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RESUMO

MARTINS, Edgar Junior. Projeto de Viabilidade Econémica de uma Distribuidora de
Cosméticos e Perfumaria na Regido da Grande Florianépolis. 2003. (100f)). Trabalho de
Conclusdo de Estagio (Graduagdo em Administragdo). Curso de Administragdo, Universidade
Federal de Santa Catarina, Florianopolis.

O presente Trabalho de Conclusio de Estagio, foi desenvolvido na area de Organizagdo de
Empresas e Projetos, com o objetivo de estudar a Viabilidade Econdmico — Financeira para uma
distribuidora de Cosméticos e Perfumaria na Regido da Grande Floriandpolis. A metodologia
utilizada foi a descritiva exploratoria, a coleta de dados se deu através de pesquisa de mercado,
entrevista, Observagdo pessoal e pesquisa documental e quanto a técnica de coleta de dados o
estudo se caracterizou como quantitativo. Foi realizado um estudo de mercado, objetivando
conhecer a capacidade e o comportamento do mercados consumidor, concorrente e fornecedor.
Analisadas todas estas variantes e condicionantes, foi possivel verificar favoravelmente a
Viabilidade — Econ6mica e Financeira do empreendimento.

Palavras- chaves: Viabilidade, Mercado e favoravelmente.



1 INTRODUCAO

Este trabalho apresenta a elaboragdo de um Projeto de Viabilidade Econdmica -
Financeira para uma Distribuidora de Cosméticos e Perfumaria, a ser implementada na Regido da
Grande Floriandpolis.

As empresas constituem uma das mais complexas invengdes do Homem e devido a esta
complexidade e agilidade do mundo atual referente as organiza¢Ges, que passou-se a exigir cada
vez mais estratégias e respostas capazes de assegurar a sobrevivéncia das organizagdes neste
ambiente cada vez mais globalizado e complexo, onde a incerteza prevalece e se faz necessario
aprimoramentos e aperfeicoamentos de todos os envolvidos direta e indiretamente neste
ambiente.

O presente trabalho foi desenvolvido, na area de Organizagio de Empresas e Projetos,
sendo que a elaboragdo de um estudo de Viabilidade Econdmica - Financeira permitiu a
diminuig¢go do risco na implementag@o do negocio, possibilitando assim melhor visualizagdo de
oportunidades e ameagas do mercado, proporcionando também um estudo prévio da atividade a
ser implementada e, ainda, estimando o retorno do empreendimento para posterior decisdao sobre
implementag@o ou ndo do empreendimento.

O projeto foi baseado em condicionantes legais, financeiras, contabeis e administrativas,
necessarias a implementagdio do empreendimento, sendo consultados também documentos e
orgdos pertinentes ao tema desenvolvido.

Também foi realizado um estudo de mercado, objetivando conhecer a capacidade e o
comportamento dos mercados consumidor, concorrente e fornecedor.

Apés serem analisadas todas as varaveis, foi possivel verificar a Viabilidade Econdmica -

Financeira do empreendimento.

1.1 Problema

Viabilidade Econdmica - Financeira de uma Distribuidora de Cosméticos e Perfumaria na

Regido da Grande Florian6polis.



1.2 Tema Problema

O Tema Problema da pesquisa caracterizou-se como: "Qual a viabilidade econdmica e
financeira de uma distribuidora de cosméticos e perfumaria na Regido da Grande Floriandpolis?".

A Justificativa deste trabalho teve como base o crescente consumo de produtos na area de
cosméticos e perfumaria, que de acordo com Denise (2002 p. 74). E também pelo grande
interesse deste aluno em criar e administrar uma Empresa Pequeno Porte propria, como opgédo a
sua carreira profissional, e assim, colocar em pratica tudo que foi aprendido no decorrer do
curso.

A oportunidade do negodcio pode ser identificada pelo crescimento da Industria de Higiene
Pessoal, Perfumaria e Cosméticos no Brasil, onde a mesma vem apresentando indices
consistentes de crescimento, tendo passado de um faturamento liquido de R$ 4,9 bilhdes em 1996
para R$ 6,6 bilhdes em 1999. Segundo Denise (2002 p. 74) "O maior atrativo do ramo ¢ o fato
de ele parecer a prova de crises. O setor de cosméticos vem crescendo 10% em média ao ano por
quase meia década".

Também pode-se identificar a oportunidade deste negodcio pela novidade de produtos de
marcas desconhecidas, mas de boa qualidade e prego baixo, no efervescente ramo de cosméticos
e perﬁnharia, e apesar de ser um mercado concorrido, com um bom sistema de comercializagao,
depois de duas décadas de dominio quase que integralmente por apenas duas empresas, O setor

comega a viver uma nova fase.
1.3 Objetivos

1.3.1 Objetivo Geral
O objetivo geral deste caracterizou-se como o de Organizar um Projeto de Pré
Viabilidade Econémica — Financeira para a implanta¢do de uma Distribuidora de Cosméticos e

Perfumaria localizada na Regido da Grande Florian6polis.



1.3.2 Objetivos especificos

a) Identificar o mercado fornecedor de produtos;

b) Definir a localizag8o ideal para a implementagdo do empreendimento;
c) Identificar os recursos necessarios para o investimento;

d) Definir a mio de obra a ser empregada;

e) Identificar os custos fixos e variaveis e;

f) Analisar o retorno do investimento.
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2- FUNDAMENTACAO TEORICA

O processo de elaboragdo de projetos de Viabilidade Econdmica - Financeira tem grande
importancia como instrumento técnico administrativo e de avaliagdo econdmica, com o objetivo
de analisar, e, eventualmente, implantar uma decisio de investir em um determinado
empreendimento.

A técnica de elaboragio e avaliagdo de projetos é um instrumento a ser utilizado, e,

segundo Woiler & Mathias (1985, p 28),

¢ parte integrante do processo decisorio do administrador, desde a idéia de investir até
sua consecugdo. Isto porque o projeto atua como um realimentador deste processo em
suas diversas fases.

Portanto, o projeto representa um procedimento logico e racional, que substitui o
comportamento intuitivo e empirico geralmente utilizado pelos empresarios para as suas decisdes
de investimento.

O sucesso de qualquer negécio depende, antes de tudo, de um bom planejamento. Mesmo
que os riscos sejam inerentes a todas as empresas, é preciso e possivel prevenir-se contra eles,
preparando-se, assim, para enfrenta-los da melhor maneira possivel quando surgirem. A
avaliagio dos riscos depende do proprio planejamento, o que inclui a analise das oportunidades
de negocio que devem ser examinadas com o cuidado para evitar surpresas desagradaveis.

De acordo com Holanda(1987, p. 95),

O projeto corresponde ao comjunto de informagles sistematica e racionalmente
ordenadas, que nos permite estimar os custos ¢ beneficios de um determinado
investimento, vale dizer, as vantagens ¢ desvantagens de utilizar recursos para criagio de
novos meios de produgédo ou para o aumento da capacidade ou melhoria de rendimento
dos meios de produgdo existentes.

Pode-se dizer que as chances de se obter sucesso em um empreendimento serdo maiores
com a elaboragdo prévia de um projeto, pois ele fornece os elementos capazes de indicar ou
contra-indicar a sua execugfo.

De acordo com Chiavenato(1993, p. 251)

Planejamento ¢ a fungdo administrativa que determina antecipadamente quais sdo 0s
objetivos e como se deve fazer para alcanga-los. Trata-se, pois, de um modelo teorico
para a acgdo futura. Comega com a determinagdo dos objetivos € detalha os planos
necessarios para atingi-los da melhor maneira possivel. Planejar € definir os objetivos ¢
escolher antecipadamente o methor curso de agdo Para alcanga-los.
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A abordagem do planejamento é uma reagdo contra a mentalidade de solucionar
problemas a medida que surgem a cada momento nas empresas, sendo considerado como uma
técnica para absorver a incerteza e permitir mais consciéncia no desempenho das empresas.

Na visdo de Kaufmann (1990, p. 129), "no mundo turbulento e instavel de hoje, o
processo de planejamento precisa ser necessariamente participativo, flexivel, dindmico e voltado
para a ag3o".

Isto significa dizer que o planejamento precisa envolver diretamente todos os individuos
da empresa, que possuem conhecimentos, informagdes, experiéncia e possam contribuir para a
tomada de decisdes.

Apb6s o entendimento destas definigGes pode-se relacionar as etapas a serem estudadas que

irdo compor o projeto. De acordo com o ILPES(1975, p. 43),

Os principais aspectos sob os quais um projeto ¢ estudado referem-se aos problemas
técnicos , econdmicos, financeiros, administrativos ¢ institucionais, que podem delinear-
se com diferentes acentos em cada estudo parcial que o integra. Tais estudos parciais
correspondem a anilises apresentadas separadamente, embora realizadas em constante
coordenagdo e¢ com reciprocidade de informagdo, que constituem estudo de mercado,
estudo dos elementos técnicos, estudo financeiro, avaliagdo econdémica ¢ piano de
execucio.

Um criterioso estudo de mercado se fez necessario, para saber antecipadamente onde
estdo e quais sdos as necessidades e preferéncias dos clientes.
Segundo o ILPES(1975, p. 72),

A finalidade do estudo de mercado & provar que existe um nimero suficiente de
individuos, empresas ou outras entidades econdmicas que, em certas ocasifes,
apresentam uma demanda que justifica a implantagdo de um determinado programa de
producdo - de bens ¢ servigos - num certo periodo.

Ja para Holanda(1987, p. 115), o objetivo do estudo de mercado de um projeto:

¢é determinar a quantidade de bens ¢ servigos provenientes ou conseqiientes de uma nova
unidade produtora que, em uma determinada area geografica e também considerando sob

determinadas condigdes de venda (pregos, prazos, etc ), a comunidade poderd adquirir.
Através deste estudo, considerado como ponto de partida para elaboragdo de projetos, sdo
obtidas respostas quanto as necessidades a serem atendidas e em que volume. Em vista disso, ha
a caracteriza¢do do mercado consumidor, sendo fundamental para a empresa fazer uma

investigacdo de seus concorrentes, procurando se diferenciar e criar uma imagem de qualidade,

de confiabilidade e de bons servigos perante a seus clientes.
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Essas informagdes, sdo valiosas para se definir como se deve ser a atuagdo da area de
marketing. Tal area, distingue-se pela venda e distribui¢@o de bens e servigos e, por esse motivo,
¢ de grande importancia na empresa. O marketing é um processo que procura manter o contato
entre a empresa e o cliente, orientando a organizagdo no sentido de concretizar seus objetivos de
lucro e expansdo. conforme Vavra (in COSTA) (1987, p. 18),

Marketing é o processo de conceber, produzir, fixar o prego, promover ¢ distribuir
idéias, bens e servigos que satisfazem as necessidades de individuos e organizagGes.
Incorpora toda a miriade de processos de mudanga para distribuir produtos e servicos.
Requer também previsio para antecipar as mudangas ambientais ¢ modificar as ofertas
para competir em um mercado mutante com maior eficiéncia.

A proxima etapa, diz respeito ao estudo de elementos técnicos, que demonstra a
viabilidade técnica do projeto e justifica qual a alternativa que melhor compde os critérios de
otimizagdo que serdo aplicados ao projeto. Seu objetivo é chegar a conceber a fungéo de
comercializagdo o6tima, que melhor utilize os recursos disponiveis para obter o retorno
desejado.

Esse planejamento depende diretamente do estudo de mercado, porque ¢ em fungdo desse
mercado que serdo determinados o dimensionamento do projeto, sua localizagdo ideal e os
aspectos relativos a engenharia.

O estudo da localizagio € a resposta para o problema "onde comercializar". Ele se baseia
em aspectos de comunicagdo tais como mio de obra, mercado fornecedor, mercado consumidor.
O objetivo é encontrar a localizagdo que de maior lucro possivel para empresa, num prazo de

tempo compativel com a vida util do empreendimento. Holanda(1987, p. 197), afirma que:

a localizagdo Otima € aquela que assegura a maior diferenca entre custos e beneficios,
privados ou sociais. Vale a pena dizer, que a melhor localizagio € aquela que permite
obter a mais alta taxa de rentabilidade ou aquela que obter o custo unitirio minimo.

Paralelamente na definigio do processo de instalagdo, deverdio ser especificados os
equipamentos do projeto, para tanto, torna-se necessario levar em conta diversos fatores técnicos

e econdmicos, pela qual Holanda(1987, p. 157), afirma:

Do ponto de vista técnico, deverdo ser considerados, entre outros, os seguintes fatores:

- capacidade de produgdio, em regime normal de trabalho; - grau de eficiéncia e
rendimento, em termos de aproveitamento de matérias - primas; - vida tl dos
equipamentos, exigéncias de manutengio expectativas de quebras, desgaste ou
absoléncia;, - espaco, fundacGes e cautelas especiais exigidas para as instalagles; ¢
flexibilidade de uso e possibilidades de reforma ou substitui¢io futura. Do ponto de vista
econdmico, 0 problema basico consiste em examinar a influéncia que a selecio de um
determinado tipo de equipamento pode ter sobre os resultados do projeto em seu
conjunto.
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Juntamente com a selegdo, devera ser feita a escolha dos fornecedores, levando em conta
a sua tradi¢@o e experiéncia, as garantias de funcionamento e de fornecimento de produtos, bem
como assisténcia prestada.

ApOs estes passos, a etapa seguinte € o estudo financeiro. Este estudo abrange o
planejamento financeiro, a estimativa de entradas e saidas de caixa, o levantamento de fundos, o
emprego e a distribuicio destes e o seu controle financeiro.

O planejamento financeiro tem por proposito, permitir o crescimento da empresa e fazer
com que ela traga a maior rentabilidade possivel sobre o investimento, sem comprometer sua
liquidez.

Objetivando uma administragio segura, sdo realizadas analises com o proposito de adotar

um adequado sistema de controle. Segundo o ILPES(1975, p. 138), na analise financeira:
trata-se de projetar ¢ comparar os ingressos totais, ou seja todas as entradas
provenientes, com as despesas de execugdo ¢ de operagdo do projeto, para mostrar O
movimento de caixa que consequentemente resultara das operagfes financeiras
correntes.

A avaliag¢do financeira é um instrumento que auxilia na decisdo de investir ou ndo. Para
tomar decisdo correta, todos os custos relativos a investimentos e comercializagio devem ser
considerados.

Os aspectos financeiros relativos a administragio de capital de giro e politicas de crédito,
fornecerdo o adequado suporte a consecugdo das atividades da empresa.

E conforme Gitman (1978, p. 303),

o ciclo de caixa de uma empresa ¢ definido como o periodo de tempo que vai do ponto
em que a empresa faz um desembolso, ou registra-se uma saida, para adquirir matéria
prima, até o ponto em que € recebido o dinheiro, ou registra-se entrada proveniente da
venda do produto acabado.

De acordo com Zdanowicz (1986, p. 91), "O fluxo de caixa relaciona todos os valores que
serdo desembolsados em certo periodo, projetando o excedente ou a escassez de recursos
financeiros para a formag&o do saldo final de caixa".

Pode-se dizer, entdo, que os principais objetivos do fluxo de caixa sdo: prever com
antecedéncia os periodos que havera necessidades de buscar recursos financeiros fora da empresa

e fornecer informagGes corretas para a tomada de decisGes no setor de finangas.
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Os estoques fazem parte do capital de giro e recursos financeiros disponiveis a sua
manutengdo, poderiam estar sendo utilizados de outra forma, por esse motivo, tais investimentos
devem ser detalhadamente examinados.

Analisando financeiramente, o objetivo em relagdo aos estoques €, segundo Sanvicente

(1983, p. 122),

minimizar as necessidades de investimentos nesse tipo de ativo, pois, apesar dos
beneficios, esse investimento, além de reduzir a rotagdo geral dos recursos
comprometendo a rentabilidade geral da empresa, também produz custos decorrentes de
sua manuten¢io.

Mantendo um sistema de controle de estoque relativamente eficiente, a empresa consegue
diminuir o estoque basico, aumentar a taxa de rotatividade e, consequentemente, diminuir o
investimento anual em estoque.

Na opinido de Resnik (1990, p. 190),
uma pequena empresa tem muitas dificuldades em encontrar os recursos adequados para
sobreviver e ter sucesso; alocar de maneira errada os recursos leva a riscos
desnecessarios e dissipa as oportunidades produtivas. Uma das exigéncias didrias no
mundo das pequenas empresas ¢ obter o maximo do minimo.
Dessa forma a empresa estara sempre segura, garantindo um limite minimo suficiente de
estoques, e investindo somente o necessario.
Um Projeto de Viabilidade ndo deve ser considerado como um fim em si mesmo, mas
como um meio para se chegar a uma decisdo de investimento. Dessa forma, o estudo do

financiamento é necessario. Segundo Holanda(1987, p. 293),

o estudo do financiamento do projeto tem por objetivo determinar a viabilidade e
otimizacdo do seu esquema financeiro, envolvendo os seguintes aspectos:

- levantamento das possibilidades da captagio de poupangas na escala € no ritmo
necessarios para realizagdo dos investimentos previstos;

- definicdo da combinac¢io 6tima dos recursos a serem levantados, tendo em conta as
suas diferentes caracteristicas de adequagdo, custo, risco e efeitos sobre o controle ¢ a
flexibilidade de operagdo da empresa.

A avaliagdo econOmica tem a tarefa de comparar os beneficios e custos do projeto
objetivando tirar conclusdes com base nos dados e estudos de mercado, técnico e financeiro, para
que se decida quanto a viabilidade e oportunidade do projeto. Nela é necessario que se tenha em
mente que o empreendimento nio esta isolado, mas faz parte de um contexto mais amplo em um

sistema econdmico.
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A avaliagdo do projeto € imprescindivel para 0 mesmo, e quanto a isto, Belchior (1974, p.
128), sugere que, "na analise dos projetos, procuramos verificar e comprovar e exequidade
técnica, a viabilidade econémica, a desejabilidade social e a aceitagdo politica.”

Completando com o que diz Holanda (1987, p. 251),

A estimativa de custos constitui uma das fases mais importantes do processo de
claboragio de projetos. A adequagdo da avaliagdo do projeto em termos de sua
rentabilidade e efeitos econdmicos dependera em Wltima andlise da precisdo e fidelidade
dos elementos utilizados para a elaboragdo dessa estimativa.

Por fim, o plano de execugdo, que estabelece, segundo o ILPES (1975, p. 179),
detalhada e cronologicamente, as seqii€ncias de atividades correspondentes a fase de
execugio do projeto. Nesta fase ¢ concentrada a inversio e, também, em geral os
desembolsos de financiamento, as saidas. por isto ¢ util dispor com as maiores minucias
possiveis de previsdes da cronologia estimada, a fim de coordenar melhor a aquisigio de
materiais € equipamentos, a presta¢do de servigos de terceiros ¢ a realizagdo direta das
tarefas de montagem e construgdo até que o projeto esteja em condigdes operacionais.

Este plano € um elemento que indica as diretrizes e controla a realizagdo da inversdo e do
financiamento do projeto. E através dele que pode-se chegar a organizagdo de um calendario mais
exato dos trabalhos a serem executado e dessa forma, torna a avaliagdo das conseqiéncias do
projeto mais seguras.

Mesmo com todas as analises, os riscos do projeto existem, s6 que bem inferiores, se caso
ndo houvesse sido realizado de maneira precisa e integrada, € necessario que haja o maior
entrosamento possivel entre todos os seus diferentes componentes.

Portanto, pode-se dizer que uma das qualidades mais importantes do verdadeiro
empreendedor, € assumir riscos, ou seja, ter coragem para enfrentar desafios, ousar e escolher os
melhores caminhos. E importante estar sempre alerta para identificar e aproveitar as
oportunidades que o dia- a- dia oferece, ajustando bem a visdo de mercado e conhecer o ramo em
que atua com profundidade. Quanto mais informac¢Ses se domina, maiores sdo as chances de

éxito.
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3 METODOLOGIA DO TRABALHO

O conjunto de métodos, técnicas e instrumentos a serem utilizados em cada etapa de
desenvolvimento de um trabalho ¢ denominado de metodologia.

A metodologia ¢ de grande importincia quando da execu¢do, pois permite uma maior
orientagdo no sentido de qual o tipo de estudo a ser aplicado, qual o método de abordagem e
quais as técnicas de levantamento de dados a serem utilizados.

