observadas estdo distribuidas nas regides Sul e Sudeste, onde os
produtos sdo mais divulgados e mais conhecidos. Para as demais regides o frete tem um valor

muito elevado tornando os produtos menos vantajosos.

Promocéo
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Com a finalidade de chegar aos clientes, a ForUs, adotou a estratégia de marketing de
contratar o Google para ser um dos primeiros sites que aparecem no ranking de sites quando
os clientes buscam ‘“Camisetas Personalizadas” ou “Personalizagdo de Camisetas” ou
“Canecas Personalizadas” ou “Personalizagdo de Canecas” ou ‘“Presentes Exclusivos” ou
“Camisetas Exclusivas” ou “Camisetas Frases” para os clientes localizados nas Regides Sul e

Sudeste.

4.4 Analise Swot

Esta ferramenta possibilita analisar os pontos fortes e fraquezas que séo fatores internos da
empresa e 0s fatores externos que estdo relacionados com as oportunidades e ameacgas, se

utilizada de forma estratégica consegue otimizando o desempenho da empresa no mercado.

Analise SWOT é uma abreviacdo dos termos em inglés Strengths, Weaknesses, Oportunities e

Threats, traduzidas respectivamente para Forgas, Fraquezas, Oportunidades e Ameagas.

A ForUs utiliza esta ferramenta para analisar onde estdo os pontos fortes, para que se
mantenham, buscar oportunidades de melhorias observando os pontos fracos e com isso tentar
reduzir as ameacas. A Tabela 6 mostra a matriz Swot da ForUs, sendo possivel observar o

tratamento realizado nas oportunidades que reduzem o impacto das fraquezas nas atividades

da empresa.
MATRIZ SWOT FATORES POSITIVOS FATORES NEGATIVOS
Strengths (Forgas) Weaknesses (Fraquezas)
@ - Tecnologia das maguinas que traduzem um 6timo - M&o de obra necessita treinamento;
(r;é\ acabamento ao produto final; - Equipe reduzida;
‘(\ - Equipe interna contém Designer Grafico e - Pequeno em relag&o aos concorrentes; e
‘:J\ Fotografo; - N&o tem atendimento online para dlvidas.
«@g’ - Malha penteada tecida em 100% algodao, toque
< macio e durabilidade; e
- Qualidade e Rapidez na entrega.
Opor‘tunities (Oporturnidades) Threats (Ameagas)
@ - Diversificac o de fornecedores, garantia de - Novas Tecnologias;
Qﬁ‘ melhor preco; - Crise Economica do pais pode fazer os clientes
f - Propaganda nas Redes Sociais, trabalho aliado & deixarem de comprar ou buscarem o preco mais
) estratégia de marketing; baixo sem questionar a qualidade;
@g’ - Consumidores que fazem compras de moda e - A concorréncia detem uma grande parcela do
Qé vestuario online sdo receptivos; e mercado; e
- Treinamento interno de multiplicag&o do - Alteracdo do preco das Canecas Brancas e
conhecimento para alinhar a equipe. Camisetas Brancas.

Tabela 6 - Matriz Swot
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5. PLANO OPERACIONAL

5.1 Infra estrutura

A infraestrutura necessaria para a operacdo da atividade da empresa € de um espaco fisico
para duas prensas térmicas de pequeno porte 2D para a confeccdo de camisetas, duas prensas
térmicas 3D para a confeccdo de canecas personalizadas e duas impressoras sublimaéticas,

além do material indireto envolvido na producgéo e a area administrativa.

A empresa com nome fantasia ForUs sera localizada no bairro Portdo na cidade de Curitiba-
PR, por meio de locacdo de sala comercial onde funcionara tanto para area produtiva quanto

administrativa da empresa, conforme pode ser visto na Figura 8.

Figura 8 - Fachada e instalagdes da empresa

O local foi escolhido por ser um bairro com um grande potencial logistico, muito central, bem
como pelo preco da locacdo estar de acordo com o planejamento estratégico a empresa, tendo
por base o tamanho necessério tanto para confec¢do quanto para administracdo e escoamento

da mercadoria vendida. A localiza¢do pode ser vista na Figura 9.
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Figura 9 - Localizacdo da empresa
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A sala comercial possui 100m? divididos em espaco de 30m2 para a administracdo e logistica
e o restante utilizado para a parte produtiva, a estrutura conta ainda com cozinha para 0s
funcionarios, sala de espera para fornecedores, conforme pode ser visto na Figura 10, e ainda
garagem para os veiculos de entrega e area de escoamento, para 0 armazenamento da

mercadoria vendida enquanto aguarda transporte, conforme pode ser visto na Figura 8.

