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RESUMO

Este plano de negdcios foi desenvolvido com o objetivo de verificar a viabilidade financeira da
abertura de uma papelaria na cidade de Floriandpolis. O presente trabalho se inicia com dados
do setor, apresentando a oportunidade no mercado. A partir disso séo apresentados 0s objetivos
geral e especificos. Uma revisdo tedrica sobre os tdpicos abordados no plano de negécios e a
metodologia do trabalho também sdo apresentadas. Depois das se¢des tedricas € iniciada a
apresentacdo do plano de negocios em si, iniciando com o sumario executivo; em seguida sao
apresentados 0s componentes da analise de mercado, ou seja, a andlise de clientes,
concorrentes, fornecedores e a analise SWOT. O plano de marketing € a préxima secao,
composta da descricdo dos produtos, precos, estratégias de promocéo e divulgacao entre outros.
Em seguida é apresentado o plano operacional, com o layout da loja, a capacidade comercial,
0S processos operacionais do dia a dia da empresa e a necessidade de pessoal. Por fim o plano
financeiro com os principais indicadores de viabilidade do negdcio. Apds todas as andlises,

constatou-se a viabilidade da abertura da papelaria em Florianépolis.

Palavras-chave: Plano de negdcios. Pesquisa de mercado. Estudo de viabilidade. Papelaria.



ABSTRACT

This business plan was developed with the objective of verifying the financial viability of
opening a stationery shop in the city of Florianopolis. The present work begins with data from
the sector, presenting the opportunity in the market. From this, the general objectives and the
specific objectives are presented. A theoretical review on the topics covered in the business
plan and the methodology of the work are also presented. After the theoretical sessions begins
the presentation of the business plan itself, starting with the executive summary, then the
components of the market analysis (the analysis of customers, competitors, suppliers and the
SWOT analysis) are presented. The marketing plan is the next session, composed of the
description of products, prices, strategies of promotion among others. Next, the operational
plan is presented, with the layout of the store, the commercial capacity, the day-to-day
operational processes of the company and the need of human resources. Finally, the financial
plan with the main indicators of business viability. After all the analyzes, it was verified the
feasibility of opening the stationery store in Floriandpolis.

Keywords: Business plan. Market research. Viability study. Stationery store.
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1 INTRODUCAO

Segundo definicdo da Comissdo Nacional de Classificacdo (2016), o Comercio
Varejista de Artigos de Papelaria - subclasse 4761-0/03 - compreende o comércio varejista de
artigos de papelaria e de escritério, bem como embalagens de papel e papeldo, além de
grampeadores, perfuradores, rotuladores, e outros similares. Elas atendem diferentes tipos de
publicos e podem possuir enfoques diferenciados. A faixa etaria atendida também é bem
abrangente.

Com a pesquisa de iniciativa da Francal Feiras - promotora e organizadora da Escolar
Office Brasil, principal feira de neg6cios de produtos para Papelarias, Escritérios e Escolas no
Brasil - em parceria com a empresa de inteligéncia de mercado Cognatis Inteligéncia Aplicada,
0 segmento papeleiro foi delineado em numeros (dados coletados de 2007 a 2013)
(FRANCAL-COGNATIS, 2015).

Segundo a mesma pesquisa, dos 74.354 pontos de venda existentes no Pais, 52.704
estavam divididos entre varejo-papelaria (43.278), varejo-material de escritorio (6.367) e
atacado-papelaria (3.061) (FRANCAL-COGNATIS, 2015).

Como podemos observar no Quadro 1, quando se trata da concentracdo de papelarias, a
regido sudeste aparece em primeiro, com 36.547 lojas (49%); seguida do Sul, 14.177 (19%);
Nordeste, 13.476 (18%); Centro Oeste, 5.654 (8%); e Norte, 4.500 (6%) (FRANCAL-
COGNATIS, 2015). Ainda segundo a pesquisa, 0 maior gasto médio anual em papelarias esta
no Centro Oeste (R$ 341,99), seguido da regido Sudeste (R$ 318,44) e Sul (R$ 292,01). Os
resultados também indicaram 74 mil estabelecimentos de material escolar no pais, 57,4 milhGes
de alunos, 195 mil escolas e 14 mil faculdades (FRANCAL-COGNATIS, 2015).

Trazendo agora dados da cidade de Floriandpolis, segundo censo de 2010 do IBGE
(Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica), 44.789 criangcas encontravam-se no ensino
fundamental e 16.261 no médio. Além disso, 32.386 pessoas estavam frequentando o ensino
superior (publico e privado) - populacdo total de 421.240 (IBGE, 2010).

Segundo o estudo Francal-Conatis (2015), os pequenos estabelecimentos do setor, no
Brasil, representam 73% do neg6cio papeleiro, 54.165 (representando 60% do faturamento do
segmento). Os estabelecimentos grandes constituem 4% do total, 3.282 (26% do faturamento).

As lojas médias refletem 7% do negdcio, 5.033 (11% da receita).



Quadro 1 - Divisao das papelarias pelo Pais

Estado Comércio %
Séo Paulo 20.864 28.1%
Minas Gerais 8.016 10.8%
Rio de Janeiro 5.859 7.9%
Parana 5.700 7.7%
Rio Grande do Sul 5.520 7.4%
Bahia 3.911 5.3%
Santa Catarina 2.957 4.0%
Ceara 2.393 3.2%
Goiania 2.194 3.0%
Pernambuco 2.168 2.9%
Espirito Santo 1.808 2.4%
Para 1.775 2.4%
Maranhéo 1.679 2.3%
Demais estados 10.941 17,8%

Fonte: Adaptado de FRANCAL-COGNATIS (2015)
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Segundo matéria do SEBRAE Mato Grosso (2014), os pequenos negdcios respondem

por mais de um quarto do Produto Interno Bruto (PIB) brasileiro. Juntas, as cerca de 9 milhdes

de micro e pequenas empresas no Pais, representam 27% do PIB, e o resultado s6 vem

crescendo - dados apurados até 2011. A producdo gerada pelas micro e pequenas empresas

quadruplicou em dez anos, saltando de R$ 144 bilhdes em 2001 para R$ 599 bilhdes em 2011,

em valores da época.

O estudo Santa Catarina em numeros, divulgou dados de que “as micro e pequenas

empresas catarinenses foram responsaveis por concentrar 99,2% do ndmero total de empresas
no Estado (339.497) e 58,6% do nimero total de empregos formais” (SEBRAE/SC, 2013, p.

59). Na regido da Grande Floriandpolis, as micro e pequenas empresas também sdo maioria,

54.171 de um total de 54.654 estabelecimentos (SEBRAE/SC, 2013).
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1.1 PROBLEMA

Conforme exposto, o Sul é a terceira regido com maiores gastos médios anuais do pais
em papelarias. Soma-se ainda o fato de que Floriandpolis possui grande quantidade de criancas
que frequentam os ensinos fundamental e médio, indicando oportunidade para as papelarias
explorarem muito o comércio de volta as aulas.

Além disso, com o total de 54.654 empresas na Grande Floriandpolis, as papelarias
podem investir em estratégias para alcancar o publico de escritérios, ndo ficando totalmente
dependente do desempenho das vendas no periodo de volta as aulas.

O consumo de papel também é um fator contribuinte para o setor. Segundo estimativa
realizada pela empresa internacional de consultoria Poyry e divulgada pela Revista das
Papelarias (especializada no mercado de papelaria), em 2014, o consumo segue em alta. Este
estudo contraria teorias que preveem a substituicdo do papel por midias digitais. Segundo ela, a
demanda mundial deve crescer 1,7% nos proximos anos, atingindo 496 milhdes de toneladas
em 2025. Esse aumento tende a se concentrar nos paises emergentes, e deve impulsionar o
crescimento da demanda por produtos como embalagens e cartdes (REVISTA DA
PAPELARIA, 2014).

E ainda, mesmo em meio a crise, o varejo, a industria e entidades do setor de papelaria
puderam comemorar os resultados obtidos. O periodo de volta as aulas (2015) foi percebido
pelo mercado papeleiro como positivo, pois devido a Copa do Mundo e elei¢des gerais, 2014
ndo fora um bom ano. 2015 trouxe a estabilidade de volta e também a chance de explorar toda a
potencialidade do periodo de pico nas papelarias brasileiras (REVISTA DA PAPELARIA,
2015).

Desse modo, considerando o que foi apresentado sobre o setor, € viavel a abertura de

uma papelaria na cidade de Florianépolis?

1.2 OBJETIVOS

A seguir sdo apresentados os objetivos geral e especificos do trabalho.

1.2.1 Objetivo geral

Desenvolver um plano de neg6cios para a abertura de uma papelaria na cidade de

Floriandpolis.
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1.2.2 Objetivos especificos

De forma a responder a pergunta de pesquisa foram definidos os seguintes objetivos
especificos:
a. realizar uma pesquisa de mercado;
b. analisar os concorrentes do negécio;

c. analisar a viabilidade financeira do negécio;

1.3 JUSTIFICATIVA

Como cita Dornelas (2008), os empreendedores precisam saber planejar as suas acoes e
criar estratégias para a empresa que desejam estabelecer. O plano de negdcios permite a
compreensdo e 0 estabelecimento de diretrizes para o negdcio, proporcionando um
gerenciamento eficaz, bem como facilitando o alcance de financiamentos e recursos junto a
bancos, por exemplo. Tem-se entdo a oportunidade de olhar o mercado com maior
profundidade e adaptar-se a ele, desenvolvendo uma empresa forte e competitiva.

Todo o estudo presente no plano de negdcios permite que sejam observados nichos de
mercado, possibilita que o mercado seja visto como um todo, levantando os pontos fortes e
fracos dos concorrentes. Ele promove a oportunidade de adquirir vantagem perante 0S mesmos,
gue possuem maior inércia para possiveis mudancas, pois conservam o mesmo modelo de
negocios ha muito tempo.

Além disso, com este plano de negdécios, a autora tem a possibilidade de expandir seus
conhecimentos, pondo em pratica o que aprendeu durante toda a sua graduacdo em
Administracdo, em disciplinas como marketing, financas, producdo, estratégia e outras,

desenvolvendo uma visao sistémica.
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2 FUNDAMENTACAO TEORICA

O presente capitulo consiste em um levantamento bibliografico de conceitos e
informacdes relevantes que dizem respeito ao empreendedorismo, as micro e pequenas
empresas, ao setor de varejo e mais especificamente as papelarias, bem como um referencial

tedrico sobre plano de negdcios, assuntos esses essenciais para o desenvolvimento deste estudo.

2.1 EMPREENDEDORISMO

De uma maneira geral, como coloca Souza (2005), os economistas que escrevem sobre
empreendedorismo tendem a associar o conceito a inovacdo. Como € o caso de Schumpeter.

Schumpeter (1961) coloca que a destruicdo incessante do antigo para dar lugar ao novo,
a chamada destruicdo criadora, revoluciona de forma constante a estrutura econémica. Novos
produtos revolucionam o mercado, eles satisfazem uma determinada necessidade a pregos mais
baixos.

Para Dornelas (2008, p.22), “empreendedorismo ¢ o envolvimento de pessoas e
processos que, em conjunto, levam a transformacdo de ideias em oportunidades. E a perfeita
implementacao destas oportunidades leva a criagdo de negdcios de sucesso”.

O autor também coloca uma bifurcacdo da definicdo de empreendedorismo. A primeira
delas seria 0 empreendedorismo por oportunidade, onde o empreendedor opta pela criacdo de
seu préprio negocio ja tendo realizado um planejamento prévio e sabendo aonde quer chegar. A
segunda definicdo é o empreendedorismo por necessidade, onde o individuo decide por
empreender quando ndo Vvé outra alternativa, quando esta desempregado, por exemplo
(DORNELAS, 2008).

Quanto ao conceito de empreendedor, Pombo (2016, p.1) apresenta que “‘ser
empreendedor significa, acima de tudo, ser um realizador que produz novas ideias através da
congruéncia entre criatividade e imaginacdo”.

Degen (2009, p.8) diz que “empreendedor é aquele que tem a Vvisdo do negocio e ndo
mede esforcos para realizar o empreendimento. A sua realizacdo é ver sua ideia concretizada
em seu negdcio”.

O conceito que Dolabela (2008, p.23) propde ¢ que “o empreendedor ¢ alguém que
sonha e busca transformar seu sonho em realidade”.

Dornelas (2008) mostra que o crescimento do empreendedorismo no mundo se acelerou

na década de 1990, tomando maiores propor¢cdes em 2000. Surgem entdo programas de
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incubacdo de empresas e parques tecnologicos, inclusdo do tema em diversos niveis da
educacdo, subsidio por parte do governo, agéncias de suporte especificamente direcionadas
para empreendedores, entre outros.

A seguir veremos o cendario do empreendedorismo com enfoque no Brasil.

2.1.1 Empreendedorismo no Brasil

O Brasil, apesar de todo o progresso, continua sendo um dos paises com a maior
desigualdade de renda. Soma-se ainda a quase inexisténcia de mobilidade social da populacédo
menos favorecida, isso acaba gerando uma enorme instabilidade politica e 0 aumento da
violéncia. A solucdo mais simples para reduzir a diferenca entre as classes sociais é liberar a
criatividade dos empreendedores, isso se daria através da livre iniciativa para producéo de bens
e Servicos necessarios para o bem-estar da populacdo, dentro sempre dos principios de
responsabilidade social e ambiental (DEGEN, 2009).

“O movimento do empreendedorismo no Brasil comegou a ser delineado na década de
1990, quando entidades como o SEBRAE (Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas
Empresas) [...] foram criadas” (DORNELAS, 2008, p.10).

O relatério Global Entrepreneurship Monitor - GEM (2015, p.9), mostrou que “52
milhdes de brasileiros com idade entre 18 e 64 anos estavam envolvidos na criagdo ou
manutencdo de algum negocio, na condicdo de empreendedor em estagio inicial ou
estabelecido”. Na Figura 1 podemos ver a evolugédo das taxas de empreendedorismo no Brasil.
Ainda segundo dados do GEM (2015), em geral, os brasileiros sdo favoraveis a atividade
empreendedora e possuem uma Visdo positiva de pessoas que iniciam seus proprios negécios.
Em 2015 entre 70% e 80% dos brasileiros julgavam que abrir um neg6cio era uma opcao
desejavel de carreira. Além disso, criar o proprio negécio continua estando entre 0s principais
sonhos dos brasileiros, sendo que a proporc¢do observada em 2015 (34%) foi superior a de 2014
(31%).

O relatério GEM (2015) ainda avalia as condi¢cdes que favorecem a atividade
empreendedora no Brasil. Para os especialistas ouvidos, essas condigdes foram relacionadas a:
capacidade empreendedora do povo brasileiro (54%), ao acesso a informagdes sobre
empreendedorismo em canais multimidia (31%) e as politicas governamentais de estimulo a

atividade empreendedora (19%).



20

Figura 1- Evolucdo das taxas de empreendedorismo segundo estagio do empreendimento TEA (taxa de
empreendedores iniciais), TEE (taxa de empreendedores estabelecidos), TTE (taxa total de
empreendedorismo) - Brasil - 2002:2015
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Fonte: GEM (2015).

O desenvolvimento do empreendedorismo e a criacdo de entidades de apoio a criacdo
de novas empresas tem feito com que o nimero de novos empreendimentos aumentasse, em

especial o das Micro e Pequenas Empresas (MPES).

2.2 VAREJO

O varejo inclui todas as atividades relativas a venda de produtos ou servigos
diretamente ao consumidor final, para uso pessoal e ndo comercial. Uma loja de varejo tem seu
faturamento proveniente principalmente da venda de pequenos lotes de produtos (KOTLER;
KELLER, 2006).

A venda a varejo € aquela em que o fornecedor vende diretamente ao consumidor final
em quantidades geralmente pequenas, para seu préprio consumo. Ou seja, a empresa
de varejo procura atender a um consumidor que compra para uso proprio. Esse
consumidor ndo repassa a terceiros, como forma de negdcio, qualquer parcela da
quantidade comprada (SALIM et al., 2005, p. 7)

Esse tipo de empresa geralmente tem estoques e paga comissdes de vendas, além de
lidar com o publico no dia-a-dia. Devido a esse contato direto com o0s consumidores, a
qualidade do atendimento é fundamental e decisiva no sucesso do negécio (SALIM et al.,
2005).