Segundo Lakatos & Marcon (1991, p. 83),

o método é o conjunto das atividades sistematicas e racionais que com uma maior
seguranga ¢ economia permite que se alcance o objetivo- conhecimentos validos €
verdadeiros- tragando o caminho a ser seguido, detectando erros e auxiliando as decisdes
do cientista.

O método utilizado no desenvolvimento deste trabalho, foi o estudo descritivo
exploratorio.

A pesquisa descritiva tem o objetivo de expor o fendmeno em estudo e, através dela,
pode-se chegar a um perfil do consumidor e suas preferéncias. Mattar (1992, p. 94), afirma que:
"a pesquisa visa prover o pesquisador de dados sobre as caracteristicas de grupos, estimar
propor¢des de determinadas caracteristicas e verificar a existéncia de relagdes entre variaveis".

Como a pesquisa exploratoria visa prover o pesquisador de um maior conhecimento
sobre o tema ou problema de pesquisa em perspectiva, Mattar (1992, p. 84), afirma que esse tipo
de pesquisa: "¢ apropriada para os primeiros estigios da investigagdo, quando a familiaridade, o
conhecimento e a compreensio dos fendmenos por parte do pesquisador sdo, geralmente,
insuficientes ou inexistentes".

A coleta de dados é considerada a parte pratica da pesquisa, € para a sua correta execugdo,
sera necessario a utilizagdo de algumas técnicas, como a entrevista, a pesquisa de mercado, a
observagio e a pesquisa documental.

A entrevista é uma técnica eficiente na obtengio de informagdes, conhecimentos ou
opinides sobre determinado assunto, € na visdo de Lakatos & Marcondi (1991, p. 195), pode ser

considerada como:

Um encontro entre duas pessoas, a fim de que uma delas obtenha informagdes a respeito
de determinado assunto, mediante uma conversa de natureza profissional E um
procedimento utilizado na investigacio oscilam, para a coleta de dados ou para ajudar no
diagnostico ou no tratamento de um problema social.
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Varios dados foram coletados através de entrevistas realizadas com os concorrentes € com
os principais distribuidores da Grande Florianopolis.

A pesquisa de mercado foi realizada com o objetivo de avaliar a implementagdo do
empreendimento através do mercado consumidor, utilizando-se para isso um questionario
constituido de uma série ordenada de perguntas. Por se tratar de um universo finito, ou seja,
apenas constitui-se como populagdo neste estudo, todas as Lojas, Redes de supermercados e de
Farmacias. A populagdo pesquisada foi determinada de acordo com o calculo da amostra,

resultando em um total de 142 unidades.

4 p.q.N
Calculo: P-4

2
E . (N-)+4.p.q

Onde:

n = Tamanho da amostra;

p = Propor¢ao de ocorréncia da variavel em estudo da na populagio;
q = 100 - p (em percentagem)

N = Tamanho da populagéo

E2 = Margem de erro

Entéao:

4.50.50.464
n= = 141.9524 = n=142 .
49.463 +4.50.50

Foi considerado como populagdo para efeito deste calculo, pesquisa extraida junto a
ASSOCIACAO CATARINENSE DE SUPERMERCADOS - ACATS, perante a Junta Comercial
do Estado, lista telefonica e também junto a relagdo de clientes fornecida pelo Makro Economia,
obtendo-se um nimero de 464 (quatrocentos e sessenta e quatro), distribuidos entre Lojas, Redes
de Farmacias e Supermercados registrados com enderego atualizado perante aos 6rgéos citados.

A observagio foi também outro fator determinante e muito importante no contexto da

descoberta e contato direto com a realidade, que consiste em recolher e registrar os fatos da
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realidade sem que o pesquisador utilize meios técnicos especiais ou precise fazer perguntas
diretas.

De acordo com Lakatos & Marcondi (1991, p. 190),

a observagdo ¢ uma das técnicas de coleta de dados para conseguir as informagdes e
utiliza os sentidos na obtengdo de determinados aspectos da realidade. Ndo consiste
apenas em ver ¢ ouvir, mas também em examinar fatos ou fendmenos que desejam
estudar.

Esta técnica de observagdo foi utilizada para realizar a pesquisa com o mercado
fornecedor da matéria prima, verificando a capacidade e as vantagens que cada um pode
proporcionar.

Outros dados foram coletados através de pesquisa documental a ser realizada junto ao
Servigo de Apoio a Micros e Pequenas Empresas de Santa Catarina — SEBRAE, com o intuito de
obter informagdes essenciais ao processo de abertura de Micro - Empresas.

Foi também utilizado uma pesquisa bibliografica, que permitiu uma melhor compreensao
a respeito das particularidades do trabalho, bem como um maior aprofundamento sobre o assunto.

Segundo Lakatos & Marcondi (1980, p. 179),

a pesquisa bibliografica, ou de fontes secundarias, abrange toda a bibliografia ja tornada
publica em relagio ao tempo de estudo, desde publicagdes avulsas, jornais, revistas,
pesquisas etc.., até meios de comunicagio orais: radios, gravagGes em fita magnética ¢
audiovisuais: filmes e televisio.

Para a realizagdo deste trabalho foi de grande importdncia o uso do raciocinio, que na
visdo de Severino (1986, p. 219), "trata-se de um processo logico de pensamento pelo qual de
conhecimentos adquiridos se pode chegar a novos conhecimentos com o mesmo coeficiente de
validade dos primeiros."

Todos estes procedimentos foram tomados para se ter 0 maximo de informagao possivel,

0 que possibilitou um estudo real da Viabilidade Econdmica-Financeira do empreendimento.



19

4 DESENVOLVIMENTO DO TRABALHO

O presente trabalho estudou a Viabilidade Econdmica - Financeira de uma Distribuidora de
Cosméticos e Perfumaria na Regifo da Grande Florianopolis.

A oportunidade pode ser identificada pelo crescente consumo desses produtos. Apesar de ser
um mercado concorrido, com um bom sistema de comercializagio, a gama de produtos pode ser
totalmente absorvida.

De um modo geral, ha riscos associados a este empreendimento, cabendo os seguintes

comentarios:

a) Os produtos deverdo ser de boa procedéncia para garantir a qualidade e zelar pelo bom
nome da empresa. Além disso, para se evitar estoques maiores das mercadorias, deve ser

feita uma programacio de compra para absorver a demanda.

b) Evitar perdas no transporte € muito importante para reduzir custos. Uma programagio
bem feita para o transporte e comercializagdo dos produtos garantird o equilibrio do
negdcio e consequentemente um aprimoramento do processo. Sdo estes fatores que

podem significar o sucesso do empreendimento.

A empresa se chamara "AGRO BOM JESUS LTDA.” Para efeitos legais este nome sera
considerado como razio social, onde posteriormente sera criado um nome fantasia para efeitos
comerciais. Formada inicialmente por dois sécios, sendo sua finalidade a de distribuir e atender
farmacias particulares e redes de farmacias, redes de supermercados, mini - mercados, lojas de
conveniéncia e pequenas, médias e grandes lojas especializadas no ramo de Cosméticos €
Perfumaria da Regido da Grande Floriandpolis.

A empresa inicialmente ira trabalhar com produtos apenas da area de Cosméticos e
Perfumaria tendo como fornecedor a Féabrica Kanda Cosméticos Ltda. Os produtos pertencem a
duas linhas de produtos: A primeira, a linha VOLLATA, pertencente a produtos mais sofisticados
e a segunda a linha FIORA, pertencente a produtos mais comuns e simples. Os produtos serdo

listados a seguir para maior esclarecimento do leitor.



PERFUMARIA:

a) LINHA VOLLATA:
¢) Deo Colonia KAN - Perfume Masculino- Frasco com 100 ML;
d) Deo Coldnia VERDE - Perfume Feminino - Frasco com 100 ML;
¢) Deo Colonia BLU - Perfume Feminino - Frasco com 100 ML.

b) LINHA FIORA:
NAO POSSUL

COSMETICOS:
a) LINHA VOLLATA:
f) LINHA CAPILAR
g) Reparador de Pontas - Frasco com 30 ML.

b) LINHA FIORA:
h) LINHA PARA O CORPO / LOCOES / HIDRATANTES E OLEOS CORPORAIS
1) Creme Desodorante Para os Pés Anti Rachaduras - Frasco com 100 Gr;
j) Creme Relaxante Dr. Kan - Frasco com 120 ML.
k) Logdo Hidratante Coco - Frasco com 200 ML;
1) Logdo Hidratante Améndoas - Frasco com 200 ML;
m)Logdo Hidratante Aveia - Frasco com 200 ML;
n) Oleo corporal Améndoa - Frasco com 100 ML

o) LINHA CAPILAR:
p) Pomada Cremosa Para Pentear - Frasco com 300 ML;
q) Redutor de Volume Sem Enxagiie - Frasco com 220 ML,
r) Oleo Capilar Vitamina A - Frasco com 100 ML;
s) Oleo Capilar Vitamina E - Frasco com 100 ML;
w) Oleo Capilar Céco - Frasco com 100 ML;
y) Oleo Capilar silicone - Frasco com 100 ML;
x) Ampola capilar Vitamina A - Frasco com 10 ML;
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z) Ampola Capilar Vitamina E - Frasco com 10 ML;

za)Ampola Capilar Queratina + D' pantenol - Frasco com 10 ML,;
zb)Reparador de Pontas S/ Valvula - Frasco com 30 ML;
zc)Masc. Hidratante Reconst. Capilar - Frasco com 250 ML;
zd)Gel Fixador de Cabelos - Frasco com 250 ML.

Nos anexos sera ilustrado para uma maior compreensdo e conhecimento dos mesmos, um
catalogo com as fotos dos produtos.

Para a sua legalizagio, foram requisitados varios procedimentos ¢ documentos. De acordo
com o Servigo de Apoio as Micros e Pequenas Empresas de Santa Catarina - SEBRAE, as etapas

para o Registro da Empresa s@o as seguintes:

a) Prefeitura Municipal

Consulta de Viabilidade na Prefeitura Municipal de Sdo José.

b) Junta Comercial do Estado - JUCESC
Aqui foram necessarios os seguintes documentos:
Contrato Social;
DARC - documento de arrecadagido do registro do comércio;
DAREF - documento de arrecadagio de receitas federais;
Declaragdo de Empresa de Pequeno Porte - EPP;

Fotocopias da carteira de identidade e cadastro de pessoas fisicas - CPF.

C) Receita Federal

Neste caso foi obtido o Cadastro Nacional de Pessoa Juridica - CNPJ. Para tanto foram
necessarios os documentos abaixo:

Ficha Cadastral da Pessoa Juridica - FCPJ;

Fotocopia do CPF e carteira de identidade;

Comprovante de residéncia,

Original do contrato social,

Declaragdo de EPP da JUCESC;
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Prova de localizagdo da empresa (fotocopia do contrato locag@o, imposto sobre

propriedade territorial urbana - IPTU, outros).

d) Coordenadoria da Receita Estadual - CORFE (Secretaria da Fazenda )
Foram necessarios os seguintes documentos para obten¢@o da Inscri¢do Estadual:
Ficha de atualizagdo cadastral - FAC;
Documento de arrecadagdo - DAR;
Fotocopia da declaragido de EPP;
Fotocdpia do CPF;
Fotocopia da carteira de identidade autenticada,
Fotocopia do comprovante de residéncia;
Fotocopia autenticada da escritura do imével ou contrato de locagéo do imével/ croqui de

localizagdo.

e) Prefeitura Municipal / Secretaria de finangas

Neste ultimo passo se obteve o Alvara e a Inscrigdo no Cadastro Fiscal e, para tanto foram
necessarios:

Declaragdo de Firma Individual, registrada na JUCESC;

Ficha de CNPJ/ MF com o respectivo nimero;

Alvara Sanitario da Divisdo de Vigilancia Sanitaria;

Consulta de Viabilidade (ja requerido no 1° passo);

Cadastro Municipal de Contribuintes — CMC (ficha de Cadastramento de Pessoa Juridica).

As vistorias do Corpo de Bombeiros e da Vigildncia Sanitaria foram responsaveis
respectivamente, pelas condi¢des de seguranga e higi€nico - sanitarias minimas para a

implantagio e funcionamento da empresa.

Deve-se tomar conhecimento da legislagio especifica que regulamenta o setor, tais como:

a) Codigo de Defesa do Consumidor;
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b) Registro dos Produtos no Ministério da Saude (DINAL) e na Secretaria da Agricultura,
para obtengdo do Selo de Inspegdo Sanitaria, para comercializagio do produto em todo o
estado;

c) Aprovagdo do laudo da 4gua usada no processo.

4.1 Mercado de Cosméticos ¢ Perfumaria

A Indastria de produtos para cuidados pessoais abrange trés segmentos basicos:

a) Higiene Pessoal : composto de sabonetes, produtos para higiene oral, desodorantes
corporais, talcos, higiene capilar, produtos para barbear. Também fazem parte desse
segmento as fraldas descartaveis e absorventes higiénicos;

b) Cosméticos: envolve produtos para colocagdo e tratamento dos cabelos, fixadores e
modeladores, maquilagem, protetores solares, cremes € logSes para pele;

¢) Perfumaria: composto por aguas de colonias, perfumes/extratos e produtos para apos

a barba.

A Indastria de Higiene Pessoal, Perfumaria e Cosméticos vem apresentando indices
consistentes de crescimento, tendo passado de um faturamento liquido de R$ 4,9 bilhdes em 1996
para R$ 6,6 bilhdes em 1999, ou seja, com crescimento médio da ordem de 10% ao ano, nos

ultimos 4 anos.

PERIODO | FATURAMENTO LIQUIDO EM R$ BILHOES | VARIACAO %
1996 49 17,0
1997 55 11,5
1998 58 6,8
1999 6,6 11,7

Quadro 01: Evolugao
Fonte: Dados Primarios

Diversos fatores indicam a existéncia de um elevado potencial de desenvolvimento do
mercado de produtos de Higiene Pessoal, Perfumaria e Cosméticos. Entre as mais importantes

destacam-se:
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a) Os indices de penetragdo mercadolégica dos produtos Cosméticos sdo ainda bastante
baixos conforme atestam pesquisas de Habito e Atitude, realizadas pela Interscience
para a Associagdo Brasileira da Indastria de Higiene Pessoal, Perfumaria e cosméticos
- ABIHPEC, nos anos de 1989,1991,1994,1997. A partir de margo de 2000 foi
reduzida a carga tributaria incidente sobre vendas de produtos cosméticos € existe,
ainda, a possibilidade de novas redugdes, desta feita na esfera estadual. A menor
tributagdo beneficiara o prego ao consumidor e tera como conseqii€ncia a ampliagdo
da base de consumo bem como o aumento do consumo per capta daqueles ja
consumidores. Por tanto espera um reflexo bastante positivo no volume de venda
desses produtos nos proximos anos.

b) A mulher brasileira, grande consumidora e decisora de compra dos produtos
Cosméticos (mesmo os de uso essencialmente masculino), segundo pesquisa realizada
pelo Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica - IBGE, vem rapidamente ganhando
espago no mercado de trabalho, crescendo de uma participagio de 11% na populagido
economicamente ativa em 1970 para 38% em 1995 e alcangando hoje cerca de 42%.
Ao maior poder de compra da mulher, acrescenta-se a necessidade de cuidados com a
boa aparéncia, em fun¢fio da competitividade existente no ambiente de trabalho,
gerando por conseqiiéncia o crescimento por demanda dos produtos Cosméticos.

¢) Estimativas oficiais utilizadas nos estudos para Previdéncia Social, mostram que a
expectativa de vida, hoje em média de 66 anos, alcangard 78 anos em 2020. Isto
significa que, uma populagio de idosos, hoje de 8 milhdes, passara para 16 milhSes
em duas décadas. O prolongamento da expectativa de vida, traz as necessidade
crescente de conservar uma aparéncia e uma impressdo de juventude. O uso de

produtos Cosméticos ¢ um grande aliado a esta tarefa.

Pode-se afirmar com convicgdo que a procura de produtos voltados para a linha de
cosméticos e perfumaria tem crescido bastante nos ultimos tempos em virtude do crescimento da
necessidade e da vontade de cada um em cuidar, pode-se dizer assim, do corpo e da satde. Como
pode-se perceber em anuncios e revistas, a crescente preocupagdo entre os homens com a vaidade
e o cuidado com a beleza e a higiene pessoal, até mesmo considerando por questSes de saide

tanto fisica como mental.
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Ao contrario de outros setores da Economia que sofreram forte retragdo nos Gltimos anos,
a Induastria de Perfumaria e Cosméticos, tem apresentado crescimento constante, na faixa dos 9%
ao ano, segundo informagdes Associag@o Brasileira da Industria de Higiene Pessoal, Perfumaria e
Cosméticos - ABIHPEC. As exporta¢des também cresceram: 14,8% em 2001, contra um indice
negativo de 10,3% nas importagdes, 0 que denota que as empresas nacionais tém suprido a
demanda por produtos diversificados e de qualidade.

Um dos motivos curiosos pelo qual o setor tem facilidade e aparece em pesquisas sempre
em crescimento é, segundo a ABIHPEC, a importancia que a mulher brasileira da ao uso de
perfumes e cosméticos. A brasileira substituiu o perfume francés pelo nacional, mas nunca deixa
de se perfumar. O habito é forte mesmo nas classes mais desfavorecidas, se sobra alguma coisa
no orgamento o que a mulher compra é um batom ou outro produto de beleza, segundo pesquisa
realizada pela Associagdo Brasileira da Industria de Higiene Pessoal, perfumaria e cosméticos,
nas favelas do Rio de Janeiro, onde a escolha da maior parte das entrevistas, para o caso de uma
folga de R$10,00 (no final do més), seria a aquisig¢do de batons e outros produtos de beleza.

Existem no Brasil , segundo fonte da ABIHPEC, 1.135 empresas atuando no mercado de
produtos de Higiene Pessoal, Cosméticos e Perfumaria, sendo que na area de produtos acabados
13 empresas sdo de grande porte (Vendas liquidas superiores a US$ 100 milhdes ao ano) e

representam 76 % do faturamento total.

Sendo assim, o Quadro 02 representara as empresas distribuidas por Estado:
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REGIAO QUANTIDADE REGIAO QUANTIDADE
Maranhéo 3 Piaui 5
Ceara 28 R. G. Norte 2
Paraiba 5 Pernambuco 7
Alagoas 7 Sergipe 0
Bahia 9 Acre 2
Amazonas 5 Para 6
Rond6nia 2 Roraima 1
Amapa 0 Tocantins 0
Distrito Federal 12 Goias 38
Mato Grosso 5 M. G. Sul 7
Minas gerais 53 Espirito Santo 11
Rio de Janeiro 162 Sdo Paulo 508
Parana 120 Santa Catarina 25
R. G. Sul 118

Quadro 02: Numero De Empresas por Regido / Estado
Fonte: Dados Primarios

Para se conhecer melhor este Mercado foi realizado um levantamento /n Loco dos
diversos tipos de Cosméticos e Perfumaria encontradas nas principais Lojas, Farmacias
particulares e Redes de Farmacias, Redes de Supermercados, pequenas, médias e grandes Lojas
especializadas no Ramo de Cosméticos e Perfumaria da Regido da Grande Floriano6polis.

As Lojas pesquisadas foram as seguintes: Rede de Farmacias GANZO, SESL
CATARINENSE, DROGAMED, MASTER FARMA, SAC FARMA e¢ FARMA & FARMA,
Rede de Supermercados IMPERATRIZ, ANGELONI E GIASSI, Supermercado Comper
Hipermercado BIG SHOP e Lojas especializadas como, TAY COSMETICOS, L&L
COSMETICOS, LABELE FAME, SHOPPING DA BELEZA, TOK COSMETICOS, XANDE
COSMETICOS E ANA HIGIENE E BELEZA.

A escolha por estas lojas se deu porque as mesmas sdo as principais referéncias para os
clientes da empresa, sdo as lojas com o maior potencial para compra dos produtos
comercializados pela AGRO BOM JESUS LTDA. e também porque s@o as lojas que geralmente

sdo seguidas e copiadas pelos demais comerciantes deste ramo de produtos.
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Os produtos listados a seguir seguem uma ordem de semelhanga com os produtos
comercializados pela AGRO BOM JESUS LTDA, ou seja, somente serdo listados os produtos que
podem ser concorrentes diretos ou indiretos dos produtos comercializados pela AGRO BOM
JESUS LTDA e somente os produtos que apareceram pelo menos trés das lojas mencionadas de
referéncia a pesquisa.

Os produtos encontrados nas lojas citadas acima foram os seguintes de acordo com os

quadros referenciados abaixo de acordo com suas linhas de produtos.

