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1. SUMARIO EXECUTIVO

1.1 Principais pontos do negdcio

A sex shop Luxos é uma empresa nacional que funcionara fisicamente oferecendo
produtos nacionais e importados para o prazer sem utilizar de vulgaridade, trazendo
também seriedade, conforto e satisfacdo aos clientes. Futuramente sera criado um

Site para vendas virtuais.

1.2 Dados dos Empreendedores, Experiéncia Profissional e Atribuicées

O sécio Erick Clayton, com atribuicbes que agregaram valores a empresa, possui
experiéncia no ramo de vendas em comeércio varejista, incluindo atribuicbes como
auxiliar administrativo/financeiro, controle de estoques, controle e cadastro de
clientes e produtos, dentre outros. Bacharel em Administragdo de Empresas pela
faculdade FAMIG.

O socio Ricardo Savallas possui experiéncia no ramo de logistica com énfase em
transportes, também na area de vendas externas, atendimento ao cliente e
fornecedores e setor administrativo. Possui atribuicbes como resiliéncia, pro-
atividade, organizacdo e comprometimento. Bacharel em Administracdo de

Empresas pela faculdade FAMIG.

O socio Leonardo Pereira possui atribuicbes como atendimento ao cliente
pessoalmente e por telefone oferecendo produtos fisicos e servicos, analise de perfil
de candidatos, capacidade de lideranca e desenvolvimento, possui também
experiéncia nos ramos de recursos humanos e processos administrativos. Bacharel

em Administracdo de Empresas pela faculdade FAMIG.

Ambos os sécios podem ser localizados na Avenida do Contorno, N° 10.185, Bairro
Prado, CEP 30.110-067, Belo Horizonte/MG, ou através dos e-mails como mostra a

sequir.
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Erick Clayton: erickclaytonrp@gmail.com
Leonardo Pereira: leopereiraadm85@gmail.com

Ricardo Savallas: ricardosavallas4@gmail.com

1.3 Dados do Empreendimento

Sdo as informacbes da localizagcdo da organizacdo, onde serdo vendidos os
produtos, ou seja, a parte fisica da empresa. Adotando a razdo social de Luxos
Comércio Varejista Ltda., que ter4 domicilio & Rua Santa Catarina n°. 1429, bairro
Lourdes, municipio de Belo Horizonte — Minas Gerais, CEP 30.170-081.

1.4 Missao

A missdo de uma empresa é sua razdo de ser, e a Luxos tém como missao
proporcionar prazer aos clientes como alcance de uma satisfacéo plena; ao mesmo
tempo em que estreita a relagdo do casal ou individuo mediante a oferta de produtos

eroticos.

Os valores de uma empresa indicam quais atitudes béasicas ela deseja tomar em
relacdo as pessoas que nela atuam com clientes e demais colaboradores. Os

valores da Luxos sao.

e Ftica;

¢ Qualidade de vida;

e Transparéncia,

e Fidelidade;

e Diversidade, criatividade e compromisso com a inovagao;
e Respeito com os empregados e clientes;

e Satisfacdo do cliente.
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1.5 Visao

A visdo traduz expectativas da organizacédo em relagéo ao futuro, e o da Luxos tem
como objetivo, ser a primeira escolha do cliente no mercado erético e sensual,
juntamente com o0 reconhecimento pela exceléncia, inovacdo e qualidade de

atendimento, sendo condecorado pela “ABEME” até 2020.

1.6 Forma Juridica

A empresa sera uma sociedade empreséaria limitada, formada através da
associacao de trés sécios. Dessa forma, a partir de seu registro, passara a existir
separacédo patrimonial entre pessoas fisicas de seus socios e a pessoa juridica por
eles constituida. Ela se encaixara em atividade empresarial por ser uma atividade
organizada, profissional que gera circulacdo de bens e servicos, como citado no

cbdigo civil no artigo n® 966, sera devidamente registrado junto a JUCEMG.

1.7  Enquadramento Tributario

A Luxos sendo uma micro-empresa ira se enquadrar no regime de tributacdo do
Simples Nacional tendo como teto para sua receita anual bruta de R$3.600.000,00

como citado na lei complementar de n°.23/2006.

1.8  Capital Social

O capital social sera de R$300.000,00 (trezentos mil reais), dividido em quotas no
valor nominal R$1,00 (um real) totalmente subscrito e a ser integralizado no prazo
de 01 (um) ano contado da data de assinatura do contrato social, em moeda

corrente nacional, dividido entre os socios conforme o Anexo 10.1.
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1.9 Fontes de Recursos

O investimento inicial serda de R$ 200.000,00, sendo R$ 100.000,00 dividido entre os

socios e R$ 100.000,00 que seréo de terceiros, empréstimo junto ao banco BNDES.
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2. ANALISE DE MERCADO

A Luxos Ltda. escolheu o tema Sex Shop, pois segundo pesquisas realizadas pelos
empreendedores, € um mercado que esta em crescimento e atualmente adquire
clientes e concorrentes de forma exponencial, ndo somente no Brasil, mas no
mundo. O mercado de vendas de produtos eréticos é uma boa opcdo de

investimento.

Porém, compreender como as tendéncias afetam a vida das pessoas, como 0S
acontecimentos nacionais e internacionais na politica, economia, sociedade e cultura
transformam comportamentos e como as mudancas no dia a dia traduzem-se de
diferentes manifestacbes na publicidade, no design, no consumo, nos produtos e

nas marcas, sao de extrema importancia para abertura de tal negécio.

O mercado nunca esteve tdo promissor para artigos relacionados ao sexo.
Revistas, jornais, sites e até psiquiatras estdo mais liberais em seus
conselhos e sempre ddo como dica sair da rotina e buscar um prazer
diferenciado. Vinicius (2011), p. 01.

Ele ainda aponta que este € o tipo de empreendimento que vende exclusivamente
produtos voltados ao publico adulto. Essas lojas vendem desde o basico que pode
ser comprado em outras lojas como preservativos, videos e revistas a produtos que

sdo encontradas somente como fantasias, vibradores, entre outros.

2.1 Mercado e Clientes

O mercado de vendas de produtos eroticos € uma boa opc¢éo de investimento, pois
como foi mencionado anteriormente, € um mercado com boa taxa de crescimento a
nivel nacional e mundial, e a Luxos foi criada para que possa suprir a necessidade

desse mercado e de seus clientes.

Segundo Coldibeli (2011), o comércio de produtos erodticos no Brasil cresceu 18,5%
em 2011, na comparagdo com o ano anterior. O pais possui mais de 30 fabricantes,
50 distribuidores e 10 mil pontos de venda, entre sex shops, lojas de lingerie, lojas

virtuais e outros estabelecimentos que oferecem produtos sensuais.
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Segundo Rossetti (2013, p.420) “A oferta de determinado produto é determinada
pelas véarias quantidades que os produtores estdo dispostos e aptos a oferecer no
mercado, em funcdo de varios niveis possiveis de precos, em dado periodo de
tempo”.

O ddlar tem subido devido a crise externa que ira afetar a economia do mundo
inteiro. Uma das consequéncias dessa crise financeira é a alta da moeda americana
em todo o mundo, a consequéncia que podera ser vista em pouco tempo € o
aumento de alguns precos, ja que muitos componentes sdo importados e a moeda
mais utilizada € o doélar americano. Assim, mesmo 0 consumidor comum comecara a
perceber aumento de precos em alguns setores da economia. E, dependendo de
quanto o délar subir, esse aumento de precos podera se tornar generalizado,

aumentando a inflacdo no Brasil.

Essa inflagdo, que sempre comeca afetando os produtos importados, acaba também
contaminando os produtos que, teoricamente ndo precisariam estar com seus
valores baseados na moeda americana. Isso é devido a muitos dos produtos serem
comercializados em dodlar, e, se eles sédo vendidos la fora por um pre¢co maior, 0
comerciante brasileiro acabara aumentando o pre¢co por aqui para nao ter
desvantagem na venda. Desse modo, ha um circulo vicioso que empurra todos os
precos para cima, independente de ter pecas ou componentes dolarizados, afirma a

equipe organize.

Devido ao aumento do délar, os produtos importados para o Brasil ficaram mais
caros, assim a oferta das empresas diminui, pois seus produtos automaticamente
elevardo os precos para nao ficar em desvantagem com o mercado, com a Luxos
nao sera diferente, pois a maioria dos produtos oferecidos para os consumidores
sao importados.

Para Luxos um aumento da demanda significa que os clientes estdo satisfeitos com
0s produtos e estao consumindo mais, dando assim preferéncia para a empresa em

um mercado tdo competitivo.
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Nas estruturas de mercado estdo condicionadas por trés variaveis
principais: nimero de firmas produtoras no mercado; diferenciacdo do
produto; existéncia de barreiras a entrada de novas empresas. No mercado
de fatores de producdo, sdo definidos as formas de mercado em
concorréncia perfeita, concorréncia imperfeita, monopdlio e oligopdlio no
fornecimento de insumos. (VASCONCELLOS; 2001, P.28).

O mercado erotico tem crescido muito atualmente, que faz com que a concorréncia
seja maior, e devido ao fato da inovacao tecnoldgica estar disponivel para todos do
mercado, faz com que a disponibilidade dos produtos eréticos também seja para

todos.

Um mercado de concorréncia perfeita € um modelo base para a teorizagao
da microeconomia acerca dos diferentes tipos de mercado. No mercado
competitivo, nenhuma empresa é capaz de alterar a cotacdo. Neste
mercado, os produtos devem ser substitutos perfeitos, pois o produto
vendido por um fornecedor no mercado é idéntico ao vendido por qualquer
outro ofertante. (MANKIW; 2007).

Devido a tais fatores, a Luxos enfrenta um mercado perfeitamente competitivo
(concorréncia perfeita), onde ha muitos compradores e muitos vendedores, e cada
concorrente ndo exerce impacto sobre os precos do mercado, pois um nao tem por
gue vender determinado produto com o dobro do valor relacionado ao seu

concorrente, pois isso faria com que o publico comprasse no mais barato.

A Luxos vem com a missdo de proporcionar total satisfacdo e qualidade para
qualquer publico, independente de classe ou as demais influéncias. Como um meio
de prever a satisfacdo dos clientes com os servigcos prestados, sera disponibilizado

na loja cartdes para reclamacgfes e também cartdes fidelidade.

O cartéo reclamacao ficara disponivel na loja, em local visivel para os clientes, onde
eles informardo o motivo de satisfacdo e/ou insatisfacdo, ap6s o mesmo devera ser

entregue a vendedora para que seja repassado para a supervisao adequada.

Analisar os consumidores e saber quais 0s principais produtos e servicos que estao
sendo mais consumidos € de extrema importancia para o negoécio. Segundo Dias

(2013), os itens mais vendidos no mercado eroético brasileiro séo:



17

Gréfico 1 - Principais Produtos Vendidos

40%

20% —

0%

iGéis Wibradores Liquidos
gCremes e Pomadas Capsulas de Banho

Fonte: Adaptado de Dias (2013)

Este grafico é uma andlise dos produtos mais consumidos pelos clientes,
independente de sexo e classe. Percebe-se que os mais vendidos sdo os géis com
cerca de 21% nas vendas, e os vibradores liquidos (novidade no mercado) com
cerca de 18%, os demais ficam em 11% cada. E importante saber quais os produtos
estdo sendo mais consumidos, para a satisfacdo dos clientes com que néo falte o

produto desejado.

A definicdo de publico-alvo é fundamental. De acordo com Kotler e Keller (2006), ha
quatro formas de segmentar o mercado e eleger seu publico alvo, sendo elas:

geografica, demografica, psicografica e comportamental.

Para a Luxos serd utilizado os critérios de segmentacao geografica, demografica e
comportamental. A empresa atendera clientes da regidao do bairro de Lourdes e a

regido central de BH, por meio de sua loja fisica e area de entregas.

J& nos critérios demogréfico e comportamental a empresa estara voltada para
maiores de 18 anos, de ambos 0s sexos, classes A - C e que possuam
comportamento, de acordo com sua religido e ocasides, como por exemplo, o Dia

dos Namorados e outras comemoracdes entre casais.
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Outro comportamento atendido pela Luxos sera o de pessoas que desejam
apimentar a relagcdo sexual com o seu parceiro (a). O quadro abaixo apresenta os

critérios de segmentacao que a empresa utilizara.

Quadro 1 - Segmentacao Luxos

Idade/Sexo | Classe Social Regidao | Comportamentos
. Bairro de
Maiores de -
Lourdes e Religido e
18 anos e .~ o~
A-C Regiao Ocasioes
ambos os -
Central de Especiais
sSexos BH

Fonte: Elaborado pelos autores

Segundo Coldibeli (2013), as mulheres representam cerca de 68% de consumidores

de produtos eréticos, veja no gréafico a seguir.

Grafico 2- Consumidores

BMulheres
.Homens

Fonte: Elaborado pelos autores

Conforme os dados no Grafico 2 € possivel analisar os principais consumidores
deste servico entre homens e mulheres, e percebe-se que 0s principais sdo as
mulheres, 0 que faz com que iSS0O seja um ponto positivo para a empresa, pois indica

gue mais da metade do publico alvo consome tal produto e servico.

Segundo Bahouth (2013) a cada 10 consumidores 7 sdo mulheres, com faixa etaria
de 18 a 25 anos e dos 26 a 35 anos, entre as que namoram e as casadas para

comemoracao de uma data especial.
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Segundo Bittencourt (2013), as mulheres compram produtos eréticos para
comemorar uma data especial, fazer uma surpresa, ou sé para agradar o parceiro.

Afirma também que 12% dos parceiros ndo aprovam.

Gréfico 3 - Aprovacao de Parceiros

‘ Aprovam em Parte

12% Nao Aprovam Aprovam

Fonte: Elaborado pelos autores

Conforme citado no Grafico 3, que trata da aprovacdo dos parceiros em relacdo a
surpresas com produtos eréticos, percebe-se que cerca de 12% ndo aprova as
surpresas, fazendo com que essa porcentagem néo influencie sobre as vendas e a

satisfacao dos clientes desde que ndo tenha um aumento.

De acordo com Kotler (2006, p. 01), “As estratégias que compde o Mix de Precos

sdo baseadas na qualidade do produto e nas formas de condi¢cdes de pagamento”.

S&o algumas estratégias: Premium que, oferece produtos de qualidade e valores
altos; Penetracdo que, oferece produtos de qualidade e com precos acessiveis e
moderados; super barganha que, oferece promocfes com o objetivo de introducao
rapida no mercado e com precos atrativos e Preco Alto que valoriza o produto,

porém um produto com a qualidade mediana e com o preco alto.

A Luxos entre as estratégias de preco apresentadas optou pela estratégia de
penetracdo, pois ira oferecer produtos de boa qualidade, porém com precos
acessiveis para o publico-alvo. A empresa também irda oferecer formas de

pagamento mais utilizadas, como cartdes de crédito e débito e/ou & vista, com o
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objetivo de realizar com mais agilidade e exceléncia o atendimento e as vendas dos

produtos para os clientes e sem muita burocracia.

2.2 Concorrentes

Foi realizada uma pesquisa em quatro grandes sex shop localizada na Galeria do

Ouvidor (Belo Horizonte) bairro centro e no bairro Lourdes.

e Ponto Sexy- O Ponto do Prazer com endereco na Rua Curitiba, n°. 715, Loja
72 A, Bairro Centro (Minas Gerais/Belo Horizonte);

e Sex Shop Cinco Estrelas - localizado na Rua S&o Paulo, n°. 656, Loja 33 B,
Bairro Centro (Minas Gerais/ Belo Horizonte), “Sex Shop Delirius” localizado
na Avenida Bias Forte, n°. 557, Bairro Lourdes (Minas Gerais/Belo Horizonte);

e Sex Shop Lourdes, localizado na Avenida Alvares Cabral, n°. 780, loja 06,
Bairro Lourdes (Minas Gerais/Belo Horizonte) eles contam com 2 a 4
funcionarios, que apontam grande conhecimento sobre o0s servi¢cos e produtos

gue estao oferecendo.

A primeira conta com horério de funcionamento de segunda a sexta, das 09h00minh
as 19h30minh, e aos sabados das 09h00minh as 14h00minh, e a sex shop Cinco
Estrelas funciona de segunda a sexta das 09h00Omin as 20h00min, e aos sabados
das 09h00minh as 14h00minh, a Sex Shop Delirius funciona 24 horas de por dia e a

Sex Shop Lourdes de segunda a sexta de 09h00minh as 20h00minh.

A sex shop Cinco Estrelas apontou que seu ponto forte € a procura por inovacao e
satisfacao dos clientes para atender aos diversos gostos, assim como a Ponto Sexy
gue também procura por inovacdo, o que muito importante para 0 ramo como esse,
estd sempre inovando € de extrema importancia, e para lhe dar com problemas
devido aos concorrentes, a Luxos Ltda. busca aprimorar seus conhecimentos
perante produtos e servigcos, procurando sempre pela inovacéo e atracdo, mantendo
um diferencial perante as demais. Ja a Sex Shop Delirius busca através de sua

experiéncia de 24 anos sempre surpreender os clientes.

Estes Sex Shops tém em comum os mesmos fornecedores tais como Santos Sex,
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Selt Love, Star, Menu dos Prazeres e Sex Fantasy e eles mesmos fornecem as
embalagens, as manutencdes sdo feitas em seus computadores e cameras de
seguranca trimestralmente para que nao haja perda de dados de clientes e

funcionérios das empresa e possa demostrar mais seguranca para todos.

Quadro 2— Precos Praticados Pelos Concorrentes

Sexy shop Lourdes | Ponto Sexy |Gnoo Estreas
Bolinhas R$ 19|(R$ 300[R$ 1000
Géis R$ 1690| R$ 300|R$ 17,90
Pomedas R$ 350| R$ 1290| R$ 10,00
Vibradores R$ 3L50| R$ 1490|Rs 9580
Anéis Penianos R$ 250|R$ 1P|RS 2350
Oleos R$ 11,90 | R$ 1390| R$ 2580
Fantasias R$ 050| R$ 1490|R$ 29,80
Camisinhas R$ 350 R$ 7,90 | R$ 4,60
Jogps R$ 1,60 R$ 050 R$ 6,90

Fonte: Elaborado Pelo Autor

Saber a média de precos dos produtos praticados pelos concorrentes em um
mercado € muito importante para uma analise econdmica. Por isso, foi elaborada
uma amostra dos principais sex shop de Belo Horizonte, incluindo precos e
principais produtos atuais vendidos. Porém, somente os pre¢os encontrados ndo sao
suficientes para saber uma estimativa da verdadeira média de precos no mercado

erotico, para isso foi utilizado o intervalo de confianca.

Em estatistica, um intervalo de confianga € um valor estimado de um
parametro estatistico. Em vez de estimar o parametro por um Unico valor, é
dado um intervalo de estimativas provaveis. Intervalos de confianca séo
usados para indicar a confiabilidade de uma estimativa. (Moreschi. P.78,
2010).

O quadro com valores encontrados esta anexa ao final do trabalho, e no quadro 2 é
possivel visualizar os intervalos para verdadeira média de precos praticados no

mercado.
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Quadro 3 — Média de Precos dos Principais Produtos

Produto Media de Pregos
(R5 3,18, RS 14,79)
Pomadas (RS 3,23, R5 10,63)
Vibradores (R3 3,32; R5 57,61)
(RS 0,90; RS 13,33)
( )

Geis

Anéis Penianos

Oleos RS 6,79, RS 18,38
Fantasias (R% 10,25, R$ 21,72)
Camisinhas (R$ 2.51; R$ 5,98)
Jogos (R$ 1,66; R$ 9,02)

Fonte: Elaborado Pelo Autor

Para elaboracao desses resultados, foi usado um intervalo com confianca de 90%,
onde foi possivel obter uma média de precos de cada produto, baseado no preco de
todos os concorrentes considerados nessa pesquisa. A média de precos dos géis
variam de R$ 3,18 a4 R$ 14,79, pomadas entre R$ 3,23 e R$ 10,63, vibradores R$
3,32 e R$ 57,61, anéis penianos tém sua media verdadeira de R$ 0,90 a R$ 13,33,
0os Oleos variam de R$ 6,79 & R$ 18,38, fantasias de R$10,25 a R$ 21,72,
camisinhas entre R$ 2,51 e R$ 5,98, e os jogos variam de R$ 1,66 a R$ 9,02.

Com esses intervalos obtidos se torna mais facil para a Luxos decidir os precos de
seus produtos em relacdo aos concorrentes, fazendo assim, com que 0S pregos
sejam favoraveis aos consumidores e a propria empresa. Porém, para se decidir de
forma concreta, utiliza-se também uma avaliacdo da elasticidade dos precos, que
contribui para melhor entendimento da empresa em relacdo aos consumidores, e diz

respeito & aceitagdo ou ndo dos consumidores em relacao a futuros aumentos.

O conceito de elasticidade é usado para medir a reagao das pessoas frente
a mudancas em variaveis econdmicas. Por exemplo, para alguns bens os
consumidores reagem bastante 16 quando o pre¢o sobe ou desce e para
outros a demanda fica quase inalterada quando o pre¢o sobe ou desce. No
primeiro caso se diz que a demanda é elastica e no segundo que ela é
inelastica. Do mesmo modo os produtores também tém suas reacbes e a
oferta pode ser elastica ou inelastica. (RIBEIRO; 2009, P.1).

Baseado em teorias sobre elasticidade de preco, a Luxos considera o preco de seus

produtos como elasticidade do preco da demanda alta, tendo em vista tratar-se de
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bens supérfluos. Devido a disponibilidade de precos e produtos, faz com que os

bens substitutos da empresa tenham sua demanda elastica.

A elasticidade do bem substituto da demanda para um bem em patrticular, é
influenciada pela disponibilidade ou ndo de bens substitutos. Quanto mais
bens substitutos estiverem disponiveis, mais elastica é a demanda, se néao
h& bens substitutos a demanda é inelastica. (RIBEIRO; 2009, P.2).

Uma elevacéo dos precos devido a fatores externos pode ocasionar a Luxos, efeitos
positivos e negativos, como, a venda dos produtos a um preco mais alto, porém, um

efeito negativo pode ser uma reducao na venda de tais.

2.3 Fornecedores

Segundo Dias (1993, p. 300) “Selecionar fornecedores é reunir um grupo maior
possivel, que preencha todos os requisitos basicos e suficientes, dentro das normas

e padrdes preestabelecidos como adequados”.

Para a empresa, é essencial manter um bom relacionamento com seus
fornecedores, e também possuir mais de uma opcao de fornecedor para cada
produto que utiliza. Pois a esses dois fatores podem garantir que a seguranca no
processo de reposi¢cao seja ainda maior. Esse relacionamento ndo nasce de um dia
para outro, iSSO requer um tempo, para que se possa conhecer a capacidade do

fornecedor, e a confiabilidade dos seus produtos ou servicos.

A Luxos Ltda. tera como fornecedores, a empresa Adao e Eva Toys fornecera artigos
e alguns cosméticos eréticos, ela esta localizada na Praca Manoel de Mesquita, n°.

14 - Vila Invernada - Sao Paulo/SP, a Adao e Eva Toys esta no mercado desde 2007.

A Adédo e Eva Toys oferece varias formas de pagamentos, pelo depdsito bancario ou
transferéncia bancéria, podendo realizar os pagamentos nos bancos Itau e
Bradesco. Pelo boleto bancario, podera dividir a compra em até trés vezes. Ja no
cartdo de crédito serdo o VISA, Mastercard, DINERS ou ELO em até cinco vezes e
no American Express em até trés vezes, porém, sO serdo parceladas as compras no

cartdo de crédito acima de R$ 150,00.
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As formas de entrega das mercadorias sao pelo Sedex, sendo o prazo de entrega
entre 24 a 72 horas Uteis. E-Sedex tera o prazo de 24 a 72 horas, realizando
entregas nas capitais e principais cidades do Brasil. A PAC tera o prazo de até
quatro dias uteis nas capitais e em até dez dias Uteis em regides metropolitanas.

Os principais produtos que serdo comercializados na Luxos Ltda., serdo 0s geéis
lubrificantes e massageadores, no valor de R$ 6,00. Dadinhos para jogos, no valor
de R$ 3,60. Algemas variadas, no valor de R$ 10,45 e R$ 23,60. Fantasias variadas,

como por exemplo, gravatinha de borboleta, no valor de R$ 5,90.

A empresa Via Tentacdo fornecera fantasias eroticas e sensuais, tangas sex e
cuecas eroticas, ela esta localizacdo na Rua Maximilian Falk, n°. 380 - Quadra 16 A.
- Perissé - Nova Friburgo/RJ, a Via Tentacao esta no mercado desde 1990.

As formas de pagamentos cartdes de crédito VISA, Mastercard, DINERS e ELO.
Deposito bancario ou transferéncia bancaria, podendo realizar os pagamentos no
Banco do Brasil. As formas de entrega das mercadorias sdo pelo Sedex, sendo o
prazo de entrega entre 24 a 72 horas em qualquer lugar do pais e E-Sedex
realizando entregas nas capitais e principais cidades do Brasil. A PAC tera o prazo
de até quatro dias Uteis nas capitais e em até dez dias uteis em regides

metropolitanas.

A empresa Gall Moda intima fornecera fantasias eroticas e sensuais, tangas sex e
cuecas eragticas, ela esta localizacdo na Rua Maximilian Falk, n°. 380 - Quadra 16 A.

Perissé - Nova Friburgo/RJ, a Gall Moda intima esta no mercado desde 1994.

As formas de pagamentos cartbes de crédito VISA, Mastercard e DINERS. Depésito
bancéario ou transferéncia bancaria, podendo realizar os pagamentos nos bancos
Itat, Bradesco e Brasil. As formas de entrega das mercadorias sdo pelo Sedex,
sendo o prazo de entrega entre 24 a 72 horas em qualquer lugar do pais. E-Sedex
ter4 o prazo de 24 a 72 horas, realizando entregas nas capitais e principais cidades
do Brasil. A PAC tera o prazo de até quatro dias Uteis nas capitais e em até dez dias
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uteis em regides metropolitanas.

Os principais produtos que serdo comercializados na Luxos Ltda., serdo 0s geéis
lubrificantes e massageadores, no valor de R$ 6,00. Dadinhos para jogos, no valor
de R$ 3,60. Algemas variadas de R$ 10,45 e R$ 23,60. Fantasias variadas, como

por exemplo, gravatinha de borboleta de R$ 5,90.

A empresa Loja do Prazer fornecera varios produtos erdticos, ela esta localizada em
Sao Paulo/SP. A Loja do Prazer realiza vendas somente pela internet e telefone, esta

no mercado ha quinze anos.

As formas de pagamentos cartdes de débito e crédito VISA, Mastercard e American
Express. Depésito bancério, podendo realizar os pagamentos nos bancos lItad,

HSBC, Bradesco e Banco do Brasil. Boleto Bancario sendo pagamento a vista.

As formas de entrega das mercadorias sdo pelo Sedex, sendo 0 prazo de entrega
entre 24 a 72 horas em qualquer lugar do pais e a PAC ter4 o prazo de até dez dias

uteis.

Os principais produtos que serdo comercializados na Luxos Ltda., serdo 0s géis
lubrificantes, no valor de R$ 13,90. Dadinhos para jogos, no valor de R$ 3,90.
Algemas variadas, no valor de R$ 23,50 a R$ 299,90. Fantasias variadas, como por

exemplo, camisolas de R$ 99,90.
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3. PLANO DE MARKETING

3.1 Produtos e Servicos

A Luxos esta focada em fornecer produtos de qualidade e que satisfaca seus
clientes, pensando nisso, foram realizadas pesquisas no mercado de sex shops da
regido de BH, e assim a Luxos determinou 0s seguintes produtos como principais,
sao eles: géis lubrificantes, pomadas lubrificantes, vibradores, anéis penianos, 6leos
em geral, fantasias em geral e camisinhas em geral, lingerie em geral e jogos

eroticos.

Os produtos mais procurados séo: 1° Lubrificante anal, 2° Gel excitante masculino,
3° Gel retardador da ejaculacdo, 4° Anel peniano (com ou sem vibrador) e 5° Gotas
Afrodisiacas ou bebidas energéticas e Bomba Peniana (desenvolvedor peniano). E
no publico feminino s&o: 1° Excitante feminino, 2° Lubrificante intimo com aquecedor,
3° Gel para sexo oral, 4° lingerie sexy e 5° Vibradores em geral, afrma ABEME
(2014).

3.2 Preco

A Luxos entre as estratégias de preco apresentadas optou pela estratégia de
penetracdo, pois ira oferecer produtos de boa qualidade, e com precos acessiveis ao
publico. A empresa também ird oferecer formas de pagamento mais utilizadas, com
0 objetivo de realizar com mais agilidade e exceléncia o atendimento e as vendas

dos produtos para os clientes e sem muita burocracia.

3.3 Divulgacao e Promocao

A Luxos utlizara o “plano de comunicacdo”, que significa realizar acdes de
publicidade externa como com clientes, e de comunicacao interna com funcionérios,

sécios e demais parceiros. Esse planejamento também € um processo de

elaboracdo estratégica e/ou planejamento estratégico para se sobressair no
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mercado sobre os demais concorrentes. Esse passo € necessario para aumento das

vendas e melhor divulgacdo da empresa e produtos.