“Em seu planejamento, os varejistas e os fabricantes precisam observar os novos
formatos e combinagdes de varejos que surgem continuamente, pois o ciclo de vida dos

formatos € curto, dai a necessidade da constante inovac¢dao” (ESTENDER, 2005, p.7).
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Outro ponto que deve ser analisado € a questdo do nivel de servi¢o que o negdcio teréa.
Segundo Kotler e Keller (2006), os varejistas podem oferecer quatro niveis de servigo:

e Auto-servico: base das operacOes de desconto. Para conseguir os melhores pregos
alguns clientes se dispbem a procurar, comparar e entdo selecionar determinado
produto;

e Selecdo: os clientes podem pedir por auxilio mas sdo eles mesmos que encontram 0s
produtos que desejam;

e Servico limitado: as mercadorias ficam expostas e os clientes precisam de mais ajuda e
informacdes. Aqui as lojas passam a oferecer servigos, como crédito e possibilidade de
devolucdo de mercadorias;

e Servico completo: os vendedores ficam disponiveis para auxiliar os clientes em todas as
fases do processo (procura, comparacdo e selecdo). Nesse tipo de loja os cliente
preferem ser atendidos pessoalmente. E um varejo de alto custo, onde a loja despende
muitos recursos com pessoal, necessita de produtos especializados, os itens séo de
menor movimentagdo e possuem muitos servigos.

“A era da eletronica significa o crescimento do varejo sem loja. A concorréncia hoje ¢
cada vez mais competitiva. E entre diferentes formatos de lojas, os varejistas de hoje estdo se
tornando ou vendedores de mercadoria de massa ou varejistas especializados” (ESTENDER,
2005, p.7).

Degen (2009) ainda coloca que o varejo é o setor mais competitivo, por isso merece
diversos cuidados por parte do empreendedor. E devido a essa forte competitividade é
necessario ter certeza de que os clientes estdo interessados em seu produto antes de abrir um
novo negocio. Mas essa certeza é muito dificil de ser obtida porque a demanda pode existir,
mas o local do empreendimento pode n&o ser adequado, 0 preco pode ndo ser condizente, ou
pode haver diversos outros fatores.

O tdpico que segue focaliza em um dos segmentos do varejo, o de papelarias.

2.2.1 Setor de Varejo de Papelarias

Segundo definicdo do SEBRAE [2017?], a papelaria € um estabelecimento onde sdo
vendidos artigos como papel, material escolar em geral e artigos de escritério, também podendo
comercializar determinados itens de informatica.

Segundo o Portal Fator Brasil (2008), o segmento de papelaria movimenta cerca de R$4

bilhdes/ano no Brasil, onde os itens de papelaria respondem por 77% do total do faturamento.
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Os outros 23% sdo referentes a venda de livraria, segundo estimativas do Instituto Direkt, a
partir de dados da Camara Brasileira do Livro. Os principais itens das papelarias sdo material
escolar e de escritdrio, representando 60% das vendas das lojas. Os outros 40% s&o ocupados
por livros, material de informatica e presentes. O Quadro 2 representa o0 gasto medio anual com

material escolar por estado brasileiro.

Quadro 2 - Gastos com material escolar por estado brasileiro

Despesas material
Estado escolar (R$ mm/ano) %

Séo Paulo 1,951.01 28.60%
Rio de Janeiro 675.29 9.90%
Minas Gerais 673.1 9.90%
Rio Grande do Sul 421.58 6.20%
Parana 382.86 5.60%
Bahia 357.88 5.20%
Santa Catarina 250.77 3.70%
Pernambuco 239.86 3.50%
Goias 226.72 3.30%
Ceara 195.17 2.90%
Para 190.34 2.80%
Distrito Federal 169.39 2.50%
Espirito Santo 131.49 1.90%

Demais estados 953.25 14%

Fonte: Adaptado de FRANCAL-COGNATIS (2015)

Com grandes redes de supermercado vendendo material escolar a precos baixos, as
papelarias tiveram que se reinventar, surgiu entdo um novo modelo de negdcios: as chamadas
papelarias de luxo. Essas lojas possuem, em geral, uma decoracdo bem pensada e oferecem um
mix grande de produtos com design diferenciado (SEBRAE, [201?7]). Mais uma forma de se
diferenciar perante a concorréncia.

Segundo dados da pesquisa Francal-Cognatis (2015), existem cerca de 74.354 pontos de

venda (PDVSs) de papelarias no pais. Destes, 43.278 sdo varejo de papelaria, 6.367 sdo varejo
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de material de escritorio e 3.061 pertencem ao atacado de papelaria. Dos 21.650 PDVs
restantes, 12.387 séo focados em varejo de informatica, 5.161 em varejo de armarinho e 2.801
séo livrarias, entre os principais.

Os pequenos estabelecimentos concentram o varejo de papelaria, representando 73% do
negocio, com 54.165 PDVs e com faturamento de 60% sobre o total. Os grandes negocios
representam apenas 4%, 3.282 PDVs e 26% do faturamento. As lojas médias representam a
menor parcela do faturamento (11%), elas constituem 7% (5.033) do total de PDVs. Quase
metade das papelarias se encontram na regido sudeste (49% - 36.547 PDVs), a segunda maior
concentracdo € na regido sul (19% - 14.177), seguida da nordeste (18% - 13.476) e centro oeste
(8% - 5.654) (FRANCAL-COGNATIS, 2015).

“O ramo da papelaria costuma ser atraente para o pequeno empreendedor, pois uma
papelaria pode ser montada em pequenos espacos e nao exige grande experiéncia, apenas méao
de obra especializada em certos servigos, como, por exemplo, encaderna¢ao” (SEBRAE, [2017]
p.1).

O que pode ajudar o pequeno empreendedor na criacdo de um novo negdcio é o plano
de negdcios, fazendo com que o planejamento de todas as operacdes fique mais assertivo,
permitindo que se desenvolva um panorama geral do mercado em que se esta inserindo, além
de todo um estudo detalhado sobre cada parte do novo empreendimento. A se¢do que segue
detalha mais sobre o plano de negdcios.

2.3 PLANO DE NEGOCIOS

Dornelas (2008) cita que nossos tempos atuais vém mostrando que com boas ideias
inovadoras, conhecimentos técnicos, um planejamento bem pensado, e uma equipe competente
e motivada, aliando ainda capital, elemento indispensavel para a criacdo de novos
empreendimentos, grandes negocios podem ser concebidos em curto espago de tempo.

Como colocam Salim et al. (2005), cada vez mais empreendedores sdo convidados a
pensar bem sobre os diversos fatores envolvendo a concepcdo de um novo negoécio e realizar

um planejamento detalhado antes de iniciarem as atividades.

Um plano de negécio é um documento que descreve por escrito 0s objetivos de um
negocio e quais passos devem ser dados para que esses objetivos sejam alcangados,
diminuindo os riscos e as incertezas. Um plano de neg6cio permite identificar e
restringir seus erros no papel, ao invés de cometé-los no mercado (SEBRAE, 2013,
p.13).
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Salim et al. (2005, p.3) colocam que “plano de negdcios ¢ um documento que contém a
caracterizacdo do negdcio, sua forma de operar, suas estratégias, seu plano para conquistar uma
fatia do mercado e as projecdes de despesas, receitas e resultados financeiros”.

O plano de negdcio auxilia o empreendedor a planejar o caminho que deseja seguir e a
desenvolver sua empresa, estando ciente dos possiveis riscos que podera sofrer no decorrer
desse periodo (SILVA et al., 2012).

O plano de negdcio nada mais € do que um documento advindo de um estudo de
mercado, que projeta o desenvolvimento de uma empresa. Trata-se de um projeto bem amplo,
onde envolve todas as partes necessarias da empresa, e especifico para cada empresa. Ele
apresenta as respostas obtidas de pesquisas de mercado e clientes, podendo entdo servir de
embasamento para um levantamento detalhado do produto a ser comercializado pela empresa.
Também estardo presentes os formatos, tanto juridico como tributario, mais adequados as
operacdes necessarias a empresa, e até mesmo a postura que 0s responsaveis pela tomada de
decisdo na empresa necessitam ter para eficicia do plano de a¢des (SILVA et al., 2012).

O plano ajuda a definir se a ideia do empreendedor é viavel e a buscar mais informacgdes
sobre o ramo que pretende atuar, os produtos e servicos que ira oferecer, seus futuros clientes,
concorrentes, fornecedores e, principalmente, sobre os pontos fortes e fracos do seu negdcio
(SEBRAE, 2013).

O plano de negécios ndo possui um formato engessado, as se¢des podem e devem ser
ajustadas conforme a realidade de cada negdcio. Sdo descritas a seguir as partes que compdem

um plano de negocios segundo orientacdes do SEBRAE (2013).

2.3.1 Sumario Executivo

Na colocacdo do SEBRAE (2013), o sumario executivo € um resumo do plano de
negocios. Nao é uma introducdo ou justificativa, ele deve tratar de breves colocacdes sobre seus
pontos mais importantes. Contendo, por exemplo: resumo dos principais pontos do plano de
negocio; dados do(s) empreendedor(es), experiéncia profissional e atribuicGes; dados do
empreendimento; missdo da empresa; setores de atividades; forma juridica; enquadramento

tributario; capital social e fonte de recursos.

O sumério executivo é um extrato competente e motivante do Plano de Negdcios.
Qual a area de negdcios, qual o produto ou servico, qual o0 mercado e que fatia desse
mercado queremos obter? Qual o investimento necessario, em quanto tempo vamos
recuperar o dinheiro investido e qual o rendimento que vamos ter de nosso
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investimento em um prazo estabelecido? Tudo isso, sem explicar em detalhes, mas
dito de maneira clara, objetiva e sucinta (SALIM et al., 2005, p.41).

O sumario é um excelente documento para o empreendedor apresentar a oportunidade
de negocios para terceiros e ouvir suas sugestdes, recrutar possiveis colaboradores e sécios,
verificar o interesse de fornecedores, avaliar interesse de possiveis investidores e verificar a
possibilidade de apoio de agentes financeiros (DEGEN, 2009).

Finch (2006) cita que ele deve ser escrito por ultimo e é a parte mais importante do
plano. Pois como o autor coloca, vocé possui poucos segundos para prender a atencéo de quem
esta lendo e para que eles se interessem nessa leitura. Nesta parte deve-se vender a ideia do
empreendedor, deixar o publico interessado para ler o resto do documento. Coloca-se 0 que ha
de interessante na proposta, porque ela sera bem sucedida, o que vocé quer que o leitor faca -
investir quanto e quando - e quanto eles ganhardo com isso. E o lugar para fixar impressées,

ndo entrar em detalhes.

2.3.2 Anélise de mercado

Segundo Dolabela (2008), a principal pergunta da analise de mercado é: Que ameacas e
oportunidades apresenta o setor em que a empresa vai atuar?

O objetivo desta parte do plano de negdcios é elaborar uma analise completa do
mercado de atuacdo do empreendimento, dos concorrentes, dos possiveis parceiros e das
aliancas estratégicas, buscando segmentar os mercados e avaliar a forma de abordagem que
deve ser empregada em cada um deles (SALIM et al., 2005).

Alguns aspectos do ambiente externo que, segundo Dolabela (2008), merecem atencao
sdo:

e Aspectos demogréaficos: dados como tamanho da populacdo, concentracdo, sexo,
profissdo, grau de escolaridade, ou seja, caracteristicas gerais do publico que se quer
atingir;

e Aspectos econdmicos: sdo de grande importancia, pois 0 estagio em que se encontra a
economia influencia de maneira decisiva a abertura de um negécio. Exemplos de
aspectos econémicos: inflagdo, taxa de juros, Produto Interno Bruto (PIB) e distribuicao
de renda;

e Aspectos legais e politicos: avaliagdo de politicas setoriais, dos incentivos especificos

sobre Micro, Pequenas e Médias Empresas (MPME) e das leis que regem o setor;
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e Aspectos tecnoldgicos: avaliacdo do grau de impacto do surgimento de novas
tecnologias para 0 novo negocio;

e Aspectos culturais: avaliacdo de aspectos relativos a fatores sociolégicos, éticos,
morais, tradicOes, etc, que podem afetar o novo empreendimento.

Essas informacdes podem ser obtidas de fontes de dados secundarios, como o IBGE.

Segundo o SEBRAE (2013), é necessario avaliar clientes, concorrentes e fornecedores.
A avaliacdo dos clientes pode ser feita através de dados primarios por meio da pesquisa de
mercado.

“Uma pesquisa de mercado consiste em conseguir determinar caracteristicas do
mercado, suas expectativas, necessidades, aceitacdo ou rejei¢cdo de alguma ideia, produto ou
pessoa, através de um processo de consulta de uma amostra desse mercado” (SALIM et al.,
2005, p.79).

Para avaliar os concorrentes, Las Casas (2011) coloca que o primeiro passo para tal € a
identificacdo dos mesmos. Concorrentes sdo todas as empresas que vendem 0S mesmos
produtos. Deve-se identificar concorrentes diretos e indiretos.

Salim et al. (2005) sugerem que seja elaborada uma comparacdo de aspectos e
caracteristicas importantes de um produto/servico com o produto/servigo dos concorrentes.
Essa comparacdo pode ser feita por meio da aquisicdo do produto concorrente e/ou até mesmo
com busca de informagdes com usudrios, em feiras e exposi¢cdes, na internet, etc. Uma tabela
comparativa pode ser elaborada para uma melhor visualizacdo dos dados coletados.

A analise dos fornecedores também inicia com a identificagdo dos mesmos. “O mercado
fornecedor compreende todas as pessoas e empresas que irdo fornecer as matérias-primas e
equipamentos utilizados para a fabricacao ou venda de bens e servigos” (SEBRAE, 2013, p.44).

O SEBRAE (2013) também sugere que o empreendedor mantenha um cadastro
atualizado desses fornecedores. A pesquisa dos mesmos pode ser feita pessoalmente ou por
telefone, questdes como: preco, qualidade, condicbes de pagamento e o prazo médio de
entrega, devem ser levantadas. Elas serdo Uteis para determinar o investimento inicial e as

despesas do negocio.

2.3.3 Plano de marketing

“O plano de marketing estabelece objetivos, metas e estratégias do composto de

marketing em sintonia com o plano estratégico geral da empresa” (LAS CASAS, 2011, p.8).
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Para escrever um plano de marketing € necessario pensar detalhadamente sobre as
atividades envolvidas. Um produto novo deve ter varios componentes que precisam de
estruturagdo, como marca, embalagem, rétulo, garantia, etc. Quando se passa isso para o papel
eles passam a ser pensados com mais cuidado, refletindo também sobre 0s recursos necessarios.
Assim, o empreendedor podera saber o que fazer, passo a passo, no periodo considerado no
planejamento (LAS CASAS, 2011).

Segundo SEBRAE (2013), esse plano é composto pela descricdo dos principais
produtos e servicos, pela determinacdo do preco do produto/servigo, das estratégias
promocionais que serdo utilizadas para a comercializacdo do mesmo, pela estrutura dessa
comercializag&o e pela localizagdo do negdcio.

Na descri¢do dos principais produtos e servigos vocé deve “descrever os principais itens
que serdo fabricados, vendidos ou os servigos que serdo prestados” (SEBRAE, 2013, p.48).
SEBRAE (2013) ainda sugere que os produtos sejam fotografados e que essas fotos sejam
colocadas como documentagdo de apoio ao final do plano de negdcios.

Salim et al. (2005) complementam que outros pontos importantes constituem essa
secdo, como: a descricdo do mercado e as principais necessidades dos clientes que poderdo ser
resolvidas, a comparacéo entre a sua solucéo e a solucdo do produto concorrente, a defini¢éo do
material de apoio para as vendas, a questdo da protecédo legal sobre a tecnologia envolvida com
0s produtos, a analise dos custos para fornecimento do produto e os pregos que podem ser
atribuidos aos mesmos, bem como a margem de lucro.