PRODUTO MARCA
Col6nia Tabu para o corpo - frasco com 60 ML. DANA
Col6nia Charlie Red / Blue / White - frasco com 38.4 ML. BOZZANO
Colbnia Rastro — frasco com 150 ML. BOZZANO
Azzaro For Men — frasco com 100 ML. AZZARO
Gabriela Sabatini Feminino - frasco com 100 ML. GABRIELA SABATINI
Agua de Coldnia Davene - frasco com 100 ML. DAVENE
Perfume Diavolo de Antdnio Banderas — frasco com 100 ML. DIAVOLO (Francés)
Perfume Ungaro Desnuda Spray - frasco com 40 ML. DESNUDA
Perfume Laguna Homme - frasco com 100 ML. SALVADOR DALI
Perfume Salvador Dali Feminino - frasco com 75 ML. SALVADOR DALI
Perfume Miracle Feminino - frasco com 100 ML. LANCOME (Paris)
Perfume Lapidus Woman - frasco com 100 ML. LAPIDUS
Perfume Spray Ted Lapidus - frasco com 100 ML. LAPIDUS
Perfume Lapidus For Homme - frasco com 100 ML. LAPIDUS

Quadro 03: Perfumaria
Fonte: Dados Primarios
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PRODUTO MARCA
Wellin Creme Cabelos crespos - frasco com 80 GR. WELLA
Wellin Creme Cabelos Frageis - frasco com 80 GR. WELLA
Wellin Creme Cabelos Ondulados - frasco com 80 GR. WELLA
Wellapon Creme Hidratante p/ Cabelos - frasco com 230 GR. WELLA
Wellapon Mascara Capilar - frasco com 230 GR. WELLA
Wellapon Creme para pentear - frasco com 230 GR. WELLA
Elseve Creme para Pentear - frasco com 200 ML. L'OREAL
Elseve Creme Tratamento para cabelos - frasco com 200 ML. L’'OREAL
Creme para Pentear Colorama - frasco com 450 GR. L'OREAL
Creme Reparador de Pontas - frasco com 80 GR. L'OREAL
Protetor para cabelos Sundown - frasco com 150 GR. JOHNSON&JOHNSON
Creme para Pentear Ceramidas - frasco com 300 ML. SEDA
Reparador de Pontas - frasco com 30 ML. FASA
Creme de Tratamento Fructis - frasco com 80 GR. GARNIER
Creme para Pentear Fructis - frasco com 300 ML. GARNIER
Creme para Pentear Biorene - frasco com 200 ML. BIOCOLOR
Club Line Redutor Volume - frasco com 200 ML NAZCA
Reparador de Pontas Nazca - frasco com 30 ML. NAZCA

Quadro 04: Cosméticos / Linha Capilar / Cremes E Oleos
Fonte: Dados Primarios
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PRODUTO MARCA
Gel Fixador Bozzano Amarelo - frasco com 230 GR. BOZZANO
Gel Fixador Bozzano Azul - frasco com 230 GR. BOZZANO
Gel Fixador Bozzano Brilho Molhado - frasco com 230 GR. BOZZANO
Gel Fixador Bozzano Protecio - frasco com 150 GR. BOZZANO
Stadio L. Creme de Modelar - frasco com 145 GR. L'OREAL
Stadio L. Gel F x Forte - frasco com 150 GR. L’OREAL
Studio L. Gel F x Liq. - frasco com 150 GR. L 'OREAL
Studio L. Gel F x Normal - frasco com 150 GR. L'OREAL
Studio L. Gel Super Brilho - frasco com 150 GR. L’OREAL
Studio L. Gel Wet Look - frasco com 120 GR. L'OREAL
Gel N. Y. Looks sem alcool - frasco com 240 GR. N. Y. LOOKS
Gel N. Y. Looks com alcool - frasco com 240 GR. N. Y. LOOKS
Gel N. Y. Looks Verde - frasco com 240 GR. N. Y. LOOKS
Gel N. Y. Looks Azul - frasco com 240 GR. N. Y. LOOKS
Club Line Gloss de Brilho - frasco com 48 GR. NAZCA

Quadro 05: Cosméticos / Linha Capilar / Gel e Modeladores
Fonte: Dados Primarios
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PRODUTO MARCA
Leite Hidratante Paixo Only You - frasco com 200 ML. MONANGE
Leite Hidratante Paixdo Paris - frasco com 200 ML. MONANGE
Leite Hidratante Paixido Sedugio -~ frasco com 200 ML. MONANGE
Leite Hidratante Toque cannho - frasco com 200 ML. MONANGE
Leite Hidratante Final Fanta - frasco com 200 Ml MONANGE
Leite Hidratante Vida Ativa - frasco com 200 ML. MONANGE
Oleo Améndoa Paix@o Onty You - frasco com 200 ML. MONANGE
 Oleo Améndoa Paix3o Paris - frasco com 200 ML. MONANGE
 Oleo Améndoa Paixdo Sedugdo - frasco com 200 ML. MONANGE
' Plenitude Hidratante Espuma - frasco com 150 GR. L'OREAL
Plenitude Hidratante Ton - frasco com 200 ML, L'OREAL
Elseve Creme Hidratante - frasco com 200 ML. L'OREAL
' Vasenol Logdo Hidr. Protegdo Intensiva - frasco com 187 ML. VASENOL
| Vasenol Logao Hidr Pele Sensivel - frasco com 187 ML. VASENOL
Vasenol Logao Hidr Pele Morena - frasco com 187 ML. VASENOL
Vasenol Logio Hidr Pele Aspera - frasco com 187 ML. VASENOL
Loc¢do Doutorzinho Sport - frasco com 120 ML. DAVENE
Logdo Cremosa Hidratante - frasco com 200 ML. DAVENE
Creme Dove Tratamento - frasco com 250 ML. DOVE
Logdo Hidratante Dove - frasco com 200 ML. DOVE
Logdo Nutritiva Dove - frasco com 200 ML. DOVE
Creme Hidratante p/ pele mista E- frasco com 50 GR. POND'S
Creme Hidratante nutritiva A e HN - frasco com 50 GR. POND'S
Creme de Limpeza C - frasco com 50 GR. POND’S
Hidratante Fasa Cereal e Leite - frasco com 200 ML. FASA
Creme Hidratante Milk e Aveia - frasco com 200 ML. NIVEA

Quadro 06: Cosméticos / Linha para Corpo/Log¢des /Hidratantes e Oleos Corporais

Fonte: Dados Primarios
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Os pregos dos produtos ndo foram listados , pois o intuito desta pesquisa foi o de saber e
conhecer melhor sobre os produtos comercializados pelos clientes em potencial, cabendo o
esclarecimento de que os produtos comercializados pela AGRO BOM JESUS LTDA, possuem
precos de distribuidora e os produtos comercializados pelas lojas s3o pregos considerados para
consumidor final.

Através deste levantamento, constatou-se uma grande variedade de produtos e um
mercado bastante competitivo representado por grandes marcas e também por muitas fabricas
novas e desconhecidas, empresas de alto porte e empresas ndo tdo grandes disputando este
mercado nas prateleiras das lojas e Supermercados da Regido da Grande Florianopolis.

Um dos fatos constatados nesta observagdo, foi o de que a maioria dos produtos
encontrados s3o pertencentes a Marcas de Fabricas nacionais. Até as marcas de Fabricas
estrangeiras estdo em sua grande maioria instalando Fabricas aqui no Brasil onde o mercado esta

cada vez mais competitivo e propenso para absorver tal demanda, segundo fonte da ABIHPEC.

5.2 Clientes / Consumidores - As Pequenas e Grandes Lojas, as Redes de Supermercados e
Farmacias
O sistema em que a AGRO BOM JESUS trabalhara, sera distribuindo seus produtos
através das principais Lojas, Farmacias particulares e Redes de Farmacias, Redes de
Supermercados, pequenas, médias e grandes lojas especializadas no Ramo de Cosméticos e
Perfumaria da Regido da Grande Floriandpolis. A escolha por este canal de distribuigio foi
baseando-se no fato de que as pessoas estdo acostumadas a irem aos Supermercados, Farmacias e
lojas especializadas para comprarem Cosméticos e Perfumaria.
Por este motivo, se realizou uma pesquisa com as principais Lojas, Farmacias particulares
e Redes de Farmicias, Redes de Supermercados, pequenas, médias e grandes Lojas
especializadas no Ramo de Cosméticos e Perfumaria da Regido da Grande Florianopolis, que
teve como objetivos:
a) Questionar a respeito da opinido sobre a procura de Cosméticos e Perfumaria deste
segmento;
b) Averiguar se ja hi o fornecimento dos produtos que a AGRO BOM JESUS
comercializara;

¢) Verificar a disposi¢do para vender estes produtos;
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d) Conhecer as condi¢Ges de pagamento, a freqiiéncia de compra e o lote ideal de compra

para esses produtos.

As pesquisas foram realizadas entre os meses de novembro e dezembro, realizados entre
142 das principais Lojas, Redes de Farmacias, Mini-Mercados e Supermercados da Regido da
Grande Florian6polis.

Como as empresas a serem pesquisadas foram apenas pertencentes a Regido da Grande
Florian6polis e apenas as que de alguma forma ou de outra comercializam Cosméticos ou
Perfumaria diretamente com consumidores, a exemplo Mercados, lojas de conveniéncia e
Farmécias, o universo da pesquisa foi considerado finito. O tamanho da populagdo foi
considerado a partir de pesquisa extraida junto a (ASSOCIACAO CATARINENSE DE
SUPERMERCADOS) - ACATS, perante a junta comercial do estado, lista telefonica e também
junto a relagiio de clientes fornecida pelo Makro Economia, obtendo-se um nimero de 464
(quatrocentos ¢ sessenta e quatro), distribuidos entre Lojas, Redes de Farmacias e Supermercados
registrados com endereco atualizado perante aos orgéos citados.

Segundo os calculos referenciados na metodologia, o tamanho da amostra foi de 142
unidades.

A pesquisa com o mercado consumidor teve os seguintes resultados e seré ilustrada nas

paginas seguintes:
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01. A procura por Cosméticos e Perfumaria esta?

Respostas Frequéncia Relativa Ocorréncia
Diminuindo 4% 6
Estavel 14% 20
Aumentando 82% 116
Total 100% 142

Fonte: Dados primarios

De acordo com o grafico pode-se constatar que a maior parte dos lojistas entrevistados,
(96%) acham que a procura por produtos pertencentes a area de Cosméticos e Perfumaria esta
aumentando ou estd estavel, seguida de apenas (4%) dos entrevistados, que acreditam que a

procura esta diminuindo.

1 Diminuindo
Estavel
O Aumentando

Figura 01: A Procura Por Cosméticos E Perfumaria Esta?
Fonte: Dados primarios



02. O estabelecimento ja tem fornecimento de produtos do tipo reparador de pontas,

creme para pentear, cremes hidratantes, logdes e perfumes?

Respostas Freqiiéncia Relativa Ocorréncia
Sim 100% 142
Nio 0% 0
Total 100% 142

Fonte: Dados primarios

De acordo com os resultados da pesquisa e como pode-se constatar no grafico, 100% dos

lojistas entrevistados ja possuem fornecimento de produtos deste género.

B0%

Sim
@ Nao

£31100%

Figura 02: O Estabelecimento J4 Tem Fornecimento De Produtos Do Tipo
Reparador De Pontas, Creme Para Pentear, Cremes Hidratantes, Log¢bes E
Perfumes?

Fonte: Dados primarios
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03. Caso haja fornecimento, qual a procedéncia?

Respostas Freqiiéncia Relativa Ocorréncia
Propria 0% 0
Terceiros (Grande 22% 31
Florianopolis)
Terceiros (Outras 78% 111
Localidades)
Total 100% 142

Fonte: Dados primarios

A grande maioria das lojistas (78%), afirmaram que o fornecimento desses produtos se
faz por Terceiros de outras localidades, seguidos de apenas (22%) de estabelecimentos da Regido

da Grande Florianopolis e nenhuma das lojas pesquisadas produzem este tipo de produtos.

Prépria

i@ Terceiros (Grande
Florianépolis)

O Terceiros (Outras
Localidades)

Figura 03: Caso Haja Fornecimento, Qual a Procedéncia?
Fonte: Dados primarios



04. Com que freqiiéncia a loja costuma comprar estes tipos de produtos?

Respostas Freqiiéncia Relativa Ocorréncias
Semanalmente 20% 27
Quinzenalmente 29% 42
Mensalmente 51% 73
Total 100% 142

Fonte: Dados primarios

De acordo com o grafico, exatamente (51%) das lojistas entrevistados responderam
comprar estes tipos de produtos com uma freqiiéncia mensal, seguido de (29%) das lojas que

compram com uma freqiiéncia quinzenal e (20%) das lojas que compram com uma freqiiéncia

semanal.

O051%

1 Semanalmente
E Quinzenalmente
0 Mensalmente

Figura 04: Com Que Frequiéncia A Loja Costuma Comprar Estes Tipos De

Produtos?

Fonte: Dados primarios
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05. Normalmente, quais s3o as formas de pagamento oferecidos na compra por esta linha

de produtos?

Respostas Frequiéncia Relativa Ocorréncias
A vista 5% 7
30 dias 27% 38
60 dias 63% 90
Outros 5% 7
Total 100% 142

Fonte: Dados primarios

A maior parte das lojistas (63%), afirmam que as formas de pagamento oferecidas ¢ de
um prazo de 60 dias, seguido de (27%) que afirmam ser em 30 dias e (5%) para forma de

pagamento a vista e (5%) para formas de pagamento em outras datas a combinar.

05%

[15%

oA vsta
30 dias
60 dias
1 Outros

Figura 05: Normalmente, Quais Sdo As Formas De Pagamento Oferecidos na
Compra para este tipo de produtos?
Fonte: Dados primarios



06. Quais sdo os critérios mais relevantes nas compras destes produtos?

Respostas Frequiéncia Relativa Ocorréncias
Qualidade 68% 97
Preco 25% 36
Apresentacdo fisica do produto 7% 9
Total 100% 142

Fonte: Dados primarios

Os principais fatores na escolha de um produto sdo qualidade (68%) e prego (25%).

38

A

apresentacdo fisica do produto, como a embalagem, apesar de muito importante nos dias de hoje,

ndo foi muito citado, de acordo com os dados da pesquisa comprovados no grafico.

25%

O7%

1 Qualidade

Preco

do produto

O Apresentacéo fisica

Figura 06: Quais Sdo Os Critérios Mais Relevantes Nas Compras dos produtos?
Fonte: Dados Primarios
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07. Ha interesse neste estabelecimento em vender produtos deste segmento, do
Laboratorio KANDA Cosméticos LTDA?

Respostas Freqiiéncia Relativa Ocorréncias
Sim 100% 142
Nao 0% 0
Total 100% 142

Fonte: Dados primarios

Todas as lojistas entrevistados (100%), apresentaram interesse em vender os produtos do
Laboratorio KANDA Cosméticos LTDA, produtos estes a serem comercializados pela AGRO
BOM JESUS LTDA.

& 0%

[BSim
Nao

0 100%

Figura 07: Ha Interesse Neste Estabelecimento em Vender Produtos Deste do
Laboratorio Kanda Cosméticos Ltda?
Fonte: Dados Primarios
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08. Havendo interesse em té-los para venda, com que freqiiéncia a loja teria interesse em

comprar esses produtos?

Respostas Freqiiéncia Relativa Ocorréncias
Semanalmente 21% 29
Quinzenalmente 33% 47
Mensalmente 46% 66
Total 100% 142

Fonte: Dados primarios

De acordo com o gréfico, quase metade das lojistas entrevistados, (46%) teriam interesse
em comprar os produtos da AGRO BOM JESUS mensalmente, enquanto que (33%) teriam
interesse em comprar quinzenalmente e apenas (21%), teriam interesse em comprar esses
produtos semanalmente. Nao modificando muito das respostas ja obtidas na questdo N.° 04, onde

os entrevistados responderam sobre a freqiiéncia de compra com que atualmente ja véem

trabalhando.

[046%

ma21%

[33%

[ Semanalmente
Quinzenalmente
O Mensalmente

Figura N. 08: Havendo Interesse Em Té-Los Para Venda, Com Que Freqiiéncia
loja Teria Interesse Em Comprar Esses Produtos?
Fonte: Dados Primarios



09. Na sua opinido, qual seria o lote ideal , em reais, para compra destes produtos?

Respostas Freqiiéncia Relativa Ocorréncias
R$1.000,00 a 2.000,00 23% 33
R$ 5.000,00 a 10.000,00 30% 42
R$ 10.000,00 a 20.000,00 15% 21
Nao sabem 32% 46
Total 100% 142

Fonte: Dados primarios

Na opinido de (32%) dos entrevistados o lote ideal de compra, em reais, é desconhecido.
Neste caso pode-se até constatar que por motivos internos este tipo de informagdo ndo € de
agrado em fornecer a pesquisas. Com (30%) dos entrevistados o lote ideal de compra em reais
fica entre R$ 5.000,00 e 10.000,00, seguido de (23%) que afirmaram ser entre a faixa de R$

1.000,00 e 2.000,00 e por ultimo com (15%) apenas Os mais propensos a compras maiores, que

afirmaram que o lote ideal fica na faixa de R$10.000,00 a R$ 20.000,00.

OR$1.000,00a |
2.000,00

R$ 5.000,00 a
10.000,00

OR$ 10.000,00 a
20.000,00

O Nao sabem
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Figura 09: Na Sua Opinido, Qual Seria O Lote Ideal , Em Reais, Para Compra

Destes Produtos?

Fonte: Dados Primarios
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10. Quais seriam as condigdes de pagamento que a loja considera como ideal para compra

de produtos desse género?

Respostas Freqiiéncia Relativa Ocorréncias
A vista 6% 8
30 dias 23% 33
60 dias 63% 90
Outros 8% 11
Total 100% 142

Fonte: Dados primarios

De acordo com os dados obtidos na pesquisa, pode-se constatar através do grafico que
63% dos entrevistados mostraram que tem preferéncia para pagamento em 60 dias, (23%) para
pagamentos em 30 dias, (8%) de todos os entrevistados sugeriram formas alternativas de
pagamento como por exemplo tempo indeterminado para produtos consignados e por ultimo,

(6%) dos entrevistados mostraram ter preferéncia para pagamentos a vista.

08% mn6%

oA vista
£ 30 dias
160 dias
[ Qutros

Figura 10: Quais Seriam As Condigdes De Pagamento Que A Loja Considera
como Ideal Para Compra De Produtos Desse Género?
Fonte: Dados Primarios
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4.3 Mercado Concorrente

A fim de conhecer melhor os concorrentes da AGRO BOM JESUS, foi realizada uma
pesquisa com os principais Distribuidores da Regido da Grande Florianépolis € também atuantes
na Regido, que comercializam produtos do ramo de Cosméticos e Perfumaria.

Sera apenas comentando a respeito das empresas, a parte que cabe a comercializagdo dos
produtos voltados para o0 Ramo de Cosméticos e Perfumaria, deixando claro que grande parte, se
ndo todos, comercializam também outros produtos de segmentos diferentes.

Na parte de anexos, segue uma relagio dos principais concorrentes, concedida pela
Associagdo de Distribuidores e Atacadistas Catarinenses, cabendo o comentario de que so serdo
considerados como concorrentes, os nomes destacados com asterisco.