O resultado da utilizacdo do Planejamento Estratégico para
pequenas empresas € muito grande, pois as empresas
maiores, mesmo que ndo tenham o Planejamento Estratégico
formal, normalmente ja desenvolvem atividades ligadas a ele,
como a analise ambiental, mas as pequenas dificilmente fazem
qualquer reflexdo estratégica e, para surpresa dos
empresarios, muitas vezes descobrem que pequenas
mudancas de rumo podem alterar completamente o resultado
da empresa (ALMEIDA, 2001, p. 10).

Um dos pontos a serem desenvolvidos dentro do planejamento, é a ligacdo e
comparacao da missdo da empresa e de sua atuacdo, onde todos os funcionarios
devem trabalhar em prol da realizagdo dos objetivos da organizagdo, incluidos
( missao, visao, e os valores ). Segundo Lupetti (2001, p. 83), “uma missdo bem

definida é transformada em objetivos organizacionais, metas estratégias e taticas”.

Com a missao de ser reconhecida pela ABEME, pelo mercado erético, e de trazer
plena satisfagdo para os clientes, & empresa espera contar com a contribuicdo de
todos que nela atuam, para alcance e sucesso de seus objetivos, pois com a
divulgacao externa bem sucedida, os clientes esperam por algo como atendimento

de qualidade, compromisso e 0 mais importante nesse ramo que é a total descricéo.

A Luxos desenvolverd meios de se comunicar com os clientes e funcionarios, e
também chamar a atencdo do mercado para o negoécio. Para que essa comunicagao
figue bem elaborada, a empresa utiliza uma ferramenta chamada de “Comunicacao

de Marketing”, que tera o foco de atrair o publico.

Segundo Kotler (2012), a comunicacdo de marketing € o meio pelo qual as
empresas buscam informar, persuadir e lembrar os consumidores — direta ou

indiretamente — sobre os produtos e as marcas que comercializam.

Ainda Ogden (2007), afirma que a comunicagcado é essencialmente a importancia da
comunicacdo correta para os mercados-alvo, por isso deve-se primeiramente
analisar a organizagdo para que a transmissdao de suas mensagens ocorra

corretamente.



28

A empresa tem a comunicacao direta com os seus funcionarios (onde os treina,
informa sobre as novidades, oferece cursos, dentre outros), e os vendedores da
Luxos tem o contato direto (boca a boca) com os clientes e mais variados publicos,
os clientes comentam com outros consumidores, onde todos oferecem um ao outro
um feedeback das informacOes da empresa, logo isso se encaixa nos meios de

comunicacdo da empresa, como mostrado na figura abaixo com base em Kotler:

Figura 1 — Sistema de Comunicacgao de Marketing

Empresa

Propaganda
Venda pessoal A
Intermediarios Promocgéo de vendas
Relacdes publicas

Propag anda ..............................................................
Vendapessoal |
Promog&o de vendag
Relag8es publicas |

Publicos

Fonte: Livro Principios de Marketing, Kotler e Armstrong (1993, p. 288), adaptado

No sistema de comunicacdo desenvolvido com base em Kotler, percebe-se que o
foco principal é o publico/consumidor, seguido da propaganda/venda/promocéo,
utilizando-se dos meios intermediarios que sdo os vendedores e representante

comercial, todos em conjunto para gerar lucro para empresa.

A comunicacdo da Luxos tem como objetivo atrair os clientes para poder satisfazer
suas necessidades e seus desejos. Alguns métodos que serdo utilizados para
estabelecer uma comunicagédo de forma mais direta, serd o uso de redes sociais,

tanto para divulgacdo de produtos, quanto para duavidas, sugestdes e/ou criticas.
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Através da distribuicdo de panfletos para motéis e clientes que estiverem dentro do
estabelecimento, parcerias com os motéis da cidade de Belo Horizonte e regido,
dentre outros que serdo demonstrados no plano de midia a seguir. De acordo com a

estratégia de marketing e posicionamento de mercado que utilizara:

Web — Utilizacdo de Redes Sociais (Instagram, Facebook, Twitter, WhatsApp, dentre
outros). Além de serem criadas paginas nessas redes sociais, a empresa também
tem como objetivo futuro, a criacdo de um site proprio, para venda dos produtos,
conhecido como e-commerce. Veja abaixo o custo para criacdo de um site de

compras coletivas de qualidade:

Quadro 4 — Investimento Futuro em E-commerce

Compra de Software De R$900,00 a R$ 5.000,00

Profissional de Programacéao Aproximadamente R$ 2.000,00 por més

Provedor de hospedagem Aproximadamente R$ 400,00 por més
TOTAL DO INVESTIMENTO INICIAL R$ 7.400,00

Fonte: Adaptado Alberto Valle — Consultor e Instrutor do curso e-commerce

Parcerias — Um dos diferenciais da Luxos € estabelecer uma parceria com 0s
principais motéis da cidade de Belo Horizonte e regido, de forma que 0s Nnossos
produtos figuem a disposicdo dos clientes nos motéis, e também panfletos de
divulgacdo e cortesia. Também ficara disponivel para os clientes nos motéis um

catalogo com os produtos e precos.

O catalogo deve conter os principais e mais diferentes produtos, deve também ser
algo atrativo para os clientes, com o objetivo de trazer clientela e fazer com que os
usuarios dos motéis tenham interesse na Luxos, a empresa pretende colocar no

catalogo os produtos com precos mais acessiveis e com alta qualidade.

Os motéis compram diretamente com nossos fornecedores, mais por nao
comprarem uma quantidade tdo alta de produtos, a Luxos terd capacidade de
adequar um preco mais acessivel para os motéis, pois compra quantidades maiores

de produtos, gerando assim uma fidelizacdo e uma parceria concreta entre o motel e
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a empresa. Para elaboracdo do catalogo serdo gastos aproximadamente R$ 200,00
com 300 unidades, para envio aos clientes e disponibilizacdo de alguns na loja

fisica.

Feiras — ApOs o processo de maturacdo da empresa, depois de seus 5 anos, tendo
como objetivo a participacdo na “Erética Fair’, que acontece todos os anos em Sao
Paulo — SP, que disponibilizara a empresa acesso para conhecer os principais e
mais fortes concorrentes, e também para mostrar o diferencial de nossa empresa em
relacdo as demais. A Luxos terd um gasto aproximado de R$ 5.000,00 com um
espaco médio para expor produtos, acrescentado de aproximadamente R$ 2.000,00
para criacdo de banners, folders, brindes, dentre outros que complementam a forma

de atrair os clientes que passam pela feira.

A existéncia de datas comemorativas no calendario Brasileiro € um ponto
relativamente positivo para o comércio. Se bem planejada a divulgacdo nesses

periodos, a atratividade dos clientes sera maior.

As datas comemorativas como, por exemplo, o Dia dos
Namorados, Pascoa e Natal estdo bem distribuidos por todo o
calendério. Além de muitas dessas datas servirem como motivo
para reflexdo e comemoracao, elas ainda funcionam como uma
grande ferramenta para o comércio. Que tal aproveitar estas
datas para decorar sua vitrine ou mesmo a loja inteira e lembrar
seus clientes de mais um motivo para comemorar com
produtos sensuais e eroticos. ABEME, p.1.

Datas Comemorativas do setor erdtico:

08/03 — Dia Internacional da Mulher

26/03 — Dia do Cacau e do Chocolate

13/04 — Dia Internacional do Beijo

12/06 — Dia dos Namorados

15/07 — Dia do Homem

31/07 — Dia do Orgasmo

08/08 — Dia Internacional do Orgasmo Feminino
15/08 — Dia do Solteiro

17/08 — Dia do Amor
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04/09 — Dia Mundial da Saude Sexual
06/09 — Dia do Sexo

06/09 — Dia Mundial do Sexo Oral
18/09 — Dia do Perdao

22/09 — Dia dos Amantes

30/09 — Dia da Secretaria

05/12 — Dia do Casal

Em todas estas datas, sera feita uma divulgacédo especial, que fale sobre a data, e
também dicas de produtos para usar em tal. As divulgacdes que ndo sejam as do dia
dos namorados, natal e pascoa, que sdo as mais conhecidas, serdo oferecidos

descontos maiores.

Ja no dia dos namorados que € o dia mais atrativo para 0 mercado erotico, a
propaganda sera maior, e as promoc¢des e descontos serdo mais bem elaborados.

Veja abaixo alguns dos combos elaborados para atrair os clientes:

e Combo 1 — Na compra de um vibrador acima de R$100,00 ganhe 3 bolinhas.

e Combo 2 — Compras no Dia dos Namorados com 25% de desconto acima R$
150,00.

e Combo 3 — Juntando 5 selos no cartdo fidelidade da loja, ganhara 30% de
desconto na proxima compra.

e Combo 4 — Na compra de 3 produtos da linha sadomasoquista ganhe um par
de dados erdticos.

e Combo 5 — “Kit Luxos — 5 sentidos” com desconto especial para as datas

comemorativas, saindo a R$ 150,00.

O kit é baseado nos 5 sentidos do corpo humano: tato, olfato, paladar, viséo,
audicao.

Para que o casal desenvolva cada sentido do seu corpo, veja abaixo os produtos
disponiveis para cada Kkit:
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Tato — Percepcao de texturas, dor, temperatura, produtos sugeridos: gel térmico,
uma pena erdética para passar sobre o corpo do parceiro, bolinhas explosivas,

vibrador.

Olfato - Responsavel por captar odor, produtos sugeridos: 6leo aromatico, velas

aromatico sensual, perfume de interiores com esséncia sensual.

Paladar — Relacionado a percepcdo do sabor dos alimentos, produtos sugeridos:

capsula do beijo (com 6leo comestivel), calcinha comestivel.

Visdo — Responsavel por captar imagens, produtos sugeridos: mascara, vendas,

roupas intimas sexy.

Audicdo — Responsavel por capitar os sons do ambiente, produtos sugeridos: CD

com musica sexy.

Todos os produtos estardo disponiveis para que o cliente monte a cesta da maneira
gue desejar. Os combos e promoc¢des impactam no programa de vendas, pois € uma
forma da empresa se preparar para agradar todos os gostos dos clientes, e fazer
algo atrativo tanto nos precos, quanto em formas de divulgacdes, promogdes, dentre

outros.

3.4 Distribuicdo e Vendas

Os modais de transporte tém uma importante funcdo na logistica da empresa, e
também na prestagéo de servi¢os ao cliente. Nazario (2000) afirma que o transporte
representa, em meédia, cerca de 60 % das despesas logisticas. Ele pode variar entre

4% e 25% do faturamento bruto, e em muitos casos supera o lucro operacional.

Segundo Ballou (2001), a selecdo de um modal de transporte pode ser usada para

criar uma vantagem competitiva do servigo.

A distribuicdo dos produtos da Luxos sera feita diretamente com o consumidor em

loja fisica, portanto, devido a esse fato, a empresa nao utilizard modais de transporte
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em relacdo a distribuicdo. Mas ndo se pode esquecer que por traz do recebimento
gue temos de mercadorias, estdo modais como o rodoviario e aeroviario. O
transporte rodoviario pode ter seus custos variaveis, como por exemplo, custos fixos
baixo com rodovias ja estabelecidas, e custos variaveis altos com combustivel e
manutencdo. O transporte aeroviario tem como vantagem a velocidade e distancia

alcancada.

O processo de venda é a determinagdo de qual é o negd6cio da empresa e do que
ela se propde fazer para atender o mercado. Deve ser desenvolvida sempre a partir

de algum beneficio para a sociedade, ou do mercado em si. (OLIVEIRA 2014).

O processo de venda da Luxos sera diferenciado, na loja tera ambientes distintos e
com uma sala reservada. Apos a escolha do produto feita pela o cliente, 0 mesmo

sera direcionado ao caixa para realizacdo do pagamento.

Para Las Casas (2000, p. 157), em algumas atividades especializadas, os servigos
de entrega sdo necessarios [...]. A entrega, porém, mesmo no varejo lojista €

importante. As entregas ocorrem de varias formas.

Assim a entrega dos produtos da Luxos, sera feita de forma mais discreta possivel,
evitando constrangimento e sera desenvolvida uma embalagem de forma que ndo
chame a atencéo de outras pessoas quando o cliente sair da loja, isso também a
rota considera um diferencial para seu negocio. A principio a Luxos nédo realizara
entrega dos produtos a domicilio, a entrega do produto serd no ato da compra na
loja fisica.

A Luxos é uma empresa de comércio varejista, localizada em um local de facil
acesso na cidade de BH, que realiza a venda de produtos para consumidores finais.
A empresa conta com um representante comercial, que é responsavel por divulgar
0os produtos, levar o conhecimento para os clientes, e buscar novos clientes,
produtos e novidades sobre o mercado.

Para distribuicdo correta dos produtos, e alcance do publico alvo, é necessario

planejar e executar métodos de canais de distribuicao.
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Ao utilizar intermediarios para distribuir os produtos, empresarios
conseguem atingir os clientes de maneira mais precisa e lucrativa. Ter um
bom produto n&o basta. E necessario que esse produto chegue até o cliente
certo, na quantidade certa e no momento ideal. SEBRAE, p.01.

A empresa optou pelo método de distribuicdo intensiva, pois disponibilizara de
estoque suficiente para que nao haja falta de produtos (principalmente os de alta

rotatividade como géis, vibradores e bolinhas).

Segundo Churchill (2013), a demanda € algo que o marketing pode estimular, e
também algo que ja estd acontecendo no mercado ou pode vir a acontecer

(demanda futura).

Com base em Kotler (2012), € possivel identificar 8 tipos de demanda sendo elas

negativa, inexistente, latente, declinante, irregular, plena, excessiva, indesejada.

Com base nos estudos feitos sobre os tipos de demanda, a Luxos aponta sua
demanda como “Irregular” e “Plena”, que segundo Kotler (2000) “é quando as
organizacbes estdo satisfeitas com o volume movimentado em seu negécio”. A
empresa estara satisfeita com a quantidade vendida, mesmo que em certas épocas
nao vendam tantos produtos como em outros, pois haverda ofertas de alta
atratividade para que os clientes se interessem por nossos mesmo fora de datas
comemorativas. Esse € um método para se sobressair sobre as sazonalidades do

ano.

O marketing deverd estar atento ao mercado pra mudancas nos habitos dos
consumidores. A empresa esta satisfeita com o crescimento atual do setor no
mercado, que esta atualmente sendo favorecidos com o lancamento do filme “50
tons de Cinza”, que conta com um sadico que utiliza a linha sadomasoquista com
produtos como: chicotes, mascaras, algemas, dentre outros. A Luxos tem como um
de seus objetivos de venda, vender menos produtos caros, e Divulgar mais os

produtos com precos acessiveis.
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A Luxos pretende ser a favorita no mercado e, portanto pretende ter uma demanda
de suas vendas de forma alta. O mercado erdtico vem crescendo cerca de 18% ao
ano, o que faz com nossas expectativas aumentem em relacdo as nossas vendas.
Com base nos produtos mais vendidos anualmente, registrados por uma pesquisa
feita pela ABEME, e enquete realizada por s6cios no aplicativo Survey Monkey, ficou

contatado que os produtos mais procurados sao geéis, vibradores e bolinhas.
Com base nas pesquisas e andlise realizada com concorrentes mais préximos, o

quadro abaixo expressa qual sera a estimativa de vendas da empresa para seus

primeiros cinco anos.

Quadro 5 — Projecéo de Vendas em Reais

Jan Fev Mar Abr Mai Jun Jul Ago Set Out Nov Dez Total
Ano | 25.861 | 26.861 | 32.861 | 36.861 | 40.861 | 42.206 | 36.861 | 36.861 | 40.861 | 38.861 | 35.861 | 35.516 | 430.337
1 44 44 44 44 44 ,02 44 44 44 44 44 ,86 ,28

Ano | 30.447 | 35.447 | 34.447 | 38.447 | 43.447 | 45.226 | 39.447 | 39.447 | 48.447 | 40.447 | 38.447 | 39.668 | 473.371
2 ,58 58 58 58 ,58 ,62 ,58 ,58 58 ,58 58 ,59 ,01

Ano | 34.208 | 39.208 | 38.208 | 40.208 | 44.208 | 50.092 | 42.208 | 43.208 | 49.208 | 42.208 | 42.208 | 41.326 | 506.506
3 91 91 91 91 91 ,48 91 91 91 71 ,51 ,00 ,98

Ano | 36.741 | 41.741 | 40.741 | 42.741 | 46.741 | 53.638 | 44.741 | 45.741 | 51.741 | 44.741 | 44.741 | 42.844 | 536.897
4 45 45 ,45 45 45 ,03 ,45 ,45 ,45 ,45 45 87 ,40

Ano | 38.978 | 43.978 | 42.978 | 44.978 | 48.978 | 56.769 | 46.978 | 47.978 | 53.978 | 46.978 | 46.978 | 44.187 | 563.742
5 52 52 52 52 52 93 52 52 52 52 52 14 27
Fonte: Elaborado Pelo Autor

A empresa espera vender no primeiro ano aproximadamente R$ 430.337,28, e no
segundo ano R$ 473.371,01, no terceiro ano R$ 506.506,98, no quarto R$
536.897,40, no quinto ano R$ 563.742,27.

Os valores propostos pela empresa podem sofrer alteracdes devido a economia, o
nivel e quantidades de produtos podem aumentar ou diminuir a Luxos fez seus
valores estimados com base em seus concorrentes ao abrirem, e com base em

caracteristicas mensais de demandas irregulares devido as datas comemorativas.
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4. PLANO ESTRATEGICO

Segundo Kotler (2000), o planejamento estratégico se trata de uma metodologia
gerencial que permite estabelecer a direcdo de ser seguida pela organizacéo,

visando um maior grau de interagdo com o ambiente.

O planejamento estratégico envolve a missédo, visao, valores, objetivo e estratégia.
Ele serve para que a organizagao estabeleca seu ambiente interno e externo do
ramo de atuacdo, o planejamento estratégico deve permanecer na organizacdo
enquanto ela existir, com o0 objetivo de atingir o sucesso e se desenvolvendo,

considerando o ambiente atualmente e futuramente.

4.1 Analise de SWOT

De acordo com Kotler e Keller (2012, p. 49), a analise de SWOT tem como objetivo
realizar uma “avaliacdo global das forgas, fraquezas, oportunidades e ameacas de
uma empresa. Trata-se de um meio de monitorar os ambientes externos e internos”.
Partindo desse conceito estabelecido por Kotler, a Luxos desenvolveu a sua analise
SWOT.

Quadro 6 — Andlise de SWOT

O ambiente do interior da loja da Luxos tera dois espac¢os, um para o publico
masculino e outro para o publico feminino. A escolha do ponto adequado também
€ muito importante, a localiza¢do sera no bairro de Lourdes, onde foram
realizadas umas pesquisas sobre as lojas de sex shops e mais proximas estéo na
Forcas area central de BH. Tera promocdes e brindes para os clientes. Os produtos
oferecidos pela Luxos serdo de alta qualidade e serédo passadas instrucdes e
informac6es sobre os produtos adquiridos e dos produtos que o cliente tiver
curiosidade. Embalagens discretas com apelo ecoldgico. Treinamento de
funcionérios sobre os produtos.

Fraquezas Pouca experiéncia no mercado. Funcionarios em formagéo.

Oportunidades |Mesmo com a crise econbmica 0 mercado erético ndo parou de cresce, sendo
uma oportunidade da Luxos se inserir no mercado. De acordo com ABEME
(2010), a maior regido que possui o dominio no ramo é a sudeste, com MG
ficando em segundo lugar, com isso percebe-se que a Luxos tem grandes
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oportunidades de crescimento. Maior aceitacdo desses produtos por pessoas de
diversas religibes, foi langado o sexy shop gospel onde foi criado um manual dos
produtos permitidos para a utilizacéo.

Concorrentes diretos e indiretos. Vendas online e vendas em domicilio feitas por
consultoras. Por ser um mercado que vem crescendo cada vez mais nos Ultimos

Ameacas anos e tendo um retorno financeiro satisfatério, mais pessoas teréo interesse em
investir nele, aumentando a concorréncia no ramo. Timidez das pessoas em
visitar uma loja fisica de sex shop. Moeda Americana.

Fonte: Elaborado pelos autores
4.2 BSC

O BSC (Balanced Scorecard) que traduzido para portugués, significa Indicadores

Balanceados de Desempenho, “o0 Balanced Scorecard é uma metodologia voltada a

gestdo estratégica. Esta metodologia pressupde que a escolha dos indicadores para

a gestdo de uma empresa nao deve se restringir a informacdes econémicas ou
financeiras”. (KALLAS, 2005)

A estrutura da BSC é formada por quatro perspectivas sendo elas: Clientes,

Financeira, Processos Internos e Perspectiva de crescimento e aprendizado. Com

isso a Luxos definiu a sua estratégica de BSC, de acordo com sua missao e Visao

descrita no quadro abaixo.

Quadro 7 — BSC
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BSC da Luxos

Perspectivas Objetivos Indicadores Metas
Aumento de 07% de
Financeira Crescimento da Receita Lucro Operacional faturamento a cada

dois meses.

Clientes (mercado)

Fidelizacéo dos Clientes

Satisfacédo do Cliente
e retencéo

Aumento de 10% de
retencdo ao més.

Processos Internos

Inovacéo dos Produtos

Satisfacdo do Cliente
com os produtos
novos (pés-venda)

Aumento de 12% de
satisfacdo dos clientes
ao més.

Acompanhar as

Aumento de 10% na

Capacitacdo e
Treinamento de
funcionarios

Avaliacbes de
Desempenho dos
Funcionérios

Aprendizado e

Conhecimento produtividade a cada

trés meses

Fonte: Elaborado pelos autores

De acordo com sua missédo e visdo a luxos buscou montar seu quadro BSC de
acordo com seus objetivos e metas que busca ao longo de seu desenvolvimento.

Com relagdo a perspectiva financeira, a luxos objetiva promover um retorno de
investimento adequado para o0 negocio com crescimento da receita; tendo como
indicador de seu objetivo o lucro operacional e como meta um aumento gradual de
0,7% de faturamento a cada bimestre.

Sobre a perspectiva de clientes, a luxos buscara meios para fidelizar seus clientes,
oferecendo produtos e servicos competitivos e de qualidade, tendo como indicador
do alcance dos objetivos a satisfacdo e retencédo dos clientes e com objetivo de um
aumento de 10% de retencado por més destes clientes.

Com relacéo a processo interno, a luxos tem como objetivo sempre estar inovando
seus produtos, trazendo novidades para seus clientes, mantendo assim sua
satisfacdo com as novidades e com o interesse em um crescimento de 12% de
satisfacao dos clientes ao més.

Aprendizado e conhecimento a luxos ira fazer a capacitagdo e treinamento de seus
colaboradores com intuito de habilita-los a executar suas atividades e se manterem
motivados em seu trabalho; a luxos farA acompanhamento do desempenho dos
colaboradores e com uma perspectiva de um aumento de 10% da produtividade a
cada trimestre.

5. PLANO OPERACIONAL
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5.1 Layout

A empresa se preocupa com o conforto e satisfacdo de seus clientes. Pensando
assim que foi elaborado o Layout da Luxos.

Figura 2 - Layout Geral

Fonte: Elaborado Pelo Autor

Setores:
1 - Recepcao Principal (Loja)
2 — Corredor Principal
3 — Banheiro Feminino
4 — Banheiro Masculino
5 — Corredor de Acesso
6 — 1° Recepgéo Premium (Sala Reservada)
7 —2° Recepcao Premium (Sala Reservada)
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8 — Escritdrio
9 - Cozinha
10 — Deposito de Mercadorias

11 — Estacionamento

5.2 Capacidade Produtiva

A Luxos é uma empresa que nédo utiliza de producao, pelo fato de jA comprar os
produtos prontos, e apenas revendé-los, sendo assim, uma intermediaria entre o
fabricante e o consumidor final. Porém um meio de calcular a capacidade produtiva
da empresa € com base em vendas, quantidade de clientes atendidos, espacgo

ofertado para estacionamento e atendimento.

5.3 Processos Operacionais

O processo de recebimento e controle de mercadorias visa garantir um
abastecimento continuo dos artigos necessarios, diminuindo os custos operacionais
e gerando lucros. Com isso, buscam-se oferecer um bom preco, produtos de boa

gualidade, e um produto sempre a disposi¢éo do cliente.

Segundo Petronio (2009), destaca que hoje todas as empresas procuram de uma
forma ou de outra, obter vantagem competitiva em relagdo a seus concorrentes, e na
oportunidade de atendé-los prontamente, no momento e na quantidade desejada, é
facilitada por meio da administracéo eficaz dos estoques.

Ainda Chiavenato (2008), “estocar significa guardar algo para utilizacao futura”. No
caso, se a armazenagem for longa, teremos o custo de estocagem, e se a venda for
para consumo proximo, ndo havera tempo para estocar. Desta maneira, se vé a
importancia de fazer o seu planejamento onde envolve andlise, previsdo dos
produtos estocados, e estabelecer os investimentos de produtos.

A Luxos ira controlar a entrada e saida de mercadoria por meio de sistema (Elbrus),

onde ao faturar uma venda automaticamente ele dara saida do estoque, mais para
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qgue isso ocorra antes o0 administrativo ja tera feito cadastro do produto incluindo

preco, e quantidade do mesmo em estoque.

A empresa tem alguns produtos considerados principais e de alta rotatividade, o qual
ganhara prioridade na hora da reposicdo. A compra de mercadorias sera efetuada
com base no estoque minimo designado para cada produto. Veja abaixo como

funcionara o processo de pedidos ao recebimento de mercadoria.

Figura 3 — Recebimento de Mercadoria

Fonte: Elaborado pelos autores

7z

O primeiro passo € estabelecer nossos fornecedores como ja especificado
anteriormente e no fluxograma acima, logo apds serédo solicitados os orcamentos
dos produtos necessérios e se estiver de acordo com o esperado, emitir uma ordem
de compra. A entrega de nossos fornecedores é via SEDEX, portanto ndo sera
possivel realizar um agendamento para recebimento das mercadorias, porém uma
vantagem é gue os produtos veem em caixas discretas, assim nao ird gerar nenhum

constrangimento caso tenha clientes na loja.

Apods o recebimento, que sera enviado para o gerente fazer conferéncia da nota
fiscal, verificando se tudo veio de acordo com o combinado, e também se estdo

sobre a qualidade combinada, caso a qualidade ou a quantidade nao esteja
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adequada, entraremos em contato imediato com o fornecedor, para verificar qual foi

O erro.

Para garantir que a qualidade esta de acordo e que o fornecedor esta atendendo as
necessidades da empresa e os desejos dos clientes, o conferente ir4 preencher um
formulario como em anexo, onde colocard dados como numero de nota fiscal,
gualidade dos produtos, prazo de entrega, dentre outros, e repassa-lo para o0s

superiores junto com demais documentos.

Caso esteja tudo correto, em sequéncia é feito lancamento no estoque virtual e
fisico, ordenando cada um deixando em énfase diferenca de cor, tamanho,
guantidade, dentre outros. Para garantir a certeza de produto em estoque, sera feito

mensalmente um balango/ inventario.

A tecnologia da informacéo também conhecida como T.I, tem uma funcéo importante
dentro das empresas e das atividades logisticas, como por exemplo, ajudar a
movimentar e controlar estoques entrega e rastreio de produtos, cadastros, dentre

outros, com um objetivo de aumentar o fluxo de informacdes dentro da empresa.

“Tecnologia da Informacdo é todo e qualquer dispositivo que tenha
capacidade para tratar e ou processar dados ou informacdes, tanto de forma
sistémica como esporadica, quer esteja aplicada no produto, quer esteja
aplicada no processo” Cruz (2010, p.26)

Segundo Bowesox (1996), existem alguns niveis de funcionalidade do T.I nas
empresas, como por exemplo, controles gerenciais apoiam as decisoes, e sistema

transacional.
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Figura 4 — Niveis Funcionais do T.l na Logistica

Planejamento estrategico-

-
Apoio a decisbes -

>
Controle Gerencial -

>

Sistema Transacional »

Fonte: Bonzone e Correa (2010)

Como mostrado acima o sistema transacional serve como base para as demais, e
dela séo retiradas e compartilhadas as informacdes logisticas. O controle gerencial é
onde temos a mensuracao dos indicadores geral. O apoio a decisdes € logo apos a
analise dos dados, onde teremos real nogdo do que esta acontecendo na empresa,
com um embasamento em softwares muito preciso. Depois de tudo temos o
planejamento estratégico, que logo dara apoio para futuras melhorias da estratégia

logistica da empresa.

Hoje em dia com um crescimento favoravel da tecnologia, temos a disposicao
diversos programas para auxiliar uma empresa em suas operagfes. Um dos
principais objetivos da Luxos em relacdo a estes sistemas é a reducédo do custo no
processamento de pedidos de reposi¢cdao, maior controle no fluxo de caixa,
apuracdes fiscais, diminuicdo de incertezas e reducao de niveis de estoques, para

isso utiliza-se um ERP.

Segundo Souza e Zwicker (1999), os sistemas ERP podem ser como sistemas de
informacgdes integrados, adquiridos na forma de pacotes de software comercial com

a finalidade de dar suporte a maioria das operacdes nas organizacoes.