O preco é um ponto fundamental a ser levantado no plano de marketing. Segundo
Dolabela (2008), a determinacdo do preco afeta a saide financeira da empresa, sua posi¢do no
que diz respeito ao faturamento e rentabilidade e até mesmo sua participacdo de mercado.

“A determinagdo do preco deve considerar os custos do produto ou servico e ainda
proporcionar o retorno desejado” (SEBRAE, 2013, p.49).

Dolabela (2008) cita algumas politicas de pre¢o que podem ser adotadas:

e Politica de desnatamento: fixacdo de um preco elevado em relagdo aos precos que o
publico espera por aquele bem. Essa politica € mais efetiva quando se trata de produtos
inéditos ou com grandes diferenciagdes dos demais;

e Politica de penetracdo: um preco mais baixo é fixado a fim de conquistar rapidamente
0s consumidores;

e Politica de bloqueamento: politica arriscada para a saude financeira da empresa, nela
fixa-se os precos mais baixos possiveis, mesmo havendo prejuizos. Geralmente adota-se

temporariamente e em casos de concorréncia acirrada.
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Muitos candidatos a empreendedor tém a ideia errada de que, para atrair clientes para
um novo produto ou servico, é preciso promover esse produto ou servico com pregos
baixos, muitas vezes disfarcados de precos ou descontos promocionais. A ideia do
candidato a empreendedor é fazer os clientes provarem o produto ou servico atraidos
pelo preco baixo e, depois da fase de introducédo, subir os precos. A promocao pode
funcionar em alguns casos especiais, mas na maioria nao funciona e pode pér em risco
todo o novo negécio. Os clientes podem achar que o produto ou servi¢o tem o valor
promocional e ndo aceitarem um preco maior depois da promocdo (DEGEN, 2009,
p.125).

Apos definicdo do preco parte-se para a elaboracdo de estratégias promocionais.
“Promog¢do, no ambito de marketing, ¢ todo e qualquer esforgo realizado para persuadir as
pessoas a comprar determinado produto ou utilizar determinado servigo” (DOLABELA, 2008,
p. 179).

SEBRAE (2013) cita algumas estratégias que podem ser utilizadas: propaganda em
radio, jornais e revistas, divulgacdo na internet, amostras gratis, brindes e sorteios, etc.

Tendo definidas as estratégias promocionais segue-se entdo para a estrutura de
comercializacdo. Ela diz respeito aos canais de distribuicdo, ou seja, como os produtos que
serdo comercializados e/ou servi¢cos chegardo até os clientes. A empresa pode adotar diferentes
canais, como: vendedores internos e externos, representantes, etc (SEBRAE, 2013).

Outro ponto que deve constar no plano de marketing é a localizacdo. Finch (2006)
destaca que a localizacdo € um ponto importante no plano de alguns negécios. O autor coloca
que esse é um fator decisivo para empresas de varejo a encontrar, que se adéquam as

necessidades, ao preco correto e em boas localizagdes é absolutamente decisivo.

2.3.4 Plano operacional

Segundo SEBRAE (2013), nessa etapa serdo definidas as questfes referentes ao layout
do novo empreendimento, a capacidade comercial, aos processos operacionais e a necessidade
de pessoal.

Na descricdo sobre o arranjo fisico serdo elucidados pontos como distribuicdo dos
setores da empresa; de recursos, tais como mercadorias, gondolas, vitrines, moveis, estante, etc
(SEBRAE, 2013).

Da mesma forma, é importante estimar a capacidade instalada da empresa, seja em
questdes como, quanto pode ser de fato produzido ou quantos clientes podem ser atendidos
com tal estrutura. Dependendo sempre da realidade do novo negocio (SEBRAE, 2013).
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Também sera preciso descrever os processos envolvidos na dindmica do negdcio,
detalhando os mesmos (FINCH, 2006). Especificando etapa por etapa de como serd a
fabricacdo dos produtos (se for o caso), a venda de mercadorias, a prestacdo dos servigos bem
como as rotinas administrativas (SEBRAE, 2013).

A organizag8o do negdcio é, essencialmente como o trabalho é dividido em
operac0es rotineiras, na descricdo de procedimentos das tarefas das operacdes,
na definicdo do perfil dos profissionais especializados para executa-las e no
desenho da estrutura de coordenacdo e supervisdo para que eles sejam
eficientes (DEGEN, 2009, p.321).

Tendo os processos definidos segue-se entdo para a definicdo da necessidade de
pessoal. Elabora-se um quadro com o numero de pessoas por fungdo (ou perfil) que serdo
necessarias para as operacdes do novo negécio, podendo inclusive mostrar a alocacéo de cada
um deles nas unidades da estrutura organizacional; também deve ser levado em consideracdo o
nivel gerencial (SALIM et al., 2005).

2.3.5 Plano financeiro

Como Finch (2006) coloca, a variedade e quantidade de informacBes no plano
financeiro variam de acordo com as circunstancias e depende de fatores como o tamanho e a
complexidade do negdcio e qual é o publico do plano.

Segundo Mendonga (2010), € nesta se¢do que todos os dados quantitativos apresentados
em outras partes do plano de negdcio sdo submetidos a prova. As projecdes financeiras sdo
elaboradas por meio das estimativas de vendas da empresa e de todos os custos (de producéo,
distribuicdo, logistica e despesas comerciais e administrativas). O autor sugere que as projecdes
financeiras sejam elaboradas para um periodo de trés a cinco anos - servindo de orientacdo

sobre os objetivos da organizagdo nesse periodo.

E nele que vamos juntar todas as despesas. Desde aquelas que foram feitas para iniciar
0 negocio, constituir sua base, até aquelas que estardo sendo feitas em plena fase
operacional para manté-lo vivo e com funcionamento regular de suas atividades de
venda e de produgdo (SALIM et al., 2005, p.105).

Salim et al. (2005) adicionam ainda que as receitas obtidas com vendas também sao

avaliadas; a partir disso vé-se qual o saldo final, se a empresa sera ou nao lucrativa, se sim,
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depois de quanto tempo e ainda quanto sera necessario investir até que a nova empresa se torne
autossustentavel.

O plano financeiro pode ser mais simplificado ou mais detalhado de acordo com o
segmento de mercado do novo negocio e a qualidade das informacgdes obtidas em toda a
pesquisa (MENDONCA, 2010).

Para a analise da viabilidade financeira, SEBRAE (2013) coloca os seguintes topicos
que precisam ser calculados: ponto de equilibrio, lucratividade, rentabilidade e prazo de retorno
do investimento. Tais conceitos sdo apresentados a seguir.

O ponto de equilibrio corresponde ao nivel de faturamento para que a empresa possa
cobrir, exatamente, seus custos, ou seja, atingir lucro operacional igual a zero. Acima do ponto
de equilibrio, a empresa tera lucro e, abaixo dele, incorrera em prejuizo (DOLABELA, 2008,
p.223). Os célculos, segundo SEBRAE (2013), sdo:

PE = Custo Fixo Total / Indice da Margem de Contribuicao (*)
(*) Indice da Margem de Contribuicio = Margem de Contribuicdo (Receita Total

— Custo Variavel Total) / Receita Total

A lucratividade “¢ um indicador que mede o lucro liquido em relagdo as vendas”
(SEBRAE, 2013, p. 101). Esse indicador representa a competitividade do novo
empreendimento, pois se ele apresentar boa lucratividade entdo ter4 uma maior capacidade de
competir; tendo em vista que sera capaz de investir mais em divulgacdo, em diversificacdo de
produtos, na compra de novos equipamentos, etc (SEBRAE, 2013). Segundo o autor, o calculos

é 0 seguinte:
Lucratividade = (Lucro Liquido / Receita Total) x 100

O indice de rentabilidade ¢ usado “[...] para medir o retorno gerado pelo investimento e
pelas vendas” (SALIM et al, 2005, p.112). O calculo, apresentado pelo SEBRAE (2013), esta

apresentado a seguir:
Rentabilidade = (Lucro Liquido / Investimento Total) x 100

“O periodo de payback, ou de recuperagao do investimento, ¢ o tempo necessario para o
futuro empreendedor recuperar o dinheiro que sera aplicado no novo negdcio” (DOLABELA,
2008, p.224). Ele é obtido segundo o seguinte calculo (SEBRAE, 2013):

Prazo de Retorno do Investimento = Investimento Total / Lucro Liquido
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Depois de realizar os calculos segue-se para a construgdo dos cenarios, tema abordado

no préximo topico do presente trabalho.

2.3.6 Construcao de cenarios

“Os cenarios de planejamento representam diferentes situagdes que podem ocorrer em
diversas &reas (econdmica, tecnoldgica, etc) e que podem acarretar diferentes desempenhos de
um empreendimento no horizonte de planejamento” (SALIM et al., 2005, p.107).

SEBRAE (2013) sugere que sejam simulados cenarios onde a empresa obtenha
resultados pessimistas (com queda nas vendas e/ou aumento de custos e despesas), ou otimistas
(aumento de vendas e faturamento com diminuicdo das despesas e custos). Tendo isso, pode-se
pensar em acOes para prevenir-se ou frente as situacGes desfavoraveis ou favoraveis que
poderdo emergir.

Vaérios cenarios podem ser elaborados e analisados para que se chegue a um mais
provavel ou a uma constituicdo percentual de probabilidade de ocorréncia de cada um deles
(SALIM et al, 2005).

Finch (2006) diz que a construcdo dos cenarios é importante também para mostrar que o

novo negdcio pode sobreviver a uma economia em recessdo, ou a uma lenta entrada de caixa.
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3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Neste capitulo serdo descritos os procedimentos metodoldgicos utilizados neste
trabalho, a classificacdo da pesquisa, os procedimentos de coleta e analise de dados, bem como

as limitagdes do estudo.

3.1 CLASSIFICACAO DA PESQUISA

Quanto a natureza desta pesquisa podemos classificd-la como aplicada. Segundo
Silveira e Cordova (2009, p.35), esse tipo de pesquisa “objetiva gerar conhecimentos para
aplicacdo pratica, dirigidos a solugdo de problemas especificos. Envolve verdades e interesses
locais™.

Este estudo foi composto tanto de fase exploratdria quanto descritiva. Como coloca
Mattar (2011, p.85),

A pesquisa exploratdria visa prover o pesquisador de um maior conhecimento sobre o
tema ou problema de pesquisa em perspectiva. Por isso, € apropriada para 0s
primeiros estagios da investigagdo quanto a familiaridade, o conhecimento e a
compreensdo do fendmeno por parte do pesquisador sdo, geralmente, insuficientes ou
inexistentes.

Os métodos de coleta de dados em fase exploratoria sdo levantamentos em fontes
secundarias (como pesquisas bibliograficas em livros, teses, dissertacfes, jornais, etc),
levantamentos de experiéncias (por meio de entrevistas com individuos que detém determinado
conhecimento), estudos de casos e observacdo informal do objeto que estd sendo estudado
(MATTAR, 2011).

Jé& a pesquisa descritiva, também chamada de pesquisa descritiva conclusiva ou somente
conclusiva, é formal e estruturada, tem objetivos bem definidos onde hipoteses sdo testadas e
caracteristicas sdo descritas. Os grupos entrevistados sdo grandes e representativos, permitindo
que se obtenha resultados conclusivos e possiveis de se estender ao restante da populacdo. O
instrumento de pesquisa mais utilizado é o questionario, onde sdo levantados dados primarios
(CHAOUBAH, 2007).

Mattar (2011) coloca que a principal diferenca entre a pesquisa exploratoria e a
conclusiva é o grau de estruturacdo do objetivo. A pesquisa exploratoria tem seu objetivo

pouco definido e é pouco ou nada estruturada na questdo de procedimentos, onde visa
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desenvolver hipdteses para serem estudadas mais profundamente posteriormente. A pesquisa
conclusiva descritiva é estruturada em procedimentos e possui objetivo claro. Normalmente
uma pesquisa inicia com a parte exploratdria ajudando no delineamento da parte conclusiva.

As abordagens de pesquisa utilizadas foram tanto quantitativas quanto qualitativas.
Segundo Lakatos e Marconi (2003) na pesquisa quantitativa & possivel um tratamento
matematico e também estatistico. Malhotra (2012 p.111) complementa citando que a pesquisa
quantitativa segue uma “metodologia de pesquisa que procura quantificar os dados e,
geralmente, aplica alguma forma de analise estatistica”. J4 a pesquisa qualitativa segue uma
“metodologia de pesquisa ndo estruturada e exploratoria baseada em pequenas amostras que
proporciona percepgdes e compreensdo do contexto do problema” (MALHOTRA, 2011,
p.111).

3.2 COLETA E ANALISE DE DADOS

A coleta de dados é a etapa onde os pesquisadores entram em contato com 0S
entrevistados - pessoalmente, por telefone, pela internet, por meio de observacgdes, etc - para
que os dados para a pesquisa sejam registrados (CHAOUBAH, 2007). Nesta etapa podem ser
coletados dados primarios que, segundo Mattar (2011), sdo dados ndo coletados anteriormente
por outro pesquisador e possuem o proposito de atender as necessidades da pesquisa em
questdo, ou secundarios, dados ja “[...] coletados, tabulados, ordenados e, as vezes, até
analisados, com propdsitos outros ao de atender as necessidades da pesquisa em andamento”
(MATTAR, 2011, p.142).

Para a aplicacdo da pesquisa é necessario estabelecer uma amostra minima de

respondentes.

Amostra € qualquer parte de uma populacdo. Amostragem € o processo de
colher amostras de uma populacédo. A ideia basica de amostragem esta em que
a coleta de dados em alguns elementos da populacdo e sua analise podem
proporcionar relevantes informagdes de toda a populagdo. A amostragem esta
intimamente relacionada com a esséncia do processo de pesquisa descritiva
por levantamentos: pesquisar apenas uma parte da populacdo para inferir
conhecimento para o todo, ao invés de efetuar um censo (MATTAR, 2011, p.
264).

Para o calculo do tamanho minimo da amostra para a pesquisa foi utilizado a férmula

que segue.
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Z ..p.q.N

n=— —
e"(N-1D+7Z.,,.P.q

Com erro amostral de 5%. Onde Z(,,2 1,96 é o valor tabelado (Dist. Normal Padréo),
p 0,5 é o percentual estimado, q = 1-p = 0 complemento de p, e representa o0 erro amostral
(5%) e a 0,05 como nivel de significancia.

A populacdo total considerada é de 421.240, contemplando a populagdo de homens e
mulheres de Floriandpolis (publico alvo da pesquisa em questdo), dados retirados do Censo
Demogréfico de 2010 do IBGE.

Sendo assim a amostra minima da pesquisa ficou estabelecida em 385 respostas. A
pesquisa obteve um total de 449 respostas (64 respostas a mais que 0 minimo). O questionario
utilizado (ver Apéndice A) é composto de 17 questdes, incluindo questdes abertas e fechadas, e
inclui perguntas sobre demografia, questdes referentes ao poder aquisitivo, preferéncias de
compra e outros. O questionario foi disponibilizado online para o publico em questao.

O Quadro 3 foi elaborado para que se tenha uma visao detalhada dos procedimentos de
coleta de dados em cada etapa deste estudo.