Figura 10 - Area interna do local

5.2 Estrutura administrativa

A estrutura administrativa contar4d com dois computadores que serdo responsaveis pelos

seguintes processos:
Marketing e vendas

Divulgacdo nas redes sociais, Marketing digital, Business inteligence, coleta e analise de

dados de mercado, promocoes e reports do funil de vendas para expansdo do mercado.
Financeiro

Emissdo de notas fiscais, pagamento de fornecedores, recebimento de clientes, pagamento de
tributos, planejamento de fluxo de caixa.

Recursos Humanos

Folha de pagamentos, beneficios, plano de carreira e gestdo do bem-estar dos funcionarios e
terceiros que estiverem prestando servigo para empresa.

Controladoria

Planejamento de curto e longo prazo, acompanhamento das estratégias e metas para o

crescimento sustentavel da empresa, bem como controlar as ordens de producdo conforme
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necessidade adequando a produgdo ao planejamento, controlando também o0s custos

envolvidos.
Contabilidade

Contabilizar todos os movimentos econdmicos da empresa, prezando pelas normas

internacionais de contabilidade e as leis de fisco brasileiras.

5.3 Estrutura produtiva
O setor produtivo sera responsavel pelos seguintes processos:

° Recebimento e conferéncia dos materiais que chegam dos fornecedores, encaminhando

a nota fiscal recebida a area administrativa.

° Producdo das canecas personalizadas conforme ordem de producdo emitida pela area

administrativa.

° Producdo das camisetas personalizadas conforme ordens de producéo recebidas da area

administrativa.

° Controle de estoque de matéria prima nao utilizada.
° Controle de estogue do produto final aguardando despacho.
° Expedicdo de material para entrega.

5.4 Tecnologia adotada
A estrutura de producdo sera compreendida por:

— duas prensas térmicas 2D para estampar camisetas, conforme Figura 11, com as

seguintes especificacdes técnicas:
= Programacéo de tempo e temperatura
= Display Digital
= Alarme sonoro
= Regulagem de pressdao
= 110e220v

= Peso 6kg
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Figura 11 - Prensa térmica para estampar camisetas

— duas prensas térmicas 3D para estampar canecas, conforme Figura 12, com as

seguintes especificagdes técnicas:
= Poténcia: 1250 watts
= Alcance temperatura: 0 — 200°C
= Tamanho prensa: 30 x 38cm
= Resisténcia 4 pinos
= Alavanca de alta presséo
= Ajuste de temperatura

= Aviso sonoro



34

(N

'g,'.
Figura 12 - Prensa térmica para estampar canecas

— duas impressoras utilizadas com tinta especial para imprimir no papel sublimatico a
estampa a ser transferida, conforme Figura 13, com as seguintes especificacbes

técnicas:
= Tecnologia de impressao: Jato de tinta
» Resolugdo méxima de impressdo: Até 5760 x 1440 dpi

= Velocidade de impressdo: Maxima - 20 paginas por minuto em média, de

acordo com a qualidade.

PERFIL DE COR =
PARA EPSON =2e

Figura 13 - Impressora, Papel Sublimatico e Tinta Especial
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Os equipamentos sdo modernos sendo possivel personalizar uma pequena quantidade de
produtos sem um custo elevado para isso, a aquisicdo das maquinas e equipamentos foi
realizada a vista com o Capital Social integralizado pelos sécios, bem como a compra dos

computadores da area administrativa e das impressoras.

5.5 Cadeia de Suprimentos

A empresa conta com fornecedores qualificados para a compra de camisetas brancas com a
qualidade esperada, sendo que a cotacdo deverd conter pelo menos trés para realizacdo da
ordem de compra. O frete esta incluso no prego da ordem de compra por serem fornecedores

proximos a empresa.

A empresa conta também com fornecedores qualificados para a compra de canecas brancas
com a qualidade esperada, sendo que a cotacdo devera conter pelo menos trés para realizacdo
da ordem de compra. O frete estd incluso no preco da ordem de compra por serem

fornecedores proximos a empresa.