Ainda Corréa (1997) e Miltello (1999), dizem que um ERP é constituido por médulos
gue atendem as necessidades de informacdes e de apoio & tomada de deciséo, de
todos os setores, integrados entre si, a partir de uma base de dados Unica e ndo

redundante.
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Um modelo de ERP utilizado pela Luxos sera o sistema integrado Elbrus, fornecido
pela empresa Presence, que garante uma grande integracao das tarefas executadas
na empresa por ser um sistema modular de gestdo das &reas administrativas,
financeiras e comercial. Ele permite funcbes como: cadastro de clientes e/ou
mercadorias, emisséo e recebimento de nota fiscal, analise de vendas da empresa
de acordo com vendedor, lancamentos de caixa em geral, lancamentos e

abatimentos de mercadoria em estoque, dentre outras finalidades.

Além desse sistema, como auxilio da tecnologia tera também o uso do EAN, onde
namero é a identificacdo em cédigo de barras, anexadas uma a uma em cada
mercadoria. Isso ira auxiliar quando o produto for vendido, e também nos momentos

em que for realizado o inventario.

Com a expansao do comeércio global e do uso de computadores, descri¢cdes
de produtos e servigos em linguagem simples precisam ser substituidas por
sistemas de identificagcdo que possam ser usados em todos os setores da
industria e comércio mundialmente. o cédigo de barras tem esta fungéo, é
uma forma de representar a numeracgéao, que viabiliza a captura automatica
dos dados por meio de leitura Optica nas operacdes automatizadas
(Francischini, 2002:129).

Segundo a EAN Brasil (2005), o codigo de barras € uma forma de representar a
numeracao, que viabiliza a captura automatica dos dados por meio de leitura Gptica
nas operacdes automatizadas. Umas das vantagens desse sistema € a automacao

para consulta de precos, recebimento e pedido de produtos, gestdo dos estoques.

Os codigos de barras sao lidos pela varredura de um pequeno ponto de luz
através do simbolo do cédigo de barras impresso. Os olhos veem apenas
uma fina linha vermelha emitida pelo leitor laser (scanner). Todavia, o que
acontece é que a fonte de luz do leitor esta sendo absorvida pelas barras
escuras e refletida pelos 19 espacos claros. Um dispositivo no leitor pega a
luz refletida e a converte em um sinal elétrico. (Silva, 2010).

A Luxos entende que realizando o processo de fluxograma, serdo reduzidos os
retrabalhos, redundancia e ou etapas sem necessidade, melhorando assim o

desempenho e a efetividade da organizacg&o. A seguir seu processo de fluxograma.

Figura 5 — Fluxograma Logistico
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Fonte: Elaborado pelos autores

Plano de Pessoal

Uma adequada Gestdo de Cargos e Salarios possibilita a empresa agir de forma

mais clara e transparente em relacdo as definicdes dos salarios e a concessao de
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aumentos, minimizando os fatores subjetivos e gerando um sentimento de justica

perante os colaboradores.

A construcdo do plano de cargos e salarios passa pela elaboracédo de trés etapas
sendo que esta parte do interdisciplinar se concentra, na elaboracdo do plano de
cargos e salarios; a fase de elaboracéo consiste em andlise de cargo, avaliagdo de

cargo e politica de remuneracao.

De acordo com Chiavenato (2004), analisar um cargo significa detalhar o que o
cargo exige do seu ocupante em termos de conhecimentos, habilidades e
capacidades para que possa desempenhéa-lo adequadamente. A andlise de cargos
procura também determinar quais os requisitos fisicos e mentais que o ocupante
deve possuir as responsabilidades que o cargo lhe impde e as condigcbes em que 0
trabalho deve ser feito. E também se preocupa com as especificacbes do cargo em
relacdo ao ocupante que devera preenché-lo. Segue quadro com nomeacdo dos

cargos que compde o quadro funcional da Luxos:

Quadro 8 — Cargos da Luxos

Cargo Cdédigo CBO Numero de

ocupantes
Gerente de vendas 1423-20 1
Operador de Caixa 4211-25 2
Vendedor 5211-10 2
Representante Comercial Autbnomo 3547-05 1

Fonte: Elaborado pelos autores

Quadro 9 — Ficha do Cargo de Vendedor de Comercio Varejista



Titulo do cargo: Vendedor de comércio varejista

Cadigo CBO: 5211-10

Area: Departamento de Vendas

Grupo Ocupacional: Administrativo

Descricdo Sumaria: Vendem mercadorias em estabelecimentos auxiliando
dos clientes na escolha; promovem a venda de mercadorias, mostrando
seu funcionamento; informam sobre suas qualidades e vantagens de
aquisicéo.

Descrigéo Detalhada:

1) Venda de produtos em contato direto com o cliente;

2) Expdem as mercadorias de forma atrativa em pontos estratégicos com
etiquetas de preco;

3) Abastecem os pontos de venda, gondolas, balcdes, etc.;

4) Elaboram relatérios de vendas, promocdes e pesquisa de preco
recebendo orientacdo de seus superiores;

5) Controlam entrada e saida de mercadorias;

6) Atendem clientes em lojas e mercados;

7) Fazem inventario de mercadorias para reposi¢ao.

8) Outras funcdes correlatas.

Especificagdo do Cargo

1) Instrucao: 2° Grau completo

2) Experiéncia: Simplesmente um periodo de adaptagéo

3) Esfor¢o Fisico: médio, produz fadiga fisica por exigir movimentacao
frequente pela area de servigo, manuseio de pesos leves e
ocasionalmente pesados. Assume posi¢cdes incOmodas e cansativas com
pouca intensidade.

4) Fator responsabilidade por dados confidenciais: As informacoes
manuseadas requerem alguma discricdo porque a divulgacéo delas daria
lugar a descontentamento e mal-estar entre os funcionarios.

Data da Elaboragcdo: _/ [

Responsavel:

Fonte: Elaborado pelos autores

Quadro 10 — Ficha do Cargo de Operador de Caixa
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Titulo do cargo: Operador de caixa

Cadigo CBO: 4211-25

Area: Departamento de Vendas

Grupo Ocupacional: Administrativo

Descri¢cdo Sumaria: Recebem valores de vendas de produtos e
servigos; controlam numerarios e valores; recebem contas e tributos
e processam remessa e pagamento de numerarios por meio postal.

Descricao Detalhada:

1) Processam a arrecadacdo de prestacdo de servico nas estradas
de rodagem;

2) Atualizam o caixa, visando os lucros, despesas, saldo (diario,
guinzenal, mensal e anual);

3) Atendem o publico em agéncia postal na recepcdo e entregam
objetos postais;

4) Outras funcdes correlatas.

Especificacao do Cargo

1) Instrucéo: 2° Grau completo

2) Experiéncia: 1 Ano

3) Esforco Fisico: baixo, produz alguma fadiga ao fim do periodo por
exigir que o funcionério permaneca grande parte do tempo em pé.

4) Fator responsabilidade por dados confidenciais: As informacdes
manuseadas requerem alguma discricao porque a divulgacéo delas
daria lugar a descontentamento e mal-estar entre os funcionarios.

Data da Elaboragdo: _/ [

Responsavel:

Fonte: Elaborado pelos autores.

Quadro 11 — Ficha do Cargo Representante Comercial Autbnomo
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Titulo do cargo: Representante Comercial Autbnomo

Cadigo CBO: 3547-05

Area: Comercial

Grupo Ocupacional: Profissionais de nivel superior

Descricdo Sumaria: Intermedeiam negdcios mercantis para terceiros,
utilizando mostruarios, catalogos, panfletos e quaisquer outros meios
ou instrumentos que possam facilitar as negociagdes junto a
clientela.

Descricao Detalhada:

1) Responsavel por manter a imagem da empresa que representa;
2) Enviar pedidos conforme procedimento e prazos definidos pela
contratada,;

3) Manter-se atualizado com as novidades e promocdes;

4) Outras funcdes correlatas.

Especificacdo do Cargo:

1) Instrugdo: Superior em Administragéo

2) Experiéncia: de 1 a 3 anos

3) Descricdo Complexidade das tarefas e responsabilidade por erros:
Por, permanentemente, apresentarem situagdes novas que exigem
criatividade para a solugéo dos problema, os erros identificados com
dificuldade e a reparacdo acarreta grande perda de trabalho,
constrangimentos e/ou significativos prejuizos financeiros, quer a
nivel de valor ou de imagem da empresa

4) Fator responsabilidade por dados confidenciais: As informacgdes
manuseadas requerem alguma discricdo porque a divulgacao delas
daria lugar a descontentamento e mal-estar entre os funcionarios.

Data da Elaboragcdo: _/ [

Responsavel:

Fonte: Elaborado pelos autores
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Quadro 12 — Ficha do Cargo Gerente de vendas

Titulo do cargo: Gerente de vendas
Cddigo CBO: 1423-20
Area: Departamento de Vendas

Grupo Ocupacional: Gerencial

Descricdo Sumaria: Recebem valores de vendas de produtos e
servigos; controlam numerarios e valores; atendem o publico em
agéncia postal na recepcéo e entregam objetos postais; recebem
contas e tributos e processam remessa e pagamento de numerarios
por meio postal; vendem bilhetes e ingressos em locais de diverséo;
processam a arrecadacao de prestacéo de servico nas estradas de
rodagem; vendem bilhetes no transporte urbano e interurbano;
fazem reserva e emissao de passagens aéreas e terrestres;
prestam informag6es ao publico, tais como itinerarios, horarios,
precos, locais, duracédo de espetaculos, viagens, promocgdes e
eventos etc.. Preenchem formularios e relatérios administrativos.
Descricao detalhada:

1) Dirigem o fluxo financeiro da empresa,;

2) Implementam e programam o orcamento empresarial e
administram recursos humanos;

3) Fazem investimentos na empresa;

4) Direcionam a empresa para o melhor caminho.

Especificacdo do Cargo
1) Instrucdo: Superior completo

2) Experiéncia: de 1 a 3 anos

3) Descricdo Complexidade das tarefas e responsabilidade por
erros: Por, permanentemente, apresentarem situacdes novas que
exigem criatividade para a solucdo dos problema, o0s erros
identificados com dificuldade e a reparacdo acarreta grande perda
de trabalho, constrangimentos e/ou significativos prejuizos
financeiros, quer a nivel de valor ou de imagem da empresa

4) Fator responsabilidade por dados confidenciais: As informacdes
manuseadas requerem alguma discricdo porque a divulgagéo delas
daria lugar a descontentamento e mal-estar entre os funcionarios.

Data da Elaboracdo: _/ [
Responsavel:

Fonte: Elaborado pelos autores

O conceito de avaliagdo de cargo € um processo que compara e tem o intuito de
contar o peso de cargo de acordo com as caracteristicas e requisitos, com a
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intencdo de hierarquizé-los em funcado do valor relativo (Adaptado de PONTES,
2002).

A realizacdo desta etapa sera utilizada o método quantitativo, considerado como
tradicional com o intuito de comparar os pontos, com modelos predeterminados, as
descricOes e as especificacdes dos diversos cargos da empresa, sendo distribuidos

alguns numeros de pontos.

Esta operagdo passa pela gradacdo dos fatores de avaliagdo definidos

anteriormente na especificacdo do cargo, conforme quadros em anexo.

Quadro 13 — Descricao do Fator Instrucéo

Descricao de Fator Instrucéo Gra Descricao
u

Avalia o nivel badsico de| 1 |1°grau completo.
conhecimentos tedricos minimos
requeridos para compreensdo e| 2 | 2°graucompleto.
execucao satisfatéria das atribuicdes
do cargo, adquirido por meio de 3 |2° grau mais especializacdo em
cursos oficiais de formacdo geral sua area de atuagao.

elou especifico, independentemente
da experiéncia de trabalho.

4 |Superior completo mais
especializacdo em sua area de
atuacao.

5 |Superior completo mais
especializacdo em sua area de
atuacao.

Fonte: Adaptado de Pontes, 2002
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Quadro 14 — Descrigéo do Fator Experiéncia

trabalho.

Descricao do Fator Grau Descricao
Experiéncia
Avalia o tempo minimo de 1 |Simplesmente um periodo de adaptacao
préatica exigida no cargo,
dentro ou fora da empresa, 2 |Delas3anos

para a obtencéo de
conhecimentos e habilidades
indispensaveis ao
desempenho satisfatério do
cargo. Este tempo de
experiéncia refere-se ao
exercicio de tarefas de cargo
similar de nivel inferior dentro
da empresa, ou em cargo
idéntico no mercado de

3 De 4 a 6 anos

4 |De7 a9 anos

5 |Mais de 9 anos

Fonte: Adaptado de Pontes, 2002

Quadro 15 — Complexidade das Tarefas e Responsabilidade por Erros

Descricao Grau Descricao
Complexidade
das tarefas e
responsabilidad
€ por erros
Avalia o grau de Por envolverem apenas a utilizacdo de dados e informactes
dificuldade das 1 existentes, cujas solucdes sdo conhecidas ou padronizadas,
tarefas atribuidas 0S erros nao acarretam prejuizos significativos, uma vez que
ao cargo, bem sao identificados e reparados no curso normal do trabalho.
como os efeitos S i _
qUe Seus erros qu envolverem a ut|I|z(~51gao gle dados .e |'nformagoes
podem produzir eX|sten‘Fes, cujas solugoes sdo, na maioria das vezes,
sobre as conhecidas e padronizadas, ocorrendo, eventualmente, a
atividades da 5 andlise de aIEernatlvas e a escolha de eltfmentf)s existentes
empresa, !oara .a. solucéo de problemasi, o.s er.ros séo facilmente
considerando o identificados, mas a reparacao |mpI.|ca perdq de tempo e ,
discernimento geralmente ocorre em etapa posterior e confinado a uma area
exigido, a da empresa.
variedade e a 3 | Por exigirem analises de alternativas e a escolha de

diversidade dos
problemas
envolvidos e os

elementos existentes para a de problemas, os erros,
identificados com dificuldade, e a reparacdo demandam algum
tempo, envolvendo inclusive outras areas ou danos financeiros
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meios requeridos
para o alcance
dos resultados.

de médio valor.

Por exigirem analises de alternativas e a escolha de
elementos existentes para a solu¢ao de problemas, ocorrendo
eventualmente, situacdes cuja execucado requer criatividade,
os erros identificados com dificuldade e a reparacdo
demandam bastante tempo, acarretando retrabalho de outras
areas, embaragos operacionais ou administrativos,
constrangimentos ou danos financeiros de grande valor.

Por, permanentemente, apresentarem situacdes novas que
exigem criatividade para a solucao de problemas, os erros
identificados com dificuldade e a reparacédo acarreta grande
perda de trabalho, constrangimentos e/ ou significativos
prejuizos financeiros, quer a nivel de valor ou de imagem da
empresa.

Fonte: Adaptado de Pontes, 2007

Quadro 16 — Descricao do Fator Responsabilidade por Dados Confidenciais

Descricao do
Fator de

responsabilidad

€ por erros

Grau Descricao

Avalia o grau de
dificuldade das

tarefas atribuidas

ao cargo, bem
como os efeitos
gue seus erros
podem produzir
sobre as
atividades da
empresa,
considerando o
discernimento
exigido, a
variedade e a
diversidade dos
problemas
envolvidos e os

meios requeridos

Por envolverem apenas a utilizacdo de dados e
informacgdes existentes, cujas solu¢des sao
conhecidas ou padronizadas, 0s erros nao
acarretam prejuizos significativos, uma vez que
sao identificados e reparados no curso normal do
trabalho.

Por envolverem a utilizacdo de dados e
informacdes existentes, cujas solu¢des sdo, na
maioria das vezes, conhecidas ou padronizas,
ocorrendo, eventualmente, a analise de
alternativas e a escolha de elementos existentes
para a solucao de problemas, os erros sao
facilmente identificados, mas a reparacéo implica
perda de tempo e geralmente ocorre em etapa
posterior e confinado a uma area da empresa.

Por exigirem analises de alternativas e a escolha
de elementos existentes para a resolucéo de




para o alcance
dos resultados.

problemas, os erros, identificados com dificuldade,
e a reparacdo demandam algum tempo,
envolvendo inclusive outras areas ou danos
financeiros de médio valor.

Por exigirem analises de alternativas e a escolha
de elementos existentes para a solucao de
problemas, ocorrendo eventualmente, situagdes
Cuja execucao requer criatividade, os erros
identificados com dificuldade e a reparacao
demandam bastante tempo, acarretando retrabalho
de outras areas, embaracos operacionais ou
administrativos, constrangimentos ou danos
financeiros de grande valor.

Por, permanentemente, apresentarem situagoes
novas que exigem criatividade para a solucdes de
problemas, os erros identificados com dificuldade e
a reparacao acarreta grande perda de trabalho,
constrangimento e/ou significativos prejuizos,
financeiros, quer a nivel de valor ou de imagem da
empresa.

Fonte: Adaptado de Pontes, 2002
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ApoOs a gradacao dos fatos ja tratada, deve-se indicar o grau de cada fator para cada

um dos grupos ocupacionais da empresa, conforme a tabela abaixo.

Quadro 17 — Gradacéo dos Cargos

Grupo Cargo Cdédigo CBO | Fatores de avaliagédo e sua
ocupacional respectiva gradacéo
Gerencial Gerente de 1423-20 |- Instrug&o: nivel 4
vendas

- Experiéncia: nivel 2

- Responsabilidade por
erros: nivel 5

- Responsabilidade por
dados confidenciais: nivel 2
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- Administrativo |- Vendedor 4211-25 |- Instrucdo: nivel 2
- Operador de | 5211-10 |- Experiéncia: nivel 2
caixa N
- Responsabilidade por
erros: nivel 3
- Responsabilidade por
dados confidenciais: nivel 2.
Representante |Representant 3547-05 |- Instrucdo: nivel 4
Comercial e Comercial

- Experiéncia: nivel 2

- Responsabilidade por
erros: nivel 3

- Responsabilidade por
dados confidenciais: nivel 2.

Fonte: Elaborado pelos autores

Apés a gradacéo e identificacdo dos graus dos fatores de acordo com o grupo

ocupacional, deve-se atribuir os pontos considerando a importancia relativa de cada

um para a organizacao conforme a tabela abaixo:

Quadro 18 - Pontuacédo de Fatores por Grupo Ocupacional

Grupo " = .FATOFB i

Ocupacional Cargo Instrucdo | Experiéncia |Resp. Por Erros|Resp. por Dados|dos Phriss
Grau|Pontos |GrauPontos|GraulPontos  |GrauPontos  |Pontos

Gerencial Gerente Geral 4] 2249] 5] 400f 4] 168,71] 4| 168,71] 962,36 1400

Nivel Superior |Representante 4] 2249 2] 71,13 3] 9487 4] 168,71] 559,65 1400

Nivel Médio  |Caixa 2] 7113] 1 40] 3] 9487 2 53,35] 259,26] 1100

Nivel Médio  |Vendedor 2| 71,131 2] 71,13] 4] 16871 2 53,35| 364,32] 1100

Fonte: Elaborado pelos autores

6. PLANO FINANCEIRO
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7

A competitividade entre as empresas do ramo erotico é evidente, e exige uma
administracdo financeira eficaz. Com base nisso, deve-se elaborar um plano
financeiro com base na visdo da empresa e das necessidades dos clientes, tendo
como objetivo usar esse plano para tomar futuras decisdes com base em dados

reais.

Atualmente onde a economia sofre variagcdes e encontra-se vulneravel a
fatores globais, o plano financeiro empresarial tende a ser mais valorizado e
apreciado em primeiro plano no momento de se tomar uma deciséo.
Segundo Gitman (1997, p.588)

Segundo os autores Dornelas (2001) e Dolabela (2006), no plano financeiro, devem
ser apresentadas todas as receitas e despesas do novo negdcio, ainda as agdes
planejadas e as projecdes futuras do estabelecimento, sendo que deve conter os
devidos itens: investimento inicial, custo fixo, custo variavel, mao de obra,
comissdes, despesas com vendas, matéria-prima, estoque, depreciacdo, entre
outros. Deve haver ainda capital de giro, a lucratividade e o ponto de equilibrio, deve

ser feito ainda um fluxo de caixa.

6.1 Investimento Inicial

O investimento inicial € baseado em estoque de mercadoria, aquisicdo e adequacao

do imével, abertura da empresa junto aos 6rgaos reguladores, mobilia da loja, etc.

6.1.1 Investimentos Fixos
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Quadro 19 — Investimentos Fixos

MM ONT VALOR
Computadores 3 [R$ 4.500,00
Impressoras 2 _|R$ 500,00
Mesa Cozinha 1 |R$ 60000
Cadeiras Cozinha 4 |R$ 600,00
Poltrona para Clientes 1 |R$ 60000
Geladeira 1 |R$ 1.800,00
Microondas 1 |R$ 450,00
Mesa para Computador 1 R$ 350,00
Cadeira para Mesa do Computador| 1 |[R$ 350,00
Balcdo do Caixa 2 | R$ 2.000,00
Cadeira para Balcao do Caixa 2 R$ 350,00
Filtro de Agua Mineral 1 400,00
total | R$ 6.900,00

Fonte: Elaborado Pelo Autor

6.1.2 Investimentos Pré-Operacionais

Para realizar o inicio de suas atividades a empresa devera arcar com alguns
investimentos, tais como, reformas e legalizacdo. O imovel escolhido para abertura
da empresa, no momento encontra-se alugado e em bom estado, portanto as
reformas a serem feitas serdo apenas para adaptar a loja. Veja abaixo alguns dos

investimentos a serem gastos pela empresa.

Quadro 20 - Investimentos Pré-Operacionais

Descricao Quant Valor
Registro e Legalizacédo 5 R$ 704,81
Diwlgacéao da Loja 1 R$ 1.000,00
Reforma do Imével 1 R$ 20.000,00
Treinamento de Pessoal 6 R$ 2.000,00
Exames Admissiononais| 6 R$ 120,00
TOTAL 19 R$ 23.824,81

Fonte: Elaborado Pelo Autor
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Nos investimentos pré operacionais sao dados alguns respectivos valores, como por
exemplo para registro e legalizacdo da empresa, estdo inclusos taxa de alvara
sanitdrio R$ 173,06, taxa de incéndio R$ 32,51, taxa de fiscalizacdo e
funcionamento R$ 108,67, registro inicial R$ 129,47, registro de contrato social e ata

de reunido ou assembleia dos s6cios R$ 261,10.



6.1.3 Estoques Iniciais

Quadro 21 — Estoques Iniciais

Afrodisiaco Loka Sensacao Po Magico Da Bruxinha - Str

Anel Vibro

Baralho Sensual Import Kama Sutra Hard

Baralho Sensual ChicHes

Baralho Sensual Chic Kamma Sexy

Bolinha Aromética

Bolinha o Oleo olbrasE balage ora@o o  3un-Str

Bolinha Fundonal Exdtante inquentaTonsDe inza o 2un

Bolinha Fundonal Exdtante Hetric Plus Com2un

Bolinha Fundonal Exdtante Twister Com2un - Str

Caldnha Comestivel Tentacao Chocolate - Str

Caldnha Comestivel Tentacao Morango - Str

Caldnha Comestivel Tentacao Uva - Str

ComVibro 16an- Uva

Desenvolvedor Peniano Sexy Tool Hetrico 110v

Desenvol vedor Peniano Sexy Tool Manual Seringa

Exdtante Feminino Max Shodk 6ar

Esti ulador Massageador o _ibro-To ada- _ip ixMadic

Exdtante Feminino Pessini Ponto G109 Str

Exdtante Feminino Gozzy

Fantasia Bombeira 403

Fantasia Brasileirinha

Fantasia Enfermeira 408 Mine

Fantasia Mine Colegial Preta

Fantasia Vampira

Lanterna Com Vibro

Penis 14anComGnta

Vibrador Personal Aee 15x9am Candy Shop Lilas

Vibrador Ponto GAee 5x10an CGromado

ibrador Rotativo Rosa 36 _eloddades - 10,5¢ Penetravel

Lubrificante EmAerossol Frenesi 50ML

ibrador Liguido Super Forte E Aerossol Extase 50ML

PlugAnal Estimulador De Préstata 9 X 2an - PRETO

Bomba Peniana Power Pump Tubo 18x6 Cm.

SBelclee R ~NBRRRIGGEGEE G GEBGBEG GG GG OR[>

Kit Paixao Diversao Ao Cubo

Filmes Eroticos 30
Livros 25
Batom Formato Pénis 50
TOTAL 917

Fonte: Elaborado Pelo Autor
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6.1.4

Investimento Total e Fonte de Recursos

60

O investimento inicial sera de R$ 300.000,00, sendo R$ 100.000,00 dividido entre os
socios e R$ 200.000,00 em empréstimo de terceiros, ou seja, junto ao banco
BNDES.

6.2

Gasto com Pessoal

Quadro 22 — Gasto com Pessoal

Colaborador Op. De Caixa 01|Op. De Caixa 02| Vendedor 01 | Vendedor 02 | Rep. Comercial | Gerente Geral TOTAL Total Anual
Salario R$ 937,00 | R$ 937,00 | R$ 937,00 | R$ 937,00 | R$ R$  1.500,00 | R$ 5.248,00 | R$ 62.976,00
Quebra de Caixa | R$ 123,00 | R$ 123,00 | R$ - R$ - R$ - R$ - R$ 246,00 | R$ 2.952,00
Comisséo R$ R$ R$ 300,00 | R$ 300,00 | R$ 2.000,00 | R$ 300,00 | R$ 2.900,00 | R$  34.800,00
DSR (25/5) R$ - R$ - R$ 67,69 | R$ 67,69 | R$ R$ 60,00 | R$ 195,38 | R$ 2.344,56
13° Salario R$ 88,33 | R$ 88,33 | R$ 108,72 | R$ 108,72 | R$ R$ 155,00 | R$ 549,10 | R$ 6.589,20
Férias R$ 88,33 | R$ 88,33| R$ 108,72 | R$ 108,72 | R$ R$ 155,00 | R$ 549,10 | R$ 6.589,20
1/3 Férias R$ 29,44 | R$ 29,44 | R$ 36,24 | R$ 36,24 | R$ R$ 51,67 | R$ 183,03 | R$ 2.196,36
FGTS R$ 101,29 | R$ 101,29 [ R$ 124,67 | R$ 124,67 | R$ R$ 177,73 | R$ 629,65 | R$ 7.555,80
Vale Transporte | R$ 106,40 | R$ 106,40 | R$ 91,72 | R$ 91,72 | R$ - R$ 58,40 | R$ 454,64 | R$ 5.455,68
Aux. Combustivel | R$ - R$ - R$ - R$ - R$ 400,00 | R$ - R$ 400,00 | R$ 4.800,00
Cesta Basica | R$ 130,00 | R$ 130,00 [ R$ 130,00 | R$ 130,00 | R$ R$ 130,00 | R$ 650,00 | R$ 7.800,00
Plano Saude R$ 143,57 | R$ 143,57 | R$ 143,57 | R$ 143,57 | R$ R$ 143,57 | R$ 717,85 | R$ 8.614,20
Aviso R$ 88,33 | R$ 88,33 | R$ 108,72 | R$ 108,72 | R$ R$ 155,00 | R$ 549,10 | R$ 6.589,20
13° Aviso R$ 7,36 | R$ 7,36 | R$ 9,06 | R$ 9,06 | R$ R$ 12,92 | R$ 45,76 | R$ 549,12
Férias do Aviso | R$ 7,36 | R$ 7,36 | R$ 9,06 | R$ 9,06 | R$ R$ 12,92 | R$ 45,76 | R$ 549,12
1/3 F. do Aviso | R$ 2,45 | R$ 2,45 | R$ 3,02 | R$ 3,02 | R$ R$ 4,31 | R$ 15,25 | R$ 183,00
FGTS Aviso R$ 8,44 | R$ 8,44 | R$ 10,39 | R$ 10,39 | R$ R$ 14,81 | R$ 52,47 | R$ 629,64
Multa FGTS R$ 54,86 | R$ 54,86 | R$ 67,53 | R$ 67,53 | R$ - R$ 96,27 | R$ 341,05 | R$ 4.092,60
TOTAL R$ 1.916,16 | R$ 1.916,16 | R$ 2.256,11 | R$ 2.256,11 | R$  2.400,00 | R$  3.027,60 | R$ 13.772,14 | R$ 165.265,68

Fonte: Elaborado pelo Autor

A empresa contara com 6 (seis) colaboradores, sendo dois caixas, dois vendedores,

um representante comercial, e um gerente geral (que cuidara da gestdo da loja

como um todo). Os salarios mensais serdo respectivamente R$ 937,00 para caixa e

vendedor, R$ 2.000,00 para o representante comercial (projecdo), e R$ 1.500,00

para gerente geral. A projecao total de gastos mensal no valor de R$ 13.772,14 por

més de funcionamento, totalizando um valor anual de R$ 165.265,68.

Todos os célculos relativos a fim do contrato de trabalho foram feitos com base

mensal por ndo se tratar de uma empresa com alto giro de funcionario. Embora o
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valor do DSR seja de R$ 60,00, foi adotado o valor de R$ 67,69 devido em virtude

de forca de confeccéo coletiva.

6.3 Remuneracao dos Socios

A remuneracdo dos soOcios serd dada de acordo com o0 numero de cotas
estabelecido no contrato social. O valor a ser recebido por cada so6cio mensalmente,
sera inicialmente prefixado em R$ 2.000,00 conforme quadro do Anexo, € 0

complemento da remuneracéo sera os dividendos que varia conforme os lucros.