Quadro 3 - Procedimentos de coleta de dados por etapa do trabalho

Etapa Tipos de dados | Fonte dos dados Instrumento de coleta
Descriciio da empresa Dados secundarios | Sebrae Pesquisa na mternet
.. Dados primarios  |Pesquisa Questionario online
Clientes — - -
Dados secundarios | [BGE Pesquisa na mternet

Dados primarios | Observagéo -

Analise de mercado | Concorrentes — — - -
Dados secundarios | Site dos concorrentes [ Pesquisa na mternet

Dados primarios  |Formecedores Entrevista

Fomecedores — — - -
Dados secundarios | Site dos fornecedores [ Pesquisa na mternet
. Dados primarios  |Pesquisa Questionario online

Plano de marketing — . - -
Dados secundarios | Sebrae Pesquisa na mternet
Plano operacional Dados secundarios | Sebrae Pesquisa na mternet
Plano financeiro Dados secundarios | Sebrae Pesquisa na mternet

Fonte: Elaborado pela autora

Apbs coleta dos dados, os mesmos foram analisados utilizando o programa Microsoft
Excel. As anélises embasaram as agdes presentes neste plano de negdcios e também geraram

alguns dos gréaficos aqui expostos.
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Na andlise de concorrentes serdo atribuidas notas (de acordo com a percepcdo da
autora) nas seguintes questdes observadas: diferenciacdo do ambiente da loja, diferenciacéo dos
produtos, variedade de produtos e preco com o intuito de melhorar a analise e facilitar a
comparacdo. Para tanto sera utilizada a escala Likert, com notas variando de 1 a 5. Como cita
Gil (2008), na escala Likert, o respondente coloca sua concordancia ou discordancia em relacéo
a cada um dos atributos/afirmacdes, onde: concorda muito (5), concorda um pouco (4), indeciso
(3), discorda um pouco (2), discorda muito (1). No questionario para a analise de clientes a
escala Likert também foi usada, onde os respondentes classificaram o quanto determinados

atributos influenciam na escolha de comprar ou ndo em determinada papelaria.

3.3 LIMITACOES DA PESQUISA

A pesquisa ficou limitada ao publico que frequenta papelarias, ndo incluindo as pessoas
que ndo frequentam esse tipo de loja. Portanto ndo sdo expostas as razdes pelas quais as
pessoas podem ndo comprar em papelarias.

Na analise de mercado ndo foi considerada uma amostra separada do publico de
escritdrio, publico esse que pode representar parte significativa do faturamento das papelarias.

Destaca-se também que o estudo em questdo ndo sera completamente valido
futuramente, pois representa o cenario do primeiro semestre de 2017. Também ndo pode ser
utilizado para inferir viabilidade em outras cidades ou outros tipos de negécios, pois este estudo

s0 considera dados de Floriandpolis e do segmento de papelarias.
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4 PLANO DE NEGOCIOS

Na sequéncia € dado inicio ao plano de negdcios para a abertura de uma papelaria na

cidade de Floriandpolis.

4.1 SUMARIO EXECUTIVO

Esta primeira secdo tem como objetivo apresentar os principais pontos do negocio.

4.1.1 Resumo dos principais pontos do plano de neg6cios

A papelaria, objeto de estudo deste plano de negdcios, sera titulada de Miss Paper e sera
localizada na cidade de Floriandpolis, no bairro do Centro. Em um primeiro momento a loja
realizara vendas apenas na loja fisica. A entrega de produtos pretende ser adicionada aos seus
servicos em um periodo de aproximadamente um ano.

A Miss Paper opta por se destacar frente a concorréncia através do visual da loja (com
decoracdo mais alegre e elaborada) e pelos produtos diferenciados de papelaria (itens com
design mais sofisticado, de formas e texturas diferentes das convencionais).

O publico alvo sdo pessoas que gostam/precisam de produtos de papelaria e que veem
valor em itens com design diferenciado. Atendera também o publico de escritorios.

A loja contard com um funcionario e a socia para atendimento dos clientes.

O investimento inicial para a abertura da Miss Paper serd de aproximadamente
R$100.000,00. Com um retorno do investimento estimado em 6,2 anos.

4.1.2 Dados dos empreendedores, experiéncia profissional e atribuicbes

Sé&o apresentados a seguir os dados da empreendedora, sua experiéncia profissional e as
atribuicdes que a mesma tera na empresa em questao.

Nome: Gabriela Pastre

Endere¢o: Rua Lauro Linhares 1921 - Trindade

Cidade: Floriandpolis

Estado: Santa Catarina

Curriculo:
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- Cursando Administracdo na Universidade Federal de Santa Catarina (formatura prevista
para agosto de 2017).
- IntercAmbio estudantil de seis meses na Technische Universitat Munchen, na Alemanha.
- Dois anos de trabalho voluntario na empresa junior do centro socioeconémico da
Universidade Federal de Santa Catarina, a A¢éo Junior.
- Estagio de quatro meses na &rea de projetos na Delinea Tecnologia Educacional.
- Estagio de 1 ano na area de marketing da empresa de business intelligence FernBl.
AtribuicGes da empreendedora: Sera responsavel pelas compras e controle de estoque
dos produtos, pelo gerenciamento do marketing da loja, pela administracao financeira (parte da
contabilidade serd terceirizada para uma empresa especializada), pelo caixa da loja e
atendimento dos clientes.

4.1.3 Dados do empreendimento

A papelaria serd titulada como Miss Paper (a traducdo literal em portugués seria

Senhorita Papel). O logo (Figura 2), foi construido para refletir este nome.

Figura 2 - Logo Miss Paper

Fonte: Elaborada pela autora
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4.1.4 Missdo, visao e valores da empresa

Neste topico serdo apresentadas a missao, visao e valores da Miss Paper.

4.1.4.1 Missao

Deixar o dia a dia de nossos clientes mais colorido, proporcionando uma oOtima

experiéncia de compra, oferecendo produtos e servicos diferenciados de papelaria.

4.1.4.2 Visdo

Ser reconhecida como referéncia em papelaria na cidade Floriandpolis, sendo

considerada inovadora nos quesitos ambiente e produtos diferenciados. (3 anos)

4.1.4.3 Valores

Respeito ao cliente
Incentivo a criatividade
Profissionalismo

Valorizacdo ao trabalho de ilustradores e artesaos

4.1.5 Setores de atividade

A Miss Paper atuard no comércio varejista, comercializando produtos de terceiros

diretamente ao consumidor final.

4.1.6 Forma juridica

A forma juridica da empresa em questdo sera uma Empresa Individual de
Responsabilidade Limitada (EIRELI), ja que é constituida de apenas um sécio.

Caso uma EIRELI contraia dividas, apenas o patriménio social da empresa sera
utilizado para quitéa-las (exceto em casos que fraudes sejam detectadas).

Para que a Miss Paper se enquadre como tal forma juridica é necessario que o capital

minimo seja 100 vezes o valor do salario-minimo no momento do registro da empresa.
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4.1.7 Enquadramento tributario

A Miss Paper opta pelo enquadramento tributdrio Simples Nacional, regime de
recolhimento de impostos de maneira simplificada e unificada (consolida em um Unico
recolhimento diversos tributos federais - IRPJ, CSL, PIS, COFINS, IPI e contribuicdo
previdenciaria patronal -, estaduais - ICMS - e municipais - ISS) que contempla empresas com
receita bruta anual de até R$ 3,6 milhdes.

A papelaria se enquadra na tabela do comércio, iniciando suas atividades com a aliquota
em 4% (CPP 2,75% e ICMS 1,25%).

4.1.8 Capital Social

O capital social da Miss Paper sera constituido pela sdcia, Gabriela Pastre, no valor de
R$93.700,00 (100 vezes o valor ao salario minimo vigente na data de elaboracdo do presente
plano de negdcios).

4.1.9 Fonte de recursos

O capital necessario a ser investido na Miss Paper, R$ 100.254,22, seré alcangado por

meio de investimentos da prépria sécia.

4.2 ANALISES DE MERCADO

Este topico traz a andlise do mercado de papelarias, levantando caracteristicas de

clientes, analisando os concorrentes e trazendo dados dos fornecedores.

4.2.1 Clientes

E fundamental conhecer os clientes antes da abertura de um negdcio, portanto a anélise
de clientes é essencial no plano de negocios. Para tal analise foi realizada uma pesquisa com
moradores da cidade de Florianopolis, as perguntas podem ser encontradas no Apéndice A.
Esta pesquisa foi disponibilizada virtualmente nas redes sociais e também enviada para uma

lista de e-mails.
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Logo no inicio do questionario os respondentes sdo filtrados em moradores ou ndo da
cidade de Floriandpolis. Esta pergunta é colocada nesta posicao, pois 0 alvo da pesquisa sdo 0s
residentes de Floriandpolis, eles sédo o publico alvo, portanto quem ndo mora nesta cidade foi
encaminhado para o fim do questionario. O total de respostas (de moradores de Floriandpolis)
obtidas foi 449.

A pergunta que segue, também para filtro, é sobre a frequéncia que as pessoas compram
em papelarias. O objetivo aqui seria entender melhor os habitos das pessoas que ja frequentam
tais estabelecimentos, por isso quem assinalasse a alternativa “Nunca” seria direcionado para o
fim do questionario. Na Figura 3 s@o apresentados os resultados dessa pergunta.

As legendas de todos os graficos estdo ordenadas do maior nimero de respostas para o
menor, facilitando assim a compreensao dos resultados.

Vemos entdo que apenas 3% dos respondentes ndo frequentam papelarias. A maioria,
26%, compra em media a cada seis meses neste tipo de loja, seguido dos 24% que afirmaram
efetuarem compras a cada més. 19% dos respondentes afirmaram que compram a cada dois
meses em papelarias, 11% a cada 15 dias e 9% a cada ano. Os outros 11% estdo divididos entre

0S que compram uma vez na semana, nunca e entre 2 a 6 vezes na semana.

Figura 3 - Frequéncia com que compra em papelarias

Frequencia que compra em papelarias

B 1 vez por semestre (6 meses)
m 1 vez por més
® 1 vez por bimestre (2 meses)
B 1 vez acada 15 dias
B 1 vez por ano
B 1 vez por semana

Nunca

2 a 6 vezes por semana

Fonte: Elaborado pela autora

A prdéxima pergunta aos que frequentam papelarias foi quanto ao bairro de residéncia.
Podemos observar os resultados na Figura 4.
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Figura 4 - Bairro onde residem os respondentes

Bairro onde residem os respondentes
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Fonte: Elaborado pela autora

Vemos que 0s bairros com maiores nimeros de respondentes foram: a Trindade em
primeiro (84 respondentes, 18,7%) e o Centro (com 49 respondentes, 10%). O Pantanal foi o

terceiro bairro com maior numero de respondentes (31, 6,9%), seguido do Itacorubi (28, 6,2%)
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e Carvoeira e Corrego Grande, ambos com 23 respondentes (5,1%). Tanto Campeche quanto
Ingleses o nimero de respondentes foi 15 (3,3%), foram obtidas 14 respostas (3,1%) de
moradores do bairro Estreito.

Os demais bairros que foram obtidas respostas do questionario (Capoeiras, Agronémica,
Lagoa da Conceicdo, Coqueiros, Jureré, Saco dos Limdes, Jodo Paulo, Santa Monica, Bom
Abrigo, Jardim Atlantico, Monte Verde, Canasvieiras, Carianos, Serrinha, Tapera, Ribeirdo da
Ilha, Rio Tavares, Sambaqui, Santo Anténio de Lisboa, Barra da Lagoa da Conceicdo, Cacupé,
Costeira, Costeira do Pirajubaé, Daniela, Morro das Pedras, Ratones, Saco Grande, Vargem do
Bom Jesus, Araucaria, Armacao, Armacdo do Pantano do Sul, Balneario, Cachoeira do Bom
Jesus, Itaguacu, José Mendes, Prainha, Real Parque, Rio Vermelho, Vargem Grande e Vargem
Pequena) obtiverem menos de 12 respostas (2,7%) cada.

Das 436 pessoas que afirmaram frequentar papelarias, 64% sdo do sexo feminino e

36% do sexo masculino, como representado na Figura 5.

Figura 5 - Sexo

Sexo

B Feminino
® Masculino

Fonte: Elaborado pela autora

Na Figura 6 vemos que a faixa etaria de maior representatividade na pesquisa é a de 20
a 30 anos (71%), seguida das faixas de até 19 anos (17%), 31 a 40 anos (6%), 51 a 60 anos
(3%), 41 a 50 anos (2%) e mais de 60 anos (apenas 1%).
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Figura 6 - Idade

Idade

m20 a30 anos
mAte 19 anos
w31 a40 anos
m51 a6l anos
m4l a 50 anos
® Mais de 60 anos

Fonte: Elaborado pela autora

O gréfico que segue, Figura 7, representa as respostas obtidas quanto a renda mensal.

Figura 7 - Renda mensal

Renda mensal

EDeum a trés salarios minimos

(RS 881.00 aRS 2.640.00)

B De trés a seis sal arlos minimos

(RS 2.641.00 aRS 5.280,00)

B Mais de dez salarios minimos
(Mais de RS &.800.00)

mAté um saldrio minimo (RS
880.00)

B De seis a dez salari os minimos

(RS 5.281.00 a RS 8.800.00)

Fonte: Elaborado pela autora

Quanto a renda mensal dos respondentes da pesquisa, vemos na Figura 7, que a maioria
(41%) possui renda de um a trés salarios minimos, seguido dos que possuem de trés a seis
salarios minimos (23%), mais de dez salarios minimos (13%), até um salario minimo (12%) e

de seis a dez salarios minimos (11%).
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Lembrando que os respondentes que ndo possuem renda prépria foram orientados a
assinalarem a renda do seu responsavel.

Quanto aos resultados da questdo referente a escolaridade, expostos na Figura 8,
podemos perceber que 69% das pessoas que responderam possuem ensino superior incompleto,
ou seja, iniciaram e ainda ndo finalizaram o ensino superior. O segundo maior nimero de
respondentes, 22%, corresponde ao ensino superior completo. Ensino meédio completo e
mestrado ou doutorado ndo obtiveram porcentagens de respostas tdo significantes, 5% e 4%
respectivamente. Os demais niveis de escolaridade (ensino médio incompleto, ensino
fundamental completo e ensino fundamental incompleto) obtiveram menos de 2 respostas cada,

representando menos de 1%.

Figura 8 - Escolaridade

Escolaridade

® Ensino superior incompleto
B Ensino superior completo
®mEnsino medio completo

B Mestrado ou Doutorado

® Ensino medio incompl eto

B Ensino fundamental
completo

Fonte: Elaborado pela autora

Como mostra a Figura 9, o maior numero de respondentes, 45%, estuda e trabalha,
seguido dos 38% que apenas estudam, 15% dos respondentes somente trabalham. Os outros 2%

estdo divididos igualmente entre aposentados e desempregados.
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Figura 9 - Ocupacéo

Ocupacio

mEstudo e trabalho
B Somente estudo
B Somente trabalho
= Aposentado

B Desempregado

Fonte: Elaborado pela autora

Quanto aos filhos, apenas 8% dos respondentes possuem. Os resultados estdo expostos

na Figura 10.

Figura 10 - Filhos

Filhos

m Nio

m Sim

Fonte: Elaborado pela autora

Como mostra a Figura 11, metade (50%) dos filhos dos respondentes estdo cursando o
ensino fundamental, 22% ainda frequentam o ensino superior e 14% deles possuem ensino
superior completo. Os demais niveis de escolaridade (mestrado ou doutorado, ensino médio
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incompleto, idade ndo escolar, ensino fundamental completo e ensino médio completo)

obtiveram menos de 3 respostas cada, representando juntos 7% do total.

Figura 11 - Escolaridade do filho
Escolaridade do filho

B Ensino fundamental incompl eto
® Ensino superior incompleto

® Ensino superior compl eto

m Mestrado ou Doutorado

m Ensino médio incompl eto

® Idade n&o escolar

= Ensino fundamental completo

= Ensino médio completo

Fonte: Elaborado pela autora

A Figura 12 ilustra as respostas do responsavel pela compra do material escolar dos

filhos dos respondentes.

Figura 12 - Quem compra o material escolar do filho

Quem compra o material escolar do filho

EEu
® Ele proprio
B Meu conjuge

B Nio se aplica

Fonte: Elaborado pela autora
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Dos pais respondentes, 42% compram o material escolar de seus filhos. Podemos somar
a isso 0s 19% que afirmaram que seu conjuge efetua as compras e concluir que em 61% dos
casos observados nesta pesquisa 0s pais compram o material escolar dos filhos, como podemos
ver na Figura 12. 13% dos respondentes afirmaram que sdo os proprios filhos que compram seu
material escolar.