Conforme a pesquisa realizada e também através de observagdo pessoal, sdo agora
indicados os principais concorrentes identificados do empreendimento proposto. Cabe o
comentario de que alguma das pesquisas foram realizadas via telefone e via fax, devido a

localidade de algumas empresas.

a) CEMIN COMERCIO E REPRESENTACOES LTDA = Localizada na rua Jalio
Ritscher, N.° 93, no Municipio de Blumenau, no Estado de Santa Catarina. Contato
através de Gino Antonio Cemin. Telefones: (47) 322-0992 e 322-6097. Considerada
como concorrente , pois atua com na Regido da Grande Florianopolis com sua equipe
de vendedores.

b) DISTRIBUIDORA DE COSMETICOS ML LTDA = Localizada na rua Dr. Pedro
Zimmerman, no bairro de Itopoupava Norte , no Municipio de Blumenau, no Estado
de Santa Catarina. Contato através de Jean Carlos. Telefones: (47) 337-1245 e 337-
1332. Também considerada como concorrente, pois atua na Regido da Grande
Florianopolis com sua equipe de vendedores.

c¢) MACROPAMPA DISTRIBUIDORA LTDA = Localizada no acesso a BR 282, no
Municipio de Chapec6, no Estado de Santa Catarina. Contato através de Arnaldo S.
Coteratto. Telefones: (49) 331-0402 e 724-0402. Também considerado como
concorrente, pois com atuante na Regido da Grande Florianopolis com sua equipe de

vendedores.



d)

g)

h)

)

k)
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FLORIPAR DISTRIBUIDORA DE PERFUMARIA LTDA = Localizada na rua
Patricio Caldeira de Andrade, N.° 130, no Municipio de Florianopolis, no Estado de
Santa Catarina, tendo como contato Ademir Paulo T. no telefone: (48) 248-6551.
COOPER-DISC DISTRIBUICAO E REPRESENTACOES LTDA = Localizada
na rua Albino Gugelmin, N.° 534, no bairro de S&o Jodo, no Municipio de Itajai, no
Estado de Santa Catarina. Contato através de Manoel Fco. Benvenutti. Telefones: (47)
348-6188 e 348-1960. Considerado como concorrente, pois atua com sua equipe de
vendedores na Regifo da Grande Florian6polis.

VIRTUAL PRODUTOS PESSOAIS LTDA = Localizada na rua Nilson Edson dos
Santos, N.° 455, no bairro de S. Vicente, no Municipio de Itajai, no Estado de Santa
Catarina. Contato com Telmo / Jorge Poli. Telefones: (47) 241-3212 e 241-3221.
Também considerada como concorrente, pois atua com sua equipe de vendedores na
Regido da Grande Florianépolis.

RIOMED DISTRIBUICAO LTDA = Localizada na Rod. BR 470 KM 142, no

Municipio de Rio do Sul, no Estado de Santa Catarina. Contato com Lotar Dieter M.

- Telefones: (47)521-0822 e 521-0168. Também considerado como concorrente, pois

atua com sua equipe de vendedores na Regido da Grande Florianopolis.

OK ATACADO DE COSMETICOS LTDA = Localizado na rua José Luiz, no
bairro de Forquilinhas, Sdo José, no Estado de Santa Catarina. Contato através de
Romério L. no telefone: (48) 247-0525.

RODRIGUES E LARANJEIRAS LTDA = Localizado na rua Leoberto Leal, N.°
1238 em Barreiros, S3o José, no Estado de Santa Catarina. Contato através de Jodo
Batista P. nos telefones: (48) 246-1866 e 246-8441.

MMARKAP COMERCIO E REPRESENTACOES LTDA = Localizado na rua
Valdomiro Cunha, 395, no bairro de Forquilinhas, S8o José, no Estado de Santa
Catarina. Contato através de Carlos Alberto de Souza nos telefones: (48) 247-9604 ¢
247-4143.

GENESO A MENDES & CIA LTDA = Localizado na av. Patricio Lima, 310, no
bairro de Humaita, no Municipio de Tubardo, no Estado de Santa Catarina. Contato
através de Marcio Mendes nos telefones: (48) 621-8000 e 628-8080. Considerado
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como concorrente, pois atua com sua equipe de vendedores na Regido da Grande
Florianépolis.

1) MACRO ECONOMIA DISTRIBUIDOR DE ALIMENTOS LTDA = Localizado
na Rod. BR 282 S/N.°, no Municipio de Xaxim, Estado de Santa Catarina. Contato
através de Arno H. Filho nos telefones: (49) 321-7500 e 321-7541. Considerado como
concorrente, pois atua com sua equipe de vendedores na Regido da Grande

Floriandpolis.

De acordo com os quadros listados abaixo, pode-se chegar algumas conclusdes:
a) Para a maioria das empresas pesquisadas, a procura por produtos pertencentes a area

de Cosméticos e Perfumaria vem aumentando;

b) Para oito das empresas pesquisadas, o mercado estd crescendo, e apenas quatro
empresas das 12 pesquisadas, dentre elas, CEMIN Comércio e Representagdes Ltda,
COOPERDISC, OK Atacado e GENESO A Mendes e Cia,, afirmaram que o mercado
se encontra estavel atualmente;

¢) Todas as empresas pesquisadas nio forneceram o valor em reais da quantidade de
produtos comercializados ao més, todas afirmaram se tratar de uma informagdo
confidencial,

d) Na opinido dos concorrentes, os principais fatores considerados pelos consumidores
sdo qualidade, preco e atendimento;

e) O meio utilizado mais utilizado pelas empresas para venda de seus produtos € através
de equipe de vendedores, apenas quatro afirmaram que utilizam além da equipe de
vendedores o telemarketing e apenas 0 MACRO Economia afirmou utilizar todos os
meios para venda de seus produtos e

f) Todas as empresas pesquisadas, responderam que utilizam tanto Lojas Especializadas,

como Supermercados e Farmacias para a distribuigdo de seus produtos.

Os resultados da pesquisa realizada com os concorrentes da grande Florianopolis ou que

atuam nesta Regido, foram os seguintes:
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Perguntas Cemin ML Macropampa Floripar Cooperdisc Virtual
Com. ¢ Rep | Distribuid. Distribuid. Distribuid. Distribui. Produtos
A procura por | Aumentando | Aumentando Aumentando Aumentando | Aumentando | Aumentando
produtos vem?
Como se Estavel mas | Crescendo Crescendo Crescendo Estavel Crescendo
encontra 0 pode :
mercado? methorar
Quantidade - - - - - -
vendida em
Reais?
Dois fatores Qualidade | Qualidade Qualidade Qualidade Qualidade Qualidade
importantes? Preco Preco Preco Atendimento Preco Atendimento
Qual omeio | Equipede | Equipede Equipe de Equipe de Equipe de Equipe de
utilizado pela | vendedores | vendedores vendedores vendedores vendedores vendedores
empresa p/
vender?
Canais de Todos Todos Todos Todos Todos Todos
distribuicio

Quadro 07: Pesquisa Com Os Concorrentes
Fonte: Dados Primarios

Nota: o mercado pode aumentar, mas nio necessariamente crescer ou vice — versa. Ex.: pode-se

abrir novos pontos para venda, mas ao mesmo tempo as vendas podem ndo crescer.
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Perguntas Riomed OK atacado Rodrigues e MMARKAP Geneso A Macro
distribui. Laranjeiras | com e repres. Mendes e Economia
Cia.
A procura por | Aumentando | Aumentando Aumentando Aumentando | Aumentando | Aumentando
produtos vem?
Como se Crescendo Estivel Crescendo Crescendo Estavel Crescendo
encontra o
mercado?
Quantidade - - - - - -
vendida em
Reais?
Dois fatores - Qualidade Qualidade Qualidade Qualidade Qualidade
importantes? Prego Preco - Prego Preco Prego
Qual omeio | Equipe de Equipe de Equipe de Equipe de Equipe de Todos
utilizado pela | vendedores | vendedores e vendedores ¢ vendedores ¢ | vendedores e
empresa p/ Telemarketing | Telemarketing | Telemarketing | Telemarketing
vender?
Canais de Todos Todos Todos Todos Todos Todos
distribuicdo

Quadro 08: Pesquisa Com Os Concorrentes (Continuagio)
Fonte: Dados Primarios

4.4 Mercado Fornecedor

O mercado fornecedor hoje de Cosméticos e Perfumaria segundo fonte da
(ASSOCIACAO BRASILEIRA DA INDUSTRIA DE HIGIENE PESSOAL, PERFUMARIA E
COSMETICOS) — ABIHPEC, apresenta inimeras vantagens para marcas desconhecidas e de
boa qualidade, pois o mercado vem crescendo muito nestes ultimos tempos, conforme pesquisa
realizada pela ABIHPEC e relatada nas paginas 26, 27, 28 e 29 deste trabalho. Por esta razido a
escolha pelo fornecedor se deu primeiramente por este motivo.

Também cabe comentar, que a escolha pela fabrica se deu pelo forte grau de amizade e

parceria ja formados entre um dos proprietarios da fabrica e por este jovem empreendedor.
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O FORNECEDOR:

Nome: KANDA COSMETICOS LTDA.

Endereco: Rua: Bone Marcelo, N.°: 25, CEP: 31365210, Bairro: Serrano - Belo Horizonte -
Minas Gerais.

Telefone: (31) 3476-1150

Proprietirios: Ronan de Rabelo e Renato Maciel

Contato: Marcus Vinicius - Gerente Comercial.

A escolha em principio por apenas um fornecedor se deu Unica e exclusivamente por
motivos financeiros, e de falta de conhecimento até entdo do Mercado do Cosméticos e

Perfumaria.

O CONTRATO:

Para efeitos legais, o contrato firmado entre a empresa e a fabrica foi de ser distribuidor
direto e exclusivo na Regido da Grande Florianopolis para os produtos listados na pagina 22 e 23
deste trabalho, sendo que a pretensio posteriormente de firmar contrato de exclusividade no
Estado de Santa Catarina, por no haver ainda, e também pretensdo de firmar contrato com outras

fabricas do Ramo de Cosméticos e Perfumaria.

4.5 Area Comercial

Depois de realizada a pesquisa de mercado e feita a sua analise, € possivel fazer uma
previsdo de vendas, e decidir quais sdo as formas ideais de atingir o consumidor, no caso as lojas.

O resultado da pesquisa com clientes mostrou que todos apresentam disposi¢do para
vender os produtos.

A disposi¢do para vender os produtos foi favorecida pelo fato de que o mercado de
Cosméticos e Perfumaria esta apresentando um crescimento constante, em expansio, € também

pelo motivo da grande preocupagio das lojas que fardo parte da rede de distribuicio em
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diversificar seu produto para atender e proporcionar uma melhor opgdo de compras para seus
clientes.

Como as lojas pesquisadas representam apenas uma parcela do mercado, a empresa possui
um plano de crescimento de 7% ao més, aumentando suas vendas através de outras Redes de
Lojas, Farmacias e Supermercados, dado este que baseado através de pesquisa informal com
outras empresas.

Este processo de venda a outros estabelecimentos sera favorecido pelo fato de que os
produtos ji estardo nas principais Redes de Lojas, Farmécias e Supermercados da Regido da
Grande Florianépolis.

Inicialmente a mio de obra necessaria para area de vendas é de apenas trés vendedores,
que ficario encarregados da venda propriamente dita e de entregas com volumes pequenos de
mercadorias, dependendo também da localidade da entrega.

O investimento em marketing sera de 3% das vendas efetuadas, visando tornar a empresa
mais conhecida no mercado, através da divulgagio e promogédo dos produtos. Dado este também
coletado através de pesquisa informal do que se esta fazendo atualmente em outras empresas.

Algumas estratégias de marketing serdo adotadas a fim de consolidar o plano de vendas,

tais como:

a) Visita periddica aos estabelecimentos:

Os vendedores terdo um "plano - roteiro" que abrangera:

- Fazer as entregas dos produtos com volumes pequenos a serem estabelecidos de
acordo com cada automével. Veiculo este que sera de propriedade de cada um, sendo
este um dos pré requisitos para trabalhar com a "AGRO BOM JESUS",

- Conquista de novos clientes e abertura de novas areas de venda;

- Realizagdo do "feed - back" (tirar davidas, ouvir sugestdes e reclamagdes), visando a

melhoria no atendimento.

b) Apresentagdo do produto:
A apresentagdio fisica do produto, a embalagem, fica de responsabilidade da Fabrica

fornecedora, neste caso "KANDA COSMETICOS".
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De acordo com CUNDIFF (in COSTA) (1996, p. 141), a embalagem ao ser considerada
como apelo promocional:

Os elementos que passam a ser levados em consideragdo s3o aqueles que possam atrair a
atencdo do consumidor, captar seu interesse e exercitar o desejo de compra. As cores, 0
tamanho ¢ a forma de embalagem sfio fatores promocionais importantes, de modo que as
decisfes sobre tais elementos devem refletir as preferéncias do segmento de mercado
que se pretende atingir.

¢) Logotipo da empresa:
- foi criado um logotipo com nome fantasia da empresa com o objetivo de fixar o nome da

empresa - AGRO BOM JESUS, e para servir de elemento de comunicagio;

ABJ
DISTRIBUIDORA

d) Promogédo de vendas:

- A empresa pretende fazer demonstragdo gratuita de produtos em Supermercados e
grandes lojas, através de promotoras de vendas e distribuicdo de flaconetes (amostras),
para tornar mais proximo do consumidor os produtos comercializados pela empresa, ou
seja, para que o consumidor adquira um contato sensorial com os produtos. As amostram

serdo cedidas pelo fornecedor.

e) Diversificagdo de produtos:
- Futuramente a empresa pretende diversificar e ampliar sua linha de produtos através de
novos fornecedores e também através de outras linhas de produtos, com o objetivo de ter

uma participa¢do maior no mercado, pois de acordo com COSTA (1996, p. 153),
As empresas que se preocupam em atender bem as necessidades do mercado € de seus
clientes, acompanhando as tendéncias e aproveitando as brechas (nichos) de mercado,
constantemente voltam sua atengSes para diversificagio e diferenciagio de novos
produtos.
Como os pedidos de valores e quantidades mais elevadas serio encaminhados com
antecedéncia, inicialmente a empresa ndo trabalhara com nenhuma politica regrada de estoques,
ficara de responsabilidade dos dois sécios o controle e manutengdo do mesmo, sendo que a

verificagdo do nivel de estoque serd de suma importdncia para que ndo hajam rupturas de
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estoque. O controle sera de acordo com as necessidades e de acordo com os pedidos pré
encaminhados, uma vez que a fabrica trabalha com agilidade de entrega em curto prazo. Com
relagio aos pedidos de valores e quantidades menores, a empresa procurara Ssuprir as
necessidades dos clientes imediatamente com prazo de um dia ap6s o pedido, ou dependendo da
regido a pronta entrega.

O préximo passo agora € a localizagdo de funcionamento do empreendimento, que se deu
na rua Romanos Goedert, 25 loja 2, no bairro Ponta de Baixo em S&@o José. Esta localizagdo foi
considerada ideal pelo fato de se tratar de um aluguel mais acessivel de que em outras
localidades, pelo fato também do Imposto sobre Propriedade Territorial Urbana - IPTU ser menor
do que em outras localidades e por ultimo, por ser um local de facil acesso, proximo aos bairros
Kobrasol e campinas e os Municipio de Palhoga e Florianopolis.

Concluida area comercial da empresa, tem-se informag¢des suficientes para definir os

aspectos referente a area administrativa da empresa.

4.6 Area Administrativa

A organizagio e controle da AGRO BOM JESUS, sera de responsabilidade da area
administrativa. Cabe a ela prover os meios necessarios para o bom funcionamento das demais
areas da empresa.

De acordo com RESNIK (1990, p. 08), "devido aos recursos da pequena empresa serem
tdo limitados, tornando-a por si muito wvulneravel, sua necessidade primordial ¢ uma
administragio eficiente, que consiga obter o melhor rendimento dos seus parcos recursos."

No desempenho de suas tarefas , a administragdo utiliza a fun¢do de controle. Tal fung@o,
procura definir os padrdes de desempenho, verificar os resultados dos planos e corrigir as
possiveis distorgdes que possam ocorrer. Para que esse controle possa ser realizado de maneira

efetiva, é necessario o auxilio da contabilidade. Na visdo de RESNIK (1990, p. 138),

Quando um sistema eficaz de contabilidade for utilizado e funcionar eficientemente,
vocé tera dado um grande passo para nio apenas compreender o que esta acontecendo na
empresa, controlar seu caixa ¢ outros recursos limitados, mas também evitar confusdes
perigosas com autoridades tributérias.
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Devido a grande importincia da contabilidade, a empresa dedicard aten¢do a este
instrumento. Mas, por ser uma pequena empresa, torna-se muito oneroso manter um funcionario
para ser responsavel apenas pela contabilidade.

Existem na Grande Floriandpolis muitos escritorios de contabilidade especializados em
atender a pequenas empresas, prestando servigos de qualidade e a pregos bem acessiveis. Em

virtude desses fatores, a op¢o sera terceirizar a contabilidade da empresa.

A administragdo ficara sob a responsabilidade dos proprietarios, que também se
encarregardo dos servigos bancarios, visto que hoje em dia, existem caixas executivos onde o
empresario s6 entrega o malote contendo as operagdes bancarias do dia, sem precisar enfrentar

filas e facilitando muito mais a agenda do dia.

Os moveis equipamentos que serdo utilizados sdo os seguintes:

Moével Marca Modelo Quantidade
Mesa Mix (200x75x85) 1
Mesa Mix (150x68x74) 3
Cadeira Castofar Mod. 5090 13
Armario Pandin Madeira — 2 portas 2
Arquivo Pandin Ac¢o — 4 gavetas - oficial 2
Aparelho de Intelbras Sem fio 4
telefone

Aparelho de fax Sony - 1
Linha telefonica - - 2
Calculadora Dismac HY 2501 2
eletrdnica

Computador Pentium 4 Pentium 4 1
completo

Quadro 09: Relagio De Moveis E Equipamentos Para A Area Administrativa

Fonte: Dados Primarios

A empresa ficara com a seguinte planta baixa:
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Figura 11: Planta Baixa Da Empresa

Escala da Planta Baixa = 1: 75 em metros



A planta baixa da empresa com lay out ficara da seguinte forma:
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Figura 12: Planta Baixa Com Layout Da Empresa
Escala Da Planta Baixa Com Lay - Out = 1: 75 Em Metros



A érea total da empresa sera de 91,00 metros quadrados e a representacio das letras fica

esquematizada da seguinte forma:

A — Cadeira
E — Armario

G ~ Computador

Apos a definigdo das areas da empresa, a descrigdo dos cargos € de suas peculiaridades

B - Mesa
F — Arquivo
I — Mesa

ficara da seguinte forma:

a) Cargo:
Fungio:
Perfil:
Atividades:

Pro-labore:

b) Cargo:
Funcgio:
Perfil:
Atividades:

Pro-labore:

¢) Cargo:
Funcio:

Perfil:

Proprietario
administrar a empresa
administrador de empresas
controle de estoques .
controle de contas a pagar e a receber
emissdo de notas ficais
controle de qualidade
atendimento a clientes
administragdo geral

R$ 200,00, ja incluso os encargos incidentes

Socio-Cotista
participar nas decisGes da empresa
comerciante
verificar a situag@o fiscal, administrativa, financeira da empresa

Néo tera retiradas visto que sua participagdo € apenas acionaria

Secretaria

ser responsavel pelas fungdes basicas do escritorio
disposigdo para aprender e trabalhar

técnicas de atendimento

conhecimento de informatica
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ser pontual
ter agilidade
ter nogdes de higiene e limpeza
ser responsavel
Atividades: recepcionar e atender clientes e parceiros
atender o telefone
cuidar da parte burocratica do escritério junto com o proprietario
verificar o estoque semanal
Salario: R$ 500,00, ja incluso os encargos incidentes
Pré-requisito: experiéncia
Carga horaria: 40 horas semanais

Nivel de escolaridade minima: segundo grau completo

d) Cargo:  Vendedor
Funcio: vender produtos da empresa
Perfil: dinamismo e vontade de vencer

ser comunicativo e atencioso
Atividades: vender e entregar os produtos quando necessario

visitar os atuais e abrir novos clientes
Salario: R$ 200,00 mais comiss@o de 5% sobre as vendas, ja incluso os encargos incidentes
Pré-requisito: experiéncia

ter celular

ter carro proprio

Nivel de escolaridade minima: segundo grau completo

Todos os funcionarios serdo prévia e constantemente treinados e conscientizados de sua
importancia para a empresa, porque conforme Degen (1989, p.132), “é importante que estejam
motivados e treinados na execugdo de todas as tarefas do novo empreendimento, para que
queiram e possam produzir a qualidade requerida pelos clientes.”

Organizada dessa forma, a AGRO BOM JESUS, estara estruturada de maneira funcional e

voltada para a consecug@o dos objetivos.
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4.7 Area Financeira

A estrutura financeira adequada para uma empresa do tipo a ser implantada, deve ser
dimensionada pelo montante de recursos financeiros destinados a aquisi¢do dos ativos fixos e
circulantes, e as formas como estes podem ser financiados.

De acordo com HOLANDA (1987, p. 321), "A analise financeira de um projeto ou de
uma empresa tem por objetivo, fundamentalmente, avaliar os riscos do empreendimento e estimar
sua rentabilidade."

Na determinagdo dos recursos financeiros sdo necessarias analises sobre diversos
investimentos e custos, para entdo se decidir pelo estabelecimento ou ndo do empreendimento.