6.4  Projecao de Despesas

As despesas sd@o os sacrificios de ativos para a obtencdo de receitas. Segundo
Megliorini (2007 p. 7) “as despesas correspondem a parcela dos gastos consumida

para administrar a empresa e realizar as vendas”.

Ou seja, sdo o0s gastos incorridos fora do processo produtivo. As despesas,
contrarias aos custos, sdo confrontadas diretamente com o resultado do periodo.
Despesas fixas sdo aquelas que ndo variam em funcdo do volume de vendas.

Exemplo: Aluguel de salas da administracdo geral da empresa.

Descriminacgéo detalhada da remuneracao total do vendedor e do operador de caixa

da Luxos observar anexo.

Quadro 23 — Despesas Fixas



Abaixo estd o quadro com as despesas variaveis da empresa, pois nem sempre tera

Fonte: Elaborado Pelo Autor

esse valor, e pode mudar de acordo com o mercado.

Quadro 24 — Despesas Variaveis

ITE QUANTIDA VALO Total em 5

Teleforld DE— R$ R RAMOS 3 5mpo
EnerGRIPOTatIvo 1 RY,00 R £.100,0
EGHE 1 0V R 0%550,0
Contabilidad 1 P00 R 3%40,0
Pac. Serv. 1 Q. uu R 0%60,0
(PRSISBEPS 3 RY.00 R 30900,0
Qended 2 RUUU.UU 5 551 3[R 91.106,9
BRix 2 R 9.837,0| R >9.185,0
FOTAL 1 R 19.528,3| R 59.641,9

3 3 9 3 5

ITEM QNT VALOR TOTAL EM 5 ANOS
Lanches dos Funcionérios 5 R$ 400,00 | R$ 2.000,00
Material de Escrit6rio 1 R$ 300,00 | R$ 1.500,00
Manutencao da loja 1 R$ 300,00 | R$ 1.500,00
Propagandas da Empresa 1 R$ 1.000,00 | R$ 5.000,00
Material de Limpeza 1 R$ 150,00 | R$ 750,00
Agua para Filtro 1 R$ 150,00 | R$ 750,00
3% Comissdo deVendedores 2 R$ 300,00 | R$ 1.500,00
10% Comissao repres. 1 R$ 2.000,00 | R$ 10.000,00
Uniformes 5 R$ 280,00 | R$ 1.400,00
TOTAL 18 R$ 4.880,00 | R$ 24.400,00

6.5 Custo do Produto

Fonte: Elaborado Pelo Autor
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A definicdo de custo dos produtos da empresa foi elaborada com base em pesquisas

de mercado, levando em consideragcdes possiveis concorrentes e fornecedores.

Quadro 25 — Precos de Venda
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TOTAL A |TOTAL SEM

PRODUTOS QUANT| PRECO |DESCONTO APAGAR |DESCONTO

Vibrador Rotativo 1 R$ 180,00 5% R$ 17L,00 | R$ 180,00
Afrodisiaco Loka Sensacao Po Magico Da Bruxinha - Str 1 R$ 10,00 5% R$ 9,50 | R$ 10,00
Anel Vibro 1 R$ 20,00 5% R$ 19,00 | R$ 20,00
Baralho Sensual Import Kama Sutra Hard 1 R$ 30,00 5% R$ 2850 | R$ 30,00
Baralho Sensual Chic Eles 1 R$ 15,00] 5% R$ 1425|R$ 15,00
Baralho Sensual Chic Kamma Sexy 1 R$ 20,00] 5% R$ 1900| R$ 20,00
Bolinha Aromética 1 R$ 3,75 5% R$ 3,56 | R$ 3,75
Bolinha Com Oleo Colbras Embalagem Coracao Com 3un - Str 1 R$ 13,00 5% R 1235|R$ 13,00
Bolinha Fundonal Exdtante Cinguenta Tons De Ginza Com 2un 1 R$ 14,75 5% R$ 1401|R$ 14,75
Bolinha Fundonal Exdtante Hetric Plus Com2un 1 R$ 14,75 5% R$ 1401|R$ 14,75
Bolinha Fundonal Exdtante Twister Com 2un - Str 1 R$ 14,75 5% R$ 1401|R$ 14,75
Calcdnha Comestivel Tentacao Chocolate - Str 1 R$ 29,99 5% R$§ 2849 | R$ 29,9
Caldnha Comestivel Tentacao Morango - Str 1 R$ 29,99 5% R 2849 | R$ 29,9
Caldnha Comestivel Tentacao Uva - Str 1 R$ 29,99 5% R$ 2849 | R$ 29,9
ComVibro 16am- Uva 1 R$ 95,00 5% R 90,25|R$ 95,00
Desenvolvedor Peniano Sexy Tool Hetrico 110v 1 R$ 143,00) 5% R$ 13585|R$ 143,00
Desenvolvedor Peniano Sexy Tool Manual Seringa 1 R$ 70,00] 5% R$ 6650]|R$ 70,00
Exdtante Feminino Max Shodk 6gr 1 R$ 25,00 5% R¢ 2375]|R$ 25,00
Estimulador assageador Com ibro-Tomada- ipmix agic 1 R$ 230,00) 5% R$ 21850 | R$ 230,00
Exdtante Feminino Pessini Ponto G 10g Str 1 R$ 35,00] 5% R$ 3325|R$ 35,00
Exdtante Feminino Gozzy 1 R$ 80,00 5% R$ 76,00 | R$ 80,00
Fantasia Bombeira 403 1 R$ 60,00 5% R$ 57,00 | R$ 60,00
Fantasia Brasileirinha 1 R$ 60,00] 5% R$ 5700|R$ 60,00
Fantasia Enfermeira 408 Mine 1 R$ 80,00] 5% R$ 76,00 | R$ 80,00
Fantasia Mine Colegial Preta 1 R$ 70,55 5% R$ 6702|R$ 70,55
Fantasia Vampira 1 R$ 70,55 5% R$ 6702|R$ 70,55
Lanterna Com Vibro 1 R$ 220,00) 5% R$ 209,00 | R$ 220,00
Penis 14cnComCinta 1 R$ 100,00) 5% R$ 9500|R$ 100,00
Vibrador Personal Aee 15x9amn Candy Shop Lilas 1 R$ 75,90 5% R$¢ 7211|R$ 75,90
Vibrador Ponto G Aee 5x10cm Cromado 1 R$ 75,90 5% R¢ 7211|R$ 75,90
ibrador Rotativo Rosa36 eloddades - 10,5am Penetravel 1 R$ 249,90, 5% R$ 23741 |R$ 249,90
Lubrificante Em Aerossol Frenesi 50ML 1 R$ 17,29 5% R$ 1643 |R$ 17,29
Vibrador Liquido Super Forte Em Aerossol Extase S0ML 1 R$ 22,90 5% R 21,76 | R$ 22,90
Plug Anal Estimulador De Préstata 9 X 2an- BPRETO 1 R$ 34,99 5% R$ 3324 |R$ 34,9
Bomba Peniana Power Pump Tubo 18x6 Cm. 1 R$ 99,99 5% R§ 9H49]|R$ 99,99
Kit Paixao Diversao Ao Cubo 1 R$ 25,00 5% R¢ 2375|R$ 25,00
Filmes Eroticos ]l R$ 15,00 5% R$ 1425]|R$ 15,00
Livros 1 R$ 24,99 5% R$ 2374 | R$ 24,9
Batom Formato Pénis 1 R$ 8,00 5% R$ 7,60 | R$ 8,00
TOTAL R$ 241493

Fonte: Elaborado pelo autor

Os custos diretos sédo aquisicdo do produto com base no preco estipulado pelo

fornecedor e os custos indiretos sédo todos os gastos de modo geral.

6.6 Previsao de Vendas
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Segundo Gitman (1997, p.590), “O orcamento de caixa, ou projecao de caixa, € um
demonstrativo dos fluxos das entradas e saidas projetadas de caixa da empresa,
usado para estimar suas necessidades de caixa em curto prazo”. Com base nisso, a

Luxos elaborou sua projecéo de orcamentos, como demonstra no quadro abaixo.

Quadro 26 — Previsao de Orcamentos de Vendas

Jan Fev Mar |Abr Mai Jun Jul Ago |Set Out Nov |Dez |Total

25.86| 26.86 | 32.86 | 36.86| 40.86| 42.20 | 36.86 | 36.86| 40.86| 38.86| 35.86| 35.51|430.33
144 1,44 1,44 1,44| 1,44| 6,02 1,44| 1,44| 1,44| 1,44| 1,44| 6,86 7,28

30.44| 35.44 | 34.44| 38.44| 43.44| 45.22| 39.44| 39.44| 48.44| 40.44| 38.44 | 39.66 | 473.37
7,58| 7,58| 7,58| 7,58 7,58| 662| 7,58| 7,58| 7,58| 7,58| 7,58| 8,59 1,01

34.20| 39.20| 38.20| 40.20| 44.20| 50.09| 42.20| 43.20| 49.20| 42.20| 42.20| 41.32|506.50
891 891| 891 891| 891 2,48| 891 891| 891 8,71| 8,51| 6,00 6,98

36.74| 41.74| 40.74 | 42.74| 46.74| 53.63 | 44.74| 45.74| 51.74| 44.74| 44.74| 42.84|536.89
1,45| 145 1,45| 1,45 1,45| 8,03| 1,45| 1,45| 1,45| 1,45| 1,45| 4,87 7,40

38.97| 43.97| 42.97| 44.97| 48.97| 56.76 | 46.97 | 47.97 | 53.97| 46.97 | 46.97 | 44.18 | 563.74
8,52| 8,52| 852| 852| 852 993| 852| 852| 852| 852| 852 7,14 2,27

Fonte: Elaborado pelo autor

A previsdo de vendas da Luxos foi elaborada levando em consideracdo as
necessidades financeiras da empresa e do mercado. Em comum acordo entre os
socios, buscando esta o mais dentro possivel da realidade, e com isso, espera-se ter
uma venda média de R$35.861,44 do més de janeiro a dezembro no primeiro ano de
atividade, salvo no més de junho, onde devido a sazonalidade a um aumento nas
vendas de cerca de 30%. Para observar o cronograma dos anos seguintes basta ir

aos anexos, feito a projecao de vendas se obtém o cronograma de recebimento.

6.7 Impostos Sobre Faturamento

Quadro 27 — Impostos
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Impostos Ano |
Jan Fev Mar Abr Mai Jun Jul Ago Set Out Nov Dez
R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
1.034,4 | 1.067,2| 1.314,4| 1.4744| 1.634,4| 1.688,2| 1.474,4| 1.4744| 1.6344| 15544 | 1.434,4| 1.420,6
6 6 6 6 6 4 6 6 6 6 6 7
Impostos Ano Il
Jan Fev Mar Abr Mai Jun Jul Ago Set Out Nov Dez
R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
1.217,9| 1.417,9| 1.377,9| 1.537,9| 1.737,9| 1.809,0| 1577,9| 1.577,9| 1.937,9| 1.617,9| 1.537,9| 1.586,7
0 0 0 0 0 6 0 0 0 0 0 4
Impostos Ano Il
Jan Fev Mar Abr Mai Jun Jul Ago Set Out Nov Dez
R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
1.368,3| 1.568,3| 1.528,3| 1.608,3| 1.768,3| 2.003,7| 1.688,3| 1.728,3| 1.968,3| 1.688,3| 1.688,3| 1.653,1
6 6 6 6 6 0 6 6 6 6 6 4
Impostos Ano IV
Jan Fev Mar Abr Mai Jun Jul Ago Set Out Nov Dez
R$ RS$ RS$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
1.469,6 | 1.669,6 | 1.629,6| 1.709,6 | 1.869,6 | 2.1455| 1.789,6 | 1.829,6| 2.069,6| 1.789,6 | 1.789,6 | 1.713,7
6 6 6 6 6 2 6 6 6 6 6 9
Impostos Ano V
Jan Fev Mar Abr Mai Jun Jul Ago Set Out Nov Dez
R$ RS$ RS$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
1559,1| 1.759,1| 1.719,1| 1.799,1| 1.959,1| 2.270,7| 1.879,1| 1.919,1| 2.159,1| 1.879,1| 1.879,1| 1.767,4
4 4 4 4 4 9 4 4 4 4 4 9

Fonte: Elaborado Pelo Autor

O quadro acima, exibe os impostos de modo geral, contendo os 5 primeiros anos da

Luxos. Segundo pesquisa feita pelos autores, ha uma porcentagem do CPP de

2,75% e ICMS, de 1,25%, totalizando 4% de impostos sobre faturamento.

6.8

Projecdes Financeiras

As projecOes sdo todas baseadas a partir da necessidade financeira da empresa, e

das oportunidades encontradas atualmente no mercado. Séo elas: fluxo de caixa,

projecéo de resultado, analise de investimento, dentre outras.
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O planejamento financeiro é um dos aspectos importantes para
funcionamento e sustentacdo de uma empresa, pois fornece roteiros para
dirigir, coordenar e controlar suas acdes na consecucado de seus objetivos.
Dois aspectos-chave do planejamento financeiro sdo o planejamento de
caixa e de lucros.O primeiro envolve o planejamento do orgamento de caixa
da empresa; por sua vez, o planejamento de lucros é normalmente realizado
por meio de demonstrativos financeiros projetados, os quais sao Uteis para
fins de planejamento financeiro interno, como também comumente exigidos
pelos credores atuais e futuros." (Gitman,1997, p.588).

A partir deste topico serdo explicadas de maneira detalhada todas as projecdes

financeiras feitas pelos empreendedores da Luxos.

6.8.1 Fluxo de Caixa

Segundo Silva (2007), o fluxo de caixa (cash flow) é considerado por muitos
analistas um dos principais instrumentos de analise, proporcionando-lhes identificar
0 processo de circulagéo do dinheiro, através da variacdo de caixa. Parte ndo menos
importante na elaboracdo de um plano de negdcio sélido e confiavel, € a definicao

assertiva do investimento inicial.

Fluxo de caixa € um mecanismo que apura a resultante
entre o fluxo de entradas e o de saidas de moeda corrente
em determinado periodo de tempo, ou como sendo um
conjunto de procedimentos que permite, antecipadamente,
avaliar as decisbes pertinentes a administracdo de
recursos financeiros. (ZDANOWICZ 1986, p.37).

Quadro 28 - Fluxo de caixa Ano 01
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saldolnicial | | R$ 167544|R$ 8.620,05 |R$ 28.13317 |R$ 56.100,16 |R$ _ 91.534,74]
Fornecedores R$ 13.399,10 | R$ 160.789,20 | R$ 176.868,12 | R$ 189.248,89 | R$ 200.603,82 | R$ 210.634,01
aluguel R$ 18.000,00 | R$ 18.000,00 | R$ 18.000,00 | R$ 18.000,00 | R$ 18.000,00
Lanches dos Funciondrios R$ 1.800,00 |R$ 1.800,00 |R$ 1.800,00 |R$ 1.800,00 | R$ 1.800,00
Material de Escritdrio R$ 1.800,00 |R$ 1.800,00 |R$ 1.800,00 |R$ 1.800,00 | R$ 1.800,00
Manutencdo da loja R$ 1.560,00 |R$ 1.560,00 |R$ 1.560,00 |R$ 1.560,00 | R$ 1.560,00
Propagandas da Empresa R$ 2.400,00 |R$ 2.400,00 |R$ 2.400,00 |R$ 2.400,00 | R$ 2.400,00
Material de Limpeza R$ 1.800,00 | R$ 1.800,00 | R$ 1.800,00 | R$ 1.800,00 | R$ 1.800,00
Agua para Filtro R$ 1.800,00 | R$ 1.800,00 | R$ 1.800,00 | R$ 1.800,00 | R$ 1.800,00
3% Comisséo deVendedores R$ 3.60000| R$ 3.960,00 |R$ 4.237,20 |R$ 4.49143 |R$ 4.716,00
10% Comissao repres. R$ 24.000,00 | R$ 26.400,00 | R$ 28.248,00 | R$ 29.942,88 | R$ 31.440,02
Uniformes R$ 280,00 | R$ 280,00 | R$ 280,00 | R$ 280,00 | R$ 280,00
Energia Elétrica R$ 3.000.00 |R$ 3.000.00 |R$ 3.000.00 |R$ 3.000.00 | R$ 3.000.00
Agua R$ 840.00 | R$ 840.00 | R$ 840.00 | R$ 840.00 | R$ 840.00
Contabilidade R$ 10.560.00 | R$ 10.560.00 | R$ 10.560.00 | R$ 10.560.00 | R$ 10.560.00
Pac. Serv. bancarios

Prolabore

Vendedor

Caixa R$ 22.044,00 | R$ 24.248,40 25.945,79 | R$ 27.502,54 28.877,66
Telefone Fixo + Internet R$ 2.16000 |R$ 2.160.00 |R$ 2.160.00 |R$ 2.160.00 | R$ 2.160.,00
Manutencdo do Site R$ 1.800.00 |R$ 1.800.00 |R$ 1.800.00 |R$ 1.800.00 | R$ 1.800.00
Gerente opracional R$ 36.331,08 | R$ 39.964,19 |R$ 42.761,68 | R$ 45.327,38 | R$ 47.593,75
Investimento inicial R$ 23.300,00 | R$ - |R$ - | R$ - |R$ - |R$ .
taxa de cartdo R$ 7.916.69 | R$ 8.693.88 | R$ 9.292.32 |R$ 9.841.17 | R$ 10.325.99

impostos

Fonte: Elaborado pelos autores

Conforme demonstrado no quadro 02, o fluxo de caixa da Luxos leva em
consideragao o investimento inicial, como a aquisi¢cdo de computadores, poltronas,
cadeiras, mesas, etc... Custos e despesas, fixas e variaveis, aqui se inclui entre
outros: Aluguel do espaco, salarios e comissdes, energia elétrica, agua, servicos de
contabilidade e bancarios, lanches de funcionarios, material de escritério,
manutencao fisica da loja e estoque inicial de mercadorias, levamos também em
consideracdo para os calculos, despesas pré-operacionais como reforma e
preparacao para inicio das atividades no local alugado e custos com legalizacdo da

empresa junto aos 6érgaos reguladores.

Para definicdo do custo com aluguel, foi feita pesquisa de preco, levando em
consideracéo a localizacéo e o espaco fisico pretendido pela Luxos, chegando & um
valor médio de R$ 1.500,00 (més), ja para a definicdo dos custos com maquinas de
cartdo, foi considerado o valor de R$ 144,80 (més) de aluguel + a média das taxas
da marca cielo, que sao de 2% para debito, 2,5% para crédito sem parcelamento e
de 3,25% para compras com até 3 parcelas, chegando a4 uma taxa média de 2,58%

sobre uma estimativa de 70% (média das compras feitas com cartdo no varejo) das
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6.8.2 Projecao de Resultado
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Para elaboracdo do DRE da empresa, é necessario avaliar também o orcamento de

caixa, como demonstra o quadro abaixo.

Quadro 29 — Orcamento de caixa

ORCAMENTO DE CAIXA
JA FE MA AB MA  ANO Ljy Ju AG SE ou NO DE
SALDO M 18.000," 3.000,|[R 3.000,[R 3.000,[R 3.000,[R 3.000,][R 3.000,][®R 3.000,[R 3.000,[R 3.000,[® 3.000,[R 3.000,
REERAF R 00592 [R 3:0275[R FWoes|R 30861, [R 3861, |R 40898 [R 390734 [R 0578 [R 30578 [R F8e1,|R FP861,|R 30861,
PSGRNECEDOR 71 - |[R 3D466,|R 3932, [R 44.399[R 44399 [R 23.399|R 48185 |R ©3.185|R ©%.185|R 44.399[R 44.399[R 44.399,
RED DE R 13.544|R 13/544[R 183544 |R 18.544|R 18.544|R 18.544[R ©3.544[R 83544 [R ©3.544|R 18544|R 18544 |R 18.544,
DBBPES R 37650, |R 37650, [R 37650, [R 37650 [R 37650, |[R 37.650,[R 37650,[R 37650, [F /650, [® 3650, [®R 37650, [® 37650,
JARO $ 00 § 00 § 00 $ 00 $ 00 $ 00 $ 00 $ 00 $ 00 3 00 3 00 3 00
POST R 1.034, [R 1.067, |R 1.314, [R 1.474, [R 1.634, |[R 1.688, |R 1.474,4& 1.474, |R 1.634, |R 1.554, |R 1.434, [R 1.420,
BUGU R 4%00, [R 7Z%00, [R 4%00, [R 4500, [R 4%00, [R %500, [R 1.500, [R 4%00, [R 4%00, [R 4%00, |[R 4%00, (R 2500,
ALD kR 189445, [k 9%61, [R 9®8s, [R U915, [R U915, |[R B3B70, [R 9%01, [¢ U954, [* U954 |R U815 |R U915, |R 0915,
RPLICAC $ 32.445,[% 189231, [® 133372, [° 129940,[° 109284, [P 130758, [¢ 139317, K® 112716, K% 8479, ¢ 5374, [ 2%44, [¢ 988,
AES. $ 42 332569, % 13.383, 93525, 6 49.969, i 20.387, [F> 38.915, [/ 25.470, [ 11833, 86159, 3629, 24873,
ERIFRESTIM 5 87 $ 82 $ 89 335 3 24 3 78 $ 50 3 39 3 91 3 71 3 21
PEG. R -
TRES- R 3.000,/|R 3.000,[R 3.000,|R 3.000,[R 3.000,|® 3.000,[R 3.000,|R 3.000,]R 3.000,|R 3.000,|R 3.000,|R 3.000,
MIN $ 00 $ 00 $ 00 $ 00 $ 00 $ 00 $ 00 $ 00 $ 00 $ 00 $ 00 $ 00

Fonte: Elaborado pelo Autor

O orgcamento de caixa da empresa foi elaborado deduzindo do saldo inicial e das

receitas, contas como fornecedores, mao de obra, despesas, impostos, e aluguéis.

Quadro 30 — Projecao de resultado e Calculo da Lucratividade e Rentabilidade

Vendas brutas

(-) dedugbes e abatimentos

(=) Vendas liquidas

R$ 400.902,21

R$ 440.992,43

R$ 471.861,90

R$ 500.173,62

525.182,30

(-) Custo de mercadorias vendidas

(-) Comisséo sobre vendas

-R$ 160.789,20

-R$ 27.600,00

-R$ 176.868,12

-R$ 30.360,00

-R$ 189.248,89

-R$ 32.485,20

-R$ 200.603,82

-R$ 34.434,31

210.634,01

36.156,03

Fonte: Elaborado pelos autores

(-) despesas administrativas -R$ 14.748,39 |-R$ 14.748,39 |-R$ 14.748,39 |-R$ 14.748,39 |-R$ 14.748,39
(-) despesa com cartdo -R$  7.916,69 |-R$ 8.693,88 |-R$ 9.292,32 |-R$ 9.841,17 |-R$ 10.325,99
(= lucro cional 189.847,93 210.322,04 226.087,11 240.545,92 253.317,83
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A Luxos espera no primeiro ano de suas atividades alcancar uma receita bruta de
R$ 430.337,28 e apos a deducdo de impostos, custos das mercadorias vendidas,
comissOes, despesas administrativas e com cartdo, ainda se obtenha um lucro
operacional no valor de R$ 189.847,93, como isso uma lucratividade e rentabilidade

em torno de 44%.

J& no ano dois a Luxos espera alcancar uma receita bruta de R$ 473.371,01 e ap0s
a deducdo de impostos, custos das mercadorias vendidas, comissdes, despesas
administrativas e com cartdo, ainda se obtenha um lucro operacional no valor de R$
210.322,04, como isso uma lucratividade de aproximadamente 44% e rentabilidade
de 45%. No terceiro ano uma receita bruta de R$ 506.506,98, lucro operacional de
R$226.087,11, rentabilidade de 45% e lucratividade de 46%. No quarto ano receita
bruta de R$ 536.897,40, lucro operacional de R$240.545,92, rentabilidade de 45% e
lucratividade de 47%. No quinto ano uma receita bruta de 563.742,27, lucro
operacional de 253.317,88, rentabilidade de 45% e lucratividade de 48%, tornando o

negocio viavel até o momento.

6.9 Analise de Investimento

A Luxos fara uso dos calculos de VPL e PAYBACK para mostrar a viabilidade do
negécio. Segundo Gitman (2002), payback € um periodo de tempo méaximo
aceitavel, determinado subjetivamente, como o0 momento em que o fluxo de caixa do
projeto alcanca seu “ponto de equilibrio”. Isto acontece quando as entradas de caixa

se igualam ao investimento inicial.

Quadro 31 — Célculo de VPL e PAYBACK

36.699,10 |- 36.699,10 1,00 |- 36.699,10 |- 36.699,10
1.675,44 |-R$ 38.374,54 |0,873362445 -R$  1.463,27 |-R$ 38.162,37
10.295,49 |-R$ 28.079,05 ]0,762761961 R$ 7.853,01 |-R$ 30.309,36
19.513,12 |-R$  8.565,93 ]0,666167652 R$ 12.999,01 |-R$ 17.310,35
27.966,99 | R$ 19.401,06 |0,581805809 R$ 16.271,36 |-R$ 1.038,99
35.434,58 | R$ 54.835,64 |0,508127344 R$ 18.005,28 | R$ 16.966,29

Fonte: Elaborado pelos autores
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A Luxos usou como base para célculo da VPL e PAYBACK, valores do saldo nédo
acumulado do fluxo de caixa, que no ano O foi de R$ -36.699,10, R$ -1.675,44 no
ano 2, R$ 10.295,49 no ano 3, R$ 27.966,99 no ano 4 e de R$ 35.434,58 noano5e
a taxa basica de juros (selic) para analise de viabilidade do negdcio, com isso pode-
se perceber que a empresa é viavel do ponto de vista contabil, pois o retorno do
investimento sem descontar o custo de oportunidade se da aos 3 anos, 5 meses e 8

dias, ja o retorno descontando o custo de oportunidade se da aos 4 anos e 22 dias.

Outra ferramenta utilizada sera o célculo de TIR, para se fazer uma analise da
rentabilidade, igualando a zero ao final do periodo desejado, que no caso da Luxos
sera de cinco anos. Segundo Dolabela (1999), a TIR é aquela que iguala o valor

presente liquido ao investimento inicial referente a um projeto.

Quadro 32 — Calculo de TIR Ano 01

36.699,10 |- 36.699,10 1,00 |- 36.699,10 |- 36.582,36
1.675,44 |-R$ 38.374,54 ]0,790360457 |-R$ 1.324,20 |-R$ 37.906,56
10.295,49 |-R$ 28.079,05 |0,624669652 R$ 6.431,28 |-R$ 31.475,28
19.513,12 |-R$  8.565,93 ]0,493714191 R$ 9.633,90 |-R$ 21.841,38
27.966,99 | R$ 19.401,06 ]0,390212174 R$ 10.913,06 |-R$ 10.928,32
35.434,58 | R$ 54.835,64 ]0,308408272 R$ 10.928,32 | R$ 0,00

Fonte: Elaborado pelos autores

Através da taxa interna de retorno (TIR) da Luxos calculada sobre os valores
remanescentes do saldo ndo acumulado do fluxo de caixa, comprova a viabilidade
do negdcio, pois a taxa de atratividade esperada é de 14,5%, mas se a empresa
projetasse esse retorno do investimento para o final do periodo (5 anos), ou seja

igualasse a zero ao final do periodo, a taxa de retorno seria de 26,52%.

Quadro 33 — DRE Ano 01

DRE ANO 1

JAN FEV MAR ABR MAI JUN JUL AGO SET ouT NOV DEZ

RECEITA 22592,7072 | 32275,296 | 34068,368 | 35861,44 | 35861,4 | 44898,52 | 39734,48 | 36578,67 | 36578,67 | 35861,4 |35861,44| 35861,4
CUSTO FIXO 22922,20718 | 22922,207 | 22922,207 | 22922,207 | 22922,2 | 22922,21 | 22922,21 | 22922,21| 22922,21 | 22922,2 [22922,21| 22922,2
CUSTO VARIAVE 0 4466,3667 | 8932,7333 | 13399,1 | 13399,1 | 13399,1 | 15185,65]15185,65| 15185,65| 13399,1 | 13399,1 | 13399,1
COMISSAO 1075,8432 | 1075,8432 | 1075,8432 | 1075,8432 | 1075,84 | 1506,18 | 1075,843|1075,843] 1075,843| 1075,84 | 1075,843| 1075,84

PROLABORE 6000 6000 6000 6000 6000 6000 6000 6000 6000 6000 6000 6000
LAJIR -7405,34318 | -2189,121 |-4862,4157| -7535,71 |-7535,71| 1071,035 | -5449,22 | -8605,03 | -8605,03 | -7535,71| -7535,71 | -7535,71
JUROS 792,4576064 | 792,45761 | 792,45761 | 792,45761 | 792,458 | 1051,521 | 792,4576 | 792,4576 | 792,4576 | 792,458 |792,4576| 792,458
LAIR -8197,80078 | -2981,5787 | -5654,8733 | -8328,168 | -8328,17 | 19,51457 | -6241,68 | -9397,49 | -9397,49 | -8328,17 | -8328,17 | -8328,17

IR 2452,922496 | 2452,9225 | 2452,9225 | 2452,9225 | 2452,92 | 3434,091 [ 2452,922 | 2452,922 [ 2452,922 | 2452,92 [2452,922| 2452,92
LUCRO LIQUIDO | -10650,7233 |-5434,5011 |-8107,7958| -10781,09 | -10781,1 | -3414,58 | -8694,6 |-11850,4 | -11850,4 |-10781,1|-10781,1 |-10781,1

Fonte: Elaborado pelo Autor
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O DRE da empresa consiste na deducédo de custos fixos e variaveis, comissdes e
pré-labore de suas receitas, para obtencédo do LAJIR e deducéo de juros para obter
0 LAIR, e deducdo do imposto de renda para obtencdo do lucro liquido, todas as
planilhas de complementos dos anos seguintes, encontram-se em anexo. O célculo

dos demais anos estdo em anexo.
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7. CONSIDERAGCOES FINAIS

Este plano de negdcio tem como objetivo analisar a viabilidade do ramo erdtico,
levando em consideragdo o seu crescimento no mercado com variaveis entre 15% a
17% no Brasil, gerando uma movimentacdo em torno de R$ 1 bilhdo anualmente,

contribuindo para que seja um dos maiores mercados em Belo Horizonte.