A proxima pergunta, feita a todos os respondentes de Florianopolis e que fazem
compras em papelarias, foi quanto ao gasto médio por compra neste tipo de loja. Vemos na
Figura 13 que 40% das pessoas que responderam afirmaram gastar em média entre 11 e 25
reais, seguido dos 24% que responderam que gastam entre 26 e 40 reais. 19% afirmaram gastar
até 10 reais e 10% entre 41 e 55 reais. As demais opgdes somaram juntas 7% das respostas, sdo
elas: entre 56 e 70 reais, acima de 100 reais, entre 71 e 85 reais e entre 86 e 100 reais.

Figura 13 - Gasto médio em papelarias por compra

(Gasto médio em papelarias (por compra)

M Entre 11 e 25 reais

B Entre 26 e 40 reais

mAteé 10 reais

H Entre 41 e 35 reais

® Entre 56 e 70 reais

B Acima de 100 reais
Entre 71 e 85 reais
Entre 86 e 100 reais

Fonte: Elaborado pela autora

Os respondentes foram questionados sobre uma série de fatores que poderiam ou ndo
contribuir na hora de escolher entre comprar ou ndo em determinada papelaria, estes fatores
foram classificados pelos respondentes em uma escala de 1 a 5 (1 Discordo totalmente, 2
Discordo parcialmente, 3 Indiferente, 4 Concordo parcialmente, 5 Concordo totalmente - com a
importancia dos fatores). Os resultados foram sintetizados no Quadro 4, com a média das notas
atribuidas pelos 436 respondentes.
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Quadro 4 - Notas médias dos fatores

Fator Nota média
Preco 4463
Ampla vaniedade de produtos 4.333
Qualidade dos produtos 4209
Bom atendimento 4.106
Ofertas / descontos especiais 4.000
Produtos diferenciados 3975
Proxmmidade do meu trabalho 3.842
Proximidade da minha casa 3784
Loja ampla 3167
Ambiente bem decorado 2. 881
Estacionamento 2.663
Possibilidade de parcelamento do pagamento 2.661

Fonte: Elaborado pela autora

O fator de maior importancia na escolha de comprar em determinada papelaria foi o
preco, com média 4,463. A ampla variedade de produtos recebeu média 4,333 e portanto ficou
como segundo fator mais importante, sequido da qualidade dos produtos, com 4,209; bom
atendimento, com média 4,106 e ofertas e descontos especiais, com 4,000 de média das notas.

Com médias entre 3,975 e 3,167 temos o0s seguintes fatores: produtos diferenciados
(3,975), proximidade do trabalho (3,843), proximidade da minha casa (3,784) e loja ampla
(3,167).

Os fatores ambiente bem decorado, estacionamento e possibilidade de parcelamento,
obtiveram médias menores que 3,000, sendo elas 2,881, 2,663 e 2,661, respectivamente.

Outros fatores mencionados (por comentarios abertos) foram: organizacdo da loja,
facilitando achar as coisas que precisa (citado por seis pessoas); produtos diferentes/inovadores,
diferentes dos produtos de mercados, lojas de departamento, etc (citado por 4 pessoas);
proximidade do local de estudo (citado por 3 pessoas); proximidade do local onde esta/no
trajeto (citado por 3 pessoas); oferecer produtos de livraria (citado por duas pessoas); oferecer
itens importados, que ndo se encontram com facilidade na cidade (citado por duas pessoas) e
atender a necessidade do cliente, respeito aos diferentes publicos (citado por duas pessoas).

Outros fatores citados por apenas uma pessoa: ambiente agradavel; servigos de
encadernacgdo/plotagem, xerox e impressdo; reposicdo constante de estoque; vitrine atrativa;
produtos com materiais reciclados; limpeza do ambiente; produtos diversos (ndo s6 de
papelaria); ser completa; produtos especificos para desenho e estar localizada em um local com

possibilidade de alimentacéo nas proximidades. Trés pessoas afirmaram ndo levar em conta 0s
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fatores destacados, pois buscam papelarias perto de onde estiverem para comprar algo
especifico. Outro respondente disse ainda que se for uma boa papelaria e ele encontrar o que
precisar, irdk mesmo que seja longe da sua casa ou trabalho.

Das 436 pessoas que afirmaram comprar em papelarias, 336 (77%) delas responderam

ndo comprar em lojas virtuais de papelaria. Os resultados estdo representados na Figura 14.

Figura 14 - Compra em lojas virtuais de papelaria

Compra online?

H Sim

B Nio

Fonte: Elaborado pela autora

Dos 100 respondentes que afirmaram comprar em lojas online de papelaria, 74% deles

disseram comprar mais em lojas fisicas do que virtuais, como vemos na Figura 15.

Figura 15 - Loja fisica x Loja virtual

Loja fisica x Loja virtual

m L ojas fisicas
m [ ojas virtuais

Fonte: Elaborado pela autora
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Todos os 436 respondentes que afirmaram comprar em papelarias foram questionados
se pagariam mais por produtos diferenciados de papelaria, os resultados sdo expostos na Figura
16. Como podemos observar, 55% deles afirmam que pagariam mais por estes produtos

diferenciados, os outros 45% responderam nao para esta pergunta.

Figura 16 - Pagaria mais por produtos diferenciados

Pagaria mais por produtos diferenciados?

m Sim

m Nio

Fonte: Elaborado pela autora

Quanto as formas de pagamento, 46% dos respondentes afirmaram pagar em cartdo de
débito e 29% em dinheiro, como exposto na Figura 17. As outras 3 pessoas (2%) assinalaram a
opcao Outros, onde duas delas afirmaram comprar com o cartdo Vale Cultura e a outra em
boleto. Conhecer as formas de pagamento mais utilizadas pelos futuros clientes € importante
para a empresa preparar o seu fluxo de caixa, sabendo se o0 recebimento sera na sua maioria a

vista (dinheiro e cartdo de débito) ou em 30 dias (cartdo de crédito).
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Figura 17 - Formas de pagamento

Formas de pagamento

B Cartdo de débito
E Dinheiro

m Cartédo de credito
®m Vale cultura
EBoleto

Fonte: Elaborado pela autora

Apos analisar os clientes, os concorrentes também foram analisados.

4.2.2 Concorrentes

A seguir serdo destacadas e analisadas as principais concorrentes da Miss Paper na
regido. As papelarias com lojas fisicas aqui descritas foram selecionadas por questdo da
localizacdo proxima ao futuro estabelecimento em questdo e as de lojas virtuais por se
assimilarem muito com a proposta de valor da Miss Paper.

Esta analise tem como objetivo conhecer melhor os concorrentes, fornecendo base para
a identificagdo de pontos fortes e fracos dos mesmos e pontos em comum entre eles, sendo
possivel entdo verificar onde a Miss Paper pode se destacar no mercado.

As informacdes foram coletadas através de visitas nas lojas fisicas e de pesquisa nos
sites, lojas virtuais e paginas das redes sociais das concorrentes. Os pontos aqui colocados sdo
impressbes da autora do presente trabalho e ndo de terceiros ou das préprias papelarias
analisadas.

A analise esta separada por concorrentes de lojas fisicas e de lojas virtuais, devido aos
pontos diferentes a serem analisados em cada um deles. Quadros foram elaborados para uma
melhor comparagdo dos concorrentes.

A seguir sdo apresentados 0s concorrentes que possuem lojas fisicas.
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Quadro 5 - Concorrentes de lojas fisicas 1

Numero de . Grande
n . . | Tamanho . Ambiente Produtos :
Nome Localizacio . funcionarios | .. . . : variedade
da loja diferenciado | diferenciados

atendendo de produtos
Concorrente 1 Centro P i 3 4 4
Concorrente 2 Centro M 4 4 3 4
Concorrente 3 Centro M 10 1 1 3
Concorrente 4 Centro M 10 2 2 3
Concorrente 5 Centro G 3 2 2 4

Fonte: Elaborado pela autora

Como observado no Quadro 5, nas lojas fisicas foram avaliados os seguintes pontos: o
tamanho da loja, a quantidade de funcionarios atendendo os clientes, a diferenciacdo do
ambiente da loja, a diferenciacdo dos produtos e a variedade dos mesmos. Para estes trés
ultimos quesitos foi atribuida uma nota de 1 a 5, sendo 0 5 a nota méxima (escala Likert).

A maioria das lojas analisadas (3 de 5) sdo de tamanho médio, estas possuem uma
média de 8 funcionarios atendendo os clientes. Na unica loja de tamanho pequeno visitada este
numero cai para 6 e na loja grande o numero de atendentes € 5.

Somente duas das papelarias analisadas receberam uma nota maior ou igual a 3 no
quesito ambiente diferenciado, ndo houveram muitos destaques nesta questdo; o mesmo vale
para a diferenciacdo de produtos. Porém, quando se trata de variedade de produtos todas
receberam uma nota maior ou igual a 3, onde possuem a disposicdo do cliente uma gama
grande de opgdes de artigos de papelaria e outros.

Mais alguns aspectos foram avaliados das mesmas papelarias analisadas no Quadro 5,

como mostra 0 Quadro 6.

Quadro 6 - Concorrentes de lojas fisicas 2

- . Venda .
Condicdes de pagamento Desconto a vista ki Entrega | Estacionamento
online

Preco

Nome
elevado

Concorrente 1 2 Credito. débito e dmherro Nao Nao Nao Nao

Concorrente 2 4 CIE.T.M.D' débito, dulh_eup = Dependendo do produto | Nao Sun Néo
crediario para pessoa juridica

5% pagamento em

Concorrente 3 2 Crédito, débito e dinheiro = Nao Sim Nao
dinheiro
Concorrente 4 2 Credito. débito e dmherro Nao Nao Nao Nao
Acimma de BE5200.00 em
Concorrente 5 1 Crédito. débito e dinheiro | compra para pagamentos| Nio Sum Nio

em dinheiro

Fonte: Elaborada pela autora
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Os outros pontos levantados foram: preco (atribuindo uma nota de 1 a 5, onde o 5
representa precos muito elevados), as condi¢Ges de pagamento disponibilizadas aos clientes, se
a papelaria concede desconto para pagamentos a vista, se 0 concorrente possui venda online, se
0 mesmo faz entregas e se a loja possui estacionamento.

O preco foi um ponto que foi observado certa discrepancia, na maioria das papelarias
analisadas o prego ndo variou muito, porém, na loja com ambiente mais diferenciado (o
Concorrente 4) foram constatados precos mais elevados. A maioria delas (3 de 5) oferece
descontos para pagamentos a vista, mas com condicGes diferentes.

Nenhuma das papelarias visitadas possui loja online, mas a maioria (3 de 5) faz entregas
para pedidos feitos por e-mail, telefone, etc. O estacionamento ndo foi constatado em nenhuma
das lojas.

Como visto na analise dos clientes, 100 respondentes afirmaram que compram artigos
de papelaria em lojas virtuais. Isso mostra que estas lojas também sdo consideradas
concorrentes. Desta forma, foram selecionados alguns concorrentes que se assemelham muito
com a proposta de valor da Miss Paper para andlise. Salienta-se que no Quadro 7 foram
avaliados somente os aspectos da loja virtual das papelarias (desconsiderando a loja fisica das

mesmas, se possuirem).

Quadro 7 - Concorrentes de lojas virtuais

Grande
N Preco | Formas d t Condigdes d t Ent At Produtos | iedad
Nome elevado| Formas de pagamento “ondicdes de pagamento ntrega gritis | o o des| VAriedade
de produtos
Concorrente 6 4 Crédito. depdsito e boleto Até 3x sem _g:g;%z;ilas mimas Néo 5 3
Concorrente 7| 5 Crédito e débito Até bx sem juros (parcelas minimas | \ ;2 4. RS 400,00 5 5
- de RS 40.00) ’ ) i -
... . .| Até 6x sem juros (parcelas minimas | Acina de RS 200,00 -
C te 8 2 Crédito. boleto e deposit 3 5
oncorrents TECHO. holeta & cepostto de RS 30.00) para Sul e Sudeste
§ Crédito. débito em conta e| Parcelamento em até 12X com juros . -
Concorrente 9 3 .. . Néo 3 4
depdsito de 3.99% ao més
Concorrente 10 4 Crédito e boleto Até 2x sem juros em toda a loja Nao 5 3

Fonte: Elaborado pela autora

O prego variou com certa significAncia entre as lojas virtuais analisadas, tendo em vista
que todas elas oferecem produtos muito diferenciados. Observou-se grande semelhanca quanto
as formas de pagamento, sendo elas as tradicionais do mercado. Analisando as condicdes de
pagamento vemos que todas as papelarias analisadas possibilitam o parcelamento, onde apenas
uma cobra juros para tal.

A entrega gratis, oferecida por duas das cinco das papelarias analisadas, pode

representar um incentivo para a compra, uma vez que o cliente pode optar por adquirir mais
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alguns itens e assim ndo precisar pagar o frete. Uma questdo que foi observada na analise é
quanto a divulgacdo desta informacdo. Algumas das lojas ndo informam abertamente (algumas
nem mesmo informam), em local visivel, que o cliente pode receber gratuitamente a entrega,
desta forma, esta questdo nao representa um incentivo claro.

Dois dos concorrentes possuem em sua loja online uma grande variedade de produtos a
disposigdo dos seus clientes (nota 5). Outros dois, com nota 3, possuem menos produtos;
podemos atribuir este fato ao processo de criagédo dos produtos, tendo em vista que ambas as
lojas online vendem somente produtos fabricados pela propria marca e com design
diferenciado.

Com isso vemos que a Miss Paper conseguira se destacar entre as concorrentes, pois a
mesma tera um ambiente mais diferenciado, com decoracdo alegre e distinta das demais lojas
do Centro, além de produtos diferentes. A falta de estacionamento ndo posicionara a papelaria
atras da concorréncia, pois nenhuma delas possui. Vemos também que é necessario que a Miss
Paper ofereca um leque grande de itens de papelaria para se igualar aos concorrentes. E
interessante que o servigo de entrega seja acrescentado logo aos servicos oferecidos, tendo em
vista que é disponibilizado pelas papelarias da regido.

Para completar a analise de mercado foram analisados também o0s possiveis

fornecedores, como exposto no tépico a sequir.

4.2.3 Fornecedores

Sdo apresentados agora 0s potenciais fornecedores de material escolar e de escritorio,
de acordo com a andlise de concorrentes e pesquisas na internet (todos os fornecedores
analisados entregam em Floriandpolis).

Para uma analise mais profunda foram feitos alguns questionamentos aos mesmos. O
roteiro semi-estruturado da entrevista pode ser encontrado no Apéndice B. Os resultados foram
compilados no Quadro 8.

Cabe ressaltar que, caso a Miss Paper tenha uma experiéncia negativa com estes
fornecedores, ou veja a necessidade de ampliar este nimero, ela pode procurar por mais

fornecedores.
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Como Descontos
Faz entrega . realizar . . Condicaes de ) )
. - Custo . Valor minimo | Formas de ; para compras
Nome Localizacio em pedido pagamento .
: . do frete de compra pagamento acima de X
Florianopolis (telefone, (prazo) .
. reais
e-mail, etc)
.. So depois de
Deposito ou dep
Telefone ou boleto (nos fres meses Desconto
Fomecedor 1| Séo José Sim Gratis RS 300.00 L comprando mcluso no
representante tres prunewros
com o orcamento
meses)
fornecedor
RS 300.00 nos L 50 depois de
L Dinheiro ou oFP 0 L
1185 Primeiros trés meses | 3% no dinheiro
- . .. . Telefone ou . boleto (nos
Fomecedor 2| S&o José Sim Gratis meses. depois N comprando e no boleto
representants L res pruneiros .
dimmui pela com o para 3 dias
meses)
metade fornecedor
A vista
L antecipado . .
.. . RS 1.200.00 + | Dinheiro ou | ° P (informacio
Fomecedor 3| Blumenau Sim Gratis Representante . para empresas . .
impostos boleto . nio obtida)
recem
constituidas
Telefone. fax. Dendsito = A vista nos (informacdo
Fomecedor 4| S&o Paulo Sim Gratis e-mail ou RS 200.00 cpor PIUNSros - ace
boleto nio obtida)
representante meses
Pode pagar a
Gratis para prazo mas
- Rio de .. encomendas| E-mail ou - mformacéo nao Dependendo
Fomecedor 5 . Sim ) ) ) RS 350.00 ( N ace . * =P
Janeiro acima de telefone nio obtida) | mformaram do caso
ES$1.500.00 qual é esse
prazo

Fonte: Elaborado pela autora

4.2.4 Analise SWOT

Fazendo uma andlise do ambiente externo e interno podemos destacar as forcas e
fraquezas da Miss Paper e as oportunidades e ameacas do mercado em que ela esta inserida.
Uma compilacdo dos resultados é apresentada na representacdo grafica da analise SWOT
(Strengths Weaknesses Opportunities Threats) no Quadro 9.