O valor determinado para o capital social foi definido em R$ 60.000,00 (Sessenta mil
reais), conforme disponibilidade dos socios, definidos em contrato social. Destes, R$ 6.373,00
(Seis mil, trezentos e setenta e trés reais) serdo destinados para aquisi¢@o de ativo fixo. O restante
sera destinado para capital de giro.

O quadro a seguir descreve o valor do investimento para aquisi¢io das maquinas,

equipamentos € moveis necessarios para empresa.

ITENS RS PECAS

Mesa 225,00 1 225,00
Mesa 125,00 3 375,00
Cadeira 37,00 13 481,00
Armario 110,00 2 220,00
Arquivo 112,00 2 224,00
Aparelho de telefone 86,00 4 344,00
Linha telefonica 36,00 2 72,00
Calculadora eletronica 116,00 2 232,00
Computador 4.200,00 1 4.200,00
Total - - 6.373,00

Quadro 10 Valores Das Maquinas E Equipamentos Area Administrativa

Fonte: Dados primarios
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A principal fun¢io da depreciag@o € permitir a formag¢do de uma reserva para substituir o

equipamento no fim de sua vida util, por tanto segundo HOLANDA (1987, p. 236),

A depreciagéo corresponde 4 perda de valor sofrida pelos ativos fixos renovéaveis com o
decorrer do tempo. Essa perda de valor tem origem em razdes:
fisicas - quando ocorre desgaste ou deterioragdo fisica provocada pelo uso ou pela
simples a¢do do tempo ¢ das intempéries, ou
econdmicas - quando se reduz a capacidade do ativo para produzir receitas, em
funcdo do obsoletismo de equipamentos, processos € produtos, causado por
inovagGes tecnoldgicas € mudangas nos gostos dos consumidores.

a)
b)

Portanto, de acordo com a vida util de cada maquina ou equipamento, tem-se os valores

da depreciagdo anual:

Discriminacio Vida util Taxa anual Valor (em RS)
Mesa 10 10% 22,50
Mesa 10 10% 37,50
Cadeira 10 10% 48,10
Armario 10 10% 22,00
Arquivo 10 10% 22,40
Aparelho de telefone 10 10% 34,40
Calculadora eletronica 10 10% 23,20
Computador 10 10% 420,00
Total 630,10

Quadro 11: Depreciagio Anual — Area Administrativa

Fonte: Dados Primarios.

O valor da depreciagdo mensal ficara em R$ 52,50 (Cinquienta e dois reais e cinqiienta

centavos)

Portanto, as despesas administrativas da empresa serdo:
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Despesas Administrativas Valor (em RS)

Aluguel (incluso IPTU) 265,00
Telefone 150,00
Agua 30,00
Luz 50,00
Material de limpeza 30,00
Depreciagio 52,50
Salario secretéria 500,00
Honorarios Contabeis 120,00
Retiradas do Proprietario — Pré-labore 200,00
Conta telefonica 30,00
Material Escritorio 50,00
Total 1.477,50

Quadro 12: Despesas Administrativas (Mensal)
Fonte: Dados Primarios.

Os valores das despesas administrativos mensal ficaram avaliados em R$ 1.477,50 (Um
mil, quatrocentos e setenta e sete reais e cinqiienta centavos), considerando os encargos com
depreciagdo para reposi¢do de ativos.

O capital de giro, disponivel em R$ 53.627,00 (Cinqiienta e trés mil, seiscentos e vinte
sete reais), tera parte destinado a compra de mercadorias para comercializagio a vista num

primeiro momento, sendo posteriormente considerado um prazo de pagamento de 30 dias.

Discriminac¢io Quantidade Total Total Custo Custo ICMS MG
Compras (RS) Unitario (12%)
(R9) Médio (R$)
Cosméticos 11.100| 49.950,00| 43.956,00 3,96 5.994,00
Perfumaria
Total 11.100] 49.950,00{ 43.956,00 3,96 5.994,00

Quadro N.° 13: Projegdo De Compras
Fonte: Dados primarios
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Foi considerado o custo médio dos produtos para facilitar a exemplificaggo.

Em relag@o as despesas de vendas, o quadro abaixo relaciona seus respectivos valores.

Valor (em
Despesas de Vendas R$)
Salario do vendedor 200,00
Total 200,00
Quadro 14: Despesas De Vendas
Fonte: Dados Primarios.
Apurados todos os custos e despesas, pode-se chegar ao custo total:
Despesas Operacionais Custo
Discriminagao C.P.vV Despesas Despesas Total
Administrativ
- a de vendas
Cosméticos e Perfumaria 43.956,00 1.477,50 600,000 46.033,50
Total 43.956,00 1.477,50 600,00 46.033,50

Quadro 15: Custo Total
Fonte: Dados Primarios

Apds os investimentos iniciais com ativo fixo, capital social, compra de mercadorias, e

capital de giro, temos os seguintes dados:

Discriminagdo Valor (em R$)
Ativo Fixo 6.373,00
Estoques 43.956,00
ICMS a recuperar 5.994,00
Saldo de Caixa 3.677,00
60.000,00

Total

Quadro 16: Dados Apés Investimentos
Fonte: Dados Primarios
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Custo Total (R$)] Unidades Custo Unitario
Discriminagio Total (R$)
Cosméticos e Perfumaria 46.033,50 11.100 4,15
Total 46.033,50 11.100 4,15

Quadro 17: Custo Unitario Total
Fonte: Dados Primarios

A empresa projeta suas vendas a margem de 80% das compras, sendo os 20% restantes
destinados a manutengdo do estoque minimo. O prazo médio considerado para recebimento serd

de 30 dias.

Unidades em | % de Vendas | Quantidade a ser
Discriminagado Estoque vendida
Cosméticos e Perfumaria 11.100 80,00 8.880
Total 11.100 80,00 8.880,

Quadro 18: Projeg¢do De Vendas
Fonte: Dados Primarios

Depois do custo total, precisa-se calcular os impostos que véo incidir sobre as operagdes
da empresa, ¢ a margem de lucro desejada. A AGRO BOM JESUS adotara o Sistema Integrado de
Pagamento de Impostos e Contribui¢des das Micro-empresas e Empresas de Pequeno Porte -
SIMPLES, sendo a empresa ndo contribuinte de IPI, por se tratar de uma distribuidora, opgédo
essa devido ao fato de ser mais vantajoso, pois o valor pago é menor, considerado outros regimes
de tributagdo mais burocratico e oneroso.

Além do SIMPLES, a empresa pagard o Imposto Sobre Circulagdo de Mercadorias e
Servigcos - ICMS integral, no valor de 17% para as vendas dentro do Estado e 12% para compra
do fornecedor localizado em Minas Gerais.

Adicionalmente, a empresa pretende comissionar as vendas efetuadas na base de 5%
sobre o faturamento, bem como apropriar uma verba para “Marketing”, no valor de 3% do

percentual sobre as vendas.
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Discriminagao Porcentagem
SIMPLES 5,40%
ICMS 17,00%
Marketing 3,00%
Comisséo 5,00%
Total 30,40%)

Quadro 19: Outros Custos De Comercializa¢io Incidentes Sobre Faturamento

Fonte: Dados Primarios

A Margem de Lucro (M.L) desejada sobre cada produto é de 20%

Portanto, os outros custos de comercializago antes discriminados e a margem de lucro

desejada, aplicados a formula matematica abaixo levardo a seguinte Taxa de Marcagdo (T.M).

[ 100 - ( CC + ML )]
TM:

100

Onde: TM — Taxa de Marcagio

CC - Outros Custos de Comercializagido sobre o Faturamento

ML — Margem de Lucro
Substituindo, teremos:

TM = [100 — (30,40 + 20)]

100
T™ = 0,496
Discriminagédo Cc.C M.L. T.M.
Cosméticos e Perfumaria 30,40% 20% 0,496

Quadro 20: Indicadores De Vendas
Fonte: Dados Primarios

Esta taxa de marcagdo, aplicada ao custo unitério, dara o prego de venda do produto.

Portanto, a Receita operacional da empresa sera:



Preco de

Discriminag¢ao Custo .M Venda Qdade | Receita
Cosméticos e Perfumaria 415 0,496 8,36 8.880,74.247,58
Total 4,15 0,496 8,36 8.880;74.247,58
Quadro 21: Receita Operacional
Fonte: Dados Primarios

Discriminagéo Receita (R$) % Valor (R$)

SIMPLES 74.247 58 5,40% 4.009,37]
ICMS 74.247 .58 17,00% 12.622,09
Marketing 74.247 58| 3,00% 2.227,43
Comisséo 74.247 58 5,00% 3.712,38
Total 74.247,58 30,40%  22.571,26

Quadro 22: Valor Dos Outros Custos De Comercializag¢do incidentes Sobre Faturamento

Fonte: Dados Primarios

Obs.: Preco de Venda = Custo/ T.M.
Receita = Prego de Venda x Quantidade
Valores em R$

Apos todos esses calculos, pode-se chegar aos resultados operacionais da empresa. Tais

resultados, envolvem o Resultado Operacional e o lucro liquido.

Discriminacio Valor

Receita de Venda de Produtos 74.247,58
(-) Dedugdes da Receita

ICMS (12.622,09)

SIMPLES (4.009,37)
Receita Liquida de Vendas 57.616,12
(-) Custo dos Produtos Vendidos (35.164,80)
Resultado Operacional Bruto 22.451,32

-) Despesas Operacionais

-) Despesas com Vendas

Marketing (2.227,43)

Comissdo (3.712,38)

Salario Vendedor (600,00)
(-) Despesas Administrativas (1.477,50)
(=) Lucro Liquido 14.434,01

Quadro No 23: Resultados Operacionais
Fonte: Dados Primarios




64
O ponto de equilibrio da empresa seréa calculado da seguinte maneira:

P E= Custofixo x 100

Receita operacional — Custo Variavel

P.E= 801731 x 100 P.E= 33%

24.297,58

ApOs analise dos resultados operacionais, observamos que a empresa, mantendo os
quesitos e disponibiliza¢des anteriormente projetados, conseguira obter um retorno consideravel

de sua receita bruta.

~ Para determinar a Lucratividade fazemos:
Lucratividade: '
Lucratividade = Lucro Liquido x 100
Receita Operacional

Substituindo na formula, teremos:

Lucratividade = 14.434.01 x 100
74.247,58

[Lucratividade = 19,44%)

O percentual acima indica que a empresa estda obtendo uma lucratividade de
aproximadamente 20% em suas vendas, conforme previsto anteriormente.

O Fluxo de Caixa ¢ de extrema importancia para a empresa e de acordo com HOLANDA,
“consiste em estimar as entradas de caixa, decorrentes de receitas recebidas e pagamentos feitos
na fase de funcionamento da empresa” (1987, p. 280).

Foi elaborado um fluxo de caixa mensal para o 1° ano de funcionamento da empresa.

O fluxo incorpora uma previsdo de crescimento de vendas na ordem de 7% ao més e

portanto, sio feitos os ajuste em relagdo aos ingressos e desembolsos para as novas quantidades.



65

FEAE 3 ST

841

[ENAR 2IE6ER A ¥iXA GPRELE 3i¥as

I
[LHE LS

Wy oy

Vo P

iy

B LLO R c

QAWMU 3 QTS

G856

JE 5L

&

I<]
-

QR 30 XL PT W C




66

O nivel de caixa desejado para o segundo més é de 5.000,00 (Cinco mil reais), a partir
dai, esse nivel cresce 7% ao més, de acordo com o crescimento previsto para empresa.

Havendo valores acima do nivel desejado de caixa, esses valores serdo aplicados.

O capital de giro da empresa sera:

DISCRIMINACAQO VALORES (em RS)
Disponivel 3.677,00
Estoques 8.830,80
Contas a receber 74.247,58
Capital de giro 86.755,38

Quadro N.° 25: Capital De Giro
Fonte: Dados Primarios

Ap6s todos esses calculos, pode-se elaborar o quadro do investimento inicial necessario

para esse empreendimento.

DISCRIMINACAO VALORES (em RS)
Investimento fixo 6.373,00
Capital de giro 86.755,38
Subtotal 93.128,38
Reserva técnica (10%) 9.312,84
Total 102.441,22

Quadro 26: Investimento Inicial
Fonte: Dados Primarios

Para calcular o retorno sobre o investimento, sera considerado um lucro liquido mensal

constante, sem aumento previsto de 7% nas vendas da empresa.

Por tanto o retorno sobre o investimento pode ser calculado da seguinte forma:
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Lucro liquido anual x 100
ROI =

Investimento inictal

173.208,12 x 100
ROIL =

102.441,22

ROI =169,08%

O investimento tera um retorno de aproximadamente 169% ao ano.

Com esses recursos financeiros e técnicos, acredita-se que a empresa estard

suficientemente estruturada, segura e com excelente liquidez.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

O ramo de Cosméticos e Perfumaria devido ao seu constante crescimento, apresenta boas
oportunidades de investimento. Neste trabalho estudou-se a Viabilidade Econdmico — Financeira
da Agro Bom Jesus, uma empresa de pequeno porte, que pretende tirar proveito dessa
oportunidade relatada neste trabalho.

De acordo com as pesquisas realizadas, constatou-se que essa empresa langara produtos
que terdo boa aceitagdo no mercado por parte dos consumidores, no caso as pequenas e grandes
cadeias de Lojas, Farmacias e Supermercados. Devido a isso, os resultados sdo bastante
satisfatorios, apresentando uma lucratividade de aproximadamente 20% ao més, € um retorno de
aproximadamente, segundo os calculos puderam comprovar 169% ao ano.

Ha certas pretensdes que deverdo ser tomadas no sentido de estar sempre buscando novos
produtos e até mesmo novas marcas para estar sempre competindo de igual para igual com as
outras empresas. Outro fator de grande importancia, refere-se aos funcionarios. Estes devem estar
sempre preparados e motivados para executarem as suas fungdes, pois em uma empresa de
pequeno porte, a colaboragdo, opinido e participagdo de todos é de estrema importancia e vital
para empresa ser bem sucedida.

Com a economia apresentando as caracteristicas atuais, constatou-se a importéncia da
pequena empresa para economia ¢ desenvolvimento do pais. Medidas foram tomadas no sentido
de facilitar e melhorar o desempenho destas. Algumas delas, foram utilizadas neste projeto, como
o Simples e a diminuigdo de alguns tipos e formas de burocracia.

Os maiores problemas encontrados no decorrer deste trabalho foram relacionados a
pesquisa. Houve grande dificuldade em coletar os dados coerentes para este trabalho, por parte
das proprias pessoas entrevistadas sempre evitarem ao maximo responderem determinadas
questdes e fornecerem informagdes relevantes.

Em vista de todos os resultados apresentados e a grande propensio de expansdo do
mercado, pode-se concluir que este trabalho € viavel. Porém para alcangar estes resultados, é
necessaria uma administragdo eficaz, que ndo fique presa exclusivamente nas determinagdes
deste trabalho, mas que seja flexivel e aperfeicoe, a medida que foram surgindo novas

necessidades.
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Como sugestdo, fica a idéia de pesquisar novos produtos € novos fornecedores
objetivando expandir o mercado da empresa, para dessa forma, obter resultados ainda melhores.
A empresa em si se tratando de uma distribuidora ndo pode apenas contentar-se em trabalhar com
estes produtos, € preciso sim que a linha e até mesmo o ramo sejam expandidos para aumentar a

competitividade da empresa em indices relevantes.



6 CRONOGRAMA

O cronograma a ser desenvolvido na realizagéo da pesquisa tarefa referente a Monografia

de Conclusdo do Curso de Administragdo da Universidade Federal de Santa Catarina.

Setembro Outubro Novembro Dezembro

Semanas Semanas Semanas Semanas

Descricio  das{1 |2 |3 {4 (1 (2 [3 |4 1 |2 |3 |4 |1 (2 |3 |4
etapas

Fundamentagio |X [X |X [X |X |X
Tedrica

Coleta de dados e

informacdes

Analise X [X | X X X (X

¢ Interpretacio

Redagdo da X X |1X X (X | X [ X IX |IX |IX | X X
Monografia

Revisio X X (X

Conclusées _ X | X |X
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ANEXO A: Catalogo dos produtos

O.B.S: Pertencem ao catilogo produtos que nio sio comercializados pela Agro Bom Jesus,

por se tratarem de produtos de Higiene pessoal.
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Vollata entende a alma da mulher e traz
duas deo-colOnias que representam a busca
da mulher atual por aromas marcantes e
a0 mesmo tempo Suaves. Tanto em sua
sedutora versao Blu quanto em sua versdo
Verde, fresca e agraddvel, Vollata encanta
por sua exata interpretacao do que a mulher
espera de uma colonia.

Coldnias de Vollata, além da forga de um
produto feito sob medida para o gosto da
seu cliente, oferece uma delicada
embalagem com forte apelo de venda. Um
instrumento de Sucesso para nossa parceria.

Fruto de minuciosa pesquisa com
fragrancias masculinas, a deo-colonia Kan

é composta por tragos amadeirados e uma a n
alma citrica que combina com 0 dia-a-ia

dinamico do homem moderno. Pode ser P homen:
usada em qualquer ocasido, desde o
momento de lazer até ocasides especiais
quando o importante € ser marcante. T
KANDA COSMETICOS LTDA

Rua Boni Marcelo, 25 - B. Serrano - Belo Horizonte - MG - CEP: 31.365-210
www.kanda.combr - Tel: (31) 3476-1150



0s Oleos Capilares da Linha Fiora
contém agentes hidratantes,
filmdgenos e reconstrutores do fio
capilar. Melhoram a condigdo geral
de cabelos submetidos a tinturas,
tratamentos, alisamentos e
agregles naturais como 0 vento e
poeira. Facilitam o penteado e sdo
indispensaveis no banho de 6leo
£om 0 uso de touca térmica.

0 Creme para pentear sem enxague Fiora foi desenvolvido para

cabelos que sdo submetidos a Alisamento, Relaxamento e
Permanente. Estes procedimentos danificam e fragilizam o fio
capilar e Sua estrutura delicada. Formulada com D'Pantenol 0
Creme para Pentear sem enxague da Fiora nutre, restaura e dé

brilho a seus cabelos facilitando a tarefa de pentea-los. Recupera

¢ dd vida a cabelos opacos e sem vida.

Ampolas de Vitamina Capilar: Vitamina A, Vitamina E e D'Pantenol +
Queratina, uma linha complementar de tratamento que va fazer sucesso
em seu ponto de vendas. Em embalagem profissional e estéril as
ampolas de Vitaminas Fiora estardo sempre associadas a suas vendas
de tratamento para os cabelos. Voc8 tera sempre um forte argumento
para oferecer este produto que complementa e sustenta toda sua linha

de tratamento para os cabelos.

D PANTENOL

RECONSTRUTOR
00S FIOS CAPILARES
: "'é:7

‘\\ PESU Liouino 320g

0 GEL FIXADOR KANDA modela e esculpe com
brilho molhado. Use para criar efeitos e volumes
no seu penteado.

Nao contém &lcool nem € gorduroso.

AT
-:fi} ESCULPE oM Bﬂll”ﬂyﬂu (o
f a 24

" DUTOR DF ‘|\[

N o
&( m ( nxaque

PARA CABELOS RESSECADOS
VOLUMUSOS OU CRESPOS

0 Redutor de Volume sem enxague Fiora age instantaneamente,
reduzindo volume, suavizando ondas e acabando com o
arrepiado de cabelos rebeldes. Elimina a eletricidade estética
dos cabelos, nutre, recupera, hidrata e restaura os fios
capilares proporcionando facilidade no pentear. Torna seus
cabelos maledveis, recuperando cabelos danificados por
tinturas, pranchas, calor do secador, sol e demais agentes
quimicos. Satide e vida para seus cabelos.

A Mascara Capilar Fiora possui ingredientes hidratantes e
protetores dos fios capilares. Promove a restauragdo e
reconstrugdo do fio capilar tornando os cabelos brilhantes
b, j e resistentes.




Linha de Shampoos e Condicionadores Vollata, uma selegdo rigorosa -
de ingredientes que se completam e proporcionam uma linha rica
de tratamento e limpeza didrios. Formulados com os ativos que 0
: seu cliente demanda,
esta linha mostra
a forca de vendas
de produtos bem cuidados
em sua concepeao
e design.

s o o F
R .

st Bl VOIlALa

Produto top de linha da equipe de
Vollata, o Creme a Logdo Anti-
Celulite sdo o resultado do trabalho
e pesquisa da equipe de Kanda em
busca de um produto que encantasse
sua consumidora pelos resultados e
apropriada relagdo custo beneficio.
Formulado com Coaxel que ativa 0
catabolismo oxidativo dos lipfdios,
Vlollata funciona e mostra 0
resultado.