Acredita-se que cada etapa percorrida, ao longo deste trabalho ir4 contribuir para a
capacidade de automotivacdo, para que a Luxos possa ajudar cada cliente, de
acordo com seus anseios e necessidades, pois motivar € uma potencial fonte de
produtividade, investir na satisfacdo do cliente é investir na propria organizacao,
contribuindo para os objetivos e metas a serem alcancados. Através da pesquisa de
mercado, percebe-se que o maior consumidor de produtos eréticos é o publico
feminino, com isso o0 objetivo do trabalho € mostrar como a empresa ira se
desenvolver e a forma que ird trabalhar para agradar cada tipo de cliente e/ou

publico.

Atualmente toda grande empresa, utiliza metodologias de Recrutamento e Selecéao,
estratégias de marketing, analise do ambiente externo e externo (SWOT),
metodologia BSC, processo produtivo e comprovagdo de que o projeto é realmente
viavel através do plano econdmico-financeiro. Buscando com todos estes pontos o
sSucesso e 0 compromisso entre as partes internas da empresa que vai influenciar o
meio externo onde se aprende a compartilhar valores, trazendo beneficios para a

sociedade em que esta sendo criada.

Concluindo, a Luxos apresenta dados essenciais para tomada de decisédo do futuro
da empresa e dessa forma garantir o bom funcionamento da mesma dentro desse

mercado.



74

8. BIBLIOGRAFIA

ABEME. Associados. Disponivel: <http://www.abeme.com.br/associados-2/>. Acesso
em 13 de outubro de 2014 as 16h12m.

ABEME. Noticias. Disponivel: <http://www.abeme.com.br/naticias/>. Acesso em 13
de outubro de 2014 &s 16h22m.

ABEME. Perfil de Consumo de produtos erotico no Brasil. Disponivel:
<http://www.abeme.com.br/publicacoes/pesquisa-erotica/>. Acesso em 15 de
Outubro de 2014 as 10h33minh.

ABEME. Numeros Gerais, Canais de Venda e Consumo. Disponivel:
<http://www.abeme.com.br/abeme-2/mercado-erotico/#prettyPhoto>. Acesso em: 03
de novembro de 2014, as 11h47m.

ABEME. Publicac¢des. Disponivel: <http://www.abeme.com.br/publicacoes/missao/>.

Acesso em 03 de novembro de 2014 as 15h13m.

ABEME. Associagéo. Disponivel: < https://www.youtube.com/user/ABEME2010>.

Acesso em 07 de novembro de 2014 as 15h33minh.

ABEME. Timeline do Mercado Erético. Disponivel:
<http://www.abeme.com.br/publicacoes/timeline/>. Acesso em 07 de novembro de
2014 as 15h54m.

ABEME. Associacédo Brasileira das Empresas do Mercado Erotico e Sensual. Abeme
apresenta a capa do guia gospel para sexshops, 2014. Disponivel em:
<http://www.abeme.com.br/2014/11/abeme-apresenta-a-capa-do-guia-gospel-para-

sexshops/>. Acesso em: 15 de maio de 2016 as 11h08minh.

ALMEIDA, Martinho Isnard Ribeiro de. Manual de Planejamento Estratégico —
Desenvolvimento de um Plano Estratégico com a utilizacao de Planilhas Excel. Sdo
Paulo: Atlas, 2001.


http://www.abeme.com.br/publicacoes/timeline/
https://www.youtube.com/user/ABEME2010
http://www.abeme.com.br/publicacoes/missao/
http://www.abeme.com.br/abeme-2/mercado-erotico/#prettyPhoto
http://www.abeme.com.br/publicacoes/pesquisa-erotica/
http://www.abeme.com.br/noticias/
http://www.abeme.com.br/associados-2/

75

ANVISA. Cosméticos. Disponivel:
<http://portal.anvisa.gov.br/wps/content/Anvisa+Portal/Anvisa/lnicio/Cosmeticos>.
Acesso em 16 Outubro de 2014 as 15h00minh.

ATACADO STAR SEX SHORP. Disponivel em:
<http://www.starsexshop.com.br/index.asp>. Acessado em 12 de maio de 2015 as
12h15m.

BAHOUTH, Caio; BITTENCOURT, Tila. A importancia da Pesquisa. Disponivel:
<http://www.abeme.com.br/publicacoes/missao/>. Acesso 20 de Outubro de 2014 as
16:05h.

BAHOUTH, Caio. Artigos Eréticos Para Casais. Disponivel:
<https://www.youtube.com/watch?v=ecAg5LgG30M>. Acesso em 07 de Novembro
de 2014 as 15:27h.

BAILY, Peter. et al. Compras: Principios e Administracdo. S&o Paulo: Atlas, 2000.

BALLOU, Ronald H. Gerenciamento da Cadeia de Suprimentos: Planejamento,

Organizacao e Logistica Empresarial. 4.ed. Porto Alegre: Bookman, 2001.

BALLOU, Ronald H.. Logistica Empresarial - Transportes, Administracédo de

Materiais e Distribuicédo Fisica. Sdo Paulo: Atlas, 1993.

BALLOUSSIER, Anna; SENRA, Ricardo. Mercado Erético se adapta para conquistar
publico evangélico. Disponivel em:
<http://www1.folha.uol.com.br/saopaulo/2013/09/1334892-mercado-de-produtos-
eroticos-se-adapta-para-conquistar-publico-evangelico.shtml>. Acesso em: 29 de
Outubro de 2014 as 20:15h.

BARDINE, Renan. Estruturas de Mercado. Disponivel em:
<http://www.coladaweb.com/economia/estruturas-de-mercado>. Acessado em 16 de
maio de 2015 as 13h43m.



http://www.coladaweb.com/economia/estruturas-de-mercado
http://www1.folha.uol.com.br/saopaulo/2013/09/1334892-mercado-de-produtos-eroticos-se-adapta-para-conquistar-publico-evangelico.shtml
http://www1.folha.uol.com.br/saopaulo/2013/09/1334892-mercado-de-produtos-eroticos-se-adapta-para-conquistar-publico-evangelico.shtml
https://www.youtube.com/watch?v=ecAg5LgG3OM
http://www.abeme.com.br/publicacoes/missao/
http://www.starsexshop.com.br/index.asp
http://portal.anvisa.gov.br/wps/content/Anvisa%2BPortal/Anvisa/Inicio/Cosmeticos

76

BOUZONE, Maria; Corréa, Kleber Costa. Tecnologia da Informacao Aplicada a
Logistica. Disponivel em: <HTTP://www.gelog.ufsc.br/joomla/attachments/054_2006-

1%20%00Tecnologia%20da%20Informacao%20Aplicada%20alogistica.pdf>. Acesso
em 07 Novembros 2016 as 12h33.

BOWERSOX, Donald J; CLOSS, David J. Logistica empresarial. Sdo Paulo: Atlas,
2001.

BEZERRA, Felipe. Balanced Scorecard — BSC (analise e aplica¢cdo). Disponivel em:
<http://www.portal-administracao.com/2014/03/o0-que-e-balanced-scorecard-
bsc.html>. Acesso em 20 maio 2016.

BLOG. Informética. Disponivel em:
<http://bloginformaticamicrocamp.com.br/office/como-calcular-desvio-padrao-excel/>.
Acesso em: 08 de Outubro de 2015 as 22h47min.

BRITO, Thais. Como surgiu a maior rede do prazer. Disponivel
em:<http://www.diarinho.com.br/blog.cfm?codigo=61&post=8347>. Acesso em 03 de
Novembro de 2014 as 16:02h.

CASAS BAHIA. Computadores. Disponivel em:
<http://www.casasbahia.com.br/Informatica/Computadores/Computador---Monitor-
195%60%60-Intel-Dual-Core-2.41GHz-4GB-HD-1TB-DVD-Certo-PC-FIT-044-

10240337.html?recsource=wcateg&rectype=w18>. Acesso em: 29 de Outubro de
2016 &as 15h30min.

CASAS BAHIA. Impressoras. Disponivel em:
<http://www.casasbahia.com.br/Informatica/Impressoras/Impressora-Multifuncional-
Hp-Deskjet-Ink-Advantage-3635-Wifi-8663656.html?
IdProduto=5233403&recsource=btermo&rectype=pl_op_f s1>. Acesso em: 29 de
Outubro de 2016 as 15h50min.

CASAS BAHIA. Purificador de agua. Disponivel em:
<http://www.casasbahia.com.br/Eletroportateis/bebedourospurificadores/Purificadord

eaqgua/Purificador-de-Agua-Polar-com-Tripla-Filtragem-Preto-829507.html?



http://www.casasbahia.com.br/Eletroportateis/bebedourospurificadores/Purificadordeagua/Purificador-de-Agua-Polar-com-Tripla-Filtragem-Preto-829507.html?recsource=busca-int&rectype=busca-781
http://www.casasbahia.com.br/Eletroportateis/bebedourospurificadores/Purificadordeagua/Purificador-de-Agua-Polar-com-Tripla-Filtragem-Preto-829507.html?recsource=busca-int&rectype=busca-781
http://www.casasbahia.com.br/Informatica/Impressoras/Impressora-Multifuncional-Hp-Deskjet-Ink-Advantage-3635-Wifi-8663656.html?IdProduto=5233403&recsource=btermo&rectype=p1_op_f_s1
http://www.casasbahia.com.br/Informatica/Impressoras/Impressora-Multifuncional-Hp-Deskjet-Ink-Advantage-3635-Wifi-8663656.html?IdProduto=5233403&recsource=btermo&rectype=p1_op_f_s1
http://www.casasbahia.com.br/Informatica/Impressoras/Impressora-Multifuncional-Hp-Deskjet-Ink-Advantage-3635-Wifi-8663656.html?IdProduto=5233403&recsource=btermo&rectype=p1_op_f_s1
http://www.casasbahia.com.br/Informatica/Computadores/Computador---Monitor-195%60%60-Intel-Dual-Core-2.41GHz-4GB-HD-1TB-DVD-Certo-PC-FIT-044-10240337.html?recsource=wcateg&rectype=w18
http://www.casasbahia.com.br/Informatica/Computadores/Computador---Monitor-195%60%60-Intel-Dual-Core-2.41GHz-4GB-HD-1TB-DVD-Certo-PC-FIT-044-10240337.html?recsource=wcateg&rectype=w18
http://www.casasbahia.com.br/Informatica/Computadores/Computador---Monitor-195%60%60-Intel-Dual-Core-2.41GHz-4GB-HD-1TB-DVD-Certo-PC-FIT-044-10240337.html?recsource=wcateg&rectype=w18
http://www.diarinho.com.br/blog.cfm?codigo=61&amp;post=8347
http://www.gelog.ufsc.br/joomla/attachments/054_2006-1%20%00Tecnologia%20da%20Informacao%20Aplicada%20alogistica.pdf
http://www.gelog.ufsc.br/joomla/attachments/054_2006-1%20%00Tecnologia%20da%20Informacao%20Aplicada%20alogistica.pdf

77

recsource=busca-int&rectype=busca-781>. Acesso em: 29 de Qutubro de 2016 &as
18h26.

CBO, Classificacao Brasileira de Ocupac6es. Disponivel em: 09 de Outubro de 2015
as 16h52min.

CDC. Cddigo do Consumidor. Disponivel:
<http://www.planalto.gov.br/ccivil_03/leis/IB078.htm>. Acesso 05 de Novembro de
2014 as 10:52h.

CHIAVENATO, Idalberto. Planejamento, recrutamento e selec¢do de pessoal: como

agregar talentos a empresa. 7 ed., Barueri, SP.: Manole, 2009.

CHIAVENATO, Idalberto. Desempenho Humano nas Empresas. Sédo Paulo: Manole,
2009. Recursos Humanos: O capital humano das organizacfes. Sdo Paulo: Atlas,
2006.

CHIAVENATO, Idalberto. Gestédo de pessoas. 32 ed. Rio de Janeiro: Elsevier, 2010.
Comportamento organizacional: a dindmica do sucesso das organizacdes. 22 ed. Rio

de Janeiro: Elsevier, 2005.

CHIAVENATO, Idalberto. Administracdo nos novos tempos. 2. ed. Rio de Janeiro:
Campus, 1999.

CHIAVENATO, Idalberto. Teoria Geral da Administracdo. S&o Paulo, McGraw-Hill do
Brasil, 1985.

CHURCHILL JR., G.A. Marketing research: methodological foundations. Chicago:
The Dryden Press, 1987.

COLDIBELI, Larissa. Apés "De Pemas pro Ar", sobe nimero de vendedoras de produto

erdtico. Disponivel em: < http://economia.uol.com.br/noticias/redacao/2013/03/21/filme-

faz- aumentar-numero-de-consultoras-de-produtos-eroticos.htm>. Acesso em 14 de
outubro de 2014 as 12h57m.



http://economia.uol.com.br/noticias/redacao/2013/03/21/filme-faz-aumentar-numero-de-consultoras-de-produtos-eroticos.htm
http://economia.uol.com.br/noticias/redacao/2013/03/21/filme-faz-aumentar-numero-de-consultoras-de-produtos-eroticos.htm
http://economia.uol.com.br/noticias/redacao/2013/03/21/filme-faz-aumentar-numero-de-consultoras-de-produtos-eroticos.htm
http://www.planalto.gov.br/ccivil_03/leis/l8078.htm
http://www.casasbahia.com.br/Eletroportateis/bebedourospurificadores/Purificadordeagua/Purificador-de-Agua-Polar-com-Tripla-Filtragem-Preto-829507.html?recsource=busca-int&rectype=busca-781

78

COLDIBELLI, Larissa. Empreendedores lucram com o mercado de sexo. Disponivel:<

http://economia.uol.com.br/noticias/redacao/2013/03/21/empreendedores-lucram-

com-mercado-de-sexo.htm>. Acesso em 27 de Outubro de 2014 as 20h05minh.

COLDIBELLI, Larissa. Variacdo Cambial prejudica margem de lucro de sex shops.
Disponivel: <http://noticias.bol.uol.com.br/ultimas-

noticias/economia/2014/02/13/variacao-cambial-prejudica-margem-de-lucro-do-
negocio.htm#fotoNav=4>. Acesso em 05 de Novembro de 2014 as 21h30minh.

CURY, Antonio. Organizacéo e Métodos - Uma Visao Holistica. 7°. Ed. Sdo Paulo:
Atlas, 2000. p. 219 - 330 - 386.

DERLEIT. Mulheres que movimentam setores de beleza e produtos eroticos.

Disponivel: <http://franquiaempresa.com/2013/06/mulheres-movimentam-setores-de-

beleza-e-produtos-eroticos.html>. Acesso em 05 de Novembro de 2014 as
21h43min.

DIAS, Reinaldo. O que é sustentabilidade, conceito, desenvolvimento sustentavel,
gestao sustentavel, meio ambiente, acdes. Disponivel em:
<http://www.suapesquisa.com/ecologiasaude/sustentabilidade.htm>. Acesso em: 30
de Novembro de 2016 &s 03hO1min.

DIAS, Marco Aurélio P. Administracao de Materiais: Uma Abordagem Logistica. 4.ed.
Séo Paulo: Atlas, 1993.

DOLABELA, Fernando. Oficina do empreendedor. A metodologia de ensino que
ajuda a transformar conhecimento em riqueza. Sao Paulo.ed. Cultura editores

associados, 1999.

DOLABELLA, Mauricio Melo. Mensuracgéo e simulacdo das necessidades de capital
de giro e dos fluxos financeiros operacionais: um modelo de informacéo contabil
para a gestéao financeira. Dissertacdo de Mestrado em Contabilidade. Faculdade de
Economia, Administracdo e Contabilidade. S&o Paulo: FEA-USP, 1995.


http://www.suapesquisa.com/ecologiasaude/sustentabilidade.htm
http://franquiaempresa.com/2013/06/mulheres-movimentam-setores-de-beleza-e-produtos-eroticos.html
http://franquiaempresa.com/2013/06/mulheres-movimentam-setores-de-beleza-e-produtos-eroticos.html
http://noticias.bol.uol.com.br/ultimas-noticias/economia/2014/02/13/variacao-cambial-prejudica-margem-de-lucro-do-negocio.htm#fotoNav%3D4
http://noticias.bol.uol.com.br/ultimas-noticias/economia/2014/02/13/variacao-cambial-prejudica-margem-de-lucro-do-negocio.htm#fotoNav%3D4
http://noticias.bol.uol.com.br/ultimas-noticias/economia/2014/02/13/variacao-cambial-prejudica-margem-de-lucro-do-negocio.htm#fotoNav%3D4
http://economia.uol.com.br/noticias/redacao/2013/03/21/empreendedores-lucram-com-mercado-de-sexo.htm
http://economia.uol.com.br/noticias/redacao/2013/03/21/empreendedores-lucram-com-mercado-de-sexo.htm

79

DORNELAS, José Carlos Assis. Empreendedorismo: transformando ideias em

negocios. Rio de Janeiro: Campus, 2001.

EAN BRASIL — Associacédo Brasileira de Automacédo. Responsavel legal pelo sistema
de codificacdo nacional de produtos. Apresenta informacgdes sobre o uso do codigo
de barras no Brasil, legislacdo e padrdes. Disponivel em: <
http://codigosdebarrasbrasil.com.br/?

gclid=CjwKEAIiAjvr BBRDxm_nRusW3q1QSJAAzRI1twTILHIgdOECF7sgBiBYf9FaO
VIyTQgqYwadGm49D-VRoC_rLw_wcB>. Acesso em 11 de Novembro de 2016 &s
15h46minh.

ECADEIRAS. Cadeira para caixa. Disponivel em: <https://www.e-

cadeiras.com.br/produto/1826815/cadeira-secretaria-eames-com-rodizio-preta-

sesupr-0054>. Acesso em: 29 de Outubro de 2016 as 18h15minh.

Entenda ERP. O que é ERP (Sistemas de Gestao Empresarial). Disponivel em:
<http://portalerp.com/erp/5-entenda-erp>. Acesso em: 25 de Novembro de 2016 as
13h43minh.

EQUIPANDO LOJA. Balcé&o para caixa. Disponivel em:
<https://www.equipandoloja.net.br/prod.idloja,11498.idproduto,2215568.balcoes-

balcao-caixa-com-gaveta>. Acesso em: 29 de Outubro de 2016 as 18h03minh.

ESOTERIKHA. O que é Motivagdo conheca o conceito e as principais teorias.

Disponivel em: <http://www.esoterikha.com/coaching-pnl/o-que-e-motivacao-
conceito-e- principais-teorias-da-motivacao-definicao.php>. Acessado em
22/05/2015 as 15h51m.

ESSENCIAL PRAZER. Acessorios de Fetiche. Disponivel em:

<https://[www.essencialprazer.com.br/index.php?cat=125&n=acessorios-fetiche>.
Acessado em 11 de maio de 2015 as 11h00m.

ETZEL, M. J.; WALKER, B. J.; STANTON, W. J. Marketing. S&o Paulo: Makron
Books, 2001.


http://www.essencialprazer.com.br/index.php?cat=125&amp;n=acessorios-fetiche
http://www.essencialprazer.com.br/index.php?cat=125&amp;n=acessorios-fetiche
http://www.esoterikha.com/coaching-pnl/o-que-e-motivacao-conceito-e-
http://www.esoterikha.com/coaching-pnl/o-que-e-motivacao-conceito-e-
https://www.equipandoloja.net.br/prod,idloja,11498,idproduto,2215568,balcoes-balcao-caixa-com-gaveta
https://www.equipandoloja.net.br/prod,idloja,11498,idproduto,2215568,balcoes-balcao-caixa-com-gaveta
http://portalerp.com/erp/5-entenda-erp
https://www.e-cadeiras.com.br/produto/1826815/cadeira-secretaria-eames-com-rodizio-preta-sesupr-0054
https://www.e-cadeiras.com.br/produto/1826815/cadeira-secretaria-eames-com-rodizio-preta-sesupr-0054
https://www.e-cadeiras.com.br/produto/1826815/cadeira-secretaria-eames-com-rodizio-preta-sesupr-0054
http://codigosdebarrasbrasil.com.br/?gclid=CjwKEAiAjvrBBRDxm_nRusW3q1QSJAAzRI1twTILHJgd0ECF7sqBiBYf9FaOVJyTQqYwa4Gm49D-VRoC_rLw_wcB
http://codigosdebarrasbrasil.com.br/?gclid=CjwKEAiAjvrBBRDxm_nRusW3q1QSJAAzRI1twTILHJgd0ECF7sqBiBYf9FaOVJyTQqYwa4Gm49D-VRoC_rLw_wcB
http://codigosdebarrasbrasil.com.br/?gclid=CjwKEAiAjvrBBRDxm_nRusW3q1QSJAAzRI1twTILHJgd0ECF7sqBiBYf9FaOVJyTQqYwa4Gm49D-VRoC_rLw_wcB

80

EXECOM - Sistema de Gestdo Empresarial. Disponivel em:

<http://blog.xcm.com.br/estoque-minimo-e-maximo-como-controlar-um-estogue-sem-

perder-cabeca-planilha-de-controle/>. Acesso em: 29 Novembro de 2016 as
23h15min.

FLEURY, P.F., FIGUEIREDO, K., WANKE, P. (org.). Logistica Empresarial: A
Perspectivas Brasileiras. Colecdo COPPEAD de Administracdo. Sao Paulo: Atlas,

2000.

FONSECA, J.J.S. Metodologia da pesquisa cientifica. Apostila. Fortaleza:UEC, 2002.

GALL MODA INTIMA. Disponivel: <http://www.gall.com.br/>. Acesso em 05 de
Novembro de 2014 as 11h02minh.

GITMAN, Lawrence J. Principios da Administracdo Financeira. Sdo Paulo: Harbra,
2002.

GITMAN, Lawrence J. Principios de Administracao Financeira. 72 ed. S&o Paulo: Ed.
Harbra, 1997, p.841.

GUTIERRES, Lucas. Conceitos Recursos Materiais e Patrimoniais. Disponivel em:

<https://gruporh2013.wordpress.com/2013/02/27/conceitos-recursos-materiais-e-
patrimoniais/>. Acesso em: 30 de Novembro de 2016 as 00h30minh.

G NOTICIAS. Empresa langa primeira rede social brasileira sobre sexo. Disponivel
em: <http://www.administradores.com.br/noticias/tecnologia/empresa-lanca-primeira-
rede-social-brasileira-sobre-sexo0/69256/>. Acesso em: 31 de Outubro de 2014 as
19h55minh.

IBAMA.. Licenciamento Ambiental. Disponivel:
<http://www.ibama.gov.br/licenciamento/>. Acesso 19 de Outubro de 2014 as
13h33minh.


http://www.ibama.gov.br/licenciamento/
http://www.administradores.com.br/noticias/tecnologia/empresa-lanca-primeira-rede-social-brasileira-sobre-sexo/69256/
http://www.administradores.com.br/noticias/tecnologia/empresa-lanca-primeira-rede-social-brasileira-sobre-sexo/69256/
https://gruporh2013.wordpress.com/2013/02/27/conceitos-recursos-materiais-e-patrimoniais/
https://gruporh2013.wordpress.com/2013/02/27/conceitos-recursos-materiais-e-patrimoniais/
https://gruporh2013.wordpress.com/2013/02/27/conceitos-recursos-materiais-e-patrimoniais/
http://www.gall.com.br/
http://blog.xcm.com.br/estoque-minimo-e-maximo-como-controlar-um-estoque-sem-perder-cabeca-planilha-de-controle/
http://blog.xcm.com.br/estoque-minimo-e-maximo-como-controlar-um-estoque-sem-perder-cabeca-planilha-de-controle/
file:///F:%5CEXECOM%20-%20Sistema%20de%20Gest%C3%A3o%20Empresarial%C2%A0
file:///F:%5CEXECOM%20-%20Sistema%20de%20Gest%C3%A3o%20Empresarial%C2%A0

81

KALAFATIS, S. P, TSOGAS, M. H.; BLANKSON, C. Positioning strategies in
business markets. Journal of Business and Industrial Marketing, v. 15, n. 6, p. 416,
2000.

KALLAS. David. O que é Balanced Scorecard. Symnetics da estratégia a acao,
2005. Disponivel em: < http://mww.mppr.mp.br/arquivos/File/bsc.pdf>. Acesso em: 16
jun 2016.

KOTLER, Philip; ARMSTRONG, Gary. “Principios De Marketing”. Rio de Janeiro, RJ.
Ed. Prentice-Hall do Brasil Ltda. 1993.

KOTLER, Philip — Administracdo de Marketing — 102 Edicao, 72 reimpressao —
Traducdo Bazéan Tecnologia e Linguistica; revisao técnica Ardo Sapiro. Sdo Paulo:
Prentice Hall, 2000.

KOTLER, P. Administracdo de Marketing: Analise, Planejamento, Implementacéo e
Controle. Rio de Janeiro: Prentice Hall, 1998.

KOTLER, P. & ARMSTRONG, G. Principios de Marketing. Rio de Janeiro: Prentice
Hall, 1998.

KOTLER, P.; ARMSTRONG, G. Principios de Marketing. Traducéo Cristina

Yamagami. 12. ed. Sao Paulo: Pearson Prentice Hall, 2007.

KOTLER, Pihilip e KELLER,K, Lane, Administracdo de Markting-140, ed,-Sao Paulo:

Pearson Education do Brasil, 2012.

KOTLER, Philip; KELLER, Kevin Lane. Administracdo de marketing. 12. ed. S&o
Paulo. Pearson, 2006.

LAS CASAS, Alexandre Luzzi. Marketing de Varejo. 2 ed. S&do Paulo: Atlas, 2000.



82

Lei Trabalhista e Direito do Trabalho. Disponivel em:

<http://leitrabalhista.com.br/diferenca-entre-salario-e-remuneracao-gorjeta-e-prazo-

de-pagamento/>. Acesso em: 26 de Setembro de 2015 as 09h30min._

LINCE. Psicologia e Gestao. Disponivel em:
<http://www.lincepsicologia.com/servicos/gestao/cargos-e-salarios>. Acesso em: 08
de Outubro de 2015 as 23h47min.

LOJA DO PRAZER. Disponivel: <http://www.lojadoprazer.com.br/>. Acesso em 05 de
Novembro de 2014 as 14h36minh.

LUCION, Carlos Eduardo Rosa. Planejamento Financeiro. Disponivel em:
<https://periodicos.ufsm.br/contabilidade/article/view/142/3955>. Acesso em: 10 de
Novembro de 2016 ases 21h24min.

LUPETTI, Marcélia. Planejamento de Comunicacao. Sao Paulo: Futura, 2001.
Administragdo em Publicidade — A verdadeira alma do negdécio. Sdo Paulo: Pioneira

Thomson Learning, 2006.

MAMEDE. Gladston; MAMEDE, Eduarda. HOLDING: Familiar e suas vantagens. 4.
Ed. Sao Paulo: Altas, 2013. 21 p.

MANKIW, Gregory. Introducéo a economia. Sao Paulo: Thompson Learning, 2007, p.
214 - 324.

MELLO, Carlos (Org.). Métodos quantitativos: pesquisa, levantamento ou survey.
Aula 09 da disciplina de metodologia de pesquisa nha UNIFEI. Disponivel em: <
http://www.carlosmello.unifei.edu.br/Disciplinas/Mestrado/PCM-10/Slides-
Mestrado/Metodologia_Pesquisa_2012-Slide_Aula_9 Mestrado.pdf>. Acesso em: 20
maio 2016.

MORESCHI, Carlos Roberto. O que vem a ser Intervalo de Confianga?. Disponivel
em: <http://banasmetrologia.com.br/wp-content/uploads/2012/02/Estatistica.pdf>.
Acessado em 12 de maio de 2015 as 12h30m.



http://banasmetrologia.com.br/wp-content/uploads/2012/02/Estatistica.pdf
https://periodicos.ufsm.br/contabilidade/article/view/142/3955
http://www.lojadoprazer.com.br/
http://leitrabalhista.com.br/diferenca-entre-salario-e-remuneracao-gorjeta-e-prazo-de-pagamento/
http://leitrabalhista.com.br/diferenca-entre-salario-e-remuneracao-gorjeta-e-prazo-de-pagamento/

83

MORIYAMA, Victor. Especialistas dao 8 dicas para quem quer empreender no
mercado erotico. Disponivel em:
<http://classificados.folha.uol.com.br/negocios/2014/03/1430550-especialistas-dao-8-
dicas-para-quem-quer-empreender-no-mercado-erotico.shtml>. Acesso em: 29 de
Outubro de 2014 as 21h15minh.