Primeiramente, serdo comentadas as forcas do negdcio. Como visto na analise da
concorréncia, as lojas da regido que a Miss Paper estara instalada ndo possuem um (1) ambiente
diferente/atrativo/bem decorado, ao contrario da papelaria em questdo. Os (2) produtos com
design diferenciado também fardo com que a papelaria se destaque. A (3) administracdo
capacitada é uma forca da Miss Paper, pois como vemos em diversos estudos sobre a
mortalidade das empresas, as falhas da administracao frequentemente colocam as empresas em
risco. Um (4) forte marketing em redes sociais, principalmente no Facebook, pode ser
considerado uma forga, pois serd uma ferramenta de divulgacdo de produtos e da loja e
consequentemente captacdo de novos clientes. Uma (5) vitrine bonita e atraente, até mesmo
citada em uma das respostas do questionario na andlise do cliente, também auxiliara na atracao.

As (6) promogdes mensais trardo mais clientes para a loja, resultando receitas ndo s6 com tais
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produtos, mas com outros que estardo expostos na loja. Como os funcionarios oferecerdo a
possibilidade dos (7) clientes deixarem seus e-mails cadastrados, e-mails de marketing dos
produtos/promocdes/servicos da Miss Paper poderdo ser enviados, além de contribuir para (8)
estratégias de relacionamento com os mesmos. (9) Estar localizada em um local com grande
fluxo de pessoas, no centro de Floriandpolis, também representa uma forca.

Agora serdo esclarecidas as fraquezas, também expostas no Quadro 9. Ser um (10) novo
empreendimento em um mercado ja estabelecido representa uma fraqueza para a maioria das
areas do mercado, no caso da Miss Paper ndo é diferente. Como a papelaria sera de porte
médio, a mesma ndo fard compras em larga escala, entdo (11) o poder de barganha com 0s
fornecedores é baixo. Por ser uma marca nova no mercado, (12) a papelaria ndo possui uma
base de clientes e também (13) ndo é um nome conhecido no mercado.

Como oportunidades do mercado, podemos destacar: (13) o gasto da regido sul em
papelaria, que é o terceiro maior do pais e (14) estar localizada na cidade de Florianopolis, que
é uma cidade com muitas criangas frequentando escolas, e adolescentes e adultos cursando o
ensino superior, representa uma oportunidade de aumentar as receitas no periodo de volta as
aulas. Um cenério parecido acontece devido a (15) grande quantidade de empresas em
Floriandpolis, que representam oportunidade de aumentar as vendas de itens de papelaria para
escritorios. O dado apresentado na introducdo deste trabalho, sobre o (16) consumo do papel
que segue em alta, também traz boas perspectivas para o negocio. Com todo o apelo ecoldgico
dos dltimos tempos, (17) explorar produtos ecologicamente corretos representa uma grande
oportunidade. Outro apelo muito atual € o da presenca digital, (18) explorar novas midias
digitais € uma oportunidade de criar um relacionamento com os clientes e manter a marca
sempre forte na lembranga dos mesmos, assim como (19) lancar uma loja virtual pode ser
interessante no sentido de facilitar a compra em um canal ja muito utilizado. O (20) potencial
turistico de Florianopolis representa a chance de explorar 0 segmento de turistas que buscam
lembrancas da cidade, oferecendo produtos personalizados com cartdes postais de
Floriandpolis. Outro fator positivo que a Miss Paper desfruta por estar localizada em tal cidade
é quanto a (21) grande diversidade de fornecedores que atendem a capital do estado, tendo
entéo possibilidade de escolher entre diversos produtos, condi¢des de pagamento, pregos, etc.

Como principais ameacas pode-se destacar a concorréncia, tanto pelo fato de que (22)
as papelarias concorrentes estdo a mais tempo no mercado (experiéncia no setor) quanto (23)
pela quantidade e proximidade das mesmas. A (24) crise econdémica que 0 pais ainda esta
vivenciando também pode ameacar o negocio, tendo em vista que as pessoas deixam de

comprar ou diminuem a compra de itens que ndo sejam de primeira necessidade. (25) Por ndo
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requerer um investimento inicial tdo alto, se torna mais facil a abertura de uma papelaria,
representando entdo, maiores chances do surgimento de novos concorrentes. Outra questdo
neste sentido é quanto & (26) concorréncia ndo s6 com outras papelarias, mas sim com
mercados, lojas de departamento e outros que oferecem produtos similares ou iguais aos da

Miss Paper.

Quadro 9 - Analise SWOT

Ambiente interno Ambiente externo
13)0 Sul é a terceira regidio do pais que
mais gasta em papelaria; 14)Floriandpolis &
uma cidade com muitas criancas
frequentando escolas e pessoas no ensino

1)Ambiente da loja bem decorado e
atrative; 2)Produtos com design
diferenciados; 3)Administracio

capacitada; 4)Marketing forte em . . . o

reges SDCié.iS'} E}Vitrinegbcmita ] e L quanhdade_- Lo <
= , ; = . @ empresas em Floriandpaolis; 16)Consumoe 3
T R & do papel segue em alta: 17)Opotunidade de E
& [Base de clientes e cadastro S pap 9 AP =
< (possibilidade de envio de material de L explcrrar produtos ecologicamente corretos; 5

marketing); 8)Estratégias de 18)Explorar novas midias digitais; &

relacionagn:ento om gcliente 19)Lancar loja virtual; 20)Potencial turistico

9)Localizacdo com grande flu:xo do da cidade; 21)Grande diversidade de

A ¢ 9 fornecedores que atendem a capital do

P estado

10 22\Papelarias a mais tempo no mercado;
- Nova em um mercado com 9 530 lari dores: "
= concomentes estabelecidos; 11)Baixo B s e
= oder de baraanha com fon‘:ecedorES' @ 24)Crise econdmica no pais; 25)Facil o
g ?E}NED tem rgase de clientes- 13}|N§o,é S entrada de novos concorrentes devido a0 £
=T : = baixo investimento; 26)Concorréncia ndo <<

conhecida no mercado X .
s0 com outras papelarias

Fonte: Elaborado pela autora.

Ap0s a andlise de mercado, segue-se para a apresentacdo do plano de marketing.

4.3. PLANO DE MARKETING

Com base nas informagdes levantadas na analise de mercado esta se¢do apresenta 0s
principais produtos e servi¢cos que serdo oferecidos na Miss Paper, 0S precos que serdo
praticados, as estratégias que serdo adotadas para a divulgacdo da loja e dos produtos, a

estrutura da papelaria e a localizagdo escolhida para a mesma.
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4.3.1 Descrigao dos principais produtos e servigos

Neste topico sdo elencados os principais produtos e servicos disponibilizados na Miss
Paper. Como produtos de papelaria, podemos destacar: Adesivos; Agendas; Blocos de
anotacOes; Cadernos; Caixas para presentes; Canetas; Cartdes; Cartolina; Chaveiros; Estojos;
Ficharios; Lapis; Lapis de cor; Lapiseira; Marca textos; Massa de modelar; Papel Canson;
Papel crepom; Papel Sulfite A4; Pastas de plastico; Plastico para encapar; Post-it; Tesouras.

Depois de estabelecida no mercado (aproximadamente 1 ou 2 anos) e se detectada
oportunidade de mercado, a papelaria em questdo pretende oferecer venda online e/ou servico
de entrega para a cidade de Floriandpolis. Para este ultimo o cliente poderd escolher os
produtos que deseja através do site ou telefone.

4.3.2 Preco

A partir da anélise de concorrentes foram definidas as médias de preco para 0s
principais produtos e servicos da Miss Paper, as mesmas sdo apresentadas a seguir. Principais
produtos e respectivos precos:

Adesivos - R$ 6,00; Agendas - R$ 50,00; Blocos de anotacGes - R$ 20,00; Cadernos -
R$ 40,00; Caixas para presentes - R$ 30,00; Canetas - R$ 2,00; Cartbes - R$ 12,00; Cartolina -
R$ 2,00; Chaveiros - R$ 15,00; Estojos - R$ 20,00; Ficharios - R$ 70,00; Lapis - R$ 2,00;
Lapis de cor 12 cores- R$ 15,00; Lapiseira - R$ 7,00; Marca textos - R$ 6,00; Massa de
modelar 12 cores- R$ 7,00; Papel Canson 20 folhas - R$ 21,00; Papel crepom - R$ 9,00; Papel
Sulfite A4 (500 folhas) - R$ 20,00; Pastas de plastico - R$ 10,00; Plastico para encapar - R$
8,00; Post-it - R$ 10,00; Tesouras - R$ 9,00.

4.3.3 Estratégias de promocéo e divulgacao

A Miss Paper optara por realizar internamente as demandas do marketing, sendo a
propria socia e um funcionario especifico (futuramente) os responsaveis pelas estratégias
promocionais. Sao elas:

- Divulgagcdo na internet, por meio do site proprio e de redes sociais (Facebook,

Instagram e Pinterest, este Ultimo sera criado quando um estagiario para o marketing for

contratado). O site serd atualizado semanalmente e as redes sociais duas vezes na

semana. Serdo divulgados novos produtos, sugestdes de decoragdo, posts “faca-vocé-
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mesmo”, dicas de customizagdo e outros temas com relacdo aos produtos vendidos na
Miss Paper;

- E-mail marketing divulgando novidades e promogdes da papelaria;

- Todos 0s meses terdo um ou mais produtos com pre¢cos promocionais;

- Descontos a vista de 10% no dinheiro para compras acima de R$50,00, como forma de
incentivo a esta forma de pagamento;

- Parcelamento no cartdo em até 3 vezes, com parcelas minimas de R$60,00;

- Concursos culturais (como melhor desenho, melhor frase, caligrafia mais bonita, etc),
onde os clientes poderdo participar e concorrer a prémios (como kit de produtos,
descontos, determinado valor em compras, etc).

Depois de estabelecida no mercado a Miss Paper também realizara eventos na papelaria,
como, por exemplo, uma tarde de pintura para as criancgas. Estes eventos tém como objetivo
trazer o publico para o local, melhorar o relacionamento com os clientes e incentivar a compra.

Mini cursos de “faga vocé mesmo” também estdo nos planos futuros da papelaria.

4.3.4 Estrutura de comercializacéo

A forma de comercializacdo de produtos utilizada pela Miss Paper é venda presencial
na loja fisica através de vendedores. Mais tarde (por volta de 1 ano apds a inauguragdo)
também sera oferecido um servigo de entrega, onde os clientes, atraves do telefone, site ou e-
mail, poderao solicitar o recebimento de itens de papelaria na sua casa ou escritorio (disponivel
somente para a regido do centro da cidade de Floriandpolis).

Se identificada a necessidade do mercado, a papelaria podera realizar venda de produtos

também através de uma loja online.

4.3.5 Localizacdo do negocio

A Miss Paper sera localizada no centro da cidade de Floriandpolis, regido que possui
um grande fluxo de pessoas. Muitos residentes de diferentes bairros da cidade de Floriandpolis
se dirigem até o centro para comprarem 0s mais diversos produtos. Estar neste ambiente
certamente € um fator que contribui para a alavancagem das vendas e para melhorar a
divulgacéo da loja.

A Figura 18, retirada do Google Maps, mostra a localizagdo exata via satélite.
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Fonte: Google Maps

A sala comercial escolhida é localizada na Rua Anita Garibaldi, nimero 375. A loja

possui 140 m2, dois banheiros e vitrine.
4.4 PLANO OPERACIONAL

Nesta secdo sdo apresentadas como se dardo as questdes referentes ao operacional da
empresa, sdo elas: o layout da loja, a capacidade comercial, 0s processos operacionais do dia a
dia da empresa e a necessidade de pessoal.
4.4.1 Layout da loja

A papelaria Miss Paper contara com o seguinte layout:

Figura 19 - Layout completo da loja
T R e T T A

GONDOLAS EXPOSITORAS

(e | [posnn{ | [ e |

VITRINE
ESTOQUE

| PRA;I'ELEIRAS
Fonte: Elaborado por Caroline Sara Pastre (2017)




Figura 20 - Layout 3D da loja 1

Fonte: Elaborado por Caroline Sara Pastre (2017)

Figura 21 - Layout 3D da loja 2

| .

f

Fonte: Elaborado por Caroline Sara Pastre (2017)
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Figura 22 - Layout 3D daloja 3

Fonte: Elaborado por Caroline Sara Pastre (2017)

Figura 23 - Layout 3D da loja 4

Fonte: Elaborado por Caroline Sara Pastre (2017)
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Figura 24 - Layout 3D da loja 5

Fonte: Elaborado por Caroline Sara Pastre (2017)

4.4.2 Capacidade comercial

Dois clientes podem ser auxiliados por vendedores ao mesmo tempo, tendo em vista
que a Miss Paper contarda com um vendedor e a sOcia para realizarem este atendimento. Os
clientes que ndo necessitam de ajuda para escolher seus produtos usardo do sistema self-
service, uma vez que os itens estardo dispostos em prateleiras e gdndolas ao alcance do publico.

Em periodos de maior movimento, como a volta as aulas, serdo contratadas mais duas
ou trés pessoas para auxiliar temporariamente, conforme demanda, ampliando a capacidade

comercial.

4.4.3 Processos operacionais

As principais atividades da Miss Paper sdo descritas a seguir.

Os produtos da papelaria estardo expostos em prateleiras e géndolas de forma que os
clientes possam transitar entre elas e escolher por conta propria o que desejam adquirir. Desta
forma, o atendimento ao cliente ocorre, na maioria das vezes, através do sistema self-service.
Quando o cliente necessitar de qualquer auxilio os atendentes estardo a disposi¢do para ajuda-
lo. Depois da escolha dos produtos o cliente se dirige ao balcdo para efetuar o pagamento, o
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mesmo poderd optar por pagamento em dinheiro, cartdo de débito ou de crédito. Apos o
pagamento 0 mesmo recebe seu cupom fiscal. A pessoa responsavel pelo caixa no momento
perguntara para o cliente se 0 mesmo deseja cadastrar seu e-mail para que 0 mesmo receba
novidades e promogdes da loja. Se o cliente aceitar entdo o e-mail, nome e endereco dele serdo
cadastrados no sistema; se ele ndo aceitar o atendente agradecera a compra.

Para que os clientes tenham a disposicdo grande variedade de produtos é necessario um
bom controle das compras de produtos para revenda. Essa atividade inclui o monitoramento de
produtos disponiveis nas gondolas e no estoque, definicdo de quais produtos precisam ser
adquiridos, pesquisa de fornecedores e negociagdo de precos e prazos.

Além disso destaca-se: o gerenciamento do marketing da Miss Paper, com atualizacdo
das redes sociais e criacdo de promocdes; atividades administrativas, como o controle de contas
a pagar e a receber; questdes relacionadas ao gerenciamento de recursos humanos e ainda a

manutencdo semanal da vitrine da papelaria.

4.4.4 Necessidade de pessoal

Para atender as necessidades diarias da papelaria sera necessaria a contratagdo de um
funcionério para o atendimento dos clientes, tendo em vista que a sécia cuidard do caixa e
auxiliara no atendimento quando o funcionario ja estiver ocupado atendendo.