Ea n 3 a

Contém 120 ml

A base de Moist 24 e DNA GEL as Logdes
Hidratantes de Vollata, em suas versdes:

Noturna e Diuma protegem 24 horas

hidratando e nutrindo a pele do rosto
durante o dia e regenerando e hidratando
durante a noite. Uma dupla indispensdvel
no seu display de produtos para o rosto.

i L

=V 0Llalag

Vollé

Logdo Hidre
Volle
PHYTO M1

Hidratagiio, M
%

200 ml

olla

Hidratante

Vollatal

THYTO MILK

¢ho, Sedosidade
sidade

Produto top de linha da equipe de
a Logdo Firmadora de Seios 6 0.re
de muito trabalho e pesquisa em |
um produto que realmente funcior
Formulado com BioBustil que esti
metabolismo e a sintese de coldg
produto reestrutura as fibras eldst
aumenta a tonicidade dos tecidos ¢

Locio Firmadora

dos Seios
(8]
ol
(TY
\J

—

O

- =

v

Eanga

Contém 120 ml

¢ 3

Logdo Hidratante e Desodor
Corporal Liquido de Vollata,
suaves e um profundo efeitc
hidratante, nutriente, protet
luminescente, seduzem e en
pelo seu toque Suave e sua
persisténcia sobre a pele.

Embalagem bem cuidada e
facil de levar em qualquer I



PERFUME (o mios
Ema R pramm—m—

YRR CONTEDOS0W . e

Desodorantes Sem Perfume, Musk e Agua Fresca
de Fiora. Uma linha conscisa porém completa com
uma elagdo custo beneficio imbativel. Protegem
. edesodorizam com aromas bem elaborados e com
 fbrmuta absolutamante eficiente contra a
- transpiragao.

0 Creme Suavizante e Desodorante para os Pés Fiora
foi desenvolvido para dar alivio ao cansaco dos pés,
suavizar 0 ressecamento e as.asperezas.
Auxiliar na prevencdo de frieiras com notada agdo anti-
séptica. Desodoriza e melhora a aparéncia da pele dos
pés impedindo rachaduras e escamacdes.

v.
FIORA

B ORNTE RS |

(REME ANTL j=
RACHADURAS ©

ANTI-SEPTICO
SUAVIZANTE

kanda
PESO LiQUIDO 100 g

F5LE0 DESODORANTE

0 Creme Doutor Kan & indicado para distenses
& cansago muscular trazendo alfvio imediato.
Alvia distensBies, inchagos, luxagdes, torcicolo,
reumatismos, pancadas  dores nas juntas ]
articulacBes. Apds 3 dias de uso néo
desaparecendo 0s smtomas procure orientagdo
médica.
Modo de usar: Apllcar sobre a parte afetada
massageando-durante alguns minutos. Repetir -
aaplicacdo até obteralivi,
Precaucdies: Manter a embalagem em local
seco e fresco a0 abrigo da luz solar direta, fora
do alcance das criangas  animais domesticos.
Em caso de irritagdo, suspender o uso.

FIORA

CREME RELAXANTE SED\TIVO |
DESCONGESTIONANTE

DOUTOR KAN |

» a T
CONTE(DO 120 mi :

Modo de usar; Apﬁs 0 banho S
depilacao, exposigao ao sol, fno ou
vento aplique o Oleo Corporal Fiora
com-movimentos circulares sobrea

CORPORAL - pele. Use sempre que:necessrtar de,,, B

;Usar na gravndez cemopreventwo de
. 'estnas '

FIC T
MFIO\
iy B E IO IRA

~ Logio Hldratante e Desodorante
Corporal Liquido de Fiora, aromas
suaves & um profundo efeito
hidratante, nutriente, protetor e

- lumingscente, seduzem e encantam

pelo seu toque suave e sua o B

prsiséna ube apele. AV 'sz_s.l},g\u!.J.z.zeﬁ\sz,,\m\,.l.ﬁ

 Embalagem bem cuidada e sequra, L e
- facil de levar em qualquer lugar, 5 C0OCO
/<un ]
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MIAMPOO I)l‘ so

<

Esta é a linha de Shampoos inteligentes da
Fiora. Algas, de formulagdo suave,
Ceramidas para reconstrugdo do fio capilar,
Aloe Vera e Jaborandi para queda dos
cabelos e cabelos com dificuldade para
Crescer.

Inteligentes porque ndo se restringem a
cabelos secos, oleosos e normais.
Funcionam e trazem beneficios imediatos

I O R 4 ' ; , a todos 0s tipos de cabelos.
4 - 3 Com um visual bem elaborado o Shampoo

Fiora compde a sua gdndola ou display
oferecendo uma linha completa de prego

: CERAMIDA \H’()()I)I US0 DI - competitivo e forte apelo de vendas.

=4

RE, HIDRATA €
TROI SEUS CABE

Refil do reparador de pontas
Kanda, vem em pratica e barata
embalagem de polietileno.
Acondicionado em display proprio
0 reparador de pontas Fiora supre
a demanda de um produto nobre
com custo baixo. Acompanha as
caracterfsticas do reparador Kanda.

[AMPOO DE

Um complemento indispensével a sua linha
de Shampoos inteligentes da Fiora. Sua
formulagdo foi desenvolvida para atender
todos dos tipos de cabelos. Funciona e traz
beneficios imediatos reconstruindo o fio
capilar.

Com um visual bem elaborado o
Condicionador Fiora completa a sua gondola
ou display .

Elaborado com matérias-primas importadas o reparador de pontas
Kanda, restaura e reconstroi o fio capilar eliminando a ponta dupla.
Com fragréncia suave, complementa e completa um tratamento profundo
e eficaz . Nao é gorduroso, repara e restaura facilitando o penteado e
melhorando a sadde dos cabelos.
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ANEXO B: Questionario da pesquisa com Clientes
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QUESTIONARIO COM CLIENTES

Este questionario faz parte de um estudo que esta sendo realizado pelo Curso de Ciéncias
da Administragdo da Universidade Federal de Santa Catarina, sobre o setor de Cosméticos e
Perfumaria da Regido da Grande Floriandpolis. Contando com sua colaboragdo, desde ja
agradecemos.

01. Na sua opiniiio, atualmente, a procura por produtos pertencentes a area de Cosméticos
e Perfumaria esta:

) Diminuindo
) Estavel

) Aumentando
) Outros. Cite:

a-(
b-(
c-(
d-(

02. O estabelecimento ja tem fornecimento de Produtos do tipo reparador de pontas, creme
para pentear, cremes hidratantes, lo¢ées e perfumes?

a-()Si
b-( )Ndo
¢ - () Outros. Cite:

03. Caso haja fornecimento, qual a procedéncia?

) Propria

) Terceiros (Grande Florianopolis)
) Terceiros (Outras Localidades)

)

a-
b-
c-
d - ( ) Outros. Cite:

(
(
(
(

04. Com que freqiiéncia a loja costuma comprar estes tipos de produtos?

) Semanalmente

) Quinzenalmente
) Mensalmente

)

a-
b-
c-
d - ( ) Outros. Cite:

(
(
(
(

05. Normalmente, quais sio as formas de pagamento oferecidos na compra por esta linha de
produtos?

a-()Avista
b -( )30dias
c-( )60 dias
d - ( ) Outros. Cite:
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06. Quais séo os critérios mais relevantes para a compra destes produtos?

a - () Qualidade

b - ( ) Preco

¢ - ( ) Apresentacio fisica do produto, como beleza da embalagem
d - ( ) Outros. Cite:

07. Ha interesse neste estabelecimento em vender produtos deste segmento, do laboratério
KANDA Cosméticos LTDA, apresentado em questio?

a-()Si
b-( )Nio
¢ - ( ) Outros. Cite

08. Havendo interesse em té-los para venda, com que freqiiéncia a loja compraria esses
produtos?

a - ( ) Semanalmente
b - ( ) Quinzenalmente
¢ - ( ) Mensalmente

d - ( ) Outros. Cite

09. Inicialmente qual seria o lote ideal de compra para esses produtos?

R:

10. Quais seriam as condi¢des de pagamento que a loja considera como ideal para compra
de produtos deste género?

oo N Nt
[@))
(e}
(=N
=
[«V]
7]

Loja
Telefone:

Entrevistado:
Cargo:




ANEXO C: Questionario da pesquisa com Concorrentes
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QUESTIONARIO COM CONCORRENTES

Este questionario faz parte de um estudo que esta sendo realizado pelo Curso de Ciéncias
da Administragio da Universidade Federal de Santa Catarina, sobre o setor de Cosméticos e
Perfumaria da Regido da Grande Florianopolis. Contando com sua colaboragdo, desde ja
agradecemos.

01. Na sua opiniio, atualmente, a procura por produtos pertencentes a area de Cosméticos
e Perfumaria esta:

) Diminuindo
) Estavel

) Aumentando
) Outros. Cite:

a-(
b-(
c-(
d-(

02. Na sua opiniio, como se encontra o mercado de Cosméticos e Perfumaria atualmente?

a - ( ) Saturado

b - ( ) Estavel

¢ - ( ) Crescendo

d - ( ) Diminuindo
e - ( ) Outros. Cite:

03. A empresa vende produtos do segmento de Cosméticos e Perfumaria, sendo assim qual a
quantidade média vendida em reais destes tipos de produtos, em um periodo de um més?

)R$ 1.000,00 a R$ 2.000,00
)R$ 5.000,00 a R$ 10.000,00
)RS 10.000,00 a R$ 20.000,00
)

a-(
b-(
c-(
d - ( ) Outros. Cite:

04. Na sua opiniiio, quais os fatores que levam os clientes de sua empresa a se decidir na
hora de comprar produtos deste segmento?

) Qualidade

) Prego e forma de pagamento

) Apresentagdo fisica do produto, como beleza da embalagem
) Outros. Cite:

-(
-(
- (
-(
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0S. Atualmente, qual o meio utilizado pela empresa para vender seus produtos? Através de
quais dos canais citades abaixo?

) Loja prépria

) Equipe de vendedores
) Tele - marketing
)

a-(
b-(
c-(
d - ( ) Outros. Cite:

06. Quais sio os canais de distribuicio utilizados pela empresa?
a - ( ) Lojas especializadas em Cosméticos e Perfumaria
b - ( ) Supermercados

¢ - ( ) Farmacias

d - ( ) Outros. Cite:

Empresa:
Telefone:

Entrevistado:
Cargo:




ANEXO D: Relacio de encargos para empresas
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TABEIA SIMPLES FEDERAL
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Enquadramento Receita Bruta Acumulada R$ %
Até 60.000,00] 3,00
Em'gég " De 60.000,01 Até 90.000,00] 4,00
De 90.000,01 Até 120.000,00] 5,00
Até 240.000,00] 5,40
De 240.000,01 Até 360.000,00] 5,80
De 360.000,01 Até 480.000,00] 6,20
EMPRESA De 480.000,01 Até 600.000,00] 6,60
PEQUENO De 600.000,01 Até 720.000,00] 7,00
PORTE De 720.000,01 Até 840.000,00{ 7,40
De 840.000,01 Até 960.000,00] 7,80
De 960.000,01 Até 1.080.000,00{ 8,20
De 1.080.000,01 Até 1.200.000,00] 8,60




ANEXO E: Documentos necessdrios para a legalizaciio da empresa
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ESTADO DE SANTA CATARINA

o)

JUNTA COMERCIAL DO ESTADO DE SANTA CATARINA

SECRETARIA DE ESTADO DO DESENVOLVIMENTO ECONOMICO E INTEGRAGAO AO MERCOSUL

DOCUMENTO DE ARRECADAGAO DE REGISTRO DO COMERCIO - DARC

CPF OU CNPJ PROTOCOLO
NOME/EMPRESA
ENDEREGO COMPLETO/TELEFONE
ESPECIFICAGAQ DA RECEITA oR R
ATOS DA JUCESC VALOR R$
OBSERVACOES VALOR R$
VALOR R$
VALOR R$
.TRX 336 C6d. Convénio 12302-12 N/N 59282 0104 0101-134 TOTAL | VALOR R$

ADP-00569

3% Via - Usuario - Pagével somente em agéncias BESC

Autenticagido Mecanica -

] K PERIODO DE APURAGCAO -
MINISTERIO DA FAZENDA 0 -
SECRETARIA DA RECEITA  FEDERAL 03 NUMERO DO CPF QU CNPJ
Documento de Arrecadacao de Receitas Federais
t -
- (4 COPIGO DA RECEITA v
'DARF :
05 NUMERO DE REFERENCIA
'ME / TELEFONE - " .
06 DATA DE yENCIMENTO
07 VALOR DO PRINCIPAL .
Veja no verso
instrucoes para preenchimento Q8 VALOR DAMULTA ‘- v
09 VALOR DOS JUROS E / QU
ATENG AO ENCARGOS DL - 1.025/69 L g
vedado o recolhimento de tributos e contribuicdes 1(Q VALORTOTAL
ninstrados pela Secretaria da Receita Federal cujo valor total nd
1 inferior a R$ 10,C_)0. Ocorrendo tal sntuagap, adicione esse 1 AUTENTICAGAO BANCARIA (Soments nas 19 & 2 vias)
or ao tributo/contribuicdo de mesmo codigo de periodos
iseqilentes, até que o total seja igual ou superior a R$ 10,00.
{ULARIOS E AUTOMAGAO LTDA. - ROD. REGIS BITTENC'DUR'I, 1460 - 7. DA SERRA - SP - CNPJ 02.941.118/0001-40 - 1. EST. 675.078.252.112




FONE RESERVADO

ICAO DO SERVIGO SOLICITADO

;OS DE TRIBUTOS VALIDOS PARA RECOLHIMENTO NESSE DOCUMENTO

i4 - ADICIONAL DE IMPOSTO DE RENDA

9 - ATOS DA ADMINISTRACAO GERAL

'7 - ATOS DA SAUDE PUBLICA

i5 - ATOS DA SEGURANCA PUBLICA

18 - TAXA DE FISCALIZACAO DE PROJETOS E CONSTRUCOES

i6 - ATOS DA SECRETARIA DA AGRICULTURA

10 - TAXA JUDICIARIA

4 - MULTA TRANSFERENCIA OU REGISTRO DE VEICULOS FORA DO PRAZO
1 - NOTAS FISCAIS

0 - JUNTA MEDICA

ESTADO DE SANTA CATARINA
SECRETARIA DE ESTADO DO
PLANEJAMENTO E FAZENDA

DOCUMENTO DE

01 CODIGO DO TRIBUTO

02 VENCIMENTO

03 CPF / CGC

04 REFERENCIA

05 DOCUMENTO

MAGOES ADICIONAIS

RECOLHIMENTO exctusivo no BESC

ARRECADACAO 06 PRINCIPAL

ESTADUAL

DAR 07 MULTA
. 08 s

ATENCAO

CODIGO DO DOCUMENTO

09 CORRECAO MONETARIA

19

1 0 TOTAL

: GRAFICA PEROLA - LAGES-SC -

AUTENTICAGAO MECANICA - 3 VIAS

. , ()2 PERIODO DE APURAGAO
- MINISTERIO DA FAZENDA -
NU GC
SECRETARIA DA RECEITA FEDERAL |03 numeroc -
CODIGO DA RECEITA
Documento de Arrecada¢ao 04 — 6106
istema Integrado de Pagamento de Impostos e Contribuicdes 5
i VALOR DA RECEITA
das Microempresas e Empresas de Pequeno Porte BRUTA ACUMULADA —
DARF - SIMPLES T
ME DA EMPRESA/TELEFONE -
(7 VALOR DO PRINCIPAL
—r-
-ENCAO para o preenchimento dos seguintes campos: 08 vaLor DAMULTA —
. géc/)'l\'ﬂrng‘ata de encerramento do periodo de apuragao no formato 09 VALOR 00S JURGS
Ex.: periodo de apuragéo de janeiro de 1997 == 31/01/97 -
- Informe a soma das receitas brutas mensais de janeiro até o més 10 vALOR TOTAL
de apuragao. —

-Informe o percentual decorrente da receita bruta acumulada a ser
aplicado sobre a receita mensal, com duas casas decimais.

-Informe o resultado da aplicagéo do percentual do campo 06
sobre a receita bruta mensal.

11 AUTENTICAGAO BANCARIA (Somente nas 12 ¢ 22 vias)

TECNOFORMAS - INDUSTRIA GRAFICA LTDA. - AL AMAZONAS. 458 - ALPHAVILLE - BARUERI - SP - C.G.C. 56.046.360/0001-89 - INSC. 206.029.642.115




FONE/FAX RESERVADO

NQI\O: VIDE CODIGO DO TRIBUTO OU DA PENALIDADE NO VERSO.
MAGOES ADICIONAIS

ESTADO DE SANTA CATARINA

SECRETARIA DE ESTADO
DA FAZENDA

DOCUMENTO DE
ARRECADACAOQO
ESTADUAL

DAR /27

CODIGO DO TRIBUTO

01

VENCIMENTO

02

CPF/CGC/INSCRIGAO ESTADUAL- SC

03

REFERENCIA

04

DOCUMENTO

05

PRINCIPAL

06

MULTA

07

JUROS

08

CORREGAO MONETARIA

09

TOTAL

10

INO DAS VIAS: 32.- CONTRIBUINTE/ ARQUIVO

Céd. 6055-8 - SAO DOMINGOS SA. - Indistria Gréfica - Av. Migue! Estefno, 354 - Catanduva - SP - CGC 47.064.738/0001-86

AUTENTICAGAO MECANICA - 3 VIAS




Ministério da Industria, do Comércio e do Turismo
£ Secretaria do Comércio e Servicos
Departamento Nacional de Registro do Comércio

FOLHA

Ne I DE 1

N2 DO PROTOCOLO (Uso da Junta Comercial)

coesoepreenchimeno . CISHA DE CADASTRO NACIONAL DE EMPRESAS - FCN

1 - IDENTIFICAGAO -

ODIGO DO | CODIGO DO EVENTO CODIGO DA NATUREZA JURIDICA J NIRE DA SEDE
ro

OME EMPRESARIAL

| NIRE DA FILIAL

2 - ENDEREGO DO ESTABELECIMENTO

DGRADOURO (rua, av., etc.)
MPLEMENTO ~ | BAIRRODISTRITO

UNICIPIO

IS (no caso de filial em outro pais)

[ cODIGO DO PAIS (Uso da Junta Comercial) | CORREIO ELETRONICO (E-MAIL)

NUMERO

[ cep

\

3 - CAPITAL

[TAL SOCIAL - RS

i

linuaciaoi(wpi!algacial poinenso)

‘ CAPITAL SOCIAL POR EXTENSO

| CAPITAL INTEGRALIZADO -RS

4 - ATIVIDADES ECONOMICAS (segundo ordem de importancia)

DESCRIGAO DAS ATIVIDADES ECONOMICAS
PRINCIPAL

ODIGO DE ATIVIDADE
LONOMICA

SECUNDARIAS

—

b5 - INFORMACOES COMPLEMENTARES

ATA DE INICIO DAS ATIVIDADES

0 DETERMINADO DE DURAGAOQ DA SOCIEDADE - DATA DE TERMINO | NUMERO DE INSCRIGAO NO CGC ou CNPJ

| DATA DA ASSINATURA DO DOCUMENTO
| OU DA REALIZAGAO DA ASSEMBLEIA

TRANSFERENCIA DE SEDE DE OUTRA UF

NIRE ANTERIOR | UF DE ORIGEM

Pe - PARA USO DA JUNTA COMERCIAL

EPENDENTE DE AUTORIZ. CLAUSULA RESTRITIVA NUMERO DE
BOVERN.P/ARQ.ATO DE DELIBERAGAO MAJORITARIA | FOLHAS DO
I ATO

1-SIM

DATA DO DEFERIMENTO

1-SIM
3-NAO

NUMERO DO ARQUIVAMENTO FILIAL DE EMPRESA ESTRANGEIRA

CODIGO DO PAIS DE ORIGEM

transformadas)

NTECESSORAS (incorp
NIRE DA SEDE NIRE DA SEDE

HUANTIDADE

NIRE DA SEDE

_'ﬁ Cod. 10.132  GRAFICA MUTO LTDA. - CAMPINAS - SP - CNPJ.: 45.988.581/0004-00



INSTRUGOES GERAIS DE PREENCHIMENTO DA FCN

1 - Preencher o formulario em uma via, legivel, 8 maquina ou com letra de forma.