As compras sdo feitas com faturamento para 30 dias ap0s o pedido de compras, sempre
observando a andlise de crédito do fornecedor e a capacidade de entrega da quantidade de
material necessaria para a producdo no tempo habil para a producdo sem gerar gargalos de

producao.

5.6 Logistica

O frete da mercadoria vendida é efetuado pela empresa terceira Loggi que é uma empresa
com presenca nacional com grande expertise no setor de e-commerce e com custos
competitivos, caso haja a necessidade de uma entrega fora da area de atuacdo da Loggi o
envio podera ser feito via correios com 0s custos pagos pelo comprador, salvo a compra seja
superior a R$250,00, nesse caso o frete gréatis é oferecido como beneficio pela empresa como
estratégia de fidelizagéo de clientes.

5.7 Recursos Humanos

A equipe sera composta por seis pessoas sendo os dois socios fundadores, que atuardo na area

administrativa, e quatro funcionarios contratados modelo CLT para a area produtiva.
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O pré-labore dos sécios serd estipulado em R$2.500,00 por més enquanto o salario base para
os funcionérios contratados serd de R$1.500,00 por més, acrescidos dos impostos e taxas

estabelecidos pela legislacéo brasileira.

O pacote de beneficios contempla uma cultura com foco no bem estar do colaborador, com
horério flexivel de entrada podendo ser feita das 8 as 9 da manha, com carga de 8 horas de
trabalho diaria de segunda a sexta e quatro horas de trabalho no sabado, perfazendo 44 horas
semanais conforme legislacdo, sendo possivel no entanto a substituicdo das 4 horas de
trabalho aos sdbados por uma hora a mais por dia durante 4 dias da semana abonando o
sébado. Os beneficios compreendem ainda vale alimentagdo no valor de R$350,00, vale
transporte com desconto de 6% do salario conforme legislacdo, além de plano de saude
participativo no qual o empregado s6 paga quando utilizar, além de plano de carreira que foca
em dividir todas as conquistas da empresa com os colaboradores, dando oportunidade de

desenvolvimento profissional em convergéncia com a crescimento da marca.

Um dos sdcios ira atuar focado na area de marketing e estratégia de vendas, bem como
entregas, qualidade e a pds-venda, o sécio possui formacdo em Marketing e pos-graduacdo em
persuasdo e gestdo de comercial, trabalhou por quatro anos em uma grande empresa de

tecnologia focada em vendas digitais.

O outro sdcio ira atuar nas areas de Finangas e controladoria, bem como gestdo de pessoas, é
formado em Economia e pos-graduado em Gestdo financeira, controladoria e Auditoria, tem
solida carreira de oito anos de experiéncia em uma grande multinacional na area de gestdo

financeira.

Os quatro funcionarios da &rea administrativa possuem ensino médio, é o primeiro emprego
de ambos, 0 que possibilita o desenvolvimento técnico dos funcionarios da maneira como a
empresa visa em seu planejamento estratégico, tendo em vista que ndo € necessaria

experiéncia ou formacao técnica para essa funcgéo.
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6. PLANO FINANCEIRO

6.1 Definicao

Com a finalidade de avaliar a viabilidade de um projeto ou empresa, utiliza-se elaborar um
plano financeiro. O Plano Financeiro trata-se da projecédo de receitas e despesas, para observar
a situacdo econdmica geral, definir o investimento inicial e quanto de dinheiro estard

disponivel e direcionar o uso adequado, visando a lucratividade.

6.2 Investimentos Iniciais

Para inicio das atividades, foram necessarias aquisicbes de maquinas e equipamentos e
moveis e utensilios no valor de R$15.800,00, que fazem parte do Capital Social da empresa e
foram totalmente subscritos e integralizados pelos socios na abertura da empresa. Os itens

adquiridos estdo listados na Tabela 7:

Quantidade Descrigao do Iltem Valor Unitario Valor Total
2 Prensas Térmicas 2D 1.000,00 2.000,00
2 FPrensas Térmicas 3D 1.000,00 2.000.00
2 Impressoras Sublimaticas 1.000,00 2.000,00
2 Computadores e Licencas 3.000,00 6.000,00
4 Mesas de Trabalho 500,00 2.000,00
6 Cadeiras de Escritorio 300,00 1.800,00

Total 15.800,00

Tabela 7 - Investimento Inicial
6.3 Capacidade de Producéao

Capacidade produtiva significa o total de produtos de cada tipo que a empresa consegue
produzir se trabalhar no limite de sua capacidade, ou seja, as maquinas e mdo de obra

trabalhando todo o tempo a que a empresa se propde, neste caso séo 44 horas semanais.