Para que o funcionario desempenhe um bom trabalho sdo necessarios determinados
conhecimentos, habilidades e atitudes, destacados a seguir:

Conhecimentos/Habilidades/Atitudes necessarias: conhecimento em pacote Office, boa
comunicagéo, bom relacionamento interpessoal e proatividade.

Para preenchimento da vaga € necessario, preferencialmente, possuir experiéncia em
atendimento ao cliente.

Conforme o crescimento da loja 0 numero de atendentes ird acompanhar esse
desenvolvimento.

Quando a papelaria se estabilizar economicamente sera contratado um estagiario para
auxiliar no marketing da empresa, elaborando os posts tanto no site quanto nas redes sociais e
assessorando nas demais atividades da area. Os requisitos para o cargo sdo elencados na
sequéncia.

Conhecimentos/Habilidades/Atitudes necessarias: conhecimento em pacote Office,
conhecimento com impulsionamento de publicacbes no Facebook e Google AdWords, boa

redacdo, boa comunicacdo, bom relacionamento interpessoal, proatividade e visdo sistémica.
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4.5 PLANO FINANCEIRO

Esta secdo apresentard o plano financeiro, trazendo o investimento total para a abertura
da papelaria, a estimativa dos custos mensais, 0s custos de comercializagdo, custos variaveis e
com mdo de obra, custos com depreciacdo e operacionais, além do Demonstrativo de
Resultados (DRE) e indicadores de viabilidade financeira.

Os itens para comercializagéo utilizados neste plano financeiro sdo apenas uma amostra,

a Miss Paper ndo comercializara apenas tais itens.
4.5.1 Investimento total

Nesta etapa do plano financeiro sdo apresentados os recursos financeiros que serdo
necessarios para que a empresa em questdo inicie seu funcionamento. O investimento total €
composto pelos investimentos fixos, capital de giro e investimentos pré-operacionais. O
Quadro 20 mostra o resumo dos investimentos totais.
4.5.1.1 Investimentos fixos

O investimento fixo corresponde a todos os bens que vocé deve comprar para que seu
negocio possa funcionar de maneira apropriada (SEBRAE, 2013, p.66). Os Quadros 10, 11 e 12

mostram os investimentos fixos da Miss Paper.

Quadro 10 - Investimentos loja

Loja

Descriciio Quantidade | Valor unitario | Total

Ar condicionado + mstalaciio 1 RS 200000 [RS2.000.00
Computador 1 RS 200000 |RS2.000.00
Cadeira giratona 1 RS 200.00 RS 200,00
Impressora de nota fiscal 1 RS 600.00 RS 600,00
Telefone (sem fio) 1 RS 15000 RS 150,00
Balcio 1 RS 120000 |RS1.200.00
Prateleiras 7 RS 1.700.00 |RS 11.900.00
Gondolas 4 RS 1.700.00 |RS 6.800.00
Expositor de cartdes 1 RS 500.00 RS 500,00
Prateleira de cartolina 1 RS 300.00 RS 300.00
Gaveta de dinhewo 1 RS 300.00 RS 300,00
Mouse 1 RS 50,00 RS 50.00
Mesa 6 cadeiras 1 RS 900.00 RS 900.00
TOTAL RS 26.900,00

Fonte: Elaborado pela autora




Quadro 11 - Investimentos escritorio
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Escritorio

Descricio Quantidade | Valor unitirio | Total
Mesa 1 RS 400.00 RS 400.00
Cadetra giratoria 1 RS 500.00 RS 500.00
[mpressora 1 E5 40000 E5 40000
Gaveteiro para documentos | 1 E5 40000 E5 40000
Ventilador 1 RS 150.00 RS 150.00
Notebook 1 RS 250000 [RS2.500.00
Mouse 1 RS 50.00 RS 50.00
TOTAL RS 4.400.00
Fonte: Elaborado pela autora
Quadro 12 - Investimentos estoque e copa

Estoque e copa

Descricio Quantidade | Valor unitirio | Total

Prateleira 1 RS 600.00 RS 600.00

Cofre 1 RS 150.00 RS 150.00
Microondas 1 RS 200.00 RS 200.00

Pia 1 RS 200.00 RS 200.00

Tampo dapia |1 ES 130.00 RS 13000

Balcéo 1 RS 400.00 RS 400.00

TOTAL RS 1.700,00

Fonte: Elaborado pela autora

Portanto, o investimento fixo total ficou estimado em R$33.000,00.

4.5.1.2 Capital de giro

Segundo SEBRAE (2013, p.69), “o capital de giro é o montante de recursoS necessario
para o funcionamento normal da empresa, compreendendo a compra de matérias-primas ou
mercadorias, financiamento das vendas e o pagamento das despesas”. Para calcula-lo sdo
necessarios os calculos do estoque inicial (Quadro 13) e do caixa minimo (Quadro 17), este
altimo é composto pelo prazo médio de vendas (Quadro 14) e compras (Quadro 15),

necessidade média de estoque e necessidade liquida de capital de giro em dias (Quadro 16).
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Quadro 13 - Estimativa do estoque

Produto Quantidade |Valor unitéario | Total
Adesivos 200 R$ 4,20 R$ 840,00
Agendas 100 R$ 35,00 R$ 3.500,00
Blocos de anotacédo 200 R$ 14,00 R$ 2.800,00
Cadernos 150 R$ 28,00 R$ 4.200,00
Caixas para presente 50 R$ 21,00 R$ 1.050,00
Canetas 600 R$ 0,90 R$ 540,00
CartBes 120 R$ 8,40 R$ 1.008,00
Cartolina 100 R$ 1,40 R$ 140,00
Chaveiros 100 R$ 10,50 R$ 1.050,00
Estojos 100 R$ 14,00 R$ 1.400,00
Fichérios 100 R$ 49,00 R$ 4.900,00
Lapis 300 R$ 0,80 R$ 240,00
Lapis de cor 12 cores 100 R$ 10,50 R$ 1.050,00
Lapiseira 400 R$ 4,90 R$ 1.960,00
Marca texto 400 R$ 4,20 R$ 1.680,00
Massa de modelar 12 cores {100 R$ 4,90 R$ 490,00
Papel Canson 20 folhas 250 R$ 14,70 R$ 3.675,00
Papel crepom 400 R$ 6,30 R$ 2.520,00
Papel sulfite A4 (500 folhas) |400 R$ 14,00 R$ 5.600,00
Pastas de plastico 100 R$ 7,00 R$ 700,00
Plastico de encapar 150 R$ 5,60 R$ 840,00
Post it 300 R$ 7,00 R$ 2.100,00
Tesouras 200 R$ 6,30 R$ 1.260,00
TOTAL R$ 43.543,00

Fonte: Elaborado pela autora

O prazo medio de vendas (Quadro 14) foi calculado com base nas respostas do

questionario de analise de clientes.



Quadro 14 - Prazo médio de vendas

Fonte: Elaborado pela autora

Prazo médio de vendas | % fﬁlﬁmeru de l\Iédila ponderada
dias em dias

A vista 75.00% |0 0

A prazo 20.00% |30 5]

A prazo 3.00% |60 1.8

A prazo 2.00% |90 1.8
Prazo médio |10
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O prazo média de compras (Quadro 15) foi estimado com base na entrevista dos

fornecedores, onde foi verificado que a maioria dos pagamentos nos primeiros meses apés a

abertura da loja deverdo ser feitos a vista.

Quadro 15 - Prazo médio de compras

Fonte: Elaborado pela autora

Prazo médio de compras | %o 3';;1191‘0 de :II]:'-L;l]ii:;fundemda
A vista 80.00% |0 0
A prazo 20.00% |30 5]

Prazo médio |6

A necessidade média de estoques, tempo estimado de permanéncia dos produtos em

estoque, ficou estimada em 10 dias.

No Quadro 16 vemos quanto tempo o caixa ficara descoberto.

Quadro 16 - Necessidade liquida de capital de giro em dias

Numero de dias
Recursos da empresa fora do seu caixa
1. Contas a Receber — prazo medio de vendas 10
2. Estoques — necessidade media de estoques 10
Subtotal 1 20
Recursos de terceiros no caixa da empresa
3. Fomecedores — prazo medio de compras
Subtotal 2
Necessidade Liquida de Capital de Giro em dias 14

Fonte: Elaborado pela autora
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Com o prazo médio de vendas e compras, necessidade média de estoque e necessidade

liquida de capital de giro em dias calculados pode-se entdo definir o caixa minimo (Quadro 17).

Quadro 17 - Caixa minimo

Clamxa minimo

1. Custo fixo mensal E5 8876.14
2. Custo variavel mensal E5 2357508
3. Custo total da empresa E532451.22
4. Custo total diario E51.081.71
5. Necessidade Liquida de Capital de Giro em dias |14

Caixa minimo RS 14.711.22

Fonte: Elaborado pela autora

Tendo a estimativa do investimento em estoque e 0 caixa minimo apresenta-se entao o

capital de giro (Quadro 18) necessario.

Quadro 18 - Capital de giro

Capital de giro

[nvestimentos financeiros RS

A — Estoque mnucial B5 4354300
B — Carxa minimo RS 14711.22
Total do capital de giro RS 58.254.22

Fonte: Elaborado pela autora

4.5.1.3 Investimentos pré-operacionais

Os investimentos pré-operacionais sdo aqueles compreendidos antes do inicio das

atividades da empresa, sdo aqueles gastos incorridos antes mesmo dela abrir suas portas

(SEBRAE, 2013). Os investimentos pré-operacionais da Miss Paper estdo expostos no Quadro

19.

Quadro 19 - Investimentos pré operacionais

Investimentos pré operacionais [ RS

Despesas de legalizacio ES5 2.000.00
Reformas RS 5.000.00
(continua)
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(continuac&o)

Divulgacio RS 1.000.00
Sistema de cameras RS 1.300.00
Criaco do site RS 1.000.00
Total RS 10.500,00

Fonte: Elaborado pela autora

4.5.1.4 Investimento total (resumo)

O Quadro 20 mostra o resumo do investimento total da Miss Paper.

Quadro 20 - Investimento total

Descriciio dos investimentos Valor (RS) (%)

1. Investimentos Fixos RS 3300000 (3243%
2. Capital de Giro RS 5825422 |5725%
3. Investimentos Pré-Operacionais [R5 1030000 |10.32%
Total RS 101.754.22|100%

Fonte: Elaborado pela autora

No Quadro 21 é apresentada a fonte dos recursos necessarios para a abertura da Miss
Paper.

Quadro 21 - Fontes de recursos

Fontes de recursos Valor (RS) (%)

1. Recursos proprios ES5101.754.22|100.00%
2. Recursos de terceiros R50.00 0.00%

3. Outros RS 0,00 0.00%
Total RS 101.754.22|100%

Fonte: Elaborado pela autora

4.5.2 Estimativa do faturamento mensal

A estimativa do faturamento foi feita com base na andalise de clientes e do mercado de
papelarias e em conversas com empresarios do setor. O Quadro 22 mostra a estimativa do

faturamento mensal da Miss Paper.



Quadro 22 - Estimativa do faturamento mensal

Produto (?euantida Valor unitario |Faturamento total
Adesivos 50 R$ 6,00 R$ 300,00
Agendas 50 R$ 50,00 R$ 2.500,00
Blocos de anotacédo 100 R$ 20,00 R$ 2.000,00
Cadernos 90 R$ 40,00 R$ 3.600,00
Caixas para presente 50 R$ 30,00 R$ 1.500,00
Canetas 300 R$ 2,00 R$ 600,00
CartOes 100 R$ 12,00 R$ 1.200,00
Cartolina 200 R$ 2,00 R$ 400,00
Chaveiros 50 R$ 15,00 R$ 750,00
Estojos 60 R$ 20,00 R$ 1.200,00
Ficharios 40 R$ 70,00 R$ 2.800,00
Lapis 150 R$ 2,00 R$ 300,00
Lapis de cor 12 cores 80 R$ 15,00 R$ 1.200,00
Lapiseira 150 R$ 7,00 R$ 1.050,00
Marca texto 150 R$ 6,00 R$ 900,00
Massa de modelar 12 cores |80 R$ 7,00 R$ 560,00
Papel Canson 20 folhas 100 R$ 21,00 R$ 2.100,00
Papel crepom 80 R$ 9,00 R$ 720,00
Papel sulfite A4 (500 folhas) |200 R$ 20,00 R$ 4.000,00
Pastas de plastico 200 R$ 10,00 R$ 2.000,00
Plastico de encapar 100 R$ 8,00 R$ 800,00
Post it 200 R$ 10,00 R$ 2.000,00
Tesouras 150 R$ 9,00 R$ 1.350,00
TOTAL R$ 33.830,00

Fonte: Elaborado pela autora

4.5.3 Estimativa dos custos de comercializa¢ao
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Os custos de comercializagdo (Quadro 23), no caso da papelaria, compreendem 0s

custos com impostos e taxas de administracdo de cartdo de credito. Este custo varia de acordo

com o0 montante de vendas.



Quadro 23 - Custos de comercializacdo

Descricio (%) Faturamento estimado |Custo total
1. Impostos

Aliquota sumples nacional (4.00% |ES 33.830.00 E51.353.20
Subtotal 1 RS 1.353.20
2. Gastos com vendas

Taxa de adnmunistracio do

cartdo de credito 3.25% |RS 7.442.60 RS 241 .88
Taxa de adnunistracio do

cartdo de débito 2.00% |RS 1623840 RS 32477
Subtotal 2 RS 241.88
TOTAL RS 1.595,08

Fonte: Elaborado pela autora
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Conforme resultados obtidos na andlise de clientes, foram estimados que 48% dos

pagamentos seriam feitos no cartdo de débito, 30% em dinheiro e 22% no cartdo de crédito.

4.5.4 Custo das mercadorias vendidas (CMV)

O custo das mercadorias vendidas (CMV) nada mais é do que a estimativa de vendas

em unidades multiplicado pelo seu custo de aquisicdo. O Quadro 24 mostra o custo das

mercadorias vendidas da Miss Paper.

Quadro 24 - Custo das mercadorias vendidas

Estimativa de |Custo Unitério
Produto Vendas de Materiais/ |CMV (R$)
(em unidades) |Aquisicao (R$)
Adesivos 50 R$ 4,20 R$ 210,00
Agendas 50 R$ 35,00 R$ 1.750,00
Blocos de anotacdo 80 R$ 14,00 R$ 1.120,00
Cadernos 80 R$ 28,00 R$ 2.240,00
Caixas para presente 50 R$ 21,00 R$ 1.050,00
Canetas 300 R$ 0,90 R$ 270,00
CartOes 80 R$ 8,40 R$ 672,00
Cartolina 200 R$ 1,40 R$ 280,00

(continua)



(continuacéo)

Chaveiros 50 R$ 10,50 R$ 525,00
Estojos 60 R$ 14,00 R$ 840,00
Ficharios 40 R$ 49,00 R$ 1.960,00
Léapis 100 R$ 0,80 R$ 80,00
Lapis de cor 12 cores 80 R$ 10,50 R$ 840,00
Lapiseira 80 R$ 4,90 R$ 392,00
Marca texto 150 R$ 4,20 R$ 630,00
Massa de modelar 12 cores |80 R$ 4,90 R$ 392,00
Papel Canson 20 folhas 100 R$ 14,70 R$ 1.470,00
Papel crepom 80 R$ 6,30 R$ 504,00
Papel sulfite A4 (500 folhas) |200 R$ 14,00 R$ 2.800,00
Pastas de plastico 200 R$ 7,00 R$ 1.400,00
Plastico de encapar 100 R$ 5,60 R$ 560,00
Post it 150 R$ 7,00 R$ 1.050,00
Tesouras 150 R$ 6,30 R$ 945,00
TOTAL R$ 21.980,00

Fonte: Elaborado pela autora

455 Estimativa de custos com mao de obra
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A estimativa dos custos com méo de obra da Miss Paper estdo representados no Quadro

25.