2 - Nao preencher os campos “Uso da Junta Comercial”.

3 - ATO: corresponde a r dod to cujo arqui to esté sendo requerido. Pode nao conter Eventos relacionados a ele.

4 - EVENTOS: correspondem as situagbes especificas contidas nos ATOS e que s@o relevantes para o Cadastro. Um ato pode conter mais de um evento.

ATOS /JEVENTOS INSTRUGOES DE PREECHIMENTO

Atos e eventos que determinem a INCLUSAO de | Preencher a folha 1 completa e folha(s) 2 de acordo com a quantidade de sécios, administradores e representantes legais.
uma empresa no Cadastro (inclusive Filial de
Empresa Estrangeira)

Atos e eventos que promovam ALTERAGAO de | Preencher somente as folhas cujos dados estéo sendo alterados.
dados cadastrados pela FCN

FOLHA 1 — preencher, no minimo, os campos do Bloco 01 — IDENTIFICACAO e o campo “Data da Assinatura do Documento ou da Realiza
Assembléia” do Bloco 05 — INFORMAGOES COMPLEMENTARES, bem como os campos cujos dados foram alterados.

FOLHA 2 - preencher, no minimo, os campos do Bloco 01 — IDENTIFICAGAO, bem como os campos cujos dados foram alterados.

Atos e eventos que promovam BAIXA da | Preencher na FOLHA 1, no minimo, os campos do Bloco 01 — IDENTIFICAGAO e o campo “Data da Assinatura do Documento ou da Realiza
empresa no Cadastro (se, também, contiverem | Assembléia” do Bloco 05 — INFORMAGCOES COMPLEMENTARES.
alteragdo de dados, observar o caso anterior)

Atos e eventos de FUSAQ., INCORPORAGAO e | Preencher uma FCN para cada empresa envolvida,
CISAO

Atos que contenham eventos relativos a FILIAL Para cada filial deve ser preenchida uma FCN — Folha 1 e, somente, os campos do Bloco 01 — IDENTIFICACAO, do Bloco 02 — ENDEREC
campo “Data da Assinatura do Documento ou da Realizagéo da Assembiéia” do Bloco 05 — INFORMAGOES COMPLEMENTARES.

No caso de “Filial com sede em outra UF", deve ser preenchido, também, o campo “Atividade Econdémica”, exceto no caso de extingdo ou
atividades nao tiverem sido alteradas.

Eventos de TRANSFERENCIA DE SEDE PARA | O enderego a ser registrado & o do novo local da sede ou de onde a filial sera aberta.
OUTRA UF, ABERTURA DE FILIAL EM OUTRA
UF, ABERTURA DE FILIAL EM OUTRO PAIS ¢
TRANSFERENCIA DE FILIAL (na mesma UF e
para outra UF)

INSTRUGOES DE PREENCHIMENTO DE CAMPOS - Folha 1

BLOCO CAMPO INSTRUGAO
N° Preencher com o nimero correspondente a folha que esta sendo preenchida.
FOLHA

DE Preencher com o nimero correspondente ao total de foihas (soma das folhas 1 e 2) que compdem a FCN.
CcODIGO DO ATO Preencher com o codigo do ato que esta sendo arquivado pela empresa, conforme Tabela 1.
CcODIGO DO EVENTO Preencher com os cédigos dos eventos que estdo contidos no ato, conforme Tabela 2.
CODIGO DA NATUREZA JURIDICA Preencher com o cédigo da natureza juridica da empresa, conforme Tabela 3

01 - IDENTIFICAGAOQ
NIRE DA SEDE Preencher com o Numero de Identificagdo do Registro de Empresas, exceto no caso de ato constitutivo.
NIRE DA FILIAL Preencher com o Numero de ldentificagdo do Registro de Empresas da filial, quando se tratar de evento relativo a f
NOME EMPRESARIAL Preencher com a denominagao ou razao social da empresa, por inteiro, sem abreviaturas.
CEP Preencher com o numero do Caédigo de Enderegamento Postal (mais detalhado possivel) correspondente ao ende

02 - ENDERECO DO empresa ou filial.

ESTABELECIMENTO

PAIS Preencher, somente, no caso de filial em outro pais.

03 - CAPITAL CAPITAL INTEGRALIZADO (R$) Preencher com o valor do capital social integralizado que estiver mencionado no ato objeto de arquivamento.

CODIGO DE ATIVIDADE ECONOMICA l:‘rii;nat;hee; :cs)g:“(; coédigo da Tabela de Classificagdo Nacional de Atividades Econdmicas - CNAE, correspondente

04 - ATIVIDADES DESCRICAQ DAS ATIVIDADES Preencher com a descri¢do das atividades segundo a Tabela de Classificagdo Nacional de Atividade Economica -
ECONOMICAS ECONOMICAS de acordo com o objeto social da empresa, observando sua ordem de importancia, a partir da atividade principal.

PRAZO DETERMINADO DE DURAGAO Preencher, somente, quando o prazo de duragdo da sociedade for determinado, indicando a data de término.
DA SOCIEDADE - DATA DE TERMINO

DATA DA ASSINATURA DO Preencher com a data em que o ato objeto de arquivamento foi assinado.
DOCUMENTO OU DA REALIZAGAO DA
ASSEMBLEIA

05 - INFORMAGOES
COMPLEMENTARES NIRE ANTERIOR Preencher com o Numero de Identificagao do Registro de Empresa que a empresa tinha na Junta Comercial do

TRANSFERENCIA aonde se localizava a sede.

DE SEDE DE
OUTRA UF

UF DE ORIGEM Preencher com a sigla da unidade da federag@o aonde se localizava a sede da empresa




Estado de Santa Catarina
Secretaria de Estado da Fazenda
Diretoria de Administracéao Tributaria
Geréncia de Cadastro Tributario

01 Parauso do Processamento

FICHA DE ATUALIZAGAO CADASTRAL - FAC
CADASTRO DE CONTRIBUINTES DO ICMS

o INSTRUCOESI . 02 N° Inscrigdo no Cadastro do ICMS

1- preencha, em duas vias perfeitamente legiveis e sem rasuras;

2- os itens de fundo escurecido ndo serdo preenchidos pelo contribuinte;

3- no caso de alteragao cadastral, preencha o item 2, os blocos 01, 08, 10 e 11 e os itens a serem
alterados; se algum dos itens a ser alterado estiver contido nos blocos 03 ou 07, preencha todo o bloco;

4- no caso de baixa, suspensao ou cancelamento, preencha somente o item 02 e os blocos 01, 08, 10 e 11;

5- no caso de reativagdo preencha o item 02, os blocos 01, 08, 10 e 11, e os itens que devem ser alterados.

BLOCO 1 - QUALIFICAGAO DO PEDIDO
\E} Natureza da Atualizagdo (assinalar apenas uma opgao) 04 Porte da Empresa 05 Data da Atualizagao
CADASTRAMENTO  ALTERAGAO BAIXA SUSPENSAO CANCELAMENTO  REATIVAGAO EPP OUTRAS

| J426 | Jds7 | |44z | J4s8 | [de1 | |d7s | |43 | |48 | |doo | L

BLOCO 2 - DENOMINAGAO DO ESTABELECIMENTO
IO_G Firma, Razao ou Denominagao Social

|D_7 Nome de Fantasia

BLOCO 3 - LOCALIZAGAO DO ESTABELECIMENTO
lo_s Tipo do Logradouro 09 Nome do Logradouro

b) Numero 11 Complemento (Conjunto, Bloco, Andar, Apart., Sala, etc.) 15 Telefone

] || ooo Namero
IE Bairro ou Distrito 14 CEP
|1_6 Nome do Municipio 17 Municipio

Codgp O

BLOCO 4 - QUALIFICAGAO DO CONTRIBUINTE )
|£! Descrigdo da CNAE-FISCAL Principal (detalhe no Bloco 09) L‘I_B Cddigo da CNAE-FISCAL

o

lﬁl Descrigao das CNAE-FISCAL Secundarias (se for o caso) 21 Codigo da CNAE-FISCAL Secundérias

IiZ Categoria do Estabelecimento 23 Inicio da Atividade 24 Valor da Estimativa
MATRIZ o UNICO FILIAL OUTROS _‘ o .
|2_5 Regime de Pagamento : 26 SIMPLES/SC : 27 Substituto

NORMAL ESTIMATIVA ISENTO UNICO CENTRALIZADO . CENTWZADOR INSFRICAONOCgC“SDQCENTRNJZADOR
| Jeiz | s | Jaso ||| Jes1 | Jas2 | Jasz |

BLOCO 5 - INFORMAGOES DO MINISTERIO DA FAZENDA
EQ CNPJ (N°, Ordem e Controle) 30 CPF (N° e Controle)

S NAO
|1 {] Jear | |ae2

BLOCO 6 - OUTRAS INFORMAGOES
|i1 N° Inscrigéo - Junta Comercial B Carimbo . : 5 o e

|4_0 Natureza Juridica - preencher com o cédigo correspondente:
COD. NAT. JURIDICA

11 Firma Individual 27 Sociedade Civil 43 Ambulante
13 Sociedade em Nome Coletivo 29 Autarquia 45 Feirante
15 Sociedade p/ Cotas Resp. Ltda 31 Orgéo Publico 47 Outros
17 Sociedade Capital e Industrial 33 Conc. Servigo Pablico

19 Sociedade Com. Simples 35 Sociedade de Economia Mista

21 Sociedade Com. P/ Agdes 37 Empresa Piblica

23 SIA Capital Aberto 39 Fundagdo

25 S/A Canpital Fechado 41 Cooperativa



BLOCO 7 - PRINCIPAIS RESPONSAVEIS (Titular, Diretores, Gerentes, S6cios,...)
50 Nome

.

01 - Presidente ou
Diretor Presidente

51 Cdd Cargo |52 Descrigao Cargo 53 CPF

02 - Superintendente ou
Diretor Superintendente

03 - Diretor (Adm., Fin,, etc.)

05 - Titular

06 - Acionista

07 - Gerente

08 - Procurador
09 - Administrador
10 - Outros

a_lg

52 53

11 - Representante
12 - Sécio Gerente
13 - Sécio Quotista

14 - Liquidante

i I

52 53

1 |

[Eal g _Be_ Ta

74 Nome T

BLOCO 8 - CONTADOR OU ORGANIZAGAO CONTABIL RESPONSAVEL (Se for o caso, utilize etiqueta tamanho 25,4X101,6mm na érea demarcada abaixo.)

75 Enderego Comercial

(3 _[3

E Municipio 77 CEP 92 Telefone
—| bDD Namero
lg:_i CRC CAT - CATEGORIA TIPO 94 Assinatura
M e mo v | IS pomimns, ‘!
CONTABILIDADE S-SECUNDARIO

3 - FIRMA INDIVIDUAL P - PROVISORIO
BLOCO 9 - PRINCIPAIS PRODUTOS COM QUE OPERA A EMPRESA
79 Unico produto de saida 80 Produto de maior saida

]

lﬂ Produto Secundario 82 Grupo de produtos de maoir saida
BLOCO 10 - IDENTIFICAGAO DO ESTABELECIMENTO
lE Nome, Razdo ou Denominagdo Social (No caso de alteragéo, preencher o item com a informagéo anterior)

BLOCO 11 - DECLARAGAO DE OPGAO PARA ENQUADRAMENTO NO REGIME DE MICROEMPRESA OU EMPRESA DE PEQUENO PORTE
A empresa identificada na presente declara:
1 - Para efeitos de opgao indicada no Campo 04 do Bloco 01 que satifaz plenamente as disposi¢des da legislagéo que rege a matéria.
2 - Que deixando de preencher as condigdes para o enquadramento nesse regime, passara a pagar o ICMS na forma prevista em lei.
Declara outrossim, sob as penas da lel, que as informagdes prestadas s@o verdadeiras

85 Local e Data 86 Nome Legivel do Responsavel
E Identidade 88 CPF 89 Assinatura

BLOCO 12 - INFORMAGOES PARA LOCALIZAGAO DO ESTABELECIMENTO
0 Descrig&o (indicar os logradouros ou pontos de referéncia)

[g

BLOCO 13 - HOMOLOGAGAO FISCAL
lﬂ Parecer

Local

 Daa




JSTADO DE SANTA CATARINA
.ecret ria de Estado da Fazenda

x(_:rengla Regional de Floriandpolis
\v. Mauro Ramos, 755 - Fone/fax (048) 2245566

'R O QUI E DADOS PARA LOCALIZACAO DO ESTABELECIMENTO
(Complemento ao Bloco 3 da F.A. C)

Jome do estabelecimento:

“elefone:

ituado proximo a:

Identifique a instalagdo:
( ) 6- Casacomercial/residencial;

( ) 1- Edificio comercial ; ( ) a- // edicula;
( ) 2- Edificio residencial /comercial; ( ) b-// garagem,
( ) 3- Casacomercial, - () c- [/ frente,
( ) 4- Galpio; ( ) d-// fundos;
( ) 5- Outros: ( ) e-/ lado;

¢ ) f-/ sala.

> DESENHO DE LOCALIZACAO:

Deve conter: a) Situagdo do terreno dentro da quadra; b), Nome (nGmero) da rua em frente;
) Distincia até transversal mais proxima com nome; d) Indica¢do da posigdo norte com uma flecha.

v— et
—— ——

_ _ — OBSERVA QOES |

e —————————S ———

:m caso de endereco residencial/comercial, responda:
+ O local de funcionamento da empresa é independente da residéncia (sem
ligacdes diretas como portas ou janelas) ?

Sim( ) Niao( ).
- Ha identificac¢iio externa( painel, placa, toldo, pintura em muro) ?
Sim( ) Nao( ).
‘Ha passagem direta para a rua(sem passar por dentro da residéncia) ?
Sim () Nao ().

— —
——— —




AGRO BOM JESUS LTDA
CONTRATO DE CONSTITUICAO DE: Sociedade Limitada

1. EDGAR MARTINS JUNIOR, nacionalidade, naturalidade, estado civil (se casado
indicar o regime de bens), data de nascimento (se soiteiro), profissdo, n° do CPF,
identidade (carteira de identidade, certificado de reservista, carteira de identidade
profissional, Carteira de Trabalho e Previdéncia Social, carteira nacional de habilitagao,
indicando o seu numero, 6rgao expedidor e Unidade Federativa onde foi emitida)
residente e domiciliado na (endereco completo: tipo e nome do logradouro, numero,
complemento bairro/distrito, municipio, Unidade Federativa e CEP) e

2. LUCIANE MARTINS nacionalidade, naturalidade, estado civil (se casado indicar o
regime de bens), data de nascimento (se soiteiro), profissdo, n° do CPF, identidade
(carteira de identidade, certificado de reservista, carteira de identidade profissional,
Carteira de Trabalho e Previdéncia Social, carteira nacional de habilitagao, indicandoc o
seu numero, 6rgdo expedidor e Unidade Federativa onde foi emitida) residente e
domiciliado na (enderego completo: tipo e nome do logradouro, nimero, complemento
bairro/distrito, municipio, Unidade Federativa @ CEP) ..........ccccoooviiivviniice e
(art. 997, | , CC/2002) constituem uma sociedade limitada, mediante as seguintes
clausulas: |

13. A sociedade girara sob o nome empresarial AGRO BOM JESUS LTDA e tera sede e
domicilio na (endereco completo: tipo, € nome do logradouro, numero, complemento,
bairro/distrito, municipio, Unidade Federativa e CEP). (art. 997, H, CC/2002)

2% O capital social sera R$ 60.000,00 (sessenta mil reais) (dividido em
60.000(sessenta mil) quotas de valor nominal R$ 1,00 (um real), integralizadas, neste
ato em moeda corrente do Pais, pelos sécios:

EGAR MARTINS JUNIOR.......... 30.000 .....R$ 30.000,00
LUCIANE MARTINS...................... 30.000 ...... R$ 30.000,00

42. A sociedade iniciara suas atividades em ..................... e seu prazo de duragao e
indeterminado. (art. 997, ll, CC/2002)

5% As quotas sdo indivisiveis e ndo poderdo ser cedidas ou transferidas a terceiros
sem o consentimento do outro sécio, a quem fica assegurado, em igualdade de
condi¢cées e preco direito de preferéncia para a sua aquisicio se postas a venda,
formalizando, se realizada a cesséo delas, a alteragdo contratual pertinente. (art. 1.056,
art. 1.057, CC/2002)

6% A responsabilidade de cada sécio é restrita ao valor de suas quotas, mas todos
respondem solidariamente pela integralizagdo do capital social. (art. 1.052, CC/2002)

72. A administracdo da sociedade caberd .................ccooooiiiiiiiiiiiiiiin com os

poderes e atribuigées de............ccccocvnineinn autorizado o0 uso do nome
empresarial, vedado, no entanto, em atividades estranhas ao interesse social ou



assumir obrigagdes seja em favor de qualquer dos quotistas ou de terceiros, bem como
onerar ou alienar bens imdveis da sociedade, sem autorizagio do outro sécio. (artigos
997, Vi; 1.013. 1.015, 1064, CC/2002)

83. Ao término da cada exercicio social, em 31 de dezembro, o0 administrador prestara
contas justificadas de sua administracdo, procedendo & elaboragdo do inventério, do
balango patrimonial e do balango de resultado econdémico, cabendo aos sodcios, na
proporcdo de suas quotas, os lucros ou perdas apurados. (art. 1.065, CC/2002)

92, Nos quatro meses seguintes ao témino do exercicio social, os sacios deliberarbo
sobre as contas e designarao administrador(es) quando for o caso. (arts. 1.071 e 1.072,
§ 2° e art. 1.078, CC/2002)

10. A sociedade podera a qualquer tempo, abrir ou fechar filial ou outra dependéncia,
mediante alteragdo contratual assinada por todos os sécios.

11. Os sécios poderdo, de comum acordo, fixar uma retirada mensal, a titulo de “pro
labore”, observadas as disposigdes regulamentares pertinentes.
|

12. Falecendo ou interditado qualquer sécio, a sociedade continuara suas atividades
com os herdeiros, sucessores e o incapaz. Nao sendo possivel ou inexistindo interesse
destes ou do(s) sdcio(s) remanescente(s), o valor de seus haveres sera apurado e
liquidado com base na situagdo patrimonial da sociedade, a data da resolugéo,
verificada em balango especialmente levantado. Paragrafo uanico - O mesmo
procedimento sera adotados em outros casos em que a sociedade se resolva em
relagdo a seu s6cio. (art. 1.028 e art. 1.031, CC/2002)

14. (Os) Administrador(es) declara(m), sob as penas da lei, de que nao est(do)
impedidos de exercer a administracéo da sociedade, por lei especial, ou em virtude de
condenagdo criminal, ou por se encontrar(em) sob os efeitos dela, a pena que vede,
ainda que temporariamente, 0 acesso a cargos publicos; ou por crime falimentar, de
prevaricagdo, peita ou subomo, concussao, peculato, ou contra a economia popular,
contra o sistema financeiro nacional, contra normas de defesa da concorréncia, contra
as relagdes de consumo, fé publica,ou a propriedade. (art. 1.011, § 1°, CC/2002)

152, Fica eleito o foro de ............ para o exercicio e o cumprimento dos direitos e
obrigagdes resultantes deste contrato.

E por estarem assim justos e contratados assinam o presente instrumento em

vias.
, de | de 20
Local e data
aa) aa)
EDGAR MARTINS JUNIOR LUCIANE MARTINS
Testemunhas:

Nome, ldentidade, Org. Exp. e UF

Nome, Identidade, Org. Exp. e UF



DECLARACAO DE EMPRESA DE PEQUENO PORTE

EDGAR MARTINS JUNIOR e LUCIANE MARTINS, sécios da empresa
de pequeno porte, “AGRO BOM JESUS LTDA”, em constituigio nessa Junta Comercial,
declaram para os devidos fins e sob as penas da Lei, que a receita bruta anual nio excedera,
no ano da constituigdo, o limite fixado no inciso Il do Art. 2°, e que a empresa n3o se
enquadra em qualquer das hipoteses de exclusdo relacionadas no art. 3°, ambos da Lei n°
9.841, de 05.10.1999.

Em atendimento ao que dispde o artigo 7° da referida Lei n° 9.841, a empresa
adotara em seu nome empresarial a expressio EPP.