A Capacidade produtiva para a confeccdo e comercializagdo de Camisetas Personalizadas da
ForUs, considerando 2 empregados dedicados, 2 prensas térmicas 2D, 1 impressora

sublimatica dedicada, sdo 80 camisetas ao dia, 1760 ao més e 21.120 ao ano.

A Capacidade produtiva para a confeccdo e comercializacdo de Canecas Personalizadas da
ForUs, considerando 2 empregados dedicados, 2 prensas térmicas 3D, 1 impressora
sublimética dedicada, sdo 50 canecas ao dia, 1100 ao més e 13.200 ao ano.

Segue resumo da capacidade maxima produtiva na Tabela 8:
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Capacidade produtiva em Quantidade no Ano

Canecas 13.200
Camisetas 21.120
Tabela 8 - Capacidade produtiva

6.4 Receita Bruta Faturamento

A Receita Total ou Receita Bruta, trata-se da receita decorrente da atividade para a qual a
empresa foi constituida, neste caso da ForUs, a Receita Bruta sobre as vendas de Camisetas e
Canecas personalizadas, trata-se da quantidade de cada produto vendido multiplicado pelo seu
prego de venda.

Podemos observar na Tabela 9 o faturamento anual dos 4 primeiros anos de atividade,

considerando um aumento na quantidade vendida e no preco de venda de 5% ao ano:

Ano 1>5% Ano 2 >5% Ano 3 >5%
Camisetas vendidas ao Ano - Quantidade 16.896 17.741 18.628 19.559
Preco de Venda da Camiseta 49 90 52 40 55,01 5777
Receita Bruta de Camisetas 84311040 929529 22 1.024.805,96 1.129.848 57
Canecas vendidas ao Ano - Quantidade 10.560 11.088 11.642 12.225
Preco de Venda da Caneca 2990 31,40 32,96 34 61
Receita Bruta de Canecas 315.744.00 34810776 383.788 81 423127 16
Receita Bruta Total Anual 1.158.854 40 1.277.636,98 1.408.594.77 1.552.975.73

Tabela 9 - Projecdo de Faturamento
6.5 Custos Fixos e Custos Variaveis

Custos Fixos

Custos Fixos sdo aqgueles custos que se mantem independentemente da quantidade de
produtos vendida. Se a quantidade for zero ainda assim esses custos permanecerdo, como
exemplo as contas de Aluguel, Internet, Energia Elétrica e Agua, e sdo conhecidos como

Custos Estruturais.

Na Tabela 10 podemos observar os custos fixos totais da ForUs por ano, projetados

considerando um aumento de 10% ao ano por item de custo:
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Ano 0 Ano 1 >10% Ano 2 >10% Ano 3 >10%

Despesa de Aluguel Ano 24 000,00 26.400,00 29.040,00 3194400
Despesa de Energia Elétrica Ano 12.000,00  13.200,00 1452000 1597200
Despesa de Agua Ano 2.400,00 2.640,00 2.904,00 3.194 40
Despesa de Telefone/Internet Ano 5.400.00 5.940.00 6.534 .00 T 18740
Despesa com WebSite Ano 600,00 660,00 726,00 798,60
Despesa com Marketing 200.000,00 220.000,00 24200000 26620000
Folha de Pagamento 4 colaboradores Ano 187 200,00 20592000 22651200 24916320
Despesa de Pro Labore 2 sacios Ano 60.000,00 66.000,00 7260000 7986000
Custo Fixo Total 491.600,00 540.760,00 594.836,00 654.319,60

Tabela 10 - Custo Fixo Total
Custos Variaveis

Custos Variaveis estdo diretamente relacionados a producdo, os custos variaveis crescem a
medida que a quantidade de produtos € vendida, no caso da ForUs os custos variaveis sao
principalmente a matéria prima utilizada nas personalizacbes, sdo Canecas Brancas,

Camisetas Brancas, Papel Sublimatico, Tinta de Impressora, Embalagens entre outros.