Quadro 25 - Estimativa de custos com mao de obra

Nimero de |Salario Vale Provisio | Provisio | Provisio Provisio Provisio
Funcio | . o . n g |FGTIS  |FGTS (13°|INSS INSS (13°| Total (RS)
empregados [mensal refeicio |13 férias 1/3 férias . ..
e Férias) e Férias)
Atendente | 1 RS 1.000.00 RS 400,00 |[RS 83.33 |[RS 83.33 |RS27.78 |RS 80.00|RS 1556 |RS 80.00|RS 38.89 |RS 1.808.89
TOTAL RS 1.508,589

Fonte: Elaborado pela autora

4.5.6 Estimativa de custos com depreciacao

Neste plano financeiro também foram considerados os custos com depreciacdo (Quadro

26), que, segundo SEBRAE (2013, p.93), é 0 “reconhecimento da perda do valor dos bens pelo

2

uso .



Quadro 26 - Estimativa de custos com depreciacao

Ativo Valor total Anos, _de Depreciacgdo |Depreciacéo
(R$) vida atil |anual (R$) |mensal (R$)
Ar condicionado R$2.000,00 |5 R$ 400,00 |R$ 33,33
Computador R$2.000,00 |5 R$ 400,00 |R$ 33,33
Cadeira giratoria R$ 200,00 10 R$ 20,00 R$ 1,67
Impressora de nota fiscal R$ 600,00 5 R$ 120,00 |R$10,00
Telefone (sem fio) R$ 150,00 10 R$ 15,00 R$ 1,25
Balcéo R$ 1.200,00 10 R$ 120,00 |R$10,00
Prateleiras R$ 11.900,00 |10 R$ 1.190,00 |R$ 99,17
Géndolas R$ 6.800,00 10 R$ 680,00 |R$56,67
Expositor de cartdes R$ 500,00 10 R$ 50,00 R$ 4,17
Prateleira de cartolina R$ 300,00 10 R$ 30,00 R$ 2,50
Gaveta de dinheiro R$ 300,00 10 R$ 30,00 R$ 2,50
Mesa 6 cadeiras R$ 900,00 10 R$ 90,00 R$ 7,50
Mouse R$ 100,00 10 R$ 10,00 R$ 0,83
Mesa escritorio R$ 400,00 10 R$ 40,00 R$ 3,33
Cadeira giratoria R$ 500,00 10 R$ 50,00 R$ 4,17
Impressora R$ 400,00 5 R$ 80,00 R$ 6,67
Ventilador R$ 150,00 10 R$ 15,00 R$ 1,25
Gaveteiro para documentos |R$ 400,00 10 R$ 40,00 R$ 3,33
Notebook R$ 2.500,00 5 R$500,00 |R$41,67
Prateleira R$ 600,00 10 R$ 60,00 R$ 5,00
Cofre R$ 200,00 10 R$ 20,00 R$ 1,67
Microondas R$ 150,00 5 R$ 30,00 R$ 2,50
Pia R$ 200,00 10 R$ 20,00 R$ 1,67
Tampo da pia R$ 150,00 10 R$ 15,00 R$ 1,25
Balcdo + cadeira R$ 400,00 10 R$ 40,00 R$ 3,33
Total R$ 2.355,00 |R$ 196,25

Fonte: Elaborado pela autora
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4.5.7 Estimativa de custos fixos operacionais mensais

Os custos fixos operacionais mensais, que ndo se alteram conforme a quantidade de

vendas em um determinado periodo, estdo relacionados no Quadro 27.

O Pro-labore da sdcia ficou estimado em R$1.500,00, este valor pode variar para tanto

para menos, caso a papelaria ndo tenha um bom desempenho em determinado més, quanto para

mais, caso a Miss Paper obtenha Otimos resultados financeiros. Este valor serd definido

pensando sempre na salde financeira da empresa.

Quadro 27 - Estimativa de custos fixos operacionais mensais

Descricio Custo mensal
Aluguel E5 3.500.00
[PTU RS 621.00
Agua RS 50.00
Energia eletnica E5 200.00
Telefone e Internet RS 150.00
Contabilidade RS 500.00
Salarios + encargos E5 1.808.89
Matenal de limpeza E5 20.00
Maternial de escritorio  [RS 30,00
Servigos de tercewos  |ES 100.00
Depreciacio E5196.25
Pro-labore RS 1.500.00
INSS sobre Pro-labore |RS 180.00
Total RS 8.876,14

Fonte: Elaborado pela autora

4.5.8 Demonstrativo de resultados

Com a estimativa de faturamento e custos pode-se calcular o resultado do primeiro més

de operacdes, conforme mostra 0 Quadro 28. Para o célculo anual o faturamento do primeiro

més foi multiplicado por 12. Os impostos foram calculados considerando a mudanca de faixas

na tabela no Simples Nacional.



Quadro 28 - Demonstrativo de resultados

Descriciio RS mes RS ano

1. Recetta Total com Vendas |RES 33 83000 |RS 403 960.00
2. Custos Vanaveis Totais

(-) CMV(*) RS 21.980.00 |RS 263.760.00
(-) Impostos sobre vendas |E5 135320 (RS 2064645
(-) Gastos com vendas ES 241 88 ES 290261
Subtotal de 2 RS 23.575,08 |RS 282.901.01
3. Margem de Contribuicio |RS 1025492 [E5123.058.99
4. (-) Custos Fixos Totais |RS 8.876.14 |RS 106.513.68
5. Resultado Operacional

(Lucro/Prejuizo) RS 1.3758,78 |RS16.545.31

Fonte: Elaborado pela autora

4.5.9 Indicadores de viabilidade
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Para verificar a viabilidade financeira do negdcio sdo calculados alguns dos principais

indicadores, que sdo apresentados na sequéncia.

4.5.9.1 Ponto de equilibrio

O ponto de equilibrio, momento que as vendas se equiparam as despesas, ficou

calculado em R$ 29.281,55, com o indice de margem de contribuicéo 0,30.

4.5.9.2 Lucratividade

O indice de lucratividade, lucro liquido sobre receita total, foi calculado em 4,08%.

4.5.9.3 Rentabilidade

O indice de rentabilidade ficou calculado em 16,26% ao ano, que indica que a cada ano

recupera-se 16,26% do investimento realizado no negécio.



4.5.9.4 Prazo do retorno do investimento

O prazo para que o investimento realizado na Miss Paper seja recuperado ficou

calculado em 6,2 anos.

4.6 CONSTRUCAO DE CENARIOS

Além do cenario realista, foram calculados os Demonstrativos de Resultados mensais
para 0s cenarios pessimista e otimista. Os cendrios aqui estimados representam uma variagéo de

20% no faturamento total, para mais no cenario otimista e para menos no cenario pessimista,

como mostra o Quadro 29.

Quadro 29 - Cenarios

Cenirio pessimista

Cenirio provivel

Cenirio otimista

Descriciio Valor (RS) Valor (RS) Valor (RS)
1. Receita total com vendas E5 27.064.00 E5 3383000 ES 40.396.00
2. Custos varaveis totais

(-ICMV RS 17.584.00 RS 21 980.00 RS 26.376.00
(-) Impostos sobre vendas E51.082.56 E5 135320 ES 162384
(-} Gastos com vendas ES 45332 ES 241 88 ES 679 98
Subtotal 2 RS 19.119.88 RS 23.575.08 RS 28.679.82
3. Margem de contribuicio RS 7.94412 R% 10254 92 E511.916.18
4. (-) Custos fixos totais RS 8.876.14 RS 8§876.14 R$ 8.876.14
5. Lucro/Prejuizo Operacional |-RS 932,02 R51.378,78 RS 3.040,04

Fonte: Elaborado pela autora

Como vemos, se houver uma diminuicao de 20% no faturamento estimado a Miss Paper

tera um prejuizo de 932,02.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

O presente trabalho conseguiu cumprir com seus objetivos, geral e especificos, e
responder a pergunta de pesquisa.

Segundo a pesquisa de mercado realizada, a viabilidade da Miss Paper foi comprovada.
Foi verificado que 55% dos 436 respondentes pagariam mais por produtos diferenciados de
papelaria, proposta da loja em questéo.

A anédlise de concorrentes, segundo objetivo especifico, serviu como um G6timo
embasamento para a analise SWOT. Com estas analises se tornou possivel a identificacdo de
pontos onde a Miss Paper pode se destacar.

Como ultimo objetivo especifico, a analise da viabilidade financeira gerou resultados
muito importantes para a analise do investimento em si. Constatou-se que o investimento total
necessario para a abertura da papelaria serd de aproximadamente R$100.000,00, este
investimento total é composto de investimentos fixos (R$33.000,00), capital de giro
(aproximadamente R$58.000,00) e investimentos pré-operacionais (R$9.000,00). O
faturamento mensal foi estimado em aproximadamente R$34.000,00, com um lucro liquido de
aproximadamente R$1.400,00 (cenério realista).

Portanto, é viavel a abertura de uma papelaria na cidade de Floriandpolis, onde os
clientes procuram e estdo dispostos a pagar mais por produtos com design diferenciados de
papelaria e o investimento esta de acordo com a disposicao de capital da sdcia, porém o retorno
do investimento ficou estimado em 6,2 anos (com rentabilidade calculada em 16,5%).

Vale ressaltar que os indices de lucratividade e rentabilidade podem aumentar conforme
0 crescimento do faturamento, decorrente do aumento da clientela e divulgacdo da loja,
concedimento de descontos e melhores precos vindos dos fornecedores. Estes poderdo ser

conquistados com o passar do tempo e ganho de experiéncia no mercado.
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APENDICE A - Questionario para andlise de clientes

1. Em que cidade vocé mora?*

() Floriandpolis

() Outra

Se ndo é de Floriandpolis o questionario acaba.

2. Em média, vocé frequenta papelarias:*
() Diariamente

() 2 a 6 vezes por semana

() 1 vez por semana

() 1 vez acada 15 dias

() 1 vez por més

() 1 vez por bimestre (2 meses)

() 1 vez por semestre (6 meses)

() 1 vez por ano

() Nunca

Se “Nunca” o questiondrio acaba.

3. Em que bairro vocé mora?*

4. |dade*

() Até 19 anos

() 20 a 30 anos

() 31 a40 anos
()41 a50anos
()51 a60 anos

() Mais de 60 anos

5. Sexo*
() Feminino

() Masculino



6. Sua renda mensal bruta - ou do responsavel, caso ndo possua renda propria *
() Até um salario minimo (R$ 880,00)

() De um a trés salarios minimos (R$ 881,00 a R$ 2.640,00)

() De trés a seis salarios minimos (R$ 2.641,00 a R$ 5.280,00)

() De seis a dez salarios minimos (R$ 5.281,00 a R$ 8.800,00)

() Mais de dez salarios minimos (Mais de R$ 8.800,00)

7. Escolaridade*

() Ensino fundamental incompleto
() Ensino fundamental completo
() Ensino médio incompleto

() Ensino médio completo

() Ensino superior incompleto

(') Ensino superior completo

() Mestrado ou Doutorado

8. Ocupacgao*

() Somente estudo
() Estudo e trabalho
() Somente trabalho
() Outro

9. Vocé tem filhos? *
() Sim
() Néo

Se “Sim” continuar com o questionario, se “Nao” ir para a questao 12.

10. Qual a escolaridade de seu(s) filho(s)?*
() Ensino fundamental incompleto

() Ensino fundamental completo

() Ensino médio incompleto

() Ensino médio completo

() Ensino superior incompleto

83
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() Ensino superior completo

() Mestrado ou Doutorado

11. Quem ¢é o responsavel pela compra do material escolar de seu filho?*
() Eu

() Meu conjugue

() Ele proprio

() Outra pessoa

12. Em média, quanto vocé costuma gastar a cada compra em uma papelaria? *
() Até 10 reais

() Entre 11 e 25 reais

() Entre 26 e 40 reais

() Entre 41 e 55 reais

() Entre 56 e 70 reais

() Entre 71 e 85 reais

() Entre 86 e 100 reais

() Acima de 100 reais

13. Assinale se vocé concorda ou ndo com as afirmacdes abaixo.*

A) A qualidade dos produtos é um fator importante para a escolha de comprar em determinada
papelaria.

(1) Discordo totalmente (2) Discordo parcialmente (3) Indiferente (4) Concordo parcialmente

(5) Concordo totalmente

B) Produtos diferenciados ¢ um fator importante para a escolha de comprar em determinada
papelaria.

(1) Discordo totalmente (2) Discordo parcialmente (3) Indiferente (4) Concordo parcialmente
(5) Concordo totalmente

C) A ampla variedade de produtos é um fator importante para a escolha de comprar em
determinada papelaria.

(1) Discordo totalmente (2) Discordo parcialmente (3) Indiferente (4) Concordo parcialmente

(5) Concordo totalmente
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D) O preco é um fator importante para a escolha de comprar em determinada papelaria.
(1) Discordo totalmente (2) Discordo parcialmente (3) Indiferente (4) Concordo parcialmente

(5) Concordo totalmente

E) Um bom atendimento é um fator importante para a escolha de comprar em determinada
papelaria.
(1) Discordo totalmente (2) Discordo parcialmente (3) Indiferente (4) Concordo parcialmente

(5) Concordo totalmente

F) Ofertas e descontos especiais sdo fatores importantes para a escolha de comprar em
determinada papelaria.
G) (1) Discordo totalmente (2) Discordo parcialmente (3) Indiferente (4) Concordo

parcialmente (5) Concordo totalmente

H) Estacionamento € um fator importante para a escolha de comprar em determinada papelaria.
(1) Discordo totalmente (2) Discordo parcialmente (3) Indiferente (4) Concordo parcialmente

(5) Concordo totalmente

I) Loja ampla é um fator importante para a escolha de comprar em determinada papelaria.
(1) Discordo totalmente (2) Discordo parcialmente (3) Indiferente (4) Concordo parcialmente

(5) Concordo totalmente

J) A possibilidade de parcelamento do pagamento € um fator importante para a escolha de
comprar em determinada papelaria.
(1) Discordo totalmente (2) Discordo parcialmente (3) Indiferente (4) Concordo parcialmente

(5) Concordo totalmente

K) Um ambiente bem decorado € um fator importante para a escolha de comprar em
determinada papelaria.
(2) Discordo totalmente (2) Discordo parcialmente (3) Indiferente (4) Concordo parcialmente

(5) Concordo totalmente

L) Proximidade da minha casa é um fator importante para a escolha de comprar em

determinada papelaria.
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(1) Discordo totalmente (2) Discordo parcialmente (3) Indiferente (4) Concordo parcialmente

(5) Concordo totalmente

M) Proximidade do meu trabalho é um fator importante para a escolha de comprar em
determinada papelaria.

(1) Discordo totalmente (2) Discordo parcialmente (3) Indiferente (4) Concordo parcialmente
(5) Concordo totalmente

Outro(s) fator(es) que vocé julga importante(s)

14. VVocé costuma comprar artigos de papelaria em lojas virtuais?*
() Sim
() Néo

Se “Sim” segue o questiondrio, se “Nao” ir para a questao 16

15. Vocé compra com mais frequéncia artigos de papelaria em lojas virtuais ou em lojas
fisicas?*

() Lojas fisicas

() Lojas virtuais

16. Vocé estaria disposto(a) a pagar mais por produtos de papelaria com design diferenciados?*
() Sim
() Néo

17. Qual a forma de pagamento que vocé costuma utilizar nas suas compras em uma
papelaria?*

() Dinheiro

() Cartéo de debito

() Cartdo de crédito

() Outro

*Questdes obrigatorias.
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APENDICE B - Roteiro de entrevista com fornecedores

1. Em qual cidade fica a sua empresa?

2. Vocés atendem a regido de Floriandpolis?

3. Quanto custa o frete?

4. Como o cliente realiza o pedido (telefone, e-mail, etc)?

5. Existe um valor minimo de compra para que sua empresa forneca para determinado cliente?
6. Quais formas de pagamento a sua empresa aceita?

7. Quais sdo as condi¢des de pagamento?

8. Oferecem descontos especiais para compras acima de determinado valor?