S0 José-SC, ... de . de 200.....

EDGAR MARTINS JUNIOR LUCIANE MARTINS



Ministério da Industria, do Comércio e do Turismo ( N° DO PROTOCOLO (Uso da Junta Comercial)
% Secretaria de Comércio e Servigos
£2”” Departamento Nacional de Registro do Comércio

NIRE (da sede ou da filial, quando a sede for em outra UF)| CODIGO DANATUREZA | N° DE MATRICULA DO AGENTE
JURIDICA AUXILIAR DO COMERCIO
(vide tabela 1)

ILMO SR. PRESIDENTE DA JUNTA COMERCIAL DO ESTADO DE SANTA CATARINA

NOME:

(da empresa ou do Agente Auxiliar do Comércio)

requer a V.S® o deferimento do seguinte ato:

N°DE CODIGO  CODIGO
VIAS DOATO DOEVENTO QTDE. DESCRIGAO DOATO/EVENTO

L |

(vide instrugdes de preenchimento e tabela 2)
Representante legal da Empresa / Agente Auxiliar do Comércio:

Nome:
Local Assinatura:
— y [E— Telefone de Contato:
Data

[ ] pECISAO sINGULAR [ ] pecisho coLeciaDA

Nome(s) Empresarial(ais) igual(ais) ou semelhante(s):

l:l SIM I:] SIM Processo em ordem.

A decisdo.

— -5/ /T
Data
[ ]ngo T ; [ ] nAo -
Data Responsavel Data Responsavel _ Responsavel
DECISAO SINGULAR
2* Exigéncia 3* Exigéncia 4* Exigéncia 5° Exigéncia
Processo em exigéncia.
(Vide despacho em folha anexa)
D Processo deferido. Publique-se e arquive-se.
l:l Processo deferido. Publique-se. 1 L
Data Responsavel
DECISAO COLEGIADA
2° Exigéncia 3* Exigéncia 4* Exigéncia 5" Exigéncia
Processo em exigéncia. D
(Vide despacho em folha anexa)
l:l Processo deferido. Publique-se e arquive-se.
D Processo deferido. Publique-se.
L L
Data . Vogal Vogal Vogal

Presidente da

Turma .

ORSERVACOHES:



INSTRUGOES DE PREENCHIMENTO DO ANVERSO DA CAPA

b0 1

IME: Preencher com o nome da empresa ou do agente auxiliar do comércio, conforme o caso.

DE VIAS: Preencher, no caso de empresa, com o numero de vias do ato cujo registro esta sendo requerido.
DIGO DO ATO: O ato corresponde a natureza do documento cujo registro esta sendo requerido. Preencher com o codigo respectivo, conforme Tabela 2, abaixo.

DIGO DO EVENTO: O evento corresponde as situagdes especificas contidas nos atos e que sao relevantes para a tramitagao do processo e o Cadastro Nacional de Empresas Mercantis.
ato pode conter varios eventos. Preencher com o(s) codigo (s) respectivo (s) conforme Tabela 2, abaixo.
ANTIDADE: Preencher com o nimero correspondente a quantidade de vezes que o evento se repete.
ISCRIGAO DO ATO/EVENTO: Preencher com a descrigdo do ato e do(s) evento(s), cujos codigos foram registrados, conforme Tabela 2, abaixo.

E: Preencher com o nimero do NIRE da sede da empresa ou da filial, quando a sede for em outra UF.
Higo da Natureza Juridica - Preencher com cédigo conforme Tabela 1, abaixo.

Exemplo:
N° DE| CODIGO [CODIGO DO
VIAS | _ATO EVENTO |QTDE{  DESCRICAO DO ATO / EVENTO
4 002 ALTERACAO
020 1 ALTERACAO DE NOME EMPRESARIAL
023 1 ABERTURA DE FILIAL NA UF DA SEDE

TABELA 1 - NATUREZA JURIDICA

DESCRICAO

1-8

Entidades empresariais

SOCIEDADE POR QUOTAS DE RESPONSABILIDADE LIMITADA - EMPRESA
PRIVADA

SOCIEDADE POR QUOTAS DE RESPONSABILIDADE LIMITADA - EMPRESA
PUBLICA

SOCIEDADE ANONIMA FECHADA - EMPRESA PRIVADA

SOCIEDADE ANONIMA FECHADA - EMPRESA PUBLICA

SOCIEDADE ANONIMA ABERTA - COM CONTROLE ACIONARIO PRIVADO
SOCIEDADE ANONIMA ABERTA - COM CONTROLE ACIONARIO ESTATAL
SOCIEDADE EM NOME COLETIVO

SOCIEDADE EM COMANDITA SIMPLES

SOCIEDADE EM COMANDITA POR AGOES

SOCIEDADE DE CAPITAL E INDUSTRIA

SOCIEDADE CIVIL COM FINS LUCRATIVOS

SOCIEDADE EM CONTA DE PARTICIPACAO

FIRMA MERCANTIL INDIVIDUAL

COOPERATIVA

CONSORCIO DE EMPRESAS

GRUPO DE SOCIEDADES

OUTRAS FORMAS DE ORGANIZAGAO EMPRESARIAL

Administragao publica

PODER EXECUTIVO FEDERAL

PODER EXECUTIVO ESTADUAL

PODER EXECUTIVO MUNICIPAL

PODER LEGISLATIVO FEDERAL

PODER LEGISLATIVO ESTADUAL

PODER LEGISLATIVO MUNICIPAL

PODER JUDICIARIO FEDERAL

PODER JUDICIARIO ESTADUAL

ORGAO AUTONOMO DE DIREITO PUBLICO
AUTARQUIA FEDERAL

AUTARQUIA ESTADUAL

AUTARQUIA MUNICIPAL

FUNDAGAO FEDERAL

FUNDAGAO ESTADUAL

FUNDAGAO MUNICIPAL

OUTRAS FORMAS DE ORGANIZAGAO DA ADMINISTRAGAO PUBLICA

Entidades sem fins lucrativos

FUNDAGAO MANTIDA COM RECURSOS PRIVADOS

(continuagdo)

CcODIGO
DO ATO

TABELA 2 - ATOS / EVENTOS

DESCRIGAO DO ATO

CODIGO DO

EVENTO DESCRIGAO DO EVENTO

2-6 ASSOCIACAO
3-4 CARTORIO
-9 OUTRAS FORMAS DE ORGANIZAGAO SEM FINS LUCRATIVOS
)RTANTE: Os EVENTOS estéo relacionados abaixo dos atos ou conjunto de atos em que
ocorrem com maior freqiiéncia, ndo sendo exclusivos desses atos e podendo
ser binados também com outros atos, quando cabivel.
‘& TABELA 2 - ATOS / EVENTOS
ST
JIGO
ATO DESCRIGAO DO ATO
CODIGO DO
EVENTO DESCRIGAO DO EVENTO
Constituigao, Alteragao e Extingao de Empresas
1 CONSTITUIGAO/CONTRATO
2 ALTERAGAO
)3 EXTINGAQ/DISTRATO
)4 CERTIDAO DE ESCRITURA DE CONSTITUIGAO
)5 ATA DE ASSEMBLEIA GERAL DE CONSTITUICAO
)6 ATA DE ASSEMBLEIA GERAL ORDINARIA
)7 ATA DE ASSEMBLEIA GERAL EXTRAORDINARIA
)8 ATA DE ASSEMBLEIA GERAL ORDINARIA E EXTRAORDINARIA
)9 ATA DE ASSEMBLEIA GERAL DE LIQUIDAGAO
0 ATA DE ASSEMBLEIA GERAL DE INCORPORAGAO
11 ATA DE ASSEMBLEIA GERAL DE FUSAO
12 ATA DE ASSEMBLEIA GERAL DE CISAO
13 ATA DE ASSEMBLEIA GERAL DE TRANSFORMAGAO
14 ATA DE ASSEMBLEIA DOS DEBENTURISTAS
15 ATA DE ASSEMBLEIA ESPECIAL
16 ATA DE REUNIAO DA DIRETORIA
17 ATA DE REUNIAO DO CONSELHO DE ADMINISTRAGAO
18 ATA DE REUNIAO DO CONSELHO FISCAL
Filial de Empresa Estrangeira
)1 ABERTURA DE FILIAL AUTORIZADA A FUNCIONAR NO PAIS
. BAARIFIAAAAFrS MAATFEMIAREAS A AIITARIZAAAA DADA CLIAMAOINANAMENTO N

103
104

110

150
151
152

201
202
203
204
205
206

207
208

209
210
21
212
213
214
215
216
217
218
310

301

303
304

305
306

307
308

NACIONALIZAGAO

CANCELAMENTO DE FILIAL AUTORIZADA A FUNCIONAR NO PAIS
020 ALTERAGAO DE NOME EMPRESARIAL

021 ALTERAGAO DE DADOS (EXCETO NOME EMPRESARIAL)
022 ALTERAGAO DE DADOS E DE NOME EMPRESARIAL
023 ABERTURA DE FILIAL NA UF DA SEDE

024 ALTERAGAO DE FILIAL NA UF DA SEDE

025 EXTINGAO DE FILIAL NA UF DA SEDE

026 ABERTURA DE FILIAL EM OUTRA UF

027 ALTERAGAOQ DE FILIAL EM OUTRA UF

028 EXTINGAO DE FILIAL EM OUTRA UF

029 ABERTURA DE FILIAL COM SEDE EM OUTRA UF

030 ALTERAGAO DE FILIAL COM SEDE EM OUTRA UF

031 EXTINGAO DE FILIAL COM SEDE EM OUTRA UF

032 ABERTURA DE FILIAL EM OUTRO PAIS

033 ALTERACAO DE FILIAL EM OUTRO PAIS

034 EXTINGAO DE FILIAL EM OUTRO PAIS

035 TRANSFERENCIA DE FILIAL NA MESMA UF

036 TRANSFERENCIA DE FILIAL PARA OUTRA UF

037 INSCRIGAO DE TRANSFERENCIA DE FILIAL DE OUTRA UF
038 TRANSFERENCIA DE SEDE PARA OUTRA UF

039 INSCRIGAO DE TRANSFERENCIA DE SEDE DE OUTRA UF
040 CONVERSAO DE SOCIEDADE CIVIL

041 CONVERSAO EM SOCIEDADE CIVIL.

042 INCORPORAGAO

043 FUSAO

044 CISAO PARCIAL

045 CISAO TOTAL

046 TRANSFORMAGAO

047 REQUERIMENTO DE DEVOLUGAO DE PRAZO

048 RE-RATIFICACAO

Alteragao de dados pela FCN

COMUNICAGAO DE ALTERAGAO DE DADOS (exclusivamente por FCN)
110 MUDANGA DA ATIVIDADE ECONOMICA PRINCIPAL
11 EXCLUSAO DE ENDEREGO ELETRONICO

Nome Empresarial

PROTECAO DE NOME EMPRESARIAL
ALTERAGAO DE PROTECAO DE NOME EMPRESARIAL
CANCELAMENTO DE PROTEGAO DE NOME EMPRESARIAL

Arquivamento de dc

de interesse da empresa/empresario

ARQUIVAMENTO DE PUBLICAGOES DE ATOS DE SOCIEDADE
ANOTAGAO DE PUBLICAGOES DE ATOS DE SOCIEDADE

DELEGAGAO DE GERENCIA

CANCELAMENTO DE DELEGAGAO DE GERENCIA

CARTA DE RENUNCIA

PROCURAGAO (quando arquivada individualmente)

206 [ PROCURAGAO (quando inserida no processo)

REVOGAGAO DE PROCURAGAO

EMANCIPAGAO (quando arquivada individualmente)

208 | EMANCIPAGAO (quando inserida no processo)

COMUNICAGAO DE EXTRAVIO DE INSTRUMENTO DE ESCRITURAGAO
COMUNICAGAO DE PARALIZAGAO TEMPORARIA DE ATIVIDADES
COMUNICAGAO DE REINICIO DE ATIVIDADES PARALISADAS TEMPORARIAME
COMUNICAGAO DE FUNCIONAMENTO

CARTA DE EXCLUSIVIDADE

DELIBERAGAO DE DIRETORIA

DELIBERAGAO DE GERENCIA

REGULAMENTO INTERNO DE ARMAZEM GERAL

DECLARAGOES DE ARMAZEM GERAL/TRAPICHEIRO

TARIFAS DE ARMAZEM GERAL/TRAPICHEIRO

OUTROS DOCUMENTOS DE INTERESSE DA EMPRESA/EMPRESARIO
ME/EPP

ENQUADRAMENTO DE MICROEMPRESA - EMPRESA JA CONSTITUIDA
ENQUADRAMENTO DE MICROEMPRESA - EMPRESA EM CONSTITUICAO
DESENQUADRAMENTO DE MICROEMPRESA

ENQUADRAMENTO DE EMPRESA DE PEQUENO PORTE - EMPRESA JA
CONSTITUIDA

ENQUADRAMENTO DE EMPRESA DE PEQUENO PORTE - EMPRESA EM
CONSTITUIGAO

DESENQUADRAMENTO DE EMPRESA DE PEQUENO PORTE
REENQUADRAMENTO DE MICROEMPRESA COMO EMPRESA DE PEQUENO POf
REENQUADRAMENTO DE EMPRESA DE PEQUENO PORTE COMO EMPRESA
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INDICAGAO DE PREPOSTO DE LEILOEIRO

DISPENSA DE PREPOSTO DE LEILOEIRO

MATRICULA DE ADMINISTRADOR DE ARMAZEM GERAL

CANCELAMENTO DE MATRICULA DE ADMINISTRADOR DE ARMAZEM GERAL
NOMEAGAO DE PREPOSTO DE ADMINISTRADOR DE ARMAZEM GERAL
CANCELAMENTO DE NOMEAGAO DE PREPOSTO DE ADMINISTRADOR DE
ARMAZEM GERAL

MATRICULA DE TRAPICHEIRO

CANCELAMENTO DE MATRICULA DE TRAPICHEIRO

NOMEAGAO DE PREPOSTO DE TRAPICHEIRO

CANCELAMENTO DE NOMEAGAO DE PREPOSTO DE TRAPICHEIRO
PUBLICACOES RELATIVAS AAGENTES AUXILIARES DO COMERCIO

Pedido de Reconsideracio e Recurso ao Plendrio

PEDIDO DE RECONSIDERAGAO
RECURSO AO PLENARIO
DESISTENCIA DE RECURSO AO PLENARIO

Recurso ao Ministro

RECURSO AO MINISTRO DE ESTADO DA INDUSTRIA, DO COMERCIO E DO
TURISMO

DESISTENCIA DE RECURSO AO MINISTRO DE ESTADO DA INDUSTRIA, DO
COMERCIO E DO TURISMO

Carteira de Exercicio Profissional

EXPEDIGAO DE CARTEIRA DE EXERCICIO PROFISSIONAL

CANCELAMENTO DE CARTEIRA DE EXERCICIO PROFISSIONAL

DEVOLUGAO DE CARTEIRA DE EXERCICIO PROFISSIONAL

710 CARTEIRA DE EXERC. PROF. - TITULAR DE FI

71 CARTEIRA DE EXERC. PROF. - ADMINISTRADOR DE SOCIEDADE
MERCANTIL

712 CARTEIRA DE EXERC. PROF. - ADMINISTRADOR DE COOPERATIVA
713 CARTEIRA DE EXERC. PROF. - TRADUTOR PUBLICO E INTERPRETE
COMERCIAL

714 CARTEIRA DE EXERC. PROF. - LEILOEIRO

715 CARTEIRA DE EXERC. PROF. - TRAPICHEIRO

716 CARTEIRA DE EXERC. PROF. - ADMINISTRADOR DE ARMAZEM GERAL

Servigos Integrados

SERVICOS INTEGRADOS COM OUTRAS JUNTAS COMERCIAIS

751 PESQUISA DE NOME EMPRESARIAL EM OUTRA UF

752 CERTIDAO SIMPLIFICADA DE OUTRA UF

753 CERTIDAO DE INTEIRO TEOR DE OUTRA UF

754 CERTIDAO ESPECIFICA DE OUTRA UF

755 PROTEGAO DE NOME EMPRESARIAL EM OUTRA UF

756 ALTERAGAO DE PROTEGAO DE NOME EMPRESARIAL EM OUTRA UF
757 EXTINGAO DE PROTEGAO DE NOME EMPRESARIAL EM OUTRA UF
758 SERVICO INTEGRADO - ABERTURA DE FILIAL EM OUTRA UF

759 SERVICO INTEGRADO - ALTERAGCAO DE FILIAL EM OUTRA UF

760 SERVIGO INTEGRADO - EXTINGAO DE FILIAL EM OUTRA UF

761 ARQUIVAMENTO DE OUTROS ATOS EM OUTRA UF
Outros
OFiCIO
901 SENTENGA DECLARATORIA DE FALENCIA

902 SENTENGA DE DECRETAGAQ DE FALENCIA

903 SENTENGA REVOCATORIA DE FALENCIA

904 CONCESSAO DE CONCORDATA SUSPENSA

905 ENCERRAMENTO DE FALENCIA

906 REABILITACAO DE FALIDO

907 AUTORIZAGAO DE FUNCIONAMENTO DE FALIDO

908 CASSAGAO DE AUTORIZAGAO DE FUNCIONAMENTO DE FALIDO
909 CONCESSAO DE CONCORDATA PREVENTIVA

910 DESISTENCIA DE PEDIDO DE CONCORDATA PREVENTIVA

911 LEVANTAMENTO DE CONCORDATA
939 OUTROS
ORDEM JUDICIAL
915 PENHORA DE COTAS
916 INDISPONIBILIDADE DE COTAS
917 IMPEDIMENTO DE ARQUIVAMENTO DE ATOS

918 CANCELAMENTO DE ARQUIVAMENTO DE ATO
919 EXTINGAO POR DETERMINAGAO JUDICIAL
939 OUTROS
COMUNICAGAO EXTRA-JUDICIAL
925 INTERVENGAO
926 SUSPENSAO DE INTERVENGAO
927 CANCELAMENTO DE AUTORIZAGAO PARA FUNCIONAMENTO
928 SUSPENSAO DE CANCELAMENTO DE AUTORIZAGAO PARA
FUNCIONAMENTO
929 LIQUIDAGAO EXTRA-JUDICIAL
930 ENCERRAMENTO DE LIQUIDAGAO EXTRA-JUDICIAL

931 INDISPONIBILIDADE DE BENS DE ADMINISTRADORES (Diretoria/Cons.)

932 SUSPENSAO DE INDISPONIBILIDADE DE BENS DE ADMINISTRADORES

933 INDISPONIBILIDADE DE BENS DE EX-ADMINISTRADORES

934 SUSPENSAO DE INDISPONIBILIDADE DE BENS DE EX-
ADMINISTRADORES

935 NOMEAGAO DE INTERVENTOR
936 CANCELAMENTO DE NOMEAGAO DE INTERVENTOR
937 NOMEAGAO DE LIQUIDANTE

ntinuagao) TABELA 2 - ATOS /| EVENTOS (continuagao) TABELA 2 - ATOS / EVENTOS
cODIGO
DESCRIGAO DO ATO DO ATO DESCRIGAO DO ATO
CODIGO DO cODIGO DO
N
ohu DESCRIGAO DO EVENTO ik DESCRIGAO DO EVENTO
Agoisis Auilispes o Consbrela 938 | CANCELAMENTO DE NOMEAGAO DE LIQUIDANTE
939 | OUTROS
MATRICULA DE TRADUTOR PUBLICO E INTERPRETE COMERCIAL 904 | MEDIDAADMINISTRATIVA
CANCELAMENTO DE MATRICULA DE TRADUTOR PUBLICO E INTERPRETE 950 | PENDENCIA
COMERCIAL 951 CANCELAMENTO DE PENDENCIA
NOMEAGAO “AD HOC" DE TRADUTOR E INTERPRETE COMERCIAL 952 | SUSTACAO DE EFEITOS DE ATO
TRANSFERENCIA DE TRADUTOR PUBLICO E INTERPRETE COMERCIAL PARA 953 | CANCELAMENTO DE SUSTAGAO DE EFEITOS DEATO
OUTRAUF 918 | CANCELAMENTO DE ARQUIVAMENTO DE ATO
MATRICULA DE LEILOEIRO i !
CANCELAMENTO DE MATRICULA DE LEILOEIRO 954 CANCELAMENTO - Art. 60, Lei 8.934/34
955 | ANULAGAO DE CANCELAMENTO (pelo art. 60, Lei 8.934/94)