NAKAGAWA, M. Gestao estratégica de custos. Sdo Paulo: Atlas, 2000.

NETO, Hermes Marques Damasceno. Tecnologia da Informacao associada a
Logistica, Disponivel em:
<http://monografias.brasilescola.uol.com.br/computacao/tecnologia-informacao-

como-ferramenta-para-logistica.htm#capitulo_8>; Acesso em: 25 de Novembro de
2016 &s 14h15minh.

NUNES, Branca. Mercado Erético cresce 15% ao ano no Brasil. Disponivel em:

<http://veja.abril.com.br/noticia/leconomia/mercado-erotico-cresce-15-ano-brasil>.
Acesso em: Acessado em 31 de Outubro de 14 as 19h33minh.

OLIVEIRA, Francisco Estevam Martins de. PESQUISA MENSAL DO COMERCIO

VAREJISTA. Disponivel em: <http://www.fecomercio-ce.org.br/site/wp-
content/uploads/2013/02/07_2014_Pesquisa-Mensal-do-Com%C3%A9rcio.pdf>.

Acesso em: 10 de Novembro de 2016 as 22h24minh.

OTIMAS INTENCOES SEX SHOP. Disponivel em:
<http://www.otimasintencoes.com.br/categoria.php?cod_categoria=634632>.
Acessado em 11 de maio de 2015 as 10h35m.

PAES, Paulo. SOCIEDADES: Curso de Direito Comercial. 2. Ed. Sdo Paulo: Revista
dos Tribunais Ltda., 1993. 123 p. POLONI, Gustavo. “Sao Pedro” é dono do sex
shop mais antigo do Brasil. Disponivel:
<http://economia.ig.com.br/empresas/comercioservicos/sao-pedro-e- dono-do-sex-

shop-mais-antigo-do-brasil/n1237972908544.html>. Acesso em 14 de Outubro de
2014 as 14h23minh.

PAIVA, Luiz de. A Teoria de Motivacao de Maslow. Disponivel em:


http://economia.ig.com.br/empresas/comercioservicos/sao-pedro-e-dono-do-sex-shop-mais-antigo-do-brasil/n1237972908544.html
http://economia.ig.com.br/empresas/comercioservicos/sao-pedro-e-dono-do-sex-shop-mais-antigo-do-brasil/n1237972908544.html
http://economia.ig.com.br/empresas/comercioservicos/sao-pedro-e-dono-do-sex-shop-mais-antigo-do-brasil/n1237972908544.html
http://www.otimasintencoes.com.br/categoria.php?cod_categoria=634632
http://www.fecomercio-ce.org.br/site/wp-content/uploads/2013/02/07_2014_Pesquisa-Mensal-do-Com%C3%A9rcio.pdf
http://www.fecomercio-ce.org.br/site/wp-content/uploads/2013/02/07_2014_Pesquisa-Mensal-do-Com%C3%A9rcio.pdf
http://veja.abril.com.br/noticia/economia/mercado-erotico-cresce-15-ano-brasil
http://monografias.brasilescola.uol.com.br/computacao/tecnologia-informacao-como-ferramenta-para-logistica.htm#capitulo_8
http://monografias.brasilescola.uol.com.br/computacao/tecnologia-informacao-como-ferramenta-para-logistica.htm#capitulo_8
http://classificados.folha.uol.com.br/negocios/2014/03/1430550-especialistas-dao-8-dicas-para-quem-quer-empreender-no-mercado-erotico.shtml
http://classificados.folha.uol.com.br/negocios/2014/03/1430550-especialistas-dao-8-dicas-para-quem-quer-empreender-no-mercado-erotico.shtml

84

<http://ogerente.com/stakeholder/2007/04/03/a-teoria-de-motivacao-de-maslow/>.
Acessado em 29/05/2015 as 19h56min.

PERALTA, Alexandre. Comece em propaganda com uma ideia: como ser um
publicitario de agéncia como DM9, Almap, Talent, W/Brasil e Africa. Sdo Paulo:
Jaboticaba, 2006.

POLONI, Gustavo. Mercado de sex shop cresce e atrai marinheiros de primeira
viagem. Disponivel:
<http://economia.ig.com.br/empresas/comercioservicos/mercado-de-sex-shop-

cresce-e-atrai-marinheiros-de-primeira-viagem/n1237973728634.html> Acesso em
13 de outubro as 15h35minh.

PONTO FRIO. Cadeiras para cozinha. Disponivel em:
<http://www.pontofrio.com.br/Moveis/movelparaCozinha/CadeirasparaCozinha/Cadei
ra-de-Cozinha-Cromado-e-Branco-357---Carraro4892913.html?
IdProduto=2125039&recsource=btermo&rectype=pl_op_s6>. Acesso em: 29 de
Outubro de 2016 as 16h20minh.

PONTO FRIO. Poltronas. Disponivel em:
<http://www.pontofrio.com.br/Moveis/SaladeEstar/Poltronas/Poltrona-Linoforte-
Larissa-em-Tecido-Suede-3050863.html?

IdProduto=1018570&recsource=btermo&rectype=pl_op_f s3>. Acesso em: 29 de
Outubro de 2016 as 16h35.

PONTO FRIO. Geladeira. Disponivel em:

<http://www.pontofrio.com.br/Eletrodomesticos/GeladeiraeRefrigerador/FrostFree/Re
frigerador-Consul-Bem-Estar-CRM45B-Frost-Free-com-Compartimento-Extra-Frio-
407L-Branco-2351978.html?

IdProduto=606422&recsource=btermo&rectype=pl_op_s10>. Acesso em: 29 de
Outubro de 2016 as 16h55minh.

PONTO FRIO. Micro-ondas. Disponivel em: 29 de Outubro de 2016 &s 17h12.

Disponivel em:


http://www.pontofrio.com.br/Eletrodomesticos/GeladeiraeRefrigerador/FrostFree/Refrigerador-Consul-Bem-Estar-CRM45B-Frost-Free-com-Compartimento-Extra-Frio-407L-Branco-2351978.html?IdProduto=606422&recsource=btermo&rectype=p1_op_s10
http://www.pontofrio.com.br/Eletrodomesticos/GeladeiraeRefrigerador/FrostFree/Refrigerador-Consul-Bem-Estar-CRM45B-Frost-Free-com-Compartimento-Extra-Frio-407L-Branco-2351978.html?IdProduto=606422&recsource=btermo&rectype=p1_op_s10
http://www.pontofrio.com.br/Eletrodomesticos/GeladeiraeRefrigerador/FrostFree/Refrigerador-Consul-Bem-Estar-CRM45B-Frost-Free-com-Compartimento-Extra-Frio-407L-Branco-2351978.html?IdProduto=606422&recsource=btermo&rectype=p1_op_s10
http://www.pontofrio.com.br/Moveis/SaladeEstar/Poltronas/Poltrona-Linoforte-Larissa-em-Tecido-Suede-3050863.html?IdProduto=1018570&recsource=btermo&rectype=p1_op_f_s3
http://www.pontofrio.com.br/Moveis/SaladeEstar/Poltronas/Poltrona-Linoforte-Larissa-em-Tecido-Suede-3050863.html?IdProduto=1018570&recsource=btermo&rectype=p1_op_f_s3
http://www.pontofrio.com.br/Moveis/SaladeEstar/Poltronas/Poltrona-Linoforte-Larissa-em-Tecido-Suede-3050863.html?IdProduto=1018570&recsource=btermo&rectype=p1_op_f_s3
http://www.pontofrio.com.br/Moveis/movelparaCozinha/CadeirasparaCozinha/Cadeira-de-Cozinha-Cromado-e-Branco-357---Carraro4892913.html?IdProduto=2125039&recsource=btermo&rectype=p1_op_s6
http://www.pontofrio.com.br/Moveis/movelparaCozinha/CadeirasparaCozinha/Cadeira-de-Cozinha-Cromado-e-Branco-357---Carraro4892913.html?IdProduto=2125039&recsource=btermo&rectype=p1_op_s6
http://www.pontofrio.com.br/Moveis/movelparaCozinha/CadeirasparaCozinha/Cadeira-de-Cozinha-Cromado-e-Branco-357---Carraro4892913.html?IdProduto=2125039&recsource=btermo&rectype=p1_op_s6
http://economia.ig.com.br/empresas/comercioservicos/mercado-de-sex-shop-cresce-e-atrai-marinheiros-de-primeira-viagem/n1237973728634.html
http://economia.ig.com.br/empresas/comercioservicos/mercado-de-sex-shop-cresce-e-atrai-marinheiros-de-primeira-viagem/n1237973728634.html
http://ogerente.com/stakeholder/2007/04/03/a-teoria-de-motivacao-de-maslow/

85

<http://www.pontofrio.com.br/Eletrodomesticos/FornodeMicroondas/Forno-de-Micro-

ondas-Brastemp-com-6-Mini-Formas-de-Cupcake-BMW20-Titanium-20-L -

6536667.html?IdProduto=3271977&recsource=btermo&rectype=pl_op_s2>. ACesso
em: 29 de Outubro de 2016 &s 17h30minh.

PONTO FRIO. Mesa para computador. Disponivel em:
<http://www.pontofrio.com.br/Moveis/moveisdeescritorio/MesasparaComputadorEscri
vaninhas/Escrivaninha-Mesa-para-Computador-1400-75-x-140-x-60-Tabaco---
Artany-9138623.html?

IdProduto=5685252&recsource=btermo&rectype=p3_op_f s12>. Acesso em: 29 de
Outubro de 2016 as 17h46minh.

PONTO FRIO. Cadeira para computador. Disponivel em:
<http://www.pontofrio.com.br/Moveis/SaladeJantar/CadeiradeJantar/Cadeira-Byhaus-
Elba-com-Base-em-Madeira-Olmo-5852840.html?
IdProduto=2855132&recsource=btermo&rectype=pl_op_f s18>. Acesso em: 29 de
Outubro de 2016 &s 17h58minh.

PONTO FRIO. Mesa para cozinha. Disponivel em:
<http://www.pontofrio.com.br/Moveis/movelparaCozinha/Mesas/Base-2213-com-

Tampo-Quadrado-de-80-cm---28738-Sun-House-6627877.html?recsource=busca-

int&rectype=busca-700>. Acesso em: 29 de outubro de 2016 as 16h05minh.

PORTAL DE CONTABILIDADE. Disponivel em:
<http://www.portaldecontabilidade.com.br/obras/balancosocial.htm>. Acessado em
19 de maio de 2015 as 14h10m.

RACANICCHI, Aaron. Saiba qual é o custo para anunciar nos principais programas
de TV na Globo, Record, SBT e Band. Disponivel em: <http://otvfoco.com.br/saiba-
qual-e-o0-custo-para-anunciar-nos-principais-programas-da-tv-na-globo-record-sbt-e-
band/>. Acesso em: 20 de Novembro de 2015 as 16h46min.

REZENDE, Denis Alcides. Tecnologia da informacao: integrada a inteligéncia

empresarial. Sdo Paulo: Atlas, 2002.


http://otvfoco.com.br/saiba-qual-e-o-custo-para-anunciar-nos-principais-programas-da-tv-na-globo-record-sbt-e-band/
http://otvfoco.com.br/saiba-qual-e-o-custo-para-anunciar-nos-principais-programas-da-tv-na-globo-record-sbt-e-band/
http://www.portaldecontabilidade.com.br/obras/balancosocial.htm
http://www.pontofrio.com.br/Moveis/movelparaCozinha/Mesas/Base-2213-com-Tampo-Quadrado-de-80-cm---28738-Sun-House-6627877.html?recsource=busca-int&rectype=busca-700
http://www.pontofrio.com.br/Moveis/movelparaCozinha/Mesas/Base-2213-com-Tampo-Quadrado-de-80-cm---28738-Sun-House-6627877.html?recsource=busca-int&rectype=busca-700
http://www.pontofrio.com.br/Moveis/movelparaCozinha/Mesas/Base-2213-com-Tampo-Quadrado-de-80-cm---28738-Sun-House-6627877.html?recsource=busca-int&rectype=busca-700
http://www.pontofrio.com.br/Moveis/SaladeJantar/CadeiradeJantar/Cadeira-Byhaus-Elba-com-Base-em-Madeira-Olmo-5852840.html?IdProduto=2855132&recsource=btermo&rectype=p1_op_f_s18
http://www.pontofrio.com.br/Moveis/SaladeJantar/CadeiradeJantar/Cadeira-Byhaus-Elba-com-Base-em-Madeira-Olmo-5852840.html?IdProduto=2855132&recsource=btermo&rectype=p1_op_f_s18
http://www.pontofrio.com.br/Moveis/SaladeJantar/CadeiradeJantar/Cadeira-Byhaus-Elba-com-Base-em-Madeira-Olmo-5852840.html?IdProduto=2855132&recsource=btermo&rectype=p1_op_f_s18
http://www.pontofrio.com.br/Moveis/moveisdeescritorio/MesasparaComputadorEscrivaninhas/Escrivaninha-Mesa-para-Computador-1400-75-x-140-x-60-Tabaco---Artany-9138623.html?IdProduto=5685252&recsource=btermo&rectype=p3_op_f_s12
http://www.pontofrio.com.br/Moveis/moveisdeescritorio/MesasparaComputadorEscrivaninhas/Escrivaninha-Mesa-para-Computador-1400-75-x-140-x-60-Tabaco---Artany-9138623.html?IdProduto=5685252&recsource=btermo&rectype=p3_op_f_s12
http://www.pontofrio.com.br/Moveis/moveisdeescritorio/MesasparaComputadorEscrivaninhas/Escrivaninha-Mesa-para-Computador-1400-75-x-140-x-60-Tabaco---Artany-9138623.html?IdProduto=5685252&recsource=btermo&rectype=p3_op_f_s12
http://www.pontofrio.com.br/Eletrodomesticos/FornodeMicroondas/Forno-de-Micro-ondas-Brastemp-com-6-Mini-Formas-de-Cupcake-BMW20-Titanium-20-L-6536667.html?IdProduto=3271977&recsource=btermo&rectype=p1_op_s2
http://www.pontofrio.com.br/Eletrodomesticos/FornodeMicroondas/Forno-de-Micro-ondas-Brastemp-com-6-Mini-Formas-de-Cupcake-BMW20-Titanium-20-L-6536667.html?IdProduto=3271977&recsource=btermo&rectype=p1_op_s2
http://www.pontofrio.com.br/Eletrodomesticos/FornodeMicroondas/Forno-de-Micro-ondas-Brastemp-com-6-Mini-Formas-de-Cupcake-BMW20-Titanium-20-L-6536667.html?IdProduto=3271977&recsource=btermo&rectype=p1_op_s2

86

RH Portal. Disponivel em: <http://www.rhportal.com.br/artigos/rh.php?rh=Descricao-
De-Cargo&idc_cad=e7m3hs6h9>. Acesso em: 08 de Outubro de 2015 as 23h19min.

RIBEIRO, Wagner. Conceito Elasticidade e Fatores da Elasticidade. Disponivel em:
<http://www.administradores.com.br/artigos/negocios/conceito-elasticidade-e-fatores- da-
elasticidade/36935/>. Acessado em 19 de maio de 2015 as 14h00m.

RUNGAS. Vanessa. Do Risco do empreendimento. Disponivel:

<http://direitodoconsumidorestudos.blogspot.com.br/2009/06/do-risco-do-

empreendimento.html>. Acesso em 01 de Novembro de 2014 as 15h56minh.

SANTANGELO, Caio. Composto Mercadoldgico, Mix de Marketing (Os 4 P’s do
Marketing). Disponivel em: <http://www.santangelo.adm.br/artigo/6>. Acesso em: 20
de Outubro de 2015 as 15h36min.

SEXY POINT. Disponivel em: <http://www.sexypoint.com.br/>. Acessado em: 11 de
maio de 2015 as 10h25m.

SEXY SHOP OUVIDOR. Disponivel em: <http://www.sexshopouvidor.com.br/>.
Acessado em 11 de maio de 2015 as 13h31m.

SILVA, J. B.; FERREIRA, A. A importancia do fluxo de caixa como ferramenta
fundamental na média e pequena empresa. Revista eletrénica de administracdo. Ano
VIl — Numero 12. Garga-SP: FAEF, 2007.

SILVA, F. T.; PAPANI, F. G. Cédigo de barras. XXIl Semana Académica da
Matematica da Universidade Estadual do Oeste do Parana - UNIOESTE, 2010.

SILVA, J. A; Albuquerque, J. L; Implantacao do codigo de barras em um sistema de
controle de estoques. Disponivel em:

<http://www.custoseagronegocioonline.com.br/numero2vl/gestaoc%20de
%20estoques.pdf>. Acesso em: 28 de novembro 2016 as 21h07minh.



http://www.custoseagronegocioonline.com.br/numero2v1/gestao%20de%20estoques.pdf
http://www.custoseagronegocioonline.com.br/numero2v1/gestao%20de%20estoques.pdf
http://www.sexshopouvidor.com.br/
http://www.sexypoint.com.br/
http://direitodoconsumidorestudos.blogspot.com.br/2009/06/do-risco-do-empreendimento.html
http://direitodoconsumidorestudos.blogspot.com.br/2009/06/do-risco-do-empreendimento.html
http://www.administradores.com.br/artigos/negocios/conceito-elasticidade-e-fatores-

87

SILVEIRA, Cristiano Bertulucci. Fluxograma de Processo — O que €, como elaborar e
beneficios. Disponivel em: <https://www.citisystems.com.br/fluxograma/>. Acesso
em: 30 de Novembro de 2016 as 02h15minh.

SINE site nacional de empregos. Disponivel em: <http://www.sine.com.br/vagas-
empregos-em-belo-horizonte-mg/vendedor/2041314>. Acesso em: 13 de setembro
de 2015 as 21h30minh.

SINE site nacional de empregos. Disponivel em: <http://www.sine.com.br/vagas-
empregos-em-belo-horizonte-mg/vendedor/2112177>. Acesso em: 13 de Setembro
de 2015 as 21h35minh.

SINE site nacional de empregos. Disponivel em: <http://www.sine.com.br/vagas-
empregos-em-belo-horizonte-mg/vendedor/2104661>. Acesso em: 13 de setembro
de 2015 as 21h45minh.

SINE site nacional de empregos. Disponivel em: <http://www.sine.com.br/vagas-
empregos-em-belo-horizonte-mg/vendedor/2099553>. Acesso em: 13 de Setembro
de 2015 as 21h52minh.

SINE site nacional de empregos. Disponivel em: <http://www.sine.com.br/vagas-
empregos-em-belo-horizonte-mg/vendedor-interno/2012208>. Acesso em: 13 de
Setembro de 2015 as 22h02minh.

SINE site nacional de empregos. Disponivel em: <http://www.sine.com.br/vagas-
empregos-em-belo-horizonte-mg/gerente-geral/2100596>. Acesso em: 13 de
Setembro de 2015 as 22h20minh.

SINE site nacional de empregos. Disponivel em: <http://www.sine.com.br/vagas-
empregos-em-belo-horizonte-mg/gerente-geral/2000051>. Acesso em: 13 de
Setembro de 2015 as 22h24minh.


https://www.citisystems.com.br/fluxograma/

SINE site nacional de empregos. Disponivel em: <http://www.sine.com.br/vagas-
empregos-em-belo-horizonte-mg/gerente-geral/1269875>. Acesso em: 13 de
Setembro de 2015 as 22h27minh.

SINE site nacional de empregos. Disponivel em: <http://www.sine.com.br/vagas-
empregos-em-belo-horizonte-mg/gerente-geral/257796>. Acesso em: 13 de
Setembro de 2015 as 22h35minh.

SINE site nacional de empregos. Disponivel em: <http://www.sine.com.br/vagas-
empregos-em-belo-horizonte-mg/gerente-geral/257796>. Acesso em: 13 de
setembro de 2015 as 22h43minh.

SINE site nacional de empregos. Disponivel em: <http://www.sine.com.br/vagas-
empregos-em-belo-horizonte-mg/gerente-geral/971195>. Acesso em: 13 de

setembro de 2015 as 22h55minh.

SINE site nacional de empregos. Disponivel em: <http://www.sine.com.br/vagas-

empregos-em-belo-horizonte-mg/representante-comercial/2102545>. Acesso em:

de outubro de 2015 as 23h13minh.

SINE site nacional de empregos. Disponivel em: <http://www.sine.com.br/vagas-

empregos-em-belo-horizonte-mg/representante-comercial/2090973>. Acesso em:

de outubro de 2015 as 23h23minh.

SINE site nacional de empregos. Disponivel em: <http://www.sine.com.br/vagas-

empregos-em-belo-horizonte-mg/representante-comercial/2067113>. Acesso em:

de outubro de 2015 as 23h27minh.

SINE site nacional de empregos. Disponivel em: <http://www.sine.com.br/vagas-

empregos-em-belo-horizonte-mg/representante-comercial/2081061>. Acesso em:

de outubro de 2015 as 23h36minh.

88

07

07

07

07



SINE site nacional de empregos. Disponivel em: <http://www.sine.com.br/vagas-

empregos-em-belo-horizonte-mg/representante-comercial/2038974>. Acesso em:

de outubro de 2015 as 23h36minh.

SINE site nacional de empregos. Disponivel em: <http://www.sine.com.br/vagas-
empregos-em-belo-horizonte-mg/caixa/2152804>. Acesso em: 08 de outubro de
2015 as 21h20minh.

SINE site nacional de empregos. Disponivel em: <http://www.sine.com.br/vagas-
empregos-em-belo-horizonte-mg/caixa/2144506>. Acesso em: 08 de outubro de
2015 as 21h25min.

SINE site nacional de empregos. Disponivel em: <http://www.sine.com.br/vagas-
empregos-em-belo-horizonte-mg/caixa/2082831>. Acesso em: 08 de outubro de
2015 as 21h28minh.

SINE site nacional de empregos. Disponivel em: <http://www.sine.com.br/vagas-
empregos-em-belo-horizonte-mg/caixa/2080146>. Acesso em: 08 de outubro de
2015 as 21h33minh.

SINE site nacional de empregos. Disponivel em: <http://www.sine.com.br/vagas-
empregos-em-belo-horizonte-mg/caixa/2013930>. Acesso em: 08 de outubro de

2015 as 21h40minh.

SO CONTABILIDADE. Contas. Disponivel:

89

07

<http://www.socontabilidade.com.br/conteudo/contas.php>. Acesso 06 de Novembro

de 2014 as 15h50minh.

SOARES, Dayana. Remuneracéao e Incentivos. Disponivel em:
<http://www.administradores.com.br/artigos/negocios/remuneracao-e-
incentivos/38816/>. Acesso em: 14 de outubro de 2015 as 12h34min.


http://www.socontabilidade.com.br/conteudo/contas.php

90

SOUZA, Lei de Aplicacao de regras de negécio em um sistema ERP. Disponivel em:

<http://www.inf.furb.br/departamento/arquivos/tccs/monografias/2004-

lleiladesouzavf.pdf>. Acesso em: 26 de novembro de 2016 s 21h55minh.

TALVINEN, J. M. Information systems in marketing: identifying opportunities for new

applications. European Journal of Marketing. v. 29, p. 8-26, jun. 1994.

TAYLOR, B. Strategies for planning. Long Range Planning. 1975.

UOL. 8,5 milhdes de produtos eroticos sao vendidos por més no Brasil. Disponivel:
<http://economia.uol.com.br/empreendedorismo/noticias/redacao/2014/03/27/85-
milhoes-de-produtos-sensuais-e-eroticos-sao-vendidos-por-mes-no-
brasil.htm#fotoNav=84>. Acessado 16 de outubro de 2014, as 17h23minh.

UOL Noticias Tecnologia. Disponivel em:
<http://www.aprenderexcel.com.br/2013/tutoriais/funcao-maximo-e-minimo>. Acesso
em: 08 de outubro de 2015 as 22h25minh.

VASCONCELLQOS, Marco Antonio Sandoval de. Economia Micro e Macro. 2°. Ed.
Séo Paulo: Atlas, 2001. p. 28.

VIA TENTACAO. Disponivel <http://www.viatentacao.com.br/>. Acesso em 06 de
Novembro de 2014 as 16h00minh.

WILKER, Braulio. Demanda, Oferta e Equilibro de Marcado. Disponivel em:

<http://www.bwsconsultoria.com/2010/01/demanda-oferta-e-equilibrio-de-

mercado_02.html>. Acessado em 13 de maio de 2015 as 12h35minh.

WIKIPEDIA. Custo de Oportunidade. Disponivel em:
<http://pt.wikipedia.org/wiki/Custo_de_oportunidade>. Acessado em 15/05/2015 as
20h06minh.

ZDANOWICZ, José Eduardo. Fluxo de Caixa — Uma decisédo de Planejamento e

Controles Financeiros. 12 ed. Porto Alegre: D.C Luzzatto Editores ME, 1986.


http://pt.wikipedia.org/wiki/Custo_de_oportunidade
http://www.bwsconsultoria.com/2010/01/demanda-oferta-e-equilibrio-de-
http://www.viatentacao.com.br/
http://economia.uol.com.br/empreendedorismo/noticias/redacao/2014/03/27/85-milhoes-de-produtos-sensuais-e-eroticos-sao-vendidos-por-mes-no-brasil.htm#fotoNav%3D84
http://economia.uol.com.br/empreendedorismo/noticias/redacao/2014/03/27/85-milhoes-de-produtos-sensuais-e-eroticos-sao-vendidos-por-mes-no-brasil.htm#fotoNav%3D84
http://economia.uol.com.br/empreendedorismo/noticias/redacao/2014/03/27/85-milhoes-de-produtos-sensuais-e-eroticos-sao-vendidos-por-mes-no-brasil.htm#fotoNav%3D84
http://www.inf.furb.br/departamento/arquivos/tccs/monografias/2004-1leiladesouzavf.pdf
http://www.inf.furb.br/departamento/arquivos/tccs/monografias/2004-1leiladesouzavf.pdf

9. ANEXO

ANEXO 1 - Consulta de Viabilidade do Negécio

Relatorio Consulta Viabilidade

Dt Cnmesclal do Bstada de Minas Gerals

Protocolo: MGP1400703076

Dados do Requerente
Mome CPF E-mail Telefone
LUCAS DA SILVA PINHEIROS |126.222.BSB-D1 |Iucasdasih.rq:|inheirns@gmail.om

Resultado Geral da Viabilidade

Resultado Data Validade
DEFERIDA |13I'D1.l’2015
Objeto Social

COMERCIALIZACAD VAREJISTA DE ARTIGOS NAD PERECIVEIS

Dados da Analise de Nome

Resultado Orgdo Avaliador
|RESERVADA |Junta Comerdal do Estado de Minas Gerais
Mome

|ROThl39 COMERCIO VAREJISTA LTDA.

Avaliagdo do CORPO DE BOMBEIRO MILITAR DE MINAS GERAIS -

CBMMG
Resultado Orgéo Responsével
|vErRDE |Corpo de Bombeiros - CEBMMG

Justificativa

Atividade empresarial localizada em edificacdo ou area de risco dispensada de vistoria do Corpo de Bombeiros para inicio
de seu funcionamento. Ndo & necessaria a apresentago de Projeto no ato da vistoria por ser caracterizada como de baixo
risco de incéndic e panico, desde que;

|- O somatério de dreas construidas ndo ultrapasse 200m? dentro da mesma propriedade;

Il - Seja utilizado apenas nas edificagies com dassificacio residencial, ou de senigo de hospadagem, ou coméncio, ou
servicos profissionais ou locais para refeigbes,

Il - N&o possua local de runido de publico com populacdo adma de 100 (cem) pessoas,

I - Mao haja outra atividade auxiliar gue exija projeto técnico;

W - N&o seja instalado dentro de outra edificagio gue exdja projeto técnico;

VI - Ndo possua risco que necessite de protegio de suas estruturas contra a agio do calor proveniente de incéndio;

VIl - Mo seja destinado a eventos;

VIl - N&o seja necessaria a comprovacio de isolamento de risco.

Caso ndo haja atendimento de algum requisito, 0 empreendimento sera redassificado e o empreendedor devera fazer nova
consulta de viabilidade.

Documentacio
|Na-:> & necessaria apresentagdo de nenhum documento especifico do CEMMG, exceto para empreendimentos ja

Protocolo: MGP1400703076 Data de geragio: 15/10/2014 0%:48:40 12
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Documentacdo
|registrados,

Taxa
|Sewi<;o n&o & passivel de taxa,

Orientagdo

Caso o empreendimento esteja inserido em shopping, galeria comercial ou prédio de apartamentos, sua regularizacio esta
condicionada a regularidade da edificacio perante o CBMMG (possuir o Auto de Vistoria do Compo de Bombeires - AVCE),
O empresndedor devera procurmar o propristéno, responsavel pelo uso (sindico ou similar) para maiores esdarscimantos.