Na Tabela 11 podemos observar os custos varidveis totais por tipo ja considerando a

quantidade vendida de cada produto ao ano na proje¢do dos 4 primeiros anos de atividade:

Valor 4100  Ano1>5% Ano2>5% Ano 3 >5%
Unitario

Camisetas vendidas ao Ano - Quantidade 16.896 17.741 18.628 19.559
Camiseta Base 10,00 168.960,00 17740800 18627840 19559232
Tinta Impresséo 2,00 33.792,00 35.481,60 37.255,68 39.118 46
Papel Sublimatico 1,00 16.896,00 17.740.80 18.627 84 19.559 23
Embalagem 2,50 4224000 4435200 46.569,60 48.898.08
Custo Vanavel Camiseta 15,50 261.888,00 27498240 288.731,52 303.168,10
Canecas vendidas ao Ano - Quantidade 10.560 11.088 11.642 12.225
Caneca Base 8,00 84 48000 88.704,00 93.138.20 a7.796 16
Tinta 0,50 5.280,00 5544 00 582120 6.112 26
Papel Sublimatico 0,50 5.280,00 5544 00 582120 6.112 26
Embalagem 2,00 21.120,00 22.176,00 23.284 80 24 449 04
Custo Varniavel Caneca 11,00 116.160,00 121.968,00 128.066,40 134.469,72
Custo Variavel Total 378.048,00 396.950,40 416.797,92 437.637,82

Tabela 11 - Custo Variavel Total
6.6 Regime de Tributacdo — Simples Nacional

A sociedade serd enquadrada no regime de tributacdo Simples Nacional, o ramo de atividade
da empresa, que é comércio, permite esse enquadramento e o faturamento maximo anual

projetado esta dentro do limite de 4,8 milhdes de reais.

Abaixo na Tabela 12, segue demonstracdo do calculo do valor anual do imposto pago sobre as

vendas, considerando as projecdes de vendas e Tabela do Simples Nacional 2019:
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Anc 0 Ano 1 >5% Ano 2 >5% Ano 3 >5%
Receita Bruta Total Anual 1.158.854 40 127763698 140859477 155297573
Receita Bruta Mensal 896.571.20 106.469.75 117.382 .90 129.414 64
Aliguota Nominal - Anexo 1 da Tabela do
Simples Nacional 2019 - 42 Faixa - De 10,70% 10,70% 10,70% 10,70%
720.000,01 a 1.800.000,00
Valor a Deduzir - Anexo 1 da Tabela do
Simples Nacional 2019 - 42 Faixa - De 22 500,00 22 500,00 22 500,00 22 500,00
720.000,01 a 1.800.000,00
Aliguota Efetiva 8.76% 8.94% 9.10% 8 25%
Calculo da Tributacdo Mensal 101.497 42 114.207 16 128.219 64 143.668 40

Tabela 12 - Demonstracao do célculo do valor anual de imposto
6.7 Demonstracédo do Resultado do Exercicio

A Demonstragdo de Resultado do Exercicio - DRE, trata-se de um relatério contébil que
contém todas as operacfes da empresa, no periodo a que se refere, demonstrando ao final o

lucro ou o prejuizo acumulado no periodo.
Conforme o pronunciamento técnico CPC 26 esclarece:

“As demonstragdes contabeis sdo uma representacao estruturada da posi¢do patrimonial e
financeira e do desempenho da entidade. O objetivo das demonstra¢fes contabeis é o de
proporcionar informacdo acerca da posicdo patrimonial e financeira, do desempenho e dos
fluxos de caixa da entidade que seja Gtil a um grande nimero de usuarios em suas avaliacdes e
tomada de decisdes econémicas. As demonstracdes contabeis também objetivam apresentar 0s
resultados da atuacdo da administracdo, em face de seus deveres e responsabilidades na gestéo

diligente dos recursos que lhe foram confiados”.

Na Tabela abaixo temos a Demonstracdo do Resultado do Exercicio da ForUs do Ano de

inicio das atividades e projecao para 0s 3 anos subsequentes:

Demonstragdo do Resultado do Exercicio Ano 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3

Receita Bruta 1.158.854 40 127763698 140859477 155297573
(-} Deducies e abatimentos Simples Nacional 101.497 42 114.207 16 128.219 64 143 668,40
(=) Receita Liquida 1.057.356,98 1.163.429,82 1.280.375.13 1.409.307,33
(-} CMV {Custos de mercadorias vendidas) 566.448.00 604.070 40 644 509 92 688.001,02
(=) Lucro Bruto 490.908,98 559.359.42  635.865,21 721.306,31
(-) Despesas com Vendas 200.000,00 220.000,00 242 000,00 266.200,00
(-) Despesas Administrativas 104.780,00 115.220,00 126.704,00 139.336,40
(-} Despesas Financeiras - - - -