Caso o empreendimente ndo se enguadre nas caracteristicas citadas no pardgrafo anterior, quando da constituigio do
empreendimento por meio do Minas Facil, sera disponibilizado ao empreendedor o Certificado de Fundonamento,
possibilitando o inicio das atividades do empreendimento,

Para empreendimentos j& registrados na Junta Comeraal de Minas Gerais - JUCEMG, este Certificado devera ser obtido
na Unidade do Corpo de Bombeiros indicada abaixe, madiante o presnchimento do Termo de Responsabilidade, das
informagdes prestadas, conforme anexe A da Circular D8/2011 - Diretoria de Atividades Técnicas, e apresentacio de
original e copia do cartio do CNPJ e Carteira de Identidade do responsavel pela atividade empresarnial.

A edificacio devera ter medidas de seguranga minimas contra incéndio e panico (Extintores, Sinalizagio de Ememénda,
lluminacéo de Emergéncia & Saidas de Ememgénda) conforme anexo C da Circular 052011 - Diretoria de Atividades
Técnicas.

O Cerificade de Funcionamento terd validade enguanto perdurarem as infformagdes prestadas durante o processo de
abertura de empresas por meio do Minas Faci ou no Termo de Responsabilidade, Em caso de alleracdo, o responsével
devera procurar a Unidade de Bombeiros mais préxima.

Mesmo de posse do Certificado de Funcionamento, a edificagio podera ser vistoriada para fins de fiscalizagio pelo Corpo
de Bombeiros a qualguer tempo e caso seja confirmada alteracfo da situagio de risco de incéndio e panico, a Corporagio
tormara as medidas previstas em lei, gue induem adverténcia, multas e interdicio da edificagdo, além da cassagéo do
Centificado.

A vistoria no local podera resultar ainda em solidtacio de Projeto (caso sejam identificadas situagdes que alterem a
classificacio da edificagio e gue ensejem em novas medidas de seguranga contra incéndio e panico e que nio foram
informadas anteriormente).

A vistoria poderd ser condidonada & comprovagio da Anotagdo de Responsabilidade Técnica (ART), quando houver
instalagdo de central de GLP ou outro risco espedal,

As informagdes inveridicas podem gerar efeitos juridices, penais, civeis & administratives além da invalidagio do
Certificado.
Em caso de dividas procure o Corpo de Bombeires Militar do Estado de Minas Gerais,

O municipio de BELO HORIZONTE & atendido pela Unidade de Atendimento: CENTRO DE ATIVIDADES TECHICAS -
CAT em BELO HORIZONTE

Endereco; AVENIDA AUGUSTO DE LIMA, 355 - Bairro: CENTRO - CER; 201 50-321
Telefone,

Observagio
| Esta Consulta esta sujeita a alteragfies de acordo com legislacio vigente apts a data; 13/01/2015.

Protocole: MGP1400702076 Data de geragdo: 1510/2014 09:48:40 212



ANEXO 2 - Licenciamento de Atividades

g PREF EITURA MUNICIPAL DE BELO HDHI.E%NTE
SECRETARIA MUNICIPAL ADJUNTA DE REGULACAD URBANA
'y PREFEITURA MUNICIPAL
DE BELO HORIZONTE GERENCIA DE LICENCIAMENTO DE ATIVIDADES ECONOMICAS
w CONSULTA PREVIA SOBRE LICENCIAMENTO DE ATIVIDADES
| PESSOA JURIDICA

CONSULTA N® MGP1400703076 - Admitida
ORGAO SECRETARIA MUNICIPAL ADJUNTA DE REGULAGAOQ URBANA - SMARU - PBH

| DADOS DO ESTABELECIMENTO

indice Cadastral 010008 016 0015

Enderego

Logradouro  RUA SANTA CATARINA

N 1429 Complemento
Bairro: LOURDES

Municipio: Belo Horzonte CEP: 30170081

Tipo de imdvel constante no IPTU:  LOJA
O local é residéncia de um dos sécios? Mio

Area aser utilizada(m?: 10,00

INFORMAGOES ADICIONAIS DO IMOVEL

Permissividade da Via: Vias de Cardter Misto Regional: CENTRO-SUL - C31
Zoneamento: ZCBH - ZOMNA CENTRAL DE BELO HORIZONTE Class.Via: ARTERIAL
ADE: ADE RESIDENCIAL CEMTRAL LARGURA D& WA == 15m

RESULTADO GERAL DA CONSULTA:
Admitida

ATIVIDADES CONSULTADAS:

CHAE DESD DESCRIGAD STUAGAD

4759828 00 COMERCIOVAREJSTA DE OUTROS ARTIGOS DE USO PESS0AL E M&o exercida no local
DOMESTICO NAO ESPECIFICADOS ANTERIORMENTE

Atividades Auxiliares

CODIGO DESCRIGAC STUAGAD
A Escritério / sede administrativa de empresa(Grupo 1) Admitida
DOCUMENTOS NECESSARIOS PARA OBTENGAO DO ALVARA DE LOCALIZAGAO E FUNCIONAMENTO
- Termo de Permissdo de uso emitido pelo drgdo proprietério do imdvel, no caso de imdével COPIA
de propriedade pablica.
- Consulta prévia ou de viabilidade COPIA
- Guia de fornecimento do alvara guitada COPIA & ORIGINAL
- Guia de IPTU do ano vigente COPIA
- Requerimento de Alvara de Localizacio & Funcionamento, preenchido elstronicamente ORIGINAL
no site af siatu.pbh.gov.br e assinado pelo solicitante,
- CNPJ atualizado COPIA
- Contrato social com alteragdes, registrados no érgao competente COPIA
ORIENTAGOES GERAIS

- Para o funcionamento, deverdo ser atendidas as normas sanitarias, ambientais, de seguranca & de acessibilidade.
- Havendo alteragio no estabelecimento que impligue em desconformidade com os dados deste documento, devera

ser providendiado novo licenciamento,
- Em caso de edificaclo condominial, o atendimento ao disposto na convenclo de condominio & no cidigo

Consulta - MGP1400703076 Pagina 1 de2



civil & de total responsabilidade do licenciado.

- Em iméveis do patriménio piblico, & necessaria a apresentagio de Termo de Permissdo de uso emitido pelo drglo
proprietéario do iméwel,

- Caso sejam utilizados lotes lindeiros a outro(s) logradouro(s), devera ser verficada a possibilidade de aplicagéo do
artigo 54 da lei 89582010

= A emissdo de nuidos, sons e vibraghes deverdo obedecer as determinagbes da Lei 9.5052008.

- A drea utilizada deve ser compativel com o exercdo da atividade, nfo sendo admitida a utilizagdo de espago plblico
para o exercicio damesma.

- Caso o imdvel esteja a menos de 30m (trinta metros) de curso dagua em leito natural e/ou a 50m (cinguenta metros)
de nascente ou insurgéncia d'agua, solicitar parecer ambiental prévio da SMMA,

- Autorizado para funcionamento em edificacio horizontal (méximo 2 pavimentos) ou tombada pelo Patrimanio Cultural
ou destinada a Hotel ejou apart-hotel (Art. 72 da Lei 99581 0), Ou liberado por direito de permanéncia de uso nos
termos do Art. 72 da Lei 7.166/96.

- 05 enderecos dos imdveis de Belo Horizonte estdo sendo consolidados desde janein/2012. Caso s&ja necessarnio, o
endenz¢o constante nesse documento poderd ser alterado, conforme Art. 41 da Lei Municipal n.® 9.691 de 13/01/2009.

- "Este empreendimento podera participar do Programa de Certificagio em Sustentabilidade Ambiental de Belo
Horizonte, Maiores informagdes no sitio do Programa de Certificago (cesa.pbh.gov.br), no Portal de Servigos
(http:/iportaldesenicos, pbh, gov br), no Sistema de Atendimento ao Cidadfo - SACWeb efou através do telefone 156"

ORIENTAGOES PARA REQUERER O ALVARA DE LOCALIZAGAO E FUNCIONAMENTO

- Acessar o endeeco eletrbnico; af siatue pbh.gov.br

- ALVARA MEDIANTE REQUERIMENTO - Protocolar pedido de alvara de localizagdo e funcionamento na
SMARWGEAPU (BH Resolve), munido do reguerimento & guia gerados automaticamente no link agma, bem como
toda documentagdo descrita nesta consulta prévia, A documentagio deve ser apresentada em um envelope,

- Para obter informacgies, guias e formuldrios acessar www.pbh.gov.br, link portal de informacghes e sewigos,

- ATENGAO: Caso haja alguma divergéncia entre a consulta prévia'viabilidade e o cadastro da empresa, sera
necessario atualizar o cadastro da empresa antes de prosseguir com a solicitaco de alvara.

TAXAS

- Fornecmento de Alvara de Localizacio & Funcionamento R% 173,08

ENDEREGOS DOS ORGAOS ENVOLVIDOS NO LICENCIAMENTO

- SMARWGEAPU - Secretaria Municipal Adjunta de Regulagio Urbana /| Geréncia de Atendimento ao Publico: BH
RESOLVE - Av, Santos Dumont, 363 - 3 andar - Centro

- SMMA - Secretaria de Meio Ambients: Gerénda de Atendimente ao Plublico: BH RESOLVE - Av. Santos Dumont,
363 - 3 andar - Centro

- FMC/DIPC - Fundagio Municipal de Cultura - Diretoria de Patriménio Cultural, Rua Professor Estevio Pinto, 601 -
Bairmo Serra

- COMAM - Conselho Munidpal de Meio Ambiente - Av, Afonso Pena, 4000 -7 andar - Bairo Cruzeiro

- SMF/SMAAR - Secretaria Municipal de Finangas / Secretaria Municipal Adjunta de Arrecadacoes: Rua Espirito
Santo, 553 - Centro

DATA DE PROCESSAMENTO DATA DE VALIDADE

13102014 11012015
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ANEXO 3 - Qualificacao de Fornecedores
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10. APENDICE

APENDICE 1 - Formulario de Avaliacdo de Desempenho

96

Prezado (a) respondente:

Estamos empenhados em obter informacBes sobre o desempenho dos funcionarios dessa
organizacdo. Os resultados da avaliagdo serdo utilizados para subsidiar politicas de
renumeracao, carreira e treinamento de pessoal.

Torna-se importante esclarecer-lhe que suas respostas serdo registradas em computador e
analisadas em termos globais, sem identificagdo dos respondentes.

Para tanto, solicitamos sua colaboragdo no sentido de preencher o formulario que segue
conforme instru¢des abaixo:

1. O formulério devera ser totalmente preenchido a caneta.

2. Antes de preencher o formulario, leia atentamente cada um dos fatores/quesitos da avaliacao.
3. Assinale com um X o nivel que, na sua opinido, mais fielmente traduza o desempenho do
funcionério avaliado, apds andlise criteriosa e imparcial.

4. Marque apenas um nivel para cada quesito.

5. N&o deixe quesito sem avaliacao.

6. O formulario ndo pode conter rasuras.

7. Por fim, date o formulario.

Diretoria de Gestédo de Pessoas

Identifica¢&@o do funcionério a ser avaliado

Nome:

Grupo ocupacional: Gerencial

Cargo:

Departamento:

Unidade:
Pontualidade Sempre As vezes Sempre

Raramente

(chegada ao chega chega Chega na hora cheoa atrasado chega
servigo) adiantado adiantado 9 atrasado
Agilidade (destreza Sempre aail As vezes tem Satisfaz os Raramente ndo Nunca é aail
nas atividades) pre ag agilidade padrées é agil g
(ccra’atgggfazee de Sempre As vezes é Algumas vezes Raramente ndo Nunca é
(cap criativo criativo é criativo é criativo criativo
inovar)
Lealdade .
(fidelidade aos As vezes é Algumas vezes Raramente ndo z
compromissos SIS 52 leal é leal é leal e e
assumidos)
Facilidade de Sempre tem As vezes tem Satisfaz os Raramente Nunca
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G PE Y3 apresenta apresenta
(habllldades na habilidades habilidades padrées habilidades habilidades
area)

Responsabilidade .

por dados Sempre As vezes é Algumas vezes Raramente é Nunca é
confidenciais discreto discreto é discreto discreto discreto
(discricéo)

g(r)ggée?fﬁgsazaes Sempre tem As vezes tem Algumas vezes Raramente ndo Nunca tem
de resolucdo) facilidade facilidade tem facilidade tem facilidade facilidade

APENDICE 2 - Média, Mediana, Desvio Padrio de Produto

G Pomadas Vibradores Anéis Penianos
Média 8,98166 Média 6,93 Média 30,4666 Média 6,2133
Erro padréo 2,88038 Erro padréo 1,83505 Erro padréo 13,4720 Erro padréo 3,56322
Mediana 6,8 Mediana 6,65 Mediana 17,4 Mediana 2,245
Modo #N/D Modo 2,69 Modo #N/ Modo #N/
Desvio padrao 7,05546 Desvio padrao 4,49494 Desvio padrao 32,9995 Desvio padréo 8,6520
Variancia da 49,7796 Variancia da 20,2045 Variancia da 1088,97 Variancia da 74,858
Curtose - Curtose - Curtose 4,75747 Curtose 5,0910
Assimetria 0,48829 Assimetria 0,23964 Assimetria 2,14479 Assimetria 2,2382
Intervalo 15,41 Intervalo 10,21 Intervalo 87,9 Intervalo 22,31
Minimo 2,49 Minimo 2,69 Minimo 7,9 Minimo 1,19
Maximo 17,9 Maximo 12,9 Méaximo 95,8 Maximo 23,5
Soma 53,89 Soma 41,58 Soma 182,8 Soma 37,28
Contagem 6 Contagem 6 Contagem 6 Contagem 6
Nivel de 5,80410 Nivel de 3,69772 Nivel de 27,1467 Nivel de 7,1175
R$

Ole Fantasias Camisinhas Jog
Média 12,5816 Média 15,985 Média 4,2483 Média 3,68
Erro padrao 2,87600 Erro padréo 2,84510 Erro padrao 0,8613 Erro padrao 2,6485
Mediana 10,9 Mediana 14,05 Mediana 4,05 Mediana 1
Modo #N/D | Modo #N/D | Modo #N/ Modo 1
Desvio padrao 7,04474 Desvio padrao 6,96906 Desvio padrao 2,1099 Desvio padrao 6,4875
Variancia da 49,6284 Variancia da 48,5678 Variancia da 4,4520 Variancia da 42,088
Curtose 3,08144 Curtose 4,88699 Curtose 1,2271 Curtose 5,9278
Assimetria 1,64465 Assimetria 2,13332 Assimetria 1,0410 Assimetria 2,4308
Intervalo 19,7 Intervalo 19,28 Intervalo 5,91 Intervalo 16,4
Minimo 6,1 Minimo 10,52 Minimo 1,99 Minimo 0,5
Maximo 25,8 Maximo 29,8 Maximo 79 Maximo 16,9
Soma 75,49 Soma 95,91 Soma 25,49 Soma 22,08
Contagem 6 | Contagem 6 | Contagem 6 | Contagem 6
Nivel de 5,79528 Nivel de 5,73302 Nivel de 1,7357 Nivel de 5,3369

Ole 2: Jog E:

ne ng
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APENDICE 3 - Contrato Social

Contrato de Constituicdo da Luxos Comércio Varejista Ltda.

Erick Clayton Ribeiro Pereira, nacionalidade brasileira, contabilista, n°. Do CPF
274.485.154-03, documento de identidade MG 56.364.394, SSP/MG Distrito, MG, com
o domicilio e residéncia Rua Joaquim Claudio, n°. 225, Bairro/Distrito Nova Vista,
Municipio de Sabara — Minas Gerais, CEP 34.710 -390 e

Leonardo Pereira de Souza, nacionalidade brasileira, analista de sistemas, solteiro, n°
do CPF 222.938.253-04, documento de identidade MG 15.787.234, SSP/MG, MG,
com o domicilio e residéncia Rua Ferndo dias, n°. 1312, Bairro/ Alto Vera Cruz,
municipio de Belo Horizonte - Minas Gerais, CEP 30285-160 e

Ricardo Savallas Lopes, nacionalidade brasileiro, administrador de empresa, solteiro,
n° do CPF 245.895.775-01, documento de identidade MG 18.775.349, SSP/MG, MG,
com o domicilio e residéncia rua desembargador Jorge Fontana, n°. 203 apto. 101
Bairro/Distrito Belvedere, municipio de Belo Horizonte - Minas Gerais, CEP 30320-
670.

Clausula primeira - A sociedade adotara o nome empresarial de Luxos Comércio
Varejista Ltda., e tera o domicilio na Rua Santa Catarina, n°. 1429, bairro/distrito,

Lourdes, municipio de Belo Horizonte — Minas Gerais, CEP 30170-081.

Clausula segunda - A sociedade terd como objeto social comercializagdo varejista de

artigos nao pereciveis.

Clausula terceira - A sociedade tera inicio na s atividades em 10/01/2015 e o seu

prazo de duracao é indeterminado.

Clausula quarta - O capital social sera de R$300.000,00 (trezentos mil reais) dividido
em 300.000 quotas no valor nominal R$1,00 (um real) totalmente subscrito e a ser
integralizado no prazo de 01 (um) ano contado da data de assinatura do presente

instrumento, em moeda corrente nacional, dividido entre os sécios da seguinte forma:
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Contrato de Constituicdo da Luxos Comércio Varejista Ltda.

Os sécios sao responsaveis pelas obrigacdes da sociedade até o limite do capital
social por eles subscrito e responde solidariamente pelo capital ainda né&o

integralizado.

Nome N° de quotas Valor R$

Erick Clayton Ribeiro Pereira 100.000 100.000,00
Leonardo Pereira de Souza 100.000 100.000,00
Ricardo Savallas Lopes 100.000 100.000,00

Clausula quinta - As quotas sao indivisiveis e ndo poderdo ser cedidas ou
transferidas a terceiros sem o consentimento do(s) outro(s) sécio(s), a quem fica
assegurado, em igualdade de condi¢gOes e preco direito de preferéncia para a sua
aquisicdo se postas a venda.

Clausula sexta - A responsabilidade de cada socio é restrita ao valor de suas

guotas, mas todos respondem solidariamente pela integralizagéo do capital social.

Clausula sétima - A administracdo da sociedade cabera a Barbara Abdala Silva
com todos os poderes e atribuicdes necessarios a administracao e representacao da
sociedade, autorizado o uso do nome empresarial, vedado, no entanto, fazé-lo em
atividades estranhas ao interesse social ou assumir obrigacdes seja em favor de
gualquer dos quotistas ou de terceiros, bem como onerar ou alienar bens imoveis da

sociedade, sem autorizacdo do(s) outro(s) socio(s).

Clausula oitava - Ao término de cada exercicio social, em 31 de dezembro, os
administradores prestardao contas justificadas de suas administracdes, procedendo a

elaboracdo do inventario, do balanco patrimonial e do balanco de resultado
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econdmico, cabendo aos sdcios, na propor¢do de suas quotas, os lucros ou perdas

apurados.

Clausula nona - Nos quatro meses seguintes ao término do exercicio social, 0s
socios deliberardo sobre as contas e designardo administrador (es) quando for o

caso.

Clausula décima - A sociedade podera a qualquer tempo, abrir ou fechar filial ou
outra dependéncia, mediante alteracdo contratual assinada por todos os sécios.

Clausula décima primeira - Os soécios poderdo de comum acordo, fixar uma
retirada mensal, a titulo de pro labore para os sécios administradores, observadas as
disposicdes regulamentares pertinentes.

Clausula décima segunda - Falecendo ou sendo interditado qualquer socio, a
sociedade continuard suas atividades com os herdeiros, sucessores e 0 incapaz.
N&ao sendo possivel ou inexistindo interesse destes ou dos sécios remanescentes, 0
valor de seus haveres sera apurado e liquidado com base na situag¢ao patrimonial da
sociedade, a data da resolucéo, verificada em balanco especialmente levantado.

Paragrafo unico - O mesmo procedimento sera adotado em outros casos em que a

sociedade se resolva em relagdo a seu socio.

Clausula décima terceira - Os administradores declaram, sob as penas da lei, que
nao estdo impedidos de exercer a administragdo da sociedade, por lei especial, ou
em virtude de condenagao criminal, ou por se encontrarem sob os efeitos dela, a
pena que vede, ainda que temporariamente, 0 acesso a cargos publicos; ou por
crime falimentar, de prevaricacdo, peita ou suborno, concusséo, peculato, ou contra
a economia popular, contra o sistema financeiro nacional, contra normas de defesa

da concorréncia, contra as relagdes de consumo, fé publica, ou a propriedade.

Clausula decima quarta - De acordo com o artigo 1.085 do codigo civil a excluséo
dos sécios s6 podera corre quando a maioria dos sécios, representativa de mais da
metade do capital social, entender que um ou mais sécios estdo pondo em risco a

continuidade da empresa, em virtude de atos de inegavel gravidade, podera exclui-
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los da sociedade, deste que neste a exclusdo por justa causa.
Paragrafo unico - a exclusdo somente podera ser determinada em reunido ou
assembleia especial convocada para esse fim, ciente 0 acusado em tempo habil

para pedir seu comparecimento e o exercicio do direto de defesa.

Clausula décima quinta - Fica eleito o foro de para Belo Horizonte o exercicio e 0

cumprimento dos direitos e obrigacdes resultantes deste contrato.

E, por estarem assim justos e contratados, assinam este instrumento em trés vias.

Belo Horizonte, Minas Gerais, 17 de outubro de 2014.

Erick Clayton Ribeiro Pereira

Administrador Socio

Leonardo Pereira de Souza
Saécio
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Ricardo Savallas Lopes

Sécio

APENDICE 4 - Fornecedores Secundarios

Empresa Localizacao Produto Contato
Aline Langerie Séao Paulo/SP Langerie, Fantasias (11) 3315-9737
Erotic Magic Sado Paulo/SP Cosméticos, Acessorios | (11) 3522-3325
Free Toys Séao Paulo/SP Brinquedos Eréticos (11) 3363-3340
Hot Flowers Indaiatuba/SP Cosmeticos, Acessorios | (19) 3936-055
Hot Sul Criciuma/SC Cosméticos, Fantasias (48) 3045-2828
Intt Cosmeéticos Sao Paulo/SP Cosméticos (11) 3431-9801
Kalya Marilia/ SP Cosmeéticos (14) 3316-6070
Pessini Vila Velha/ES Cosméticos (27) 3205-0025
Santo Cosméticos | Sdo Paulo/SP Cosmeéticos (11) 2227-0264

Sexy Fantasy

Caxias do Sul/RS

Cosmeéticos, Acessorios

(54) 3535-8100

Soft Love Séao Paulo/SP Cosméticos (11) 3195-6600
Loka Sensacédo Sao Paulo/SP Cosméticos (11) 2919-7228
Qualy Fun Sao Paulo/SP Cosméticos, Acessorios | (11) 3031-7772

Seducao Sexy

Rio de Janeiro/RJ

Langerie, Fantasias

(21)3774- 3974

APENDICE 5 - Cronograma de Recebimento Ano 02

CRONOGRAMA DE RECEBIMENTO ANG 2

IAN FEV MAR ABR MAl 1UN 1L AGO SET out NOV DEZ
AN | RS 3812071|RS 1603006 (RS 376545 |RS 197238
FEV RS 2485108 |RS 1065085 |RS  197238|RS 197238
MAR RS 2485108 |RS 1065085 RS 197238 |Rs 197238
ABR RS 1485198 | RS 1065085 |RS  197238|RS 197238
MAl RS 2485198 [RS 1065085 |RS L972.38]RS 197238
1UN RS 3479077 | RS 1491019 [ RS 276133 | RS 276133
m RS 2485198 | RS 1065085 | RS 197238 [ RS 197238
AGD RS 2485198 | RS 1065085 | RS 197238 | RS 197238
SET RS 2485198 | RS 1065085 | RS 197238 | RS 197238
out RS 2485198 | RS 1065085 | RS 197238
NOV RS 2485198 [ RS BE7B4T
DEZ RS 2485198
TOTAL [RS 3812071 |RS 4088204 |R$ 3026828 | RS 3944758 (RS 3944758 | RS 4938838 | RS 4370792 | RS 4023654 | RS 40.236,54 | RS 3044758 | RS 39.44758 | RS 37.475,20
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CRONOGRAMA DE RECEBIMENTO ANO 3

JAN

FEV MAR ABR MAI JUN JUL AGD SET ouT NOV DEZ
JAN RS 4118722 | RS 17.313,54 | RS 4082,82 | RS 2.110,45
FEV RS 26.591,62 | RS 11.396,41 | R% 2.11045 | RS 2.110,45
MAR RS 26.591,62 | RS 11.39641 | RS 211045 | RS 2.110,45
ABR RS 26.591,62 | RS 11.396,41 | RS 211045 | RS 2.110,45
MAI RS 26.591,62 [ RS 11.396,41 [ RS 211045 | RS 211045
JUN RS 37.228,26 | RS 1595497 | RS 205462 | RS 295462
JUL RS 26.591,62 | RS 11.39641 [ RS 211045 | RS 211045
AGO R$ 26.591,62 | R$ 11.396,41 | RS 2.110,45 | R$ 2.110,45
SET RS 2650162 | RS 11.396,41 | RS 2.11045 | RS 211045
ouT RS 26.591,62 | RS 11.39641 | RS  2.110,45
NOV RS 26.501,62 | RS 9.28596
DEZ RS 26.59162
TOTAL RS 41.187,22 | RS 43.905,16 | RS 42.070,85 | RS 4220831 | RS 4220891 | RS 52.845,56 | RS 46.767,48 | RS 43.053,09 | RS 43.053,09 | R$ 42.208,91 | R$ 42.208,91 | RS 40.098,47
APENDICE 7 - Cronograma de Recebimento Ano 04
CRONOGRAMA DE RECEBIMENTO ANO 4
JAN FEV MAR ABR MAI JUN JUL AGD SET ouTt NOV DEZ
JAN RS 43.80441 | RS 1841153 | RS 434752 [ RS 223707
FEV RS 28.187,11 | RS 12.080,19 | RS 2.237,07 | RS 2.237.07
MAR RS 28.187,11 | RS 12.080,19 | RS 2.237,07 [ RS 2.237.07
ABR RS 28.187,11 | RS 12.080,19 [ RS 2.237,07 [ RS 223707
MAI RS 28.187,11 | RS 12.080,19 | RS 2.237,07 | RS 223707
JUN RS 39.461,96 | R$ 1691227 | RS 313190 | R$ 3.13190
JUL RS 28.187,11 | RS 12.080,19 [ RS 223707 | RS 223707
AGOD RS 28.187,11 | RS 12.080,18 | RS 2.237,07 | RS 223707
SET R: 28.187,11 | RS 12.080,19 | RS 2.23707 | RS 2.23707
ouT RS 28.187,11 | RS 12.080,19 | RS 2.237.07
NOW RS 28.187,11 | RS 9.843,12
DEZ RS 28.187,11
TOTAL RS 43.804,41 | R$ 46.598,64 | RS 44.614,82 | RS 44.741,45 | RS 44.741,45 | RS 56.016,30 | RS 49.573,53 | RS 45.636,28 | RS 45.636,28 | RS 44.74145 | RS 44.741,45 | R$ 42.504,38
APENDICE 8 - Cronograma de Recebimento Ano 05
]
CRONOGRAMA DE RECEBIMENTO ANO 5
JAN FEV MAR ABR MAI JUN JUL AGO SET ouT NOV DEZ
JAN | RS 46.150,81 | RS 19.395,42 | R 458600 | RS 234893
FEW RS 29.596,47 | RS 12.68B4,20 | RS 2.348,93 | RS 2.348,93
MAR RS 29.596,47 | RS 1268420 | RS 234893 | RS 234893
ABR RS 29.596,47 | RS 12.684,20 | RS 2.348,93 | RS 2.348,93
MAI RS 29.596,47 | RS 12.684,20 | RS 2.34893 [ R} 2.34893
JUN RS 41.435,06 | RS 17.757,88 [ R§ 3.2BB50 | R 3.28B50
JUL RS 29.596,47 | RS 12.684,20 | RS 234893 | RS 234893
AGOD R$ 29.596,47 | R$ 12.684,20 | R} 2.348.93 | RS 2.348,93
SET RS 29.596,47 | R% 1268420 | RS 234893 | RS 2.34893
ouT R% 29.596,47 | R 12.684,20 | R$ 2.348,93
NOV RS 29.596,47 | RS 10.335,27
DEZ RS 29.596,47
TOTAN RS 46.150,81 | RS 48.091,80 | RS 46.866,67 | RS 46.072,52 | RS 46.978,52 | RS 58.817,11 | RS 52.052,20 | RS 47.918,00 | RS 4791800 | RS 46.97852 | RS 46.978,52 | RS 44 620,60
APENDICE 9 - Orcamento de Compras
ORCAMENTO DE COMPRAS
JAN FEV MAR ABR MAI JUN JUL AGD SET ouT NOW DEZ
ANO 1 | R$ 13.399,10 | RS 13.399,10 | RS 13.399,10 | R$ 13.399,10 | R$ 13.399,10 | RS 18.758,74 | RS 13.399,10 | RS 13.399,10 | RS 13.399,10 | R$ 13.399,10 | RS 13.399,10 | RS 13.399,10
ANO 2 | R$ 14.739,01 | RS 14.739,01 | RS 14.739,01 | R$ 14.739,01 | R$ 14.739,01 [ RS 20.634,61 | RS 14.739,01 | RS 14.739,01 | RS 1473901 | R$ 14.739,01 | RS 14.739,01 | RS 14.739,01
AMO 3 | R$ 15.770,74 | RS 15.770,74 | RS 15.770,74 | R$ 15.770,74 | R$ 15.770,74 | RS 22.079,04 | RS 15.770,74 | RS 15.770,74 | RS 15.770,74 | R$ 15.770,74 | RS 15.770,74 | R$ 15.770,74
) ANO 4 [ RS 16.716,99 | RS 16.716,99 | RS 16.716,99 | RS 16.716,99 | R$ 16.716,99 | RS 23.403,78 | R% 16.716,99 | RS 16.716,99 | RS 16.716,99 | RS 16.716,99 | RS 16.716,99 | RS 16.716,99
L ANOS5 | RS 17.552,83 | RS 17.552,83 | RS 17.552,83 | RS 17.552,83 | R5 17.552,83 | RS 24.573,97 | RS 17.552,83 | RS 17.552,83 | RS 17.552,83 | RS 17.552,83 | RS 17.552,83 | RS 17.552,83