(=) Resultado Liguido 186.128,98 224.139,42 267.161,21 315.769,91

Tabela 13 - Demonstracao do Resultado do Exercicio
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6.8 Depreciacao

Para estruturacdo da Demonstracdo acima, utilizamos as informacdes dos topicos anteriores
como Receita Bruta Anual, Regime de Tributacdo Simples Nacional, Custo Variavel Total,
Custo Fixo Total, além dessas informagdes foi calculada e somada ao CMV a depreciacdo
acumulada dos mdveis e utensilios e maquinas e equipamentos, utilizando a taxa de 10% ao
ano, que se refere ao desgaste dos bem ao longo do tempo e diminuico na Vida Util do bem,

para acompanhamento do valor justo e planejamento futuro de reposicéo.

6.9 Fonte de Recursos

Para o inicio das atividades da empresa a Fonte de Recursos utilizada serd o Capital Social
integralizado pelos socios no valor de R$200.000,00, para a aquisi¢cdo da estrutura inicial da
empresa sera consumido o valor de R$15.800,00 e o restante serd administrado como Capital
de Giro. Para inicio das atividades, ndo sera necessario utilizacdo de capital de terceiros, como

empréstimos e financiamentos.

6.10 Fluxo de Caixa

Fluxo de Caixa € um Instrumento de gestdo financeira que controla e demonstra todas as
entradas e saidas de recursos financeiros da empresa num periodo, e indica o saldo do caixa

no periodo observado, podendo ser projetado.

Abaixo temos a Demonstracdo do Fluxo de Caixa — DFC, elaborada utilizando o método

direto e projetada para 0s 4 primeiros anos de atividades.

DEMONSTRAGAO DOS FLUXOS DE CAIXA - METODO

DIRETO ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3
Fluxos de caixa das atividades operacionais:
(+) Recebimentos de Clientes 1.158.854 40 127763698 140859477 155297573
(-) Pagamento de Fornecedores 378.048,00 396.950,40 416.797 92 437 637 82
(-} Pagamento de Empregados 187.200,00 205.920,00 226.512,00 249.163,20
(-) Pagamento de Pro Labore £0.000,00 66.000,00 72.600,00 79.860,00
(-} Pagamento Custos Estruturais 244 400,00 268.840,00 295724 00 325296, 40
(-) Pagamento de Impostos 101.487 42 114.207,16 128.219,64 143.668,40
(=) Caixa liquido resultante das atividades operacionais 187.708 98 22571942 268.741 21 317.349 91
Fluxos de caixa das atividades de investimento:
(-) Pagamento por aquisicao de imobilizado ou intangivel 15.800,00 - - -
(=) Caixa liquido resultante das atividades de investimento - 15.800,00 - - -
Fluxos de caixa das atividades de financiamento:
(+) Recebimento por aumento de capital 200.000,00 - - -
(=) Caixa liquido resultante das atividades de financiamento 200.000,00 - - -

(=) Aumento/diminuic&o liquido de caixa e equivalentes de caixa
Caixa e equivalentes de caixa — no inicio do ano - 371.908,98 597.628.40 866.369,60
Caixa e equivalentes de caixa — no final do ano 371.908,96 597 628,40 866 36960 118371952

Tabela 14 - Demonstracdo do Fluxo de Caixa
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Ter controle do fluxo de caixa é essencial para entender como seu negécio funciona, bem
como para avaliar se € necessario cortar gastos ou melhorar as entradas a fim de ndo ter
surpresas negativas no fechamento de caixa. Esse controle é realizado por meio do

Demonstrativo de Fluxo de Caixa, também conhecido por DFC.

6.11 Analise de Viabilidade

Indicadores de Viabilidade econdmico-financeira:

Foi calculado o VPL utilizando a DFC projetada para os 4 primeiros anos de atividade,
trazendo a valor presente fluxo de caixa de cada ano, utilizando uma taxa minima de
atratividade de 10,4%. A Taxa Interna de Retorno no valor de 516% foi calculada utilizando o
Fluxo de Caixa Adicionado e Descontado dos 4 primeiros anos de atividade divididos pelo
Capital Social que foi o investimento inicial. O Payback descontado, significa em quanto
tempo o investidor tera o retorno do investimento inicial de acordo com a operacdo projetada
da empresa, neste caso como demonstrado abaixo o Payback deste projeto é que em 6 meses
tera o retorno do investimento.

a) Valor Presente Liquido (VPL): R$1.032.706,08
b) Taxa Minima de Atratividade (TMA): 10,40%
c) Taxa Interna de Retorno (TIR): 516%

d) Payback Descontado (PBD): 6 meses

Na tabela 15 observamos a viabilidade do cenario provavel.

ANO D ANO 1 ANO 2 ANO 3
Fluxo de Caixa 37190898 22571942 268741 21 317.349 91
Valor Acumulado 37190898 59762840  866.36960 1.183.71952
Valor Presente 37190898  204.456,00 22049366 23584744

Valor Adic Desc 371.908,98 576.364.98 79685864 1.032.706.,08
Tabela 15 - Cenério Provéavel

6.12 Analise de Sensibilidade

A variavel chave utilizada para projecdo dos cenarios Otimista e Pessimista foi o volume de
vendas, que para o ambiente Otimista aumentamos 10% na quantidade de vendas e no

ambiente Pessimista diminuimos 10%.
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Analisando os cenarios abaixo, e dentro das variacGes projetadas, podemos considerar o
projeto muito viavel, porque mesmo no cenério Pessimista ainda temos um Payback de 8

meses e isso é muito positivo para o investidor.

6.12.2 Cenéario Otimista

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3
Fluxo de Caixa 434 521 .07 296.648 07 348 933 80 407.855,69
Valor Acumulado 434 521,07 73116913 1.080.10293 148795863
Valor Presente 434 52107 268.702 96 286.289 15 303.109 33
Valor Adic Desc 434 521 07 703.224 03 98951318 1202622 51
Tabela 16 - Cenario Otimista

a) Valor Presente Liquido (VPL): 1.292.622,51
b) Taxa Minima de Atratividade (TMA): 10,40%
¢) Taxa Interna de Retorno (TIR): 646%

d) Payback Descontado (PBD): 6 meses

6.12.3 Cenéario Pessimista

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3
Fluxo de Caixa 309296 89 15479077 18854861 22684413
Valor Acumulado 30929689 46408766 65263628 87948040
alor Presente 30929689 14020903 15469818 16858554
Valor Adic Desc 30929689 449505892 60420410 77278964
Tabela 17 - Cenario Pessimista

a) Valor Presente Liquido (VPL): 772.789,64
b) Taxa Minima de Atratividade (TMA): 10,40%
c) Taxa Interna de Retorno (TIR): 386%

d) Payback Descontado (PBD): 8 meses
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7. CONCLUSAO

Com base no plano de negdcio desenvolvido consideramos uma grande oportunidade de
entrada em um mercado em franco crescimento com uma empresa de baixo investimento,

poucas barreiras de entrada e pouca necessidade de mao de obra especializada.

A internet trouxe mudancas significativas e disruptivas na forma como as sociedades de
relacionam, o maior acesso, a diminuicdo dos custos e principalmente o acesso facil a
smartphones pela maioria da populagdo causou uma mudanca dréstica na forma de consumo
do mercado, assim como o aumento da populacdo jovem economicamente ativa. O acesso a
internet derrubou as barreiras de entrada a quase zero e a pulverizacdo da concorréncia faz
com o que os diferenciais de mercado sejam fator determinante para o crescimento de um

negdcio de e-commerce.

Com uma estratégia de marketing agressiva, focada no digital e na analise qualitativa de
dados, juntamente com um produto diferenciado e personalizado aliado a um atendimento de
exceléncia e um fortalecimento da marca sdo fatores que embasam a boa oportunidade de
abertura da ForUs. A empresa é uma proposta inovadora de estrutura enxuta, focada em
desenvolver relacionamento com o cliente de longo prazo para gerar engajamento e se tornar
a primeira marca lembrada pelo mercado alvo quando pensarem em camisetas e canecas

personalizadas de qualidade, com um design inovador e exceléncia no atendimento.

Aliado a isso 0s bons resultados de analise de projecdo de resultados, indicadores financeiros
e de sensibilidade sdo fatores determinantes para a proposta de execucao do projeto, que trard
resultado sustentavel para a continuidade das operacdes de forma lucrativa agregando valor a

sociedade.
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