APENDICE 10 - Cronograma de Pagamento Ano 01

104

CRONOGRAMA DE PAGAMENTO ANO 1

JAN FEV

MAR ABR MAI JUN JUL AGO SET ouTt NOV DEZ
AN RS RS 4.466,37 | RS 4.466,37 | RS 446637
FEW RS RS 4.466,57 | RS 446637 | RS 4.466,37
MAR RS RS 4.466,37 | RS 4.466,37 | RS 4.466,37
ABR RS RS 4.466,37 | RS 4.466,37 | R3  4.466,37
MAI RS RS 4.466,37 | R$ 4.466,37 [ RS 4.466,37
IUN RS RS 6.25291 [R5 6.25291 | RS 6.25291
UL R& - RS 4.466,37 | RS 446637 | RS 446637
AGOD RS - RS 4.466,37 | RS 446637 | RS 4.466,37
SET RS - R$ 4.466,37 | R 4.466,37 | R} 4.466,37
ouT R3 - R3 4.466,37 | R§ 4.466,37
NOV RS RS 446637
DEZ RS -
TOTAL | RS RS 446637 | RS 893273 | RS 13.399.10 | RS 13.399.10 | RS 13.399.10 | RS 15.185.65 | RS 15.185.65 | RS 15.185.65 | RS 13.399.10 | RS 13.300.10 | RS 13.399.10
APENDICE 11 - Cronograma de Pagamento Ano 02
3
CRONOGRAMA DE PAGAMENTO AND 2
) JAN FEV MAR ABR MAI JUN JUL AGOD SET ouTt NOW DEZ
L JAN RS 13.399,10 | RS 13.84574 | RS 9.379,37 | RS 4.913,00
! FEV R% RS 4.913,00 | R$ 491300 | RS 491300
i MAR RS RS 4.013,00 | RS 4.913,00 | RS 4.913,00
1 ABR RS RS 491300 | RS 4.913,00 | R$ 491300
3 MAI RS RS 491300 | RS 491300 | RS 491300
3 JUN RS R% 6.878,20 | RS 6.87820 | RS 6.878,20
T JUL RS RS 4.91300 | R$ 4.913,00 | R$ 4.913,00
i AGO RS - R$ 4.913,00 | R$ 4.913,00 | R 4.913,00
¥ SET RS RS 491300 [ RS 49313,00 | RS 4913,00
1 ouT RS RS 491300 | RS 491300
L NOV RS RS 491300
! DEZ RS
3 TOTAL | RS 13.399,10 | RS 13.845,74 | RS 14.292 37 | R5 14.739,01 | R514.7353,01 | RS 14.739,01 | RS 16.704,21 | RS 16.704,21 | RS 16.704,21 | RS 1473901 | RS 14.739,01 | RS 14.739,01
APENDICE 12 - Cronograma de Pagamento Ano 03
CRONOGRAMA DE PAGAMENTO ANO 3
; JAN FEV MAR ABR MAI JUN JuL AGO SET out NOV DEZ
T JAN R$ 14.739,01 | RS 15.082,92 | R$ 10.169,92 [ RS 5.256,91
i FEV RS RS 5.256,91 | RS 5.256,91 | RS 5.256,91
¥ MAR RS RS 5.256,91 | RS 525691 | RS 5.256,91
¥ ABR RS RS 525691 | RS 5.256,91 | RS 5.256,91
L MAI RS R% 525691 | R$ 5.256,91 | R 5.256,91
1 JUN RS RS 7.35068 | R 7.35068 | R% 7.35068
3 JUL RS - R$ 5.25691 | R% 5.25691 | R% 5.256,91
1 AGO RS - R$ 5.25691 | R% 5.256,91 | R% 5.256,91
3 SET RS RS 5.25691 | RS 5.256,91 | RS 5.256,91
3 OUT RS - RS 5.256,91 | R$ 5.256,91
T NOV RS RS 5.256,91
i DEZ RS
» TOTAL | RS 14.739,01 | RS 15.082,92 | RS 15.426,83 | RS 15.770,74 | RS 15.770,74 | RS 15.770,74 | RS 17.873,51 | R% 17.873,51 | R% 17.873,51 | R% 15.770,74 | RS 15.770,74 | R$ 15.770,74
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APENDICE 13 - Cronograma de Pagamento Ano 04

CRONOGRAMA DE PAGAMENTO ANO 4

JAN FEW MAR ABR MAI JUN JUL AGOD SET ouT NOV DEZ
JAN RS 15.770,74 | RS 16.086,16 | RS 10.513,83 | RS 5.256,91
FEV RS - RS 5.572,33 | R$ 5.572,33 [ RS 5.572,33
MAR RS - RS 5.572,33 [ RS 557233 | RS 5.572,33
ABR RS - RS 557233 | RS 557233 | RS 557233
MAI R$ - RS 5.572,33 | RS 557233 | R3 5.572,33
JUN RS - RS 7.801,26 | R$ 7.801,26 | RS 7.801,26
JuL RS - RS 557233 | RS 557233 | RS 557233
AGO R$ - RS 5572,33 | RS 5.572,33 | RS 557233
SET R$ - RS 557233 | RS 557233 | RS 5.57233
ouT RS - RS 5.57233 | RS 557233
NOWV RS - RS 5.572,33
DEZ RS

TOTAL | RS 15.770,74 | RS 16.086,16 | RS 16.086,16 | RS 16.401,57 | RS 16.716,99 | RS 16.716,99 | RS 18.945,92 | RS 18.94592 | RS 18.94592 | RS 16.716,99 | RS 16.716,99 | RS 16.716,99

APENDICE 14 - Cronograma de Pagamento Ano 05

} CRONOGRAMA DE PAGAMENTO ANO 5

) JAN FEV MAR ABR MAI JUN JUL AGO SET ouT NOV DEZ
L JAN RS 16.716,99 | RS 16.995,60 | RS 11.423,27 | RS 5.85094
1 FEV RS - RS 5.B5094 | R$ 5.850,%4 | RS 5.890,94
i MAR RS - RS 5.850,94 | RS 5.850,94 | RS 5.850.94
1 ABR R$ - RS 5.85094 [ RS 585094 | RS 5.850,94
3 MAI RS - RS 5.B5094 | RS 5.85094 | RS 5.850,94
3 JUN RS - RS 819132 | RS 8.191,32 | Rs 819132
T UL R$ - RS 5.850,04 | RS 5.850,%4 | RS 5.850.%4
i AGO RS - RS 5.850,%4 | RS 5.850.%4 | RS 5.850,%4
3 SET RS - RS 5.850.94 | RS 5.850,94 | RS 5.B5094
JouT RS - RS 5.850,94 | RS 5.850,94
L NOV RS - RS 5.850.,94
! DEZ RS -

} TOTAL | RS 16.716,99 | RS 16.995,60 | RS 17.274,22 | RS 17.552,83 | RS 17.552,83 | RS 17.552,83 | RS 19.893,21 | RS 19.893,21 | RS 19.893,21 | RS 17.552,83 | RS 17.552,83 | RS 17.552,83

APENDICE 15 - Orcamento de Mo de Obra

ORCAMENTO DE MAQ DE OBRA

Colaborador | JAN ABR JUN JUL AGD SET ouT NOV DEZ
OP. CAIXA | RS R 1.837,00 . RS 183700 | RS RS
OP. CAIXA | RS RS RS
VEMDEDOR| RS RS RS
VEMDEDOR| RS RS RS
REPR. RS RS
GERAL RS RS RS
Total RS RS RS

APENDICE 16 - Or¢camento de Caixa Ano 02

CQRCAMENTO DE CAINA ANO 2
JAN FEV MAR ABR JUN JUL AGO SET ouT NOV DEZ
SALDO INIC| RS 38.BB4.81 | RS 38.8B4.81 | RS 38.884.81 | RS 38.884.81 RS 38.B84.81 | RS 38.884,81 | RS 38.BB4.81 | RS 3B.884.81 RS 38.884,81
RECEITAS RS 38.120,71 | RS 40.882,04 | RS 39.268,28 | RS 39 58 RS 49.388,38 | RS 43.707,92 | RS 40.236,54 | RS 40.236,54 E RS 39 .58
FORNECEDQ RS 13.399,10 | RS 13.845,74 | RS 14.292,37 | RS 14.739,01 | R$ 14.739,01 | RS 1473901 | RS - RS 16.704,21 | RS 1670421 [ RS 14.739,01 | RS 14.739,01
MAQ DE OB| RS 13.544,37 | RS 13.54437 | R$ 13.54437 | RS 13.54437 | R$ 13.54437 [ RS 1354437 | RS RS 13.544.37 | RS 13.544537 | RS 13.544,37 | RS 13.544,37
DESPESAS | RS 7.650,00 | RS 7.650,00 | RS 7.650,00 | RS 7.650,00 | RS 7.650.00 | RS 7.650,00 | RS RS 7.650,00 | RS 7.650,00 [ RS 7.650,00 | RS 7.650,00
JUROS RS B57,22 | RS B57,22 | RS B57,22 | RS 857,22 | RS 857,22 [ RS 114219 | RS RS B57,22 | RS 857,22 | RS B57,22 | RS B57.22
MPOSTOS | RS 2.698,21 | RS 269821 | RS 2.698,21 [ RS 269821 | RS 2.698,21 | RS 3.777,50 [ RS RS 269821 | RS 2.698,21 | RS 2.69821 | RS 2.6898,21
ALUGUEL RS 1.500,00 | RS 150000 | RS 1.500,00 ,00 [ RS RS 1.500,00 | RS 1.500,00
SALDO RS 37.356,61 | RS 39.671,31 | RS 37.610,9 RS 39.638,71 | RS 36.167,33 | RS 36.167,33
APLICACAQ -R$ 6.242,60 |-RS 3.571,93 |-R3 881,24
RES. APLI. | RS RS 5.488,69 | RS 6.28942 | RS 3.598,72 | RS BB7,85
EMPRESTIM| RS RS 10285 | RS 137984 | RS 296246 | RS 154123 RS 653,38 | RS 221422 | RS
PAG. EMPRES. -R5  BR9.35 [-RS 10593 |-RS 142123 |-RS 3.051,34 [-RS 158747 -RS 672,98 |-RS
CALA MIN | RS 38.884,81 | RS 38.8B4,81 | R> 3B.BB4,81 | RS 38.884 81 | R5 38.884,81 | R5 38.8B4,81 | R> 38.884,81 | RS 3B8.BB4,81 | R> 38.884,81 | RS 38.BB4,B1 | RS 3B.8B4,81 | RS
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APENDICE 17 - Or¢camento de Caixa Ano 03

ORCAMENTO DE CAINA ANO 3

18N FEV AR ABR TWIA Jun UL AGO SET out NOV DEZ
SALDO INIC| RS g RS 38 RS 38.884.81 | RS 181 | RS g 3 g 3
RECEITAS | RS 4 RS 4, RS 4 RS RS 4

FORMECEDQ RS RS 15. RS RS RS

MEAD DE 0B| RS RS 1 RS RS RS

DESPESAS | RS RS RS RS RS

JUROS RS RS RS RS RS

MPOSTOS | RS RS RS RS RS 5

ALUGUEL | RS RS RS RS RS 5

SALDO RS RS 3 RS RS 4 RS 4 5

APLICACAD RS RS RS

RES. APLL. RS 5

EMPRESTIM| RS 600242 | RS 3.25498 RS ¢

PAG. EMPRE-RS 5.968,08 |-RS 6.188,57 -RS

CAINA MINM | RS 38 88481 | RS 38.884 81 RS RS 38.88481 | RS 38.88481 | RS 3888481 | RS 3888481 | RS 3888481 | RS 3828481

APENDICE 18 - Orcamento de Caixa Ano 04

ORCAMENTO DE CAIKA AND £

JAN FEV MAR ABR A JUN JUL AGO SET out NoV DEZ
SALDO INIC| RS 38.884,81 | RS 38.884,81 | RS 38.884.81 | RS 38.884,81 | R5 38.BR4 .81 | RS 38.884.81 | RS 38.884.81 | RS 38.884.81 | RS 38.8B4.81 | RS 38.8B4.81 | RS 38.8R4.81 | RS 38.83481
RECEITAS RS 41.187,22 | RS 43.905,16 ,85 | RS 42.208,91 | R$42.208,91 | RS 52.845,56 | RS 46.767,48 | RS 43.053,09 | RS 43.053,09 | RS> 42.208,91 | RS 42.208,91 | RS 40.098,47
FORNECEDQ RS 15.7 4 | RS 16.086,16 RS 16.401,57 | R 16.716,99 | RS 16.716,99 | RS 18.94592 | RS 18.94592 | RS 18.94592 | RS 16.716,99 | RS 16.716,99 | RS 16.716,99

MAQ DE 08| RS 13.544,37 | RS 13.54437 R5 13.544,37 | R513.544,37 | R3 13.544.37 | RS 13.544.37 | RS 13.544.37 | RS 13.544,37 | RS 13.544,37 | RS 13.544,37 | RS 13.544.37
DESPESAS | RS 7.650,00 | RS 7650,00 | R5 7.650,00 | RS 7.650,00 | RS 7.650,00 [ RS RS 7.650,00 | RS 7.650,00 | RS 7.650,00 | RS 7.650,00 [ RS 7.650,00 | RS 7.650,00
JUROS RS 052,83 | RS 05283 |RS 05283 | RS 052,83 | RS 05283 [ RS RS 952,83 | RS 952,83 RS 052,83 | RS 052,83 | RS 052,83
MPOSTOS RS 3.060,32 [ RS 3.060,32 | RS 3.060,32 | RS RS 3.060,32 | RS 3.060,32 RS  3.060,32 RS 3.060,32

ALUGLEL RS 1.500,00 | RS RS RS 1.500,00 RS 1.500,00
SALDO RS 37.669,23 | RS 46.758,53 | RS , RS 3 RS 37.669,23 | RS 35.558,78
APLICACRO |- R$ 1.21558 [-R$ 6.621,67 |-RS 7.78538 |-R3 5. -R% 28252

RES. APLI. | RS 2.641,35 , , RS 667133 | RS 7.84377 RS 149811 | RS 28464
EMPRESTIMQS RS 1.21558 RS 3.041,39
PAG. EMPRES. -RS  1.252,05

CADCA MIN | RS 38.884,81 | RS 38.884,81 | RS 38.884.81 | RS 38.884,81 | RS 38.BB4.B1 | RS 38.884.81 | RS 3B.884.81 | RS 38.884.81 | RS 3B.8B4.81 | RS 3B.8B4.81 | RS 38.BB4.B1 | RS 38.BR4.B81

APENDICE 19 - Orcamento de Caixa Ano 05

QRCAMENTO DE CAINA AND 5
JAN FEV MAR ABR A JUN JUL AGD SET ouT NOW DEZ
SALDO INIC| RS 38.884.81 | RS 38.884,81 | RS 35.884 81 | RS 38.884,81 | RS 38.884 81 | RS 38.884.81 | RS 38.884,81 | RS 38.884,81 R5 38.884 81 | RS 38.884.81 | RS 38.884,81
RECEITAS | RS 46.150,8B1 RS 46.866,67 | RS 46.978,52 | R5 46.978,52 | RS 58.817,11 | RS 52.052,20 | RS 47.918,09 | RS 47.918,09 | RS 46.978,52 | RS 46.978,52 | RS 44.629,60
FORNECED(Q RS 16.716,99 RS$ 17.274,22 | R$ 17.552,83 | RS 17.552,83 | RS 17.552,83 | RS 19.893,21 | RS 19.893,21 | RS 19.893,21 | RS 17.552,83 | RS 17.552,83 | RS 17.552,83
MAQ DE 0B| RS 13.544,37 RS 13.544,37 | RS 13.544,37 | R513.544 37 [ RS 13.544.57 | RS 13.544,57 | RS 13.544,37 | RS 13.544,37 | RS 13.544.57 | RS 13.544,37 | RS 13.544,37
DESPESAS | RS 7.650,00 RS 7.650,00 | RS 7.650,00 | RS 7.650,00 [ RS 7.650,00 | RS 7.650,00 | RS RS 7.650,00 [ RS 7.650,00 | RS 7.650,00 | RS 7.650,00
JUROS RS 093,23 | RS 993,23 (RS 99323 | RS 993,23 | RS 993,23 [ R$ 1.332,60 | RS 093,23 | RS RS 093,23 | RS 093,23 | RS 993,23 | RS 993,23
MPOSTOS | RS 3.213,33 [ RS 3.213,33 [ RS 3.213,33 | RS 3.213,33 | RS 3.213,33 | RS 449866 [ RS 3.213,33 | RS RS 3.213,33 [ RS 3.213,33 | RS 3.213,33 [ RS

ALUGUEL | RS 1.500,00 RS 1.500,00 RS 150000 [ RS 1.500,00 | RS 1.500,00 | RS 1.50 RS 1.500,00 | RS RS RS
SALDO RS 41.417,70 RS 41.576,33 7| R3 414 RS 51.623,45 RS 40.008,76 | RS 40.008,76 | RS 414 RS 41. RS
APLICACAO -R$ 7.202,72 |-R$ 9.781,50 |-R5 12.379,61 [-RS 25.211,10 -R$ 32.012,13 |-RS 33.376,17 |-RS 36.151,25 |-RS 38. -RS

RES. APLL RS 451120 | RS 7.256,74 | RS 9.85486 | RS 1247246
EMPRESTIM| RS 589,74
PAG. EMPRE-RS 3.13263 [-RS 617,73
CAIXA MIN | RS 38.BB4.B1 [ RS 38.884,81 | RS 35.884 81 | RS 38.884,81 | R5 38.BB4 B1 [ RS 38.8B4.81 | RS 38.8B4,81 | RS 38.884,81 | RS 38.BB4,B1 | RS 35.BB4.81 | RS 38.88481 | RS 38.884.81

RS 30.888,18 | RS 32.252,22 | RS 33.626,49 | RS 36.422,38 | RS




APENDICE 20 - DRE Ano 02
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DRE ANQ 2
JAN FEV MAR ABR MA JUN JuL AGO SET ouT NOV DEZ
RECEITA | RS 38.120,71 | RS 40.882,0¢ | RS 32.268,28 | RS 39.447,58 | RS 30.447,58 | RS 20.388,38 | RS 23.707,92 | RS 420.236,54 | RS 20.236,5¢ [ RS 39.447,58 | RS 39.447,58 | RS 37.475,20
CUSTO Fixo| RS 22.694,37 | RS 22.694,37 | RS 22.694,37 | RS 22.694,37 | RS 22.694,37 | RS 22.694,37 | RS 2269437 | RS 22.69437 | RS 22.694,37 | RS 22.69437 | RS 22.694,37 | RS 2263437
CUSTO VAR| RS 13.399,10 | RS 13.84574 | RS 1428237 | RS 14.739,01 | RS 14.738,01 | RS 1473901 | RS 1670421 | RS 16.704,21 | RS 16.704,21 | RS 1473901 | RS 14.738,01 | RS 1473801
COMISSE0 [ RS 118343 [ RS 118343 [ RS 118343 [ RS 1.183.43 [ RS 1.183.43 | RS 1656,80 | RS RS 118343 | RS 118343 [ RS 118343 | RS 118343 [ RS 118343
PROLABORE| RS RS 6.000,00 RS 6.000,00 | RS 6.000,00 | RS 6.000,00 | RS RS 6.000,00 | RS 6.000,00 | RS 6.000,00 | RS 6.000,00 [ RS 6.
LAJIR -RS  5.156,12 [-RS 284 -85 516922 [-RS 569,22 [ RS 229820 |-RS RS 632547 [-RS 6.34547 [-RS 516222 [-RS 516222 [-RS 714160
JUROS RS 857,22 [RS 857,22 RS 857,22| RS 85722 [ RS 114213 [RS RS 85722 RS 857,22 [ RS 857,22 | RS 85722 [RS 857,22
LAIR -RS 6.013,41 [-RS 3.698.71 [-RS 5.759,12 |-RS 6.026,45 |-RS 6.02645 | RS 3.15601 |-RS 373131 [-RS 7.202,70 [-RS 7.202,70 [-RS 6.02645 |-RS £.026,45 |-RS 7.898 82
R RS 269821 [RS 269821 [RS 269821 [RS 269821 [ RS 269821 [ms 377750 [ms 269821 [Rs 269821 [ms 269821 [Rs 260821 (RS 269821 [RS 269821
LUCRO LIO|-RS 871162 [-RS 6.396,93 |-RS 2.457.33 |-ARS 872466 |-AS B8.72466 |-RS 621,50 |-RS 6.428,52 [-RS 9.800,91 [-RS 990031 [-RS 272466 [-RS 272466 [-AS 10.697,04
APENDICE 21 - DRE Ano 03
DRE ANO 3
JAN FEV MAR ABR MA JUN JUL AGO SET ouT MOV DEZ
RECEITA | RS 41.187.22 [ RS 23.905,16 | RS £2.070,85 | RS 42.208,51 | RS 22.208.91 | RS 52.84556 | RS 46.767.48 | RS £3.053,00 [ RS 43.053.09 [ RS 42.208,91 [ RS 42.208.91 | RS 40.098.47
CUSTO FIXO| RS 22.694,37 | RS 22.694,37 | RS 22.634,37 | RS 2269237 | RS 22.624,37 | RS 22.694,37 | RS 22.694,37 | RS 22.694,37 | RS 2269437 [ RS 22.694,37 | RS 22.694,37 | RS 22.694,37
CUSTO VAR] RS 14.739,01 [ RS 15.082,92 [ RS 15.426,83 [ RS 15.770,74 [ RS 15.770,74 | RS 15.770,74 [ RS 17.873,51 | RS 17.873,51 [ RS 17.873,51 [ RS 15.770,74 | RS 15.770,74 | RS 15.770,74
COMISSAD [ RS RS 126627 | RS 1.266,27 | RS 126627 | RS 1266,27 | RS 177277 | RS 1.266,27 | RS RS 1.266.27 | RS 1.266,27 | RS 1.266,27 | RS 1.266,27
PROLABORE| RS RS 6.000,00 | RS 6.00 B SEE RS 6.0 RS 6.0
LAJIR -RS -R$ 3.316,62 [-RS 3.522.46 ] -RS  1.066,66 |-RS -RS  4.781,05 [-RS 3.522,46
JURDS RS RS 90709] RS 90709 RS 90709 [RS 121201 RS 90709 [RS RS 90708 [RS  907.09
LAIR RS -RS 422371 |-RS 4.22955 |-RS 442955 | RS 5.395,67 |-RS  1.973,76 |-RS -RS 5.688,14 [-RS 2.42855
R RS Rs 2.887,00 [Rs 2.887,00 [Rs 2.887,00 [ R 404193 [rs 228700 [RS Rs 2.887.08 [RS 2.887.09
Lucro Lialf-Rs RS 7.110,80 [-RS 7.316.64 [-RS 7.316.64 [ RS 135372 [-RS 2.260.85 [-RS RS 857523 [-RS 7.316,64 |-
APENDICE 22 - DRE Ano 04
! DRE AND 4
; JAN FEV MAR ABR MA JUN JuL AGO SET ouT NOV DEZ
| RECEITA | RS 43.804,41 | RS 46.598,64 | RS 44,614,827 | RS 4474145 | RS 44.741,45 | RS 56.016,30 | RS 49.573,53 | RS 45.636,28 | RS 45.636,28 | RS 44.74145 | RS 4474145 | RS 42.504,38
i CUSTO Fixo| RS 22.694,37 | RS 22.694,37 | RS 22.694,37 | RS 22.694,37 | RS 22.694,37 | RS 22.694,37 | RS 2263437 | RS 22.694,37 | RS 22.694,37 | RS 22.694,37 | RS 22.694,37 | RS 22.534,37
i CUSTO AR RS 15.770,74 | RS 16.086,16 | RS 16.086,16 | RS 16.401,57 | RS 16.716,9% | RS 16.716,99 | RS 18.34532 | RS 1894592 [ RS 1834592 | RS 16.716,9% | RS 16.716,99 | RS 16.716,3%
TcoMmIsSEO [ RS 1.342,24 [ RS 1.342,24 [ RS RS 1.342,24 | RS RS 134224 [ RS 134224 | RS 134224 [RS 134224 RS 132224 |Rs 134224
i PROLABORE| RS RS RS RS 6.000,00 | RS RS 6.000,00 ] RS RS 6.000,00 [ RS 6.0 RS _6.000,00
1 LAIIR RS R 475,87 [-RS -RS 1.696,73 |-RS R$ 591,00 |-R$ 3.346,25 |-R$ -R$  2.012,15 [-RS 201215 [-RS 224022
3 JURDS RS RS 952,83 | RS RS 952,83 | RS RS 95183 | RS 951,83 | RS RS 95183 | RS 95183 [ RS 952,83
LLAIR -R3 -RS 476,96 |-RS -RS 2.648,56 |-RS -R5 38183 [-RS 220908 [-RS -RS  2.964,98 |-RS 2.96438 [-R3 5.201,05
iR RS RS 3.060,32 [ RS RS 3.060,32 | RS RS 3.060,32 [RS 3.060,32 [ RS RS 3.060,32 [ RS 3.060,32 [RS 3.060,32
3 LUCRO LIGL-RS -85 3.537.27 |-RS -AS 5.709,88 |-RS 6.025.2% | RS 3.16532 [-RS 3.42215 [-RS 7.359.40 [-RS -AS  6.025.2% |-RS 6.025.29 [-RS B.262.37
APENDICE 23 - DRE Ano 05
DRE ANO 5
AN FEV MAR ABR MA JUN JuL AGO SET ouT NOV DEZ
RECEITA | RS 46.978,52 | RS 46.978,52 | RS 46.978,52 | RS 46.878,52 | RS 46.978,52 | RS £5.769,93 | RS 26.978,52 | RS 26.978,52 | RS 26.978,52 | RS 46.978,52 | RS 26.978,52 | RS 46.978,52
CUSTO FIXO| RS 22.684,37 | RS 22.69437 | RS 22.694,37 | RS 22.694,37 | RS 22.694,37 | RS 22.694,37 | RS 22.69437 | R$ 22.694,37 | RS 22.694,37 | RS 22.69437 | RS 22.684,37 | RS 22.694 37
CUSTO VAR| RS 16.716,99 | RS 16.995,60 | RS 17.274,22 | RS 17.552,83 | RS 17.552,83 | RS 17.552,83 | RS 19.893.21 | RS 12.893,21 | RS 19.893,21 | RS 17.552,83 | RS 17.552,83 | RS 17.552,83
COMISSAD | RS 1.408,36 | RS RS 1.408,36 RS 1.873,10 | RS RS 1.409,36 | RS RS 1.408,36 RS 1.408,36
PROLABORE| RS 6.000,00 | RS RS 6.0 RS RS 6.000,00 | RS RS 6.000,00 RS 6.0
LAJIR RS 157,81 |-RS RS 17.542,63 |-RS RS 3.018.41 |[-RS RS 678,04 |- -R$
JURDS RS 993,23 | RS RS 1.332,60 | RS RS 99323 | RS RS 99323 RS 99323
LAIR A5 83542 |-RS ] 1.392,65 [-RS 167127 RS 16.217.03 |-RS -AS 401165 |-RS -B5 1.671,27 [-AS 1671,27 [-RS 171,27
R RS 3.21333 | RS 3.213,33 | RS 3.213,33 | RS 3.213,33 RS 448866 | RS 3.21333 | RS 3.21333 | RS 3.213,33 | RS 3.213,33 | RS 3.213,33 | RS 3.213,33
LUCRO UoY-RS 204875 [-RS 232737 |-RS 4.60538 |-RS 4.88460 RS 11.718,36 |-AS 7.22498 [-RS 7.224%8 |-RS 722498 [-RS 288250 [-RS 288460 [-RS 288250
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DESPESAS

JAN

FEV

MAR

ABR

MA

JUN

JUL

AGO

SET

ouT

NOV

DEZ

RS 7.650,00

RS 7.650,00

RS 7.650,00

RS 7.650,00

RS 7.650,00

RS 7.650,00

RS 7.650,00

RS 7.650,00

RS 7.650,00

RS 7.650,00

RS 7.650,00

RS 7.650,00

ALUGLEL
JAN FEV MAR ABR A JUN JUL AGO SET ouT NOV DEZ
R5 1.500,00 | RS 1.500,00 [ RS 1.500,00 [ RS 1.500,00 | RS 1.500,00 | RS 1.500,00 | RS 1.500,00 | RS 1.500,00 | RS 1.500,00 | RS 1.500,00 [ RS 1.500,00 | RS 1.500,00
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